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SCHEDA:
VOUCHER FORMATIVO A PROGETTO: “ PROPOSTA FORMATIVA ”




	SOGGETTO PROPONENTE:

	RAGIONE SOCIALE 
	Ecipar  Soc.Cons. a r.l. 

	SEDE LEGALE 
	Via Rimini 7,  40128 Bologna

	CODICE FISCALE
	04298010374

	TELEFONO
	051/2133411

	FAX
	051/2133510

	E-MAIL
	info@ecipar.it 

	SITO
	www.ecipar.it

	SEDE OPERATIVA (INDIRIZZO)
	· Ecipar Soc.Cons.a r.l. – via Rimini 7 - 40128 Bologna
· Ecipar Bologna Soc.Cons.a r.l. - Via di Corticella 186 - 40127 Bologna
· Ecipar Scrl - Via V.Monti 19/I - 42100 Reggio Emilia
· Ecipar Ravenna s.r.l. - Viale Randi 90 - 48100 Ravenna
· Ecipar Forlì Cesena -  Via Roma 274/b - 47100 Forlì (FC)
· Ecipar Ferrara S.c.a.r.l.  - Via M.Tassini 10 - 44100 Ferrara
· Ecipar srl Soc.Cons.  - Piazzale Tosi 4 - 47900 Rimini 
· Ecipar Consorzio a r.l. - Via Coppalati 10-Loc.Le Mose - 29100 Piacenza
· CNI Ecipar  - Via Malavolti 27 - 41100 Modena
· Ecipar Parma  - Via G. e G. Sicuri 44/A - 43100 Parma

	REFERENTE
	Domenico Saggese, Claudia Ramiri, Rossella Zagnoli

	CONTATTO
	051/2133411

	CARATTERISTICHE

	SETTORE/I
	Marketing e vendite

	TERRITORIO/I
	Bacini di Bologna e di Modena

	DESTINATARI

	AREA AZIENDALE
	Marketing 

	PROFILO TECNICO /PROFESSIONALE
	Lavoratori che svolgono attività riconducibili a quelle di 

Operatore del punto vendita

	COMPETENZE IN INGRESSO
	I partecipanti al percorso dovranno già possedere  esperienza nell’ambito professionale ed in particolare: principi di marketing e di gestione del cliente, definizione del prezzo.
Preliminarmente all’avvio della proposta formativa, per ciascuna lavoratrice e ciascun lavoratore verrà effettuata una rilevazione delle competenze in ingresso da parte di un formatore, attraverso materiale appositamente predisposto.

	PROFILO DELL’INTERVENTO

	ENTITA’  E DESCRIZIONE DELLE UF
	La proposta formativa si articola in n. 2 Unità Formative:

· UF 1 “STRATEGIE DI COMUNICAZIONE”- 12 ore aula e 5 di pw
· UF 2 “NEW ADVERTISING”- 12 ore aula e 5 di pw

	MODALITA’  FORMATIVE
	Lezioni

Esercitazioni/Analisi di casi

Verifiche di apprendimento

Project Work

	STRUMENTI  E SUPPORTI DIDATTICI 
	L’intervento formativo si realizzerà in un’aula didattica appositamente attrezzata e dotata di videoproiettore per presentazioni su Personal Computer, lavagna a fogli mobili e lavagna luminosa.

A ciascuna lavoratrice e a ciascun lavoratore sarà consegnato materiale didattico appositamente predisposto.

	UTENTI PREVISTI
	14

	RICONOSCIMENTO DELLE COMPETENZE
	Dichiarazione di competenze

	MODALITA’ ORGANIZZATIVE

	DURATA IN ORE
	34 ore, di cui 24 ore di formazione in contesto d’aula e 10 ore di Project Work

	DURATA IN GIORNATE
	12 gg.

	FASCIA ORARIA DI EROGAZIONE
	14,00 – 18,00

	MESE PRESUNTO DI AVVIO/CONCLUSIONE
	Giugno 2010 – Maggio 2011


	Unità formative (elenco)

	· UF 1 “STRATEGIE DI COMUNICAZIONE”- 12 ore aula e 5 di pw
· UF 2 “NEW ADVERTISING”- 12 ore aula e 5 di pw



Replicare il box per ogni UF elencata

	Unità formativa – 1

	UF 1 “STRATEGIE DI COMUNICAZIONE”
Durata: 12 ore aula e 5 di PW

Contenuti

La strategia di comunicazione
· Che cosa è la strategia di comunicazione: finalità e obiettivi

· La strategia di comunicazione cross media

· Come si elabora una strategia di comunicazione

· Definizione degli obiettivi di comunicazione

· Definizione dei costi ed impatto organizzativo

Le macroaree della comunicazione

· Il b2b (business to business): definizione e problematiche

· Il b2c (business to consumer): definizione e problematiche

· Mass market: definizione e problematiche

La comunicazione

· La comunicazione istituzionale

· La comunicazione di prodotto

· Sinergie e comunicazione cross media



	CARATTERISTICA:              PROFESSIONALIZZANTE                 TRASVERSALE                      ENTRAMBE

	

	* DEFINIZIONE MACRO:                                  LIVELLO:            BASE           AVANZATO            SPECIALISTICO

	(VEDI LEGENDA COME DI SEGUITO)

	COMPETENZE IN ESITO

	· saper stabilire una relazione positiva e confidenziale in grado di individuare le caratteristiche e le esigenze del cliente 

· valutare il proprio comportamento e il proprio stile di comunicazione in relazione alla clientela 

· valutare ed intervenire efficacemente sulla comunicazione verbale e non verbale 

· ottimizzare la propria capacità di porsi e di vendere il proprio prodotto/servizio

· acquisire e fidelizzare il cliente. 




	Unità formativa – 2

	UF 2 “NEW ADVERTISING”

Durata: 12 ore aula e 5 di PW

Contenuti

· Che cosa è la comunicazione intergrata:

· quali sono gli strumenti, i ruoli coinvolti, le aree di riferimento

· Il concetto di convergenza

· Il concetto di idea trasversale ed il “new advertising” (nuove tecnologie e nuove idee alimentano innovative forme di media):

· E-mail e newsletter

· SMS ed MMS

· Internet è un “super media”: brama e vive di novità

· Internet utilizzato in modo interattivo (web, news, forum, blog, podcast e videocast)

· Video: broadcast, digitale terrestre, PVR (Personal Video Recorder), Pay Tv, Car Video



	CARATTERISTICA:              PROFESSIONALIZZANTE                 TRASVERSALE                      ENTRAMBE

	

	* DEFINIZIONE MACRO:                                  LIVELLO:            BASE           AVANZATO            SPECIALISTICO

	(VEDI LEGENDA COME DI SEGUITO)

	COMPETENZE IN ESITO

	· conoscere la comunicazione integrata e saperla utilizzare nel proprio contesto lavorativo
· saper utilizzare le nuove tecnologie per la comunicazione (E-mail e newsletter, SMS ed MMS)
· conoscere le potenzialità di Internet come veicolo di fidelizzazione del cliente

· conoscere le principali modalità di interazione con il cliente



	* DEFINIZIONE MACRO CONTENUTI FORMATIVI

	ORGANIZZAZIONE: PROCESSO-PRODOTTO-QUALITA’-SICUREZZA-AMBIENTE / INNOVAZIONE: PROCESSO-PRODOTTO-QUALITA’-SICUREZZA-AMBIENTE

	ATTIVITA’ REALIZZATA:           IN ORARIO DI LAVORO                 FUORI ORARIO                       MODALITA’ MISTA


Prot. n° 34 ER-3°/09-AS/I


               35 ER-3°/09-AS/I





REGIONE EMILIA ROMAGNA
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TITOLO SINTETICO  PROPOSTA FORMATIVA:  Tecniche di vendita ed orientamento al cliente














Invito per la realizzazione di attività di Formazione Continua 3°- 2009 “VOUCHER FORMATIVO A PROGETTO”
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