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Formar els dependents i dependentes dels
comercos de moda i complements per tal que
adquireixin i assimilin les tecniques de servei
especifiques de I'ofici.

Aquest aprenentatge té com a punt fonamental
lapartat d’atencié a la clientela, mitjancant
I’aprenentatge de vocabulari de I'ofici i actituds i
recursos linguistics.

El contingut d’aquest curs s’adrega a les persones
que actualment atenen la clientela en botigues
de roba, sabates, bosses i altres complements,
sense formacid especifica en el sector, i amb
pocs coneixements de catala per poder atendre
el public.

Total d’hores: 20 hores
¢ 10 h de técniques de servei

e 10 h d’'atencid a la clientela (practica de
situacions comunicatives)

Nombre d’alumnes per curs: minim 10 (6 en el
cas de persones treballadores d’un mateix grup
empresarial).

Lloc derealitzacio: enlesmateixesinstal-lacions

de l'empresa o en instal-lacions de les
associacions de comerciants al territori.
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1. CONTEXT ACTUAL DEL SECTOR DE LA MODA I
ELS COMPLEMENTS

2. ESPAIS, MOBILIARI | PRODUCTES DE VENDA
a) Tipus de botigues
b) Tipus d’emplacaments
c) Tipus de servei
d) Descripci6 de les zones i distribucié de I'espai intern
e) Mobiliari i material de I'establiment

f) Tipologia de productes de venda segons
I’especialitzacio de I'establiment

3. LA VENDA: PREPARACIO DE L’ESPAI
a) El punt de venda
b) Exposicié del producte: introduccié al marxandatge
c) Tasques i rutines a realitzar
d) Endrecar i tancar la botiga
e) Horaris

4. LA VENDA: ATENCIO A LA CLIENTELA
a) Personal al punt de venda

b) El rol del personal de venda

c) Tipologies de clients

d) Estrategia de venda

e) Les actituds lingUistiques
f) Fases del procés de venda
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