Apprendistato professionalizzante

Formazione formale tecnico professionale AGENZIA DEL LAVORO

Titolo modulo

Durata - ore

Figura professionale

Prerequisiti Formativi

Prestazione attesa
al termine del modulo

Contenuti

Metodologie didattiche

Modalita di verifica
della prestazione
attesa

PARTECIPARE ALL'ACQUISTO: CAMPIONARIO E CAPACITA'
PREVISIONALI NEL SETTORE ABBIGLIAMENTO

8 Codice = COM205

Addetto alla vendita settore abbigliamento [113]

Nessuno

Partecipare alla stesura dell’'ordine gestendo relazioni efficaci con
rappresentanti ed aziende fornitrici

Elementi della politica commerciale: il contesto sociale, il mercato di
riferimento; le motivazioni dei clienti e il segmento di mercato di un
prodotto, le aziende di produzione e la rete distributiva
Calendarizzazione appuntamenti con rappresentanti, gestione riga
d’ordine, trattativa, condizioni

Il marketing d’acquisto, la gestione degli acquisti, il ciclo di vita e la
durata di vita di un prodotto

Metodologia Esercitazione in laboratorio
prevalente

Metodologie Lezione frontale, discussione
di prossimita

Valutazione, utilizzando parametri condivisi, di compito assegnato



Correlazioni - Modulo profilo professionale AGENZIA DEL LAVORO

Area di attivita

Competenza

Abilita

Conoscenze

4.Gestione dei clienti nell’acquisto
5.Gestione operazione di cassa

Gestire le relazioni con i clienti per la vendita di prodotti di abbigliamento
Effettuare operazioni di cassa prevedendo vari sistemi di pagamento

Proporre soluzioni di prodotti di settore corrispondenti alle richieste del
cliente

Utilizzare tecniche e strumenti di vendita del prodotto di settore
Applicare tecniche di rilevazione dei dati per indagini sulla soddisfazione
del cliente

Adottare un comportamento orientato al cliente e al target

Controllare la corrispondenza tra le caratteristiche degli articoli proposti e
le esigenze (espresse /non espresse) del cliente.

Applicare tecniche di rilevazione di carattere contabile e fiscale

Applicare tecniche di gestione conflitti con il cliente

Gestione ordine/ricevimento prodotti, giacenze, scorta minima, just in
time

Principi di customer care

Principi di fidelizzazione del cliente

Colloquio di vendita

Tecniche di comunicazione: ascolto attivo

Modalita di gestione dei reclami: tecniche di problem solving
Elementi di marketing operativo
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