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PROGRAMMA SVOLTO

A. S.:2019/2020
CLASSE: 5¢ SEZIONE: A Servizi Commercidli
DOCENTE: CAMPACI ALBERTA

MATERIA: DIRITTO-ECONOMIA POLITICA

MODULO 0- PREREQUISITI DI ECONOMIA

L impresa. Ladefinizione di imprenditore. Definizione di impresa. Concetti di impresaindividuale ed
impresa collettiva Concetto di societa. Le societa di persone e di capitali in generale. Le societa cooperative.

Laproduzione. Concetto di produzione. | beni: concetto e caratteristiche del bene economico.| costi di
produzione e |’ utile d’' impresa

Il mercato. Concetto di mercato. Ladomanda e’ offerta: definizioni. Le principali tipologie di mercato:
concorrenza perfetta, monopolio, oligopolio e monopoalistica.

Ladistribuzione. Concetto di reti di distribuzione. Concetti di canale diretto, canale corto e canae lungo.

MODULO 1-LE RICERCHE DI MERCATO

L"evoluzione del marketing. Concetto di marketing. Le origini del marketing. L’ evoluzione del marketing.
Il marketing oggi.

Il sistema delle ricerche di marketing. Concetti di ricercadi marketing e ricercadi mercato. Lericerche di
marketing quantitative e qualitative. La pianificazione di unaricercadi marketing. Gli strumenti utilizzati
nellaricerca quantitativa e in quella qualitativa. 1l ruolo dell’ intervistatore.

| tipi di ricerche. | test di prodotto. Ricerche sul packaging. Ricerche sulle pubblicita e sulle vendite.

MODULO 2-1L MARKETING STRATEGICO

Segmentazione e posizionamento. Gli obiettivi del marketing strategico. La segmentazione del mercato.
Strategia e posizionamento di un’impresa sul mercato.

Il piano di marketing. Concetto di piano di marketing. Analisi della situazione. Obiettivi di marketing.

Programmi di azione di marketing. Attuazione e controllo del piano di marketing. Le motivazioni d’ acquisto
da parte dei consumatori.

MODULO 3-1L MARKETING OPERATIVO
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Il prodotto. Definizione di prodotto. Le caratteristiche del prodotto. Le parti del prodotto. || formato e la
confezione del prodotto. Concetto di servizio post-vendita. Strategia di marketing sul prodotto. La strategia
della combinazione di prodotti. Il ciclo di vitadd prodotto: |o stadio di lancio, lo stadio di crescita, o stadio
di maturita, lo stadio del declino. Le strategie da adottare per i prodotti nellafase di declino. L’influenza
delle diversefasi del ciclo economico nel marketing del prodotto. Le strategie da adottare nel periodo di
recessione. || marchio. Lamarca

Il prezzo. Elementi cheinfluiscono sul prezzo. Determinazione del prezzo in base ai costi. |1 profitto
marginale e la giusta quantita da produrre. || metodo del break even point. La determinazione del prezzo in
base alladomanda. La determinazione del prezzo in base alla concorrenza. Le politiche di prezzo.

La pubblicita. Lacomunicazione. Il sistema pubblicitario. La campagna pubblicitaria. | mezzi pubblicitari
tradizionali: latelevisione, laradio, la stampa. La pubblicita diretta, |a vendita personale e promozione delle
vendite.

Lavendita. Le politichedistributive elarete di vendita. Il merchandising.

MODULO 4-INTERNET E MARKETING

L e aziendeeinternet. Internet, Sito web e motori di ricerca.
La compravendita on-line. L’e-commerce.

LA COSTITUZIONE

Concetto di Costituzione, struttura e caratteristiche della Costituzione. Principi fondamentali ed
approfondimento della prima parte della Costituzione. Diritti e doveri dei cittadini (artt.1-54)

LA CITTADINANZA

Concetto di cittadinanza. Modi di acquisto della cittadinanza. Perdita della cittadinanza.

Il CONTRATTO DI LEASING
Nozione, tipologie e natura giuridica. Obbligazioni delle parti e ripartizione dei rischi. Il lease-back.

IL CONTRATTO DI FRANCHISING
Nozione etipologie. Il contratto di affiliazione commerciale. Obbligazione delle parti.

IL CONTRATTO DI FACTORING
Nozione e funzione, Obbligazioni delle parti. Rapporti trafactoring e cessione del credito. Il fallimento del
cedente e quello del debitore ceduto. La cartolarizzazione dei crediti.
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