

Ditta: E’ la ragione sociale (nome)

Azienda: E’ il luogo fisico dove si produce

Impresa: E’ la strategia di come si lavora, si fanno le scelte, ecc…

Società: E’ la persona giuridica ( tre persone)


L’azienda può essere definita come un sistema:

· Aperto: cioè essere a conoscenza delle leggi in vigore nei mercati in cui opera e delle ultime tecnologie che la scienza moderna mette a disposizione.

· Dinamico: cioè rimanere al passo con le esigenze umane die clienti e del mercato, non rimanere con le vecchie idee.

· Complesso: la direzione deve essere in grado di coordinare le idee che giungono dal reparto marketing o ricerche con le esigenze di quello contabile.


L’azienda deve:

· Procurarsi dei fondi

· Incassare fatture

· Acquistare prodotti o materie prime, lavorarle e rivendere i prodotti finiti

· Eliminare i rifiuti o le scorie

· Pagare le imposte, le assicurazioni ecc…


La contabilità: permette di studiare tutti i tipi di costi che un’azienda industriale procura. Si possono tenere sotto controllo la composizione dei nostri prezzi, l’entità dei costi fissi e variabili.

Il diritto: un’azienda deve essere sempre al corrente delle leggi e delle regolamentazioni nazionali e internazionali. Redige e firma vari contratti

L’economia: serve a capire i meccanismi legati alla domanda e all’offerta, i fenomeni congiunturali, le decisioni politiche di altri paesi.

La psicologia: serve a capire i problemi relazionali con i collaboratori e i clienti. Lo studio dei bisogni umani e dei vari comportamenti consente ai manager di avere dei team vincenti.

Non bisogna tralasciare le conoscenze in campo scientifico, sociologico, storico, economico-politico, matematico ecc…


approvvigionamento: industriale = acquistare materie prime o semi lavorati

                                           commerciale = acquistare dei beni per poi rivenderli

                                           di servizio = reperisce altri servizi

I fornitori: alcune aziende scelgono esclusivamente chi è in possesso di norme ISO, altre tengono conto dei prezzi praticati e la loro affidabilità.

L’assortimento: disporre dei prodotti richiesti, nella giusta quantità e varietà. Può presentare molti o pochi prodotti diversi tra di loro (migros-coop). Può essere profondo o poco profondo (solo profumi ma di tutte le marche). Un negozio specializzato può essere stretto ma profondo.

La corta

· Una grande scorta soddisfa una domanda improvvisa

· Una piccola scorta ha meno costi aziendali

· Una scorta ottimale tiene conto dei ritmi di esaurimento, un margine di insicurezza alla fornitura e dei costi di stoccaggio

· Una scorta zero (Just in time) rifornisce il magazzino in base alle ordinazioni Kambom (controllo giornaliero delle scorte)

produzione: inizia con la messa in moto dei fattori di produzione per giungere al prodotto o servizio finale. (aggiunta di valore)

· Produzione tecnica: tutte le attività industriali (produzione dell’oggetto dall’inizio alla fine)

· Produzione dello spazio: rendere disponibile un bene o un servizio in un luogo diverso. Tutte le attività di trasporto

· Produzione nel modo: rendere disponibile in un modo diverso un bene per essere consumato. Commercianti che acquistano beni all’ingrosso per rivendere al dettaglio

· Produzione nel tempo: consiste nel rendere disponibile un bene in un tempo futuro. Tutte le attività di conservazione.

La produzione artigianale: l’uomo costruisce interamente il prodotto dall’ideazione alla progettazione fino all’assemblamento.

La produzione industriale:   il CIM è la produzione assistita da un ordinatore il quale controlla tutte le fasi di ideazione, progettazione ed esecuzione.



A catena: il pezzo avanza lungo un percorso dove molte persone relativamente poco specializzate eseguono una o poche operazioni meccanicamente. Alla fine il pezzo viene testato da specialisti per poi essere immesso sul mercato.



A isole: gruppi di persone che eseguono determinati lavori  trasmettendo poi il pezzo all’isola successiva. Questo sistema dà una maggiore responsabilità ai collaboratori diminuendo così la funzione dei controllori.

La vendita: è di grande importanza la scelta dei canali di distribuzione.

· Vendita diretta (dalla fabbrica al consumatore)

· Vendita tramite un intermediario (fabbrica, grossista, consumatore)

· Vendita tramite grossisti e dettaglianti

· Vendita per mezzo di centrali d’acquisto (grossisti o dettaglianti)

In base al prodotto che l’azienda vuole mettere sul mercato è importante scegliere tra la vendita diretta (catalogo, telefono, fax, rappresentante) o attraverso una boutique specializzata o tramite un grande magazzino

Marketing e pubblicità

· Cosa vendere: sapere quale bene o servizio si vuole vendere

· A chi vendere: sapere che sarà il consumatore finale

· Quando vendere: scegliere il momento adatto 

· Come vendere: quale canale pubblicitario utilizzare

Sono specialisti del marketing i rami bancari, assicurativi, dei trasporti e delle telecomunicazioni

Per risolvere i problemi di marketing, le grandi aziende fanno delle ricerche di mercato.

Canali pubblicitari

· Diretta: lettera, volantino, rappresentante, dimostrazione, colloquio di vendita, catalogo

· Massa: cartellone pubblicitario, televisione, radio, vetrine, giornali

La pubblicità diretta raggiunge un determinato destinatario

La pubblicità di massa colpisce il maggior numero di persone possibile

Attirare l’attenzione

Informare, suscitare l’interesse

Desiderare, far desiderare il prodotto

Acquistare, far acquistare il prodotto

Fasi pubblicitarie:

· Determinare gli obbiettivi (quali mercati, quale prodotti)

· Quale strategia usare (chi, come, quando, e il preventivo)

· Eseguire

· La verifica degli effetti

I prezzi:
· Prezzo giusto: tiene conto dei costi generati con un margine di utile netto

· Prezzo psicologico: è quello che il cliente ritiene il prezzo giusto

Oggi molte aziende tendono ad abbassare i prezzi eliminando i costi della non qualità.

