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I fattori che influenzano il prezzo

Il prezzo di un prodotto viene determinato dall’azienda in base a:

Fattori interni
-Costi di produzione

-Obiettivi di marketing
-Ecc.

Fattori esterni

-Domanda

-Concorrenza

-Ecc.

il costo totale di produzione (full costing) indica 
il prezzo minimo (cfr. contabilità analitica)

il prezzo deve essere «coerente» con le 
altre leve del marketing

Considerando in particolare l’elasticità della domanda rispetto alle variazioni 
di prezzo e il valore percepito (CS) Il prezzo in base al valore percepito può in 
casi ideali essere ben maggiore al costo di produzione!

considerando il prezzo praticato dai diretti 
concorrenti



Le Strategie 

Strategie di variazione di prezzo per un determinato prodotto con qualità definita
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• Metodo del ricarico (mark up pricing)

I vari metodi

• Metodo del Cost Plus pricing

• Metodo del profitto desiderato (rate of retrun pricing)

• Metodo del Punto di pareggio



Metodo del ricarico (mark up pricing)
impiegato dal venditore finale, consiste nel maggiorare forfettariamente il 

costo diretto sostenuto per l’acquisto della singola bottiglia (cdi) portandolo ad 
un certo prezzo di vendita (pvi):

pvi = cdi +  Mkp

quindi 
Mkp = pvi – cdi  
in termini %    

Mkp % = (pvi – cdi ) / cdi 

I vari metodi



I vari metodi

ES:
se la bottiglia che acquisto mi costa 7 € e penso di poterla vendere in negozio a ad un prezzo (pvi) 
di 10 €, il ricarico che applico (MarkUp) su ogni bottiglia è di € 3.
Spesso il ricarico si esprime in % e, nell’esempio fatto, corrisponde ad un 42,86%

Mkp = (10-7)/7 = 0,4286

Metodo del ricarico (mark up pricing)

con il ricarico il commerciante dovrà coprire tutti gli altri costi legati alla propria attività (fissi-
variabili; espliciti –figurativi). 
La copertura del costo pieno di produzione si avrà in ragione del volume di bottiglie vendute!



Metodo del cost plus pricing
(«impropriamente» anche detto metodo del costo totale)

utilizzato da chi invece produce i bene, il metodo prevede di individuare il prezzo di 
vendita considerando tutti i costi espliciti  (diretti cedi e indiretti ceii ) di produzione di 
ogni i-ma unità di prodotto e applicando su di essi un ricarico (Mkp, risultato atteso su 

di ogni unità di prodotto):

pvi=(cedi+ceii)*(1+Mkp)

I vari metodi

Meno approssimativo del precedente …….



Metodo del cost plus pricing
ES:

Se ad esempio produco il mio vino con costi espliciti diretti per ogni bottiglia pari a
cedi = € 1,20

e costi espliciti indiretti per ogni bottiglia pari a
ceii = € 0,30

ipotizzata l’opportunità di applicare un Mkp del 30%

avrò

pvi = (1,20 + 0,30) * (1 + 0,30) = 1,50 * 1,30 = 1,95

I vari metodi



Metodo del «profitto» desiderato 
(rate of retrun pricing)

il metodo parte dai costi di produzione espliciti (Ce) noti e sostenuti per l’intero 
volume di attività ai quali si somma la remunerazione che l’imprenditore auspica 

di ottenere (Rn): il tutto diviso il volume di vendite atteso (V):

pvi= (Ce+Rn) / V

I vari metodi



Metodo del profitto desiderato (rate of retrun pricing)
ES:
Se ad esempio produco il mio vino con costi espliciti aziendali Ce = 720.000 € e per tutti i 
fattori che conferisco e per le aspettative di profitto che mi auguro ipotizzo di ottenere per me 
(imprenditore concreto) un Rn= 132.000 €

Se la mia previsione delle vendite (V) è di 250.000 bottiglie

dovrò vendere ogni bottiglia ad un prezzo (pvi) pari a:

pvi = (Ce+Rn) / V = (720.000+132.000)/250.000 = 3,41

I vari metodi



Metodo del Punto di Pareggio (Break Even Analysis)
molto più analitico dei precedenti, deriva dal metodo con il quale si determina il BEP. 
Adottando la formula di calcolo del BEP, il prezzo di vendita  pvi viene calcolato in ragione di 
un determinato volume di vendite (V) (ad esempio n. di bottiglie) che si ipotizza di potere realizzare.

I vari metodi

Cfr. Esercitazioni (cfr ES04_CF_CV_BEP)

B𝐸𝑃 = !"
#$!%&$'

Partendo dalla determinazione del punto di pareggio 

Sostituendo al BEP un volume (V) atteso di vendite avremo V= !"
#$!%&$'

𝑝𝑣' =
𝐶𝐹
𝑉
+ 𝑐𝑣'Assumendo come incognita pvi avremo



MARGINE DI SICUREZZA (MS)
Realizzare vendite superiori a quelle «a pareggio»

significa avere un margine di sicurezza
Analiticamente il MS si determina con il rapporto % tra le vendite 

effettivamente realizzate (VE) rispetto al BEP

MS = VEvol / BEPvol

(condizione di profitto)

Il margine di sicurezza



Il COSTO PIENO DI PRODUZIONE  
DEL SINGOLO PRODOTTO

La Contabilità analitica 
(AUDIT INTERNO)



Il Quesito
Quale è il prezzo minimo di vendita della mia bottiglia di vino?

La Contabilità analitica

La soluzione
Predisporre Bilanci parziali (applicando i criteri e gli strumenti di analisi contabile analitica)

La risposta 
Determinare analiticamente il costo pieno della singola bottiglia di vino

Il problema di fondo 
Attribuire al costo della bottiglia per intero i costi diretti e in quotaparte i 
costi indiretti 



Costo diretto
costo sostenuto a livello aziendale per l’impiego di un fattore destinato 
esclusivamente alla realizzazione del prodotto per il quale sto quantificando il 
prezzo pieno di produzione.

Costo indiretto
costo sostenuto a livello aziendale per l’impiego di un fattore destinato non solo 
alla realizzazione del prodotto per il quale sto quantificando il prezzo pieno di 
produzione.

La Contabilità analitica

Costi diretti e indiretti: un «rapido ripasso» 



Ipotizziamo di dovere esaminare una azienda che ha un ordinamento vitivinicolo oleario e 
che svolge anche attività agrituristica…. e di dovere fare un bilancio di settore dovendo 
quindi ripartire i costi aziendali (qui rappresentati da sole tre voci esemplificative) per 
ciascuna attività. 

La Contabilità analitica

Agriturismo Vino Olio

Stipendio impiegato

Trattore

Pigiadiraspatrice

Costo indiretto generale

Costo indiretto comune

Costo diretto

Destinato al «funzionamento» di tutte 
le attività aziendali

Destinato ad alcune attività aziendali

Destinato ad una specifica  attività 
aziendale

Costi diretti e indiretti: un «rapido ripasso» 



NON PERDIAMO DI VISTA I COSTI IMPLICITI (figurativi)
Nel determinare il costo pieno di produzione, oltre ad essere capaci di ripartire 
i costi, non dobbiamo dimenticarci eventuali costi impliciti (figurativi)….

N.B. Se vendo una bottiglia ad un prezzo equivalente al costo pieno di produzione della stessa non avrò 
profitto ma comunque l’imprenditore avrà il proprio Rn che remunererà pienamente i fattori che egli avrà 
direttamente conferito!

Rivedere a tale proposito le questioni relative a profitto e reddito ((cfr. lez 3.2

La Contabilità analitica

Costi diretti e indiretti: un «rapido ripasso» 



Il passaggio dalla Contabilità generale alla Contabilità industriale/analitica. 
Le criticità principali :

La Contabilità analitica

- Ripartizione dei costi indiretti (generali, comuni)
- Individuazione e quantificazione dei costi impliciti (cfr. 

imprenditore concreto e Rn)
- Ripartizione dei costi relativi ai fattori con utilità ripetuta 

(reintegrazioni e ammortamenti)

Si parte dai dati disponibili attraverso la contabilità generale completati con 
informazioni extra contabili relativi al tipo di imprenditore, ai fattori che fornisce 
direttamente, alla destinazione dei fattori di impiego comune, ecc. …


