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www.sassettiperuzzi.it
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L’ ISTITUTO 

 
 

L'Istituto SASSETTI-PERUZZI nasce, nel 1996, dalla fusione dei due omonimi  

prestigiosi Istituti presenti nel territorio fiorentino fin dall’inizio del ‘900. 
 

L'attività dell'Istituto si svolge in due sedi: la sede centrale di Firenze sita in Via San 

Donato, 46, 48, con la Succursale al n. 50 della stessa via,  e la Sede Coordinata di 
Scandicci - località Le Bagnese- in Via Antonio Ciseri,5.  

 

I tre plessi sono agevolmente raggiungibili con i mezzi pubblici: ATAF, CAP, LAZZI  e 

COPIT servono la sede centrale e la succursale di Firenze; ATAF e SITA quella di 
Scandicci. 

 

Tre le palestre attrezzate, sei i laboratori di informatica con modernissimi strumenti 
multimediali collegati ad Internet con proprio server e, anche a disposizione degli  

studenti, laboratori di audiovisivi.  

 
Gli edifici sono immersi in grandi e verdi giardini con  alberi di alto fusto, nei quali 

possono svolgersi all'aria aperta la ricreazione, le attività  ludico sportive e quelle di 

Biologia. 

 
Ma esistono anche i laboratori di Scienze della terra, aule speciali per alunni stranieri e 

per alunni disabili con modernissimi strumenti informatici all'avanguardia.  

 
Oggi l'Istituto offre la formazione professionale nei settori commerciale e dei servizi 

sociali,  e secondo programmi ed orari completamente rinnovati che garantiscono una 

solida formazione culturale di base e concrete prospettive di occupazione.  
 

La migliore preparazione culturale facilita l'iscrizione a tutte le facoltà universitarie, 

come dimostrano i numerosi alunni che proseguono gli studi dopo il conseguimento  

del diploma dopo l'Esame di Stato.  
 

Le ore dedicate all'area di professionalizzazione ed agli stage aziendali mettono gli 

studenti a contatto diretto con il mondo del lavoro e aprono loro nuovi sbocchi 
professionali. In particolare gli stages vengono effettuati per due settimane durante la 

frequenza del terzo anno e per un mese durante la frequenza del quarto e quinto 

anno, anche con la possibilità di effettuare tale esperienza all’estero ( Inghilterra e 

Francia ). 
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PERCORSO FORMATIVO 

INDIRIZZO: 
“SERVIZI COMMERCIALI” 
 
 
 

               Profilo 
 
 

Il “Tecnico dei Servizi commerciali” ha competenze che gli consentono di assumere 

ruoli specifici nella gestione dei processi amministrativi e commerciali. Si orienta 

nell’ambito socio economico del proprio territorio e nella rete di interconnessioni che 

collega fenomeni e soggetti della propria regione in un contesto nazionale ed 
internazionale. 

Sviluppa competenze professionali nell’area dell’amministrazione delle imprese, del 

marketing, della comunicazione e dell’economia sociale, in organizzazioni private o 
pubbliche, anche di piccole dimensioni. 

 

 

In particolare, è in grado di: 
 

 rilevare fenomeni di gestione con il ricorso a metodi e tecniche contabili o 

extracontabili; 
 elaborare dati concernenti mercati nazionali ed internazionali; 

 trattare dati del personale e relativi adempimenti; 

 attuare la gestione commerciale; 
 attuare la gestione del piano finanziario; 

 effettuare adempimenti di natura civilistica e fiscale; 

 utilizzare strumenti informatici e programmi applicativi; 

 ricercare informazioni funzionali all’esercizio della propria attività; 
 comunicare in almeno due lingue straniere; 

 utilizzare tecniche di comunicazione e relazione; 

 operare con autonomia e responsabilità nel sistema informativo dell’azienda 
integrando le varie competenze 

     dell’ambito professionale; 

 documentare il proprio lavoro e redigere relazioni tecniche. 
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PERCORSO FORMATIVO 
INDIRIZZO 

“SERVIZI SOCIO SANITARI” 
 

 
Profilo 

 
 

Il “Tecnico per i servizi socio-sanitari” possiede le competenze necessarie per 

organizzare ed attuare interventi adeguati alle esigenze socio-sanitarie di persone e 
comunità per la promozione della salute e del benessere bio-psico-sociale. 

 

In particolare, egli è in grado di: 
 

 partecipare alla rilevazione dei bisogni socio-sanitari del territorio attraverso 

l’interazione con soggetti istituzionali  e professionali; 

 rapportarsi ai competenti Enti pubblici e privati anche per orientare l’utenza 
verso idonee strutture; 

 intervenire nella gestione dell’impresa sociosanitaria e nella promozione di reti 

di servizio per attività di     
     assistenza e di animazione sociale; 

 applicare la normativa vigente relativa alla privacy e alla sicurezza sociale e 

sanitaria; 
 organizzare interventi a sostegno dell’inclusione sociale di persone, comunità e 

fasce deboli; 

 interagire con gli utenti del servizio e predisporre piani individualizzati di 

intervento; 
 individuare soluzioni corrette ai problemi organizzativi, psicologici e igienico-

sanitari della vita quotidiana; 

 affrontare problemi relativi alla non autosufficienza e alla disabilità; 
 utilizzare metodi e strumenti di valutazione e monitoraggio della qualità del 

servizio erogato nell’ottica del 

    miglioramento e della valorizzazione delle risorse; 
 documentare il proprio lavoro e redigere relazioni tecniche 
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QUADRO ORARIO    

“SERVIZI COMMERCIALI” 
 

DISCIPLINE  1° BIENNIO 2°  

BIENNIO  

5°  

ANNO 

1^ 2^ 3^ 4^ 5^ 

Lingua e letteratura italiana  4 4 4 4 4 

Storia, cittadinanza e costituzione  2 2 2 2 2 

Matematica  4 4 3 3 3 

Diritto ed Economia  2 2 4  4  4 

Scienze della Terra e Biologia  2 2 -  -  -  

Scienze integrate Fisica  2 -  -  -  -  

Scienze integrate Chimica  -  2 -  -  -  

Lingua Inglese  3 3 3 3 3 

Lingua Francese  3 3 3 3 3 

Informatica e Laboratorio  2 2 -  -  -  

Economia aziendale e Laboratorio  5*  5*  8*  8*  8*  

Tecnic he delle Comunicazioni  -  -  2 2 2 

Scienze Motorie e sportive  2 2 2 2 2 

Religione cattolica o attività  Alternative 1 1 1 1 1 

      

TOTALE ORE  32 32 32 32 32 

 

 

QUADRO ORARIO         

“SERVIZI SOCIO SANITARI” 
 

DISCIPLINE  1° BIENNIO 2°  

BIENNIO  

5°  

ANNO 

1^ 2^ 3^ 4^ 5^ 

Lingua e letteratura italiana  4 4 4 4 4 

Storia, cittadinanza e costituzione  2 2 2 2 2 

Matematica  4 4 3 3 3 

Lingua Inglese  3 3 3 3 3 

Lingua Francese  2 2 3 3 3 

Scienze Motorie e sportive  2 2 2 2 2 

Religione cattolica o attività Alternative  1 1 1 1 1 

Diritto ed Economia  2 2    

Scienze della Terra e Biologia  2 2 -  -  -  

Scienze integrate Fisica  2 -  -  -  -  

Scienze integrate Chimica  -  2 -  -  -  

Laboratorio di espressione musicale e grafica  2 2 -  -  -  

Scienze Umane e Sociali  4 4    

Metodolog ie operative  2 2 3   

Igiene e cultura medico - sanitaria    4 4 4 

Psicologia generale evolutiva ed educativa  -  -  4 5 5 

Diritto, economia sociale e legislazione  

socio - sanitaria  

  3 5 5 

TOTALE ORE  32 32 32 32 32 

 

 

*   ore nelle quali sono presenti due docenti in copresenza 
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FORMAZIONE PROFESSIONALE 

percorsi triennali  

OPERATORE AI SERVIZI DI VENDITA  

L'Operatore ai Servizi di vendita interviene a livello esecutivo nel processo della 

distribuzione commerciale con autonomia e responsabilità limitate a ciò che 
prevedono le procedure e le metodiche della sua operatività. La qualificazione 

nell'applicazione e l'utilizzo di metodologie di base, di strumenti e di informazioni 

gli consentono di svolgere attività relative all'organizzazione del punto vendita, alla 
cura del servizio di vendita e post vendita, con competenze nella realizzazione 

degli adempimenti amministrativi basilari, nell'organizzazione di ambienti e degli 

spazi espositivi nella predisposizione di iniziative promozionali. 

Le figure professionali qualificate di riferimento sono legate alle attività 

commerciali, come ad esempio commessi e assimilati, impiegati nel settore del 

commercio all’ingrosso e al dettaglio. 

 

QUADRO ORARIO SETTIMANALE 

DISCIPLINE 1a 2a 3a 

Lingua e letteratura italiana  4 4 (1) * 4 

Storia, cittadinanza e costituzione  2 2 2 

Matematica  4 4 3 

Diritto ed Economia  2 2 4 

Scienze della Terra e Biologia  2 2 - 

Fisica  2 - - 

Chimica  - 2 - 

Lingua Inglese  3 3 (1) * 3 

Lingua Francese  3 3 3 

Informatica e Laboratorio  2  (2) * 2 (2) * - 

Tecn iche Professionali dei Servizi Commerciali  5 (3) * 5 (3) * 8 + (2)* 

Tecniche delle Comunicazioni  -  2 * - 

Scienze motorie e sportive  2 2 2 

Religione cattolica o attività Alternative 1 1 1 

TOTALE ORE 32 32 32 

* ore nelle quali sono presenti due docenti in compresenza di materie 

professionalizzanti 
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OPERATORE AI SERVIZI DI  

PROMOZIONE ED ACCOGLIENZA TURISTICA  

L'Operatore interviene, a livello esecutivo, nel processo di erogazione dei servizi di 
promozione e accoglienza con autonomia e responsabilità limitate a ciò che 

prevedono le procedure e le metodiche della sua operatività. La qualificazione 
nell'applicazione ed utilizzo di metodologie di base, di strumenti e di informazioni 

gli consentono di svolgere attività relative all'accoglienza, informazione e 

promozione in rapporto alle esigenze del cliente, con competenze nella 
prenotazione e assistenza e nella evasione delle relative pratiche amministrativo 

contabili. 

Le figure professionali qualificate di riferimento sono legate alle attività dei servizi 

turistici come ad esempio addetti all'accoglimento, portieri di albergo ed assimilati, 
impiegati in  alberghi, alloggi per vacanze e altre strutture per brevi soggiorni, aree 

di campeggio e aree attrezzate per camper e roulotte. 

Inoltre L'Operatore può essere impiegato  nelle Attività dei servizi delle agenzie di 

viaggio, dei tour operator e servizi di prenotazione e nelle altre attività di 
assistenza turistica non svolte dalle agenzie di viaggio 

 

 

QUADRO ORARIO SETTIMANALE 

DISCIPLINE 1a 2a 3a 

Lingua e letterat ura italiana  4 4 (1)* 4 

Storia, cittadinanza e costituzione  2 2 2 

Matematica  4 4 3 

Diritto ed Economia  2 2 2 

Scienze della Terra e Biologia  2 2 - 

Fisica  2 - - 

Chimica  - 2 - 

Lingua Inglese  3 3(1) * 3 

Lingua Francese  3 3 3 

Informatica e Laboratorio  2(2) * 2(2) * - 

Tecniche Professionali dei Servizi Commerciali  5(3) * 5(3) * 8(2) * 

Materie professionalizzanti (A rte , Geogr.turistica)  - 2 * 4 

Scienze motorie e sportive  2 2 2 

Religione cattolica o attività Alternative 1 1 1 

TOTALE ORE 32 32 32 

* ore nelle quali sono presenti due docenti in compresenza di materie 

professionalizzanti  
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OPERATORE AMMINISTRATIVO -  SEGRETARIALE  

 
L’Operatore amministrativo-segretariale interviene, a livello esecutivo, nel processo 
di amministrazione e gestione aziendale con autonomia e responsabilità limitate a 

ciò che prevedono le procedure e le metodiche della sua operatività. La 

qualificazione nell’applicazione/utilizzo di metodologie di base, di strumenti e di 

informazioni gli consentono di svolgere attività relative alla gestione, elaborazione, 
trattamento e archiviazione di documenti e comunicazioni di diverso tipo, anche di 

natura amministrativo-contabile, con competenze nella programmazione ed 

organizzazione di eventi e riunioni di lavoro.  
 

Le figure professionali qualificate di riferimento sono  impiegati, personale di 

segreteria, aiuto contabili, che svolgono attività di supporto per le funzioni d'ufficio 

e altri servizi di supporto alle imprese, servizi integrati di supporto per le funzioni 
d'ufficio, servizi di fotocopiatura, preparazione di documenti e altre attività di 

supporto specializzate per le funzioni d'ufficio. 
 

 
QUADRO ORARIO SETTIMANALE 

DISCIPLINE 1a 2a 3a 

Lingua e letteratura italiana  4 4 4 

Storia, cittadinanza e costituzione  2 2 2 

Matematica  4 4(1) * 3 

Diritto ed Economia  2 2 4 

Scienze della Terra e Biologia  2 2 - 

Fisica  2 - - 

Chimica  - 2 - 

Lingua inglese  3 3 3 

Seconda Lingua Straniera Francese  3 3(1) * 3 

Informatica e Laboratorio  2(2) * 2(2) * - 

Tecniche Professionali dei Servizi Commerc iali  5(2) * 5(5) * 8+(2) 

Organizzazione aziendale  - 2 *  

Scienze motorie e sportive  2 2 2 

Religione cattolica o attività Alternative 1 1 1 

TOTALE ORE 32 32 32 

 

* ore nelle quali sono presenti due docenti in compresenza di materie 

professionalizzanti 
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PIANO DELL’OFFERTA FORMATIVA 
 
Il Piano dell’offerta formativa (P.O.F.) è il documento con il quale l’Istituto intende 

assumere nei confronti degli alunni e delle loro famiglie impegni precisi, caratterizzati 
da risposte trasparenti e adeguate alle loro esigenze e alle caratteristiche  socio – 

economiche del territorio. 

L’Istituto amplia la propria offerta formativa curricolare con attività e progetti, diretti a  

favorire:  
 la crescita, la formazione, e la libera espressione della personalità degli allievi,  

 l’acquisizione ed il consolidamento di competenze più strettamente 

professionalizzanti.  
 Potenziamento del successo formativo e contrasto alla dispersione e   

all’abbandono; 

 educazione alla cittadinanza; 
 rapporti con la realtà economica e con il territorio. 

 

 

Strategia formativa 
Scopo principale dell’offerta formativa è quello di fornire ai giovani che intendono 

lasciare gli studi dopo l'obbligo scolastico e ai giovani in corso di studi un bagaglio di 

nozioni e di conoscenze, sia teoriche, sia pratiche, idoneo ad accrescerne la 
professionalità. 

Le proposte formative di taglio metodologico e tecnico riguardano il settore 

commerciale, socio sanitario e turistico. 
In particolare si intendono perseguire le seguenti finalità 

 sviluppare nuovi profili professionali; 

 sperimentare  percorsi formativi individualizzati di alternanza scuola-lavoro; 

 nell’ambito dell’obbligo formativo incrementare il sostegno ai ragazzi a 
rischio di dispersione scolastica.  

 

Per raggiungere tali obiettivi, particolarmente importante diventa l’Analisi dei 
fabbisogni formativi declinata secondo le seguenti direttrici 

 

a. analisi del fabbisogno di formazione di Aziende, Enti e singoli utenti; 

b. analisi delle competenze e delle funzioni proprie dell'impresa; 
c. aiuto all'inserimento nel mondo produttivo - servizio Tutor allievi. 

 

 
L’Analisi dei fabbisogni è infatti il supporto determinante in qualsiasi attività formativa, 

nella fase preliminare come durante il percorso, per ricevere e fornire informazioni e 

motivazioni alle imprese e all'utente. 

L’analisi dei bisogni e la definizione delle competenze deve essere uno studio 

scientifico ed i suoi risultati sono il punto di partenza per l'elaborazione di attività 

formative e materiali didattici adeguati a risolvere i problemi del settore ed a garantire 

all'utente un effettivo inserimento nel mondo del lavoro. 
L’Istituto intende quindi proporsi come sistema formativo aperto, in grado cioè di 

recepire e soddisfare le diverse esigenze che provengono dal territorio. L'evoluzione e 

il cambiamento della formazione professionale dovrà indirizzare nei prossimi anni le 
attività verso domande formative nuove, imponendo anche un investimento in 

aggiornamento tecnico-didattico degli insegnanti, in assunzione di nuovi collaboratori, 

nell'applicazione di tecnologie e metodologie nuove. 
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UNA WORK EXPERIENCE FORMATIVA: 

IL PROGETTO 

FINALITA ’ Il progetto (Costruendo lôImpresa Simulata Sassetti-Peruzzi ) propone agli 

studenti di operare nella scuola come se fossero in azienda, attraverso la creazione di 

un’azienda laboratorio in cui è possibile rappresentare e vivere le funzioni proprie di 

un’impresa operante nel mercato. L’attività didattica "learning by doing " consente ai 

ragazzi di apprendere mentre lavorano, li rende protagonisti di un processo di 

apprendimento che migliora la qualità della loro formazione, operando in uno spazio 

lavorativo/didattico in cui teoria e pratica si fondono, trasformando il lavoro in 

apprendimento e l’apprendimento in lavoro. 

 

METODOLOGIA La garanzia di una operatività in tutto simile a quella dell’impresa 

reale è assicurata dalla presenza di un “tutor”, che attraverso la sua esperienza 

fungerà da facilitatore per la riproduzione di tutti i processi aziendali, con particolare 

rilievo di quelli di indirizzo: ogni classe ha quindi un referente di progetto , che 

sovrintende tutte le attività previste anche qualora fossero altri (docenti, testimonial, 

ecc) ad operare sul gruppo. Le lezioni avvengono sia nel “laboratorio di simulazione” 

(informatico, multimediale o d’aula) sia in situazioni esterne,  sempre con metodologie 

didattiche attive che promuovano la partecipazione attiva di ciascun allievo. 

  

ARTICOLAZIONE DEL PROGETTO L’articolazione  utilizza la metafora dell’edificio 

(building ) che ospita nei tre diversi piani (i FLOOR) i contenuti, gli strumenti e le 

attività che caratterizzano il percorso. I FLOOR offrono strumenti e risorse per 

l’organizzazione dei tre diversi percorsi formativi di riferimento (due seconde classi in 

ambito amministrativo e di segreteria, due nel percorso turistico e di accoglienza ed 

una nell’ambito delle vendite), nel rispetto delle finalità e dei contenuti delle singole 

discipline e/o aree disciplinari, e sono identificati come segue: 

SMART SHOPPING  – Ufficio di Consulenza Commerciale,  Import-Export e  

Selling Staff  

Azienda di servi zi commerciali, in grado di fornire alle imprese del settore personale di 

vendita specializzato, di assistere nei processi di import -export le imprese orientate ai 
mercati non nazionali, di supportare la creazione di punti vendita e la formazione del 

perso nale  

A&S STAFF – Centro Servizi di Amministrazione e Segreteria 

Studio di assistenza per le imprese su tutte le problematiche amministrative 
(contabilità ,paghe, ecc), compresa la fornitura di servizi di segreteria sia front line 

che on line  

 

 
3th FLOOR :     KREA – Agenzia di Organizzazione Eventi, Meeting e Congressi 

 

Struttura che si occupa del lôorganizzazione di meeting e congressi , con interventi 
sullôintero progetto, dalla realizzazione grafica degli spazi alla cura degli aspetti 

logistici, dallôallestimento delle sale al catering, dalla cartellonistica a tutto ciò che è 

necessario per lôevento 
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Le diverse Imprese hanno un obiettivo imprenditoriale da raggiungere (es. 
l’organizzazione di un evento,  la realizzazione di un “mercato” a tema, la gestione di 

uno sportello informativo, la tenuta di una contabilità,…): durante il periodo gennaio-
maggio viene svolta l’attività  di orientamento ed implementazione del progetto, 

mentre a giugno vi sarà la fase “intensiva” che vedrà la realizzazione dell’obiettivo e la 

verifica dei risultati raggiunti sia a livello di classe sia individualmente.    

Il percorso prevede complessivamente circa 160 ore, di cui 40 svolte in compresenza 

all’interno dell’orario curricolare e 120 circa svolte in orario extrascolastico con rientri 
pomeridiani o di sabato; nel mese di giugno è prevista una frequenza più intensiva di 

4 o 5 volte a settimana, per 3 o 4 ore giornaliere a seconda delle attività ma con la 

possibilità di essere impegnati anche maggiormente se l’obiettivo progettuale lo 
dovesse richiedere. 

LE  ATTIVITÁ   Le attività che si  svolgono con le classi coinvolte, soprattutto nel 

periodo gennaio-maggio, riguardano: 

 visite aziendali presso realtà significative dei vari ambiti, in cui i 

responsabili/imprenditori illustreranno le attività dell’impresa, le modalità in cui 

opera, le scelte commerciali, ecc; 

 visite e incontri presso alcune manifestazioni fieristiche del settore, con 

approfondimento su spazi, stand ed interventi relativi alle diverse aree di 

riferimento; 

 incontri e collaborazioni con le strutture del territorio (quartiere 5, Firenze Fiera, 

aziende, ecc) per specifiche iniziative ed interventi; 

 testimonianze qualificate di imprenditori e “senior” operanti negli ambiti di 

riferimento; 

 ricerche ed attività Web, finalizzate a progettare, descrivere, documentare 

singoli step del percorso; 

 realizzazione di documenti (report, presentazioni, ecc) utili a rappresentare ed a 

sintetizzare le attività svolte e ad esplicitare i risultati raggiunti, documenti che 

andranno a costituire il “dossier individuale” che rappresenterà uno dei  risultati 

finali del percorso; 

 Analisi di casi e di esempi da effettuare in aula, mediante supporti come film, 

testi, dispense prodotte dai docenti, ecc. 

 

In particolare, durante le 40 ore svolte in orario scolastico si affrontano: 

 

Per l’area amministrazione e segreteria , un approfondimento di Excel e della 

Posta Elettronica ed il rafforzamento delle conoscenze di contabilità di base; 

Per l’area turistica e di accoglienza , lo sviluppo delle competenze in lingua 

inglese e la capacità di utilizzo di PowerPoint e di Internet (con particolare 

riferimento al mailing ed alla ricerca via Web); 

Per l’area delle vendite , lo sviluppo delle competenze relazionali e comunicative e 

l’approfondimento di  e di Internet (con particolare riferimento al commercio 

elettronico e al web marketing) 

Per tutte e tre le aree sarà poi importante rafforzare la capacità di utilizzo di Word. 


