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SCHEDA:
VOUCHER FORMATIVO A PROGETTO: “ PROPOSTA FORMATIVA ”



	SOGGETTO PROPONENTE:

	RAGIONE SOCIALE 
	Form.Art.Marche

	SEDE LEGALE 
	Via Togliatti, 37/i

	CODICE FISCALE
	93062110429

	TELEFONO
	071.2905431

	FAX
	071.2855078

	E-MAIL
	formart@formartmarche.it

	SITO
	www.formartmarche.it 

	SEDE OPERATIVA (INDIRIZZO)
	Via Togliatti, 37/i - ANCONA

	REFERENTE
	Ginevra Maia Diotallevi

	CONTATTO
	071.2905431 – progettazione@formartmarche.it

	CARATTERISTICHE

	SETTORE/I
	o Meccanica;

o Tessile-Abbigliamento;
o Agro-alimentare;

o Costruzioni;

o Installazione impianti;

o Legno-Mobile;

o Calzature;

o Servizi alla persona

	TERRITORIO/I
	Regionale (sede da definire in funzione delle iscrizioni)

	DESTINATARI

	AREA AZIENDALE  
	Tutte. Ogni area aziendale è interessata, chi direttamente chi indirettamente da questo tipo di formazione.

	PROFILO TECNICO /PROFESSIONALE
	profili amministrativi – impiegatizi (addetto alle vendite, commerciale) 
profilo di produzione, soprattutto se di servizi e di addetto alla logistica/magazzino
profili di ricerca e sviluppo e di marketing

	COMPETENZE IN INGRESSO
	nessuna

	PROFILO DELL’INTERVENTO

	ENTITA’  E DESCRIZIONE DELLE UF 
	La proposta formativa si articola in n. 1 Unità Formativa A – Comunicazione commerciale:

·  UD1“MARKETING e TECNICHE DI VENDITA” - 16 ore
· UD2 “COMUNICAZIONE” – 14 ore

	MODALITA’  FORMATIVE 
	Lezioni
Esercitazioni/dimostrazioni

Verifiche di apprendimento

	STRUMENTI  E SUPPORTI DIDATTICI 
	L’intervento formativo si realizzerà in un’aula didattica appositamente attrezzata e dotata di videoproiettore per presentazioni su Personal Computer, lavagna a fogli mobili e lavagna luminosa.

A ciascuna lavoratrice e a ciascun lavoratore sarà consegnato materiale didattico appositamente predisposto (kit avvio e materiale didattico predisposto dai docenti appositamente)

	UTENTI PREVISTI
	10

	RICONOSCIMENTO DELLE COMPETENZE 
	Dichiarazione di competenze

	MODALITA’ ORGANIZZATIVE

	DURATA IN ORE
	30 ore di formazione in contesto d’aula

	DURATA IN GIORNATE
	10 gg.

	FASCIA ORARIA DI EROGAZIONE
	15,00 – 18,00

	MESE PRESUNTO DI AVVIO/CONCLUSIONE
	settembre 2010 – ottobre 2011


	Unità formative (elenco)

	UF A: COMUNICAZIONE COMMERCIALE – 30 ore


	Unità formativa – A - COMUNICAZIONE COMMERCIALE


	UD1 - MARKETING e TECNICHE DI VENDITA - 16 ore:

I fattori esterni ed interni all'azienda

Il Marketing come metodologia di analisi dei problemi 

Il Marketing ed i suoi principali aspetti

Il Marketing mix (prodotto, pubblicita, promozioni, ricerche)

Il concetto di marketing e il controllo dei risultati Il ruolo del Marketing nella struttura aziendale

L'Azienda e il mercato 

L'analisi delle opportunità per l'Azienda 

L'uomo di Marketing e l'Azienda 

La pianificazione di Marketing 

La segmentazione 

Le strategie di Marketing ed il risultato economico 

Obiettivi e finalità dell'azione di Marketing 

Capacità/possibilità di dialogare con la struttura e con l’alta direzione aziendale per sviluppare una reale “politica” di conservazione dell’energia

UD.2 – COMUNICAZIONE – 14 ore : 

Il lavoro di gruppo 

Elementi di un gruppo 

I rapporti gruppo/individuo e individuo /gruppo 

Il gruppo e le funzioni - Il gruppo finalizzato alla risoluzione dei problemi 

La comunicazione all'interno del gruppo

La cultura del gruppo 

Modelli di relazione e cooperazione

 Stili e comportamenti organizzativi 

Gli stili di leadership 

I comportamenti organizzativi 

Il clima aziendale

 La comunicazione all'interno delle organizzazioni 

La cultura ed i valori aziendali

	CARATTERISTICA:      (    PROFESSIONALIZZANTE           TRASVERSALE                    ENTRAMBE

	Riferimento tabulato delle qualifiche regionali: TE4.2.1.1 – Tecniche di vendita/distribuzione


	* DEFINIZIONE MACRO:  LIVELLO: (      BASE                    AVANZATO                     SPECIALISTICO

	ORGANIZZATIVO: PROCESSO/PRODOTTO


	COMPETENZE IN ESITO

	Descrivere i contenuti di un piano di marketing Delineare la differenza tra un piano di marketing e un piano cliente

Descrivere il concetto e le diverse tipologie di assortimento di prodotto/servizio Descrivere le varie fasi del ciclo di vita di un prodotto 

Applicare le tecniche fondamentali del marketing

Comprendere la procedura di pianificazione e fissazione dei traguardi e della strategia

Costruire presentazioni di sé adeguate al contesto 

Scambiare informazioni con altri utilizzando la forma scritta e orale; scambiare informazioni con altri utilizzando anche strumenti informatici e telematici 

Decodificare efficacemente messaggi verbali e non verbali; ascoltare e sapersi decentrare nella comunicazione; riconoscere sentimenti ed emozioni e saperli esprimere in modo adeguato al contesto (interazione con i pari, con i superiori, nel gruppo di lavoro)

Costruire messaggi chiari e comprensibili utilizzando anche la forma scritta e i mezzi informatici e saper decodificare efficacemente messaggi che utilizzano la forma scritta o informatica

 Riconoscere e saper utilizzare stili comunicativi differenziati rispetto ai diversi interlocutori e saper pianificare una strategia comunicativa nelle relazioni interpersonali e nel contesto del gruppo di lavoro - Riconoscere e valutare gli effetti della strategia comunicativa adottata e saper utilizzare i feed-back per modificarla in tempo reale 

Comunicare efficacemente all'interno del proprio gruppo di lavoro 

Mantenere un ruolo propositivo nel gruppo di lavoro 

Contribuire a diagnosticare la natura dei problemi e ad adottare procedure di decisione efficaci 

Cooperare per produrre soluzioni e risultati collettivi 

Valutare la qualità delle prestazioni personali e collettive e a ricercare soluzioni migliorative

Scegliere e utilizzare strategie efficaci di mediazione e concertazione 

Proporre e utilizzare tecniche di negoziazione all'interno del gruppo di lavoro e fra gruppi nella stessa organizzazione 

Utilizzare stili di negoziazione differenziati, in relazione agli obiettivi, al contesto, alle risorse e ai vincoli presenti 

Gestire efficacemente il conflitto interpersonale, intragruppo e tra gruppi

Riconoscere e valutare gli effetti della strategia comunicativa adottata e saper utilizzare i feed-back per modificarla in tempo reale contribuire a diagnosticare la natura dei problemi e ad adottare procedure di decisione efficaci


	* DEFINIZIONE MACRO CONTENUTI FORMATIVI

	ORGANIZZAZIONE: PROCESSO-PRODOTTO-QUALITA’-SICUREZZA-AMBIENTE / INNOVAZIONE: PROCESSO-PRODOTTO-QUALITA’-SICUREZZA-AMBIENTE

	ATTIVITA’ REALIZZATA:           IN ORARIO DI LAVORO                 FUORI ORARIO                       MODALITA’ MISTA





Prot. n° 1 MR-3°/09-AS/I





REGIONE MARCHE





TITOLO SINTETICO  PROPOSTA FORMATIVA: COMUNICAZIONE COMMERCIALE 











Invito per la realizzazione di attività di Formazione Continua 3°- 2009 “VOUCHER FORMATIVO A PROGETTO”
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