Queviti di Economia Aziendale

fNome e cognome

1. Definisci il prodotto ed indica quali sono gli elementi che lo contraddistinguono.
Ur predatte é costituite da una sevie di attvluts, matevali e immatevali cfie { acquivente puc gradive ed
accettarve poichié capace di seddisfame i propri lisegri e £ prapyi desiders,

Jali attvludi serne.:
o la confezione,
o [ celove,

o dprezze,

o & prestigia del produttere,

o A prestigic del vivenditere,

o [sewizi del produttave e del vivenditore

2. Supponendo che per un dato prodotto siano conosciuti i seguenti dati:
e prezzo di vendita = 1.000
e costo variabile unitario = 500
e costi fissi = 4.000.000
indicare il risultato economico ottenuto con la vendita di 10.000 prodotti; trova inoltre il BEP e disegna il
grafico (utilizzando il retro del foglio).

3. Descrivi brevemente la fase di introduzione indicando quali siano i motivi della lenta crescita delle
vendite.

La fase d'intreduzione é quella fase in cui i nuove prodette fa i sua ingressa nel mevcate. I valume delle
vendite sava inevitalibmernte lasse in quarte i pradette viene distvtiuite pey la pruma velta e vese disporitiite
per Cacquiste. Le vendite cresceranne lentamente pevclié lisagnera scontare:

o ledifficolta iniziali devite all eliminazione di difetti anceva presenti nel prodatte,

o [ dtavdi nel vendeve i prodette dispanitiile al consume,

o ledifficolta di espansione della capacita praduttiva,

o la dluttanza del consumateve a madificave i compartamernte d acquiste.
Un altva elemente da cansidevave é la tipalegia di prodette die si sta mettenda sul mevcate. Infatti tante pic
é tnnovative, tante pir sava prevediliile una ceda vwlultanza da pade dei cansumatoni ad avvicinavsi al
rueva pradette.



Queviti di Economia Aziendale

fNome e cognome

1. Descrivi brevemente la fase di maturita ed indica quali sono le principali strategie di Marketing
attuate dalle imprese.

La fase di matuvitec é un pevieda di vallentamente nella cvescita delle vendite dovute alla accettazione del
pradeltte da pate della maggiovanza degli acquiventi poterziali. J prafitti si stalilizzana a diminuiscone a
causa delle accresciute spese di marketing per difendeve i prodotte dalla concovenza. Le stvategie chie le
imprese pessana adeltave passone viguardave i prodotte, & mevcate a & marfeting-mix. Le stvategie
vguavdanti & mevcate consistona nell espansiore del numeve degli wtilizzatovi efa nell aumente della
quantita acquistata da egri cliente. Le stvalegie viguavdanti i prodotte vguardarne le medifiche ad esse
appadtate madificandene le carvattevisticlie, miglicrandone le gualita, miglicrave ( altvazione estetica del
predatte (miglicvamente di stite). Le modifichie di marfeting-mix vguardane la medifica di une o pic
elements del mix (pradette — prezze — distiliczione — comunicazione)

2. Supponendo che per un dato prodotto siano conosciuti i seguenti dati:
e prezzo di vendita = 850
e costo variabile unitario = 600

e costi fissi = 2.000.000
Indicare il risultato economico ottenuto con la vendita di 10.000 prodotti; trova inoltre il BEP e disegna il

grafico (utilizzando il retro del foglio).

3. Descrivi le caratteristiche del canale diretto.
J canale divette é caratterizzate dalla mancanza di eperatori intevmedi tra produttor e consumato finali,
wcliede un grassa sfovze avganizzative ed un massiccia impiege di capiali, Limpresa praduttrice deve,
infalti, evganizzave in prapvic un relfe commesciale cfte sia in grade di vaggiungeve i cliente finale can
Cistituzione di propi negoezi di vendita. Cueste canale é usata tipicamernte per mevci di alla qualiti e di alta
valeve unitavie, carattevizzate da una smervcia Umitate e spessa viguardarnte beni di use durevale.



