	MARKETING E WEB-MARKETING, MARKETING TURISTICO
Durata 120 ore

Partecipanti Previsti: 15

Descrizione del profilo:

Il corso si propone di fornire ai partecipanti le competenze necessarie per gestire o essere impiegato in un ufficio marketing o un’area di progettazione, promozione e gestione di un prodotto turistico, prevalentemente nel mercato ristretto a forte caratterizzazione montana. Si propone inoltre di creare una figura professionale che operando in proprio può proporre le proprie conoscenze, come libero professionista, ad enti pubblici e privati che operano nel campo commerciale e turistico.
Al termine del corso, il partecipante sarà in grado di: comprendere i criteri di progettazione, sviluppo e mantenimento di un prodotto commerciale e di un prodotto turistico, di progettare e manutenzionare un web-site, elaborare un piano di promozione online/offline, conoscere e valutare i metodi di misurazione dell'efficacia di uno strumento Internet, oltre che sviluppare strategie nel mercato digitale con i più attuali canali di comunicazione.
Nel corso sono inoltre compresi moduli relativi alla conoscenza degli aspetti emozionali che regolano la preferenza e la scelta di un prodotto e delle strategie comunicative per persuadere il consumatore attraverso i differenti canali comunicativi e in relazione alle differenti tipologie di prodotto; è prevista inoltre un’ampia rassegna dei modelli di comunicazione efficace e di relazione con il pubblico e il cliente, oltre che definire i criteri ed utilizzare strumenti di misurazione della soddisfazione dell’utente.

Sono inoltre previste unità dedicate alla sicurezza sul lavoro e ai diritti e doveri dei lavoratori*. Sono infine dedicati alcuni moduli all’offerta lavorativa: redazione del C.V., bilancio delle competenze, preparazione e tutoraggio alle prove di selezione.


	Materia
	Contenuti
	Competenze da sviluppare

	Diritti e doveri dei lavoratori
	· Diritti e doveri dei lavoratori.
· Legislazione del lavoro.
· Quadro normativo del lavoro temporaneo e a tempo indeterminato.
· Il contratto di somministrazione.
· Il rapporto con l'agenzia.
· La retribuzione.
	· Acquisire le informazioni necessarie per operare con l’agenzia.
· Acquisire le informazioni necessarie per il rapporto con l’impresa.

	Sicurezza sul lavoro e tutela ambientale
	· Informazione sui rischi per la sicurezza e la salute connessi alle attività produttive in generale.
· Il ruolo del rappresentante dei lavoratori per la sicurezza.
· Le relative specificità contrattuali e legislative sul lavoro temporaneo.
	· Acquisire le normative e le procedure operanti.
· Utilizzare in sicurezza attrezzi e strumenti.

	*attività per le quali sono previste partecipazione obbligatoria dal fondo Formatemp

	Elementi e fondamenti del marketing
	· Definizioni, teorie, approcci e diversi strumenti per sapersi orientare nel mercato.
	· Acquisire le teorie fondamentali del marketing. 
· Sapersi muovere nei diversi canali del marketing.
· Conoscere gli aspetti espliciti e impliciti che regolano i modelli e le strategie di marketing.
· Processo di scelta del prodotto/ servizio.
· Aspetti psicologici del marketing e la persuasione.
· Livelli di bisogni.
· Le dimensioni che anticipano il comportamento d’acquisto 

· Le fasi del processo di scelta del prodotto e del prodotto turistico

	Geografia economica
	· Consentire alle persone di orientarsi nei diversi ambiti commerciali, considerando le differenze e le similitudini fra l’economia locale e le nazioni estere.
	· Le relazioni commerciali tipiche fra le aziende della realtà locale e l’estero. 
· Identificare i partner commerciali. 
· La struttura del mercato globale.

	Strumenti operativi di marketing
	· Saper utilizzare le tecniche e gli strumenti più innovativi ed efficaci per fare marketing, comunicazione e vendite.
	· L’analisi dell’ambiente e la definizione del mercato.

· L’analisi della domanda e la stima del mercato potenziale.  
· L’analisi della concorrenza. 
· La segmentazione della domanda

· La scelta del target e il posizionamento. 
· Il prodotto. 
· L’analisi della distribuzione. 
· La fissazione dei prezzi.

· La scelta dei media e dei veicoli, la verifica dell’immagine. 
· L’analisi della comunicazione in Internet.

· Il controllo delle attività di marketing.

	Marketing nel terzo settore
	· Acquisire le teorie fondamentali del marketing del no profit. 
· Valutare le opportunità offerte dal mercato del no profit.

· Sapersi muovere nei diversi canali del marketing del terzo settore.
	· La costruzioni di reti e di contesti relazionali e solidali 
· Il concetto di scambio. 
· Societal marketing. 
· Marketing sociale. 
· Marketing no profit.

	Il marketing nel Web 2.0
	· Saper ideare, avviare e monitorare progetti e processi di Comunicazione, con elevata competenza procedurale e tecnologica. 

· Saper riconoscere e gestire i fenomeni di social networking e le nuove dinamiche di marketing e comunicazione degli ambienti web 2.0. 

· Conoscere e utilizzare i linguaggi più idonei ai singoli progetti e prodotti di comunicazione, sia a livello contenutistico che di presentazione agli interlocutori scelti.
	· Pianificazione del processo di gestione della comunicazione 
· Logiche e i modelli del marketing strategico e strumenti del marketing operativo. 

· Valutazione delle scelte di Marketing e Comunicazione negli attuali scenari tecnologici, sociali e di consumo. 

· Le relazioni aziende-istituzioni-mercato nel nuovo panorama mediatico.

	Usabilità dei siti Web
	· Comprendere le caratteristiche e utilizzare le potenzialità del web e dei servizi ondine.
· Essere in grado di rendere efficace la comunicazione aziendale nei canali mediatici.
· Conoscere le strategie per potenziare e fidelizzare il rapporto con clienti, fornitori e partner attraverso Internet.
· Individuare e utilizzare efficacemente nuovi strumenti di sostegno alla vendita e alla customer satisfaction.
	· Presentare l'informazione all'utente in modo efficace. 
· Il design motivazionale.
· Offrire all'utente le scelte corrette, in una maniera che risulti intuibile qualsiasi interazione con il sito. 

· Eliminare ogni ambiguità relativa alla conseguenza di un'azione compiuta sul sito stesso. 

· Valutazione basata su test degli utenti (in laboratorio o sul campo o remota)

· Valutazione basata su feedback degli utenti. 

· Valutazione basata su ispezione dell’interfaccia da parte di esperti.

	Il CEO del Web-marketing
	· Sviluppare le conoscenze e la professionalità necessaria per operare con competenza con nel WEB.
· Sviluppare le conoscenze per rendere visibile e fruibile uno strumento Web nella rete Internet.
	· Il controllo sui motori di ricerca.
· L’indicizzazione dell’URL.
· L’a visibilità del sito e delle pagine web nella rete Internet.
· Strumenti di diffusione delle informazioni nella Rete.

	Ricerca di mercato nel territorio ristretto
	· Sviluppare le conoscenze e la professionalità necessarie per operare nella funzione ricerche di mercato con strumenti fruibili dalle PMI.
	· Come identificare le fonti di dati.
· Leggere comportamenti, atteggiamenti e propensione al consumo.
· Metodologie e tecniche di indagine.
· Ricerca quantitativa e ricerca qualitativa.
· Strumenti per la raccolta dei dati.
· Utilizzare gli strumenti tecnologici per effettuare ricerche di mercato.

	Destagionalizzazione del prodotto turistico
	· Conoscere e sviluppare strategie finalizzate a limitare il fenomeno della stagionalizzazione del prodotto turistico
	· Modificare l’identità e l’immagine del prodotto turistico.
· Creare idee per destagionalizzare.

	Comunicazione e comunicazione di front-line
	· Fornire agli operatori del marketing strumenti innovativi che provengono dalle più recenti conoscenze delle scienze umane ed in particolare della comunicazione persuasiva.

· Conoscenza degli aspetti cognitivi che mediano il processo di scelta e gli schemi interpretativi e difensivi dell’interlocutore, come riconoscerli, sfruttarli ed aggirarli, sia in un contesto di relazione diretta che di relazione mediata dagli strumenti di comunicazione di massa.  
	· Aspetti espliciti e impliciti della comunicazione umana e mediata da strumenti tecnologici.
· Le 6 euristiche persuasive nella vendita.
· La comunicazione assertiva (modelli e strumenti).
· Gestire il conflitto comunicativo.
· Leggere e modificare lo stato decisionale dell’interlocutore.
· La vendita centrata sul target (T.C.A.)
· Il recupero del credito nelle PMI.

	Psicologia del turista e del consumatore
	· Comprendere le specificità del prodotto turistico e gli elementi emozionali che regolano la preferenza, la scelta e la fidelizzazione di un prodotto

· Conoscere i principali modelli che definiscono il ciclo di vita di un prodotto turistico e definire strategie congruenti

· Comprendere gli elementi impliciti su cui fare leva per rendere efficace un prodotto e la sua offerta in relazione ai differenti tipi di target
	· I differenti tipi di turismo e i differenti tipi di turista.

· Gli aspetti emozionali del turismo.

· Tangibilità e intangibilità del prodotto turistico.

· Il comportamento turistico.

· La motivazione al turismo.

· Psicologia del turista e scelta turistica.

· Dinamiche di gruppo, leadership, incontri generazionali, nelle diverse tipologie del turismo.

· Il fenomeno del baby boomers e opportunità per il turismo.

· Comunicare l'offerta turistica.

· Perché un prodotto non funziona: gli errori strategici più comuni

· Internet e social network per il prodotto turistico

· La gestione dell'impresa turistica.

	Il ciclo di vita del prodotto
	· Conoscere come nel tempo si evolve e sviluppa il prodotto e il prodotto turistico.

· Apprendere le modalità per rilanciare i prodotti nei differenti contesti.
	· Introduzione, sviluppo, maturità, declino del prodotto 

· Il ciclo del prodotto: modelli.
· Il ciclo del prodotto turistico: modelli.

· Strategie di rilancio.

· Metodi e criteri di valutazione.

	Opportunità e strumenti di crescita nel marketing
	· Ottimizzare il contatto con la clientela attraverso le tecniche di vendita e la conoscenza del consumatore, per facilitare l’interazione e rendere la trattativa profittevole e duratura.

· Fornire gli strumenti di marketing per un approccio alla vendita che crei una relazione nel tempo.
	· Strumenti di marketing per una relazione continua con il cliente.

· Pianificazione degli strumenti di marketing per una comunicazione efficace con la clientela.
· Criteri e metodi di valutazione dell’efficacia di una strategia di marketing.

	Organizzazione istituzionale del settore turistico

	· Acquisire le conoscenze sugli aspetti legislativi riferiti al settore turistico.

· Acquisire le conoscenze sulla struttura istituzionale e privata della gestione del turismo.
	· Le norme legislative, le istituzioni, gli enti dell’organizzazione turistica.
· L’organizzazione pubblica e privata del settore turistico.

	Finanziare i progetti di marketing
	· Acquisire capacità nel reperimento dei fondi per finanziare i progetti turistici.

· Comprendere e padroneggiare la progettazione nel settore del marketing e del prodotto turistico.
· Sviluppare partnership finalizzate alla proposta della consulenza nel campo della progettazione del marketing.
	· I fondi nazionali, regionali, provinciali. 

· I fondi europei.

· La formazione continua come strumento di crescita per l’impresa e opportunità per il consulente nel campo del turismo.
· Creare progetti di marketing fruibili da organizzazioni private del turismo attraverso fondi per la formazione continua.

	La valutazione dell’output: customer satisfaction
	· Conoscere le determinanti della soddisfazione. 
· Conoscere e padroneggiare i principali strumenti per misurare e interpretare la soddisfazione nella PMI.
	· Soddisfazione e meccanismi soggettivi di creazione della soddisfazione.
· Creare strumenti e scegliere i criteri per leggere la soddisfazione dell’utente.

· Interpretare i dati in chiave di ottimizzazione del prodotto e dei comportamenti.

	L’offerta lavorativa: ricerca di opportunità e ingresso nel mondo del lavoro
	· Fare marketing di se stessi: migliorare gli aspetti qualitativi e quantitativi della ricerca di lavoro in relazione alle competenze acquisite e ai propri progetti.
· Conoscere le principali dinamiche del mercato del lavoro per favorire un ingresso stabile ed una prospettiva occupazionale duratura.
	· Aspetti visibili e non visibili del mercato del lavoro ed evoluzione recente.
· Bilancio di competenze: relazione fra aspetti personali, competenze e opportunità di mercato.
· Redazione dei curricula vitae.
· Metodi di ricerca e di proposta delle candidature.
· Preparazione al colloquio di lavoro.
· Preparazione alle prove di selezione di gruppo.


Docenti: dott.ssa Laura Ferro, dr. Luca Libanora, dr. Valentina Partenio, dr. Federico Maeran, dott.ssa Pieranna Partenio, dott.ssa Ilenia Rento.[image: image1][image: image2][image: image3]
