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L’equilibrio contabile:
una questione di ricavi e costi
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a = prezzo di vendita

y = ax

I ricavi





AlfaAlfaAlfaAlfa BetaBetaBetaBeta

Ricavi di venditaRicavi di venditaRicavi di venditaRicavi di vendita 1.0001.0001.0001.000 1.0001.0001.0001.000

CostiCostiCostiCosti (600)(600)(600)(600) (600)(600)(600)(600)

UtileUtileUtileUtile 400400400400 400400400400

Due imprese uguali?



I ricavi si riducono del 10%

Qual è l’effetto sul reddito?



AlfaAlfaAlfaAlfa BetaBetaBetaBeta

Ricavi di venditaRicavi di venditaRicavi di venditaRicavi di vendita 900900900900 900900900900

Costi Costi Costi Costi (540)(540)(540)(540) (600)(600)(600)(600)

UtileUtileUtileUtile 360360360360 300300300300

Riduzione in %Riduzione in %Riduzione in %Riduzione in % 10%10%10%10% 25%25%25%25%



Da cosa 
dipende la 
diversa 
intensità della 
riduzione?



Come si comportano i costi
al variare dei ricavi?

Come si misura il volume di produzione 
che consente di «far pari»?
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a = CV unitario

y = ax

I costi variabili proporzionali
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I costi variabili progressivi
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I costi variabili degressivi
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I costi fissi
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Anche i costi fissi sono «variabili»
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y = ax+b

b = quota fissa

a = quota variabile

I costi semi-fissi



Dubbi e domande



Come si comportano i costi
al variare dei ricavi?

Come si misura il volume di produzione 
che consente di «far pari»?
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Il Break Even Point

BEP

perdita

Utile
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Il Break Even Point
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La formula algebrica



Il margine lordo di contribuzione







� prezzo costante al variare della quantità venduta

� costi variabili perfettamente proporzionali

� assoluta invarianza dei costi fissi

� assenza di rimanenze (o uguaglianza fra RI e RF)

� impresa mono-prodotto o con mix di produzione 
invariato

� i volumi di attività sono l’unico «cost driver»



AlfaAlfaAlfaAlfa BetaBetaBetaBeta

Ricavi di venditaRicavi di venditaRicavi di venditaRicavi di vendita 1.0001.0001.0001.000 1.0001.0001.0001.000

CostiCostiCostiCosti (600)(600)(600)(600) (600)(600)(600)(600)

UtileUtileUtileUtile 400400400400 400400400400

Due imprese uguali?



AlfaAlfaAlfaAlfa BetaBetaBetaBeta

Ricavi di venditaRicavi di venditaRicavi di venditaRicavi di vendita 900900900900 900900900900

Costi Costi Costi Costi (540)(540)(540)(540) (600)(600)(600)(600)

UtileUtileUtileUtile 360360360360 300300300300

Riduzione in %Riduzione in %Riduzione in %Riduzione in % 10%10%10%10% 25%25%25%25%



Costi fissi…rischi e opportunità





 utile atteso =  (Q x Pu) - CF - (Q x CVu)

 utile atteso =  ricavi totali - costi totali

Q =

( P u  - Cv u)

CF + utile atteso

Il profittogramma



• capacità produttivaQuantità

• forza competitiva
Prezzi di 
vendita

• Investimenti e integrazione 
verticale

Costi fissi

• produttività e forza di 
acquisto

Costi variabili 
unitari



Dubbi e domande



1. I costi per fattori produttivi sono
variamente legati ai volumi di produzione

2. Il punto di pareggio si ha quando i margini
di contribuzione raggiungono i costi fissi

3. Maggiori costi fissi significa maggiore
rigidità aziendale e maggior rischio…
…ma anche maggiori opportunità



Alla prossima, grazie!


