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Profilo Professionale

La figura professionale In uscita da questo percorso € In
ogrado di operare nella gestione del processi dell’Hotellerie
(marketing/commerciale, front-office e back-office,
amministrazione, housekeeping, food and beverage)

e collabora con Il management nell’analisi, valutazione

e formulazione di strategie per accrescere Il business,
avvalendosi delle nuove tecnologie 4.0, in un’ottica di qualita
e soddisfazione del cliente.

Nello specifico, sara 1n grado di:



Profilo Professionale

- analizzare |'offerta e la domanda turistica;
- definire 1l mercato-obiettivo e 1l target di riferimento;
- gestire | profili aziendali neil principali social network pubblicando contenuti (post, Immagini,

video,..) nel rispetto delle normative vigenti e degli obiettivi aziendali;

- progettare, sviluppare e monitorare campagne di posizionamento sul motori di ricerca e cam-
pagne promozionali sul principall canali digitali;
- analizzare |la reputazione dell’albergo sul web;

- gestire | principall canall
- applicare strategie ed uti

zlone a fiere, annunci su gi
- collaborare all’organizzazi

per la vendita turistica on-line;

1zzare strumenti di marketing offline (brochure, volantini, partecipa-
ornali, spot pubblicitari in radio e/o in TV, etc);

one di un evento all’interno della struttura ricettiva (tempistiche,

fornitori, canali di promozione, budget, etc);



Profilo Professionale

- realizzare azioni di fidelizzazione del cliente anche tramite strumenti digitali (progettazione e

gestione di strumenti di
ter,..

qua
- CO

Ita aziendale e la custo
laborare nell’applicazio

prezzo In base all’analisi de

- gestire | rapportl cor

Indagine, analisi di report sulla soddisfazione deli clienti, newslet-
.), collaborando alla gestione e valutazione di procedure e azioni inerenti 1l sistema di

mer satisfaction:

e C

la C

e
O

le tecniche di revenue management e pricing (definizione del

manda e al competitor, gestione di comparatori e OTA, etc);

le agenzie viaggio e | Tour Operator (negoziazione e individuazione delle

formule contrattuali piu 1donee e favorevoli);

- gestire

e attivita del front office alberghiero (accoglienza cliente, gestione delle prenotazioni,

assegnazione delle camere, gestione del reclami, assistenza ai clienti suil servizi richiesti,
anche In lingua inglese;

etc),
- gestire

e attivita del back office alberghiero (funzioni amministrative, coordinamento del pro-

cessi operativi degli altri reparti, etc).






|| percorso formativo, della durata di 1800 ore
suddivise In due anni, unendo la formazione teorica ad
esercitazioni pratiche e a 900 ore di stage In azienda ha
portato 25 allievi ad acquisire le competenze previste e

a specilalizzarsi nel settore.

Il 70% del docentl sono professionisti del settore che provengono dal mor

lavoro e contribuiscono alla formazione degli stuc

ta, in tal modo nel momento in cui si trovano all’i

entl con la propria esper

nterno di un’azienda, | di

do del
lenza diret-

plomati

ITS riescono a gestire le circostanze piu diverse che si trovano ad affrontare.



A fine percorso sI avranno professionisti in grado di
operare In Strutture turistico-ricettive, tour operator/
agenzie viaggl e altre attivita di servizi turistici, avendo
acquisito competenze di Revenue Mangement, gestione
del personale, CRM e gli elementi fondamentali per la
gestione delle varie tipologie di strutture legate al settore
turistico. Inoltre importanti sono le capacita relative al
marketing e In particolare all’utilizzo di internet Iin una
strategia di promozione e vendita: Web e social media
marketing, campagne promozionalil e portali turistici.






Project work

Gl allievi del corso, divisi In 8 gruppl, per sperimen-
tare In pratica le competenze acquisite in aula
hanno simulato la direzione di un hotel riproducendo
una gestione della struttura ricettiva, partendo dalla
valutazione di un bilancio e definendo |la strategia di
vendita che si intende adottare.

Al termine dei lavori | docenti coinvoltl hanno riportando ottimi feedback
sul risultati ottenuti.
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Attivita di Stage

Le 900 ore di stage sono state suddivise
Inizialmente nelle due annualita ma a causa
dell’emergenza sanitaria Covid-19 sono state svolte
al secondo anno del percorso didattico permettendo

cosi agli allievi di mettersi alla prova In realta e
ruoll differenti.

In questa fase | corsistl hanno avuto la possibilita di completare gli obiettivi
formativi previsti dal percorso attraverso I'esercizio delle funzioni che la
figura professionale in uscita deve svolgere all'interno dell’azienda e di
ampliare 1l patrimonio delle competenze trasversali e professionalizzanti
possedute attraverso la loro contestualizzazione e sviluppo sul campo.




TECNICI
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Alberti Veronica

Bevilacqua Valentina

Brunett /1ta Emilie Josephine



Candeloro Davide

Fabbilani Marco

Fortugno Valeria



Fossaroll Giulia

Foss! Federica

Furlani Deborah



Kissilenco Cristina

Magrini Michela

Marku Sindi



Vase Nicola

Mauceri Giulia

Paoloni Mattia



Papa Andrea

Romani Emily

Rossi John



Rossi Lucrezia

Rotini Anna

Rotondo Matteo



Sambuchi Roberto

Sharafutdinova Maria

Ulian Sonsierel

Velardi Pina






Docenti

|| percorso formativo e stato svolto grazie alla
collaborazione di validi docenti provenient! sia
dal mondo dell’istruzione (Scuola/Universita)sia
dal mondo professionale e consulenziale. Gl
espertl che hanno collaborato sono:

Gl esperti che hanno collaborato sono:

Acerbi Maria Gabriella Consulente di comunicazione e marketing

Ancarani Andrea Partner QuartoPianoComunicazione

5 club s.r.l. — societa che si occupa di hotellerie, b&b e entertainement management

Baccuini Andrea Big Spaces s.r.l. Societa di revenue management



Docenti

Direttore Vivere di Turismo Business School

Beltrante Danilo Direttore collana editoriale Beb&Business

Camillucci Cecilia Addetta booking - Eden Viaggi

Censi Anna Consulente di marketing turistico — amministratore unico Alkemia
Ceresani Genni Sales Manager presso Krossbookig - soluzione plus s.r.l

Cini Daniela Esperta di marketing — Socio amministrativo della ditta Studio Synthesis
Coveri Emanuele Resort Manager Borgo Conde

C dei M Consulente informatico - Amministratore e Responsabile tecnico presso
asadel viauro I"azienda Soluzioni Software s.r.l.



Docenti

Delprete Moris General Manager Marepineta Resort — 5 stelle Milano Marittima

Del Prete Walter Roberto Amministratore, consulente di Web Marketing e di Web Content presso E-Leva Srl

Docente corso Economia e gestione delle imprese turistiche

Dini Mauro Universita degli Studi di Urbino Carlo Bo

Di Donato Felice Direttore Modica Boutique Hotel e amministratore Modica Hotel

Professoressa e Ricercatrice del Dipartimento di Economia

Fraboni Claudia dell’ Universita degli Studi di Urbino Carlo Bo

Franca Luca Digital Marketing Manager QuartoPianoComunicazione

Gabbi i Lind Professoressa e Ricercatrice del Dipartimento di Economia Societa
abbianeiil Linda e Politica dell’Universita degli Studi di Urbino Carlo Bo



Docenti

Giommi Gessica Psicologa del Lavoro — psicoterapeuta

Graziano Hermann Consulente in management aziendale

Guerra Antonella Consulente di marketing e revenue nel settore alberghiero e turistico
Manno Fabio Titolare agenzia viaggi — Atelier del Viaggiatore

Marano Elisa Libera professionista, esperta in copywriting

Mei Cristina Addetta alle vendite sale meeting e gruppi commerciali — Lindbergh Hotels sl

Moise Elitzabeth Housekeeping Manager — Store Manager



Docenti

Mondini Alessandra Consulente di normative antifortunistiche — Centroantifortunistica

Moriconi Simone Libero professionista, consulente in pianificazione di marketing

Operto Stefania Sociologa, analista esperta in metodologia della ricerca sociale

Reitano Manuel Consulente e formatore in comunicazione e tecniche di vendita e negoziazione
Scopece Diego Avvocato esperto Iin legislazione turistica — Eden Viaggi

Volponi Giulio Dottore Commercialista e Revisore dei Conti






ALL FOOD SERVICE SRL Cesenatico (FC)

APAL SAS DI CLEMENTI ALDO AND C. Senigallia (AN)

BE3 HOTELS SRL Fano (PU)

BALZANI SRL SEMPLIFICATA Senigallia (AN)

DEL BIANCO RICCARDO DI DEL BIANCO RICCARDO Marotta/Mondolfo (PU)
DIADEMA SRL Osimo (AN)

DSD IMMOBILIARE SRL (PALAZZO DEI MERCANTI) Ascoli Piceno (AP)



FILGEST SRL (MODICA BOUTIQUE HOTEL) Modica (RG)
GEST GROUP SRL Salerno (SA)

GG INVESTIMENTI SAS Fano (PU)

GO ASIA SRL Ancona (AN)

GOLDEURO HOTELS SRL Ancona (AN)

IL GALLO SENONE DI RENALDI SIMONA Senigallia (AN)

LINDBERGH HOTELS SRL Pesaro (PU)



MARTIN BRANDO DI DANIELE RICCIARELLI Monsano (AN)
QUARTOPIANOCOMUNICAZIONE SNC Pesaro (PU)
TENUTA SANTI GIACOMO E FILIPPO Urbino (PU)

THE BEGIN SRL Ancona (AN)

TOURIST SPA Gubbio (PG)

UP HOTELS S.A.S DI FABRIZIO FABBRI E C. Rimini (RN)

VALENTINO RESORT SRL San Benedetto Del Tronto (AP)
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Segreteria organizzativa
Info@itsturismomarche.it - tel. 0721 371195 (int.215)
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