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Programma didattico per macroaree di intervento
	Aree didattiche

	Area Comunicazione e Marketing


	Comunicazione Efficace

	Team Building

	Web Marketing

	Area Gestionale


	Struttura del Villaggio Turistico

	Il Budget nell’impresa ricettiva

	La politica dei prezzi

	Il sistema qualità 

	Area delle professionalità


	Il Room Division Management

	Il Food & Beverage

	Gestione degli acquisti - Economato

	Guest Relation   

	Testimonianze aziendali

	Descrizione di Case History da parte di aziende partner del Corso

	Area Stage


I) Area Comunicazione e Marketing
Obiettivo del modulo è fornire gli strumenti necessari per il superamento delle difficoltà di comunicazione e per il miglioramento della capacità relazionale all’interno del gruppo di lavoro nel quale si opera.
Il Modulo si propone di trasferire ai partecipanti le conoscenze tecnico-specialistiche necessarie ad impostare e governare i rapporti fra l'impresa e il proprio mercato di riferimento; gli strumenti analitici e decisionali utili alla gestione del marketing nell'impresa; l'utilizzo dei principali strumenti per la promozione del villaggio turistico su internet.
I.I) Psicologia della comunicazione
I presupposti della comunicazione

Livelli della comunicazione

Uso del linguaggio del corpo

Congruenza nei livelli di comunicazione per la creazione di strategie e tattiche di influenza

Gli ancoraggi spaziali

Il Sistema di Criteri, Valori e Credenze

I sistemi sensoriali nella comunicazione di precisione

La sintonia per creare feeling

La tecnica “Ricalco e Guida”
I.II) Team Building
Dal gruppo alla squadra 

Come costruire la mission personale e la mission di squadra

Capire e sentire la vision e la mission

Motivare ed incentivare il team

La conoscenza e l’utilizzo delle leve motivazionali

La pianificazione e il raggiungimento degli obiettivi prefissati

Valori, credenze e criteri

Leadership e linkership

Stili di leadership

I.III) Web Marketing
Il sito internet e la sua usabilità

Caratteristiche generali della promozione su internet
Gli strumenti di web advertising

Introduzione all’e.commerce

II) Area gestionale
Quest’area di intervento è finalizzata a far conoscere gli elementi essenziali di organizzazione del Villaggio Turistico, ad acquisire gli strumenti di conoscenza della struttura e sviluppare capacità di analisi e pianificazione aziendale. Elementi fondamentali per gestione e la valutazione dell’azienda.
II.I) Struttura del Villaggio Turistico
Impresa Turistica: l’Organizzazione Aziendale

Definizione di organizzazione

Le varie tipologie di organizzazione

Principi base di organizzazione alberghiera

L’organizzazione per settori all’interno di una struttura ricettiva: differenze ed affinità

Organigramma, ruoli e competenze
II.II) Il Budget nell’impresa ricettiva
Il sistema dei costi e dei ricavi nel villaggio turistico

Il budget come strumento di programmazione

Il controllo budgetario
II.III) La politica dei prezzi
I metodi per la determinazione dei prezzi

Strategie per la destagionalizzazione

Le campagne promozionali

Analisi della domanda turistica

I fattori interni ed esterni che influiscono sulla determinazione dei prezzi
II.IV) Il sistema qualità
Caratteristiche della qualità totale

Le dieci lezioni per migliorare la qualità dei servizi

La ruota di Deming

La formazione dello staff 

Il processo di comunicazione con la clientela turistica

La certificazione di qualità
III) Area delle professionalità
La terza area analizza il sistema azienda villaggio turistico in tutte le sue parti, partendo dalla Direzione delle attività fino all’analisi dei vari settori professionali  con una descrizione approfondita delle mansioni.
III.I) Il Room Division Management
Compiti e doveri: una figura chiave del Villaggio Turistico
Profilo professionale
Obiettivi e funzioni
Housekeeping

III.II) Il Food & Beverage
Food-Production e Cost Control

Le Derrate; Ricette e Grammature

Il Menù 

La Normativa Igienico Sanitaria

I Decreti Legislativi 155/97 e 109/92; il Sistema HACCP
III.III) Gestione degli acquisti - Economato
Analisi del dipartimento, delle figure chiave, delle procedure e delle metodologie pratiche

Esempi pratici dell’attività ed analisi delle problematiche

III.IV) Guest Relation
Front office/Back office

Guest Relation

Assistente turistico

IV) Testimonianza aziendale
In aula interverranno alcune tra le aziende partner più importanti del Corso per presentare la propria storia ripercorrendo le tappe della  crescita attraverso le esperienze maturate nel corso dei tanti anni di attività. 
V) Area stage 
La formazione, a conclusione della parte didattica, continua nella formula on the job con la fase di tirocinio formativo in azienda di 500 ore.
Al termine dello stage ogni corsista potrà acquisire una esperienza pratica certificata al fine di orientare e verificare le proprie scelte professionali.
Il corsista sarà impegnato in una delle seguenti mansioni: front and back office, food and beverage, economato, commerciale, guest relations.
