Svolgimento del tema

a cura di Maria Elvira Lattanzi

Lo scenario economico attuale è caratterizzato da forti sfide e da un’elevata competizione. Anche nel settore turistico la competizione è diventata più accesa: nuove destinazioni ogni anno si propongono infatti sul mercato con infrastrutture e standard moderni e a prezzi concorrenziali, la diminuzione delle tariffe aeree ha reso accessibili al grande pubblico un numero elevato di destinazioni lontane che sono diventate raggiungibili a costi contenuti. 
La rapida diffusione della telematica ha reso la competizione sempre più globale, in quanto consente al turista di accedere senza limitazioni di orario a un’ampia gamma di informazioni e prodotti turistici anche in mercati molto distanti dai paesi di origine. 
Il turista è diventato sempre più esigente e ricerca servizi di qualità e una vacanza sempre più personalizzata. Il cambiamento quindi è diventato la normalità, nel senso che i mutamenti si succedono con una rapidità impressionante e impongono all’impresa, se vuole continuare a rimanere sul mercato, di perseguire un costante processo di innovazione per creare un’offerta di servizi in grado soddisfare, meglio e prima degli altri, le esigenze del turista guadagnandosene le preferenze. 
Occorre capire profondamente le esigenze del mercato per rispondervi con soluzioni sempre più specializzate, capaci di garantire all’impresa un reale vantaggio competitivo. 

TRACCIA A
In mercati sempre più competitivi uno dei mezzi che l’impresa ha a sua disposizione per contrastare la concorrenza è rappresentato dalla capacità di tenere sotto controllo i propri costi. Importanti strumenti per il controllo dei costi sono rappresentati dalla contabilità analitica e dal controllo budgetario.
La contabilità analitica è un sottosistema della contabilità direzionale che elabora informazioni relative a specifici oggetti, ad esempio prodotti, ma anche ad aree organizzative quali divisioni, reparti, uffici ecc. Essa ha come oggetto informazioni monetarie e non monetarie relative all’acquisizione e al consumo delle risorse e in alcuni casi anche informazioni relative ai ricavi.
Attraverso la contabilità analitica è possibile determinare il valore in termini monetari delle risorse consumate o impiegate per ottenere o far funzionare un oggetto di costo (prodotto, servizio, linea di prodotto, divisione, funzione, reparto ecc.).
Dalla misurazione e relativa analisi dei costi è possibile:

· rilevare il livello di profittabilità dei prodotti (infatti la contabilità analitica consente di rilevare i costi di ciascun prodotto e dal confronto tra ricavi e costi ne misura la profittabilità);
· orientare e supportare le decisioni aziendali, ad esempio sui prezzi da praticare, sulle scelte di make or buy (cioè se produrre all’interno o comprare all’esterno prodotti o servizi) ecc.;
· determinare alcuni valori da inserire in bilancio, ad esempio le rimanenze di magazzino.
Anche il budget rappresenta un importante strumento di controllo della gestione aziendale, infatti dal confronto tra gli obiettivi stabiliti nel budget e i risultati ottenuti si possono trarre preziose informazioni sull’andamento della gestione, in ogni area aziendale considerata, rendendo possibile l’adozione di azioni correttive qualora si verifichino delle inefficienze. Si chiama budgetary control la tecnica che consente di mettere a confronto i risultati conseguiti con gli obiettivi stabiliti dal budget, per rilevare gli eventuali scostamenti, analizzarne le cause e definire le azioni correttive necessarie alla rimozione delle inefficienze che impediscono il raggiungimento degli obiettivi stessi. 
Gli scopi di questa tecnica sono:

· individuare le cause che hanno determinato lo scostamento tra ciò che si è programmato e quello che si è realizzato;

· individuare il responsabile delle eventuali disfunzioni gestionali che possono manifestarsi;
· definire le azioni correttive necessarie a modificare gli scostamenti, qualora le cause siano controllabili da parte dell’impresa;
· modificare gli obiettivi del budget, se questi non sono più raggiungibili a causa di circostanze non controllabili dall’impresa e intervenute successivamente alla redazione del budget stesso, che possono metterne in dubbio la validità. 
La verifica degli scostamenti tra dati del budget e dati consuntivi deve essere frequente in modo da definire tempestivamente le aree in cui si manifestano inefficienze e intervenire tempestivamente con azioni correttive.

L’analisi degli scostamenti si articola nelle seguenti fasi:
· confronto tra dati del budegt e dati consuntivi, al fine di individuare lo scostamento globale;
· scomposizione dello scostamento globale in scostamenti elementari;
· individuazione delle cause degli scostamenti;
· adozione delle azioni correttive quando le cause degli scostamenti siano controllabili dall’impresa.
Per quanto riguarda i costi, l’analisi degli scostamenti può riguardare:

· i costi variabili, cioè quei costi che variano al variare della produzione;
· i costi fissi, cioè quei costi che non variano al variare della produzione;
Per quanto riguarda i costi variabili, le differenze riscontrate fra costi effettivi e costi del budget possono dipendere da variazioni:

· dei volumi di produzione;
· delle quantità di risorse impiegate per ogni unità di produzione (denominata efficienza);
· dei prezzi dei fattori produttivi impiegati.
Lo scostamento globale può quindi essere scomposto in scostamenti elementari di volume, di efficienza e di prezzo.

Lo scostamento di volume si determina quando l’impresa sostiene costi diversi da quelli previsti nel budget, perché la quantità di produzione ipotizzata non è uguale a quella effettivamente realizzata.

Ad esempio, ipotizziamo che nel budget del settore Food & Beverage di un’impresa alberghiera nel mese di gennaio il costo delle materie prime ammonti a 12.000 euro a fronte di 800 pasti previsti, e il costo effettivamente sostenuto risulti pari a 15.000 euro a fronte di un 900 pasti si verifica uno scostamento di volume. C’è uno scostamento negativo di 3000 euro perché è diverso il volume di produzione realizzato rispetto a quello ipotizzato.

	
	GENNAIO

	
	Budget
	Consuntivo
	Scostamento

	N. pasti
	800
	900
	 

	
	 
	 
	 

	Costi variabili
	 
	 
	 

	costo materie prime
	12.000
	15.000
	-3000

	…
	 
	 
	 


Per esprimere un giudizio sull’efficienza della gestione occorre ricalcolare tutti i costi ipotizzati in relazione al volume di produzione uguale a quello effettivamente conseguito.
Lo scostamento di efficienza si verifica quando per ottenere una unità di produzione si utilizzano più o meno risorse rispetto a quelle previste dal budget.
Ad esempio, continuando nell’esempio precedente, i 3.000 euro di scostamento rilevati potrebbero dipendere non da un diverso volume di produzione, ma da un maggior utilizzo delle materie prime utilizzate rispetto a quelle previste (ad esempio una quantità di pasta o carne utilizzata superiore a quella ipotizzata).
Lo scostamento di prezzo si verifica quando i prezzi di acquisto dei fattori produttivi sono diversi da quelli ipotizzati. Per esempio, sempre con riferimento al caso precedente lo scostamento potrebbe dipendere da un aumento del prezzo della pasta o della carne.
Per quanto riguarda l’analisi degli scostamenti dei costi fissi, per tali costi l’unico confronto realizzabile è tra il costo fisso a consuntivo e relativo valore di budget. In questo caso, lo scostamento totale non è scomposto in scostamenti elementari.

TRACCIA B

Per poter svolgere la sua attività, l’impresa ha bisogno di risorse finanziarie. I finanziamenti possono essere interni ed esterni. 
I finanziamenti interni sono costituiti:
· dagli apporti iniziali e successivi del proprietario (nel caso di impresa individuale) o dei soci (nel caso di società), 

· dagli utili conseguiti e non prelevati che costituiscono l’autofinanziamento.

I finanziamenti esterni sono dei prestiti che l’impresa contrae con i terzi quali  banche, risparmiatori e altre imprese (quali quelle di leasing e factoring).

Le imprese generalmente utilizzano congiuntamente queste due forme di finanziamento, in quanto i mezzi propri non sempre sono sufficienti a coprire le esigenze finanziarie sia derivanti dalla normale attività aziendale sia quelle che sorgono quando si decide di effettuare nuovi investimenti o diversificare l’attività aziendale.

Nella scelta della forma di finanziamento più idonea a soddisfare le esigenze impresali occorre considerare:

· il costo del finanziamento;
· le modalità di rimborso;
· le garanzie richieste;
· l’esistenza di una corretta correlazione tra caratteristiche degli investimenti e la durata dei finanziamenti.

Se infatti l’investimento da effettuare si riferisce a fattori a lungo ciclo di utilizzo, è necessario ricorrere a fonti di finanziamento di medio-lungo termine, mentre se il finanziamento deve coprire momentanee esigenze di cassa o essere destinato all’investimento in fattori a breve ciclo di utilizzo è conveniente accedere a prestiti a breve termine.

Tra le fonti esterne di finanziamento assumono particolare rilievo per tutte le imprese, quindi anche per quelle operanti nel settore turistico, le forme di credito ordinario concesso dalle banche.
La banca, prima di concedere prestiti alla clientela, effettua un insieme di valutazioni per stabilire la solvibilità dei richiedenti e la validità delle eventuali garanzie che essi offrono. 

Viene chiamato fido bancario l'importo massimo che una banca concede, sotto qualunque forma, ad un cliente che ha fatto richiesta, dopo averne accertato le capacità reddituali, la consistenza patrimoniale e le doti morali. 

A seguito di valutazioni riguardanti il merito creditizio del cliente la banca impegna a:
· mettere a disposizione del cliente una determinata somma; si parla in questo caso di prestito per cassa che comprende l’apertura di credito, lo sconto di cambiali, il portafoglio salvo buon fine e l’anticipazione;
· garantire o assumere per conto del cliente un'obbligazione; si parla in questo caso di prestito per firma che comprende l’avallo e la fideiussione.
L’apertura di credito è un contratto con cui la banca s’impegna a tenere a disposizione di un cliente una certa somma di denaro. 

È una forma di finanziamento utilizzata per il soddisfacimento delle esigenze finanziarie di breve periodo, per far fronte cioè a momentanee esigenze di cassa. Un ulteriore vantaggio è rappresentato dal costo; infatti gli interessi non sono calcolati sull’intera somma messa a disposizione, ma solo su quella effettivamente utilizzata. L’impresa può quindi contare sulla disponibilità di somme che nel caso non vengano utilizzate presentano un costo quasi nullo.
Possiamo distinguere:

· l’apertura di credito in conto corrente quando il cliente può utilizzare il credito una o più volte e può con successivi versamenti, ricostituire la disponibilità iniziale; ad esempio se la banca concede un’apertura di credito di 30.000 euro il cliente può prelevare in un primo momento 10.000 mantenendo una disponibilità residua di 20.000 euro, poi prelevare 1.000 euro rimanendo con una disponibilità residua di 19.000 euro ma può anche effettuare un versamento di 2.000, ottenendo in tal modo una disponibilità di 21.000 euro;
· l’apertura di credito semplice quando il cliente può utilizzare il credito una volta sola, anche se con diversi prelievi parziali, ma senza poter ricostituire con versamenti la disponibilità iniziale; 
· l’apertura di credito garantita quando sono previste garanzie reali (il pegno e l’ipoteca) o garanzie personali (avalli e fideiussioni). 
· l’apertura di credito allo scoperto che non prevede garanzie di nessun tipo.
Si parla di apertura di credito per elasticità di cassa o scoperto di conto quando il titolare di conto corrente viene autorizzato a prelevare in misura eccedente le proprie disponibilità. Si tratta quindi di una forma di finanziamento in cui l’impresa ha la possibilità di prelevare dal c/c somme superiori a quelle versate. Deve, però, trattarsi di scoperti occasionali, di breve durata, di importo limitato e su conto corrente che presenta  normalmente saldi debitori per la banca. 
Lo sconto è il contratto con il quale la banca, previa deduzione dell'interesse, anticipa al cliente l'importo di un credito, non ancora scaduto, mediante la cessione, salvo buon fine, del credito stesso. Si tratta quindi di un prestito garantito da un credito in cui la banca non anticipa l'intero importo del credito, ma una somma inferiore, trattenendo un compenso proporzionale al tempo (chiamato “sconto”). La forma di sconto tipica ed economicamente più importante è quella che utilizza quale strumento di credito la cambiale.
Non tutti gli effetti cambiari possono tuttavia essere oggetto di sconto, ma unicamente quelli caratterizzati da particolari requisiti che riducano i rischi di un successivo mancato pagamento. I requisiti detti di bancabilità sono:
· la presenza di almeno due firme di persone solvibili;
· la natura commerciale, cioè devono essere state emesse in occasione di compravendita di beni e servizi;
· la scadenza non superiore ai 4 mesi;
· l’assenza di clausole che limitino l’esercizio dei diritti cambiari;
· la presenza di uno sportello bancario nel luogo dove deve avvenire il pagamento.
L’uso di cambiali è diminuito nel tempo a causa sia di motivazioni psicologiche come la scarsa propensione dei clienti a firmare cambiali, sia di tipo fiscale poiché le cambiali prevedono il pagamento del bollo e risultano in tal modo più onerose. Al loro posto si usano le fatture o le ricevute bancarie.

Le banche offrono ai propri clienti una forma di finanziamento denominata portafoglio salvo buon fine basata sull’anticipo di crediti (fatture, ricevute bancarie…) a fronte della cessione del credito con la clausola pro solvendo. La differenza fondamentale tra lo sconto e l’anticipo sbf è data dal fatto quest’ultimo non si ha la cessione del credito. Inoltre nell’anticipo salvo buon fine la controparte della banca è sempre il proprio cliente, mentre nello sconto la banca può agire oltre che sul cliente anche sul debitore ceduto
L’anticipazione è un prestito monetario a breve termine garantito da pegno di merci, valori mobiliari o crediti. L'importo del finanziamento è pari al valore del bene meno uno scarto. 

Importo prestito = Valore stimato di pegno – Scarto di garanzia.

Ad esempio, se un’impresa stipula un contratto di anticipazione con la banca cedendo titoli per un valore di 10.000 euro e lo scarto che la banca applica è del 30% il finanziamento concesso è pari a 7000.

10.000 – (10.000 x 30%)= 10.000 – 3.000 = 7.000

L’impresa perde la disponibilità, ma non la proprietà del bene. Il bene può essere custodito:

· in banca;
· presso i Magazzini Generali o presso terzi; in questo caso il pegno viene costituito mediante invio dei documenti rappresentativi.
Per quanto riguarda le imprese turistiche, occorre sottolineare che esse non hanno merci da dare in pegno. Quelle che utilizzano questa forma di finanziamento danno in pegno titoli che tra l’altro sono preferiti dalle banche perchè danno minori problemi di valutazione e conservazione e non pregiudicano l’esercizio dell’attività dell’impresa.
Possiamo distinguere un’anticipazione 
· in conto corrente quando il cliente può effettuare prelievi in più riprese fino al valore nominale dell’anticipazione e ripristinare le disponibilità con successivi versamenti. 

· a scadenza fissa quando la banca versa in anticipo l’importo del finanziamento al netto degli interessi, calcolati in via anticipata, indipendentemente dagli utilizzi

Nel credito per firma la banca si impegna ad assumere o a garantire l'obbligazione di un terzo, cioè non concede prestiti monetari immediati ma si impegna a pagare in caso di insolvenza del cliente. La banca può concedere credito di firma tramite:

· l’avallo di effetti, in cui la banca pone la firma su una cambiale garantendo per il proprio cliente il pagamento al creditore;
· la fideiussione che ha la forma di una lettera in cui la  banca si impegna a pagare nel caso che il proprio cliente sia inadempiente.

Altre due importanti forme di finanziamento a disposizione delle imprese turistiche sono rappresentate dal leasing e dal factoring.
Con il contratto di leasing, un soggetto (locatore o concedente) concede ad un altro (utilizzatore) il diritto di utilizzare un determinato bene a fronte del pagamento di un canone periodico. Alla scadenza del contratto è prevista la possibilità per l'utilizzatore di riscattare il bene stesso, pagando una cifra pattuita, inferiore al valore di mercato del bene stesso.

I vantaggi del leasing sono numerosi:

· consente all'impresa l'accesso al finanziamento in tempi rapidi e con modalità semplici; 

· offre la disponibilità del bene senza elevati esborsi iniziali; 

· non preclude la possibilità di accedere ad altre forme di finanziamento; 

· i canoni di leasing sono deducibili fiscalmente secondo le norme previste dalla legislazione fiscale. 

Il leasing può assumere due forme: leasing operativo e leasing finanziario.

Il leasing operativo è un contratto stipulato fra l’impresa produttrice del bene e l’impresa utilizzatrice, senza intervento di intermediari. La durata è generalmente breve, uno o due anni e non prevede la possibilità di riscatto del bene al termine del contratto. 

Nel canone di locazione sono generalmente inclusi un insieme di servizi collaterali quali, per esempio, la manutenzione e l’assistenza tecnica.

I beni oggetto del leasing operativo sono prevalentemente ad elevata obsolescenza per cui uno dei principali motivi per cui si attua un’operazione di leasing operativo è quella di non accollarsi i rischi di obsolescenza che derivano dal fatto di diventare proprietari del bene. Al termine della durata stipulata, il contratto può essere rinnovato oppure estinto. Può inoltre venire stipulato un nuovo contratto avente per oggetto un nuovo macchinario, tecnologicamente più avanzato.

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

· l’impresa produttrice può allargare la quota di mercato dei suoi prodotti, rivolgendosi non solo a imprese in grado di acquistare i beni ma anche a coloro che intendono disporne senza però diventare proprietari; 
· l’impresa utilizzatrice può disporre di beni tecnologicamente avanzati senza effettuare investimenti troppo rilevanti. All’impresa è infatti sufficiente disporre delle somme necessarie a garantire il pagamento dei canoni periodici.

Il leasing finanziario è un contratto contraddistinto che viene stipulato tra tre soggetti: la società di leasing, l'impresa produttrice, l’impresa utilizzatrice.

Il bene è scelto direttamente dall'utilizzatore presso il fornitore, la durata del contratto è più lunga del leasing operativo, al termine del contratto l’opzione di riscatto viene generalmente sempre effettuata dall’utilizzatore, che diviene così proprietario del bene. 

I canoni di leasing pagati periodicamente non comprendono i servizi di manutenzione e riparazione. 
Particolari forme di leasing finanziario sono il leasing immobiliare e il lease-back.

Il leasing immobiliare è una forma di leasing che ha per oggetto beni immobili. L’acquisto di immobili è un investimento generalmente molto oneroso per un’impresa e il leasing immobiliare può rivelarsi una buona alternativa in quanto non comporta elevati esborsi iniziali. Attraverso tale operazione, il concedente si impegna ad acquistare o “a far costruire” un immobile su indicazione dell’utilizzatore, per poi concederglielo in uso dietro pagamento di un canone e con la possibilità, al termine del contratto, di esercitare l’opzione di riscatto. 
Il lease-back è una forma di leasing finanziario in base al quale un’impresa vende alla società di leasing il bene e la società di leasing concede lo stesso bene in leasing all’impresa venditrice. Questa forma di leasing consente all’impresa di ottenere una somma di denaro necessaria a far fronte alle sue esigenze finanziarie conservando l’utilizzo del bene.
Un’altra forma di finanziamento particolarmente usata dai tour operator è rappresentata dal factoring. Si tratta di un contratto mediante il quale l’impresa cede la totalità o una parte dei propri crediti commerciali a una società di factoring. 
I presupposti del factoring sono i seguenti:
· colui che cede i propri crediti deve essere un’impresa; 
· colui che riceve i crediti deve essere una società o ente dotato di personalità giuridica e deve essere iscritto ad un albo tenuto dalla banca d’Italia; 
· i crediti devono essere relativi all’esercizio d’impresa. 

Possiamo distinguere due tipi di factoring:

· factoring con accredito anticipato, in cui il factor anticipa al proprio cliente una quota dei crediti ceduti, di solito l’80% mentre il rimanente 20% viene accreditato al netto delle commissioni e dello sconto dovuto per il periodo di anticipazione della somma, al momento della scadenza del credito;
· factoring con accredito a scadenza, in cui il factor si limita a gestire il portafoglio commerciale dell’impresa provvedendo alla riscossione dei crediti e all’accreditamento delle relative somme al netto di una commissione.
Il factoring con accredito anticipato rappresenta una forma di finanziamento per l’azienda mentre il factoring con accredito alla scadenza il beneficio dell’impresa consiste unicamente nei servizi forniti dalla società di factoring.

La cessione del credito può avvenire con la clausola pro soluto o pro solvendo. Nel caso di cessione pro soluto il factor si assume il rischio dell’insolvenza del debitore ceduto, mentre nel caso di cessione pro solvendo il factor non si assume il rischio di insolvenza e avrà la possibilità di riottenere dal fornitore gli importi a quest’ultimo corrisposti, maggiorati degli interessi.

I vantaggi del factoring per l’impresa cedente sono:
· la società di factoring si occupa dell’amministrazione, contabilizzazione e riscossione dei crediti diminuendo in tal modo i costi amministrativi dell’impresa;
· il factoring non intacca la possibilità dell’impresa di richiedere finanziamenti;
· l’impresa ottiene informazioni sulla solvibilità dei clienti;
· nella cessione dei crediti con la clausola pro soluto c’è il trasferimento del rischio di insolvenza;
· nel factoring con accredito anticipato l’impresa ottiene un finanziamento.
TRACCIA C

L’apertura di una nuova impresa comporta un insieme di analisi volte a esaminare tutti gli aspetti chiave relativi alla nuova iniziativa che si intende intraprendere, per verificarne le possibilità di successo. L’insieme di queste analisi si concretizza in un documento denominato business plan che negli ultimi tempi ha acquisito una sempre maggior importanza. La stesura di un business plan costringe ad articolare con chiarezza gli obiettivi che si intendono raggiungere e i mezzi necessari per conseguirli, ad analizzare i risvolti economico-finanziari dell’iniziativa, determinandone il grado di convenienza e di rischio.

Oltre una funzione interna, di supporto alla fase di pianificazione della nuova iniziativa, il business plan svolge anche una funzione esterna, in quanto costituisce uno strumento di comunicazione per la ricerca di finanziatori, soci e collaboratori. Attraverso il business plan si forniscono ai terzi interessati informazioni, di tipo sia quantitativo sia qualitativo, per consentire un'adeguata valutazione del progetto che si intende realizzare. 
Le informazioni che tale documento deve contenere coprono diverse aree, tra cui, per un’impresa alberghiera, assumono particolari rilevanza le seguenti:
· l’analisi generale del territorio;
· l’analisi di mercato;
· l’analisi della concorrenza;
· le previsioni economico finanziario.

Prendiamo in considerazione il caso di un’importante catena alberghiera che intenda acquisire l’hotel Alfa a Milano per rafforzare la sua posizione di mercato in questa città in cui possiede altre unità alberghiere. L’hotel è un 4 stelle con 200 camere e offre i seguenti servizi: ristorante, sale riunioni, bar, parcheggio esterno, giardino interno.

L’analisi del territorio è utile per evidenziare il patrimonio complessivo del territorio di riferimento: le attrattive ambientali, paesaggistiche, storico-artistiche e culturali; le caratteristiche socio-economiche del territorio; il sistema dei collegamenti da e verso la località e la presenza di adeguate infrastrutture. Per un albergo che intende rivolgersi ad una clientela leisure sono importanti le attrattive della località, mentre per un albergo destinato ad una clientela business è più importante analizzare le caratteristiche socio-economiche della località. 

L’analisi delle caratteristiche socio-economiche della località, consente di determinare se si tratta di una località in grado di determinare lo spostamento di significativi flussi di clientela legati all’attività di impresa (clienti, fornitori, collaboratori). Importanti indicatori per questo tipo di analisi sono rappresentati dalla crescita della popolazione, dal reddito pro-capite, dal tasso di occupazione. Infatti la crescita della popolazione è un indicatore della capacità di una località di essere polo di attrazione delle attività economiche, mentre il reddito pro-capite e il tasso di occupazione ne determinano il livello di ricchezza. Un altro elemento da considerare è l’accessibilità della località, data dalla presenza di reti di collegamento stradale, autostradale, aereo e ferroviario che facilitano l’arrivo dei flussi turistici. I collegamenti sono importanti anche all’interno della città: efficienza dei mezzi pubblici, facilità di collegamento con stazioni e aeroporti, presenza di mezzi pubblici ecc.
Una volta scelta la località dove effettuare l’investimento, per un albergo è importante considerare l’ubicazione all’interno della località e la vicinanza alle attrattive considerate centrali per quella località. L’ubicazione condiziona, talvolta in modo decisivo, il successo dell'impresa, perchè la vicinanza ai fattori di attrattiva determina una maggiore facilità di attrarre clientela rispetto a un albergo localizzato in una posizione più scomoda. 

Per quanto riguarda il caso preso in esame occorre sottolineare che Milano è la capitale economica e finanziaria del Paese. La città è un importante centro commerciale ed industriale a livello internazionale oltre che essere il maggior polo italiano per i servizi e il terziario. Milano è una delle città più ricche di Italia con un elevato reddito pro-capite. Tra i suoi punti di forza si può segnalare la buona accessibilità, in quanto è dotata di un buon sistema stradale, autostradale e rappresenta un importante nodo ferroviario del Nord Italia. Sono presenti due aeroporti ben collegati con il centro città: Linate e Malpensa. Anche l’aeroporto di Orio al Serio, nei pressi di Bergamo, è collegato abbastanza bene con Milano. I trasporti pubblici all’interno della città sono abbastanza efficienti. Milano nel panorama turistico si attesta come una significativa meta del turismo superando per presenze importanti città italiane, ricche di attrattive storico-artistiche, quali Venezia e Firenze. 

L’ubicazione dell’hotel Alfa è favorevole in quanto situato in una splendida zona residenziale, ricca di negozi ed eccellenti ristoranti, a pochi passi dalla Fiera Campionaria, molto vicino allo Stadio di San Siro ed a 5 minuti dalle strade per l'aeroporto di Malpensa e dalle principali autostrade. Il sistema di trasporti pubblici nei dintorni dell’albergo è ottimo e consente di raggiungere rapidamente il centro della città o i principali luoghi di interesse.
L’analisi di mercato costituisce un punto fondamentale per valutare la validità dell’iniziativa. Il successo dell’iniziativa imprenditoriale dipende, infatti, dalla capacità dell’impresa di interagire con l’esterno, cioè con l’ambiente competitivo in cui si trova ad operare, e con lo specifico mercato di riferimento a cui si rivolge. L'analisi di mercato è rivolta a raccogliere, classificare ed analizzare le informazioni sul contesto nel quale si svolgerà l'attività dell'impresa, per valutarne le dimensioni e gli attori che vi operano e fornire previsioni attendibili sulle tendenze nel breve e medio periodo. È necessario analizzare chi sono i clienti, comprenderne i comportamenti d’acquisto, definirne le caratteristiche e stimarne la dimensione. È inoltre importante individuare quali e quanti sono i concorrenti, i servizi che offrono, i loro punti di forza e di debolezza.

Per quanto riguarda Milano, occorre sottolineare che la città evidenzia negli ultimi anni un trend positivo; il numero delle camere vendute aumenta anche se diminuisce la loro redditività. Si tratta di un turismo essenzialmente di tipo business. Il tasso di occupazione delle camere è mediamente pari al 69%, con picchi positivi in maggio e settembre e risultati più modesti in gennaio, agosto e dicembre. A Milano la spesa media dei turisti stranieri in albergo è quella più elevata in Italia e la clientela preferisce alberghi a 4 o 5 stelle. Il turismo business è per sua natura orientato verso un servizio alberghiero di medio-alto livello, per questo motivo Milano ha saputo adattarsi allo standard di comfort e servizio richiesto dalla clientela, dotandosi di strutture altamente qualificate. La maggior parte degli alberghi è di categoria 4 stelle e si assiste ad un processo di riqualificazione ed ammodernamento di quelli a tre stelle con il passaggio alla categoria superiore.

Il turismo business che interessa la città può essere scomposto negli ulteriori segmenti: turismo legato all’attività fieristica, turismo legato a congressi e convegni, trasferte e incontri di lavoro, partecipazione a corsi di aggiornamento. La permanenza media del turista è molto bassa; il turista infatti rimane solo pochi giorni (generalmente 2 o 3).

Per quanto riguarda la concorrenza, è necessario effettuare un’attenta analisi dei concorrenti attuali e potenziali focalizzando l’attenzione sui loro punti di forza e di debolezza. Possiamo utilizzare la seguente tabella che adotta una scala di valutazione da 1 a 4 (in cui 1 = insufficiente; 2 = sufficiente; 3 = buono; 4 = eccellente). Per semplificare, prendiamo in considerazione solo i due più importanti concorrenti dell’hotel Alfa rappresentati dall’Hotel Beta e dall’Hotel Delta.

	
	HOTEL ALFA
	HOTEL BETA
	HOTEL DELTA

	VARIABILI COMPETITIVE
	
	
	

	
	45 km
	45km
	60km

	Distanza dall'aeroporto di Linate
	10km
	12km
	15km

	Distanza centro città 
	5 minuti
	6 minuti
	12 minuti

	Distanza da stazione metropolitana
	150 metri
	250 metri
	600 metri

	Livello (numero di stelle) 
	4****
	4****
	4****

	Numero camere 
	200
	120
	235

	Ricavo medio per camera 
	95 euro
	100
	105

	Tasso di occupazione 
	58%
	64%
	68%

	Numero sale per riunioni 
	3
	4
	7

	N.ro posti sala maggiore 
	120
	80
	150

	Condizioni struttura 
	4
	3
	4

	- esterno edificio
	3
	3
	4

	- spazi comuni interni
	4
	3
	3

	- zona ristorante e bar 
	4
	3
	4

	- sicurezza 
	4
	4
	3

	Situazione camere 
	4
	3
	4

	Ubicazione 
	4
	4
	3

	Rapporto qual./prezzo 
	3
	3
	2

	Qualità del servizio
	2
	2
	4

	Qualità della reception 
	2
	3
	3

	Qualità dei cibi 
	2
	3
	3

	Qualità personale sala 
	3
	3
	3

	Qualità personale piani
	2
	2
	3

	…
	 
	 
	 


Le previsioni economico-finanziarie hanno come scopo quello di quantificare l’ammontare dei mezzi finanziari necessari per avviare l’attività e di valutare la redditività dell’iniziativa. Tali previsioni comportano la stesura di una serie di documenti quali:

· un piano degli investimenti necessari per avviare l’attività;
· un piano delle fonti di finanziamento, individuando le risorse finanziarie a cui si pensa di fare ricorso per “coprire” gli investimenti;
· un conto economico preventivo per consentire una valutazione della redditività dell’impresa attraverso la previsione dei ricavi e dei costi dei primi anni di attività;
· uno stato patrimoniale preventivo per stimare la situazione patrimoniale dell’impresa, con riferimento ai primi anni di attività;
· un piano dei flussi di cassa che permette di individuare la disponibilità o il fabbisogno di liquidità.
L’acquisto dell’hotel Alfa comporta per la catena alberghiera il pagamento di un prezzo pari a 38.000.0000 di euro. Il fabbisogno finanziario da coprire è in questo caso già definito e non si evidenzia un fabbisogno finanziario derivante da investimenti a breve termine perché, come avviene generalmente nelle imprese alberghiere, i ricavi sono in grado di far fronte al normale svolgimento dell’attività. Data la buon situazione di liquidità della catena, 25.000.000 euro sono coperti da finanziamenti interni e per il restante, da mutuo ipotecario per 10.000.000 di euro e prestito obbligazionario per 3.000.000 di euro.

Per quanto riguarda le previsioni dei costi e dei ricavi prendiamo in considerazione i primi 3 anni di attività dell’impresa.

I servizi a pagamento offerti dall’hotel sono i seguenti: alloggio (200 camere), ristorazione, bar, sale riunioni, altri servizi minori (telefono, lavanderia).
Per quanto riguarda i ricavi del settore Room Division, ipotizzando i dati in tabella otteniamo:
	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	CAMERE
	200
	200
	200

	TASSO OCCUPAZIONE %
	55,0%
	60,0%
	68,0%

	PREZZO MEDIO CAMERA
	100 
	103 
	105 

	RICAVI CAMERE
	4.015.000 
	4.489.500 
	5.215.303 

	CAMERE VENDUTE
	40.150 
	43.800 
	49.640 


Ipotizzando un indice di occupazione camera pari a 1,30 possiamo trovare a partire dalle camere vendute il numero delle presenze dei primi 3 anni.

	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	CAMERE VENDUTE
	40.150 
	43.800 
	49.640 

	Indice occupazione camera
	1,30 
	1,30 
	1,30 

	PRESENZE
	52.195 
	56.940 
	64.532 


Ipotizzando che il bar e il ristorante siano aperti solo per la clientela e che circa il 30% delle presenze consuma un pasto e che la spesa media al bar per presenza è di 5 euro avremo per quanto riguarda il bar

	RICAVI DEL BAR
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	PRESENZE
	52.195 
	56.940 
	64.532 

	Ricavo medio bar per presenza
	5 
	5 
	5 

	RICAVI BAR 
	260.975 
	291.818 
	338.995 


Per quanto riguarda il ristorante:
	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	PRESENZE
	52.195 
	56.940 
	64.532 

	% rispetto alle presenze che usufruiscono del ristorante
	30,0%
	30,0%
	30,0%

	n° di pasti/anno
	15.659 
	17.082 
	19.360 

	Prezzo medio/pasto 
	30 
	31 
	32 

	RICAVI RISTORANTE
	469.755 
	525.272 
	610.190 


Per quanto riguarda le 3 sale riunioni, ipotizziamo un ricavo medio per sala al giorno:
	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	N. SALE
	3 
	3 
	3 

	TASSO OCCUPAZIONE %
	45%
	50%
	60%

	NUMERO SALE VENDUTE
	493
	548
	657

	Ricavo medio 
	450 
	500 
	550 

	
	
	
	

	RICAVI SALE
	221.738 
	273.750 
	361.350 


Si ipotizzano ricavi per i servizi minori (telefono e lavanderia) sulla base dei dati degli anni precedenti:
	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	RICAVI DIVERSI
	300.000 
	325.00 
	350.000 


Per quanto riguarda i costi, per il personale suddividiamo gli addetti in base ai reparti di lavoro. Otteniamo quindi i seguenti costi:
	COSTI DEL PERSONALE
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	ADDETTI CAMERE
	N° dipendenti
	40 
	45 
	48 

	
	Costo medio/Dip.
	32.000 
	32.800 
	33.620 

	
	Costo totale
	1.280.000 
	1.476.000 
	1.613.760 

	
	
	
	
	

	PULIZIA CAMERE
	Costo/Camera
	12 
	12 
	13 

	
	Costo Totale
	481.800 
	538.740 
	625.836 

	TOTALE PERSONALE CAMERE 
	1.761.800 
	2.014.740 
	2.239.596 

	
	
	
	
	

	PERSONALE RISTORANTE 
	N° dipendenti
	45
	48
	52

	
	Costo medio/Dip.
	32.000
	32.800
	33.620

	
	Costo totale
	1.440.000
	1.574.400
	1.748.240

	
	
	
	
	

	PERSONALE DIVERSO 
	N° dipendenti
	5
	5
	6

	
	Costo medio/Dip.
	32.000
	32.800
	33.620

	
	Costo totale
	160.000
	164.000
	201.720

	
	
	
	
	

	TOTALE COSTO DEL PERSONALE
	481.800 
	538.740 
	625.836 


Per quanto riguarda i costi di materie prime del ristorante e del bar si ipotizza che tali costi rappresentino il 30% dei ricavi.

	
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	TOTALE RICAVI RIST./BAR
	952.468 
	1.090.839 
	1.310.535 

	
	% C.A Rist-Bar
	30,0%
	30,0%
	30,0%

	MATERIE PRIME RISTORANTE
	285.740 
	327.252 
	393.161 


Inserendo anche gli altri costi otteniamo il seguente conto economico preventivo da cui si evidenzia un utile crescente nei 3 anni che dimostra la redditività dell’iniziativa.

	 
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	RICAVI
	 
	 
	 

	RICAVI CAMERE 
	4.015.000
	4.489.500
	5.215.303

	RICAVI DA BAR
	260.975
	291.818
	338.995

	RICAVI SALE
	221.738
	273.750
	361.350

	RICAVI DA RISTORANTE
	469.755
	525.272
	610.190

	RICAVI DIVERSI  
	300.000
	325.000
	350.000

	TOTALE RICAVI 
	5.267.468
	5.905.339
	6.875.838

	COSTI 
	 
	 
	 

	COSTO DEL PERSONALE
	3.361.800
	3.753.140
	4.189.556

	COSTO MATERIE PRIME RISTORANTE
	285.740
	327.252
	393.161

	AMMORTAMENTI
	240.900
	269.370
	312.918

	COSTI COMMERCIALI
	110.000
	112.750
	115.569

	COSTI MANUTENZIONE
	105.000
	130.000
	180.000

	COSTI ENERGIA
	550.000
	563.750
	577.844

	COSTI VARI
	158.024
	177.160
	206.275

	 TOTALE COSTI DI GESTIONE
	4.811.464
	5.333.422
	5.975.323

	UTILE LORDO
	456.003
	571.917
	900.515
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