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COMMERCIALISTI ESPERTI CONTABILI

QUALI CLIENTI E PRODOTTI FANNO
DAVVERO GUADAGNARE L'IMPRESA

Permolti mmprenditon #
fatturato restad premo
numero da osservare: vendere
di peis & la sensamone
smmediata di crescere,
acquisire mercato e rafforzare
Famenda Ma non sempreil
chente che compra o pits @
anche quello che fa
guadagnare di pos Ogni dliente
porta ncavy, ma nchiede
nsorse: costi de produzione,
sconti, consegne,
porsonalizzazions, assistenza,
dilazioni & pagamento,
gestione amminstrativa e,
talvolta, msoluts Se questi
clementi non

misurats, d neschio ¢ lavorare
molto, fatturare molto e
accorgersi solo a fine anno
(troppo tards) che il margine
effettivo ¢ troppo basso.

La domanda da porsi non &
soltanto sguanto vendo?e, ma
soprattutto aguanto mi
resta?e. Un deente smportante
puo generare volumi e
fatturati elevats ma margm
ndotty, soprattutto se impone
preza, condizioni commerciali
onerose o tempi di Incasso
funghi Al contrano, un cliente
piccolo, puntuale nei
pagamenti e meno complesso

da gestare pud contnbuire in
modo pets positivo alla
redditiwta Lo stesso
ragonamento vale per
prodott e canali di vendta. in
una fase in cul sono aumentats
costo del personale, onen
finanziam, energia, trasporti ¢
moite materie prime, kstind o
scont) NON Posson0 essere
dedsi »a sensapones. Devono
POEAre su numeri aggiornati
e margini verificats. Per guesto
motvo, anche nelle Pmi,
diventa utde una semplice
analisidem a
riclassificare i dati, tinmue
1 costi fiss: da quels va i,
quelli diretti da quelli ndiretti,
verficare guall client: pagano
tardi quali prodotti assorbono
pil magazzmo e quali
producono davvero utie

Non 1 tratta di complicare la
gestione axiendale, ma
renderia piu consapevole. Il
bilando dice com’e andato
I'anno; d controllo des margimi
aiuta a capire perche & andato
o4 ¢ cosa cambiare pnma che
sia troppo tardi. Vendere &
fondamentale, ma vendere
bene & ao che consente
allsmpresa di crescere davvero.
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