Il sistema distributivo e i servizi collegati

Tema di tecnica amministrativa - PACLE

Monica Ceccherelli
Il sistema distributivo tradizionale si basa sull’attività delle aziende commerciali che svolgono una serie di funzioni di supporto alla produzione  e sono presenti nei mercati con formule differenziate. Il candidato ne delinei brevemente le caratteristiche, le diversità e analizzi in particolare il contratto di franchising.

Successivamente prenda in esame il caso della VetroVall spa, azienda industriale del vetro, e presenti quanto segue, con dati opportunamente scelti:

1. una relazione sulle vendite annuali della società riferita a più zone e a più articoli;

2. il livello di riordino e il  lotto economico di acquisto di una materia prima utilizzata dalla società e l’indice di rotazione relativo a uno degli articoli inseriti nella relazione precedente;

3. una breve analisi sulle reti di vendita che la società può utilizzare e l’elaborazione del foglio provvigioni e della fattura di un’agente di zona;

4. la determinazione del prezzo di vendita di una partita di merce venduta all’estero con applicazione, in alternativa, degli Incoterms FAS, FOB, CFR, CIF,  spiegandone il significato;

5. la procedura di calcolo del premio di assicurazione riferito a una partita del valore di 50 000 euro da trasportare in Francia, con il dettaglio delle scelte effettuate.

Traccia di svolgimento

LE AZIENDE COMMERCIALI

Le aziende commerciali svolgono un’attività di intermediazione nell’ambito della distribuzione dei beni, inserendosi nei canali distributivi corto e lungo per collegare le aziende produttrici (agricole e/o industriali) con gli acquirenti dei prodotti (consumatori finali e/o altre imprese).

La loro caratteristica principale consiste nello svolgimento del servizio commerciale, cioè nell’effettuazione di un’attività economica di produzione indiretta di trasferimento spaziale e temporale dei beni e di adattamento qualitativo e quantitativo. Tale attività, quindi, si basa su alcune funzioni tipiche di questo settore, che possono essere definite come funzione logistica, funzione informativa e funzioni accessorie.

· La funzione logistica è quella di primaria importanza, perché permette agli acquirenti di comperare i beni richiesti vicino alla propria residenza, nei tempi e nei modi desiderati e con un’ampia scelta di prodotti.

· La funzione informativa, poi, facilita la scelta dei consumatori, perché riesce ad ottimizzare le loro scelte di acquisto; ad esempio essi possono disporre di assortimenti vasti e vari di prodotti già preselezionati dalle aziende commerciali, con un utilizzo limitato di tempo di ricerca.

· Le funzioni accessorie sono importanti per dare il giusto valore all’attività di acquisto dei consumatori e consistono in iniziative legate all’accoglienza nel punto vendita.

Le aziende commerciali possono svolgere commercio all’ingrosso e al dettaglio.

Nel primo caso gli acquisti avvengono presso i produttori e le vendite si svolgono con altre imprese, ad esempio industriali o commerciali; in base al genere di cliente è possibile distinguere tra grossisti interindistriali, che si pongono tra le aziende del settore primario e secondario, e grossisti distributori, che rivendono invece alle aziende commerciali al dettaglio.

Nel secondo caso le aziende commerciali svolgono attività di vendita direttamente ai consumatori finali e presentano caratteristiche diverse che si basano, ad esempio, sulle dimensioni, sul grado di specializzazione e sulle tecniche di vendita utilizzate. È possibile distinguere, pertanto, tra aziende indipendenti, come ad esempio i negozi tradizionali o quelli della grande distribuzione organizzata, aziende associate, come ad esempio i gruppi di acquisto o le unioni volontarie e il franchising, e cooperative di consumo.

Nell’ambito delle aziende associate troviamo il franchising che consiste in un contratto di collaborazione tra due o più imprese mediante il quale un soggetto (il franchisor) accorda a uno o più soggetti (franchisee) il diritto di vendere i suoi beni e/o servizi utilizzando il suo marchio. 

Con questo contratto il franchisor ha il vantaggio di estendere i punti vendita effettuando investimenti limitati, mentre il francisee può utilizzare una marca nota per sviluppare le vendite del proprio negozio usufruendo di una serie di supporti da parte del franchisor. Infatti il franchisor, oltre a concedere l’uso del proprio marchio, deve fornire le conoscenze specifiche relative al prodotto e deve sostenere l’attività di vendita dell’altro contraente a livello gestionale, amministrativo e commerciale. Da parte sua il franchisee ha l’obbligo di costruire il punto vendita con le caratteristiche indicate e uniformare la propria gestione commerciale con quella del franchisor, sottoponendosi a verifiche periodiche e al rilascio di tutte le informazioni richieste.

Da un punto di vista economico, il contratto prevede il versamento  di un diritto di entrata, nel momento della conclusione, e il pagamento di una royalty proporzionale al volume delle vendite con cadenza periodica.

 IL CASO VETROVALL S.P.A.

1. RELAZIONE

La tabella che segue indica in modo riassuntivo le vendite relative a tre regioni del centro Italia, nelle quali vengono venduti tre articoli prodotti dalla nostra azienda.

VENDITE TOTALI PER TRIMESTRI (euro)

Zone
1° trim.
2° trim.
3° trim.
4° trim.
Totali

TOSCANA 
277.000
273.450
284.900
324.710
1.160.060

UMBRIA 
206.500
215.340
218.910
252.900
893.650

MARCHE
279.200
282.480
266.250
268.100
1.096.030

Totali
762.700
771.270
770.060
845.710
3.149.740

VENDITE TOTALI PER TRIMESTRI (%)

Zone
1° trim.
2° trim.
3° trim.
4° trim.
Totali

TOSCANA 
23,878%
23,572%
24,559%
27,991%
100,00%

UMBRIA 
23,107%
24,097%
24,496%
28,300%
100,00%

MARCHE
25,474%
25,773%
24,292%
24,461%
100,00%

I dati riassuntivi evidenziano una leggera crescita nei ricavi di vendita con particolare riferimento al totale relativo al quarto trimestre; dai dati percentuali si ricava che tale crescita è risultata più elevata nell’Umbria (28,30% del totale) rispetto alle altre regioni. Considerando i totali annui, però, si può osservare che la regione con un livello più elevato di vendite è la Toscana, seguita dalle Marche e, infine, dall’Umbria.

Il dato precedente (incremento nel quarto trimestre) può indicare che in quest’ultima regione c’è una possibilità di incrementare ulteriormente le vendite, considerando la maggiore attenzione posta dal mercato nei confronti dei nostri prodotti, ma per far ciò è bene valutare attentamente il tipo di leve di marketing da associare ai prodotti.

Le tabelle che seguono contengono i dati relativi alle vendite suddivisi oltre che per regione e trimestre, anche per prodotto.

VENDITE SUDDIVISE PER ARTICOLI







ARTICOLO AX





Zone
1° trim.
2° trim.
3° trim.
4° trim.
Totali

TOSCANA 
88.500
65.800
25.700
46.900
226.900

UMBRIA 
26.500
36.420
39.750
54.700
157.370

MARCHE
42.500
44.870
49.850
47.650
184.870


ARTICOLO BX





Zone
1° trim.
2° trim.
3° trim.
4° trim.
Totali

TOSCANA 
152.000
161.800
164.700
185.400
663.900

UMBRIA 
125.400
114.200
116.850
124.000
480.450

MARCHE
138.000
145.200
141.000
149.800
574.000


ARTICOLO CX





Zone
1° trim.
2° trim.
3° trim.
4° trim.
Totali

TOSCANA 
36.500
45.850
94.500
92.410
269.260

UMBRIA 
54.600
64.720
62.310
74.200
255.830

MARCHE
98.700
92.410
75.400
70.650
337.160

Dalla tabella si può desumere quanto segue:

· le vendite dell’articolo AX hanno subìto una netta flessione in Toscana, con una ripresa nel quarto trimestre, mentre c’è stato un incremento in Umbria e un leggero rialzo nelle Marche;

· le vendite dell’articolo BX si sono leggermente incrementate in Toscana e sono rimaste sostanzialmente invariate nelle altre regioni;

· le vendite dell’articolo CX sono aumentate in Toscana (nettamente) e in Umbria (leggermente), mentre hanno subìto una flessione nelle Marche.

Complessivamente la tendenza è positiva, anche se è necessario curare con molta attenzione i rapporti con i nostri intermediari e studiare le tendenze del mercato e della concorrenza.  

Dalle nostre attuali verifiche, infatti, risulta che parte della domanda potrebbe essere distratta da una nuova linea di prodotti proposti da un’azienda concorrente, che, in particolare, può sostituire gli articoli AX, (come potrebbe essere accaduto in Toscana); inoltre risulta che gli acquirenti siano più sensibili che in passato agli orientamenti delle aziende al dettaglio e che ci sia una maggiore attenzione alla diversificazione dell’offerta.

2. MAGAZZINO

La Vetrovall s.p.a. è un’azienda industriale e pertanto deve organizzare almeno due tipi di magazzino: uno riferito al flusso delle materie, l’altro ai prodotti finiti. Ciò comporta una serie di problemi di gestione relativi non solo al collegamento esterno con i fornitori per gli approvvigionamenti e con i clienti per le vendite, ma anche interno per il coordinamento di tutti i flussi in entrata e in uscita con i reparti di lavorazione.

Livello di riordino 

Si ipotizzano i seguenti dati relativi alla materia Alfa:

· quantitativo di materie da prelevare per ogni passaggio a lavorazione (M): 1 500 Kg 

· tempo di lavorazione necessario (GL): 20 giorni

· tempo di approvvigionamento (ga): 12 giorni

· scorta di sicurezza (S) 50 Kg

In base ai dati ipotizzati è possibile determinare il livello di riordino in questo caso di impresa industriale applicando la seguente relazione matematica:
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sostituendo i valori ai simboli otteniamo il seguente risultato:

L = 950 Kg

Lotto economico d’acquisto

La determinazione del lotto economico d’acquisto permette all’azienda di ottimizzare le risorse, evitando sprechi. 

I dati necessari sono ipotizzati nel modo seguente:

· costo unitario di ordinazione (Cuo): 90 euro

· costo unitario di stoccaggio (Cus): 0,20 euro

· prezzo (P): 30 euro

· fabbisogno materie (F) = 25 000 Kg

La relazione matematica che ci consente di calcolare il valore è la seguente:

sostituendo i valori ai simboli otteniamo il seguente risultato:

Qe = 866,03 Kg

Indice di rotazione

L’indice di rotazione esprime il numero di volte in cui avviene il totale rinnovo delle scorte, con riferimento a un certo periodo. Si tratta di un valore di controllo che risulta significativo nel momento in cui si confronto in senso temporale, con i dati interni aziendali per evidenziare la tendenza, o in senso spaziale, con i dati esterni del settore quando sono reperibili per effettuare confronti operativi.

L’indice di rotazione può essere calcolato in base alle quantità o ai valori riferibili a un certo articolo in un determinato periodo di tempo. 

Nel caso in esame consideriamo l’articolo BX con i seguenti dati

· dalla tabella precedente (punto 1) è possibile calcolare il totale delle vendite pari a 

(663 900 + 480 450 + 574 000) = 1 718 350
· se ipotizziamo un prezzo unitario di vendita pari a 50,00 euro le quantità vendute risultano pari a (1 718 350 : 50,00) = 34 367 unità

· distribuendo la quantità complessiva nell’arco dell’anno e ipotizzando le quantità in scorta a fine mese è possibile redigere la seguente scheda riassuntiva:

data
quantità consegnata
scorta fine mese

31 dicembre

2.000

gennaio
2.900
2.100

febbraio
2.800
2.300

marzo
2.700
2.600

aprile
2.900
2.700

maggio
2.900
2.800

giugno
2.900
2.900

luglio
2.900
3.000

agosto
2.900
3.100

settembre
2.800
3.300

ottobre
2.900
3.400

novembre
3.000
3.400

dicembre
2.767
3.633


34.367
37.233

· infine si effettua il calcolo della scorta media e dell’indice di rotazione, nel modo seguente:

scorta media = (37 233 : 13) = 2 864,08

indice di rotazione = (34 367 : 2 864,08) = 12

Il magazzino si rinnova in media una volta al mese.

3. RETI DI VENDITA E AGENTE DI COMMERCIO

La Vetrovall s.p.a. è un’azienda industriale e, come tale, può scegliere di  arrivare ai consumatori finali direttamente, ad esempio attraverso proprie filiali o mediante l’e-commerce, oppure indirettamente, con l’ausilio di aziende commerciali. In ogni caso deve utilizzare una rete di vendita, cioè un insieme di risorse umane e organizzative necessarie per far giungere i prodotti ai destinatari. 

La rete di vendita è diretta se la società gestisce in proprio i punti vendita e il personale dipendente addetto, costituito da commessi, di negozio o viaggiatori, e da piazzisti. Viceversa la rete di vendita è indiretta se la società si avvale di collaboratori autonomi, noti come intermediari commerciali, che possono essere agenti, rappresentanti, commissionari,  procacciatori d’affari e mediatori.

La scelta tra le due reti comporta differenti conseguenze sia sul piano organizzativo sia su quello dei costi. 

Nel primo caso la gestione resta interamente affidata alla società che può curare e controllare tutti gli aspetti relativi alla vendita dei prodotti, sostenendo comunque costi fissi spesso rilevanti, mentre nel secondo caso risulta più snella e flessibile. Per questi motivi le aziende spesso decidono di organizzare reti di vendite miste, in relazione alle diverse linee di prodotti e/o mercati da raggiungere, e ricorrono anche a concessionari o a contratti in franchising che permettono di usufruire di punti vendita di proprietà altrui.

Foglio provvigioni e fattura dell’agente

L’agente di commercio fa parte della rete di vendita indiretta dell’azienda e ha l’incarico di promuovere la conclusione dei contratti di vendita. Nel caso in questione si ipotizza che l’agente per la provincia di Perugia, signor Linusi, abbia concluso un contratto di agenzia alle seguenti condizioni:

· provvigione fissa 10%  (su ordini procurati e andati a buon fine);

· compenso forfetario a titolo di rimborso spese documentate anticipate per 500 euro mensili;

· liquidazione delle provvigioni trimestrali entro l’ultimo giorno  del mese successivo;

Inoltre si ipotizza quanto segue:

· l’agente si avvale di collaboratori;

· dal foglio provvigioni risulta un insoluto;

· le spese documentate effettivamente sostenute ammontano a 1 650 euro.

Vetrovall s.p.a. 

Zona industriale 222, Venezia

Cf e P.Iva 00546480745

registro imprese 456457

capitale sociale 600 000 euro i.v.

FOGLIO PROVVIGIONI n. 50
TRIMESTRE ott - nov - dic n

AGENTE

Marco Linusi - Perugia, Via Roma 785

n. fattura
data fattura
cliente
totale fattura
pagamento
importo trim.
provvigione


685
15/09/n
A.Bianchi - Perugia
15.850,00
30 gg
15.850,00
10%
1.585,00

745
30/09/n
Mari&Monti - Perugia
38.100,00
30 gg
38.100,00
10%
3.810,00

748
31/10/n
Norcia s.r.l. - Perugia
23.350,00
60 gg
23.350,00
10%
2.335,00

855
31/10/n
Meruda s.p.a. - Perugia
41.350,00
45 gg
41.350,00
10%
4.135,00

863
30/11/n
L.Fontana - Perugia
22.400,00
30 gg
22.400,00
10%
2.240,00

902
15/12/n
S.Sabi - Perugia
45.800,00
1/2 immediato e 1/2 a 60 gg
22.900,00
10%
2.290,00

TOTALE PROVVIGIONE SPETTANTE
16.395,00

STORNO PROVVIGIONE SU INSOLUTO (fattura n. 685)
-1.585,00

SPESE EFFETTIVE DA VOI SOSTENUTE IN NOME E PER CONTO NOSTRO
1.650,00

TOTALE SPESE DOCUMENTATE GIÀ ANTICIPATE (500,00 x 3) 
-1.500,00

PARTE TABELLARE DELLA FATTURA


Provvigioni maturate trimestre ott.-nov.-dic. n
16.395,00

Storno su insoluto
-1.585,00

Provvigioni nette
14.810,00

Iva 20%
2.962,00


17.772,00

Spese documentate in nome e per conto vostro
1.650,00

Anticipi su spese documentate (500,00 x 3)
-1.500,00

Totale fattura
17.922,00

Contributi Enasarco 5,75% su 14 810,00
851,58

Ritenuta fiscale 23% su 2 962,00 (20% di 14 810,00)
681,26

Totale vostro dare
16.389,17

4. DETERMINAZIONE DEL PREZZO DI VENDITA CON INCOTERMS DIVERSI

Gli Incoterms sono utilizzati negli scambi internazionali e individuano il luogo di consegna delle merci. Si tratta di sigle composte da tre lettere che corrispondono alle iniziali dei termini espressi in lingua inglese e che sono predisposte con regole uniformi  per individuare con precisione e in qualsiasi contesto gli obblighi dei contraenti. 

Gli incoterms citati nel testo sono utilizzati nel commercio marittimo e hanno il seguente significato:

· FAS - Free Alongside Ship - con l’indicazione del porto di imbarco: la consegna avviene sulla banchina dove è attraccata la nave (o su chiatte o altri mezzi nel caso di nave in rada);

· FOB - Free On Board - con l’indicazione del porto di imbarco: la consegna avviene a bordo della nave nel porto di partenza;

· CFR - Cost and Freight - con l’indicazione del porto di arrivo: la consegna avviene a bordo della nave nel porto di partenza, ma il costo del nolo resta a carico del venditore (mentre quello dell’assicurazione è a carico del compratore); 

· CIF - Cost, Insurance and Freight - con l’indicazione del porto di arrivo: la consegna avviene a bordo della nave nel porto di partenza, ma restano a carico del venditore il costo del nolo e dell’assicurazione.

Nelle ultime tre clausole il passaggio di proprietà avviene con lo stesso criterio (consegna a bordo della nave nel porto di partenza), ma gli elementi di costo sono diversi. Con riferimento a ciò, pertanto, la determinazione del prezzo di vendita si modifica per la diversa configurazione del costo a carico del venditore.

La Vetrovall s.p.a. vuole determinare il prezzo di vendita secondo le diverse clausole esaminate in precedenza con riferimento a una partita di merce che presenta un prezzo  EXW (EX Works) di 8 000 euro da trasportare via mare.

Nella tabella che segue sono riassunti gli elementi necessari.

Descrizione
FAS
FOB
CFR
CIF

Prezzo della merce EX Works
8.000,00
8.000,00
8.000,00
8.000,00

Trasporto fino alla banchina
500,00
500,00
500,00
500,00

Caricamento sulla nave 

120,00
120,00
120,00

Nolo


275,00
275,00

Assicurazione



350,00

Totali
8.500,00
8.620,00
8.895,00
9.245,00

5. PREMIO DI ASSICURAZIONE

Il premio di assicurazione da determinare si riferisce ai rischi del trasporto e le voci da cui è composto sono contenute nella Polizza italiana di assicurazione merci trasportate elaborata dall’ANIA (Associazione Nazionale delle Imprese di Assicurazione). Questa polizza è stata elaborata per uniformare le clausole da applicare da parte delle compagnie e si articola in diverse parti riprodotte su fogli separati alle quali le singole imprese di assicurazione possono fare riferimento. L’ultima versione risale al 1998.

Nel nostro caso può essere opportuno scegliere la clausola Assicurazione Merci I (Pieno rischio), perché, a differenza dell’Assicurazione merci II (Rischio base), comporta l’obbligo al risarcimento dei danni provocati da tutti i rischi (tranne quelli provocati dall’assicurato). Inoltre può essere utile applicare anche l’addizionale per Assicurazione rischi scioperi. Oltre a queste voci individuate per il caso specifico, il premio si compone sempre di un’addizionale di gestione, generalmente pari al 10%, e dell’imposta sulle assicurazioni, pari al 7,50%  per i trasporti marittimi e aerei e al 12,50% per quelli automobilistici e ferroviari.

Il premio di assicurazione che la Vetrovall dovrà pagare per il trasporto automobilistico in Francia, a Parigi, viene così determinato:

Premio per rischi ordinari (50 000 x 0,40%)
200,00

Addizionale rischi speciali (50 000 x 0,0275%)
13,75


213,75

Addizionale di gestione (213,75 x 10%)
21,38


235,13

Imposta sulle assicurazioni (235,13 x 12,50%)
29,39

Totale premio
264,52

� EMBED Equation.3  ���
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