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Una metodologia di calcolo dei costi è la modalità attraverso la quale diverse tipologie di costi, 
rilevati per natura dalla contabilità generale, vengono attribuiti ad un oggetto finale di calcolo. 
Il direct costing è una delle metodologie più diffuse e si basa su una definizione di costo in cui sono 
imputati al prodotto solo i costi variabili - diretti (definiti anche come costi di utilizzo della capacità 
produttiva). In particolare sottraendo al prezzo di vendita il costo variabile aziendale unitario si 
perviene al “cd”  1° margine di contribuzione, una grandezza intermedia in grado di dirci quale 
prodotto è più redditizio. 
Moltiplicando i valori unitari per le quantità / volumi si ottiene un 1° margine di contribuzione a 
livello aziendale: questo dice se sono disponibili adeguati volumi per coprire i costi fissi (definiti 
anche come costi di capacità). Tra gli stessi, possono individuarsi costi fissi specifici ad un prodotto 
/ linea di produzione, a più prodotti oppure comuni (cioè non “addebitabili”  ad alcun prodotto / 
linea). 
Un’azienda sarà sempre in perdita se il 1° margine di contribuzione è negativo, mentre sarà in utile 
se lo stesso è positivo e le quantità vendute superano il punto di pareggio. 
Il direct costing si definisce semplice quando si attribuiscono al prodotto i soli costi variabili 
(fermandosi al 1° margine di contribuzione), oppure evoluto quando quando si imputano anche i 
costi fissi specifici (ad una o più linee di prodotto) e si creano i subtotali del 2° e 3° margine di 
contribuzione. 
Il direct costing evoluto trova applicazione nei casi in cui vi siano differenti tecnologie produttive, o 
siano serviti più mercati, o nelle aziende multidivisionali, in pratica dove per motivi tenici, di 
marketing od organizzativi è possibile individuare costi fissi specifici. 
 
 
 

     
 
 
 
Venendo al cuore di questo paper, il direct costing è utile a tre livelli di analisi: 
 
1. livello di singolo prodotto / servizio erogato; 
2. livello di unità operativa / divisione di prodotto; 
3. livello azienda. 
 
 



A livello di singolo prodotto / servizio erogato, l’analisi avviene a livello di 1° margine di 
contribuzione. Il suo valore e il contributo dei diversi prodotti, infatti, è utile per stabilire la 
strategia di offerta, per condurre analisi comparative di convenienza e per prendere alcune decisioni 
ad hoc, quali servire o meno un cliente, estendere una linea oppure processare un ordine. 
E’  immediato che dall’osservazione dei margini di contribuzione unitari sia possibile stabilire quali 
prodotti “spingere”  e, a seguito di una modifica nel mix di vendita, appurare l’ impatto sul reddito 
operativo. 
Facciamo un esempio. Un’azienda realizza tre prodotti A, B e C che hanno rispettivamente un 
margine di contribuzione unitario, in percentuale sul prezzo di vendita, pari a 10%, 15% e 20%. 
Tale margine è indifferente rispetto ai volumi di vendita, quindi l’azienda sa che, per esempio, in 
caso di ritardi di produzione e insufficienze di magazzino del prodotto B, è più conveniente 
spingere C rispetto ad A; oppure può stimare come modulare le percentuali provvigionali agli agenti 
in funzione della diversa marginalità di prodotto e migliorare le decisioni circa la direzione che 
devono prendere le vendite; inoltre può calcolare quanto impatta sul reddito operativo 
l’ introduzione di un nuovo prodotto; ancora, può semplicemente cercare di produrre minori quantità 
del prodotto con il peggior margine a favore degli altri; infine può valutare quanto una migliorata 
efficienza (in acquisto, in produzione etc…)  possa impattare sul reddito operativo. La gamma degli 
ambiti di applicazione è importante e relativamente di semplice applicazione. 
 
 
A livello di unità operativa (che potrebbe essere anche una country o una specifica area geografica) 
o di divisione di prodotto, il direct costing fornisce informazioni e supporto all’allocazione delle 
risorse, alla valutazione delle performance manageriali e alle scelte di tenere o eliminare linee o 
prodotti. La grandezza principe in questo caso è il 2° secondo margine di contribuzione, cioè la 
differenza tra 1° margine di contribuzione e costi fissi specifici di linea / prodotto. 
La valutazione della performance manageriale è un tema rilevante. Dal momento che al prodotto 
sono attribuiti i costi fissi specifici, è responsabilità del manager utilizzare quelle risorse in modo da 
ottimizzare il risultato. Per esempio un costo fisso specifico è l’ammortamento di un impianto 
utilizzato esclusivamente per quel prodotto, oppure il costo di una lavorazione specifica di quella 
linea di prodotto. In termini di allocazione delle risorse è chiaro che l’aggiunta di costi fissi specifici 
ad una linea ne deprime il risultato, ma sarà sempre economicamente conveniente produrre fino a 
che il 2° margine sarà almeno pari a zero. Questo consente di sostenere che se il margine diventa 
negativo è meglio eliminare il prodotto / linea, perché il fatturato contiene un grande “ inganno” , 
non genera alcuna marginalità. 
 
 
A livello aziendale, attraverso il direct costing è possibile appurare la sensitività del RO al variare 
dei più importanti profitability driver e la sostenibilità di iniziative strategiche (per esempio 
l’apertura di nuovi punti vendita) attraverso l’analisi del punto di pareggio e del margine di 
sicurezza. 
Infatti la classificazione dei costi in variabili e fissi può apparire semplice e scontata, ma non porta 
certo a conclusioni banali. Infatti dividere i costi fissi totali per il primo margine di contribuzione 
(percentuale) consente di calcolare il fatturato di pareggio, cioè quello sotto il quale il reddito 
operativo sarà negativo. Come corollario, dividendo la differenza tra fatturato previsto e fatturato di 
pareggio per il fatturato stesso, otteniamo il cd margine di sicurezza: cioè la percentuale di fatturato 
che è possibile perdere prima di andare in perdita; un valore spesso desiderato, quanto non 
disponibile in azienda. Calcolando infine il grado di leva operativa (cioè il 1° margine di 
contribuzione sul reddito operativo) siamo in grado di dire quanto un aumento di fatturato influisce 
sul risultato operativo (o viceversa una diminuzione). 
 
 



Riepilogando in tabella: 
 
L ivello / Vista Strumento Decisioni suppor tate 
Singolo prodotto / servizio 1° Margine di contribuzione Strategia di offerta 

Analisi comparative di convenienza 
Processare un ordine 
Servire un cliente 
Estendere una linea 

Unità operativa 2° Margine di contribuzione Allocazione risorse 
Valutazione performance manageriali 
Tenere o eliminare linee di prodotto 

Azienda Sensitivity reddito operativo 
Punto di pareggio 
Margine di sicurezza 

Valutazione impatto driver 
Sostenibilità iniziative strategiche 

 
 
Queste considerazioni si legano all’ idea di fondo che si possa pervenire ad una spiegazione del 
risultato aziendale (per esempio il ROE) attraverso una vera e propria “catena di trasmissione”  degli 
effetti che può essere così sintetizzata: 
 

FATTURATO ROS ROI ROE

GRADO ROTAZIONE LEVA
DI LEVA CAPITALE FINANZIARIA
OPERATIVA INVESTITO

 
 
Il ROS che è elemento chiave della catena di trasmissione è sintetizzabile come: 
 
ROS = 1° MDC / F   -   C fissi TOT / F 
 
Il primo addendo è “aggredibile”  agendo su prezzi, costi variabili unitari e mix; il secondo addendo 
operando sui costi fissi e sui volumi. I costi fissi infatti vengono spesso definiti “ il volano”  della 
reddività: all’aumentare dei volumi, a parità di prezzi, i costi totali non aumentano della stessa 
misura, alcuni restano fissi; la distinzione tra costi fissi e costi variabili è allora prioritaria, perché la 
struttura di costo si progetta, non è un vincolo tecnologico. Una volta progettata la struttura di costi 
fissi, il compito del controllo è quello di governare le determinanti del ROS e degli indici di 
rotazione. 
 
La vera domanda da porsi semmai è se ricorrere ad una metodologia direct. Per fare questo bisogna 
capire i presupposti del direct: 
1. costi variabili unitari costanti nel tempo: la linearità delle funzioni di costo può esistere, ma per 

stabilirla bisogna conoscere e analizzare le specifiche di output, la presenza di sfridi e scarti di 
lavorazione, le logiche di programmazione della produzione, l’efficienza della stessa, dal suo 
layout (per es. produzione in serie o meno), della professionalità delle maestranze, dell’effetto 
esperienza e apprendimento, tutti fattori che possono anche drasticamente incidere sulla 
linearità; 

2. costi fissi costanti in un intorno di una percentuale del fatturato stimato e in un tempo prescelto; 
3. ricavi relativamente costanti nel tempo, a meno di forti cambiamenti della politica commerciale; 
4. costanza del mix di vendita; 



5. volumi di produzione tendenzialmente uguali ai volumi di vendita; cioè non c’è volontà di 
utilizzare determinate politiche delle scorte atte ad anticipare o posticipare nel breve effetti sul 
risultato operativo. 

 
Il direct cost cede il passo ad altre metodologie di costing quando i presupposti di cui sopra non 
sono realizzati e quando, come avviene in molti casi, i costi a supporto dei fattori critici di successo 
aziendale non sono variabili bensì fissi. Quando le competenze differenziali e vincenti dell’azienda 
generano costi fissi, il direct non riesce a cogliere questi effetti. Per esempio, è sempre utile 
monitorare il costo variabile di produzione (e cercare la massima efficienza), ma se il successo sul 
mercato dipende da call center di raccolta ordini efficienti, consegne veloci e servizi post vendita 
capillarmente presenti sul territorio, questi sono tutti costi fissi, spesso neanche specifici, ma 
comuni. Il margine di contribuzione di prodotto potrebbe essere paradossalmente altissimo (in 
percentuale), ma il peso dei costi fissi portare in perdita l’azienda alla bottom line. 
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