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	QUADERNO DI LAVORO


1. Le quantità di pareggio

Dopo aver analizzato i risultati della pianificazione economico-finanziaria, devi cercare di capire quali sono le condizioni di equilibrio economico, vale a dire le quantità di pareggio; 

devi capire qual è il numero di servizi da erogare per ogni linea, in base al quale costi e ricavi totali si eguagliano, quindi, l’iniziativa è in pareggio.

Devi poi confrontare le quantità di pareggio e le quantità obiettivo indicate nel piano commerciale per ogni servizio. Questo ti consentirà di individuare i margini di sicurezza, così saprai che rispetto agli obiettivi proposti, hai un determinato scarto che ti consente comunque di restare in pareggio.

Per calcolare le quantità di pareggio puoi utilizzare il software “Formaper”.

Dal menu principale, devi cliccare sul comando “BEP” attraverso il quale si aprirà la maschera, che diventerà il tuo quaderno di lavoro, che riepiloga per ogni linea di sevizio le informazioni necessarie per calcolare le quantità di pareggio:

· il costo variabile unitario

· il margine di contribuzione unitario

· i costi fissi diretti e indiretti.

Il prezzo di vendita dei servizi è un dato di input, che devi cioè inserire tu direttamente per provare a fare delle simulazioni. 

Siccome ogni servizio può essere offerto a più tipologie di clientela, è possibile che i prezzi di vendita dello stesso servizio siano diversificati. 

Per capire quali sono le quantità di pareggio, devi quindi ipotizzare un prezzo medio.

Maschera del BEP
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Alcune precisazioni.

1. Il software calcola le quantità di pareggio in base ai costi fissi e variabili direttamente e indirettamente attribuiti ai servizi. 

2. Ad ogni servizio sono attribuiti tutti i costi diretti e una quota parte dei costi indiretti (cioè i costi generali). 

3. I costi indiretti sono attribuiti ad ogni singola linea in proporzione della percentuale di fatturato previsto su ogni linea rispetto al fatturato totale. Esempio: se esistono due linee di servizio e con una si prevede di fare il 70% del fatturato e con l’altra il restante 30%, automaticamente il 70% dei costi generali sono attribuiti alla prima linea e il restante 30% alla seconda. 

4. Dopo aver inserito il prezzo di vendita per ogni servizio, il sistema visualizza le quantità di pareggio, cioè il numero minimo di servizi da erogare che ti consentono di pareggiare i costi con i ricavi.

Puoi immediatamente confrontare le quantità di pareggio appena calcolate con le quantità obiettivo che hai indicato nel piano commerciale e che sono riportate nella stessa maschera. La differenza tra le quantità di pareggio appena calcolate e le quantità obiettivo (quelle che hai indicato nel piano commerciale) rappresenta il margine di sicurezza di cui disponi su ogni linea di servizio, cioè lo scarto nella vendita che ti consente comunque di restare in pareggio.Se la differenza tra le quantità di pareggio e le quantità obiettivo è negativa significa che gli obiettivi di vendita che ti sei posto sulla linea di servizio non sono adeguati a pareggiare i costi con i ricavi. E che probabilmente dovrai modificare le ipotesi alla base del servizio o dell’iniziativa nel suo complesso. Per fornire una maggiore completezza di informazioni il software consente di visualizzare sia il costo del servizio in ipotesi di quantità di pareggio, sia il costo del servizio in ipotesi di quantità obiettivo. 

Il costo del servizio risulta più basso quando le quantità da erogare sono maggiori, perché i costi fissi si ripartiscono su un numero maggiore di servizi e pertanto la loro incidenza sul singolo servizio si riduce all’aumentare delle quantità previste.

2. Verifica la fattibilità dell’iniziativa in base alle quantità di pareggio

Dopo aver utilizzato il software per elaborare le quantità di pareggio, devi ora cercare di capire se sei in grado di realizzare effettivamente le prestazioni necessarie al pareggio dei costi con i ricavi, analizzando tutti i possibili vincoli di mercato, economici ed organizzativi che si presentano.

Per ogni servizio riporta nella tabella le quantità di pareggio che dovresti realizzare e cerca di capire se sei grado di realizzarli con gli acquisti e le risorse che hai indicato nei piani operativi. Segna con una X il grado di difficoltà per ogni tipologia di vincolo individuato (A=alto, M=medio, B=basso).

Servizio 1 ________________________________________

Quantità di equilibrio_______________________________



Difficoltà

	Vincoli di mercato:
	A – M - B

	I clienti potenzialmente interessati ad usufruire dei miei servizi sono sufficienti?

	

	Sono disposti ad acquistare ai prezzi da me stabiliti?

	

	Disponibilità collaboratori:
	A – M - B

	Quante risorse sono necessarie per poter erogare tutti i servizi?

	

	Ho la disponibilità delle risorse necessarie?

	

	Adeguatezza strutture e attrezzature:
	A – M - B

	Le strutture indicate nel piano sono sufficienti ad erogare in modo adeguato tutti i servizi?

	

	E le attrezzature previste nel piano sono altrettanto sufficienti ed adeguate?

	

	Altri  vincoli:_______________________________
	A – M - B
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Il Margine di sicurezza è dato dalla differenza tra le quantità di pareggio e quelle indicate nel piano commerciale. Se la differenza è negativa , cioè non prevedi di erogare il numero di servizi minimo per garantire il pareggio, il sistema visualizzerà il risultato in rosso su uno sfondo giallo, per attirare la tua attenzione.





Nelle celle di colore giallo dovrai inserire il prezzo. Questo ti consentirà di fare delle simulazioni
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