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CONTENUTI DA SVILUPPARE

MODULO A —IL TURISMO E LE FONTI DEL DIRITTO

Unita didattican® 1 —11 fenomeno turistico

Chi el turista? Forme di turismo. Il turismo sostenibile e responsabile. Nascita ed evoluzione del
turismo in Italia | cambiamenti negli stili aimentari. Gli effetti del turismo sull’economia
nazionale. Labilanciaturisticaitaliana. Il PIL. Labilancia dei pagamenti. Le fonti statistiche.

Unita didattican® 2 —Lefonti del diritto comunitario einternazionale

La gerarchia delle fonti del diritto in Italia. Le istituzioni dell’UE. Breve storia dell’ Unione
Europea. Le fonti del diritto comunitario. Fonti primarie: i Trattati dell’ Unione europea e la Carta
dei diritti fondamentali. Fonti derivate: i Regolamenti e le Decisioni generali; le Direttive; le
Decisioni individuali; le Raccomandazioni e i Pareri. Altri strumenti giuridici delle istituzioni
comunitarie (Atti atipici): le Risoluzioni o Dichiarazioni; le Comunicazioni; i Libri Verdi ei Libri
Bianchi. Gli accordi internazionali della UE. Gli accordi tragli Stati membri.

MODULOB-LA LEGISLAZIONE TURISTICA

Unita didattican® 1 —Lenorme obbligatorie per I'impresa
Gli obblighi dell’imprenditore. | requisiti per I'avvio dell’impresa. La capacita al’esercizio
dell’impresa. L’ obbligo delle scritture contabili. Le procedure concorsuali. Latutela dellaprivacy.

Unita didattican® 2 —Ladisciplina dei contratti di settore

[l contratto ristorativo. Le caratteristiche del contratto ristorativo. Il contratto di catering. Il contratto
di banqueting. Le norme da applicare ai contratti ristorativi. || Codice del Consumo: la tutela del
cliente-consumatore. La responsabilita del ristoratore. | contratti traimprese ristorative e imprese di

viaggi.

MODULO C-LE POLITICHE DI VENDITA NELLA RISTORAZIONE

Unita didattica n® 1 —11 marketing: concetti generali
L’ evoluzione del concetto di marketing. Il Customer Relationship Management (CRM). Il
marketing turistico territoriale.

Unita didattican® 2 —Letecnichedel marketing

Il marketing strategico e operativo. Il piano di marketing. L’analisi della situazione esterna: le
ricerche di mercato, |’analisi della domanda, I'analisi della concorrenza. L'analisi della situazione
interna: la quota di mercato di un’impresa ristorativa, il posizionamento dell’impresa sul mercato,
I"analis SWOT. Gli obiettivi di marketing eil ciclo di vitadel prodotto: il ciclo di vitadel prodotto.
Le strategie di marketing mix: la politica del prodotto, la politica dei prezzi, la distribuzione, le
forme di comunicazione (la pubblicita, |a promozione, le pubbliche relazioni, il direct marketing eil
web marketing). Il controllo e lavalutazione dei risultati.



MODULO D—=1L SISTEMA COSTI-RICAVI-REDDITO

Unita didattican® 1 —La contabilita dei costi

Comesi classificano i costi. Costi fissi e costi variabili. Costi diretti e indiretti. Gli oneri figurativi e
I”’economicita della gestione. La graduale formazione del costo di produzione: il costo primo, il
costo complessivo, il costo economico-tecnico.

Il Break even point (analisi del punto di equilibrio). Il diagramma di redditivita.

Unita didattica n® 2- La determinazione dei prezzi di vendita

La politicadei prezzi. | metodi di determinazione del prezzo: il metodo del food cost e il metodo
del costo totale ( full costing).

MODULO E: - LA PROGRAMMAZIONE AZIENDALE

Unita didattica n® 1 — Programmazione e controllo di gestione
Perché programmare? | tempi della programmazione. |l budget. Come si costruisce il budget? Il
budget economico. I controllo budgetario (budgetary control) . Vantaggi e limiti del budget.

Unita didattican® 2 —La programmazione di una nuova iniziativaimprenditoriale: il business
plan

Dall’idea imprenditoriale al business plan. Le fasi per realizzare un business plan: la business idea,

I"analisi del contesto esterno, I'analisi del contesto interno, la definizione delle strategie.

| preventivi d’ impianto: il piano degli investimenti, il piano economico-finanziario. 1l preventivo

economico. Lavalutazione dei dati. Lafase di start up.



