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Il Progetto

La chiave del progetto

Validare le competenze
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Tipologie di apprendimento

♦ Formale = la scuola

♦ Non formale = il lavoro

♦ Informale = la vita
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I presupposti del progetto
♦ 2002 – Ue : Dichiarazione di Copenhagen

“sviluppare principi comuni per la validazione dell’apprendimento”

♦ 2003 – Ita: Libretto Formativo del cittadino
“raccogliere, sintetizzare e documentare le diverse esperienze di apprendimento dei 
cittadini lavoratori nonché le competenze da essi comunque acquisite”

♦ 2004 – Ue : Europass :Quadro unico europeo per la trasparenza delle 
qualifiche e delle competenze (decisione n. 2241 del Parlamento europeo e del 
Consiglio) 

♦ 2008 – Ue : EQF - European Qualifications Framework
“rendere le qualifiche nazionali più facilmente leggibili in Europa e promuovere la 
mobilità tra i Paesi”

♦ trasparenza
♦ riconoscimento 
♦ spendibilità
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Esempi di certificazioni esistenti
♦ ECDL (European computer driving licence) 

o Patente europea per l'uso del computer
valida in 17 Paesi

♦ Patente di guida

♦ Agente di commercio

♦ Intermediazione finanziaria
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Il Libretto Formativo del cittadino
♦ 2003 – Istituzione (DGLS 10/09/2003, n. 276)
♦ 2005 – Approvazione del format (Decreto 

Interministeriale 10/10/2005) 

♦ 2006 – inizio fase sperimentale 

♦ viene gestito e rilasciato a cura delle Regioni e 
Province Autonome 

♦ non ancora utilizzato per mancanza di criteri 
standard
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Identificazione delle competenze

♦ Quali sono le conoscenze standard richieste

♦ Quali prove documentali (evidenze) devono 
essere fornite

♦ Quali prove pratiche (assestment) devono 
essere superate

♦ Standard procedurali che permettano 
trasparenza, omogeneità e imparzialità
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Il progetto:



S. Russo Dolo  27/07/2010

5

S.Russo 9

INTERNATIONAL 
BUSINESS 
ADMINISTRATION

Padova

giugno luglio  2004

TECNICHE DI
VENDITA

Este

21 settembre 2009
Dolo

27 luglio 2010

Il Progetto

Innova Job : gli obiettivi
♦ Verificare correttezza e attuabilità delle 

procedure

♦ Creare standard di valutazione

♦ Raccogliere una casistica pratica

♦ Formare gli operatori

♦ Contribuire alla creazione di un sistema 
nazionale di certificazione delle competenze
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Innova Job: le qualifiche in esame 
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Innova Job: es. delle competenze 
♦ UC = Unità di competenza

♦ ADA = Area di apprendimento
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Innova Job: i destinatari del progetto 

- Occupati
- Inoccupati
- Disoccupati
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Il Progetto

Le scelte per l’utente
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Messa in trasparenza delle competenze

♦ Processo con il quale l’utente identifica le 
conoscenze acquisite

♦ Porta alla compilazionedel Libretto 
Formativo del Cittadino

♦ Avviene tramite le “evidenze” ovvero prove 
documentali che testimoniano l’effettivo 
svolgimento di un’attività che richieda il 
possesso di quelle conoscenze
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Verifica delle competenze

♦ Processo con il quale l’utente chiede la 
verifica delle conoscenze acquisite

♦ Porta alla validazionedelle conoscenze

♦ Avviene tramite :
– verifica delle “evidenze” (i documenti)

– verifica delle “performance” (le prove pratiche)

♦ Necessita di ulteriore ”visto” sulla 
adeguatezza dell’indagine

♦ Porteràalla certificazione del titolo 
professionale


