











8  TEORIA DE LAS ORGANZACIONES

mymdhudmmaﬁndepoderumarsirﬁrgicmmmbemfmsebm
obmuunefecmmnlﬁplicmmlosmdimimos.

7. Son personas juridicas:

Las organizaciones se consideran personas juridicas 0 de existencia ieal. Son, por tanto,
de contraer obligaciones. Estin representadas por

capaces de adquirir derechos y
administradores que desempeifian un cargo o rol.

8. Persiguen la eficiencia:

Todos los entes deben ser eficientes. Esto significa que deben obtener un miximo
rendimiento en cuanto a calidad y cantidad con un bajo costo o gasto de recursos ( relacion

costo — beneficio).
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MERCADO, “Ensefar para competir” (2000/02, pags 104 y 105)
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w La necesidad de a divisién del trabajo
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¥ les tradicones de lo orgameecidn?

Nwestro anghasy de (03 efementos conxtitutives de.

de diseo fiev @ oy conciusidn de que 1 pokémicy conece &
wieneios pargielomente £ diseso de organizacion dede.
marco cenceptunl £s necesano defiw y defineer o
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sone 30 Cambios &n 13 forma de ver g produccion. Uno de ellos, taf vez of mis
Uivesn e irabajo.

Esta dvisidn fue por ¥ por ¥ benco 3 las om
vancs beneficos, entre eflos, [ estandanzacidn y smpifcacion del vaba. I8 &
a8 tareds, ef incremanto de i producivdad del trabapo (es dece, of renditents
mayor ehcencia oe |8 organzacion 1088 y reducsidn de los costos de producoion.
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W Areas habituales en la estructuracion

empreso, mds que una intuicidn caracteriz
amasar una gran fortuna, y que en combio

Adiferencio del empresario individual, fo
o de una generacion. A diferencio del mercader
vez, y finalizorlo totolmente antes de comenzar.
Tiene que comprometer recursos con un futuro.
compromisos anteriores, v por lo tanto tiene o
todo personas.
Tenderdn o frogmentor los recursas, Y a menos que se basen en u
y revisar racionalmente estos compromisos. No hay modo de de
que puedan compararse los resultados con las expectativas derivadas de

En la unidad anterior vimos cmo puede en la estructura de una organk
para su diseno,

En lineas generales podemos decir que existen las que se han dado en lamar &t
smpresa, entendiendo por tipicas dreas que estan en todas las empresas porque
sas llevan a cabo esas lareas,
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Todos estos elementos conforman 1a suma
de estrateing tanzadas por la empresa o cplan
de Marketings, & 10 cusl 5o e MTeEN,DATE Su
conteccion, #! antomo camblante "-“ que
w0 imueve dioha activdad comenial, »
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cma es0s segmentos elegidos.

= Un procedimiento de seleccion constard en:

Se logrardy 05l el segmento adecuado si el
procadimiento para su eleccidn fue estudiado
teniundo en cuentns que cada empresa tiene

108 procedirnienios o sus peculiandades

7

mmm-um
de subdwisiones que se mencionaron en fas
alternativas de eleccion de un mercado.

El otro, tiene en cuenta a los consy.
midores, es decir que a través de una
observacion de gran parte del mercado se
pueden encontrar grupos de consumidores
con caracteristicas homogéneas en cuanto
a la valoracion, gustos, compor tamientos,

Una vez descubiertos los diterentes
Brupos de consumidores y habléndolos
caractenzado, se elegira el 0 los segmentos
Que parezcan mas adecuados, y luego se
adaptara la oferta de Jos productos o servi-
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; Cudles son las principales semejanzas y dif
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petitivo o crecimiento de mercado?
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‘Quée mds detolles se conocen ocerce de las W‘lu
portamiento?
moudrmdcmjornmrn‘;"cMMmmw
den emitirse hipdtesis plausi 5
LamnddnmwmmmamWP

midores?
:Qué tipo de producto quieren estos consu
:Qué tacticas de precio, p/m:Mymlm
us necesidades? -
| Hay otros segmentas que pueden
bsmmgn stmilor? Y, en coso afirmative, |
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- En el gréfico se indica la secuencia evolutiva de las ventas de un producto, que siguen
m:mm.umauwu.mammmﬂd
, e alcanza la fase de crecimiento, en la que la empresa obtiene beneficios unitarios
mmmbhnhauauumuudmnhm
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1..'! 2. CLASIFICACION DE Los PAODULTOS

;"En Jfuncion’ del ciclo de vida
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(R DISTRIBUCION 3
Se entiende por distribucion ol conjunts de decisiones, actividodes y
a&nm“nhm“dﬁdabmb%
maummbmaum-mmamo
bien, en determinados casos, hasta situarios en el domicitio del comprador.

Oe ln defimcidn se desprenden que no debe considerarse o lo distnbucida
oMo U0 mero 7 de los produ desde el fobr hosta ol consoem
dat, sino que incluye ademds unc sene de fases importantes para los productos
como el elmocenamiento, lo conservecion, lo velocidod de rotocidn, fo gestidn de

entre otros,

1.3.1. MODALIDADES DE DISTRIBUCION

@.-mmu:a.mmﬁm ]
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m%walwmad&mﬂd

1.3.2. FUNCIONES DE LA DISTRIBUCION ————

B £l distnbuidor tiene un acceso dpti- B Tiene un importante surtido de pro-
mo ol mercado e instalociones ode- ductos con un nivel de existencias
cuedas pora la ventos del producto. ocorde con ef volumen de ventas.

@ Presto sendos de enteega, ins-

talocian y crédito o o clientes.
. Ejerce une buena gerencia de ventas
yanu_phpanmnommcm
promisos de pogo.
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adquiere 1a propiedad de los productos con el
obeto de revenderos al consumidor final 0 2
olro comerciante 0 intermediario,

de libre empresa obliga a elegir
culdadosamcnlo no séio ia forma de

do estrategias que aportan grandes benefi-
cios a algunos sectores empresariales. Esto quiere decir que, :
sus propios canales de distribucion o bien. mmuwumms "
Wuumumamwmm ‘ -
nes propia, conaductores, etc., mmam-mmmmammam 3
Muammmywutmamm que g
de cobros de facturas, custodia de fondos, aplazamiento de pagos, etc., dejando que ot
mummmmmwdwyhm ‘i
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compres los que determinen los canoles)

) Debe exrstir unc adecuacién entre los objetivos de marketing de lo empresa y los conales de distn- i
bucidn. Si la empreso desea una distribucidn lo mds omplio posible no se debe utilizar un dnico. '{

conal sino la wtiizocidn de todos, los més iddneos pora ol

La participacidn en el mercodo estd determinoda por lo utilizac
4no u otro con preferencia. .:-i,
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1 3.4 SISTEMAS 13 HISTRIBUCION

mwdmaMama , formas ¢ s
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m e Como se expresd anterormente, 1a venta directa s produce cuando g comercializaccn
0. A
£n \a venta ta no se utiliza NINgUN canal de distribucion, mientras que an ia venta daloapmolmunthdﬂdmmwdmmomumw

Indirecta 105 produrtos pasan por uno O varios intermedianos o canales de distribucidn hasta diferentas formas on que se produce 56 expresan en ol cuddro anterlormente expues
Begar &l consumigo
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