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Decifrare il Pricing: strumenti
e strategie per il successo nel

Marketing.

Attraverso una disamina dettagliata dei vari approcci al pricing, dalla determinazione del punto di
pareggio alla scelta tra strategie competitive, di penetrazione, premium e molte altre, questa
scheda fornisce ai lettori gli strumenti necessari per sviluppare una strategia di pricing efficace.
Completa di esempi pratici, analisi dei costi, e un quiz per identificare la strategia più adatta al
proprio prodotto o servizio, questa guida è essenziale per chiunque desideri ottimizzare il
posizionamento del proprio prodotto, massimizzare i profitti e costruire un brand di successo nel
competitivo mondo del marketing.

Una guida completa per navigare il panorama del pricing con esempi
pratici, analisi dei costi e un quiz interattivo per personalizzare la tua

strategia di pricing. Scopri come ottimizzare il posizionamento del
tuo prodotto, massimizzare i profitti e costruire un brand vincente.



Come determinare il prezzo di 
un Prodotto o Servizio.

Punto di Pareggio 
(Break-Even Point):

Il concetto di break-even point è vitale per
stabilire il prezzo minimo di vendita di un
prodotto o servizio, al fine di coprire i costi.
Si basa sull'analisi dei costi fissi (costi
invariabili indipendentemente dal volume
delle vendite, come affitti o stipendi) e dei
costi variabili (costi che fluttuano con il
livello di produzione o vendita). 

Break-Even Point = 
Costi Fissi / (Prezzo di Vendita per Unità - Costi Variabili per Unità).

La formula per calcolare
il break-even point è: 



Il Cuore del Pricing:

dall'analisi al
posizionamento.
La definizione del prezzo di un prodotto o servizio inizia con la comprensione del
punto di pareggio e si estende all'analisi delle strategie competitive, di
penetrazione, premium, e oltre. Il nostro approccio include esempi pratici e
un'analisi dettagliata dei costi per fornire una visione chiara di come strutturare
una strategia di pricing efficace. Attraverso il quiz interattivo incluso, potrai
scoprire quale strategia di pricing si adatta meglio al tuo prodotto o servizio,
permettendoti di ottimizzare il posizionamento del tuo prodotto, massimizzare i
profitti e costruire un brand di successo.

Dal pricing nel mercato del lusso, che svolge un ruolo simbolico, all'importanza di
scegliere la strategia di prezzo giusta basata su concorrenza, valore percepito, e
costi di produzione, ogni aspetto viene esaminato per guidarti verso la decisione
più informata. Le conclusioni tratte offrono una panoramica delle sfide e dei
vantaggi di ogni strategia, evidenziando l'importanza di un'analisi dettagliata dei
costi interni, del mercato, dei concorrenti e dei bisogni dei clienti.

Comprendere e applicare
le strategie di Pricing.



Verso una Strategia di
Pricing dinamica e
innovativa.
Nel contesto attuale, caratterizzato da rapidi cambiamenti nei trend di consumo e da
una concorrenza sempre più agguerrita, adottare strategie di pricing dinamiche e
innovative diventa cruciale. Questa sezione delinea come tecniche e strategie efficaci
possano essere sfruttate per manipolare le percezioni e le azioni del pubblico,
implementando approcci come il pricing psicologico e il pricing dinamico.

In definitiva, una strategia di pricing ben concepita rappresenta più di una semplice
determinazione del prezzo di vendita; è un processo complesso che, se gestito
correttamente, può trasformarsi in un potente strumento di differenziazione e crescita. La
nostra guida ti fornirà le conoscenze e gli strumenti per navigare il panorama del pricing con
sicurezza, trasformando il pricing in un tuo vantaggio competitivo significativo.

Il Pricing come leva per il
Successo.



1) Prezzo Civetta. 
Impostare prezzi appena inferiori a cifre tonde, es. €4,99 anziché €5,
per influenzare psicologicamente la percezione del prezzo.

Le informazioni, i dati e le notizie contenute nella presente comunicazione e i relativi allegati sono di natura privata e come tali possono essere
riservate e sono, comunque, destinate esclusivamente al destinatario dello stesso. La diffusione, distribuzione e/o la copiatura del documento
trasmesso da parte di qualsiasi soggetto diverso dal destinatario è proibita, sia ai sensi dell’art. 616 c.p., sia ai sensi del D.Lgs. n. 196/2003 . Vietata la
copia.

2) Prezzo di Penetrazione.
Stabilire inizialmente un prezzo basso per attrarre clienti e acquisire
rapidamente quote di mercato, per poi aumentarlo gradualmente.

3) Paghi Due, Prendi Tre.
Offrire incentivi come "compra due, prendi tre" per incrementare le
vendite, spesso usato per smaltire stock in eccesso o presentare
nuovi clienti a un prodotto.

4) Prezzo Differenziato.
Attrarre diversi segmenti di mercato con sconti visibili o offerte
speciali.

5) Prezzo Comparativo
Posizionare prodotti simili a prezzi diversi per indirizzare i
consumatori verso l'articolo più costoso, suggerendo una qualità
superiore.

9 Strategie
di Pricing nel Marketing.



9 Strategie
di Pricing nel Marketing.

6) Prezzo Freemium.
Offrire una versione base gratuita di un prodotto o servizio, con
l'opzione di pagare per versioni avanzate.

Le informazioni, i dati e le notizie contenute nella presente comunicazione e i relativi allegati sono di natura privata e come tali possono essere
riservate e sono, comunque, destinate esclusivamente al destinatario dello stesso. La diffusione, distribuzione e/o la copiatura del documento
trasmesso da parte di qualsiasi soggetto diverso dal destinatario è proibita, sia ai sensi dell’art. 616 c.p., sia ai sensi del D.Lgs. n. 196/2003 . Vietata la
copia.

7) Prezzo Combinato.
Vendere un prodotto a basso costo insieme a un altro prodotto
correlato più costoso.

8) Prezzo Premium.
Stabilire un prezzo elevato per trasmettere esclusività e alta qualità.

9) Prezzo su Richiesta.
Nascondere il prezzo di beni di lusso per creare un'aura di esclusività
e desiderabilità.



A. Molto competitivo con molti giocatori simili.
B. Moderatamente competitivo.
C. Poco competitivo o ho un prodotto unico.

1

A. Guadagnare rapidamente quote di mercato.
B. Massimizzare i profitti a breve termine.
C. Costruire un brand di lusso o esclusivo.

2

A. Un prodotto di uso quotidiano con ampia domanda.
B. Un prodotto di nicchia con caratteristiche uniche.
C. Un prodotto di alta gamma o di lusso.

3

QUIZ
Quale strategia di
pricing è adatta per il
tuo prodotto o servizio?

Per aiutarti a navigare nel complesso mondo del pricing e
identificare la strategia più adatta al tuo prodotto o servizio,
abbiamo preparato questo quiz interattivo. 

Rispondi alle seguenti domande per scoprire quale
approccio di pricing potrebbe massimizzare il successo del
tuo prodotto sul mercato.

Quanto è competitivo il tuo mercato?

Qual è il tuo obiettivo principale?

Come descriveresti il tuo prodotto/servizio?



4 Quanto è competitivo il tuo mercato?

A. Sì, ho diverse varianti per diversi segmenti di mercato.
B. Ho poche varianti.
C. No, ho un'unica versione o variante.

5 Hai più versioni o varianti del tuo prodotto/servizio?

A. Ho un controllo stretto e cerco di minimizzarli.
B. Sono equilibrati, ma non la mia principale preoccupazione.
C. Sono meno sensibile ai costi; la qualità è la priorità.

7 Come gestisci i costi di produzione e operativi?

A. Molto importante; i clienti cercano offerte.
B. Importante, ma non l'unico fattore.
C. Meno importante; i clienti pagano per la qualità o lo status.

A. Breve, con frequenti aggiornamenti o nuove versioni.
B. Medio, con qualche aggiornamento occasionale.
C. Lungo, con rari cambiamenti o aggiornamenti.

6 Come descriveresti il ciclo di vita del tuo prodotto/servizio?

QUIZ
Quale strategia di
pricing è adatta per il
tuo prodotto o servizio?



AMaggioranza di A

A. Sì, ho diverse varianti per diversi segmenti di mercato.
B. Ho poche varianti.
C. No, ho un'unica versione o variante.

BMaggioranza di B

A. Breve, con frequenti aggiornamenti o nuove versioni.
B. Medio, con qualche aggiornamento occasionale.
C. Lungo, con rari cambiamenti o aggiornamenti.

CMaggioranza di C

A. Molto importante; i clienti cercano offerte.
B. Importante, ma non l'unico fattore.
C. Meno importante; i clienti pagano per la qualità o lo status.

QUIZ
Risultati

Rifletti sulle tue risposte e considera come potresti applicare
questi approcci nella tua strategia di pricing per posizionare
efficacemente il tuo prodotto o servizio sul mercato. 

Ricorda, la scelta della strategia di pricing giusta è cruciale per il
successo del tuo brand nel competitivo mondo del marketing.



Sono Andrea Boscaro, esperto in web marketing e strategia digitale, oltre che
digital content creator. La mia missione è supportare aziende, professionisti e
start-up nel rafforzare la loro identità online e monetizzare efficacemente prodotti
e servizi attraverso una vasta gamma di competenze, che includono SEO, gestione
dei social media, campagne pubblicitarie digitali ed email marketing.

Con un approccio integrato e personalizzato, lavoro a stretto contatto con i miei 
clienti per sviluppare soluzioni su misura che portino a risultati tangibili. La mia
visione è quella di contribuire alla costruzione di un futuro digitale etico e
dinamico, in cui etica e innovazione si fondono armoniosamente nelle strategie di
comunicazione e marketing.

Credo fermamente nel potere della collaborazione, fondata su valori
imprescindibili quali fiducia, responsabilità e impegno. Sono convinto che un
partenariato efficace nasca dalla chiarezza di intenti, da un team ben organizzato e
motivato, e da un impegno condiviso verso il successo.

Se sei interessato a esplorare come possiamo lavorare insieme per
amplificare la tua presenza digitale e raggiungere i tuoi obiettivi di business,
non esitare a contattarmi. Insieme, possiamo costruire strategie innovative che
trasformano le sfide digitali in opportunità di crescita.

Contattami per
trasformare la tua
presenza digitale.

+39 340 87 65 699

info@andreaboscaro.it

www.andreaboscaro.it

Cartura (PD)

https://www.linkedin.com/in/boscaro-andrea

Contattami per iniziare il tuo viaggio verso il successo digitale. 
Sono qui per guidarti in ogni passo, dalla strategia alla realizzazione, 
verso il raggiungimento dei tuoi obiettivi.

https://www.linkedin.com/in/boscaro-andrea

