Apprendistato professionalizzante

Formazione formale tecnico professionale AGENZIA DEL LAVORO
Titolo modulo INTERAGIRE CON IL CLIENTE NELLA LINGUA TEDESCA - NO FOOD
Durata - ore 32 Codice = COMO75
Figura professionale Addetto alla vendita settore "altro" [114]

Addetto alla vendita settore "abbigliamento” [113]

Prerequisiti Formativi Nessuno

Prestazione attesa Interagire con il cliente nella lingua straniera, utilizzando frasi pertinenti
altermine del modulo ' alla situazione lavorativa del settore e ai suoi termini specifici

Contenuti Le frasi e le forme di cortesia: salutare, dare il benvenuto, augurare,
congedarsi, scusarsi, ringraziare, esprimere pareri, consigliare.
La terminologia del settore no food

Metodologie didattiche = Metodologia Lezione frontale con esercitazione

prevalente

Metodologie Role playing, laboratorio,simulazione

di prossimita
Modalita di verifica Valutazione della qualita della conversazione simulata in coerenza con i
della prestazione parametri e gli standard definiti e condivisi

attesa



Correlazioni - Modulo profilo professionale AGENZIA DEL LAVORO

Area di attivita 4.Gestione dei clienti nell’acquisto
C(ompetenza Gestire le relazioni con i clienti per la vendita di prodotti non food
Abilita Utilizzare tecniche e strumenti di vendita del prodotto di settore

Conoscenze Terminologia tecnica specifica del settore in una lingua comunitaria




	Titolo modulo: INTERAGIRE CON IL CLIENTE NELLA LINGUA TEDESCA - NO FOOD
	Durata - ore: 32 
	Codice: COM075
	Figura professionale: Addetto alla vendita settore "altro" [114]
Addetto alla vendita settore "abbigliamento" [113]
	Prerequisiti Formativi: Nessuno
	Prestazione attesa al termine del modulo: Interagire con il cliente nella lingua straniera, utilizzando frasi pertinenti alla situazione lavorativa del settore e ai suoi termini specifici
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La terminologia del settore no food 

	Metodologia prevalente: Lezione frontale con esercitazione
	Metodologie di prossimità: Role playing, laboratorio,simulazione  
	Modalità di verifica della prestazione attesa: Valutazione della qualità della conversazione simulata in coerenza con i parametri e gli standard definiti e condivisi
	Area di attività: 4.Gestione dei clienti nell’acquisto




	Competenza: Gestire le relazioni con  i clienti per la vendita di prodotti non food 


	Abilità: Utilizzare tecniche e strumenti di vendita del prodotto di settore
	Conoscenze: Terminologia tecnica specifica del settore in una lingua comunitaria





