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1Corso di Economia Aziendale
 I processi di vendita

Page 2
                        

2Corso di Economia Aziendale
 azienda/clienti
 circuiti sempre aperti:
 flussi fisico-tecnici (in uscita)
 flussi monetari-finanziari (in entrata)
 settore fisico-tecnico
 settore finanziario
 mercato di
 collocamento
 (di vendita)
 prodotti/servizi
 ricavi di vendita
 denaro/crediti di reg.
 settore economico
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3Corso di Economia Aziendale
 1 – pianificazione delle vendite
 processi economicidi produzione
 3 – gestione ordini da clienti
 6 – controllo economico-finanziario
 2 – marketing
 processi di gestione monetaria
 4 – logistica in uscita
 processi di orientamento commerciale/vendita
 5 – gestione crediti e incassi

Page 4
                        

4Corso di Economia Aziendale
 1. Area direzionale-commerciale
 analisi della concorrenza e del mercato, marketing
 2. Area amministrativo-commerciale
 contatto clienti e gestioni ordini
 3. Area tecnico-commerciale
 logistica in uscita: gestione magazzino-spedizioni
 4. Area amministrativo-finanziaria
 gestioni crediti e incassi da clienti
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5Corso di Economia Aziendale
 1.Area direzionale-commerciale
 analisi della concorrenza e del
 mercato, marketing
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6Corso di Economia Aziendale
 Sono orientate al prodotto le aziende che presentano:
 RILEVANZA della funzione commerciale:
 MODESTA
 COMPLESSITÁ del mercato di sbocco:
 LIMITATA
 ….. aziende che si concentrano sulle funzioni di progetta-
 zione e produzione dei beni e non pongono attenzione ai
 bisogni dei clienti con una politica mirata di vendita.
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7Corso di Economia Aziendale
 Sono orientate alla vendita le aziende che presentano:
 RILEVANZA della funzione commerciale:
 IMPORTANTE
 COMPLESSITÁ del mercato di sbocco:
 LIMITATA
 …… aziende che dispongono di:
 una propria organizzazione commerciale
 strumenti di promozione degli ordini della clientela
 (il sistema degli impianti assicura consistenti flussi di
 produzione con limitate possibilità di variazione)
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8Corso di Economia Aziendale
 Sono orientate alla mercato le aziende che presentano:
 RILEVANZA della funzione commerciale:
 MODESTA
 COMPLESSITÁ del mercato di sbocco:
 ELEVATA
 …… aziende che devono monitorare continuamente il mercato
 in quanto i clienti presentano preferenze molto differenziate
 e complessivamente modesti sono i tassi di espansione della
 domanda (è necessario un modello di organizzazione ispirato
 alla logica della massima elasticità e flessibilità)
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9Corso di Economia Aziendale
 RILEVANZA della funzione commerciale:
 IMPORTANTE
 COMPLESSITÁ del mercato di sbocco:
 ELEVATA
 ……. aziende che mirano a realizzare il giusto equilibrio tra
 esigenze della clientela ed esigenze dell’azienda:
 identificazione dei bisogni e desideri dei consumatori
 progettazione/realizzazione dei prodotti in grado di sod-
 disfarli
 determinazione dei criteri per fissare il prezzo, promuo-
 vere e distribuire il prodotto/servizio
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10Corso di Economia Aziendale
 Rilevanza della funzione commerciale
 modesta importante
 limitataorientamentoal prodotto
 I
 orientamentoalla vendita
 II
 Co
 mp
 les
 sit
 à
 del m
 erc
 ato
 di s
 bo
 cc
 o
 elevataorientamento
 al mercatoIII
 orientamento al marketing
 IV
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11Corso di Economia Aziendale
 PRODOTTI Portafoglio prodotti
 PREZZI Politiche di prezzo
 COMUNICAZIONE
 Personale di vendita
 Pubblicità
 Promozione
 Propaganda (informazioni “spontanee” sul prodotto)
 Sponsorizzazioni
 DISTRIBUZIONE Selezione e gestione canali distributivi:
 diretti - corti - lunghi
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12Corso di Economia Aziendale
 Che cosa in effetti acquista il compratore?
 “cuore” del prodotto
 è il beneficio che il compratore
 cerca nel prodotto
 Che cosa contraddistingue il prodotto?
 “caratteristiche” del prodotto
 sono le prestazioni tangibili/intangibili (design, parti
 componenti, qualità, sicurezza, varietà della gamma, …)
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13Corso di Economia Aziendale
 Che cosa deve accompagnare il prodotto?
 “servizio di vendita”è l’area di arricchimento del prodotto (garanzie, consegna,
 assistenza pre e post vendita, dilazioni di pagamento, ….)
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14Corso di Economia Aziendale
 insieme dei prodotti offerti
 sul mercato
 profondità
 ampiezza
 1.1 1.2 1.3
 2.1
 3.1 3.2 3.3 3.4 3.5
 4.1 4.2 4.3
 Linea di prodotto 1
 Linea di prodotto 2
 Linea di prodotto 3
 Linea di prodotto 4
 Ampiezza del portafoglio = 4 linee
 Profondità del portafoglio (media) = 3
 Numero prodotti del portafoglio = 12
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15Corso di Economia Aziendale
 Gruppi di prodotti aventi in comune:
 1. omogeneità tecnico-produttive
 2. omogeneità di marketing:
 soddisfano una medesima classe di bisogni
 sono complementari nell’uso
 sono venduti ad una stessa categoria di consumatori
 vengono venduti tramite gli stessi canali distributivi
 appartengono ad una stessa categoria o livello di prezzi
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16Corso di Economia Aziendale
 Diversità di
 rispetto alla DIMENSIONE aziendale
 Aziende MEDIO/GRANDI
 Profondità/ampiezza elevati per:➢ disponibilità di risorse tecniche e finanziarie➢ realizzazione di economie di scala specie sul versante
 vendite
 product-mix più eterogeneo sul piano tecnico-produttivo
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17Corso di Economia Aziendale
 Aziende PICCOLE
 PROFONDITA’
 AMPIEZZA
 anche elevata
 molto limitata
 specializzazione produttiva:elevato numero di VARIANTI di prodotto per sostenere un orientamento strategico che è quello di concentrare l’attività su specifici e piccoli segmenti di mercato
 product-mix più omogeneo sul piano tecnico-produttivo
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18Corso di Economia Aziendale
 A livello di SINGOLO PRODOTTO:
 introduzione
 aggiornamento
 soppressione
 numero delle versioni da realizzare
 A livello di LINEA DI PRODOTTO:
 estensione dell’ampiezza
 riduzione dell’ampiezza
 A livello di PORTAFOGLIO PRODOTTI:
 numero delle linee
 numero delle aree prodotto/mercato (differenziazione
 produttiva)

Page 19
                        

19Corso di Economia Aziendale
 * spese collegate alla vendita
 Prezzo nell’ottica del MARKETING:
 non tanto valori di scambio ma valore percepito dal cliente e caratteristiche funzionali/psicologiche del servizio annesso
 Azienda “PRICE TAKER”
 Azienda “PRICE MAKER”
 non fissa il prezzo
 fissa il prezzo
 Problemi legati alla fissazione del prezzo di vendita dei
 prodotti/servizi (P di q):
 * determinazione del costo di produzione
 * andamento della domanda
 * comportamento della concorrenza
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20Corso di Economia Aziendale
 Insieme dei messaggi che l’azienda invia ai clienti attuali e potenziali circa le caratteristiche dei prodotti al fine di indurli al loro acquisto
 vendite mediante personale
 pubblicità
 promozione
 sponsorizzazioni e pubbliche relazioni
 propaganda
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21Corso di Economia Aziendale
 1. Selezione e gestione dei canali di distribuzione
 2. Predisposizione di un sistema di distribuzione fisica
 CANALI
 diretto (produttore-consumatore)
 corto (un solo intermediario)
 lungo (due o più intermediari)
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22Corso di Economia Aziendale
 CANALI Scelta in base al:
 MERCATO: numero clienti acquisiti e potenziali, concentrazione o diffusione territoriale, volumi ordine medio, frequenza ordini
 PRODOTTO: valore intrinseco, grado di deperibilità, semplicità o complessità delle caratteristiche
 INTERMEDIARI COMMERCIALI: presenza e caratteristiche, possibilità di accordo, tipologia e qualità del servizio
 IMPRESA PRODUTTRICE: situazione finanziaria, capacità manageriali, obiettivi di controllo della distribuzione
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23Corso di Economia Aziendale
 2. Area amministrativo-commerciale
 contatto clienti e gestioni ordini
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24Corso di Economia Aziendale
 1. Acquisizione ordini
 2. Verifica dei limiti di fido accordati al cliente
 3. Controllo delle disponibilità di prodotti
 4. Emissione delle conferme d’ordine
 5. Controllo avanzamento ordini
 6. Evasione degli ordini
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25Corso di Economia Aziendale
 CLIENTE
 Acquisizione
 ordini
 Controllo
 affidamento
 cliente
 Controllo
 disponibilità
 magazzino
 prodotti
 Conferma
 ordine
 Controllo
 avanz. ordine
 Evasione
 ordini/spediz.
 Distinta
 base
 FORNITORI
 Programma
 produzione
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26Corso di Economia Aziendale
 Tipologie alternative o combinate di acquisizioni ordini:
 ✓ presso l’azienda✓ presso il cliente✓ diretta✓ a mezzo di rappresentante✓ con ordini via posta, fax, internet✓ redatti assieme al cliente✓ su moduli compilati dal cliente✓ su copia commissione redatta dal venditore o rappresentante
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27Corso di Economia Aziendale
 L’ordine di acquisto va vagliato considerando:
 affidabilità del cliente
 analisi e revisione delle quantità dei prodotti (q)e dei prezzi (P)
 possibilità di rispettare l’impegno di vendita
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28Corso di Economia Aziendale
 L’affidamento dei clienti deve tener conto della loro:
 1. solvibilità2. puntualità di pagamento3. potenzialità commerciale
 (Dopo il vaglio di 1., 2., 3.)
 L’ordine può essere considerato accettabile se:
 ENTITÀ DEL «FIDO» CONCESSO >
 ESPOSIZIONE COMPLESSIVA CLIENTE
 a) saldo contabile aggiornato +
 b) esposizione (cambiaria/RIBA) +
 c) ordini in corso (non evasi + quello in oggetto)
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29Corso di Economia Aziendale
 1. Quantità prodotti esistenti in magazzino
 2. Carichi prodotti previsti:
 ✓ ordini d’acquisto presso i fornitori
 ✓ ordini di lavorazione presso i reparti produttivi
 ✓ ordini di lavorazione presso lavoranti esterni
 3. Scarichi prodotti previsti (vendite in contemporanea)
 +
 _
 Il calcolo delle DISPONIBILITÀ dovrebbe tener conto anche
 dei TERMINI DI CONSEGNA:
 immediata
 pronta
 a data fissata
 a data da stabilire successivamente
 pochi giorni
 1 o 2 settimane
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30Corso di Economia Aziendale
 Se esiste la conferma d’ordine viene, in genere, emessa in
 4 copie:
 al cliente per l’accettazione
 per il magazzino affinché si effettui
 la spedizione
 per l’ufficio fatturazione per la
 verifica dei dati del cliente e delle
 condizioni di vendita
 per l’ufficio commerciale per
 prova nei confronti del cliente e
 per accertamenti di vario genere
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31Corso di Economia Aziendale
 Area approvvigionamento
 produzione
 Area vendite
 commerciale
 situazione degli ordini:
 ✓ ricevuti
 ✓ eseguiti
 ✓ inevasi
 situazione magazzino
 prodotti
 gestione ordini fornitori
 programmazione produzione
 SITUAZIONE ORDINI
 Lista ordini evadibili per:
 articolo, cliente, agente,
 scadenza, canale di vendita
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32Corso di Economia Aziendale
 Predisposizione
 Consegna
 Tecnico-produttiva
 Commerciale
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33Corso di Economia Aziendale
 3. Area tecnico-commerciale
 logistica in uscita:
 gestione magazzino-spedizioni
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34Corso di Economia Aziendale
 Prelievo prodotti in magazzino
 Predisposizione prodotti per la spedizione
 Preparazione documenti di spedizione
 Spedizione/trasporto
 Predisposizione servizi al cliente
 • Archivio prodotti
 • Archivio clienti
 • Archivio portafoglio ordini
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35Corso di Economia Aziendale
 Fasi
 1.a Uscita delle merci dal magazzino e
 carico sul vettore commerciale
 1.b Trasporto fino al luogo di destinazione
 Rispetto dei tempi pattuiti
 Conformità degli ordini
 Outsourcing della logistica
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36Corso di Economia Aziendale
 Rilavorazioni dei lotti restituiti dalla clientela
 Assistenza tecnica alla clientela
 … per conseguire ricavi accessori
 … per fidelizzare la clientela

Page 37
                        

37Corso di Economia Aziendale
 4. Area amministrativo-commerciale
 gestioni crediti e incassi da clienti
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38Corso di Economia Aziendale
 Emissione fattura di vendita
 + crediti verso clienti + ricavi di vendita
 Per rettifiche legate a: abbuoni, sconti, resi, altro
 - crediti verso clienti - ricavi di vendita
 - crediti verso clienti + crediti cambiari
 valori e flussi finanziari valori e flussi
 economico-reddituali
 valori e flussi finanziari valori e flussi
 economico-reddituali
 valori e flussi finanziari valori e flussi finanziari
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39Corso di Economia Aziendale
 L’ANALISI DEI VALORI FINANZIARI
 CREDITI VERSO CLIENTI:
 Tipologia di crediti:
 verso clienti:• clienti Italia
 • clienti estero
 • clienti comunitari
 • clienti dettaglianti
 • clienti grossisti
 verso sociverso società collegate e controllateverso dipendenti
 Tempo di scadenza:
 crediti a breve termine
 crediti a lungo termine
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40Corso di Economia Aziendale
 L’ANALISI DEI VALORI ECONOMICI (RICAVI)
 Per natura (o specie di bene venduto):
 prodotti A c/vendite
 prodotto B c/vendite
 merce c/vendite
 merce c/vendite
 Per classi di clientela e tipologia di canale distributivo:
 aziende industriali
 aziende commerciali
 vendite all’ingrosso
 vendite al dettaglio
 vendite alla grande distribuzione
 Per zone geografiche:
 vendite Italia
 vendite estero
 vendite comunitarie
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41Corso di Economia Aziendale
 5. Area amministrativo-finanziaria
 Gestioni crediti e incassi da clienti

Page 42
                        

42Corso di Economia Aziendale
 Modalità di incasso più frequenti
 ❖ assegni di c/c
 ❖ bonifici bancari
 ❖ carte di credito
 ❖ ……………
 ricorso al sistema bancario
 valori NUMERARI assimilati
 valori NUMERARI certi
 + denaro - crediti v/clienti
 aumento dei mezzi monetari
 in banca o in cassa
 diminuzione dei crediti di
 regolamento sorti precedentemente

Page 43
                        

43Corso di Economia Aziendale
 Applicazione 2
 L’azienda precedentemente costituita (periodo 1) effettua,
 nel periodo 2, le seguenti operazioni:
 1. Acquisto 10 unità di merci al prezzo di 15, pagamento
 di 50;
 2. Vendita di 6 unità di merci al prezzo di 17,5; si
 concede ai clienti un abbuono di 5, incasso di 30;
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44Corso di Economia Aziendale
 prospetto CAPITALE di funzionamento al 1/1/t2
 Denaro 100 Capitale proprio 100
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45Corso di Economia Aziendale
 flussi fisico-tecnici
 flussi finanziari
 flussi economico-reddituali
 Impieghi
 - denaro 50
 + debiti di regolamento 100
 Le rilevazioni
 Acquisizioni
 L’azienda acquista, per la rivendita, 10 unità di merce al prezzo unitario p
 = 15. Regolamento: 50 in contanti, il resto a dilazione.
 + merci 10
 Costi di acquisto 150
 Uscite/Fonti
 Mercati
 di acquisto
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46Corso di Economia Aziendale
 flussi fisico-tecnici
 flussi finanziari
 flussi economico-reddituali
 Entrate/Impieghi
 + denaro 30
 + crediti di regolamento 70
 Le rilevazioni
 Cessioni
 - merci 6
 Ricavi di vendita 100
 Fonti
 Mercati
 di vendita
 L’azienda vende 6 unità delle 10 merci acquistate ad un prezzo unitario di
 vendita P = 17,5. Si praticano abbuoni per 5. Regolamento: in contanti 30.
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47Corso di Economia Aziendale
 merciacquistate
 mercivendute
 mercirimanenza
 10 6
 4
 Variazioni di periodo (flussi) – aspetto fisico-tecnico
 Valori finali (t2) stock
 Valori iniziali (t2) stock
 mercidisponibili
 10
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48Corso di Economia Aziendale
 costo acquisto merci
 ricavi vendita merci
 costo mercivendute
 costo sospeso merci in rimanenza
 10 x 15 = 150 6 x 17,5 = 105- 5 abbuono = 100
 6 x 15 = 90
 4 x 15 = 60
 Variazioni di periodo (flussi) – aspetto economico-reddituale
 Valori finali (t2) stock
 Valori iniziali (t2) stock
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49Corso di Economia Aziendale
 mezzi monetari iniziali
 ricavi vendita costi acquisto
 crediti regolamento finali
 100
 Variazioni di periodo (flussi) – aspetto economico
 Valori finali (t2) stock
 Valori iniziali (t2) stock
 100 150
 flussi monetariincassi pagamenti
 Variazioni di periodo (flussi) – aspetto finanziario
 mezzi monetari finali
 debiti regolamento finali
 30 50-20
 70 80 100
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50Corso di Economia Aziendale
 Stock iniziale di periodo 100
 F
 l
 u
 s
 s
 i
 Entrate di periodo 30
 Ricavi delle vendite merci 100
 - variazione crediti v/clienti -70
 Incassi da vendite 30
 Uscite di periodo -50
 Costo acquisto merci 150
 - variazione debiti v/fornitori -100
 Pagamenti da acquisti 50
 Saldo Entrate – Uscite del periodo -20
 Stock finale di periodo 80

Page 51
                        

51Corso di Economia Aziendale
 prospetto del REDDITO di esercizio del periodo t2
 Costo merci vendute 90 Ricavi vendita merci 100
 prospetto CAPITALE di funzionamento al 31/12/t2
 Denaro 80 Capitale proprio 100
 Utile d’esercizio 10
 Costo merci rimanenza 60
 Crediti di regolamento 70
 Utile d’esercizio 10
 Debiti di regolamento 100
 100 100
 210210
 Costo del venduto Ricavi realizzati
 Investimenti Finanziamenti
 Conto Economico “a costo del venduto e ricavi (di vendita)”
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52Corso di Economia Aziendale
 prospetto del REDDITO di esercizio del periodo t2
 Costo merci acquistate 150 Ricavi vendita merci 100
 Utile d’esercizio 10 Costo merci rimanenza 60
 160 160
 Il conto economico ha la medesima forma di quello precedente: a sezioni divise e contrapposte.
 La sostanza è (e deve essere) la medesima perché il risultato è (e deve essere) lo stesso (nell’esempio 10).
 La sostanza della rappresentazione cambia:Conto Economico “a costi (d’acquisto), ricavi (di vendita) e rimanenze”
 Componenti negativi Componenti positivi
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53Corso di Economia Aziendale
 prospetto del REDDITO di esercizio del periodo t2
 Costo merci vendute 90 Ricavi vendita merci 100
 Utile d’esercizio 10100 100
 Costo del venduto Ricavi realizzati
 Conto Economico “a costo del venduto e ricavi (di vendita)”
 prospetto del REDDITO di esercizio del periodo t2
 Costo merci acquistate 150 Ricavi vendita merci 100
 Utile d’esercizio 10 Costo merci rimanenza 60
 160 160
 Componenti negativi Componenti positivi
 Conto Economico “a costi (d’acquisto), ricavi (di vendita) e rimanenze”



						
LOAD MORE                    

                                    


                
                    
                    
                                        
                

                

                        


                    

                                                    
                                Prof. Paolo Grossi - storiadeldiritto.orgstoriadeldiritto.org/uploads/5/9/4/8/5948821/locandina_grossi_a3_2.pdfCorso di Sistemi giuridici comparati Prof. Francesco Macario —=ROMA

                            

                                                    
                                Not a 96-pound weakling. Rochester Democrat and Chronicle ...uploads.matburn.com/22/22263/4399052658f039635e1b3.pdf · JIRO OSF. staff photographer 44-0 Troy Fortek closest call was

                            

                                                    
                                La strategia di business - Portale docenti ‐ …docenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2015/14852/...SEGMENTO (di settore, di mercato): gruppi di clienti omogenei al loro

                            

                                                    
                                Corso di Biologia Molecolare per Farmacia Testi …omero.farm.unipi.it/matdidFarm/9/BiolMol-Farm-Cap1.pdfCorso di Biologia Molecolare per Farmacia Testi Consigliati • Laboratorio

                            

                                                    
                                Funzioni del Sistema Operativopeople.na.infn.it › ~itaco › informatica › old › Lezione_3.pdfCorso di Informatica A.A. 2007-2008 3 - Funzioni del Sistema Operativo 2 CPU La

                            

                                                    
                                CARACTERITZACIÓ DELS RECURSOS GEOTÈRMICS DE …diposit.ub.edu/dspace/bitstream/2445/22263/1/masteraigua_1011_Cristina... · terapèutica, com per exemple, balnearis, i que es podria

                            

                                                    
                                La strategia fianaziaria - docenti.unimc.itdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2017/18318/files/5..pdf · per prospettate risorse e opportunità strategiche tali da creare

                            

                                                    
                                IDENTIFICACION DE FORMA DE TUNELES O REFUERZOS …oa.upm.es/22263/1/Identificacion_de_forma_de_tuneles_o_refuerzos... · identfficar esfuerzos· y presiones, . comparando los resultados

                            

                                                    
                                THE STUDENTS’ PERCEPTIONS OF RECIPROCAL TEACHING: …digilib.unila.ac.id/22263/3/THESIS WITHOUT DISCUSSION CHAPTER.pdf · the students’ perceptions of reciprocal teaching: students’

                            

                                                    
                                Sub-sistema della produzione Sub-sistema delle informazioni Sub-sistema - Università degli studi di …docenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2018/19236/files/1. Capitoli 1e

                            

                                                    
                                I processi di finanziamentodocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2020/22263/...Corso di Economia Aziendale 9 Impieghi in attesa di realizzo Impieghi nella produzione venduta

                            

                                                    
                                10. La strategia di governancedocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2016/16176/... · organizzare e permettere la circolazione delle ... efficaci ed efficienti ... partecipa

                            

                                                    
                                La strategia multi-businessdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2020... · • natura potenziale, incerta e correlata ad una decisione futura (accompagnata da un futuro investimento)

                            

                                                    
                                La strategia fianaziariadocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2018/19236...Il sistema competitivo dei mercati finanziari: gli attori # 1 •DOMANDA da parte gli investitori finanziari

                            

                                                    
                                Sub-sistema della produzione Sub-sistema delle …docenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2017/18318/...Un modello del sistema d’azienda Sub-sistema della produzione Sub-sistema

                            

                                                    
                                Proceedings of the EMII Research Symposium: Risk Management …doras.dcu.ie/22263/1/EMII_Research_Symposium_Feb_2018.pdf · 2018. 7. 19. · EMII Research Symposium: Risk Management

                            

                                                    
                                La strategia fianaziaria - docenti.unimc.itdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2015/14852/files/5..pdf · Le opzioni strategiche di sviluppo PROSPETTIVE ECONOMICO-FINANZIARIE

                            

                                                    
                                2. La formula strategica dell’aziendadocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2017/18318/files/2..pdf · 1. SUCCESSO COMPETITIVO: quota di mercato controllata dall’azienda

                            

                                                    
                                ANTIMICROBIAL RESISTANCE: INVESTIGATING THE …wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/22263/... · 2019-05-14 · 16 ANTIMICROBIAL RESISTANCE: INVESTIGATING THE ENVIRONMENTAL

                            

                                                    
                                ΜΑΙΡΗ ΠΑΠΑΠΑΥΛΟΥ - psichogioswebdata.psichogios.gr/sample/9786180128390.pdf · Eκδόσεις ΨΥΧΟΓΙΟΣ KΩΔ. ΜΗΧ/ΣΗΣ: 22263 ΜΑΙΡΗ ΠΑΠΑΠΑΥΛΟΥ

                            

                                                    
                                Il Ministro dell'Istruzione, dell’Università e della Ricercaattiministeriali.miur.it/media/209833/allegati_dm_47_30_gennaio_2013.pdfCorso ad accesso programmato Numero di studenti

                            

                                                    
                                Corso di Informatica A.A. 2009- 2010people.na.infn.it/~itaco/informatica/Lezione6.pdfCorso di Informatica 2009 - 2010 Lezione 6 15 Dipendenza dalle condizioni del problema Esempio:

                            

                                                    
                                La strategia multi-businessdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2015/14852/...da Unilever la divisione della chimica specializzata indebitandosi fortemente crisi e perdita di

                            

                                                    
                                Edição 22263 - 27 de maio de 2014

                            

                                                    
                                Corso di Laurea in Ingegneria Informaticacvg.dsi.unifi.it/colombo_now/calc1920/storico_2001-2019.pdfCorso di Laurea in Ingegneria Informatica Calcolatori | a.a. 2018{2019 Compito dell’8

                            

                                                    
                                “UNIVERSIDAD TÉCNICA PARTICULAR DE LOJA”dspace.utpl.edu.ec/bitstream/20.500.11962/22263/3/Morocho Moroc… · intestinales en la parroquia El Tambo, cantón Catamayo, provincia

                            

                                                    
                                Article Does Being Bored Make Us More Creative?clok.uclan.ac.uk/22263/1/22263 Does%20being%20bored... · 1 Does being bored make us more creative? Sandi Mann and Rebekah Cadman University

                            

                                                    
                                Corso di GEOTECNICA Docente: Giovanni Vannucchi …geotecnica.dicea.unifi.it/less_ins13_14.pdfCorso di GEOTECNICA Docente: Giovanni Vannucchi Capillarità 3 Espressione empirica approssimata

                            

                                                    
                                La strategia di governance - docenti.unimc.itdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2015/14852/files/10..pdf · a scapito del capitale controllato . La corporate governance (segue)

                            

                                                    
                                Strategia e dinamica del settore. - docenti.unimc.itdocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2015/14852/files/12..pdf · il mercato redditività media del settore dipende dalle

                            

                                                    
                                квартиры от застройщикаzhbi-tolyatti.ru/.../uploads/2018/03/gost_22263-76.pdf · 2018-03-22 · Title: ГОСТ 22263-76 Щебень и песок из пористых

                            

                                                    
                                Medical Oncology Group of Australia 2011 Meeting …oncologypro.esmo.org/content/download/22263/368662/file/esmo-moga... · Medical Oncology Group of Australia Limited ... 2.30 pm–2.45

                            

                                                    
                                13. La dinamica competitivadocenti.unimc.it › antonella.paolini › teaching › 2018 › 19236...1. esistenza di un vantaggio competitivo sostenibile 2. somiglianza nelle altre

                            

                                                    
                                9. La strategia organizzativadocenti.unimc.it/antonella.paolini/teaching/2016/16176/...strategia/struttura: 1. modello lineare o classico. La strategia precede l’organizzazione:

                            

                                                    
                                Corso di formazione sull’Autismo - 3°ISTITUTO ...3iccapuana.it/attachments/article/211/locandina 90x120.pdfCorso di formazione sull’Autismo Gli incontri si terranno presso la
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