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

VENDERE-SODDISFARE | BISOGNI DEL CLIENTE VALORIZZANDO
IL PRODOTTO CARNE

24 Codice | COM403

Macellaio [105]

[COMO061] Gestire il rapporto con il cliente e utilizzo della cassa

Assistere il cliente utilizzando tecniche adeguate per soddisfare il
bisogno espresso e non espresso per una migliore offerta del prodotto,
sviluppando una propria capacita negoziale

Tecniche di analisi dei bisogni e loro soddisfazione

Etica e comportamenti professionali

L’arte di negoziare: dalla nascita delle pulsioni d’acquisto alla psicologia
della persuasione per ottimizzare il risultato

Metodologia simulazione atto di vendita
prevalente

Metodologie lavoro di gruppo in apprendimento
di prossimita

Correzione di una griglia di valutazione dei comportamenti in situazione
simulata e confronto sul risultato



Correlazioni - Modulo profilo professionale AGENZIA DEL LAVORO

Area di attivita

5.Allestimento area vendita e gestione del cliente

C(ompetenza Realizzare, partendo dal taglio anatomico, porzioni o semilavorati da
porre in vendita
Gestire le relazioni con i clienti e colleghi
Abilita Utilizzare tecniche per I'ottimizzazione del taglio
Utilizzare tecniche e strumenti di vendita
Applicare tecniche di accoglienza e segnalazione dei reclami
Conoscenze

Elementi base dei tagli e loro utilizzo gastronomico
Modalita di gestione dei reclami

Colloquio di vendita

Tecniche di ascolto e di comunicazione
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