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TECNICHE DI COMUNICAZIONE 

CLASSE QUARTA ACCOGLIENZA TURISTICA
PROGRAMMA

	MODULO 1

LA COMUNICAZIONE INTERPERSONALE
	· UNITA’ 1 LA DINAMICA DEL PROCESSO DI COMUNICAZIONE
· LO SPETTACOLO DELLA COMUNICAZIONE CHE NON FUNZIONA
· IL SIGNIFICATO DELLA COMUNICAZIONE
· L’APPROCCIO SISTEMICO-RELAZIONALE
· PRIMO ASSIOMA
· SECONDO ASSIOMA
· TERXO ASSIOMA
· QUARTO ASSIOMA
· QUINTO ASSIOMA
· LA COMUNICAZIONE ECOLOGICA
· DIFFERENZIARE LE OSSERVAZIONI DALLE INTERPRETAZIONI
· IMPARARE A FARE
· UTILIZZARE EFFICACEMENTE I LIVELLI DI COMUNICAZIONE
· UNITA’ 2 LE MODALITA’ DELLA COMUNICAZIONE VERBALE
· LA COMUNICAZIONE VERBALE
· LA PERSUASIONE
· IL PRINCIPIO DI RECIPROCITA’
· IL PRINCIPIO DELL’IMPEGNO E DELLA COERENZA
· LA PERSUASIONE ATTRAVERSO IL DIALOGO
· LA TECNICA DELLE DOMANDE
· L’ASCOLTO
· LA PARAFRASI
· METAFORE,SIMILITUDINI, ANEDDOTI,AFORISMI
· LA VALENZA SUGGESTIVA DELLA PAROLA
· UNITA’ 3 LA COMUNICAZIONE NON VERBALE
· LE FORME DI COMUNICAZIONE
· LA COMUNICAZIONE NON VERBALE
· LA FORMAZIONE DELLA PRIMA IMPRESSIONE
· LA COMUNICAZIONE NON VERBALE STATICA
· LA COMUNICAZIONE NON VERBALE DINAMICA
· LE EMOZIONI


	Modulo 2

il marketing
	· Unità 1 il rapporto fra imprese e mercati

· Che cos’è il marketing
· capire il consumatore e la sua utilita’ immateriale
· il marketing management
· che cos’e’
· l’idea di business
· lo studio dell’ambiente e del mercato
· la raccolta delle informazioni
· gli strumenti di conoscenza del mercato
· strategie di marketing
· la mission
· il marketing mix
· il marketing operativo
· UNITA’ 2 I CONSUMATORI

· L’EVOLUZIONE DEL MODO DI CONSUMARE
· ASPETTI SOCIODEMOGRAFICI
· I COMPORTAMENTI DEI CLIENTI
· LE MOTIVAZIONI CHE INDUCONO ALL’ACQUISTO
· IL CLIENTE AL TELEFONO
· LA VENDITA E LA PROMOZIONE AL TELEFONO
· LA GESTIONE DELLA CONVERSAZIONE TELEFONICA
· UNITA’ 3 LA PUBBLICITA’

· L’EVOLUZIONE
· GLI INIZI
· LA RIVOLUZIONE CREATIVA
· LE AGENZIE E LE CAMPAGNE PUBBLICITARIE
· LO SHOCKVERTISING
· LE FORME DELLA PUBBLICITA’
· LA COMUNICAZIONE PUBBLICITARIA E INTERNET



