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Il turismo mondiale negli ultimi anni € in continlgvoluzione, creando non poche sfide alle imprese
turistiche che vi operano. Gli sviluppi ai qualisesiamo attualmente sono tanti e diversi, e parlop
traggono spunto dai mutamenti della domanda e d@aligenze dei consumatori. Alle imprese turistiche
viene richiesta una forte capacita di adeguamdigaorautate esigenze di mercato. In questo contestopre

di piu, sono le piccole e medie imprese del settarigtico ad avere le maggiori difficolta ad adedt allo
sviluppo delle esigenze dei mercati, anche indtali

Il candidato, dopo aver trattato gli sviluppi attu@sservabili nel mercato turistico mondiale, gpdaaver
illustrato le maggiori difficolta che le piccoleneedie imprese incontrano nella competizione cogréadi
catene internazionali, illustri anche come le piee® medie imprese, concentrandosi sui loro purforda,
riescono a contrastare la forza di mercato deliedjrimprese turistiche internazionali.

Di seguito il candidato sviluppi uno dei seguemntn.

A)

La Gamma srl € un'azienda a conduzione familiagestisce due strutture ricettive di medie dimerision
una localita turistica nella regione di proveniedeacandidato. Fino ad oggi, la comunicazion€idgiresa
si concentra sulla spedizione di materiale pulthli cartaceo (p.es. dépliant, cataloghi, volanénclienti

che lo richiedono. Le prenotazioni giungono ai @lleerghi tramite telefono, fax e email, in qualcheo

caso anche tramite posta tradizionale. L'impredia vendita / distribuzione non si avvale di topeaator o
altri intermediari per non compromettere il propmargine di guadagno.

L'impresa coopera invece con l'associazione tuéstiocale; tra I'altro, ha inserito i propri albbrgiel

catalogo locale.

Per questa impresa turistica, il candidato indiehpossibili nuove politiche di comunicazione e mwali

nuovi canali di vendita alternativi a quelli gidliazati, con particolare riferimento a clientelatpnziale di
provenienza estera.

B)

Nel contesto economico italiano degli ultimi anagsume particolare rilevanza la gestione attentla de
risorse finanziarie per garantire la sopravvivedetie aziende ricettive. Storicamente, la struttdedle
risorse finanziarie di molte di queste aziende,ratbgptto quelle a conduzione familiare, & sempegast
subottimale. Questa situazione, ora, in molti dashia di accentuarsi, compromettendo sia la tedtdi che

la liquidita di molte piccole e medie aziende dstare.

Il candidato, dopo aver trattato I'argomento, medtaconfronto vantaggi e svantaggi delle forme di
finanziamento a breve termine, e di quelle a médigb termine. Il candidato, inoltre, descriva tioiema di
credito per il breve e una per il lungo terminegtéelalle imprese ricettive.

Durata massima della prova: 6 ore.

Sono consentiti la consultazione del Codice Cinda commentato e I'uso di calcolatrici tascabilnqpyogrammabili.
E consentito I'uso del dizionario bilingue (italiafingua del paese di provenienza) per i candidiathadrelingua non
italiana.

Non & consentito lasciare I'lstituto prima che sigtascorse 3 ore dalla dettatura del tema.
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PROPOSTA DI SOLUZIONE

di Maria Elvira Lattanzi

Premessa

Il turismo & un fenomeno complesso, caratterizaaqgli ultimi sessanta anni da una continua espaasto
diversificazione.

Le imprese turistiche si trovano a dover fronteggiacambiamenti che caratterizzano la domandaticya
che rispetto al passato si € notevolmente diveasdial proprio interno e riflette la molteplicdainteressi
che caratterizza la societa moderna. Le aspettstive mutate e sono diventate piu sofisticatesistitsono
piu esigenti e attenti, sono in grado, grazie mlleve tecnologie, di procurarsi informazioni e ckgliere in
modo piu consapevole. La vacanza e diventata unenttmimprescindibile nella vita, un necessarioatistd
dalla routine di tutti i giorni, ma soprattutto umezzo per realizzarsi, crescere ed esprimere ssi.ste
cliente non si accontenta piu di un buon servimia, ricerca qualcosa di unico e memorabile che dacci
provare emozioni e sensazioni. Si afferma anche sedore turistico laricerca di un’esperienza
memorabile nella vacanzada ricordare nel tempo e da raccontare ad amiarengi al ritorno a casa.

Per rispondere alle mutate esigenze dei turisffermano nuove forme di turismo, che affiancanellgu
tradizionali, specialmente quelle legate alla ret@lle aree rurali, alla cultura e allo sport (ademo,
turismo rurale, turismo culturale, turismo legatbenessere, turismo enogastronomico ecc.), detatenda
una maggior sensibilita verso 'ambiente e la suobtkta, le tradizioni culturali e locali delle dénazioni.

Un altro fattore che caratterizza il turismo conpenaneo é rappresentato dafleerca di autenticita. Il
turista non cerca qualcosa di costruito o artefatta qualcosa di autentico. C'é un crescente deside
trovare esperienze e prodotti originali e realip sontaminati da finzioni e elementi di falsita.

Un’altra importante tendenza é rappresentataiadiVidualismo nell’approccio alla vita. Tutti vogliono
distinguersi dagli altri e si cerca la diversitdlawbase di quello che fanno piuttosto che di quelhe
comprano. Invece di spendere denaro in prodottiogme persona potrebbe avere, il consumatore modern
preferisce spendere su cose che danno una sodusgersonale, senza curarsi del fatto che pessae
gualcosa di passeggero. Questo determina una dorégsificazione di interessi e di gusti in continu
mutamento.

Come qualsiasi altro settore dell’economia, I'indiasdel turismo si trova a competere con un cregce
numero di paesi, alcuni con sviluppo turistico reeeche attirano sempre piu turisti. flabalizzazioneda
un lato aumenta la concorrenza, ma dall’altro @ppresentare un’opportunita, in quanto offre lssjimita

di attrarre flussi turistici da ogni parte del mondoprattutto dai paesi emergenti, che meno suffta crisi
rispetto ai paesi occidentali.

La globalizzazione insieme all’individualismo e aalfricerca di esperienze memorabili e autenticita
rappresentano interessanti sfide, che tutte leasgpturistiche sono chiamate a fronteggiare. Bpomidere a
queste sfide le imprese del settore turistico dewfifrire servizi di qualita elevata, capaci dipgndere ai
nuovi bisogni di consumatori.

Occorre tuttavia sottolineare che il settore tigisitaliano ed europeo € caratterizzato prevaleatde da
imprese di piccole dimensioni, molto spesso a cowthe familiare, che si trovano a competere coaraig

di maggiori dimensioni, spesso operanti in divpessi.

Le piccole imprese sono caratterizzate da critigistionali e operative, quali difficolta di acaess credito,
scarsa diversificazione dei servizi, difficolta attrarre risorse umane di elevata professionalitarsita di
risorse destinabili agli investimenti, bassa prg@me all'innovazione, mancanza di cultura del rasing e
della pianificazione strategica, difficolta a pramersi sui mercati internazionali.

Tuttavia anche le piccole e medie imprese possomeaopportunita grazie ai loro punti di forza,
rappresentati dalla loro capacita di adattamerdatia gdnellezza decisionale e gestionale, dallailpities di
personalizzare il servizio creando relazioni digartermine con il cliente.

Le imprese turistiche, sia piccole sia di medioagiiadimensioni devono poi indirizzare i loro sfogzr
offrire alla clientela qualcosa di piu di un insiemi beni e servizi di buona qualita: devono essemFado

di creare esperienze memorabili atte a intrattenereinwolgere emotivamente e trasformare i turisti
appagandone i bisogni



Questo significa puntare subpitalitd, sul far sentire il cliente come “uno di casa’ll’aucoglierlo con un
sentimento di generosita, un desiderio di soddisfadesideri e una genuina attenzione all'individome
essere umano. Il concetto di ospitalita é tipicbadgadizione italiana e va recuperato per potsee
competitivi sul mercato globale.

Concepire l'ospitalita come esperienza presentke delalogie con iteatro. Infatti, sia nel teatro sia nel
settore dell'ospitalita, c’'e I'esigenza di “preparda scena”, di organizzare I'ambiente in cuiliécte vive
I'esperienza. Ad esempio, in un ristorante occdisporre i tavoli, piegare i tovaglioli in un cemaodo per
abbellire la tavola, preparare e sistemare gli bdfioreali e le decorazioni e scegliere la musiatratta

di un esempio di organizzazione della scena teattatui seguira lgpettacolo Quest'ultimo ha un ruolo
fondamentale nel creare I'esperienza del clientguimdi le imprese devono individuare modalita per
migliorarlo continuamente. In questo senso i digsridin quanto attori dello spettacolo svolgonorualo
fondamentale e devono essere attentamente selézéofarmati per svolgere adeguatamente il proprio
compito.

La qualita e la professionalita delle risorse umdaéro capacita di relazionarsi positivamente daliente
sono fattori fondamentali nelle imprese turistiche.

Solo il soddisfacimento dei bisogni e delle aspiettadel cliente, a un certo livello di qualita, nsente
allimpresa di continuare a operare con successmercato e di conquistare la fedelta della cliente

I clienti identificano stesso il servizio con il rgenale che lo eroga e il loro livello di soddisfere &
strettamente legato alla capacita del personaléspibndere e/o superare le loro aspettative. Litabila
cortesia, I'empatia, la prontezza del personaleaoditatto a rispondere al meglio alle esigenze tiehte
sono fattori fondamentali che influenzano il giudigulla qualita del servizio.

Un’altra importante opportunita per le impresediiche italiane ed europee € rappresentata dallgpo di

un turismo sostenibile, poiché negli ultimi anni &i assistito a un considerevole incremento della
consapevolezza dei consumatori degli effetti negeél turismo dal punto di vista ambientale, ecotw e
socio-culturale. | turisti si preoccupano chiarateedel fatto che le mete delle proprie vacanzeosian
attraenti, con un ambiente pulito e ben mantenutia @lcune indagini condotte in diversi paesi eer@p
emerso che i viaggiatori, a parita di altre coratizi preferiscono scegliere imprese che rispettanabiente

e le comunita locali.

La maggior attenzione da parte dei turisti nei camti della tematiche della sostenibilita imponetamalle
imprese turistiche, anche a quelle di piccole dsianm, di fare la loro parte e prestare maggioeratione
alle difficoltd legate ai cambiamenti climatici,lealproblematiche connesse al rispetto dell’ambiente
all'impegno sociale e al rispetto delle comunitéalia

Punto A)

La Gamma srl, azienda a conduzione familiare chatisge due strutture ricettive di medie dimensioni
ubicate in una citta che attrae prevalentemente dlieatela business, decide di modificare le pmpri
politiche di comunicazione e distribuzione per aotaee le presenze di stranieri all'interno dellegie
strutture.

Occorre sottolineare che il settore alberghiercafitentando nuove e importanti sfide legate ablexzione
degli strumenti di comunicazione, promozione e ¥andel prodotto turistico.

| turisti sono diventati sempre piu esigenti, astano un prodotto solo dopo opportune ricerche di
informazioni. Da questo punto di vista, la diffusgodi internet ha facilitato 'accesso a una vastama di
informazioni ed ha permesso agli operatori turisticontattare direttamente il cliente finale, aaiando in

tal modo la filiera turistica.

Il processo di distribuzioneonsiste nel rendere disponibile il prodotto tices nei luoghi e nei tempi in cui
viene richiesto. | canali distributivi rappreserdaih percorso che il prodotto compie per giungeatiad
produzione al consumo o all'utilizzo finale. Vengoadistinti generalmente in:

» canale direttop che consiste nella vendita diretta dei servii taduttore al consumatore senza che
intervengano intermediari;

canale indiretto breveche e caratterizzato dalla presenza di un sdkrnrediario tra produttore e
consumatore;

» canale indiretto lungoche e caratterizzato dalla presenza di due ogemediari.

) 3
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Fino a questo momento la Gamma srl aveva utiliziat@nale diretto, accettando prenotazioni vieftato,
fax, e-mail e posta tradizionale. Un’importantednazione che pud essere attuata € quella di pustaue
sito internet che consenta al turista non solcegderire informazioni sulle strutture, sui servizg prezzi
ma anche di poter effettuare la prenotazione onliheanale diretto consente di avere dei margini d
guadagno piu elevati e quindi soprattutto per lprame di piccole dimensioni diventa una scelta searéa
cercare di valorizzare questo canale rispetto elliqndiretti. Tuttavia va sottolineato che la temza attuale
e quella della multicanalita, ciadtilizzare generalmente piu canali distributimell'intento di rendere |l
proprio prodotto accessibile a un sempre piu ampimero di clienti. Se e vero che distribuire i &&grv
alberghieri mediante uno o piu intermediari puddere parte dei margini di guadagno dell'impresaéha
vero che I'utilizzo di canali indiretti pud conttilve in maniera significativa ad un incremento el@itesenze
particolarmente utile soprattutto in bassa stagidiae scelta si rivela poi necessaria in quaritopfesa
vuole rivolgersi ad una potenziale clientela skemie non sarebbe possibile attrarre un flussastense di
turisti provenienti da diversi paesi senza far scoad intermediari dei paesi di origine dei turi§li
intermediari che possono essere utilizzati dallerése alberghiere sono rappresentati dalle agdnxziaggi
e dai tour operators anche operanti online, dallapagnie aeree, imprese di noleggio, operatoriniinve
GDs ecc.
La comunicazione di marketingconsiste nell’insieme delle attivita finalizzatettenere una modifica degli
atteggiamenti e/o dei comportamenti dei destinaklta comunicazione stessa.
Il punto di partenza per la Gamma srl € quelloalutare le azioni da intraprendere scegliendo quzhle
possano essere realmente efficaci per raggiungdesget prescelto. In particolare, per quanto argia
'estero, € necessario selezionare in modo precigaesi verso cui indirizzare le azioni promozional
concentrando su questi i propri forzi, in considarae delle risorse finanziarie limitate a disp@sie di una
media impresa.
La pubblicita & utilizzata, dalle imprese alberghiere in misuriaare rispetto ad altri settori produttivi;
avviene principalmente sultampa(sia quella specializzata destinata agli operdtoistici, in particolare
le agenzie di viaggi, sia la stampa turistica deséi al grande pubblico) e per mezzbmichure.Nel nostro
caso poiché la Gamma srl si limitava alla spedeidnmateriale pubblicitario cartaceo da spedirelianti
che lo richiedevano, si puo ipotizzare di:
e creare materiale pubblicitario in formato elettmmida inviare ai potenziali clienti quali aziende,
intermediari e opinion leaders italiani e esteri;
« fare pubblicitd su stampa estera dedicata allateli@ business.

Per quanto riguarda le pubbliche relazioni, cheoddnsieme di attivita svolte dall'impresa tesemeare e
mantenere presso i vari destinatari uno stato éanade all'impresa in termini di conoscenza, appa@zento

e comportamenti, la Gamma srl potrebbe attuaredaemnti strategie:

e curare i rapporti con i giornalisti fornendo, tréeicomunicati stampa, informazioni relative ad
avvenimenti di particolare interesse che hannoduwgjl'albergo;

organizzare conferenze stampa per comunicare igimniaelative alla struttura e ai servizi offerti;
curare i rapporti con organizzazioni pubbliche este

sponsorizzaren evento sportivo in un paese estero di interesse;

partecipare a importanti fiere e borse del turissii@stero, ma anche a fiere organizzate nel poopri
territorio che possano richiamare partecipanti arddnaltre regioni o dall’estero;

» organizzare visite aziendali per addetti stampa.

Per quanto riguarda la promozione delle vendite adresiste in un insieme di attivita svolte per wavie
periodo di tempo, che mirano a incrementare le wenel ad acquisire nuovi clienti offrendo loro un
vantaggio supplementare la Gamma srl potrebbe:

e creare una tessera fedeltd per clienti stranieei preveda un punteggio maggiore per coloro che
soggiornano nei weekend e negli altri periodi égflione delle presenze;

offrire alla clientela italiana e straniera servegnza supplemento (quali singola senza supplemento
entrata gratuita alla Spa) nei weekend, festivitasate;

offrire pacchetti comprendenti il soggiorno insiemealtri servizi quali la visita della citta, il ®nal
shopper, concerti, spettacoli, eventi sportivi.
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Nei confronti degli intermediari la Gamma srl pbibe prevedere dellever commissiowla concedere solo

agli intermediari stranieri che raggiungono deteatiivolumi di vendita.

Un altro importante strumento di promozione é rapentato dallaendita personaleche puo avvenire:

« allinterno dellimpianto, sia quando i turisti gvolgono direttamente alla reception per acquéstar
camera sia durante il soggiorno per I'acquistovaei servizi offerti dall’albergo (ristorazione, becc.)
e, in generale, in tutte le occasioni di contatidltpersonale e il turista;

» allesterno dell'impianto, quando il venditore fesita agli intermediari.

Nel caso della Gamma srl possiamo ipotizzare brso principalmente alla prima forma di vendita
personale, mentre per incrementare i rapporti @rniprese del territorio si potrebbe assumere un
responsabile commerciale.

Il direct marketing € una forma di comunicazione in cui viene inviatomessaggio diretto a un potenziale
consumatore per ottenerne un comportamento dndtatioé una risposta misurabile. Il direct markgti
generalmente nelle imprese alberghiere viene zailiz soprattutto nei confronti dei clienti gia aisiiy di
organizzazioni turistiche pubbliche o altri progatari di affari.

Nei confronti dei clienti gia acquisiti lo scopajaello di mantenere il contatto, fidelizzando lewtela. La
Gamma srl potrebbe inviare mail ai propri cliemdhgroposte mirate che tengano conto delle suermrsig
specifiche proponendo sconti per fruire di serdggiuntivi dell’hotel e/o prolungare il soggiornimd al
weekend, tradizionale momento di flessione dellanalmda per localita a vocazione prevalentemente
business.

La corretta progettazione e gestione del sito matiedell’azienda pud rappresentare un importantensinto
promozionale di cui avvalersi per stabilire dekéarioni stabili con i propri clienti. Anche dialag in rete
con i propri clienti attuali e potenziali attravers social network consente di fidelizzare la déeda,
migliorare la propria immagine e attrarre nuovardela.

Occorre sottolineare che il passaparola & statprgeirmportante nelle decisioni di acquisto deldiarie oggi
awviene principalmente online dove le persone airdgano opinioni e consigli, per cui diventa impote
per I'impresa alberghiera far parlare bene di deiesuoi servizi.

Negli ultimi tempi & cresciuta notevolmente infdttmportanza di avere buona reputazione online. Le
persone si scambiano opinioni sulle loro esperi¢ndstiche sui social network, su forum, e blogesiti
quali Tripadvisor in cui ognuno in forma anonimaopesprimere le proprie opinioni su di una struttura
oppure Booking.com dove solo chi ha prenotatorlattsira puo lasciare i propri commenti.

Controllare i feedback sulla propria struttura,poisdere alle eventuali critiche, prestare atterezian
commenti dei clienti per migliorare il servizio effo € diventato quindi di fondamentale importapea
'impresa e rappresenta un modo per fidelizzadidmtela ed attrarne di nuova.

Punto B)

Per poter svolgere la sua attivita, 'impresa tseodino di risorse finanziarie che le consentonandiniziare i

processi di investimento e far fronte alla gestiongente. L’'ammontare di queste risorse variacaorsga

che lI'impresa sia in fase di:

» costituzionein questo caso le risorse finanziari sono necespar creare la struttura aziendale e coprire
le spese iniziali dell'impresa,;

» funzionamentoé necessario finanziare i processi di investimene altre esigenze di gestione.

| finanziamenti possono essere interni ed esterni.

| finanziamenti internsono costituiti:

» dagli apporti iniziali e successivi del proprietafnel caso di impresa individuale) o dei soci @edo di
societa);

» dagli utili conseguiti e non prelevati che cosstuino I'autofinanziamento.

Quest'ultimo esprime la capacita dell'impresa diywedere autonomamente alla copertura, totale ighay
del proprio fabbisogno finanziario, evitando o almeontenendo la necessita di ricorrere a fongéirest

Si tratta di unimportante forma di finanziamenterde imprese alberghiere; infatti indagini stattse
recenti hanno rilevato che I'autofinanziamento éiena forma di finanziamento utilizzata dalle irape
alberghiere, seguita dal credito bancario.
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| finanziamenti esternsono dei prestiti che I'impresa contrae con iitguali banche, risparmiatori e altre

imprese (quali quelle di leasing e factoring).

| finanziamenti interni hanno le seguenti carastarhe:

*  non sono soggetti a scadenaajuanto sono legati allimpresa per tutta la dueata;

* s0Nno soggetti aischio d’'impresa

* non hanno l'obbligo della remuneraziome quanto dipendono dal risultato economico dghatione
che puo essere positivo 0 negativo.

| finanziamenti esterni presentano le seguentittaistiche:

* SONo soggetti a scadendavono cioé essere rimborsati alle scadenze pilitsta

* hanno unaemunerazione prefissgta

* sono soggetto aiischio d'impresain modo indiretto in quanto le eventuali perdit@gno in primo
luogo sul capitale proprio e solo quando lo superaene intaccato il capitale di credito.

Le imprese generalmente utilizzano congiuntamentstg due forme di finanziamento, in quanto i mezzi
propri non sempre sono sufficienti a coprire legesze finanziarie, sia derivanti dalla normalevaéi
aziendale sia quelle che sorgono quando si dedigffettuare nuovi investimenti o diversificarettigita
aziendale.

Nella scelta della forma di finanziamento piu idarseesoddisfare le esigenze aziendali occorre cerssil
una serie di fattori, quali innanzitutto il costel dinanziamento, le modalita di rimborso e le gaia
richieste. Una corretta gestione finanziaria dobeckessere orientata alla minimizzazione degli oneri
finanziari.

Occorre poi che ci sia una corretta correlazioaertvestimenti e finanziamenti: se infatti I'inviesénto da
effettuare si riferisce a fattori a lungo ciclo utilizzo, e necessario ricorrere a fonti di finamento di
medio-lungo termine, mentre se il finanziamentoedewoprire momentanee esigenze di cassa 0 essere
destinato all'investimento in fattori a breve cidioutilizzo & conveniente accedere a prestitievdtermine.

La struttura finanziaria dellimpresa deve inoltessere flessibile cioé poter modificarsi in rapport
all'evoluzione del fabbisogno, sia come ammontavenlessivo, che come composizione delle risorse
finanziarie aziendali.

Tra i finanziamenti esterni a medio lungo termineviamo i mutui concessi dalle Banche e il prestito
obbligazionario.

Il mutuo € una forma di prestito monetario a mdditgo termine erogata dalla banca a favore del suo
cliente che si obbliga al pagamento degli interedsalla graduale restituzione del prestito secamdpiano

di rimborso contrattualmente stabilito.

Questo tipo di finanziamento € generalmente aksidé garanzia ipotecaria su beni immobili. Le spgsno
rappresentate dal tasso di interesse, le spesdrditoria pratica, le spese di perizia tecnicapdacella
notarile, I'imposta sostitutiva, i premi pagati passicurare i beni offerti in garanzia. Il clierta la
possibilita di estinguere anticipatamente il muamehe parzialmente e sono previste formule cheecwoso

di “accorciare” il piano di rimborso o di “allegger” I'importo delle rate.

Il prestito obbligazionario € una forma di finamaento a medio-lungo termine attraverso il quale una
societa contrae un debito a lunga scadenza comluraita di soggetti. A fronte di tale debito, dacieta
rilascia dei titoli rappresentativi del debito dempati obbligazioni. Le societa che possono emettar
prestito obbligazionario sono: societa per azisogieta in accomandita per azioni, alcuni tipi dcista
cooperative, banche ed enti del settore pubblico.

La societa emittente ha i seguenti obblighi:

» restituzione del capitale versato, in unica solu&io con rimborso periodico (solitamente annuale);

» pagamento degli interessi passivi, generalmenteadanza semestrale posticipata.

Il principale svantaggio di questa forma di finamento e rappresentata dal fatto che non puo essere
utilizzata da tutte le imprese.

Tra le fonti esterne di finanziamento assumonoiqudére rilievo per tutte le imprese, quindi anqgter
guelle operanti nel settore turistico, le formemidito ordinario concesso dalle banche

La banca, prima di concedere prestiti alla clientaffettua un insieme di valutazioni per stabiliae
solvibilita dei richiedenti e la validita delle eventugdiranzieche essi offrono.

Viene chiamatdido bancariolimporto massimo che una banca concede, sotttuggae forma, ad un
cliente che ha fatto richiesta, dopo averne adretéacapacita reddituali, la consistenza patriralene le

doti morali.
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A seguito di valutazioni riguardanti il merito citzio del cliente la banca impegna a:

* mettere a disposizione del cliente una determisatama; si parla in questo casopoéstito per cassa
che comprende I'apertura di credito, lo scontoaihbiali, il portafoglio salvo buon fine, I'anticipsu
fatture e I'anticipazione;

» garantire o assumere per conto del cliente un’ghbione; si parla in questo casqdéstito per firma
che comprende I'avallo e la fideiussione.

L' apertura di credito € un contratto con cui la banca s’'impegna a teaatisposizione di un cliente una

certa somma di denaro.

Il suo principale vantaggio e rappresentato ddabfahe rappresenta una forma di finanziamentoietgst

poiché utilizzabile a totale discrezione del cleenin base alle proprie esigenze, entro il limite

dell’affidamento accordato per importo e duratara forma di finanziamento utilizzata generalmeseeil
soddisfacimento delle esigenze finanziarie di breegodo, per far fronte cioé a momentanee esigenze
cassa. Un ulteriore vantaggio e rappresentato atbginfatti gli interessi non sono calcolati 8otera
somma messa a disposizione, ma solo su quelldiedfeente utilizzata. Lo svantaggio € rappreserdato
fatto che il cliente anche se non usufruisce dadlmma messa a disposizione deve comunque sostenere
costo fisso, rappresentato da una commissione rgeiade applicata su base annua allimporto accordat
chiamata “commissione di messa a disposizioneat®lif o “commissione sull'accordato”. Altri svantgig
sono rappresentati dal fatto che & una forma Eitttonerosa di indebitamento e soggetta a revecsefwza
scadenza o per giusta causa).

Possiamo distinguere:

» I'apertura di credito in conto corrente quando il cliente puo utilizzare il credito ungia volte e puo
con successivi versamenti, ricostituire la dispiitéb iniziale; ad esempio se la banca concede
un’apertura di credito di 30.000 euro il clientedmarelevare in un primo momento 10.000 mantenendo
una disponibilitd residua di 20.000 euro, poi prate 1.000 euro rimanendo con una disponibilita
residua di 19.000 euro ma pud anche effettuareausamento di 2.000, ottenendo in tal modo una
disponibilita di 21.000 euro;

» ['apertura di credito semplicequando il cliente puo utilizzare il credito unaltaocsola, anche se con
diversi prelievi parziali, ma senza poter ricostélcon versamenti la disponibilita iniziale;

» ['apertura di credito garantita quando sono previste garanzie reali (il pegndpotéeca) o garanzie
personali (avalli e fideiussioni);

» ['apertura di credito allo scopertoche non prevede garanzie di nessun tipo.

Lo sconto cambiario € il contratto con il quale la bancavi deduzione dell’interesse, anticipa al cliente
I'importo di un credito, non ancora scaduto, mettida cessione, salvo buon fine, del credito steSstratta
quindi di un prestito garantito da un credito, m@sentato dalla cambiale, in cui la banca non ipatic
l'intero importo del credito, ma una somma infegiotrattenendo un compenso proporzionale al tempo
(chiamato “sconto”).

Non tutti gli effetti cambiari possono tuttavia essoggetto di sconto, ma unicamente quelli caiatgi da
particolari requisiti che riducano i rischi di uncgessivo mancato pagamento.

L'uso di cambiali € diminuito nel tempo a causadiienotivazioni psicologicheome la scarsa propensione
dei clienti a firmare cambiali, sia dipo fiscale poiché le cambiali prevedono fflagamento del bollo e
risultano in tal modo piu onerose. Al loro postaisano le fatture o le ricevute bancarie.

Nell’anticipo su fatture la banca anticipa al clierte una percentuale pari a circa il 70-80% dell'impdleib
delle fatture emesse.

Tale operazione presenta il vantaggio di trasfoenmafiquidita i crediti commerciali derivanti daercizio
dell’attivita economica e beneficia di tassi infetririspetto all'affidamento in conto corrente; girantaggi
sono rappresentati dal fatto che viene anticipalo $na parte del credito.

Nelle anticipazioni salvo buon fine la Banca, anfeodi una presentazione da parte del cliente mgiitc
rappresentati da ricevute bancarie (RiBa) o camlmahcede un anticipo in conto corrente con lasia
del salvo buon fine. Tale operazione consente tigipare I'incasso dei crediti commerciali nel casaui
I'impresa ha concesso dilazioni di pagamento atéral emissione di cambiali o RiBa. Il relativo ioro
viene cosi reso disponibile prima che la bancalbiéaacurato I'incasso. Il vantaggio oltre alla lidazione
dei crediti € rappresentato dal fatto che la baaticipa l'intero importo e I'impresa beneficia w@issi
inferiori rispetto all’affidamento in conto corrent
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L’ anticipazione € un prestito monetario a breve termine garamtitopegno di merci, valori mobiliari o

crediti. L'importo del finanziamento é pari al vedadel bene meno uno scarto.

L'impresa perde la disponibilitd, ma non la protidel bene. Il bene pud essere custodito in bagmeaso i

Magazzini Generali o presso terzi; in questo cagegno viene costituito mediante invio dei docutnen

rappresentativi.

Per quanto riguarda le imprese turistiche, occsotélineare che esse non hanno merci da daregmope

Quelle che utilizzano questa forma di finanziamedd@ano in pegno titoli che tra I'altro sono pretfedialle

banche perché danno minori problemi di valutazieneonservazione e non pregiudicano l'esercizio

dell'attivita dell'impresa.

Nel credito per firma la banca si impegna ad assumere o a garantirbli@zione di un terzo, cioé non

concede prestiti monetari immediati ma si impegmeagare in caso di insolvenza del cliente. La banga

concedere credito di firma tramite:

* |"avallo di effetti, in cui la banca pone la firma su urambiale garantendo per il proprio cliente il
pagamento al creditore;

» lafideiussioneche ha la forma di una lettera in cui la bandanpegna a pagare nel caso che il proprio
cliente sia inadempiente.

Altre due importanti forme di finanziamento a disjzione delle imprese turistiche sono rappresemate
leasing e dal factoring.

Con il contratto dleasing un soggettol¢catore o concedenteoncede ad un altraifflizzatord il diritto di
utilizzare un determinato bene a fronte del pagamdnun canone periodico. Alla scadenza del cttatie
prevista la possibilita per I'utilizzatore di risgtare il bene stesso, pagando una cifra pattuifeyiore al
valore di mercato del bene stesso.

| vantaggi del leasing sono numerosi:

» consente all'impresa I'accesso al finanziamentiempi rapidi e con modalita semplici;

« offre la disponibilita del bene senza elevati esbiniziali;

* non preclude la possibilita di accedere ad altrenéodi finanziamento;

* icanoni di leasing sono deducibili fiscalmenteos®to le norme previste dalla legislazione fiscale.

Gli svantaggi del leasing sono:

» i canoni di leasing sono dei costi fissi che cdmtiscono ad aumentare la rigidita della strutti@iacdsti
dell’'azienda;

» gli oneri a carico dell'utilizzatore (per esempig;osti di manutenzione, i costi di assicurazioge.}e
possono essere maggiori rispetto a quelli chamahti, si verrebbero a sostenere in caso di atmuis
diretto del bene.

Il leasing puo assumere due forme: leasing operatieasing finanziario.

Il leasing operativoé un contratto stipulato fra 'impresa produttrited bene e I'impresa utilizzatrice, senza
intervento di intermediari. La durata & generalradmieve, uno o due anni e non prevede la posailuiiit
riscatto del bene al termine del contratto.

Nel canone di locazione sono generalmente inclnsngieme di servizi collaterali quali, per esemp&
manutenzione e 'assistenza tecnica.

| beni oggetto del leasing operativo sono prevelmente ad elevata obsolescenza per cui uno deigain
motivi per cui si attua un’operazione di leasingi@iivo € quella di non accollarsi i rischi di oleszenza
che derivano dal fatto di diventare proprietari dehe. Al termine della durata stipulata, il cotitrgpud
essere rinnovato oppure estinto. Puo inoltre vestipailato un nuovo contratto avente per oggettowsvo
macchinario, tecnologicamente piu avanzato.

Il leasing operativo presenta vantaggi sia pemigrese locatrici, sia per quelle utilizzatrici:

» limpresa produttrice puo allargare la quota di caéo dei suoi prodotti, rivolgendosi non solo aliege

in grado di acquistare i beni ma anche a coloromtemdono disporne senza pero diventare proprietar
impresa utilizzatrice puo disporre di beni teangicamente avanzati senza effettuare investimenti
troppo rilevanti. All'impresa € infatti sufficientelisporre delle somme necessarie a garantire il
pagamento dei canoni periodici.
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Il leasing finanziario &€ un contratto che viene stipulato tra tre soggkttsocieta di leasing, I'impresa

produttrice, l'impresa utilizzatrice.

Il bene é scelto direttamente dall’utilizzatoregs il fornitore, la durata del contratto & piudardel leasing

operativo, al termine del contratto I'opzione discatto viene generalmente sempre effettuata

dall'utilizzatore, che diviene cosi proprietarid dene.

I canoni di leasing pagati periodicamente non cemg@ono i servizi di manutenzione e riparazione.

Particolari forme di leasing finanziario sono &$ng immobiliare e il lease-back.

Il leasing immobiliare € una forma di leasing che ha per oggetto beniaibilin L'acquisto di immobili & un

investimento generalmente molto oneroso per un@sgre il leasing immobiliare pud rivelarsi una kaon

alternativa in quanto non comporta elevati esbonziali. Attraverso tale operazione, il concedesie

impegna ad acquistare o “a far costruire” un imrgobi indicazione dell’utilizzatore, per poi coneeglielo

in uso dietro pagamento di un canone e con la Ipitissi al termine del contratto, di esercitareptiione di

riscatto.

Il lease-backe una forma di leasing finanziario in base al gual'impresa vende alla societa di leasing il

bene e la societa di leasing concede lo stessoibdaasing all'impresa venditrice. Questa formaedising

consente all'impresa di ottenere una somma di denacessaria a far fronte alle sue esigenze fiadazi

conservando l'utilizzo del bene.

Un’altra forma di finanziamento é rappresentatafdatoring. Si tratta di un contratto mediante il quale

I'impresa cede la totalitd 0 una parte dei propddi commerciali a una societa di factoring.

| presupposti del factoring sono i seguenti:

» colui che cede i propri crediti deve essere un’'esgr

» colui che riceve i crediti deve essere una socetinte dotato di personalita giuridica e deve esser
iscritto ad un albo tenuto dalla banca d’ltalia;

» i crediti devono essere relativi all'esercizio dfirasa.

Possiamo distinguere due tipi di factoring:

» factoring con accredito anticipatq in cui il factor anticipa al proprio cliente umpota dei crediti
ceduti, di solito '80% mentre il rimanente 20% neéeaccreditato al netto delle commissioni e dello
sconto dovuto per il periodo di anticipazione dstbanma, al momento della scadenza del credito;

» factoring con accredito a scadenzain cui il factor si limita a gestire il portafagl commerciale
dell'impresa provvedendo alla riscossione dei ¢redall’accreditamento delle relative somme atmet
di una commissione.

Il factoring con accredito anticipato rappresenta forma di finanziamento per I'azienda mentredtbring

con accredito alla scadenza il beneficio dell'ingareonsiste unicamente nei servizi forniti dalleiet@ di

factoring.

La cessione del credito pud avvenire con la clausm solutoo pro solvendoNel caso dicessione pro

soluto il factor si assume il rischio dell'insolvenza digbitore ceduto, mentre nel casocdssione pro

solvendoil factor non si assume il rischio di insolvenzawa la possibilita di riottenere dal fornitore gl

importi a quest'ultimo corrisposti, maggiorati ddgteressi.

| vantaggi del factoring per I'impresa cedente sono

* la societa di factoring si occupa del’lamministaa®, contabilizzazione e riscossione dei crediti
diminuendo in tal modo i costi amministrativi defipresa;

+ il factoring non intacca la possibilita dell'impeedi richiedere finanziamenti;

'impresa ottiene informazioni sulla solvibilitaiddienti;

» nella cessione dei crediti con la clausola protsatie il trasferimento del rischio di insolvenza;

nel factoring con accredito anticipato I'impresteste un finanziamento.

Gli svantaggi sono:

* spesso non puo essere ceduto I'intero portafodieotc e quindi I'impresa non si libera completarten
della gestione del credito per concentrarsi sullaagtivita principale;

» elevati costi fissi (istruttoria, valutazione clien affidamento) che rendono questo contratto poco
attraente per le piccole imprese.



