Svolgimento del tema di Tecnica amministrativa - PACLE

a cura di Emma Pederiali
Nelle moderne economie il rapporto tra produzione e consumo non è quasi mai diretto, ma è mediato dal sistema distributivo, costituito dall’insieme di operatori pubblici o privati che consentono di far giungere i beni prodotti dalle aziende di produzione fino ai consumatori finali.

Lo sviluppo della produzione e dei consumi di massa, ha determinato la necessità di un sistema distributivo organizzato, ben strutturato efficiente ed autonomo, man mano che i prodotti si standardizzano, la produzione aumenta, i consumatori divengono sempre più numerosi risulta complesso per l’azienda di produzione occuparsi anche della distribuzione, è più facile delegare tale compito alle aziende commerciali.

Le aziende commerciali agiscono da intermediari tra produzione e consumo e riescono a conciliare le diverse esigenze dei produttori che realizzano l’attività di trasformazione in luoghi, tempi e modalità spesso diverse dalle richieste dei consumatori.

Nel sistema economico moderno è possibile individuare sempre più spesso tra produttore e consumatore finale una fitta rete di istituzioni e di imprese specializzate in diverse attività per rendere disponibile un bene ai consumatori, infatti un sistema distributivo efficiente oltre a favorire gli scambi e ad agevolare le contrattazioni, genera lo sviluppo di una serie di servizi collaterali al semplice trasferimento nel tempo e nello spazio delle merci.

Possiamo individuare diverse categorie di soggetti:

· I commercianti che acquistano prodotti per poi rivenderli ad altri commercianti (grossisti) o agli utilizzatori finali (dettaglianti)

· Gli intermediari (agenti, rappresentanti ecc.) che contattano i potenziali clienti per conto dei produttori

· Gli enti ausiliari che svolgono compiti essenziali alla distribuzione senza negoziare i prodotti come le Camere di commercio, le Associazioni commerciali, le borse merci, i Magazzini generali, ma anche le imprese di trasporto, le compagnie di assicurazione e le banche. 

Esaminiamo la situazione della Zeta Spa considerando il budget delle vendite previste di 4.500 unità, determiniamo:

il canale distributivo che consenta alla società di realizzare l’utile più elevato, immaginando che essa possa usufruire di:

a) un canale diretto, con l’apertura di propri punti vendita, con il sostenimento dei seguenti

costi:

• canoni di locazione euro 150.000,00;

•ammortamento dell’arredamento e delle attrezzature dei locali di vendita euro 10.000,00;

• retribuzioni ai dipendenti euro 280.000,00;

• premi e incentivi al personale addetto alle vendite 1,50% sui ricavi delle stesse;

• spese varie di gestione euro 140.000,00;

b) un canale breve con vendite ai dettaglianti, mediante agenti, ai quali spetta una provvigione del 25% sulle vendite. I costi fissi di gestione in questa ipotesi ammontano a euro 230.000,00 all’anno.

Il prezzo di vendita del prodotto è di euro 240,00 nel caso di canale diretto e di euro 225,00 nei confronti del dettagliante, nel caso del canale breve.

Canale diretto

euro (240 x 4500) = euro 1.080.000 ricavi di vendita

euro (1.080.000 x 1,5%) = euro 16.200  premi di vendita
Canale breve

euro (225 x 4.500) = euro 1.012.500 ricavi di vendita

euro (1.012.500 x 25%) = euro 253.125 provvigioni agli agenti

Costi di distribuzione
Canale diretto
Canale breve

Costi fissi di distribuzione

Affitti passivi 
150.000


Ammortamenti 
10.000


Retribuzioni 
280.000


Spese varie di gestione 
140.000
230.000

Totale costi fissi 


580.000
230.000

Costi variabili di distribuzione

Premi e incentivi 
16.200


Provvigioni 

253.125

Totale costi di distribuzione 
596.200
483.125

Ricavi di vendita
1.080.000
1.012.500

Utile 
483.800
529.375

Dalla tabella su riportata si evidenzia che il canale più conveniente risulta essere quello breve che consente di realizzare un utile maggiore rispetto al canale diretto 

Soluzione del punto 1

Per canale di distribuzione si intende l’insieme dei passaggi per permettere al prodotto di giungere al consumatore finale. Ogni impresa può scegliere tra una serie di alternative che possono comunque ricondursi a due tipologie: canale diretto e canale indiretto.

Nel canale diretto la proprietà del bene viene trasferita direttamente dal produttore al consumatore finale senza passaggi di proprietà intermedi

Il canale indiretto è invece caratterizzato dalla presenza di uno o più intermediari; e può essere definito corto se ce n’è uno solo, o lungo se ce n’è più di uno.

Per permettere il raggiungimento degli obiettivi strategici delle imprese quali il contenimento dei costi, il miglioramento della propria immagine e il mantenimento della quota di mercato è necessaria un'analisi approfondita dei fattori che condizionano la scelta del canale di distribuzione da utilizzare.

Tra questi fattori possiamo annoverare:

· le caratteristiche del mercato;

· le caratteristiche del prodotto;

· le caratteristiche dell’azienda produttrice;

· le caratteristiche degli intermediari.
Spesso un’impresa decide di utilizzare più canali distributivi contemporaneamente per soddisfare una clientela eterogenea, perché i prodotti tendono ad una maggiore diversificazione, perché i mercati interessano aree geografiche differenziate.

Presentiamo ora la fattura della Zeta spa relativa alla vendita a un grossista, primo anello di un canale lungo ,e una fattura a un albergo quale utilizzatore degli armadi.
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Fattura n. 223 del 14/07/2003

Documento di trasporto n.124 

del 21/06/2003










Vs debito per le merci da noi venduteVi alle seguenti condizioni:












Consegna
Trasporto
Pagamento



pronta
tramote corriere
f.m. data fattura



Quantità
Descrizione della merce
Aliquota Iva
prezzo
importo

10
Modulo base noce
20
240
2.400,00

12
Modulo a due ante noce
20
350
4.200,00

8
Modulo con sopralzo
20
300
2.400,00


Totale merce


9.000,00


Sconto di distribuzione 30%


2.700,00











Importo netto




6.300,00











Sconto promozionale 5%



315,00











Imponibile Iva




5.985,00











Iva 20%





1.197,00











Totale





7.182,00











Rimborso spese di trasporto 



835,00











Totale fattura




8.017,00
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Fattura n. 224 del 14/07/2003

Documento di trasporto n.125 del 21/06/2003










Vs debito per le merci da noi venduteVi alle seguenti condizioni:












Consegna:
Trasporto:
Pagamento:

pronta
Con ns. automezzi
f.m. data fattura

Quantità
Descrizione della merce
Aliquota Iva
Prezzo
Importo

10
Modulo base noce
20
240
2.400,00

32
armadi quattro ante
20
350
11.200,00


Totale merce


13.600,00


Sconto promozionale 5%



680,00










Totale netto


12.920,00











Spese di trasporto




620,00











Imponibile Iva



13.540,00











Iva 20%





2.708,00











Totale fattura


16.248,00

Soluzione del punto 2

Il contratto di assicurazione è definito all’art. 1882 del Codice Civile come quello “con il quale l’assicuratore, verso il pagamento di un premio, si obbliga a rivalere l’assicurato, entro i limiti convenuti, del danno ad esso prodotto da un sinistro”.

Il contratto di assicurazione viene formalizzato in un documento detto polizza di assicurazione in cui figurano tre soggetti: l’assicuratore ovvero l’azienda pubblica o privata che si accolla il rischio; l’assicurato, cioè il soggetto il cui interesse è protetto dal contratto di assicurazione e il contraente ovvero colui che stipula il contratto.

Il premio di assicurazione consiste nella somma pagata per stipulare il contratto di assicurazione e si compone di due elementi: 

· il premio puro che tiene conto del costo del sinistro e della sua frequenza 

· il caricamento che comprende una quota di costi di gestione e di utile della compagnia.

Spesso le compagnie di assicurazione chiedono all’assicurato una compartecipazione al rischio per stimolare la sua diligenza nella custodia dei propri beni inserendo in polizza franchigie o scoperti.

La franchigia indica l’ammontare del danno che resta escluso dall’indennizzo e può essere di due tipi:

· fissa se verrà rimborsata solo la parte di danno eccedente la franchigia

· relativa se verrà rimborsato integralmente il danno superiore alla franchigia.

Lo scoperto di assicurazione definisce la quota di sinistro per la quale l’impresa non riceverà indennizzo.

Per calcolare l’indennizzo ricevuto è necessario ipotizzare:

valore della merce 125.000 euro

valore assicurato 100.000 euro

danno subito 46.500 euro

essendo la merce stata assicurata per un valore inferiore a quello reale si dovrà impostare la proporzione:

Valore effettivo
Valore assicurato
Danno effettivo
Indennizzo lordo

€ 125.000 :
€ 100.000   =
€ 46.500   :
X

Da cui X = 100.000 x 46.500 / 125.000 = € 37.200

Per determinare l’importo dell’indennizzo è necessario detrarre la franchigia quindi:

€ 37.200 - (€100.000 x 5%) = € 32.200

Soluzione del punto 3

Nelle aziende di ogni tipo per garantire condizioni di consegna soddisfacenti è necessario organizzare e gestire i rifornimenti delle merci e dei materiali attraverso una politica razionale degli approvvigionamenti e delle scorte, di ciò si occupa la “logistica aziendale”.

Nell’ambito delle aziende industriali distinguiamo:

· la logistica produttiva che riguarda l’acquisto dei materiali, il loro stoccaggio e il trasferimento alle unità produttive per garantire il corretto svolgimento del processo produttivo

· la logistica commerciale che riguarda lo stoccaggio dei prodotti e il loro trasporto ai magazzini periferici per garantire il corretto svolgimento del processo di vendita.

Per predisporre la scheda di magazzino fissiamo i seguenti dati: 

la scheda è relativa al secondo trimestre, 

si effettuano 3 operazioni di carico al magazzino valutate al costo di produzione che ipotizziamo intorno a euro 130,00 (essendo il prezzo di vendita del modulo base di euro 240,00)

e 4 operazioni di scarico valorizzate secondo il procedimento L.I.F.O.

Data
Operazione
Quantità
Prezzo
Importo




carico
Scarico


1/4
Esistenza  iniziale    
350
130

45.500

24/4
Carico 
200
135

27.000


Scorta
550


72.500

2/5
Scarico 
150

135
20.250


Scorta
400


52.250

6/5
Scarico 
200

135(50)
6.750





130(150)
19.500


Scorta
200


26.000

27/5
Carico
480
140

67.200


Scorta
680


93.200

1/6
Scarico
400

140
56.000


Scorta
280


37.200

17/6
Carico
100
138

13.800


Scorta
380


51.000

24/6
Scarico 
130

138(100)
13.800





140(30)
4.200


Scorta 
250


33.000

Per calcolare l’indice di rotazione (che può essere a quantità o a valore, ma scelgo il calcolo a quantità) è necessario determinare la scorta media 

Data
Quantità
Giorni
Scorta per giorni

1/ 4
350
24
8.400

24/4
550
8
4.400

2/5
400
4
1.600

6/5
200
21
4.200

27/5
680
5
3.400

1/6
280
16
4.480

17/6
380
7
2.660

24/6
250
6
1.500



91
30.640

Scorta media = 30.640/91 = 337 circa

Indice di rotazione = totale scarichi/scorta media 

quindi (150+200+400+130)/337=2,61

tale tasso di rotazione indica che nel trimestre le scorte si sono rinnovate interamente più di due volte, possiamo dire che si tratta di una rotazione abbastanza rapida segno di una corretta politica delle scorte che permette un contenimento dei costi di mantenimento e rischi più limitati.

Altro indice significativo è il tempo medio di giacenza delle scorte che si determina facendo il rapporto tra i giorni del periodo di riferimento e l’indice di rotazione quindi:

91/2,61=35 giorni circa  ciò sta a significare che le merci in oggetto hanno sostato nel magazzino circa 35 giorni quindi questa sarà la durata media di quella parte di mezzi finanziari investiti in scorte e possiamo dire che si tratta di una durata modesta a riprova della corretta politica delle scorte.

