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_ FATTORI INTERNI FATTORI ESTERNI

Strategie Aziendali nei

L mercati esteri e nel
mercato domestico Natura del mercato

] ——

e della domanda

Altre scelte di

g ! Strategie di Pricing
Marketing Mix

| Internazionale  Concorrenza

XK Costi di Produzionee _|
altri costi connessi alla

commercializzazione \
— nei mercati
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e relazione fra costo e profitto

Prezzo Base
(o prezzo minimo): ¢ il prezzo che permette il recupero dei soli
— costi variabili di Prodotto (Prezzo Base= cvu) -

_ Prezzo Tecnico: e 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.ta attese di vendita prodotto

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

Prezzo Target= Prezzo Tecnico + r ¥ K/qa

Y r= reditivita attesa © Prof. Gaetano Macario

K= capitale investito
\ N \ \ \ \ \ I I 1/ / / /
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BREAK EVEN ANALY SIS
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/ vendute) sono|pari|ai costi totall (costi variabili +
costifissi)
Oltre il BEP, I'impresa ¢consegue utili\
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1 Pre zi medi (K’g) di riferimento dei|due segmenti:
$ 2|1 (industriale) e|$ 1,5 |((commerciale)
NON CONVIENE VENDERE C@NFEZIONE DA 0)5 Kg

2) Distribuz

one $pecializzata USA: applica Un mgrgine|di ricjnrico
medio d€l 40% |

\&ﬂPrez\zo medio i+ scaffale: $ 2,1 (Kg) max 700.000 kg anno
iori |

luiumildi vandita hiqng Na prn\/prlp—p SC

Pxezzo, medjo in scaffale: § 1,8 |Kg mjin 1.000.000 K (v r.+/4 10%
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