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SCHEDE DI PROGRAMMAZIONE EDUCATIVO - DIDATTICA

TECNICHE DI DISTRIBUZIONE E MARKETING
CLASSE VA PTS
ANNO SCOLASTICO  2018/2019

 Docente IPPOLITO MARIANNA
Situazione di partenza
La classe VA PTS si compone di 23 alunne femmine. Nel corso delle prime lezioni sono stati somministrati una serie di quesiti orali, atti a verificare il livello di preparazione raggiunto dal gruppo classe negli scorsi anni scolastici. Attraverso osservazioni, è emerso che buona parte della classe ha manifestato alcune lacune, pertanto durante le prime lezioni sono state trattate delle tematiche fondamentali del programma del quarto anno. 
Il livello di partecipazione all’appredimento risulta disomogeneo, accettabile per gran parte dei componenti della classe, in particolare alcune mostrano una vivace curiosità cognitiva mentre è insoddisfacente per un numero limitato di essi. Dal punto di vista disciplinare la classe, si presenta nel complesso vivace ma rispettosa delle norme che regolano la vita scolastica. 

MODULO 1 
MODALITA’ E NORME DI CONCORRENZA SUI MERCATI DI SETTORE

U.D.A. 1 TRASVERSALE
L’impresa tessile italiana e il prodotto moda. “IL TAILLEUR, LA FEMMINILITA’ LA MODERNITA’”

CONOSCENZE

Il settore tessile in  Italia. I modelli d’impresa delle PMI. La subfornitura. La filiera produttiva. Il tessile e l’industria della moda. Il prodotto moda. Le PMI e la moda.

 ABILITA’ 

Saper:

· Classificare le imprese del tessile in Italia

· Descrivere i differenti settori produttivi

· Individuare le tipologie dell’industria della moda e la filiera produttiva

COMPETENZE

Intervenire nelle diverse fasi e livelli del processo produttivo, mantenendone la visione sistemica.

Innovare e valorizzare sotto il profilo creativo e tecnico, le produzioni tradizionali del territorio.

Visualizzare e presentare progetti e prodotti anche ai fini della promozione, diffusione e commercializzazione del prodotto italiano
U.D.A. 2

I MERCATI DI CONSUMO E I BISOGNI DEL CONSUMATORE

CONOSCENZE

Il prezzo e la segmentazione del mercato. La piramide di Maslow e l’abbigliamento. Il consumatore e i suoi bisogni. Il mercato della moda. 

ABILITA’

Saper applicare le variabili per segmentare il mercato. Individuare i bisogni dei consumatori e la loro evoluzione. 

COMPETENZE

Visualizzare e presentare progetti e prodotti anche ai fini della promozione , diffusione e commercializzazione del prodotto italiano.

Riconoscere gli aspetti di efficacia, efficienza ed economicità e applicare i sistemi di controllo-qualità nella propria attività lavorativa.

U.D.A. 3
IL MARKETING E LE RICERCHE PER VINCERE LA CONCORRENZZA
CONOSCENZE

Il marketing. Le ricerche di mercato. La filiera integrata. 

ABILITA’

Saper applicare le ricerche di mercato per individuare i bisogni del consumatore. Saper elaborare semplici strategie di marketing per vincere la concorrenza.

COMPETENZE

Visualizzare e presentare progetti e prodotti anche ai fini della promozione , diffusione e commercializzazione del prodotto italiano.

Individuare e utilizzare gli strumenti di comunicazione e di team working più appropriati per intervenire nei contesti organizzativi e professionali di riferimento. Innovare e valorizzare sotto il profilo creativo e tecnico, le produzioni tradizionali del territorio

MODULO 2 

IL MARKETING OPERATIVO

 U.D.A. 1 IL MARKETING MIX

CONOSCENZE

La strategia aziendale. Il prodotto. Il prezzo. La distribuzione. La comunicazione.

ABILITA’

Saper determinare gli obbiettivi aziendali, le leve del prezzo, prodotto, distribuzione e comunicazione.

COMPETENZE

Visualizzare e presentare progetti e prodotti anche ai fini della promozione , diffusione e commercializzazione del prodotto italiano. Padroneggiare tecniche di lavorazione e adeguati strumenti gestionali nella elaborazione, diffusione e commercializzazione dei prodotti artigianali

U.D.A. 2 

IL BRAND E GLI STRUMENTI DI COMUNICAZIONE

CONOSCENZE

Il marchio. La Marca. La griffe. Il brand. 

ABILITA’

Saper riconoscere il marchio, il brand, la griffe.

COMPETENZE

Redigere relazioni tecniche e documentare le attività individuali e di gruppo relative a situazioni professionali
MODULO 3
FORME DI DISTRIBUZIONE, COMMERCIALIZZAZIONE E VENDITA

U.D.A. 1 IL TRADE MARKETING

CONOSCENZE

La distribuzione. I canali distributive. 

ABILITA’

Saper individuare i canali distributivi e la differenza tra canali diretti e indiretti.

COMPETENZE

Individuare e utilizzare gli strumenti di comunicazione e di team working più appropriati per intervenire nei contesti organizzativi e professionali di riferimento
U.D.A. 2
IL VISUAL MERCHANDISIGN E LE ICT

CONOSCENZE

Il merchandisign. Il visual merchandising. I new media. Il web marketing. B2B. le nuove tecnologie.

ABILITA’

Saper utilizzare le nuove teconologie. Saper accedere al web marketing.

COMPETENZE

Visualizzare e presentare progetti e prodotti anche ai fini della promozione , diffusione e commercializzazione del prodotto italiano. Redigere relazioni tecniche e documentare le attività individuali e di gruppo relative a situazioni professionali. Individuare e utilizzare gli strumenti di comunicazione e di team working più appropriati per intervenire nei contesti organizzativi e professionali di riferimento. Innovare e valorizzare sotto il profilo creativo e tecnico, le produzioni tradizionali del territorio
VERIFICHE
Verifiche scritte strutturate e semistrutturate con domande a risposta multipla, domande a risposta aperta, vero o falso. Verifiche orali: colloquio. 

Valutazione formativa (in itinere) e sommativa (finale).

SVOLGIMENTO DELL’ATTIVITA’
Lezione frontale, cooperative learning, discussione guidata, flipped classroom.
TESTI

Testi scolastici, articoli di giornali, pagine web.

DOCENTE

MARIANNA IPPOLITO
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