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Strategie di Pricing 
Internazionale 

FATTORI INTERNI 
Strategie Aziendali nei  
mercati esteri e nel 
mercato domestico 

 

Altre scelte di 
Marketing Mix 

 

Costi di Produzione e 
altri costi connessi alla 
commercializzazione 
nei mercati 

FATTORI ESTERNI 
 

Natura del mercato  

e della domanda 

 

Concorrenza 

 

 

Altri fattori Ambientali 
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Definizione del Prezzo  
e relazione fra costo e profitto 

 
Prezzo Base  
(o prezzo minimo):  è il prezzo che permette il recupero dei soli  

          costi variabili di Prodotto (Prezzo Base= cvu) 
 
Prezzo Tecnico:    è il prezzo che permette un recupero totale dei  

      costi variabili e di quelli fissi (Break even Point)  
      Prezzo tecnico = cvu+CF/qa  
    dove qa= q.tà attese di vendita prodotto 

 
Prezzo Target:  permette, oltre alla copertura dei cuv+CF, di  
                         recuperare una parte della marginalità  
 

   Prezzo Target= Prezzo Tecnico + r * K/qa 
 

   r= reditività attesa 
   K= capitale investito 
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BREAK EVEN ANALYSIS 

COSTI TOTALI 

RICAVI TOTALI 

COSTI VARIABILI  

COSTI FISSI AREA DI 
PERDITA 

AREA DI 
UTILE 

QUANTITA’ 

RICAVI 

BREAK EVEN POINT 
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BREAK EVEN POINT (BEP) 
!  Il break even point è il “punto di pareggio” in cui i 

ricavi di vendita totali (prezzo unitario x quantità 
vendute) sono pari ai costi totali (costi variabili + 
costi fissi) 

!  Oltre il BEP, l’impresa consegue utili 
!  Al di sotto del BEP, l’impresa subisce perdite 
!  Per ciascun prezzo di vendita ipotizzato, l’analisi 

del BEP consente di individuare la quantità 
minima che dovrebbe essere venduta per coprire 
i costi totali  

 
     q =                 costi fissi   
           (prezzo unitario – costo variabile) 
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Caso Aziendale: PASTIFICIO VERDE Soc. Coop. 
 
Sintesi Dati: 
 
1) Prezzi medi (Kg) di riferimento dei due segmenti: 

   $ 2,1 (industriale) e $ 1,5 (commerciale) 
  NON CONVIENE VENDERE CONFEZIONE DA 0,5 Kg 

 
2) Distribuzione Specializzata USA: applica un margine di ricarico  

                medio del 40% 
   Prezzo medio in scaffale: $ 2,1 (Kg) max 700.000 kg anno 

Per maggiori volumi di vendita bisogna prevedere sconti su magg. Q.tà 
 
3) Prodotto a marca commerciale Insegna GDO: margine 30% 
Prezzo medio in scaffale: $ 1,8 Kg min 1.000.000 Kg (var.+/- 10%)  
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Caso Aziendale: PASTIFICIO VERDE Soc. Coop. 
 
Sintesi Dati: 
 
4) Costi fissi:  MKTG =    $   80.000 
                      Generali e Ammin.=    $   65.000 

  
Costi Variabili Totali Produzione =   $ 530.000 

                 Adeguamento GDO =   $ 300.000 
 

     +   Adeg. Marca Industr.   $ 0,10 
  + incremento Cuv di MKTG   $ 0,13 

 
5) Margine di ricarico Mercato Italiano = 12% 
 
6) Incremento Cuv di MKTG (GDO) = $ 0,40 (Kg) 
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Individuare: 
 

1)  il Prezzo min, tecnico e target 

2)  Le Q.tà necessarie per il BEP (ricorrendo ai due 

diversi canali di distribuzione) 

3)  Ipotesi di gestione delle leve MKTG che rendano 

più competitiva la proposta di Pastificio Verde 

negli USA 

© Prof. Gaetano Macario 

Corso	ITS:	“Tecnico	superiore	per	il	Marke5ng	dei	Prodo9	Agroalimentari”		
	
UF:	Marke5ng	Internazionale	–	Prof.	Gaetano	Macario 


