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Roma, 13 settembre 2010
Circ. n.   183   / 2010

ALLE ASSOCIAZIONI ALBERGATORI

Prot. n.  730  / AGC

ALLE UNIONI REGIONALI

Arch. n.


AI SINDACATI NAZIONALI




AL CONSIGLIO DIRETTIVO




AI REVISORI DEI CONTI




LORO SEDI




_____________________________

Oggetto:
alta formazione per albergatori - Master in Hospitality Management edizione 2010 / 2011.
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Dalla collaborazione tra il Centro italiano di Studi superiori sul Turismo e sulla Promozione turistica (CST) di Assisi, la Facoltà di Scienze della comunicazione dell’Università “La Sapienza” di Roma e il Comitato Nazionale Giovani Albergatori di Federalberghi nasce l’edizione 2010 / 2011 del Master in Hospitality Management.
Il Master si propone di coniugare in maniera innovativa alta formazione e professionalità immediatamente trasferibile sul campo attraverso una selezione degli argomenti mirata alle effettive necessità degli albergatori. 
Per assicurare una adeguata presenza di entrambi gli aspetti, accademico ed esperienziale, il master si avvarrà sia di docenti provenienti dal mondo dell’università che di affermati professionisti del settore. 
struttura dell’iniziativa

L’iniziativa prevede 192 ore di docenza articolate in quattordici incontri con cadenza quindicinale, secondo lo schema consueto dei c.d. executive master. L’inizio delle lezioni è previsto nell’ottobre 2010 e la conclusione nel maggio 2010.
È previsto lo svolgimento di un project work, della durata di venticinque ore, dedicato ai temi del marketing alberghiero o alla comunicazione d’impresa.

Al termine del corso è previsto il conferimento di un attestato di partecipazione e di 10 crediti universitari (CFU) presso la facoltà di Scienze della comunicazione dell’Università “La Sapienza” di Roma.


impianto didattico

L’impianto didattico è suddiviso in due parti: una dedicata all’analisi del contesto competitivo entro il quale si trova ad agire l’azienda, l’altra dedicata all’analisi della catena del valore. Ognuno dei quattordici incontri costituisce un modulo, secondo il seguente programma. 
1. Il prodotto albergo e la gestione per processi – ruolo strategico dell’informatica (16 ore) 

•
Il prodotto albergo
-
Arena competitiva

-
Vantaggio competitivo

-
Catena del valore

-
Sistema del valore

•
Il cliente come concetto di experience economy

•
La progettazione del sistema di erogazione e il concetto di qualità del servizio

•
Organizzazioni, funzioni & processi

•
I processi di business

•
Misurare le prestazioni dei processi

•
Organizzare & gestire per processi 

2. Strategie di marketing per l’albergo (16 ore) 

•
Le strategie competitive

•
Ideazione, creazione e lancio delle imprese e dei prodotti

•
Marketing esperienziale

•
Piani di promozione e di marketing per il riposizionamento di nuove realtà imprenditoriali alberghiere

•
Analisi delle principali forme di aggregazioni

•
Le reti fra imprese nel settore ricettivo: club di prodotto, consorzi, ecc. 

3. La gestione delle risorse umane in albergo (12 ore)

•
Analisi dei cambiamenti attuali, nuove regole sulla gestione delle aziende a forte capitale umano

•
Formazione, selezione, empowerment e motivazione del personale

•
Comunicazione interna e marketing interno

•
Organizzazione del lavoro

4. Gestione dei rapporti di lavoro (12 ore)

•
Contratti a termine

•
Lavoro extra e lavoro intermittente

•
Appalto di servizi

•
Apprendistato

•
Part-time

•
Flessibilità dell’orario di lavoro

5. Gestione Food & Beverage e Approvvigionamenti (16 ore)

•
Sviluppo dei sistemi di gestione della ristorazione negli ultimi anni

•
Assetto manageriale nella ristorazione

•
Panoramica sulle nuove formule ristorative e relativi sviluppi.

•
La figura del F&B

•
La gestione degli approvvigionamenti

•
Scelta dei fornitori

•
Negoziazione

•
Aspetti operativi d’approvvigionamento
6. Il prodotto meeting e congressi in albergo (8 ore) 

•
Principali caratteristiche del mercato congressuale

•
Tipologia degli eventi aggregativi

•
Figure professionali e relative funzioni

•
Determinazione esigenze logistiche di una sede congressuale

•
Organizzazione di un evento e relativo budget

•
Allestimento sedi

•
Contrattualistica di settore

•
Rapporti con gli organi di stampa

7. il prodotto wellness nell’offerta alberghiera (8 ore)  

•
Wellness: Dimensioni del mercato

•
La domanda di turismo del benessere

•
Caratteristiche dell’offerta del benessere da parte delle strutture alberghiere

8. Gestione della Room Division e del Front Office (12 ore) 

•
Il front office come area operativa

•
Importanza del Reparto Piani in una struttura alberghiera

•
Job description e Job specification dei ruoli del Reparto

•
Area di competenza dell’Housekeeping in Albergo

•
Organizzazione dell’Housekeeping e routine

•
Produttività e standard

•
Organizzazione e gestione ottimale del personale

•
I prodotti, i materiali e l’equipaggiamento

•
Gestione delle “Cortesie per il Cliente” 


9. Potenzialità e sviluppo del Turismo per tutti (12 ore)  

•
Il Turismo per tutti: significato e valore economico

•
Le diverse tipologie di disabilità: quadro esigenziale

•
Accoglienza dei clienti con esigenze specifiche: atteggiamenti e relazioni

•
Le fonti informative e la qualità delle informazioni sull’accessibilità 


10. Programmazione e controllo dell’attività alberghiera (20 ore)  

•
Relazione tra società di investimento e società di gestione alberghiera

•
La valutazione dell’investimento immobiliare (real estate)

•
I costi di realizzazione o di ristrutturazione

•
I costi di avviamento (start up)

•
Il piano economico pluriennale

•
Il piano finanziario e il ritorno sull’investimento

•
Il ricorso al finanziamento bancario a sostegno dell’investimento

•
Il ricorso ai contributi e al finanziamento agevolato

•
Il mutuo bancario vs. il lease-back

•
La fattibilità dell’investimento

•
Strategicità del controllo di gestione

•
Gli strumenti del controllo di gestione

•
Budget e reporting

•
Nuovi strumenti per il controllo di gestione

11. Sales & marketing (12 ore) 

•
La gestione del reparto Sales & Marketing

•
Distribuzione e funzione assolta dal canale distributivo

•
I canali distributivi nel settore turistico

•
Canale classico per la promozione del territorio: tour operator e agenzie di incoming, destination management company, ecc.

12. Revenue Management (16 ore)  

•
Revenue management: cosa è

•
Pricing e revenue management

•
Il processo di revenue management

•
La segmentazione

•
La previsione: le tecniche principali, il controllo e le problematiche applicative

•
La gestione della capacità

•
Booking orientato al revenue management

•
Revenue management a livello di catena/cluster di alberghi 


13. Web Marketing e CRM (20 ore)  

•
Distribuzione on-line: agenzie di viaggio on-line, infomediari, social travel network, ecc.

•
Referenziamento del sito sui motori di ricerca

•
Analisi dei comportamenti della concorrenza su internet

•
La distribuzione tariffaria su più portali

•
L’approccio CRM alle relazioni con il cliente. Le relazioni nelle imprese hospitality. Il ciclo di gestione del CRM.

•
Identificazione e profilazione dei clienti nelle imprese hospitality.

•
Italyhotels: il nuovo portale di prenotazione alberghiera

14. Comunicazione e strumenti di comunicazione (12 ore) 

•
Dai push media ai pull media

•
La questione dell'overloading informativo

•
The long tail

•
Gli usi sociali del media
informazioni e adesioni

Per ulteriori informazioni sull’edizione 2010 / 2011 del Master in Hospitality Management è possibile contattare:

Centro Italiano di Studi Superiori sul Turismo e sulla Promozione Turistica (CST)
telefono: 075/8052811
fax: 075/8042986

e-mail: formazione@cstassisi.eu 
Federalberghi
telefono: 06/42034610
fax: 06/42034690

e-mail rezzi@federalberghi.it
Distinti saluti








IL DIRETTORE GENERALE
  Dott. Alessandro Cianella
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