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Campo di competenza: D     
Creazione di relazioni con i clienti o i forni-
tori 
 

Curricolo  SMC/SPC AFC IC         
Anno:               2° anno 
 

Ore lezione annue: 162 

Obiettivo di formazione Contenuti del programma Metodo di valutazione 
 
Al termine del primo anno l’apprendista avrà acqui-
sito: 
 

1. COMPETENZE OPERATIVE: 
 
d2: Condurre colloqui informativi e di consulenza con 
i clienti o i fornitori 

d3: Condurre colloqui di vendita e trattative con i 
clienti e i fornitori 

d4: Curare le relazioni con i clienti o i fornitori  

 
 

2. ELEMENTI OPERAZIONALI: 
 
D1: Condurre colloqui di vendita e trattative (ECAZ)  

D2: Curare le relazioni con i clienti o i fornitori (ECAZ)  

D3: Comunicare nella lingua nazionale regionale (L1)  

D4: Comunicare in una lingua straniera (L2)  

 

 

 
Durante l’anno saranno affrontatati i temi seguenti: 
 
 
MODULI DI CONOSCENZE: 
 
ECONOMIA AZIENDALE (d2/d3/d4) – 54 ore 
 

- Spiegano le fasi dell’analisi del fabbisogno 
- Descrivono e valutano diverse tecniche di presentazione e comunicazione appro-

priate per colloqui di vendita e trattative con clienti e fornitori 
- Spiegano i fattori rilevanti per la cura delle loro relazioni con i clienti e i fornitori 
- Illustrano gli aspetti che consentono di soddisfare i clienti 

 
 

ITALIANO (d2/d3) – 54 ore 
  

- Esposizione chiara, precisa e convincente della propria opinione  
- Elaborazione di storytelling convincenti 
- Elaborazione di e-mail e di lettere commerciali 
- Elaborazione di testi in uno stile chiaro e adatto al contesto 

 
TEDESCO (d2/d3) – 54 ore 
 
- Applicare correttamente le strutture linguistiche e le formulazioni cor-

renti 
- Comunicare oralmente in modo fluente e facilmente comprensibile 
- Organizzare i colloqui in modo attivo, adeguato ai destinatari e corrispon-

dente allo scopo della comunicazione 
- Applicare in modo promettente e mirato le tecniche per la conduzione di 

colloqui nella vita quotidiana, ad esempio in fase di saluto di benvenuto, 
di congedo e per gli small talk 

- Sviluppare misure volte a fidelizzare i clienti e accrescere la loro lealtà 
 
 

 
La valutazione del raggiungimento degli obiettivi 
di apprendimento avviene nel modo seguente: 
 
• 2 prove multi- o interdisciplinari per seme-

stre 

• Ogni docente svolgerà valutazioni formative 
secondo i bisogni della classe 

• Applicazione e partecipazione attiva alle le-
zioni. 

• Esecuzione puntuale dei compiti 

• Eventuali ricerche  

• Interrogazioni orali 

• Eventuali presentazioni (con PPT o 
senza) 

• Almeno un’opera per il portfolio a seme-
stre 
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ELEMENTI OPERAZIONALI: 
 
ECONOMIA AZIENDALE (D1/D2) 
 

- Eseguono un’analisi del fabbisogno e applicano tutte le fasi dei colloqui di vendita e 
trattativa utilizzando le tecniche di presentazione e comunicazione più adatte 

- Analizzano l’efficacia dei canali di comunicazione correnti 
- Sviluppano misure volte a fidelizzare i clienti 

 
ITALIANO (D3) 
 

- Elaborazione di testi argomentativi a partire da tematiche aziendali (in versione 
orale e scritta) 

- Elaborazione di storytelling (in versione orale e scritta) 
- Studio e applicazione delle regole grammaticali e sintattiche per la redazione di te-

sti 
- Studio e applicazione del linguaggio neutro e del vocabolario inclusivo 

 
TEDESCO (D4) 

- Simulazione di colloqui ed esercitazioni per le fasi di un colloquio 
o Accogliere un cliente/ fornitore 
o Comprendere le esigenze del cliente grazie alle domande 
o Mostrare interesse e gestire obiezioni 

- Descrivere un prodotto oppure un servizio 
- Comprendere testi del tipo “storytelling” 
- Corrispondenza professionale: invito/ richiesta di informazioni/ d‘offerta/ di nomi-

nativi (Firmennachweis), offerte e promozioni 
- Organizzazione di eventi esclusivi come misura di fidelizzare i clienti, per esempio 

“l’anteprima di prodotti” 
 

Livello di attitudine (tassonomia): 2, 3, 4  
 

Supporti didattici necessari: konvink, manuali Glimi, notebook, fil-
mati, appunti, dispense, Handelsplatz Neu (Loescher) 

Aggiornato da: MOD, LAZ, ALB 
  Data: 29.08.2024 

 


