
 

 

RIDURRE I COSTI IN AZIENDA 
 
Ridurre i costi in azienda significa porre in atto un programma per incrementare il 
profitto mediante: 
• Riduzione 
• Eliminazione 
• Modifica 
• Sostituzione 
• Innovazione 
di una o più attività che generano costi che non producono reddito per l’azienda. 
Se il margine operativo dell’azienda è il 5%, ogni euro di profitto aggiuntivo richiede 
20 euro di vendite in più. Il rapporto è di 20:1 vendite/profitto. 
Se si riducono i costi di 1 euro il profitto cresce di 1 euro. Il rapporto è quindi di 1:1 
costi/profitto. Ogni euro di riduzione costi equivale ad un incremento di vendite di 20 
euro oppure al 2.000% di ritorno sul costo risparmiato. 
Quanto si può risparmiare sui costi? L’esperienza dimostra che si può risparmiare  
mediamente il 20% ed il fenomeno è dovuto al fatto che alcuni costi in azienda sono 
stati creati per necessità contingenti e poi non sono stati eliminati pur non essendo 
più necessari. Questi costi fanno ormai parte dell’azienda e difficilmente chi li ha 
introdotti può disfarsene o riconoscere che non sono più utili anche a causa di un 
coinvolgimento personale nella fase di acquisizione. 
Per capire quali sono i costi che non producono reddito per l’azienda si usano 
questi strumenti di analisi: 

 
benchmarking 

ABM 
activity based 
management 

parametri 
specifici 

 

aspettative 
 

Confronto dei valori con il settore o un concorrente 

Esame delle attività svolte dalle risorse con il loro 
costo e valutazione della loro necessità 

Valori, quozienti, percentuali che determinano 
l’efficienza aziendale 

Cosa intende fare l’azienda nel prossimo futuro? 

1 

Luigi Pavan – controllo di gestione e gestione finanziaria - altre informazioni su www.best-control.it 



 

 

 

aspettative 

Ridurre i costi  
 

 
 

 
 

 
 

 
 

Organizzazione snella 

Più liquidità 

Avere maggior reddito 

Aumentare il valore aziendale 

Una o tutte queste aspettative possono essere ottenute riducendo i costi che non 
producono redditività ma il percorso nella riduzione può essere diverso, dipende 
dalle vostre aspettative. 
Ciò che è importante è vedere l’azienda in un’altra prospettiva, quella che più si 
addice ai programmi futuri. 
Qual’é la vostra aspettativa? 
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I valori dell’azienda 
analizzata 

 

benchmarking 

Confrontare i bilanci con un concorrente non significa copiare la sua 
organizzazione ma invece capire come si muovono le altre aziende del 
settore creando spunti per la creazione di un vantaggio competitivo. 
I vostri concorrenti fanno sicuramente già così, e voi? 
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Parametri specifici 

 

I parametri specifici consentono di effettuare una valutazione dell’attività svolta e 
costituiscono un riferimento per le misurazioni dell’attività futura e dei risultati che si 
intendono raggiungere. 

�Costo per unità 
�Ore uomo per unità 
�Unità prodotte per unità di tempo 
�Percentuale inattività 
�Percentuale sprechi 
�Percentuale prodotti difettosi 
�Consumo di carburanti per kilometro 
�Consumo di energia per unità 
�Consumo di acqua per unità 
�Percentuale turnover magazzino 
�Costo per ogni fattura emessa 
�Costo del recupero crediti 
�Ecc……. 

Abbiamo delle idee 
per migliorare questi  

parametri? 
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Questa attività è comunemente nota come controllo di gestione. 
All’indirizzo www.best-control.it/allegati/reporting.zip può essere scaricata la versio-
ne dimostrativa del software Reporting che effettua il controllo di gestione con la se-
quenza delle operazioni normalmente in uso nelle aziende. 



 

 

 
ABM—activity based management 

 

I costi si generano perché delle risorse svolgono delle attività. Esaminando le attivi-
tà delle persone si capisce il motivo dei costi e si può giustificare o meno la loro ne-
cessità. L’ABM è il sistema più moderno, preciso, veloce, indolore ed incontestabile 
per capire i costi in un’azienda e gestirli. 
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Elencare le 
attività svolte 
 

 
Definire i  
tempi ed i  

costi 

 
Identificare ciò 
che crea valo-
re per il cliente 

  
 

  
 

COSTI DI SUP-
PORTO 

  
 

  
 

COSTO PER 
MANTENERE 
LA POSIZIONE 
 

  
 

  
 

COSTO PER 
LO SVILUPPO 
 

ININFLUENTE 
PER IL MER-

CATO 

RICHIESTO 
DAL MERCATO 
 

  
 

Elenco delle

attività con

i costi relativi

Costi richiesti

dal mercato

Costi non

richiesti dal

mercato

Addebitati ai

prodotti se

identificabili

Eliminabile Non eliminabile

Ricerca di

alternative meno

costose

Dismettere

l’attività

Convertire l’attività

per creare

valore aggiunto

Elenco delle

attività con

i costi relativi

Costi richiesti

dal mercato

Costi non

richiesti dal

mercato

Addebitati ai

prodotti se

identificabili

Eliminabile Non eliminabile

Ricerca di

alternative meno

costose

Dismettere

l’attività

Convertire l’attività

per creare

valore aggiunto



 

 

Le competenze necessarie: 
 
1. Capacità di negoziazione 
2. Analisi delle alternative più profittevoli 
3. Conoscenza e valutazione dei termini contrattuali 
4. Conoscenza delle procedure finanziarie, fiscali,  am-

ministrative, del personale 
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Attività da svolgere: 
 
⇒ Ricerca di alternative di acquisto 
⇒ Trasformazione dei costi fissi in variabili o viceversa 

in funzione della convenienza economica 
⇒ Negoziazione dei contratti di leasing, mutui, noleggi, 

affitti 
⇒ Modifica dell’assetto organizzativo 
⇒ Eliminazione dei costi non necessari o improduttivi 
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Le operazioni di riduzione sul campo 

 


