RETE VENETA PER LE

COMPETENZE
Coordinamento Reti
Progetti FSE 1758

FORMAZIONE PROFESSIONALE TRIENNALE _ figura pr . 18 operatore aiservizi di vendita

* * Ministera pEL Lavoro,
* * DELLA SALUTE £ DELLE POLITICHE SOCIAL
Bissaisac Gensrabe per lo Peliliche

* o, * ot PDilartorsants ¢ |s Famerioss

Unione europea
Fando sociale europeo

REGIONE 11 VENETO

REGIONE DEL VENHEXG.R. n. 1758/09nea A

Dgr n. 1758 del 16/06768do Sociale Europeo PORZINBEDbiettivo Competitivita regionale e occupazione
Direzione Regionale Lavoro A398APITALE UMANO Catedorigervento 72

AZIONI DI SISTEMA PER LA REALIZZAZIONE DI STRUMENTI OPERATIVI A SUPPORTO DEI
PROCESSI DI RICONOSCIMENTO, VALIDAZIONE E CERTIFICAZIONE DELLE COMPETENZE

STRUMENTI DI DIDATTICA PER COMPETENZ

STRUMENTDI PROFILO: UDA, PROVA ESPERT/

proFiLo Qualifica
RVC 26 gperatore ai servizi di vendita

PERCORSO FORMATIVO VO[[®ME

~
L
4
e
marcopolo

Garbin
Istituto Tecnico Statale Marco Polo
ISTITUTO TECNICO STATALE COMMERCIAL 1.8, RUZZA CON SEZ. ASSOCIATA T. PEND

E PER IL TURISMO @ Padova
ALuigi Einaudid '



RETE VENETA PER LE
va COMPETENZE

Coordinamento Reti

Progetti FSE 1758

INDICE DEL VOLUME

Unita di apprendimento

File:26 SDC qualif operat serv vendita.docx

(riferite prevalentemente a competenze di)indirizzo

PROFESSIONAL STORE

Prova esperta

FASCINO BLU ABBIGLIAMENTO

Strumenti di valutazione

Autori

STRUMENTI DI PROFIL(

Qualifica F®peratore ai SERVIZI DI VENDITA

Pag2di67

rev.B.0 3LUGLIO 201%ALIDATO DAL CTS dei progetti RVC




Coordinamento Reti
Progetti FSE 1758

RETE VENETA PER LE . ) )
AV OW conperenze File:26 SDC qualif operat serv vendita.docx

UNITA DI APPRENDIMENTO

riferite prevalentement®mpetenze di

INdirizzo

STRUMENTI DI PROFIL( Qualifica F®peratore ai SERVIZI DI VENDITA Pag3di67

rev.B.0 3LUGLIO 201%ALIDATO DAL CTS dei progetti RVC



RETE VENETA PER LE
va COMPETENZE

Coordinamento Reti

Progetti FSE 1758

File:26 SDC qualif operat serv vendita.docx

UNI TAd DI APPRENDI MENTO

Denominazione

Professional Store

Prodotti

Catalogo Merci (anche in lingua strahistajo Prezii Documentazione Amministrativa e Cd
personalizzata (Modulo Ordine, DDT, Moduld Rétersgle Pubblicitario (anche in lingua Str8peeral
Espositivb Questionario di graditnen

Competenze mirate
Comuni/cittadinanza

professionali

Comunicazione in lingua madre. Comunicazione in lingua straniera. Definire e pianificare la
operazioni da compiere sulla base delle istruzioni ricevute e del sistema di relazioni e/o della
appoggio. Curare il serviziertiita sulla base delle specifiche assegnate, attuando la promozion
| 6esposi zione. Supportare | e diverse fasi
cliente. Approntare strumenti e attrezzaturerineltessiaerse fasi di attivita sulla base della tipol
indicazioni e procedure previste e del risultato atteso.

Abilita Conoscenze

Utilizzare indicazioni di appoggio e/o istruzioni per predispor
fasi di attivita.

Adottareprocedure di monitoraggio e verifica della conforr
attivita a supporto del miglioramento continuo degli standard

Processi e cicli di lavoro del servizio vendita, tipologie de
strumenti del servizio vendita, procetiraighe di monitorag
procedure e tecniche per lindividuazione e la valuta
funzionamento

Applicare modalita di pianificazione ed organizzazione dell
rispetto delle norme di sicurezza, igiene e salvaguardia

Tecniche di pianificazione, normative di sicurezza, igiene,
ambientale di settore, principali terminologie tecniche, proce

specifichdi settore

lavoro del servizio vendita, tecniche di comunicazione or
tecniche di pianificagio

vetrine/banchi

Utilizzare tecniche di allestimento e riordino di

Elementi di marketing operativo, promozioni, prezzo, e
merceologia del prodotto,elementi di merchandising: visu
layout, normativa di settore e disposigjmico sanitarie e
sicurezza, strumenti e modalita di pezzatura e codifica,
trattamento e archiviazione dati e informazioni, tecniche di in
packaging

Utilizzare tecniche espositive adatte al prodotto

Elementi di merchandisimgual display e layout, eleme
ergonomia, procedure, protocolli, tecniche di igiene, pulizig
elementi di marketing operativo, promozione, prezzo, €
merceologia del prodotto, tecniche di imballaggio e packagin

prodotto/servizio

Applicare techie promozionali di vendita del

Colloquio di vendita, elementi del contratto di compravendita
marketing operativo, principi di customer care, strumenti e
pagamento e consegna, tecniche di ascolto e di comy
terminologia tecnica specifica del settore in una lingua comu

prodotto/servizio

Utilizzare tecniche e strumenti di vendita del

Elementi di marketing operativo, promozioni, prezzo, tig
principali strumenti del servizio vendita, amepibe pratiche n
manutenzione ordinaria di strumenti e attrezzature, pr
tecniche di monitoraggio, procedure e tecniche per l'individy
valutazione del funzionamento

Utenti destinatari

Classe 2 settore Terziario (34 alunni)
Classe 3 settore Terziario (20 alunni)

Prerequisiti

E6 necessari o che effettuaressemptice adémpimenti anministrativg, fiscali €
applicando la normativa di riferinoemimsca quindidcdmenti amministratontabili di basgli éementi g
pricing,i mezzi di pagamento e servizi batearormativa IVA, tegedure di emissione, registrazi
archiviaziorapplicadotecniche per la predisposizione di modelli fiscali di pag@asien® dei doceritdi
acquisto e di venditdilizaare strumenti e programmi gestionali di contabilita

Fase di applicazione

Da Gennaio a Maggio

Tempi

3 Ore a settimana, durante il rientro pomeridiano del giovedi
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UNI TAd DI APPRENDI MENTO

Esperienze attivate

Visita didattica alla fexepionaria.

Incontro con rappresentante ASCOM (associazione Commercianti)
Lezione con esperto di Grafica Pubblicitaria

Formazione con docente di pubbliche relazioni

Lezioni di Vetrinistica

Metodologia

Brain Storming, Lavoro di Gruppo , Lavoro mdtdouakione esperienziale

Risorse umane

Docenti di: Tecnica Professionale, Informatica, Elaborazione Dati, Lingua Straniera, Ital
Tecnologici
Personale ASCOM

interne : COM

esterne Grafico Pubblicitario

Strumenti Computer, Stampante, iRtettore, Etichettatrice, lavagna Luminosa, Fotocopiatore

Valutazione La valutazione sara strutturata secondo il modello proprio della competenza: componente so

intersoggettiva.

Soggettivaallo studente verra richiesto di compilare un questionario di autovalutazione finale.
Oggettiva:vengono considerati gli item ritenuti significativi quali : Catalogo, Brochure, depli
dataBase, allestimento stand ecc. Sara oggetto diruker speci fi cazione |
valutazione.

InterSoggettivaper ogni stand al #@Acliented viene co
Sono quindi oggetto di valutazione | e com
cortesia.
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LA CONSEGNA AGLI STUDENTI

Per ficonseiglnadocumdmtte ndlee | 6®qui pe d ebasedebquaeressi si afticanomealizzando il p r
prodotto nei tempi e nei modi definii, tenendo presente anche i criteri di valutazione

1" nota il linguaggio deve essere accessibile, comprensibile, semplice e concreto.

2" nota |l 6Uda prevede dei compiti/ problema che per certi vers
articolazioni (conoscenze, abilita, capacita) che ancora non possiedono, ma che possono acquisire autonomamente. Cic
dellgpotenzialita del metodo laboratoriale che porta alla scoperta ed alla conquista personale del sapere.

3" nota |l 6Uda mette in moto processi di apprendi mento whe non
ripresadebcnt enut i attraverso |l a riflessione, | 6esposizione,

CONSEGNA AGLI STUDENTI

Titolo UdA :
Professional Store

Cosa si chiede di fare :
Organizzare un evento fieristico (in totale sono previsti 10 stand). Si chiede di individuare la tipologidiaroemie
alimentari, servizi, reception etc) quindi i elle transarie
commerciali. Provvedere quindi alla realizzazione dello stand espositivo, utilizzando materiali vari. Nedlapgotaa
pubblico & richiesto di gestire il proprio stand.

In che modo (singoli, gruppi..):
Il lavoro viensvolto in gruppi di 5 allievi per ogni azienda. Per garantire i servizi comuni (reception, bar, hg
disposizione 10 studenti

Quali prodotti:
Elenco delle aziende con relativa suddivisione in gruppi; volantini pubblidittini bdoclhuonenti di gestione azienda,
presentazione dei prodotti

Che senso ha (a cosa serve, per quali apprendimenti)
Attraverso questa esperienza sarai in grado di sperimentare le conoscenze acquisite in ambito di markisticg,
gestione della compravendita negli aspetti amministrativi e commerciali. Avrai modo di sperimentarti nelte di
gruppo, nel rispetto dei ruoli e delle mansioni. Sarai messo alla prova nel gestire la relazione&enfil tlienberetn

impreviste.
Tempi
Da Gennaio a Maggio
Ri sorse (strumenti, consulenze, opportunit”™é)

Materiale vario per Vetrinistica, prodotti da esporre nello stand, pc portatili, stampanti, fotocopiatore
Incontro con personale ASCOM

Lezioni dirgfica pubblicitaria e relazioni pubbliche

Lezioni di tecniche espositive e vetrinistica.

Criteri di valutazione:
Saranno valutati:
il lavoro del singolo nella fase di preparazione e di allestiropata degli insegnati che ti seguirannarieeditivisgQuestal
valutazione pesera per il 30% sul totale
Il lavoro di gruppo in esito ai questionari di valutazione ad opera dei clienti che avranno visitato il tutazimme pOse
per il 70% sul totale

Valore della UdAinterminid val ut azi one della competenza mirata (da i
Capolavoro

Peso della Uda in termini di voti in riferimento agli assi culturali ed alle discipline
Asse dei linguaggi:1:086se scientifitecnologico: 20%sse Storico Socio Economico:A08a Professionale: 50%
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PIANO DI LAVORO UDA

UNITA DI APPRENDIMERT@essional Store

Coordinatore:

Collaboratori :

PIANO DI LAVORO UDA

SPECIFICAZIONE DELLE FASI

Fasi Attivita Strumenti Esiti Tempi Valutazione
1 Progettazione PC, dispense, riviste| Tema della Fiera, 12 ore Analisi fattibilita da p
Evento/Fiera tipologia stand, logist del consiglio di class
2 Progettazione singolil PC, dispense, riviste| Nome, forma giuridic| 15 ore Coerenza dei conten
stand logomodulistica, e completezza del
materiale pubblicitari materiale prodotto
3 Realizzazione dello | Materiale vario per | Stand allestito 15 ore Valutazione
stand vetrinistica ed intersoggettiva
allestimento stand
4 Fiera Standespositivo Attivita di 4 ore Valutazione
compravendita e intersoggettiva
gestione del cliente
5 Rielaborazione Questionari, PC Relazione individualg 5 ore Analisi risultati del
Report di sintesi report di sintesi
PIANO DI LAVORO UDA
DIAGRAMMA DI GANTT
Tempi
Fasi Gennaio Febbraio Marzo Aprile Maggio
1
2
3
4
5
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SCHEMA DELLA RELAZIONE INDIVIDUALE

dello studente

RELAZIONE INDIVIDUALE

Descrivi il percorso generale delld6attivit?’
Indica come avete svolto il compito e cosa hai fatto tu

Indica quali crisi haiovuto affrontare e come le hai risolte

Che cosa hai imparato da questa unita di apprendimento

Cosa devi ancora imparare

Come valuti il lavoro da te svolto (vedi rubrica di autovalutazione)
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PROVA ESPERTA
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1) SCHEDA PERDOCENTI
Titol o OFascino Blu Abbigliamentoo
Percorso/classe
Cl assi I'l'l indirizzo fiOperatore Punto Venditao
Periodo
Gennaio 2011
Durata totale
12 ore
Competenze mirate
chiave:
-comunicazione nella madrelingua
-competenza digitale
-competenze sociali e civiche
-competenza matematica e competenze di base in scienza e tecnologia
di indirizzo:
<curare il servizio vendita sulla base dell e dotieci f
-effettuarsemplici adempimenti amministrativi, fiscali e contabili, applicando la normativa di riferimento.
Step | Durata in ore Attivita Compito significativo e prodotto Peso Di mensi on
intelligenza
prevalentemente
sollecitate
A |1 Brainstorming Problem setting (brain storming e discussi{ 10% Relazionale
Analisdi parte della | riscaldamento sulla tematica della prova) Cognitiva
documentazione. Stesura e consegna del verbale relativo al
discussione di gruppo.
B1 Individuale con focug Comprensione attraverso risposte RAU (r| 22% Linguistica
linguisticeculturale aperta univoca) di articoli tratti dalla rivista Culturale
settore Mark up
B2 Individuale con focug Utilizzo delle principali operazioni matema| 23% Matematica
matematico Operazioni di base per il calcolo della qua
merce da ordinare in base al prezzo e ad {
budget stabilito.
Percentuali per il calcolo del prezzo
remuneratore (di vendita) sulla base di sp¢
assegnate
Grafici attraverso la realizzazione di u
diagramma cartesiano che rappresenti
| 6andament o semestr
C Individuale con focug Ricerca di 3 nuovi prodotti da inserire nellg 30% Pratica
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pratico e professiona gamma degli articoli gia in vendita, motiva Problem Solving
scelta degdirticoli stessi e del fornitore in bg Tecnica
alla zona geografica e alle condizioni di ve Matematica
Formul azione dell 6o Comunicativa

Organizzazione di una campagna promozi
di fine stagione analizzando le giacenze di
magazzino. Realizzazione del materiale
pubblicitario.

Produzione del listino prezzi dei 3 articoli r|
calcolando con le formule in excel il prezZ
vendita

Compilazione di una fattura di vendita su 1
excel predisposto

Gestione incassi : compilazione distinta di
versamento sicdjancario.

Progettazione della vetrina del negozio su

ANuovi arrivi Pri ma
Publisher
D Individuale con focug Rielaborazione orale del persegaoto, 15% Riflessiva
riflessivo motivazione delle scelte ed eventuali diffic Analitica e di sintesi
incontrate durante lo svolgimento della prg
E Originalita della campagna promozionale ¢ lode Linguistica
spiccata capacita di vendita nella presentaq Comunicativa

del prodotto.

Modalita di gestione gruppi

| gruppi saranno formati da massimo 5 allievi, scelti dai docenti. Il responsabile del gruppo (leader) & taynimpegto algpdprent
interno assegnera ai componenti le sereitini:

custode dei tempi e dei materiali

osservatore partecipante

segretario

Strumenti forniti e/o ammessi:

Calcolatrice

Personal Computer (senza uso di internet)
Dizionario della lingua Italiana

Logistica:
3 aule a disposizione per la faserditbraning.
Nella fase esecutiva, laboratorio attrezzato con computer portatile, stampante e fotocopiatore.
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2) CONSEGNA AGLI STUDENTI

Titolo: OFascino Blu Abbigliamentoo

Competenze mirate

chiave:

-comunicazione nella madrelingua

-competenza digitale

-competenze sociali e civiche

-competenza matematica e competenze di base in scienza e tecnologia

di indirizzo:
<curare il servizio vendita sulla base del | eprodotieci f i che
-effettuare semplici adempimenti amministrativi, fiscali e contabili, applicando la normativa di riferimento.

Step A

Compito Attivita di gruppo ( problem setting) Ti viene fornito il seguente materiale:

Allegato A: Schede prodotti

Allegad B: Andamento vendite ultimi semestre

Allegato C: Giacenza di magazzino.

Allegato D: Articoli tratti da riviste specializzate sulle tendenze moda primavera estate 2011

Allegato E: Volantini promozionali

Allegato F: Fattura di Vendita

Allegato Gnformazioni relative ai Fornitori.

Attraverso un lavoro di brain storming e discussione di gruppo, analizzare il materiale fornito, cercanduadi@ppereagpée iinfo
compito/ prodotto che andrai a realizzare nelle fasi ( step) successive.

Valutazione:
Ad ogni risposta sara assegnato il seguente punteggio:
1= il verbale rappresenta | édesame dei nodi basilari de
1=il verbale rappresenta | éesame di qualche nodo dell a
2=il verbale rappresenta | 6esame dei nodi sigsuntti cati vi
3= il wverbale rappresenta | 6esame compl et o ntkeeielemeatiddi s i
osservazione delle dinamiche ed evidenzia le idee valutate e quelle assunte.
Prodotto verbale seguendo | o schema dell éallegato M
Durata in or@
Step B
B-1 attivita individuale linguistico culturale
Compito
Dato il testillegato H, tratto dalla rivista di settore Mark up , rispondere agli 11 quesiti proposti.
1. Quali sono le differenze di competenze nelle varie tipologie di settori segnalate nel testo?
2. Lastruttura gerarchica dei punti vendita prevede possibili aliavaraerantilustra i vari passaggi?
3. Come si caratterizza il franchising nell 6abbigliam
4. Quali sono le caratteristiche dei punti vendita Terranova?
5, Comd composta |l a struttura gerarchica di Terranov
6. Combéb composta il canale retail Levi 6s?
7. C o ndisposta la filiera gerarchica di OVS Industry?
8. Come avviene la distribuzione della merce nei negozi OVS?
9. Quali strumenti vengono utilizzati da OVS per la gestione delle vendite e del magazzino?
10. Quali sono le caratteristiche e il target del marchi Promod?
11. Co md | 6ambi entazione dei negozi moti vi e a qual
Valutazione:
Ad ogni risposta sara assegnato il seguente punteggio:
0= nessuna risposta
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1=formulazione accettabile ma non completamente corretta
2=formulazione corretta

Prodott: Risposte agli 11 quesiti su foglio protocollo a righe
Durata in oré

B-2 attivita individuale matematico

Compito (item 1)

Calcolare il prezzo di vendita (remuneratore) dei seguenti prodotti
Art AOO4 Prezzo acquisto 49 euro
Art BOO8 Prezzo acquisto 21 euro
Art EO11 Prezzo acquisto 110euro

ipotizzando che i costi accessori siano di 0,50 euro /pz, i costi indiretti siano il 25% del costo primciau A& fidaerabsto
complessivo.

Valutazione:

0= comito non eseguito

1= il compito matematico € scorretto nel calcolo, logico nel procedimento, carente in alcuni aspetti delle altre parti
2= il compito matematico e formalmente corretto, pur manchevole in ALCUNE delle altre parti

3= il compito matematicof or mal ment e corretto, |l ogico nel procedi mer

Compito (item 2)
A partire da
ponendo nell

a tabella ( all egatdelleBenditedel @ senmeg

dat i del |
ell e ascisse i me s i e nell 6asse del

i
6asse d

Valutazione:

0= compito non eseguito

1= il compito matematico & scorretto nel calcolo, logico mgitprazedinte in alcuni aspetti delle altre parti

2= il compito matematico & formalmente corretto, pur manchevole in ALCUNE delle altre parti

3= il compito matematico =~ formal mente corr enellesgeltel ogi c

Compito (_item Bloi rispondere al seguente quesito solamente dopo aver affrontato i compittiiellastem e focus pratico e
professionale

Hai a disposizione un budget di 10.000 euro. Calcola il quantitativo da ordinare dei nuovi prodotti intbase al budget stabili
Valutazione:

0= compito non eseguito

1= il compito matematico e scorrettoalel dalgico nel procedimento, carente in alcuni aspetti delle altre parti

2= il compito matematico e formalmente corretto, pur manchevole in alcune delle altre parti

3= il compito matematico & formalmente corretto, logico nel procedimentb, eqikbfatbnec i enza/ ef f i caci
Prodotto Calcoli , tabella e grafici su foglio protocollo a quadri

Durata in ore: 2

Step C

Step €L

Compito (item 1)

Dopo aver analizzato | 6al priengvard/estat€?0l11,rieedcaa3dtniiovi prodatti da ecegliegertra i/
dai fornitori (vedi allegato G), in base alle condizione di vendita di ciascun fornitore, motivando la sdietée(texaleszentiiptern
di pagamento, md@datli consegna, ubicazione fornitore, costi di spedizione o di trasporto ( allegato N )

Valutazione:
O-compito non eseguito
Imotivazioni poco coerenti con | 6éanali si del |l a documen

2-motivazioni adeguate: tengono conttisstart#enza che della logistica dei fornitori

Prodotto:Breve relazione sulla scelta dei prodotti, del fornitore, specificando le motivazioni su file di testo ( word )

Compito
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Considerando che hai a di s poestitzi arnee iu nc dludaleit fmais sri infoe
dei nuovi articoli che hai deciso di acquistare.

Valutazione:
0- compito non eseguito
1- ordine non preciso per rapporto gpandtdtdoudgetosti
2 ordine preciso in rappguantitgprodottdudgetosti

ProdottoDocument o ddédOrdine al fornitore ( modulo dbéordine
Step

Compito (item 2)

Léall egato C contiene |l a giacenza di ma g alcurd pradaiti da prdporre in oy

campagna di vendita di fine stagione.

Valutazione:
0- Compito non eseguito
1- Criteri di scelta dei prodotti non completamente corretti, linguaggio impreciso
2-  Criteri di scelta dei prodotti coerenti , linguaggio impreciso
3- Crteri di scelta dei prodotti coerenti e linguaggio tecnico preciso

Prodotto:Indicare in poche righe su un file di testo la motivazione della scelta dei prodotti usati nella campagna

Compito
Realizza il materiale pubblicitario che ritieni ppeidoeesmentare le vendite di tali prodotti.

Valutazione:
0- compito mancante o capacita comunicativa scarsa, mancanza di informazioni, grafica non adeguata
1- Capacitd comunicativa scarsa, mancanza di informazioni, grafica sufficiente
2- Capacita comunicatiificiante, mancanza di informazioni, grafica adeguata
3 Capacita comunicativa sufficiente, completezza di informazioni, grafica adeguata

Prodotto Materiale pubblicitario realizzato con programmi informatici di grafica a scelta

Step &S

Compito (ite®)
In un foglio excel a partire dai prezzi di acquisto (costo di origine) dei 3 nuovi articoli che hai scediojeradiitaldri prazz@tore),

aggiungendo al costo di acquisto i costi accessori (imballaggio e trasporto) calcdlatipweliz&tep Che i costi indiretti siano il
del costo primo e gli oneri figurativi siano il 45% del costo complessivo.

Valutazione:
0- Assenza dei nuovi prezzi
- Errore nell dédi mpostazione delle formule

1- Presenza del prezzo corretto, ma senakef(calcolo a mano)
2- Formule parzialmente corrette
3 Formule corrette

Prodotto l'istino prezzi dei prodotti novit "™ ut iltaicatloda prekzo
Step &4

Compito (item 4)

Un vostro cliente, Mari o Rossi, resident e i n widaa 16/@1/201

il seguente ordine :
A007 pezzil

B0O09 pezzi5
E001 pezzi3
F010 pezzi6
1009 pezzi 1
Le vostre condizioni sono : sconto quantita del 20 + 4% da applicare in fattura. La consegna del materéabeaoxipagtaio
17/01/2011, FMV, trasporto a mezzo del 30a@ét i omei MSpiud
11 costo dell i mball aggio a carico del cliente — di 0,

Produrre la Fattura accompagnatoria n°2 del 17/01/2011 Modalita di-Bagadngytiei&hza interessi.
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Valutazione:

0-Documento vuoto

1-Documento compilato nella parte descrittiva ma non nei calcoli della parte tabellare

2Parte tabell are e descrittiva corretta ma errori nel |
3-Parte tabellare completa e corretta néigateotlescrittiva formalmente corretta

Prodotto Compilazione Fattura utilizzando il modulo su file excel

Step &

Compito(_item 5)

Al terzo giorno della settimana promozional e 43%8%punaskegrmo
65004 e il ri manente in contanti.
Preparare |l a distinta dei otakelLabancad ifarimentdb é la Aorsvenetafitiale di Fonte, d

Valutazione
0- Compito non eseguito
1- Compilazione parzialmente corretta, con errori di calcoli
2- Compilazione corretta, nella forma e nei calcoli

Prodotto:Distinta di versamento
Step G6

Compito (item 6)

Dovete rinnovare la vetrina del vostro negozio di abbigliamento per la stagione Primavera 2011.
Con il programma Publisher, progettate la vetrina usando le immagini messe a disposizione e che troviézgtedrp gli allegati

Valutazione:
0- Compito non eseguito
1- Capacita comunicativa scarsa, mancanza di principi basilari della vetrinistica, grafica non adeguata
2- Capacita comunicativa sufficiente, presenza dei principi basilari della vetrinistica, grafica sufficiente
3 Capacita oounicativa discreta, presenza dei principi basilari della vetrinistica, grafica adeguata
4- Capacita comunicativa buona, completezza competenze di vetrinistica, grafica adeguata

Prodotto File Publisher contenente la progettazione della vetrma delnego | t ema A Nuovi arrivi

Durata in ore total®5

Step D

Colloquio Individuale
Colloquio con i docenti in merito alle prove svolte, analisi dei procedimenti adottati, riflessioni stdeedifficeii aicmraaioni.

Valutazione:

1= sono stati richiamati i passaggi basilari della prova

2= sono stati richiamati i passaggi basilari della prova e giustificate le scelte effettuate per la qualita del prodotto

3= sono stati richiamati i passaggi sigrdédlatpprova e giustificate in modo esauriente le scelte effettuate per la qualita del pr

Durata in or@,5

Compiti/ prodotti
Vedi sopra singoli Steps

Durata

12 ore

Valutazione

Oogni step ~ val ut at puntaggio cone indicatadoprdd assegnazi one di un
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Allegati

Allegato A: Schede prodotti

Allegato B: Andamento vendite 1° e 2° semestre
Allegato C: Giacenza di magazzino.

Allegato D: Articoli tratti da riviste specializzate sulle tendenze moda primavera estate 2011
Allegato E: Volantini promozionali

Allegato F: Fattura di Vendita

Allegato G: Informazioni relative ai Fornitori

Allegato H: Articoli tratti dalla rivista di settore Mark up
Allegato | : Catalogo e Listino negozio

Allegato L: Immagini per progettaziona vet

Allegato M: Schema di verbale brain storming

Modulo Ordine

Modulo Fattura

Modulo Distinta Versamento

3) VALUTAZIONE E RACCOLTA DATI

METODOLOGIA DI VALUTAZIONE
Attivita di gruppo

Ldboggetto della provdi sclaspoondugsonechkhdemaveaba) ecldel dd
verbale sara valutato secondo i seguenti parametri:

il verbale rappresenta | 6esame dei nodi basilari df¢€
il ver bal e Iche podordella gravd eacontiecbecetermentedi odservagiena delle dinamiche

I verbale rappresenta | 6esame dei nodi @gsne i f i cat i\
il verbal e rignfigativiedslla pravea radcaylee scantnibuti di futto il gruppo, contiene elementi di osser
inamiche ed evidenzia le idee valutate e quelle assunte

O WNF P

Il punteggio totale va riportato a 10 e sara attribuito in ugual misura alaltjrupmmnbri
Attivita individuale con focus linguistmaturale

La prova consiste nella comprensione di un testo scritto, ricavato da riviste di settore attraverso 11 doapmertie RWAdaspost?
Ad ogni risposta sara assegnato un punteggio:

0= nessuna risposta o risposta non accettabile

1=formulazione accettabile ma non completamente corretta

2=formulazione corretta

Il punteggio totale sara dato dalla somma dei punteggi della singola risposta e riportato ad un massimo di 22 punti.

Attivita ndividuale con focus matematico

La valutazione del compito con focus matematico si basa sulle seguenti dimensioni di osservazione:
a. correttezza formale dei calcoli e logicita del procedimento
b. equilibrio nella valutazione di efficienza/eftictifi@nefici
c. giustificazione delle scelte operate rispetto alle procedure o ai confronti

Léattribuzione del punteggio avviene secondo quest.i cri

1= il compito matematico & formalmente corretto, ma carente nelle altre parti

1= il compito mateowé scorretto nel calcolo, logico nel procedimento, carente in alcuni aspetti delle altre parti
2 =il compito ha inesattezze nei calcoli, il procedimento & logico e corretto, ben eseguito nelle altre parti

2= il compito matematico & formalmente, gurehanchevole in ALCUNE delle altre parti

3= il compito matematico formal mente corr ehnellesceltel ogi cd

Lo step B2 & suddiviso in 3 item, ciascuno con il relativojpustegygi@ dei punteggi dara il risultato finale. Il punteggio cosi otte
poi riportato a 23.

Attivita individuale con focus pratico e professionale
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Lo step C e diviso in 6 item, ciascuno riportante il proprio criterio e la modal#a di valutazio
Léattribuzione del punteggio totale (30) r i sulipgoaderazimiel a
L a

tabella sottostante mostra il riepilogo del punteggi
Punteggio | Coefficiente di
Step| Punteggio Massimo| ponderato | ponderazione
C1 4 4| P*1
C2 6 6| P*2
C3 3 6| P*2
C4 3 6| P*2
G5 2 4| P*2
C6 4 4| P*1
30

Attivita individuale con focus riflessivo

La ricostruzione/riflessione, attravensdaznane scritta e orale, viene valutata secondo i seguenti criteri:

1= sono stati richiamati i passaggi basilari della prova

2= sono stati richiamati i passaggi basilari della prova e giustificate le scelte effettuate per la qualita del prodotto

3= son stati richiamati i passaggi significativi della prova e giustificate in modo esauriente le scelte efettlp®pettéa qualit

Per quanto riguardatlodiodicasd, a ri costruzi one ri fl ess.i igrficative delmisia dralisi'e deh
svolto, argomentando motivazioni e aggiungendo eventuali integrazioni.

Il punteggio sara attribuito secondo i seguenti criteri:

1 = sono stati valutati alcuni dati utili, anche con informazioni pravedieatsdagono state comparate alcune scelte diverse;

2 = sono stati valutati dati utili, evidenziando alcuni collegamenti con fonti provenienti da fonti divessatessceltstdigersmphe
sono state riportate in una tabella di sintesi

3= sono stadelezionati e valutati i dati utili, evidenziando i collegamenti piu sigrifioatniemcka fonti diverse; € stata effettuats
comparazionedtielte diverse mettendo in evidenza vantaggi e svantaggi; € stata compizéd @ tabeti@d sintesi

Il punteggio totale va riportato a 15

Attivit”™ individuale per | deccell erq

Il riconoscimento di eccellenza viene attribuito secondo un apprezzamento di tipo qualitativo che tieneasssinzaetialjorpseva d
mediante una parte aggiuntiva/facoltativa) delle seguenti dimensioni, al massimo livello:

Pertinenza, accuratezza, originalit”™ della soluzione [
Capacita argomentativa, riflessiva e critica T si I no

Abilit”™ comunicativa (grafical/layout) sul materi al e pulb
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SCHEDA DI RACCOLTA DATI
Nome, cognome
Classe
Prova
PUNTEGGI TABULAZIONE
Attivita di gruppo
Attivita individuale con focus linguistimgturale
Attivita individuale con focus matematico
Attivita individuale con focus pratico e professionale
Attivita individuale con focus riflessivo
Attivitai ndi vi dual e per | 6eccel

Luogo
Data

Commissione

! Codifica tabulazione:1,2,3= risposta positiva; O=risposta shagliatisposta mancante. Serve per il trattamento
elettronico dei dati complessivi del campione a fini statistici.
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Allegato A

| PREZZI SI INTENDONO

| PREZZI SI INTENDONO

DOLCE : GABBANA

| PREZZI
(D&G Uomo primavera / estate 2011
Art DG000123jeans con risvolto 210 euro
Art DG000124jeans shorts con risvolto 180 euro

Art DG000125 jeans camicie 125 euro

Art DG000126jeans chiari strappati, lavaggio effetto vissuto.
265 euro

Art DG000127 maglia fibra naturale 99 euro
Art DG000128 canotta fibra naturale 78 euro
Art DG000129 camicia fibra naturale 143 euro

Collezione primavera/estate 2011

Aﬁ ’ Art DG000130Shorts arricciati 95 euro

. Art DG000131 Top floreale 87 euro
Art DG000132 Maglia gitana fiori 100 euro
’ D&G skﬁtnc - SUMMER 2011
htt [ =
‘;@ §
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Collezione primavera/estate 2011

Art DG000132Short pizzo nuances azzurro e giallo paglierino 105
euro

- Art DG00013 jumpsuit ( tuta intera) fiorata 210
euro
Art DG000134 micro jumpsuitfloreale 189
euro

Lacollezione primavera/estate 2011

Art DG000135salopette in denim 126
euro

Art DG00Q36 gonna rossa istampa vichy 240
euro

Art DG000137 miribito 310
euro

Art DG000138 abito seta stampata 350
Art DG00Q39 Abito gampe di fiori 340
euro

Art DG00Q40 foulard belle jardiniére. 45 euro
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Art DG000141stivali in gomma con zeppe in sughero
180 euro

Art DG000142sandali colorati zeppe in corda.
220 euro

Art DG000143 maxi bag stampe floreali
88 euro

Art DG000144 maxi bag righe rosso
123 euro

Art DG000145 Handbaglori pastello
98 euro
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ERMANNO SCERVINO

Collezione primavera estate 2011

Art ES10021 abito jeans-tulle 115 euro

Art ES10022 abito bianco pizzo 187 euro

Art ES10023 giacca jeans Scervidip euro

J ﬂ

Art ES10024 abitoorto frange 199 euro

Art ES10025 giacca verde militare Scervino 110
euro

Art ES10026 short con risvolto panna 78 euro

Art ES1002Trench panna 368 euro

Art ES1002%ench panna 320 euro

Art ES10023@verknees jeans scervino 430 euro
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Walter Van Beirendonck K)converse KENZO
N HH R

Novita Sneakers primavera 2011

Art W 6001

Walter Van Beirendonck, Hope-Sneaker

167 euro

Art W 6001
Chuck Taylor All Sta€Canvas e pelle forata

85 euro

Art W 6001

sneakers In gomma e in verde Kenzo. 100 euro

Art 6001 diesel
sneakers rosa 65 euro

Art W 6001 diesel sneakers bianche lacci multicolor 86 euro
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