STANDARD MINIMO DI PERCORSO FORMATIVO

QUALIFICAZIONE DI ADDETTO ALLE VENDITE PRODOTTI NON ALIMENTARI



1.ARTICOLAZIONE, PROPEDEUTICITAEDURATEMINIME

O.

1

Articolazionedell'Unitadicompetenza/Contenuti

Conoscenze

Orientamentoalruolo
Aspetticontrattualistici,fiscalieprevidenzialiEl
ementidilegislazionedel lavoro

2 | Conoscenze

Classificazione,etichettatura,imballaggiodeiprodottialimentariCar
atteristiche dei documenti di trasporto e della lorocompilazione
Tecniche di ricondizionamento merce:
spacchettamento,etichettatura, confezionamento, packaging,
preparazione merceper l'esposizione
Normativasullasicurezzadeiprodottialimentarineltrasportoenellost
occaggio.

TecnichedipickingelogisticainternaEl
ementidigestionedellescorte

Principi comuni e aspetti applicativi della legislazione vigente
inmateria di salute e sicurezza, prevenzione incendi e igiene
dellavoro

Fattori specifici di rischio professionale ed
ambientaleTecnichelnventariali

Mezzietecnichediscarico dellemerciinarrivo

Abilita

Effettuareosupportareloscaricodeiprodottialimentariinarriv

o]

Controllare la conformita dei prodotti alimentari in
entratarispetto all'ordine effettuato, alle loro caratteristiche
specificheedaiprotocolliapplicabili,verificandolecondizioniditras
porto

UnitadiRisultati di Apprendimento

Inquadramentodellaprofessione

Riceverelamercenelpuntovendita

Durata
minima

10

25

di cuiinFAD

10

15

CreditiFormativi

Non ammesso
ilriconoscimento
dicreditoformativod
ifrequenza

Ammesso
ilriconoscimento
dicredito formativo
difrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali



ed arrivo, la regolarita della documentazione
diaccompagnamento e la presenzalintegrita degli
elementiidentificativi e dei dispositivi di sicurezza

« previstiClassificareiprodottiinarrivo applicandoicriteridel
puntovendita/reparto

+ Effettuareoperazioni diricondizionamentodellamercesullabase
delle indicazioni fornite dal responsabile del
puntovendita/reparto

+ Monitorare, attraverso operazione di inventariato, la
mercepresenteall'internodelpuntovendita,segnalandoevent
ualiesigenzediapprovvigionamento

+ Effettuare, nel rispetto della normativa sulla sicurezza,
leoperazionidigestionefisicaedinformativadelmagazzinodelpunto
vendita

3 | Conoscenze Tecnichedi visualmerchandising

« Principidimarketingnell'ambitodellagestionedeglispazinelpuntove
ndita
+ ElementidiVisualMerchandising

4 | Conoscenze Tecnichedivendita

+ Elementidipsicologiaapplicataallavenditaeallacom
unicazionedeiprodotti
+ Tecnichedivendita

5 Conoscenze Curarel’allestimentodeglispaziespositivi

« Tipologie dei layout

+ espositiviElementi di

+ illuminotecnicaTecnichedipezzatu
radellamerce

15

15

30

15

10

Ammesso
ilriconoscimento
dicredito formativo
difrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali

Ammesso
ilriconoscimento
dicredito formativo
difrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali

Ammesso
ilriconoscimento
dicreditoformativod
ifrequenza
sullabasedella



+ Tecnichedi esposizione della merceedeiprodotti

+ Processoed operazionidiriordino, pulizia,
igieneecontrollodeiprodottiesposti

- Operazioni monitoraggio e riassortimento della merce
inesposizione

Abilita

+ Effettuare, nel rispetto della normativa sulla sicurezza,
lamovimentazione interna della merce destinata alla

« venditaDisporre la merce su scaffali, espositori, spazi interni
come daindicazionedel responsabiledelpuntovendita/reparto

+ Curareallestimentoedisallestimentodivetrinesuindicazionedelres
ponsabile

+ Comunicareinmodoefficaceconiresponsabilialfinedirealizzarel'es
posizionedesiderata

+ Effettuare operazioni di controllo dei prodotti in esposizione,
nelrispetto delle norme di igiene e salvaguardia degli

+ stessiMonitorare la merce esposta al fine di
interveniretempestivamenteperle operazionidiriassortimento

+ Curareilmantenimentodellecondizioni di
igiene,puliziaeriordinodelpunto vendita

Conoscenze Curarel’assistenzadelcliente

+ Elementiidentificativideiprodotti:classediappartenenza,modalitad’
uso,aspettitipici

+ Fasi del processo di vendita e ciclo di vita del

«+ clienteTecnichedivenditaassistitaedattiva

« Tipologiedifinanziamentoemodalitaddiaccesso

« Strumenti e modalita operative per la gestione della

« vigilanzaNormative sulla tutela del consumatore circa la vendita
el'acquisto di beni di consumo: diritto di recesso, cambio,
annulloerimborsi

+ Tecniche di gestione reclami: elementi di
comunicazioneinterpersonale efficace, ascolto attivo,

« gestione del conflittoElementi di rilevazione della customer
care;
customerrelationshipmanagementecustomersatisfaction

Abilita

20

15

valutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali

Ammesso
ilriconoscimento
dicredito formativo
difrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali



+« Promuovere la vendita dei prodotti, anche attraverso

campagneediniziativespecifiche

+ Avviare e condurre, ove del caso, una trattativa commerciale
adpersonam, attraverso formulazione di preventivi, ordini

speciali,finanziamenti,modalitadiconsegna

+ Monitorare i comportamenti di acquisto ed informare
ilresponsabiledire-parto/puntovendita

+ Vigilare sull'esercizio commerciale al fine di evitare, per
quantopossibile, furti e danneggiamenti a carico della struttura
e dellemerciesposte

+ Controllare periodicamente la coerenza dell'allestimento
deglispazi espositivi e degli scaffali con le esigenze ed
icomportamentideiclienti

« Gestire i reclami, nel rispetto della persona e dell'iter
stabilitodall'azienda

« Gestire difetti di non conformita dei prodotti e le
praticheconnesse all'esercizio dei diritti disciplinati dalla

+ garanzialnformare il cliente sulle caratteristiche tecniche, di
costo,garanzia, servizio ed assistenza post vendita dei prodotti,
ancheattraversoaccessoadinformazionionline

+ Ascoltare in modo efficace le richieste dei clienti,
edinterpretarleindividuandoeproponendosoluzionidiacquisto

7 | Conoscenze

« Linguastraniera:terminiedespressionitipichedell'attivita

8 | Conoscenze

« Tipologie e metodi di pagamento: contante, carte di debito e
dicredito,ticketrestaurant,buonisconto

« Sistemi di fidelizzazione e loro gestione

+ contabileFunzionamento di registratore di cassa, lettori ottici,
dispositiviper ilpagamentodigitale

Espressioni tipiche dell’attivita in
linguainglese

Effettuare le operazioni di incasso
econtabilizzazione

20

25

Ammesso
ilriconoscimento
dicredito formativo
difrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimentifor
mali, non
formaliedinformali

Ammesso
ilriconoscimento
dicreditoformativod
ifrequenza
sullabase
dellavalutazione
diapprendimenti



» Operazioni di cassa: apertura, chiusura, storni, resi,
annullo,resto

« Elementi identificativi e di sicurezza dei prodotti: part
number,serialnumber,barcode,placcheantitaccheggio

» Sistemidiprezzaturadeiprodottie

« verificadiprezzoElementidinormativafiscaleetributari

e a
Normative sulla tutela del consumatore circa la vendita
el'acquisto di beni di consumo: diritto di recesso, cambio,

» annulloerimborsi

* Procedure di emissione bolle di accompagnamento e

« fattureProcedure di attivazione e gestione di pratiche di
finanziamentoProcedure di gestione di resi ed anomalie,
sostituzioni prodottoed emissione di buoni, reimmissione merci

» nel punto vendita olorosmaltimento

« Tecnichedicalcoloveloce
Tecniche per il controllo delle procedure di pagamento
incontantie tramitedispositividigitali

Abilita

« Riconoscereerimuovereglielementiidentificativie
disicurezzadeiprodotti
Effettuare correttamente le operazioni di cassa, utilizzando
« idispositivi analogici e digitali, con riferimento ai diversi mezzi
« dipagamento
« Abilitare il cliente al pagamento mediante dispositivi
digitaliApplicare tecniche di controllo del pagamento in
» contantiEmettere bolle di consegna e fatture o acquisire i dati
per la loroemissione
« Eseguire le procedure di rateizzazione e finanziamento
» delcreditoalconsumo
Rendicontare le operazioni di entrata e uscita
« giornaliereControllare la presenza di eventuali anomalie
« della merce inuscitae/oproblematichediprezzo
« Eseguire le procedure di fidelizzazione del
clienteGestire i reclami, nel rispetto delle norme
« applicabiliGestire il reso merce nei confronti del cliente e
del puntovendita
Comprenderelerichieste di clientinon italianie gestirele

formali, non
formaliedinformali



relativerelazioni diservizio

9 | Conoscenze Gestirelasicurezzasul luogodilavoro
« Principi comuni e aspetti applicativi della legislazione vigente
inmateria di salute e sicurezza, prevenzione incendi e igiene
dellavoro
« Fattorispecificidirischioprofessionaleedambientale

Abilita

+ Applicareproceduredisicurezza
+ Utilizzaredispositividisicurezzaindividuale

DURATAMINIMATOTALEALNETTODELTIROCINIOCURRICULARE

168

79

Ammesso credito
difrequenzaconvalor
ea
prioririconosciutoac
hihagia
svoltoconidonea
attestazione(confor
mitasettoredi
riferimento evalidita
temporale) ilcorso
conformeall'Accordo
Stato -
Regioni21/12/2011

- Formazione
deilavoratori ai
sensidell'art. 37
comma 2del
D.lgs.81/2008



