Progettazione

Matteo Verda

Appunti 8
Costi di gestione (componenti negative di reddito)

Sono classificati in:

• costi variabili: variano a seconda dei volumi prodotti (e.g. costi totali di stampa di una locandina variano in funzione del numero di locandine).

• costi fissi: rimangono invariati all’interno di dati intervalli di produzione (e.g. costi di gestione di una biglietteria). Si possono suddividere in:

- specifici: per determinate aree, che però l’azienda deve sostenere sono quando decide di avviare una specifica attività (e.g. costi di assicurazione e trasporto di opere nel caso un museo decida di allestire una mostra temporanea; se il museo non organizza la mostra, non deve sostenere questi costi).

- di politica: sostenuti dall’azienda per garantirsi redditi futuri (e.g. spese di formazione, ricerca, promozione).
- di struttura: per garantire il funzionamento complessivo dell’azienda (e.g. manutenzione, spese amministrative).

In generale, le aziende culturali sono caratterizzate da una forte incidenza di costi fissi, in particolare quelli di struttura (e.g. le manutenzioni nel caso la sede sia un palazzo storico).

L’analisi della struttura dei costi permette di evidenziare se sono state valide le scelte di internalizzazione ed esternalizzazione.

Il reddito
Confrontando elementi positivi e negativi possiamo evidenziale la capacità dell’azienda di generare redditi, che si presentano di diverso tipo:

- reddito operativo di gestione caratteristica: prodotto dall’insieme di operazioni di gestione


- reddito operativo: considera operazioni di gestione caratteristica e patrimoniale


- reddito prima delle imposte

- reddito netto
La strategia

Attraverso la riflessione critica sull’economicità, si possono sintetizzare alcune osservazioni:

- la missione aziendale tende ad essere molto ampia;

- la progettazione degli assetti istituzionali spesso non tiene conto della dinamica fra contributi e ricompense per i diversi attori;

- si tende a porre più attenzione all’avvio dei progetti che alla gestione continuativa, che invece dovrebbe essere oggetto di analisi molto approfondite;

- i ricavi di vendita dei servizî di base delle aziende non coprono spesso i costi di gestione, quindi è necessario un costante sforzo per migliorare l’efficienza e tentare l’ingesso in altre aree;

- le competenze manageriali ed imprenditoriali spesso non sono valorizzate.

Per cercare spazî di miglioramento nella gestione è necessario lo sviluppo di una strategia coerente, articolata in 2 fasi:

1. riflessione sull’orientamento strategico di fondo: insieme di idee guida, valori che ne definiscono l’identità e riguardano:


- il raggio d’azione, l’orizzonte temporale e lo sviluppo (che cosa l’azienda fa o vuole fare);


- finalità e obiettivi di fondo (perché lo vuole fare);


- filosofia gestionale e organizzativa (come lo vuole fare).

2. questi orientamenti si concretizzano in varî indirizzi strategici nei varî campi:

- strategia istituzionale: identificazione degli attori istituzionali e equilibrio contributi-ricompense.

- strategie reddituale e finanziaria: decisioni di investimento e finanziamento.

- strategia organizzativa: definizione degli assetti organizzativi (assumono particolare rilevanza gli asseti di reti e strategie di cooperazione con altre aziende).

- strategia di portafoglio: scelta e definizione delle diverse aree strategiche in cui operare e assegnazione ad essere delle risorse.

- strategia a livello di singolo business: scelta del posizionamento all’interno delle varie aree.

La coerenza tra queste 5 strategie rappresenta l’espressione della qualità della strategia di un’azienda.

Il successo di un’azienda può essere definito in termini di coerenza tra 5 dimensioni (MOSAC) che riguardano:

- posizionamento competitivo:


1. caratteristiche del sistema competitivo, conoscenza dei segmenti di mercato (Mercato)
2. sistema dell’offerta (si deve offrire qualcosa di unico) (Offerta)
3. struttura in grado di garantire quest’offerta (Struttura)
- posizionamento nell’ambiente istituzionale:


4. caratteristiche degli interlocutori istituzionali (Attori)

5. contributi/ricompense (sistema di offerta di contributi e ricompense offerti agli attori istituzionali) (Contributi/ricompense)

Si deve inoltre valutare il successo attraverso gli indicatori ed i risultati che possono essere:

- reddituali: entrate ed uscite

- competitivi: indicatori di successo, posizionamento nel mercato

Se confrontiamo questi risultati, otteniamo 3 situazioni in cui si possono trovare le aziende:

1. elevati risultati competitivi e reddituali: formula imprenditoriale coerente, pongo le premesse per il successo ed il miglioramento

2. elevati risultati competitivi, ma bassi risultati reddituali: occorre valutare i costi di gestione, le scelte di internazionalizzazione ed esternalizzazione

3. bassi risultati competitivi, ma altri risultati reddituali: il progetto è a rischio, non rispondo alla mia missione, l’offerta non è interessante e l’azienda deve i proprî risultati a fattori esterni che però potrebbero modificarsi improvvisamente.

I risultati sono molto importanti, anche perché i conferenti di capitale valutano la possibilità di investimento soprattutto nei confronti di aziende che hanno visibilità e prestigio.
