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Una	premessa

Charles	Darwin

AMBIENTE

RELAZIONI

In	natura	non	sopravvivono	
necessariamente	i	più	forti,	ma	le	
specie	che	si	sanno	meglio	
adattare

non	sempre	viene	premiata	la	
competizione tra	individui	o	specie

alle	volte	ha	il	sopravvento	la	
collaborazione tra	individui	(in	
gruppi)	o	tra	specie	(in	simbiosi	o	
equilibrio	reciproco).	
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Una	premessa

Sul	mercato	non	
necessariamente	vincono	i	
prodotti	migliori	ma	quelli	che	
sanno	meglio	soddisfare	la	
domanda

AMBIENTE

RELAZIONI

In	natura	non	sopravvivono	
necessariamente	i	più	forti,	ma	le	
specie	che	si	sanno	meglio	
adattare

non	sempre	viene	premiata	la	
competizione tra	individui	o	specie

alle	volte	ha	il	sopravvento	la	
collaborazione tra	individui	(in	
gruppi)	o	tra	specie	(in	simbiosi	o	
equilibrio	reciproco).	

Le	alleanze	premiano	più	della	
competizione:	la	necessità	di	
legare	il	prodotto	al	territorio,	
il	singolo	processo	produttivo	
all’economia	locale

-Preferenze	del	consumatore
- Competitors
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Il	prezzo	di	vendita

Competitors:	
quale	è	il	prezzo	praticato	dai	miei	diretti	concorrenti?

Preferenze	del	consumatore:
Quale	è	il	prezzo	che	sono	disponibili	a	pagare	i	miei	clienti?
La	customer satisfaction

Un	dato	essenziale:	
quale	è	il	costo	“pieno”	di	produzione	della	mia	
bottiglia	di	vino?
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La	Customer satisfaction

Area	dell’eccellenza

basse alte

al
ti

ba
ss
i

Dalla	parte	dell’azienda

Prestazioni	del	prodotto
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pr
at
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i

L’azienda	soddisfa	il	cliente	se	
è	in	grado	di	offrire	un	
prodotto	con	certe	prestazioni	
entro	certi	limiti	di	prezzo

AB

C

L’azienda	è	vincente	se	è	
capace	di	soddisfare	il	cliente	
in	modo	migliore	di	quanto	
possa	fare	la	sua	diretta	
concorrenza

Definizione	 della	CS	e	ruolo	della	concorrenza
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Due	strategie

Elevare	le	prestazioni	del	prodotto

Area	dell’eccellenza

basse alte
al
ti
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Dalla	parte	dell’azienda

Prestazioni	del	prodotto
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i

elevare	le	prestazioni	del	prodotto(a	à b)
mantenendo	invariato	il	prezzo		di	vendita		
(il	vantaggio	si	concretizza	nella	maggiore	
soddisfazione	dei	clienti	e	nel	consolidamento-
ampliamento	della	propria	posizione	di	mercato)

x1

Demand Shifting

a

b

x2
c

- elevare	le	prestazioni	del	prodotto	e	al	
tempo	stesso	aumentare	il	prezzo	di	
vendita	(da	x1 a	x2)		(a	à c)
(sino	al	riposizionamento	su	di	un	differente	
QS)
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Due	strategie

Ridurre	il	prezzo	di	vendita

Area	dell’eccellenza

basse alte
al
ti

ba
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i

Dalla	parte	dell’azienda

Prestazioni	del	prodotto

Pr
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zi	
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i

Supply shifting

Ridurre	il	prezzo	di	vendita	da	(x1 a	x2)	
(Riposizionamento	del	prodotto	con	maggiore	
soddisfazione del	cliente	e	migliore	confronto	con	
i	competitors)

x2 b

a
x1



S. Menghini

Una	esigenza	di	fondo

Una	esigenza	sempre	più	 ricorrente:

Essere	capaci	di	ridefinire	 il	prezzo	di	vendita

La	crescente	necessità	di	sapere	in	dettaglio	il	
costo	pieno	di	produzione	 del	bene	realizzato

L’utilità	della	contabilità	analitica
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La	contabilità	analitica

Le	difficoltà	principali:

- Individuazione	 dei	Costi	impliciti

- Ripartizione	dei	Costi	fissi

- Ripartizione	dei	Costi	indiretti	(generali	e	comuni)

L’esigenza	di	fondo:	 le	informazioni	 extracontabili


