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Premessa

In the knowledge society,
people have to learn how to learn
P. DRUCKER

Contesto

In una societa in cui la crescita economica e fondata sulla conoscenza, cio che
I'azienda rappresenta nel mercato dipende largamente dalla sua capacita di
gestire e implementare quanto il capitale umano riesce ad apprendere e a
produrre.

In Projectland crediamo fermamente che la conoscenza sia il pit importante
fattore di produzione e che questa si basi sullo sviluppo delle persone. Allo
stesso modo, sosteniamo che in un contesto globale I'impresa debba essere in
sintonia con la societa stessa: all’accelerato sviluppo tecnologico, metodologico
e strumentale della societa deve pertanto corrispondere una ancor piu rapida
impennata delle competenze e delle conoscenze del lavoratore.

Questa funzione e realizzata attraverso i piani di formazione. Ogni piano di
formazione e intimamente collegato con le strategie diimpresa ed € uno degli
strumenti attraverso i quali le strategie prendono vita e si concretizzano.
Questa formazione che possiamo appunto definire “strategica” serve a
realizzare obiettivi specifici all’interno di precise politiche aziendali volte,
ad esempio, a ristrutturare l'impresa, rivitalizzarla commercialmente o
riconvertirla.

La formazione pero € anche uno strumento essenziale per mantenere efficace
ed efficiente I'operativita aziendale. Si tratta dell’attivita di formazione che
possiamo definire “continua”, destinata cioé a rendere i collaboratori sempre
adeguati rispetto alle esigenze dell’evoluzione aziendale e di quanto richiesto
dalle norme, ma anche rispetto al mercato del lavoro.

Sia nella formazione strategica sia in quella continua e utile avere un catalogo
che organizzi le possibili attivita formative in modo sistematico e strutturato
per aiutare chi si occupa di formazione a individuare gli ambiti di intervento e
supportarne le scelte.

Infine il catalogo puod essere un utile strumento sia per chiarire gli obiettivi
formativi che per effettuare I'analisi del fabbisogno.

Il Catalogo Projectland: i contenuti

Le nostre proposte formative sono strutturate in maniera tale da riuscire a
coinvolgere ogni aspetto della vita professionale del lavoratore e da favorirne
I'evoluzione.

Il catalogo si apre quindi con la sezione “Conoscenze e abilita di base” (blu),
che raccoglie gli interventi normalmente destinati a tutti i dipendenti al fine
non solo di rispettare le leggi, ma anche di condividere la cultura d’'impresa,
consolidare una comune identita e un comune senso di appartenenza
all'organizzazione.



Seguono gli interventi orientati a “Efficacia personale” (giallo), area in cui
rientrano le attivita formative utili per potenziare le capacita intellettuali ed
emotive di ciascun collaboratore nello svolgimento dei propri compiti e nelle
relazioni con colleghi, clienti o fornitori.

Nell’area della “Efficacia professionale” (arancio) partendo dal comportamento
organizzativo ci siamo concentrati sui singoli “mestieri aziendali” considerando
sia le professioni specifiche delllambito bancario e finanziario, sia quelle di
marketing, management delle Risorse Umane, organizzazione e IT.

Abbiamo invece dedicato un’apposita sezione a due figure professionali
considerate da noi di particolare valenza strategica per I'azienda: il manager
nell’area “Efficacia manageriale” (verde) e colui che si occupa di vendita, in
“Efficacia della rete di vendita”(azzurro). Limportanza di queste due funzioni
ne giustifica la particolare attenzione e gli approfondimenti nell’'offerta prevista
dal catalogo.

L'area conclusiva (viola) raccoglie invece dei “sentieri professionali“, dei percorsi
consigliati professionalizzanti o di specializzazione pensati per coloro che si
approcciano per la prima volta a un nuovo ruolo o per coloro che vogliono
perfezionare le proprie competenze.

L'importanza del metodo

E possibile utilizzare metodi diversi per ottenere analoghi risultati formativi.
E pero indubbio che alcuni metodi sono piu efficaci di altri in funzione della
tipologia dei risultati attesi dall’azione formativa.

Per Projectland I'attenzione verso le metodologie formative € fondamentale
poiché, con l'evoluzione e il cambiamento delle competenze e delle esigenze
formative, anche le metodologie di apprendimento devono adeguarsi per
aumentare la loro efficienza.

Le metodologie di formazione sono affrontate di seguito a questa premessa.

Partnership
Projectland & un potente aggregatore di eccellenze. Il catalogo si chiude
pertanto con le partenership ad integrazione dell’offerta formativa.



Metodologie formative

Le tematiche illustrate nel catalogo possono essere trattate secondo varie
metodologie formative che si adattano in modo pil o meno efficace ai vari
argomenti in funzione degli obiettivi didattici perseguiti. Le metodologie
suggerite da Projectland sono indicate nelle varie schede dei corsi.
Le metodologie formative possono essere raggruppate in tre famiglie:

1. formazione in aula

2. formazione esperienziale

3. formazione a distanza
La formazione d’aula di tipo tradizionale & fondamentale poiché ogni azienda
poggia su conoscenze imprescindibili che necessitano di un approccio docente-
discente e che, condivise dall’intero sistema, contribuiscono a una maggiore
coesione tra i collaboratori.
La maggior parte dell'apprendimento, come sottolineano ricerche sperimentali,
avviene tuttavia al di fuori dell’aula, nell’esperienza di lavoro e nel contatto con
i colleghi.
Per molti interventi formativi Projectland ha quindi sviluppato la propria
offerta su tutte e tre le metodologie: una stessa materia potra essere quindi
trattata in diverse modalita (alternative o complementari) a seconda dei
risultati formativi attesi.

1. Formazione in aula

La modalita di formazione in aula ha l'obiettivo di trasferire conoscenze e
capacita cercando di coinvolgere e rendere partecipi del processo tutti i
discenti secondo i dettami tipici della formazione degli adulti.

In particolare Projectland, attraverso i suoi formatori, valorizza gli aspetti di
partecipazione e coinvolgimento in modo da massimizzare 'apprendimento.
Vengono pertanto ampliate le attivita esercitative e interattive rispetto alle
lezioni frontali.

La formazione in aula puo avvenire in piccoli gruppi (Aula) in grandi gruppi
(grandi aule), a seconda dei vincoli aziendali e delle finalita perseguite.

L'aula si completa proficuamente con le tecniche di formazione esperienziale
quali palestra, labororio e workshop.

2. Formazione esperienziale

Il termine “esperienza” deriva dal latino experior (sperimento, mi metto alla
prova) il quale, risalendo ancora pil indietro, ha le sue origini nella radice
indoeuropea *per, che indica il tentativo, la prova sul campo. Perché questa
parentesi linguistica? Perché dimostra che da sempre la concezione della
conoscenza e legata alla prova, al tentare di mettere in pratica quanto appreso
a parole.

La formazione esperienziale & volta a facilitare I'applicazione nelle attivita
quotidiane di quanto appreso sperimentalmente. Possiamo seguire questa



metodologia attraverso quattro approcci:
e formazione esperienziale metaforica, laddove si ricostruicono, in aula
o in outdoor, situazioni analoghe a quelle che si affrontano nell’attivita
quotidiana
e formazione esperienziale riflessa, attraverso Iidentificazione con
esperienze vissute da terzi testimoni
e formazione esperienziale di interscambio di gruppo (laboratori, palestre,
workshop)
e formazione Concreta®, nella quale l'obiettivo perseguito & di natura
aziendale e I'obiettivo didattico si ottiene come conseguenza del
raggiungimento dello stesso risultato aziendale. L'esperienza formativa
consiste nel raggiungere, in modo guidato, un reale obiettivo di lavoro

3. Formazione a distanza

La formazione a distanza puo essere distinta in:
¢ simultanea, si pensi ad esempio all’aula simulata o al webinar
« differita, nel caso di realizzazione di piani di studio o di utilizzo di strumenti
a distanza (es. WBT - Web Based Training )

La formazione realizzata in modalita differita puo essere a sua volta distinza in:
e autonoma (gli strumenti di supporto e controllo sono inglobati ad
esempio in un WBT)

e assistita (gli strumenti di supporto e controllo sono esercitati anche conil
supporto a distanza di un docente)

Projectland e esperta nella produzione di WBT, caratterizzati da un efficace

metodo di docenza denominato “metodo dialogico” che consiste nel trattare

la materia mettendosi dal punto di vista del discente, il quale instaura un
dialogo con il docente che si realizza in quattro fasi:
1. esposizione puntuale dei concetti (formatore)
2. approfondimento critico sceneggiato e domande (attori nel ruolo di
discenti)
3. sintesi chiarificatrice (ad opera del formatore che risponde in modo
colloquiale)
4. esercizi interattivi
| contenuti sono pertanto suddivisi in pillole formative caratterizzate da:
e dialogo tra docente e discente
e ricorso a situazioni concrete (situation comedy)
e esercizi interattivi



Tassonomia delle metodologie formative

Formazione in aula

Formazione in piccoli gruppi

Formazione interattiva in gruppi
fino a un massimo di 20 persone

Formazione in grandi gruppi

Tipo convegno o grandi aule

Formazione esperienziale

Formazione metaforica

Formazione con uso di metafore,
spesso praticata in outdoor

Laboratorio, workshop o palestra

Formazione basata sullo
scambio di esperienze e
sull'approfondimento di
metodologie e contenuti aziendali

Formazione concreta

Formazione che si sviluppa
intorno ad un risultato atteso
aziendale

Formazione a distanza

Simultanea (webinar o aula
simulata)

Assistita interattiva e con
controllo da parte di un docente)

Differita (WBT, Autoistruzione su
piani di apprendimento)

Autonoma (ma comunque
interattiva e con controllo
software)
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Contenuti dell’area tematica

L'area dedicata allo sviluppo di conoscenze e abilita di base si rivolge
a tutti i collaboratori. Questi ultimi, indipendentemente dal ruolo che
rivestono all'interno della Banca, devono attenersi a una serie di
regole e devono possedere un bagaglio minimo di conoscenze tipiche
dell'impresa per la quale operano.

Non solo: devono condividerne i valori, i principi e le regole interne.
Attraverso la formazione di base, la Banca mette il lavoratore nelle
condizioni di diventarne parte attiva consolidandone il senso di
appartenenza.

Non pud esserci benessere personale e professionale senza avere
consapevolezza di quali siano i valori da perseguire, e allo stesso modo
¢ difficile condividere una vision senza avere conoscenze essenziali
dell’azienda in cui si opera e delle normative che ne regolano |l
funzionamento.

Quest’area del catalogo € pertanto strutturata come segue:
1. formazione obbligatoria: per essere conformi a quanto previsto
dalla legge (sicurezza, antiriciclaggio, privacy, trasparenza, MIFID,
IVASS...)
2. ormativa bancaria e finanziaria di base: per conoscere le basi
normative che regolano la vita della Banca (Testo Unico Bancario,
mercati finanziari, prodotti e servizi...)
3. conoscenze d’impresa: per permettere ai professionisti che
lavorano in banca di conoscere al meglio il contesto, il business e la
struttura in cui operano (conoscenze elementari nel settore, capire
I'organizzazione aziendale, saper leggere un bilancio e una busta
paga...)
4. valori e cultura d’'impresa: per promuovere le politiche aziendali,
I'etica professionale, il vivere civile e il benessere aziendale
5. competenze informatiche: per rafforzare le competenze nell’'uso
dei software piu comuni (informatica di base)

14



Sommario

Formazione obbligatoria

e Formazione sicurezza Lavoratori

e Formazione sicurezza Preposti

e Formazione sicurezza Dirigenti

e Formazione sicurezza R.L.S.

¢ Formazione sicurezza Addetti S.P.P. incendio

¢ Formazione sicurezza Addetti S.P.P. primo soccorso

* Privacy (GDPR)

e Antiriclaggio per la Governance e le funzioni aziendali di controllo
e Antiriciclaggio per le funzioni operative

* Trasparenza delle operazioni dei servizi bancari e finanziari
¢ DLGS. 231/01: Modelli di Organizzazione e Gestione (MOG)
e La normativa MIFID II

e La formazione obbligatoria MIFID II: aggiornamento

e La formazione obbligatoria IVASS: aggiornamento

Normativa bancaria e finanziaria di base

¢ Introduzione al mercato bancario e finanziario

* Normativa e operativita base di sportello

* Prodotti e servizi bancari, finanziari e creditizi

¢ Nozioni giuridiche in ottica finanziaria e bancaria

¢ Multicanalita ed “Era Digitale”

¢ Normativa e giurisprudenza in materia di Usura bancaria e finanziaria

e Elementi di Governance (adempimento al dettato normativo ex 285/13)
* Market abuse

e U'impatto della normativa IDD nell'operativita delle Banche

Conoscenze d’impresa

¢ Come funziona il business bancario

e Contabilita e aspetti dichiarativi

¢ Come leggere il bilancio della nostra banca
e Capire la previdenza integrativa

¢ Leggere la busta paga

¢ La funzione sociale dell’assicurazione

Valori e cultura d’impresa

e Etica d’'impresa e responsabilita sociale
¢ Accountability

e Lavorare in team
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e Cultura digitale

e Valorizzare le differenze in azienda

* Sei cappelli per pensare alla diversita

e Leadership al femminile

¢ || benessere organizzativo

¢ Work-life balance nella cultura d’impresa
¢ Mindfulness e benessere

Competenze informatiche

¢ G Suite: la suite cloud di Google
¢ Microsoft Word

¢ Microsoft Power point

¢ Microsoft Excel livello base

¢ Microsoft Excel livello intermedio
¢ Microsoft Excel livello avanzato
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Formazione sicurezza Lavoratori

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 37 del D.Lgs. 81/2008 e dall’Accordo
Stato-Regioni del 21.12.2011 in materia di obblighi formativi previsti per tutti
i lavoratori all’atto dell’assunzione. Al termine del corso i Lavoratori saranno
in possesso delle competenze necessarie per la gestione in sicurezza delle
attivita tipiche del proprio settore professionale di riferimento. Il percorso di
apprendimento, oltre ai temi di carattere giuridico generale, affrontera casi
pratici ed esperienziali con soluzioni partecipate e condivise. L’obiettivo del
corso sara il raggiungimento della consapevolezza del proprio ruolo nella
struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e responsabilita.

Temi

Come previsto dalla vigente normativa, sono previsti due moduli distinti:

1) formazione generale: concetti di rischio, danno, prevenzione, protezione,
organizzazione della prevenzione aziendale, diritti, doveri e sanzioni per i vari
soggetti aziendali, organi di vigilanza, controllo ed assistenza.

2) formazione specifica: rischi infortuni, elettrici generali, attrezzature, rischi
fisici, microclima ed illuminazione, videoterminali, organizzazione del lavoro,
stress lavoro-correlato, segnaletica di sicurezza, gestione delle emergenze e
procedure d’esodo-primo soccorso, incidenti ed infortuni mancati, altri rischi.

Destinatari

Tutti i lavoratori neo-assunti o comunque tutti coloro che non risultino in
possesso di un attestato di formazione come previsto dall’Accordo Stato-
Regioni 21.12.211.

Durata

Conriferimento al codice ATECO che classifica Istituti di Credito ed Assicurazioni
a BASSO rischio, entrambi i moduli hanno durata di ore 4 ciascuno per un
totale di ore 8 con verifica di apprendimento.

Aggiornamento
Alla scadenza del quinquennio dal rilascio dell’attestato di formazione, &
previsto un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 6 a
valersi per il quinquennio successivo. Nel percorso di aggiornamento verranno
proposti e trattati argomenti che presentano significative evoluzioni e
innovazioni intervenute nel quinquennio trascorso.

e @
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Formazione sicurezza Preposti

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 37 del D.Lgs. 81/2008 e dall’Accordo
Stato-Regioni del 21.12.2011 in materia di obblighi formativi previsti per
la figura del Preposto cosi come definito dall’art. 2 del D.Lgs. 81/2008. La
formazione del Preposto risulta aggiuntiva a quanto gia somministrato per
i Lavoratori e prevede una integrazione in relazione ai compiti esercitati in
materia di salute e sicurezza sul lavoro. Il percorso di apprendimento, oltre ai
temi di carattere giuridico generale, affrontera casi pratici ed esperienziali con
soluzioni partecipate e condivise. L’obiettivo del corso sara il raggiungimento
della consapevolezza del proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena
assunzione di doveri e responsabilita.

Temi

Principali soggetti del sistema di prevenzione aziendale, compiti obblighi e
responsabilita - Relazioni tra i vari soggetti interni ed esterni del sistema di
prevenzione, definizione ed individuazione dei fattori di rischio, incidenti ed
infortuni mancati, tecniche di comunicazione e sensibilizzazione dei lavoratori
con particolare riferimento ai neo-assunti somministrati, interinali e stranieri
- Valutazione dei rischi d’azienda con particolare riferimento al contesto in
cui il Preposto opera - Individuazione delle misure tecniche, organizzative e
procedurali di prevenzione e protezione - Modalita di esercizio della funzione
di controllo ed osservanza da parte dei lavoratori delle disposizioni in materia
oltre che uso di eventuali dispositivi di protezione resi disponibili.

Destinatari
Tutti i lavoratori che ricoprono il ruolo di Preposto cosi come definito dall’art.
2 del D.Lgs. 81/2008.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo unico ha durata di ore 8 con verifica di apprendimento.

Aggiornamento

Alla scadenza del quinquennio dal rilascio dell’attestato di formazione, &
previsto un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore
6 a valersi per il quinquennio successivo. Nel percorso di aggiornamento
verranno proposti e trattati argomenti che presentano significative evoluzioni
e innovazioni intervenute nel quinquennio trascorso, applicazioni pratiche e/o
approfondimenti.
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Formazione sicurezza Dirigenti

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 37 del D.Lgs. 81/2008 e dall’Accordo
Stato-Regionidel21.12.2011in materiadiobblighiformativiprevisti perlafigura
del Dirigente cosi come definito dall’art. 2 del D.Lgs. 81/2008. La formazione
del Dirigente, in relazione agli obblighi previsti dall’art. 18 del D.Lgs. 81/2008,
sostituisce integralmente quella prevista per i Lavoratori ed e strutturata in 4
moduli. Il percorso di apprendimento affrontera temi di carattere giuridico-
normativo, gestione e organizzazione della sicurezza. L'obiettivo del corso
sara il raggiungimento della consapevolezza del proprio ruolo nella struttura
aziendale e della piena assunzione di doveri e responsabilita

Temi

Sistema legislativo in materia di sicurezza dei Lavoratori - Organi di vigilanza
e procedure ispettive - Soggetti del sistema di prevenzione aziendale - Delega
di funzioni - responsabilita civile e penale - Tutela assicurativa, responsabilita
ex D.Lgs. 231/2001 - Gestione della documentazione - obblighi connessi ai
contratti di appalto e somministrazione - Organizzazione della prevenzione
incendi e primo soccorso - Ruolo addetti al servizio prevenzione e protezione -
Criteri e strumenti per la valutazione dei rischi - Rischio stress lavoro-correlato
- Rischi di genere e rischi interferenziali - Misure tecniche adottabili in funzione
deirischi, infortuni mancati - L'uso dei dispositivi di protezione - La sorveglianza
sanitaria - Informazione e formazione - Consultazione e partecipazione dei
rappresentanti dei lavoratori per la sicurezza - Funzioni e modalita di nomina
dei rappresentanti dei lavoratori per la sicurezza.

Destinatari
Tutti i lavoratori che ricoprono il ruolo di Dirigente cosi come definito dall’art.
18 del D.Lgs. 81/2008.

Modalita
AulaeF.A.D

Durata
Ciascun modulo ha una durata di 4 ore (16 ore in totale) con verifica di
apprendimento.

Aggiornamento

Alla scadenza del quinquennio dal rilascio dell’attestato di formazione, &
previsto un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 6 a
valersi per il quinquennio successivo.
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Formazione sicurezza R.L.S.

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 37 del D.Lgs. 81/2008 in materia di
obblighi formativi previsti per il Rappresentante dei Lavoratori per la Sicurezza
cosi come indicato dall’art.47 del D.Lgs. 81/2008 designato in tutte le aziende
0 unita produttive. A seconda del numero di dipendenti presenti in azienda
il D.Lgs. 81/2008 prevede diverse modalita di nomina/elezione del RLS. Al
termine del corso il RLS sara in possesso delle competenze necessarie per la
gestione in sicurezza delle attivita tipiche del proprio settore professionale
di riferimento. Oltre ai temi di carattere giuridico generale, la formazione
affrontera casi pratici ed esperienziali con soluzioni partecipate e condivise.
L'obiettivo del corso sara il raggiungimento della consapevolezza del
proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e
responsabilita

Temi

I contenuti della formazione sono stabiliti in sede di contrattazione collettiva
nazionale con specifico percorso formativo distinto in 4 moduli. Al termine del
corso i R.L.S saranno in possesso delle competenze necessarie per raggiungere
adeguate conoscenze circa i rischi lavorativi esistenti negli ambiti in cui esercita
la propria rappresentanza, adeguate competenze sulle principali tecniche di
controllo e prevenzione dei rischi stessi, nonché principi giuridici comunitari e
nazionali, legislazione generale e speciale in materia di salute e sicurezza sul
lavoro, principali soggetti coinvolti e relativi obblighi e aspetti normativi della
rappresentanza dei lavoratori e tecnica della comunicazione.

Destinatari
Tutti i lavoratori che sono stati eletti-nominati nel ruolo di R.L.S.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

La durata minima dei corsi & di 32 ore, di cui 12 sui rischi specifici presenti
in azienda e le conseguenti misure di prevenzione e protezione adottate con
verifica di apprendimento.

Aggiornamento

L’aggiornamento formativo per il RLS non puo essere inferiore a 4 ore annue
per le Aziende che occupano dai 15 ai 50 lavoratori e a 8 ore annue per le
Aziende che occupano piu di 50 lavoratori.
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Formazione sicurezza
Addetti S.P.P. incendio

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 32 del D.Lgs. 81/2008, con riferimento
al D.M. 10/3/1998 in materia di prevenzione e gestione dell’emergenza
incendio. La formazione si articola in due diversi programmi in funzione del
fattore di rischio individuato (basso e medio). Al termine del corso gli Addetti
SPP saranno in possesso delle competenze necessarie per la gestione in
sicurezza delle attivita tipiche del proprio settore professionale di riferimento.
Il percorso di apprendimento affrontera argomenti quali la prevenzione del
rischio incendio, la gestione dell’emergenza per la salvaguardia delle persone
e per la messa in sicurezza di impianti, beni ed attrezzature dell’Azienda, le
competenze necessarie a garantire e gestire le procedure di evacuazione.
L'obiettivo del corso sara il raggiungimento della consapevolezza del
proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e
responsabilita.

Temi

Verranno affrontati due diversi e specifici percorsi in funzione del fattore di
rischio (basso o medio) cosi come previsto dalla vigente normativa:

1) I'incendio e la prevenzione: principi e prodotti della combustione, sostanze
estinguenti in relazione al tipo di incendio, effetti dell'incendio sull’'uomo,
divieti e limitazioni di esercizio, misure comportamentali.

2) protezione antincendio e procedure da adottare in caso diincendio: principali
misure di protezione antincendio, evacuazione, chiamata dei soccorsi.

3) esercitazioni pratiche: presa visione e chiarimenti sull’'uso dei mezzi di
estinzione, istruzioni sull’uso degli estintori portatili effettuata o avvalendosi
di sussidi audiovisivi o tramite dimostrazione pratica.

Destinatari
Tutti i lavoratori nominati nel ruolo di Addetti SPP per lo svolgimento delle
attivita di gestione emergenza incendio.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I moduli hanno durata di 4 ore (rischio basso) o di 8 ore (rischio medio) con
verifica di apprendimento.

Aggiornamento

Alla scadenza del triennio dal rilascio dell’attestato di formazione, & previsto
un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 4 a valersi per
il triennio successivo.
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Formazione sicurezza Addetti S.P.P.
primo soccorso

Contesto e obiettivi

Il corso soddisfa quanto previsto dall’art. 32 e 32 del D.Lgs. 81/2008, con
riferimento al D.M. 388/2003 in materia di gestione del primo soccorso. Il corso
e finalizzato a trasmettere gli elementi conoscitivi di base dei principali traumi
e delle principali patologie negli ambienti di lavoro, fornire le conoscenze
necessarie allo svolgimento delle principali attivita di gestione del primo
soccorso in particolar modo delle procedure da attivare in caso di emergenza
sanitaria. L'obiettivo del corso sara il raggiungimento della consapevolezza del
proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e
responsabilita

Temi

Verra affrontato uno specifico percorso che permettera di acquisire
conoscenze generali sui traumi in ambienti di lavoro, conoscenze generali sulle
patologie specifiche in ambienti di lavoro con capacita pratiche di intervento.
In particolare, si parlera di: modalita di riconoscimento di un’emergenza
sanitaria; procedure di allertamento del sistema di soccorso; procedure per
I'attuazione di intervento di primo soccorso.

Destinatari
Tutti i lavoratori nominati nel ruolo di Addetti SPP per lo svolgimento delle
attivita di primo soccorso e relativa gestione delle situazioni di emergenza.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Con riferimento al fattore di rischio (aziende gruppo B e C) i moduli hanno
durata di ore 12.

Aggiornamento

Alla scadenza del triennio dal rilascio dell’attestato di formazione, & previsto
un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 4 a valersi per
il triennio successivo.

22



Privacy (GDPR)

Contesto e obiettivi

Il corso illustra i principi base del Regolamento europeo UE 2016/679
attraverso |'analisi delle misure imposte dalla normativa. Questo permettera
ai partecipanti di individuarne il campo di applicazione, ma fornira anche
maggior consapevolezza circa I'importanza della privacy e della sua protezione,
cosi come dei pericoli che si incorrono nella scorretta diffusione dei dati. |
partecipanti apprenderanno le conoscenze legali e organizzative necessarie
per la tutela della privacy in azienda e saranno in grado di gestire nella loro
quotidianita professionale le eventuali problematiche ad essa relative.

Temi

Protezione dei dati personali: principi generali e legislazione - Fonti normative
comunitarie e di diritto interno - L’Autorita Garante per la protezione dei dati
personali-Ilregistro trattamenti - Le misure disicurezza tecniche, informatiche,
organizzative, logistiche e procedurali - | responsabili (esterni) al trattamento
e la loro gestione - La gestione dei trattamenti dati nel ruolo di responsabile
(esterno) - | diritti dell’interessato - Diritti all’accesso, all’aggiornamento, alla
cancellazione, alla portabilita- La classificazione, conservazione e trattamento
dei dati personali - Dati personali comuni, particolari e giudiziari - L'informativa
per la raccolta dei dati - Il consenso al trattamento dei dati e la sua forma - Le
autorizzazioni generali del garante e loro validita dopo I’'emanazione del GDPR
- | trattamenti con notifica preventiva al garante - La tutela dei diritti e i ricorsi
- Diritto al risarcimento danni - L'impianto sanzionatorio.

Destinatari
Tutti i dipendenti e coloro che si occupano di Privacy.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata minima di 8 ore variabile in base agli obiettivi e alla
composizione dell’aula.

L
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Antiriciclaggio per la Governance
e le funzioni aziendali di controllo

Contesto e obiettivi

Il corso risponde alla esigenza di garantire a tutti i dipendenti lo svolgimento
di programmi permanenti di formazione. Attraverso I'analisi della normativa e
I’esame di casistiche concrete, i partecipanti sapranno riconoscere operazioni
connesse al riciclaggio o al finanziamento del terrorismo ed adottare i
comportamenti e le procedure idonee alla mitigazione dei rischi.

Temi

| soggetti destinatari della normativa - Gli obblighi di adeguata verifica della
clientela - Gli obblighi di adeguata verifica rafforzati e semplificati - Gli obblighi
di conservazione, astensione e segnalazione - Vigilanze e controlli - L'impianto
sanzionatorio - Il sistema dei controlli interni - Il Ruolo degli organi sociali -
L'istituzione della funzione antiriciclaggio - Il responsabile della funzione
antiriciclaggio - Il responsabile della segnalazione delle operazioni sospette
ed i compiti della funzione di revisione interna - | presidi in materia di rete
distributiva diretta e nei confronti di agenti e mediatori - La formazione del
personale, dei collaboratori e della rete distributiva diretta.

Destinatari
CDA, Organi delegati, Direzione, AML Officier, Risk Officier, Compliance
Officier.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il modulo ha una durata variabile in base agli obiettivi e alla composizione
dell’aula.
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Antiriciclaggio per le funzioni operative

Contesto e obiettivi

Il corso risponde alla esigenza di garantire a tutti i dipendenti lo svolgimento
di programmi permanenti di formazione. Attraverso I'analisi della normativa e
I’esame di casistiche concrete, i partecipanti sapranno riconoscere operazioni
connesse al riciclaggio o al finanziamento del terrorismo ed adottare i
comportamenti e le procedure idonee alla mitigazione dei rischi.

Temi

Cenni sulla direttiva (UE) 2018/843 (c.d. V Direttiva Antiriciclaggio). Dal DLgs.
231/2007 al decreto legislativo 26 ottobre 2019, n. 125. Il concetto di riciclaggio
— La conoscenza della provenienza illecita (conversione, trasferimento di beni,
occultamento e dissimulazione, acquisto, detenzione, utilizzazione di beni) —
La partecipazione attiva — | soggetti obbligati — Le autorita di controllo — Gli
obblighi in materia di riciclaggio - L'obbligo di adeguata verifica del cliente e
del titolare effettivo — Sospetti di riciclaggio o di finanziamento al terrorismo
— Veridicita e adeguatezza dei dati — Obbligo di adeguata verifica — Misure
semplificate di adeguata verifica — Adeguata verifica rafforzata — Segnalazione
delle operazioni sospette — Riservatezza del segnalante - whistleblowing a fini
antiriciclaggio — Sanzioni penali e amministrative.

Destinatari
Funzione commerciale e di rete, funzione back office, operatori di sportello

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il modulo ha una durata minima di 8 ore variabile in base agli obiettivi e alla
composizione dell’aula.
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Trasparenza delle operazioni
dei servizi bancari e finanzari

Contesto ed obiettivi

Obiettivo del corso e di fornire ai partecipanti conoscenze dettagliate del
quadro normativo relativo alla trasparenza delle operazioni e dei servizi bancari
e finanziari. In tal modo e possibile garantire un rapporto proficuo ed utile
con il cliente nel lungo periodo, anche attraverso la correttezza del quotidiano
contatto con il cliente. Al termine dell’intervento i partecipanti avranno
piena conoscenza della normativa, ma saranno anche in grado di impostare
la relazione con il cliente basata su semplificazione e standardizzazione dei
documenti informativi, comparabilita dei costi, condizioni dei servizi tra i
diversi intermediari e quali comunicazioni da fare alla clientela.

Temi

Principi della normativa sulla Trasparenza - La ratio della disciplina e i suoi
obiettivi nel rapporto con la clientela - Prodotti interessati dalla norma - Altre
normative collegate: Mifid, Privacy, Antiriciclaggio, 231/2001 - Il Contratto di
Credito - Informativa precontrattuale - Informativa Contrattuale - Diritti del
Consumatore - Servizi di Pagamento Regole Generali e Controlli - La relazione
con la clientela - La segmentazione della clientela - Il modus operandi nei
rapporti con il pubblico - Condizioni e requisiti informativi per servizi di
pagamento (PSD) - Le disposizioni relative al credito al consumo.

Destinatari

Coloro che sono esposti al rischio di violazione delle relative norme, in
particolare le funzioni commerciali e di rete, di back office e operatori di
sportello.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il modulo ha una durata minima di 8 ore variabile in base agli obiettivi e alla
composizione dell’aula.
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DLGS. 231/01:
Modelli di Organizzazione e Gestione (MOG)

Contesto e obiettivi

Il decreto 231/01 stabilisce la normativa in merito alla responsabilita
amministrativa dell’azienda, disciplinandone il ruolo in caso di reato attribuito
a una o piu persone fisiche. Obiettivo del corso e trasmettere metodologie e
strumenti per lo sviluppo di un Modello di Organizzazione e Gestione in linea
conil D.Lgs. 231/01. Per raggiungere tale scopo & necessario che i partecipanti
comprendano i principi base del decreto e il suo impatto in azienda, cosi da
poter applicare il modello alla loro realta operativa integrandolo con le norme
di sicurezza. Al termine del corso i partecipanti saranno pil consapevoli delle
responsabilita dell’azienda in caso di reato e saranno in grado di approntare
soluzioni valutando e prevenendo i rischi.

Temi

Introduzione al D.LGSL. 231/01: La responsabilita amministrativa delle societa e
degli enti - Modelli di organizzazione, gestione e controllo - Modello esimente:
requisiti previsti nel D.LGSL. 231/01 aggiornato - Il sistema di gestione della
sicurezza e i modelli organizzativi: Metodologie di approccio per lo sviluppo di
un Modello organizzativo e gestione - Fasi per laformalizzazione - Analisiiniziale
e dei processi decisionali - Rischio: mappatura e valutazione - Definizione dei
protocolli di prevenzione - Il codice etico e il sistema sanzionatorio.

Destinatari
Tutti i dipendenti. E possibile programmare interventi specialistici per
le seguenti figure professionali: addetti servizi legale, revisione interna,
organizzazione, segreteria generale e responsabili delle funzioni audit e
compliance.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha durata variabile in base agli obiettivi e alla composizione dell’aula.

L
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La normativa MIFID I

Contesto e obiettivi

La direttiva 2014/65/CE (MIFID 1) ha modificato la disciplina degli intermediari
e dei mercati degli strumenti finanziari. Lobiettivo € di definire il contesto e
le norme comportamentali per la creazione di un mercato unico dei servizi
finanziari in Europa. La normativa mira quindi a uniformare le prassi degli Stati
aderenti all’'UE per facilitare il livello di integrazione, garantire trasparenza e
protezione per gli investitori e integrazione dei mercati finanziari. Sono state,
quindi, introdotte innovazioni per chiarire caratteristiche dei prodotti, rischi
sottesi agli investimenti e spese sostenute, in modo da consentire scelte piu
consapevoli. Lobiettivo del corso e di fornire le conoscenze essenziali sulle
principali disposizioni della direttiva europea, delle norme italiane e dei
regolamenti in essere.

Temi

Evoluzione dalla MiFID | alla MiFID Il - Obiettivi e profili di riforma - Ambito di
applicazione della Direttiva - Autorita competenti e principio di cooperazione —
principi di vigilanza - Segreto professionale e obbligo di segnalazione - Sanzioni,
poteri di indagine e diritto di ricorso - Processo di valutazione dell'adeguatezza
del capitale interno e valutazione del rischio - Governance interna, trasparenza,
trattamento dei rischi e remunerazione - Revisione e valutazione prudenziale
- Misure e poteri di vigilanza - Vigilanza su gruppi di imprese di investimento -
Holding di investimento, societa di partecipazione finanziaria mista e societa
di partecipazione mista - Informativa delle Autorita competenti - Atti delegati.

Destinatari

Tutti i dipendenti per i quali la normativa richiede interventi formativi e di
aggiornamento in materia MiFID Il. In particolare, personale dell’area legale,
compliance, l'audit, addetti all'area commerciale e coloro che operano con la
clientela, nei mercati e in team.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata di 8 ore, variabili in base agli obiettivi e alla composizione
dell’aula.
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La formazione obbligatoria MIFID II:
aggiornamento

Contesto e obiettivi

La normativa individua la tipologia di persone che annualmente devono
ricevere le 30 ore di formazione come aggiornamento delle loro competenze.
Tuttavia, non esiste alcun vincolo da parte di Consob con riferimento ai
contenuti della formazione prevista lasciando all'intermediario la facolta
di individuare le tematiche sulla base dell’attivita specifica delle persone.
Pertanto, di seguito viene riportata una proposta Projectland di tematiche
per un corso di aggiornamento, mentre successivamente vengono riportati
argomenti come spunti per costruire la “formazione”.

N.B. il percorso formativo di 30 ore sara definito con la banca stessa sulla
base della strategia e delle scelte di prodotto effettuate in area MIFID e della
formazione eventualmente gia erogata ai destinatari.

Temi

Proposta base per un “PRIMO ANNO” di corso delle 30 ORE MIFID II:
Informazione sui prodotti finanziari e product governance secondo le direttive
Mifid Il (6 ore) - Valutazione dell’adeguatezza e classificazione della clientela (4
ore) - indicatori di rischio e misure del rendimento (8 ore) - Teoria di portafoglio
(4 ore) - Finanza Comportamentale (8 ore).

Proposta di argomenti/spunti PER AGGIORNAMENTI: analisi e aggiornamento
sullo scenario economico - Quadro evolutivo delle combinazioni fra Banca e
Assicurazione - Pianificazione successoria - Analisi fondamentale e tecnica
dei mercati finanziari - Principali novita normative della disciplina dei sistemi
finanziari - Finanza responsabile (SRI) ed i principi ESG nella scelta degli
investimenti - Longevity risk quale driver delle strategie di intermediazione e
comunicazione future.

Destinatari

Regolamento Consob (art. 78, c.1) individua i soggetti che hanno l'obbligo
delle 30 ore di formazione: «tutti i membri del personale degli intermediari
possiedono idonee competenze e conoscenze, secondo quanto specificato
dalle disposizioni del presente titolo, quando prestano la consulenza ai clienti
in materia di investimenti o forniscono ai clienti informazioni riguardanti
strumenti finanziari, servizi di investimento o servizi accessori».

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 30 ore come previsto dalla normativa. Al termine del
corso, verra effettuato il Test di verifica delle competenze e, come richiesto
dalla normativa, verra consegnata la certificazione individuale.
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La formazione obbligatoria IVASS:
aggiornamento

Contesto e obiettivi

Si propone una serie argomenti idonei per un possibile corso di aggiornamento
IVASS, (30 ore) che verra costruito con la Banca stessa sulla base delle scelte
effettuate in area IVASS e della formazione eventualmente gia erogata.
COMPETENZE RELAZIONALI: l'obiettivo e di sviluppare nei partecipanti la
massima efficacia nella relazione con il cliente, evitando gli errori piu comuni.
AREA GIURIDICA: lo scopo é di far acquisire ai partecipanti la conoscenza delle
principali norme emanate dagli attori del mercato assicurativo e del relativo
impatto nell’attivita pratica quotidiana. AREA CONTRATTUALE/PRODOTTI:
I'obiettivo & di trasferire ai partecipanti la piena padronanza dei principali
elementi di un contratto di assicurazione, nonché delle caratteristiche delle
varie tipologie di prodotto.

Temi

COMPETENZE RELAZIONALI: Gestione dei rapporti con il cliente - Marketing
e tecniche di comunicazione - Capacita di ascoltare e decodificare i bisogni
della clientela. AREA GIURIDICA: impresa di assicurazione e riassicurazione -
Regime di operativita dell'impresa - Norme che disciplinano la distribuzione
dei prodotti assicurativi - Gestione dei conflitti di interesse - Standard di etica
professionale — Norme di protezione e tutela del consumatore - Antiriciclaggio
- Sistema finanziario e intermediazione del credito - Norme tributarie, sociali
e del lavoro pertinenti alla distribuzione dei prodotti assicurativi - Norme sulla
protezione dei dati personali. AREA CONTRATTUALE: condizioni contrattuali
delle polizze danni, dei prodotti di investimento assicurativi e delle polizze
vita — Valutazione delle esigenze dei consumatori - Valutazione vantaggi e
svantaggi delle diverse opzioni di investimento per gli assicurati e dei rischi
finanziari - Mercato delle assicurazioni e mercato dei prodotti di risparmio e
dei servizi finanziari - Benefici garantiti dal sistema pensionistico dello Stato
italiano - Casi pratici ed esperienziali con soluzioni partecipate e condivise.

Destinatari
Dipendenti e collaboratori degli intermediari iscritti nelle sezioniA-B-D-F
del RUI.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 30 ore come previsto dalla normativa. Al termine del
corso, verra effettuato il Test di verifica delle competenze e, come richiesto
dalla normativa, verra consegnata la certificazione individuale.
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Introduzione al mercato bancario e finanziario

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a introdurre nozioni di natura finanziaria, creditizia e
bancaria.

L’attivita formativa é rivolta a tutti gli operatori, gestori, consulenti, agenti e
anche ai Clienti, allo scopo di contribuire ad accrescere e diffondere la cultura
finanziaria e la capacita di proporre e realizzare scelte consapevoli e sostenibili.
Il Corso definisce le componenti e le funzioni del sistema finanziario,
rappresenta le forme organizzative e permette di identificare gli intermediari
finanziari. Il programma offre una sintesi delle principali normative che
regolano e limitano il sistema finanziario e propone una panoramica dei
principali strumenti finanziari e assicurativi presenti sul mercato.

Temi

Principali normative: locali, comunitarie ed internazionali - Normativa
specifica: antiriciclaggio e lotta al finanziamento del terrorismo, trasparenza,
privacy e usura - Sistema finanziario, creditizio e bancario: nazionale ed
internazionale - Attivita di vigilanza — Tassi e mercati - Guida alla lettura dei
dati — Altri intermediari finanziari — Diversificazione del rischio - Rischio e
rendimento - Mercati mobiliari e la Borsa Valori - Strumenti finanziari: titoli
di Stato, obbligazioni e azioni - Risparmio gestito: gestioni patrimoniali, fondi
comuni d’investimento, SICAV - Prodotti assicurativi d’investimento: unit
linked — Risparmio postale - Previdenza obbligatoria e complementare —
Pianificazione e successione.

Destinatari

Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano introdurre,
approfondire e sviluppare temi di natura basic nel comparto finanziario,
creditizio e bancario.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Normativa e operativita base di sportello

Contesto e obiettivi

Il corso € stato pensato per illustrare in modo semplice, chiaro e trasparente
le tematiche dell’operativita bancaria di base. L'intervento formativo propone
una disamina di prodotti e servizi propri dell’attivita bancaria, focalizzando
I'attenzione sull’attivita di base, tipica degli sportelli e/o delle operazioni
fondamentali. L'intervento € pensato e articolato per coloro che devono
essere inseriti, riqualificati e introdotti nella parte operativa delle attivita
classiche di filiale, ma & utile per chiunque intenda acquisire nozioni basic, utili
a tuttii livelli.

Temi

La normativa di riferimento — Cenni sull’attivita di vigilanza — Regolamenti -
indicazioni operative e dispositive - Servizi di finanziamento e investimento
- Prodotti e servizi — Altri intermediari — Parabancario - Conti correnti e di
deposito - Altri prodotti di investimento - Monetica — Banche Dati e CAl - Titoli
di credito e strumenti di pagamento - Direttive PSD (Payment Service Directive)
e area SEPA (Single Euro Payment Area) — Assegni (bancario e circolare),
bonifici, giroconti, utenze e altro — CAl - Processi di gestione bancaria - Prodotti
di finanziamento: prestiti, mutui, crediti personali - Servizi: internet banking,
mobile phone, smart phone, tablet, call center, ATM e chioschi - Attenzione al
phishing - Regole della multicanalita.

Destinatari
Neoassunti, dipendenti, addetti e consulenti che abbiano funzioni operative in
filiale e/o allo sportello.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Prodotti e servizi bancari, finanziari e creditizi

Contesto e obiettivi

L'intervento formativo mira a fornire agli addetti alla clientela retail le
conoscenze e competenze in ambito investimenti e finanziamenti, per
quanto riguarda la raccolta diretta e la raccolta indiretta, i servizi da offrire,
finanziamenti e impieghi. Cido in modo da orientare la clientela stessa nella
soddisfazione dei propri bisogni finanziari in un’ottica di sviluppo equilibrato
del rapporto. La presentazione dei prodotti e servizi viene offerta nel Corso
tenendo conto dell’analisi del profilo personale e di investimento del cliente,
per coglierne le esigenze finanziarie. Inoltre, viene presa in considerazione
la gestione del colloquio con il cliente per acquisire le basi sull’utilizzo di
strumenti e metodi di vendita e padroneggiare gli elementi per consentire la
programmazione e la pianificazione dell’attivita.

Temi

Cenni sulle novita normative — Cenni sui sistemi di vigilanza e sull’ordinamento
giuridico - Quadro normativo TUF e regolamenti CONSOB - Piattaforme
e internalizzatori - Identificazione rapporto con il cliente - Pianificazione
finanziaria-regimidellaclientela (amministrato, gestito e dichiarativo)-raccolta
diretta ed indiretta - Classi di attivita finanziarie (prodotti bancari, postali,
risparmio gestito, servizi di investimento, bancassurance, fondi pensione)
— Monetica e servizi di pagamento - Mercato monetario, obbligazionario e
azionario — Consulenza - Servizi di finanziamento (prestiti, credito al consumo,
mutui) - Parabancario (leasing e factoring) — Altri servizi (deposito titoli, estero
e cambi) - Guida alla lettura dei dati - Disciplina dei reclami.

Destinatari

Neoassunti, dipendenti, addetti, gestori e consulenti che abbiano funzioni
operative in filiale e/o allo sportello rivolte alla vendita e al contatto con la
clientela. Personale addetto alla prestazione di consulenza in materia di
investimenti, personale addetto alla fornitura di informazioni riguardanti
prodotti di investimento, servizi di investimento o servizi accessori.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Nozioni giuridiche in ottica finanziaria e bancaria

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a fornire un quadro dell’evoluzione del diritto dell’intero
comparto finanziario, declinato nelle varie sotto-categorie: creditizio, bancario,
risparmio gestito, servizi diinvestimento, postale, assicurativo, pensionistico e
tenendo conto dell’evoluzione dei modelli di business.

L'intervento mira, in particolare, a fornire le competenze necessarie ai
partecipanti per operare correttamente nel sistema, con un occhio anche
all’evoluzione comunitaria ed internazionale. Il Corso individua le competenze
necessarie per affrontare con professionalita e flessibilita le mutevoli
problematiche legate agli aspetti giuridici e giurisprudenziali con i temi
economici, finanziari e gestionali degli intermediari.

Temi

Ordinamento giuridico dei mercati finanziari italiani e internazionali - Attivita
finanziarie, creditizie e bancarie - Novita normative (MIFiD e Accordo di
Basilea) - TUF e TUB - | regolamenti Banca d’Italia, CONSOB, IVASS e COVIP
— Mercati regolamentati e non - Piattaforme multilaterali di negoziazione -
Internalizzatori sistematici — Trasparenza, privacy, antiriciclaggio ed usura
- Vigilanza interna ed esterna — Vigilanza sugli intermediari e sulle societa
di gestione dei mercati — profili giuridici delle attivita di raccolta, impieghi e
degli altri servizi — Mercati monetari, finanziari e valutari - Struttura, funzioni
e normativa - Modalita di negoziazione, orari e tipi di ordini - Gli intermediari:
banche, sim, sgr, sicav, compagnie di assicurazione, fondi pensione e altri -
Multicanalita ed evoluzione del modello di business.

Destinatari

Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano esigenze di conoscenze,
aggiornamento e sviluppo delle nozioni giuridiche, operative e funzionali su
intermediari, mercati, strumenti, prodotti e servizi.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 24 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Multicanalita ed “Era Digitale”

Contesto e obiettivi

Negli ultimi anni, il mercato finanziario e stato interessato da un processo
d’innovazione che ha cambiato le abitudini di clienti, operatori e intermediari.
Allaluce della crescita del numero delle operazioni elettroniche e con dispositivi
mobili, sono aumentati rischi e problemi di sicurezza; si sono resi necessari
interventi normativi, che hanno introdotto disposizioni per promuovere lo
sviluppo di un mercato interno e globale efficiente, sicuro e competitivo.
Rafforzando la tutela degli utenti, sostenendo I'innovazione e implementando
la trasparenza.

Temi

La rivoluzione digitale: significato, attori, impatti — Gli intermediari nell’era
tecnologica: multicanalita e servizi digitali - Dalla moneta fisica a quella
elettronica - Carte di pagamento: classificazione, caratteristiche, sicurezza
ed eventuali frodi - Home, phone e tv banking — Servizi a distanza - Diverse
marginalita pagamenti digitali: dal POS alle forme piu innovative - Sistemi di
pagamento per nativi digitali: carta prepagata con IBAN e digital wallet — Fin.
Tech. e nuovi attori dei mercati finanziari - Evoluzione del modello di business
— ERP (Enterprise resource planning) e Business Intelligence a supporto della
normale attivita - Lavvento di algortimi, “robo-advisory” e altre funzioni
informatiche nella gestione della clientela.

Destinatari
Gestori, consulenti e tutti i dipendenti che abbiano esigenze e voglia di “aprire”
alle nuove opportunita e funzioni offerte dall’era digitale.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Normativa e giurisprudenza
in materia di Usura bancaria e finanziaria

Contesto e obiettivi

Il corso intende esplorare i fondamenti quantitativi delle pilu comuni tipologie
di finanziamento (scoperto di conto corrente, credito al consumo, leasing,
mutui...), con particolare attenzione agli elementi di possibile contenzioso in
materia di usura, anatocismo e trasparenza contrattuale.

Temi

CONTI CORRENTI: - Tipologie d’interessi e anatocismo - L'art. 120 TUB e la
delibera CICR del 9.2.2000: le recenti ordinanze e sentenze sulla relativa
applicazione - Gli effetti della nullita delle clausole anatocistiche e le modalita
diricalcolo del saldo di conto corrente - Lonere della prova e I'applicazione del
cosiddetto “saldo zero” - La decorrenza della prescrizione del diritto del cliente
alla ripetizione degli importi indebitamente versati (dalla sentenza della
Cass. 24418/2010 alla sentenza della Cassazione 27704/2018) - La verifica
dei tassi applicati e I'usura - L'usura sopravvenuta- Lonnicomprensivita degli
oneri che determinano usura - Commissioni di Massimo Scoperto - MUTUI,
FINANZIAMENTI, LEASING: - Verifica dei tassi applicati e usura - Peculiarita dei
piani di ammortamento alla francese e determinatezza del tasso d’interesse
effettivo - Interessi moratori e verifica del tasso soglia d’'usura - Penali di
estinzione anticipata e usura.

Destinatari
Personale operante in Uffici Legali di Banche ed Intermediari Finanziari,
Avvocati, Commercialisti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 4 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Elementi di Governance
(adempimenti al dettato normativo ex 285/13)

Contesto e obiettivi

La corporate governance costituisce un insieme di regole che dettano best
practices finalizzate alla miglior gestione della “MISSIONE” assegnata ai
soggetti che hanno responsabilita nella amministrazione e gestione delle
aziende e che rispondono del loro operato verso gli shareholders. Nel settore
dell’intermediazione finanziaria in senso lato, la governance deve rispondere
anche a requisiti di vigilanza prudenziale e di controllo andamentale imposti
dalla loro specificita e dall’esigenza di proteggere specifici stakeholders
nell'ambito della clientela di riferimento. La corporate governance ¢ inoltre
uno dei fattori determinanti della responsabilita sociale delle imprese (ESG)
insieme all’attenzione verso 'ambiente e all'impatto sociale.

Temi

Organi sociali e il management apicale — L'assemblea, la sua costituzione
e il ruolo dei soci - Formazione delle maggioranze, ruolo e poteri delle
minoranze - Invalidita e impugnazione delle delibere — Recesso - Formazione
e redazione del verbale di assemblee e consigli - Governance e requisiti
di vigilanza e controllo andamentale delle Autorita Monetarie - Funzioni
di middle office e loro rapporto con gli organi sociali - Sistemi di corporate
governance: tradizionale, dualistico, monistico - Nomina, ruolo, poteri, doveri
e responsabilita degli amministratori e del collegio sindacale - Controversie
societarie, azioni di responsabilita e quantificazione del danno - Corporate
governance nel contesto della responsabilita sociale delle imprese.

Destinatari

Il corso é rivolto ad amministratori, sindaci, revisori e personale delle direzioni
generali coinvolti nell’attivita di amministrazione e gestione delle banche e
degli intermediari finanziari. Puo essere utilizzato anche per ottemperare agli
obblighi di aggiornamento professionale previsti dalla normativa.

Modalita
Aula con didattica frontale e analisi comparata delle best practices adottate dai
principali intermediari bancari e finanziari

Durata .
®
I modulo ha una durata di 16 ore. La durata potra variare a seconda del grado
di approfondimento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata
sulla base del livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione. @ .

L
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Market abuse

Contesto e obiettivi

Il corso sul tema dell’abuso di mercato (market abuse) si propone di
descrivere il concetto giuridico di “abuso”, definirne il campo di applicazione,
fornire il quadro normativo distinguendo le diverse tipologie di condotta
illecita. Informazioni privilegiate, assetti organizzativi e procedure interne da
adottare alla luce delle linee guida Consob, sono solo alcuni degli argomenti
che verranno affrontati anche attraverso un approccio pratico con specifici
case study su come muoversi tra fughe di notizie, gestione delle informazioni
confidenziali e indagini interne. Inoltre, si parlera fra I'altro di novita Consob
sulle prassi di mercato ammesse e sull’assetto sanzionatorio, con il rilevante

tema del “ne bis in idem”.
Temi
Il perimetro del Market Abuse - Regolamentazione comunitaria e

regolamentazione nazionale — Le fattispecie di «abuso di informazioni
privilegiate» - Gli insider - Operazioni false, fuorvianti, con artifici, con
manipolazione di informativa - Presidi di tutela e prevenzione - Come leggere
i processi in ottica compliance - Manipolazione informativa e operativa del
mercato - Individuazione e segnalazione delle operazioni e degli ordini
sospetti - Doppio binario sanzionatorio e principio del “ne bis in idem” tra
sanzione penale e amministrativa - Riflessi delle novita sulla responsabilita
amministrativa deglienti ex art. 231 - Attivita di prevenzione e “whistleblowing”
- Informazione finanziaria periodica e le informazioni privilegiate.

Destinatari

Amministratori, sindaci, responsabili di funzioni apicali, dipendenti e
collaboratori, che necessitano di conoscere e approfondire la normativa
attinente agli abusi di mercato.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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L'impatto della normativa IDD
nell’operativia delle Banche

Contesto e obiettivi

La distribuzione dei prodotti assicurativi o con contenuto assicurativo & stata
profondamente modificata dalla prima direttiva comunitaria in materia. In tal
modo, il comparto ha iniziato un percorso di allineamento con le normative da
tempo in vigore nell'ambito degli strumenti finanziari. Il processo distributivo
risultasempre pil esteso verso molteplicicanaliche debbonovedere uniformate
le proprie regole. Nel contempo, la componente prodotto costituisce sempre
piu parte integrante di prodotti bancari e finanziari per garantire a questi
effetti di protezione o di garanzia. Infine, il settore e interessato a crescenti
normative in materia di trasparenza pre-contrattuale e post-contrattuale nei
confronti della clientela.

Temi

Il quadro normativo in materia, dai Regolamenti Delegati su distribuzione
e product governance al Decreto di recepimento - | Regolamenti IVASS su
distribuzione, trasparenza dei prodotti e sanzioni e le modifiche al Regolamento
Emittenti CONSOB - Come cambia la distribuzione di prodotti assicurativi
attraverso i diversi canali - La revisione dell'informativa precontrattuale
- Il regime di vendite abbinate - La disciplina in materia di remunerazioni e
incentivi - | requisiti supplementari per i prodotti di investimento assicurativi
nella declinazione IVASS e CONSOB - Il nuovo regime sanzionatorio - | requisiti
per l'accesso alla distribuzione e la disciplina del nuovo Organismo per la
Registrazione degli Intermediari ORIA.

Destinatari

Personale della banca impiegato in attivita su cui IDD ha avuto un impatto; in
particolare, Commerciale, Marketing, IT, Legale — Compliance, Internal Audit,
Alta direzione.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Come funziona il business bancario

Contesto e obiettivi

Le banche ricoprono da sempre un ruolo essenziale nello sviluppo della
societa, non solo perché svolgono funzioni di deposito e di credito, ma anche
perché offrono una serie di servizi accessori che si integrano con il settore
assicurativo e con quello terziario. A partire dalle ultime crisi, il settore ha subito
profonde trasformazioni a livello di business, di mercato, di organizzazione e di
regolamentazione. Inoltre, I'inarrestabile evoluzione tecnologica e la crescita
di Fintech stanno conducendo gli intermediari verso un futuro ancora difficile
da prevedere. Il corso si pone, pertanto, I'obiettivo di far chiarezza su questo
complesso scenario, mostrando le logiche di funzionamento e di sviluppo del
settore bancario.

Temi

Basic banking: tecnica bancaria - la Banca Centrale Europea: controllo della
liquidita e vigilanza prudenziale - Normativa istituzionale - Compliance, controlli
e internal auditing - Risk management - Credito - Finanza — Fiscalita - Le altre
funzioni essenziali degli istituti di credito - Servizi essenziali degli intermediari
finanziari — La segmentazione della clientela - Enti pubblici — Bancassicurazione
- Prodotti bancari e assicurativi - Banca, tecnologia e impresa — La rivoluzione
tecnologica nel credito: fintech, regtech e insurtech — Nuovi modelli di business
bancario: dall'open banking alla banca app - Il futuro dell’invisible banking.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano approfondire i
temi legati al funzionamento del business bancario.

Modalita
Aula

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Contabilita e aspetti dichiarativi

Contesto e obiettivi

Il corso si pone l'obiettivo di fornire delle basi in materia di contabilita e
bilancio, affinché i partecipanti possano padroneggiare i principi fondamentali
della metodologia di rilevazione contabile e i contenuti del bilancio d’esercizio.
Nello specifico, cio significa conoscere le normative, i documenti e le
scritture contabili, ma anche aver consapevolezza della natura degli stessi e
la destinazione all’interno del bilancio. Esercitazioni pratiche guideranno i
partecipanti nella stesura di scritture di diversa tipologia, da quelle relative
al ciclo attivo e passivo, sino a quelle relative a compravendite, investimenti e
altre operazioni.

Temi

L'attivita economica nelle imprese - Il mercato - | soggetti economici - Le fonti
di finanziamento - Il patrimonio e il Balance Sheet - Costi e ricavi e il Profit &
Loss - Le entrate, le uscite e il rendiconto finanziario - 1l metodo e i principi
della partita doppia - Le rilevazioni d’esercizio - Il piano dei conti — Normative
della contabilita generale - Dalla contabilita al bilancio — Bilancio civilistico,
fiscale e reale - Contabilita generale, analitica ed industriale - Obblighi per le
imprese di settori specifici - Bilancio e principi contabili nazionali, comunitari
einternazionali - Tasse, imposte ed aspetti fiscali - Documenti che compongono
il bilancio - Scritture di assestamento - Chiusura e riapertura dei conti.

Destinatari

Tutti i dipendenti in generale, ma in particolare responsabili, collaboratori e
coloro che operano nelle aree amministrazione, bilancio, contabilita e finanza
e comunque coloro che desiderano introdurre, sviluppare ed approfondire
temi legati al bilancio e alla contabilita.

Modalita
Aula

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Come leggere il bilancio della nostra banca

Contesto e obiettivi

Il bilancio bancario ha specificita particolari in ragione della natura dell’attivita
e della struttura a sistema che caratterizza il settore. Ne sono elementi
peculiari le passivita richiamabili a vista, le limitate attivita fisse, I'assenza di
rimanenze tipiche e la centricita della voce crediti; cosi come la formazione
dei margini per la gestione del denaro/servizi. Emerge quindi la necessita di
accostare alla tradizionale analisi di bilancio, I'approfondimento dei campi
distintivi. Inoltre, la forte presenza di meccanismi di vigilanza prudenziale ed
andamentale impone altre attenzioni nella valutazione delle condizioni di
stabilita, liquidita ed economicita, in ottica di analisi anticipatrice degli impatti
futuri delle condizioni aziendali.

Temi

Determinanti dell’'economicita e delle solvibilita delle aziende bancarie —
Analisi patrimoniale, economica e finanziaria — Lettura della nota integrativa
— Contenuti della relazione di gestione — Funzioni, compiti e doveri degli organi
di revisione e controllo sui bilanci — Vincoli patrimoniali del NAC di Basilea
Il e della direttiva CRD V/CRR Il — Copertura dei rischi di credito, di mercato
ed operativi — Altri rischi della gestione bancaria — Analisi del cost/income —
Gestione dell’EBITDA — Texas Ratio e la gestione degli NPL — Assorbimento
del patrimonio e la nozione di patrimonio libero — Redditivita delle aziende
bancarie — Ciclo del settore nel medio-lungo periodo — Esercitazioni: analisi
comparata di bilanci bancari e di aziende.

Destinatari

Il corso e rivolto a tutti gli operatori bancari che necessitano di conoscere e
saper leggere il bilancio della propria banca. Inoltre € indirizzato al personale
dell’'amministrazione e gestione del bilancio bancario.

Modalita
Aula e FA.D.

Durata

Il corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Capire la previdenza integrativa

Contesto e obiettivi

Uno dei problemi piu importanti della nostra societa, nella quale I'eta media
della popolazione e in costante aumento, € I'efficienza del sistema previdenziale
e quindi la necessita di mantenere per la popolazione un adeguato tenore di
vita al termine della vita lavorativa. E necessario quindi che ognuno conosca,
almeno nelle sue linee essenziali, il sistema previdenziale cosi come é
strutturato nei suoi tre pilastri: la previdenza pubblica, quella complementare
collettiva e quella individuale. Ma come funzionano questi tre pilastri? Quali
sono le caratteristiche di ciascuno? Come si possono integrare tra loro? Quali
sono i costi di ciascuno? E infine, quali potranno essere le nostre aspettative
quando andremo in pensione? Al termine della formazione i partecipanti
avranno acquisito le conoscenze di base in materia previdenziale, gli aspetti
giuridici essenziali e avranno compreso, in linea generale, le tematiche
finanziarie ed organizzative di previdenza sia pubblica sia privata.

Temi

Introduzione: il sistema previdenziale - Aspetti e problematiche sociali - Aspetti
giuridici e loro evoluzione - Il diritto alla previdenza sociale e alle pensioni -
Gli enti di previdenza e il loro ruolo - Fiscalita e amministrazione nel sistema
di previdenza pubblica - Ragioni dello sviluppo della previdenza privata -
La previdenza complementare collettiva e individuale - Il funzionamento
amministrativo e finanziario - Fiscalita - Lintegrazione tra i pilastri - Scelte
ottimali in funzione delle aspettative.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Leggere la busta paga

Contesto e obiettivi

Obiettivo del corso ¢ fornire le competenze per gestire autonomamente ogni
aspetto della propriaretribuzione, dalle pratiche diassunzione all’elaborazione
della busta paga, fino alla cessazione. | partecipanti acquisiranno conoscenze
teoriche e normative che gli permetteranno di leggere consapevolmente
i prospetti di retribuzione. Sapranno inoltre riconoscere la struttura delle
buste paga e svolgere un’attenta analisi delle singole voci retributive. Essere
in possesso di queste informazioni facilita la gestione del personale e da
consapevolezza circa le pratiche amministrative di retribuzione. Grazie alle
numerose esercitazioni pratiche, i partecipanti applicheranno quanto appreso
nel corso delle lezioni nel concreto della loro personale busta paga.

Temi
Le norme che regolamentano il sistema retributivo - Le leggi e la contrattazione
- Le funzioni assolte dalla busta paga - Il lavoro autonomo/assimilato e il

lavoro subordinato - La busta paga e le diverse tipologie di contratto - Minimo
contrattuale - Scatti di anzianita - Trattamento delle assenze in busta paga:
malattia, maternita, infortunio - Conguagli di fine anno - Trattamento di fine
lavoro: calcolo IRPEF sul Tfr - Mensilita aggiuntive - Gli elementi variabili della
retribuzione - Trasferte e rimborsi in busta paga - La composizione della busta
paga con riferimento specifico alle buste paga dell’azienda - Le voci distinte
che compongono la busta paga - La contribuzione obbligatoria e I'INPS -
Esercitazioni pratiche.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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La funzione sociale dell’assicurazione

Contesto e obiettivi

Il corso vuole far conoscere i concetti essenziali del funzionamento del servizio
assicurativo con l'obiettivo di farne comprendere la grande utilita sociale. A
questo scopo e necessario conoscere da quali bisogni e da quali fatti storici
€ nata l'assicurazione, come é strutturata, come funziona una compagnia
di assicurazione, quali sono i sui prodotti principali, a cosa servono e quali
sono le basi tecniche con cui vengono realizzati. Qualsiasi attivita umana
infatti comporta dei rischi e il supporto assicurativo ci consente di affrontare
ogni impresa e ogni situazione della nostra vita con una maggiore serenita.
| partecipanti comprenderanno al meglio l'utilita derivante dal proporre
prodotti assicurativi nell’interesse della clientela e saranno al contempo in
grado di far percepire ai clienti i benefici del servizio assicurativo. Al termine
del corso avranno raggiunto una maggior consapevolezza dell'importanza
sociale dell’assicurazione, ma avranno anche conoscenza del funzionamento
di una compagnia assicurativa, di quali siano le principali coperture offerte e di
come i prodotti vengano gestiti, commercializzati e distribuiti.

Temi

La funzione sociale dell’assicurazione - L'importanza dell’assicurazione in Italia
e nel mondo - Il bisogno assicurativo - L'assicurazione come servizio trasversale
per tutte le attivita umane - Lorganizzazione del business assicurativo
- | rami assicurativi in sintesi - Il servizio e l'utilita per il cliente - Gli aspetti
giuridici - Gli aspetti economici - Gli aspetti tecnici - | principali prodotti per la
protezione dell’azienda, della persona, dei beni e del patrimonio - La funzione
previdenziale dell’assicurazione.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Etica d’'impresa e responsabilita sociale

Contesto e obiettivi

Il corso impartisce delle basi di social responsibility, etica economica e
management sostenibile. L'obiettivo e di fornire ai partecipanti gli strumenti
metodologici per realizzare e affermare all’interno della banca un sistema
vincente di business ethics. Diffondere all’interno della banca la cultura di
responsabilita fondata sul principio “good ethichs is good business“ comporta
una maggior consapevolezza del modello di economia di mercato, cosi come
un piu forte coinvolgimento a livello umano. A livello professionale i benefici si
vedono nello sviluppo di piani di sostenibilita e di investimento etico, ma anche
nella predisposizione di codici etici e di comportamento e nella redazione e
revisione di bilanci sociali.

Temi

Responsabilita sociale e responsabilita giuridica - L'etica degli affari - RSI:
principi, funzioni e strumenti - L'ancoraggio etico della RSI - Il codice etico
dell’organizzazione - Organizzazioni complesse e comportamento strategico
- Reputazione, fiducia e relazione - La teoria degli stakeholder - Shareholder
value - SA 8000 e ISO 26000 - Sfide etiche della IV rivoluzione industriale: la
sharing economy - Societa Benefit e B-Corp.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Accountability

Contesto e obiettivi

Obiettivo del corso e diffondere la cultura del risultato atteso, ovvero quel
complesso di regole, principi e valori che si radicano su di un modello orga-
nizzativo flessibile e costruito in funzione dello stesso risultato. Nell’odierna
realta postindustriale, lavorare per risultati attesi significa basare il business
aziendale sulla crescita del capitale umano e affidarsi al valore aggiunto appor-
tato dai knowledge worker. Dal punto di vista organizzativo, questo significa
raggiungere il risultato seguendo un modello che si oppone al lavoro per com-
piti e per processi formalizzati, ma che si fonda invece su tre fattori: le compe-
tenze del knowledge worker, la capacita di creare un’integrarazione sinergica
tra abilita, persone e risultati, e infine la motivazione che favorisce lo sviluppo
delle idee e la risoluzione dei problemi.

Temi

Lavorare per risultati attesi: concetti chiave - Societa industriale e postindu-
striale - Knowledge worker e azienda knowledge intensive - Management by
education - Evoluzione del concetto di lavoro - Lavoro per compiti vs Lavoro
per risultati attesi - Costruire I'organizzazione sui risultati - Il paradosso dell’or-
ganizzazione - Cosa significa “cultura del risultato atteso” - Gli elementi della
cultura del risultato atteso - Conoscenza, prodotto e risultato atteso - Incen-
trare 'organizzazione sul risultato atteso - | fattori (in crisi) della societa indu-
striale: gerarchia, tempo, processo e luogo - | fattori della societa della cono-
scenza: motivazione, competenze, integrazione - L'orientamento al risultato:
consapevolezza del risultato, definizione autonoma della strategia, approccio
sistemico all’attivita, accettazione dell’incertezza e dell’errore.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Lavorare in team

Contesto e obiettivi

Il corso si propone di illustrare le tecniche di funzionamento del gruppo e i
meccanismi che stanno alla base di un team di successo. In primo luogo la
formazione andra a definire i criteri con cui assemblare un gruppo performante
e ne definira le modalita di gestione. Secondariamente approfondira gli aspetti
relativi alla comunicazione interna e allo sviluppo personale e professionale
del singolo. Al termine del corso i partecipanti saranno in grado di assemblare
una équipe di lavoro coesa e motivata, sapranno applicare nel quotidiano gli
strumenti di teamworking e avranno maggiore consapevolezza circa la propria
comunicativita e le proprie potenzialita.

Temi

Caratteristiche e compiti del gruppo - Gruppo di lavoro e lavoro di gruppo -
Costituire un team efficace - Riconoscere le competenze e integrare le diverse
abilita - Condividere obiettivi, decisioni e risultati - Coesione e supporto
- Strumenti di teamworking - Definire i ruoli - Comprendere e valorizzare
le potenzialita dei singoli membri - Bisogni individuali e bisogni collettivi -
Comunicare e coinvolgere - Il leader - Competizione e cooperazione - Risolvere
e prevenire conflitti.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Cultura digitale

Contesto e obiettivi

Con “Digital divide” si intende il divario tra chi ha accesso e fa un uso effettivo
delle tecnologie dell'informazione e chi, per scelta o per impossibilita,
ne € escluso. In un mercato in cui la maggior parte delle banche deve fare
i conti con la digital transformation, non si pud puntare ad essere Fintech
nell'operativita, ma restare analogici nella governance e nella gestione
strategica. Lanalfabetismo informatico non grava solo sullo sviluppo
dell’azienda, ma anche sulla crescita professionale della persona. In termini
di employability, acquisire una mentalita aperta al mondo digitale diventa un
aspetto fondamentale che non si puo pil ignorare. Il corso mira a superare
il gap di competenze e a sensibilizzare i partecipanti circa I'importanza di
mettere a punto strategie di trasformazione digitale.

Temi

La quarta rivoluzione industriale: I'era delle macchine - Come la tecnologia sta
cambiando il rapporto tra le banche e i clienti - Fintech, Regtech e Insurtech:
capirli per non temerli - Le tecnologie abilitanti: Intelligenza Artificiale,
Blockchain, Big Data, Cloud - Limpatto tech sul sistema bancario - Digital
divide in banca: superare il gap - Accessibilita e usabilita - Questioni operative:
rischi e vantaggi della Banca Tech - L’alfabetizzazione mediatica nell’lambiente
digitale - Come e perché diffondere una cultura digitale - Reputazione digitale:
polish your social media - Cultura informatica e conflitto con altre culture -
Colmare i gap generazionali - Invecchiare nell’era digitale.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 4 o 8 ore a seconda del programma concordato.

L
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Valorizzare le differenze in azienda

Contesto e obiettivi

Il corso incentiva lo sviluppo di un clima lavorativo nel quale i vari aspetti
della diversita siano fonte di arricchimento reciproco, che si tratti di diversita
di genere, di eta, di cultura, di esperienza o altro. Diffondere una cultura
del rispetto e della curiosita aiuta i dipendenti a comprendere il potenziale
del diverso e dunque a capire come questo possa essere uno spunto per il
miglioramento personale. Il corso definisce le politiche d’azione, le dinamiche
organizzative e gli strumenti idonei per integrare la diversita. Le tecniche
comunicative e manageriali ne usciranno rafforzate, mentre I'azienda
sara piu competitiva a livello di mercato perché piu flessibile e piu aperta
all'innovazione.

Temi

Perché valorizzare le differenze - Uguaglianza e differenza - La multiplicita del
diverso: genere, eta, cultura, esperienza, disabilita - Le risorse della diversita -
Flessibilita lavorativa - Le opportunita della globalizzazione - Espandere i propri
orizzonti - Uomini e donne nei rapporti lavorativi - Sensibilita interculturale
- Stili diversi di approccio delle persone - Differenze di comunicazione -
L'integrazione a sostituzione del conflitto - Diversity management in ltalia
e nel mondo - Le competenze per la collaborazione nel contesto di lavoro:
la comunicazione funzionale, l'ascolto attivo, l'utilizzo delle domande,
I'intelligenza emotiva, la comunicazione assertiva - Valorizzare le differenze
nel contesto di lavoro: spunti di riflessione.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.

50



Sei cappelli per pensare alla diversita

Contesto e obiettivi

Il metodo dei “Sei cappelli per pensare” € una metodologia creata dallo
psicologo Edward De Bono, celebre creatore del “pensiero laterale”. Questa
tecnica & stata creata per chiarire le diverse modalita di pensiero utilizzate
dalle persone nel contesto della risoluzione dei problemi. Ciascun cappello
rappresenta un approccio comunemente usato per il Problem Solving e
incentiva quindi, grazie al suo simbolismo, le modalita di riflessione e i processi
mentali dei partecipanti. Se tutti pensiamo allo stesso modo, affronteremo
anche sfide e problemi allo stesso modo. Ma se impariamo a cambiare il
nostro abituale modo di pensare, vediamo le cose da un altro punto di vista.
“Indossare” uno dei sei cappelli significa dunque scegliere di orientare il
proprio pensiero in una sola direzione, concentrando cosi la propria attenzione
su un aspetto alla volta.

Temi

Edward De Bono e il pensiero laterale - La metodologia dei “Sei cappelli per
pensare” - Imparare a separare le modalita di pensiero - Andare oltre cio che
e scontato, individuando nuove opportunita e conseguendo risultati dinamici
- Superare il problema del personalismo e cercare di andare oltre al dualismo
per il quale siintende difendere o attaccare un’idea - Cambiare registro, gestire
le emozioni e concentrarsi su tutti gli aspetti del problema - Esercitazione su
diverse tematiche.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Leadership al femminile

Contesto e obiettivi

Le professioniste che riescono a sfondare il cosiddetto “glass ceiling” e
ricoprono ruoli di alto livello devono affrontare la sfida della gestione del potere
in un ambiente prevalentemente maschile. In azienda la cultura e la mentalita
stanno fortunatamente evolvendosi, ma la valorizzazione delle leader donne &
ancora un’area che necessita di sensibilizzazione e diffusione. Il corso discutera
pertanto le tematiche inerenti alla leadership femminile e le problematiche
derivanti dal punto di vista psicologico (autostima, consapevolezza del
proprio potenziale e dei propri limiti) e relazionale (credibilita, competizione,
autonomia decisionale).

Temi

Contesto socio-culturale - Problematiche e ostacoli del presente - Evoluzioni
per il futuro - Quadro generale: leadership femminile in Italia - Dati e
normativa - Stereotipi e pregiudizi di genere: come affrontarli - Meritocrazia
- Mentorship - Decidere gli obiettivi - Partecipare al processo decisionale -
Diversity Management - Favorire lo sviluppo personale - Consapevolezza del
proprio potenziale e autostima - Valutazione e valorizzazione della propria
esperienza - Credibilita e coerenza - Autorita vs autorevolezza - Assertivita.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Il benessere organizzativo

Contesto e obiettivi

Per benessere organizzativo si intende la capacita di un’organizzazione di
promuovere e mantenere il benessere fisico, psicologico e sociale dei lavoratori/
lavoratrici che operano al suo interno. Lintervento mira, quindi, a individuare
le azioni per creare un clima aziendale piu partecipativo e motivato, in cui le
persone sono valorizzate e riescono a collaborare e comunicare con serenita
e produttivita. Riuscire a creare un clima di lavoro privo di conflitti e stress
migliora la qualita delle performance e giova anche alla salute del lavoratore.
Obiettivo del corso & dunque fornire a ciascun partecipante gli strumenti per
contribuire al benessere nell'organizzazione, anche attraverso I'apprendimento
di tecniche di mental training.

Temi

Le componenti che possono migliorare il benessere della persona sul lavoro:
organizzative, fisiche e psicologiche - Limpegno lavorativo: strumenti di
indagine - La prospettiva dello sviluppo organizzativo e dei comportamenti
manageriali in relazione all’insorgere di situazioni di affaticamento psicofisico
- Riferimenti normativi ed operativi - Empowerment organizzativo - autostima,
tenacia e ottimismo - Responsabilita e consapevolezza - Il gruppo: sostegno
e condivisione di valori - Farsi ambasciatori del benessere organizzativo - La
prospettiva psicologica: I'utilizzo di tecniche di rilassamento e visualizzazione.

Destinatari
Il corso é rivolto a tutti i dipendenti, in particolare a coloro che coordinano
team.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

I modulo ha una durata di 8 ore, variabile a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Work-life balance nella cultura d’impresa

Contesto e obiettivi

Mettere in atto piani efficaci di work-life balance significa far si che il benessere
personale del singolo incida sul’empowement organizzativo e contribuisca
allo sviluppo di un clima collaborativo e propositivo. Il percorso trasmette
competenze e strumenti per conciliare vita privata e vita lavorativa, cosi da
favorire I'equilibrio dei lavoratori, la crescita dell'impresa e lo sviluppo del
territorio.

Lintervento si pone due obiettivi principali: da un lato vuole promuovere una
cultura aziendale pil equa e sostenibile sensibilizzando i partecipanti sulle
tematiche inerenti la conciliazione casa-lavoro; dall’altro, vuole trasmettere
strumenti concreti per mettere in atto interventi di welfare che migliorano la
qualita di vita dei lavoratori.

Temi
Work-life balance: I'importanza dell’equilibrio - Il benessere personale e
quello della comunita lavorativa - | rischi psicologici e fisici derivanti da

uno squilibrio tra casa e lavoro - FOMO: Fear Of Missing Out - Riconoscere
i propri limiti e i propri driver - Promuovere il proprio equilibrio: decisioni,
abitudini e comportamenti - Strategie di gestione della quotidianita personale
e professionale - Strategie di welfare in Italia - Le pari opportunita partono
dal work-life balance - Caregivers: un problema troppo spesso ignorato (e
troppo spesso femminile) - L'impresa interviene a supporto del dipendente:
soluzioni aziendali di work-life balance - Flessibilita e smart working - Digital:
un supporto su cui investire per raggiungere I'equilibrio.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Mindfulness e benessere

Contesto e obiettivi

La pratica della Mindfulness consente di sviluppare maggiore consapevolezza
sia a livello psicologico sia a livello fisico, acquisendo uno stato mentale
piu positivo, attento e presente. La comprovata efficacia dei protocolli
di Mindfulness & stata qui applicata all’ambito aziendale ed é stato cosi
elaborato un percorso suddiviso in tre moduli che si pongono come obiettivi il
raggiungimento della consapevolezza nelle relazioni e nelle azioni, cosi come
la padronanza dei propri pensieri e delle proprie emozioni. Al termine della
formazione, i partecipanti saranno in grado di gestire con maggiore sicurezza e
serenita le situazioni stressanti e le problematiche relazionali perché avranno
acquisito maggiori abilita di resilienza, assertivita ed empatia.

Temi

PRIMO MODULO: Il concetto di Mindfulness - La mente del principiante:
approcciarsi alle esperienze in modo aperto e non giudicante - Il respiro come
strumento di consapevolezza - Il vagare della mente: lo stato abituale nei
momenti di scarsa conspevolezza - la Mindfulness per focalizzare I'attenzione.
SECONDO MODULO: Consapevolezza dei pensieri e delle emozioni - La
disidentificazione: non restare schiavi dei propri pensieri, lo stress e le reazioni
automatiche, la relazione tra emozioni e comportamento - TERZO MODULO:
Conspevolezza nelle relazioni - Sviluppare I'empatia - La Mindfulness nella
comunicazione - Accettazione come risposta consapevole - L’azione impegnata:
agire in modo pil consapevole ed in linea con i propri valori.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Tre moduli da 4 ore ciascuno, preferibilmete divisi in tre giornate distinte.
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G Suite: la Suite Cloud di Google

Contesto e obiettivi

Da qualche anno a questa parte, la maggior parte delle imprese sta mettendo
in atto un processo di digital transformation su piu livelli. Lo step iniziale &
normalmente il passaggio dal server tradizionale al cloud, che permette di
creare un ambiente di lavoro agile e condiviso. A tal proposito, la Suite di Cloud
computing sviluppata da Google consente di gestire con sicurezza e affidabilita
gli aspetti operativi di comunicazione e scambio delle informazioni, sia verso
I'interno, sia verso l'esterno. Al termine della formazione, i partecipanti
avranno appreso le funzionalita di G Suite e potranno gestire lo strumento
aziendale al pieno delle sue potenzialita.

Temi

Cosa vuol dire lavorare in cloud - G Suite: funzionalita e panoramica generale -
Configurazione - Posta elettronica: migrazione, contatti e calendario - Gestire
e archiviare le conversazioni e i contatti - Mailing list, gruppi ed elenco delle
attivita - Google Calendar: creare e condividere eventi - Gestione dei file nel
cloud: caricamento, visualizzazione, condivisione - App e funzionalita Office:
Documenti, Fogli e Presentazioni Google - Moduli, note, quiz e mappe -
Messaggistica e videochiamate.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Microsoft Word

Contesto e obiettivi

Microsoft Word e il piu noto programma di videoscrittura utilizzato nelle
aziende. Il software negli anni ha sviluppato sempre piu funzionalita ed &
diventato sempre piu flessibile, intuitivo e standardizzato, ma cio non toglie
che i suoi innumerevoli strumenti creino talvolta qualche difficolta d’utilizzo.
Obiettivo del modulo & pertanto quello di trasmettere le competenze tecniche
ed operative per gestire il software nelle sue varie funzionalita con sicurezza ed
agilita. Al termine della formazione i partecipanti avranno acquisito familiarita
con l'interfaccia del programma e saranno in grado di redigere, salvare,
modificare e presentare un testo nei formati supportati da Microsoft Word.

Temi

Struttura del software: muoversi nell’lambiente di lavoro - Gestione dei file
Word - Pianificazione e creazione guidata di un foglio di scrittura - Layout, stili
e modelli - Pagine e testi - Formattazione caratteri e paragrafi - Inserimento
e modifica dei dati - Creare grafici e tabelle - Oggetti grafici e immagini -
Animazioni ed effetti di transizione - Regole stilistiche e grafiche: ordine,
efficacia e chiarezza - Personalizzare e rifinire il testo - Stampare su diversi
supporti e con diverso formato - Gestire la multimedialita - Migliorare la
produttivita.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Power Point

Contesto e obiettivi

Il software Microsoft PowerPoint € uno dei mezzi piu diffusi e semplici per
creare presentazioni efficaci. Se costruita correttamente, la presentazione
PowerPoint di un progetto o di un report facilita e rafforza la comprensione,
ma & anche un supporto e un punto d’appoggio per chi conduce I'esposizione,
che ne guadagna in chiarezza ed eloquenza. Approcciarsi al software senza
conoscerne le funzionalita e senza conoscere le tecniche di pianificazione di
una presentazione, implica un gran quantitativo di tempo e comporta spesso
un risultato finale poco convincente.

Al termine del corso i partecipanti saranno in grado di realizzare una
presentazione incisiva, persuasiva e professionale in maniera autonoma.
Sapranno inoltre ricorrere a diverse funzioni e potenzialita a seconda delle
diverse esigenze (tabelle, grafici, immagini e animazioni).

Temi

Struttura del software: muoversi nell’'ambiente di lavoro - Gestione dei file
PowerPoint - Pianificazione e creazione guidata di una presentazione - Layout
e modelli di presentazione - Pagine e testi - Formattazione caratteri e paragrafi
- Inserimento e modifica dei dati - Creare grafici e tabelle - Oggetti grafici e
immagini - Animazioni e effetti di transizione - Presentare un report, un
progetto o un piano d’azione tramite PowerPoint - Regole stilistiche e grafiche:
ordine, efficacia e chiarezza - Personalizzare e rifinire la presentazione -
Stampare la presentazione su diversi supporti e con diverso formato - Gestire
la multimedialita - Migliorare la produttivita - Organizzare la presentazione -
Stampa/output della presentazione.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Microsoft Excel: livello base

Contesto e obiettivi

Il corso Microsoft Excel fornisce le competenze tecniche per creare e formattare
un foglio elettronico di dati. Il software consente una organizzazione piu
consapevole e ordinata dei dati, che possono essere rappresentati in forma
grafica e importati, spostati o collegati a seconda delle esigenze. Specie in
ambito contabile o di bilanci e reportistica, le funzioni aritmetiche e logiche
velocizzano e migliorano la gestione del lavoro. | partecipanti riceveranno
una formazione globale circa le funzionalita del software e sapranno fare
uso degli strumenti di base del foglio di calcolo e, oltre a creare e formattare
correttamente un foglio di lavoro, saranno in grado di personalizzare grafici e
tabelle per presentare le informazioni in maniera efficace e chiara.

Temi

PARTE PRIMA: Panoramica introduttiva sui fogli elettronici - Interfaccia
utente - La barra multifunzione e le schede - Gestione della cartella di
lavoro - Immissione e modifica dati - Spostamento e ricerca dati - Selezione:
riempimento veloce delle celle, serie e smart tag - Inserimento e formattazione
di celle (allineamento, rotazione, testo a capo) - Inserimento e formattazione
di righe/ colonne - Bordi e sfondi - Formattazione dati - Stampa - PARTE
SECONDA: Calcolo base: inserimento delle formule algebriche piu semplici - Le
quattro operazioni - Gestione degli errori - Copia delle formule - Le funzioni
automatiche del foglio di lavoro - Creare e modificare un grafico - Interazione
con altri programmi - Impaginazione e stampa.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Excel: livello intermedio

Contesto e obiettivi

Il corso guida i partecipanti nel comprendere piu a fondo le potenzialita degli
strumenti di Microsoft Excel. Lobiettivo e far si che il software possa essere
gestito in piena autonomia, utilizzando correttamente le funzioni e i comandi
piu specifici e riuscendo a far interagire i dati tra loro in maniera efficiente.
In questo secondo modulo i partecipanti apprenderanno le funzioni piu
complesse di gestione e manipolazione dei dati, con la possibilita di riepilogarli
nelle tabelle Pivot. Una volta acquisite queste competenze, gli utenti saranno
anche in grado di analizzare e interpretare i dati dei fogli di calcolo, generando
modelli e strutture che ottimizzino le tempistiche e migliorino i processi di
lavoro.

Temi

PARTE PRIMA: personalizzazione della cartella di lavoro - Modificare la barra
multifunzione - Gestione dei fogli di lavoro - Importare i dati da altre fonti -
Serie di dati - Formattazione automatica - Formattazione condizionale - Filtri
automatici e avanzati - Stili e formattazione delle celle - Utilizzo di oggetti grafici
- Utilizzo di modelli - Collegamenti tra cartelle di lavoro - PARTE SECONDA:
calcolo avanzato: formule complesse e gestione avanzata dei dati - Riferimenti
nel foglio e tra cartelle - Etichette e nomi - Funzioni da libreria - Le tabelle
Pivot - Formule e filtri della tabella Pivot - Verifica formule e controllo celle -
Formattazione avanzata dei grafici - Personalizzazione dei grafici - Interazione
con altri programmi - Macro e Visual Basic.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Excel: livello avanzato

Contesto e obiettivi

Il corso si rivolge a coloro che vogliono approfondire le funzionalita piu avan-
zate di Microsoft Excel e si pone 'obiettivo di fornire tutti gli strumenti per un
utilizzo piu sofisticato di Microsoft Excel e di far acquisire capacita di analisi e
capacita d’ interpretazione dei dati. Al termine del corso i partecipanti saranno
in grado di generare tabelle, strutture, report dinamici (pivot), macro e grafici
in modo professionale ed essere cosi in grado di ottimizzazione tempistiche
decisionali ed efficienza lavorativa.

Temi

Funzioni avanzate: Database , finanziarie, matematiche, nidificate, statistiche,
logiche, testo, ricerca e riferimento, data/ora, riferimenti tridimensionali
- Protezione dei dati: sicurezza e protezione dei dati, scenari, ricerca
obiettivo - Collegamento e importazione dei dati: collegamenti ipertestuali,
varie modalita di collegamento di dati, importazione di dati - Valutazione
e revisione: convalida, controllo, revisioni, confronto - Controllo errori -
Dipendenti-precedenti - Gestione avanzata dei grafici: creare grafici combinati,
aggiungere assi secondari, gestire serie di dati - Approfondimenti su tabelle
pivot: raggruppare gli elementi, creare una distribuzione di frequenza, opzioni
di riepilogo dati all’interno dell’area valori, ordinamento e filtraggio dei dati,
sequenze temporali, importare dati e applicare Pivot a base dati esterne -
Macro VBA (cenni).

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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EFFICACIA
PERSONALE



Contenuti dell’area tematica

Tutti i collaboratori sono chiamati a dare un contributo in termini di sapere.
Questo sapere non riguarda esclusivamente le capacita cognitive, ma anche
le capacita di relazionarsi con gli altri, di esprimere atteggiamenti positivi, di
coinvolgere, di comportarsi in modo utile all'impresa e ai colleghi. Queste
capacita si sviluppano attraverso una commistione tra abilita cognitive ed
emotive, per sviluppare le quali occorre un approccio meno lineare in termini
di apprendimento.

Per rendere piu chiari i complessi fenomeni delle soft skills, abbiamo deciso
di rappresentarli in un modello diviso in quadranti a seconda della prevalenza
degli aspetti cogniti ed emotivi, personali e relazionali.

Ne risultano quattro aree di intervento:
1. area cognitivo-personale: in cui rientrano le self management skills,
competenze legate all’'esecuzione di attivita riconducibili alla dimensione
individuale (gestione del rischio e del cambiamento, time management,
tecniche di gestione dell’errore...).
2. area emotivo-personale: ovvero le abilita che si riferiscono alla emotional
intelligence, alla capacita di conoscere, gestire e valorizzare la propria sfera
emotiva (flessibilita, gestione dello stress e delle critiche, resilienza...).
3. area cognitivo-relazionale: competenze orientate alla gestione
della relazione, cioeé alle social skills (comunicazione, team working,
negoziazione...).
4. area emotivo-relazionale: in cui raggruppiamo le proposte formative
orientate a sviluppare le abilita di tipo empatico e di gestione delle
emozioni all'interno dei processi relazionali, ovvero quel che afferisce
all'area della cosiddetta social intelligence (motivare i colleghi, gestire i
conflitti, comunicazione empatica...).

Partendo dall’analisi del fabbisogno dei singoli collaboratori questo schema
di riferimento puo essere un’utile guida per le scelte e la programmazione
degli interventi. Parallelamente puo rappresentare una spia per individuare
le competenze dei formatori che andranno a operare all’'interno dei singoli
quadranti.
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Time Management

Contesto e obiettivi

Svolgere quotidianamente diversi compiti e riuscire a portare a termine il carico
di lavoro richiesto necessita di una corretta e ragionata pianificazione delle
attivita. Dato questo assunto, il corso mira a far si che i partecipanti accrescano
la propria efficienza operativa e apprendano come far fruttare il loro tempo.
Lo scopo del Time Management e infatti di impartire metodi di gestione
e strumenti operativi che si concretizzino in un piano di lavoro efficiente
e produttivo. Nell'ottica di ottimizzare il tempo evitandone gli sprechi, i
partecipanti apprenderanno inoltre come rimanere focalizzati sulle priorita
e come affrontare imprevisti e ritardi, portando a termine con successo e
soddisfazione il proprio lavoro.

Temi
Il tempo e come lo si percepisce - Approccio mentale alla gestione del tempo
- Criteri orientativi - Il potere del focus mentale - Pianificazione strategica

degli obiettivi - Piano d’azione - Focus sulle priorita - Urgenza e importanza
- La matrice di Eisenhower - Classificare e organizzare le attivita - Il modello
delle “5 P” - Ampliare la propria sfera di influenza - Il cerchio dell’esistenza -
Definizione dei propri ruoli personali e professionali - Domande efficaci per la
gestione del tempo - Ladri di tempo: riconoscerli e affrontarli - Regole pratiche
per recuperare tempo - Vivere in equilibrio e con ritmo - Gestire e pianificare
la delega - Che cosa delegare e a chi - L'assegnazione della delega - Come
preparare i collaboratori alla delega.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Self Management Skills

Problem Solving e Decision Making

Contesto e obiettivi

La capacita di affrontare i problemi con spirito d’iniziativa e fermezza € una
strategia professionale essenziale che spesso si accompagna alle metodologie
di scelta decisionale. Il percorso formativo si inserisce nel quadro del Problem
Solving strategico, che é stato definito I'arte di risolvere complicati problemi
mediante I'utilizzo di tattiche e tecniche che si sono rivelate nell’esperienza
efficaci ed efficienti. Lobiettivo € accrescere I'abilita del problem solver nel
trovare soluzioni creative per le situazioni problematiche, applicando logiche
di approcci di pensiero non tradizionali, fornendolo di un insieme di tattiche
e strumenti flessibili ed adattabili alle differenti situazioni e contesti operativi.
Una volta determinate le cause e le alternative della criticita, i partecipanti
passeranno attraverso le fasi di processo decisionale con un approccio
innovativo e creativo valutando variabili, rischi e conseguenze, per poi arrivare
a scegliere la soluzione pil vantaggiosa e produttiva.

Temi

Gli approcci: pensiero laterale, problem solving strategico e pensiero sistemico
- Quali sono le skill del problem solver? - Diversi stili di approccio alle situazioni
- La costruzione della strategia adatta al problema e finalizzata all’obiettivo:
strategie problem-oriented e solution-oriented - | problemi e le tentate soluzioni
disfunzionali: quando la soluzione diventa il problema per l'organizzazione - Il
processo del problem solving - Il focus: il problema da risolvere, 'obiettivo da
raggiungere, il nuovo prodotto da progettare - | bias cognitivi che influenzano
le decisioni - Le tecniche e gli strumenti della creativita - Le tipologie di brain
storming come strumenti per attivare la creativita delle persone - La griglia
sistemica come strumento per cogliere le reazioni di bilanciamento e di
rafforzamento che sottendono al problema

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, laboratorio, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.

68



Decision Making in contesti di criticita

Contesto e obiettivi

Se si dovesse restringere ad una sola attivita la missione del manager,
probabilmente si finirebbe con il dire che un manager “decide”. Ma esiste
una decisione perfettamente razionale? Ci sono sempre le condizioni per
decidere seguendo i passi corretti e con serenita? Quando ci possiamo fidare
dell’istinto? L'essenza del “come prendere una decisione quando non abbiamo
accesso a informazioni rilevanti e le situazioni si presentano problematiche”
diventa oggetto del nostro approccio alla formazione sulle soft skills ed
entra nel concetto di “sfida critica” che & quel momento speciale e decisivo
della performance professionale in cui il manager puo “fare la differenza”,
prendendo comunque una decisione senza avere a disposizione tutti gli
elementi necessari.

Temi

Le sfide critiche relative al decision making - Gli strumenti e le tecniche efficaci
per gestire le principali “sfide critiche”: come mettere alla prova la nostra
decisione per prevenire errori - Come quantificare il rischio di una decisione
non tempestiva - Come e quando delegare le proprie responsabilita decisionali
- Come valutare ex post le proprie decisioni per prevenire errori futuri - Come
riconoscere i pre-giudizi personali - Quando fidarsi dell’intuito - Descrizione di
una serie di esperienze significative di decision making nel mondo del calcio
come arbitro, guardalinee e operatore del VAR (attraverso la proiezione di
alcuni video).

Destinatari

Si rivolge a manager chiamati a prendere decisioni delicate in tempi molto
rapidi e in situazioni di ambiguita informativa che desiderano sviluppare
maggiore consapevolezza rispetto al personale processo decisionale. E inoltre
utile a manager che devono gestire le conseguenze delle decisioni sbagliate
dei propri collaboratori.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata

I modulo ha durata variabile a seconda della finalita dell’intervento. Potrebbe
essere realizzato con una durata di 2/3 ore se indirizzato a una grande platea di
persone, con finalita motivazionale oppure avere una durata di 8 ore qualora si
voglia realizzare un intervento formativo classico in materia.
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Self Management Skills

Pensiero prospettico:
generare idee per I'innovazione

Contesto e obiettivi

Il Corso ha I'obiettivo di supportare le aziende nella diffusione di un approccio
costruttivo nei confronti del cambiamento e dell’innovazione in azienda, oggi
necessari per rimanere competitivi sul mercato. Il corso intende offrire gli
strumenti che permettano alle persone di generare “idee” nuove e innovative,
attraverso un percorso di gruppo volto a migliorare la capacita di prevedere
I’'andamento dei fenomeni nei quali si € coinvolti. Abbandonando i preconcetti
costruiti dall’esperienza personale, infatti, si cerchera di cogliere i segnali
deboli dei possibili cambiamenti ed evidenziare le relazioni di causa/effetto
tra le variabili influenzanti la decisione da prendere, in modo da sviluppare un
nuovo approccio operativo e decisionale.

Temi

Fondamenti psicologici della previsione - La “riflessione esplorativa”:
meccanismi e rischi - Tratti caratteriali che influenzano il modo di affrontare
un problema di previsione — Cogliere/interpretare i segnali deboli del
cambiamento: filtri percettivi individuali che condizionano I'osservazione
degli avvenimenti - Tecniche di ristrutturazione di un problema per stimolare
il creative problem solving - Meccanismi individuali di condizionamento della
decisione - | quattro archetipi di fronte alla decisione - Imparare una disciplina
mentale per dominare I'incertezza: meccanismi di difesa individuale — Come
mettere “nero su bianco” i nostri schemi di pensiero per analizzarli — Come
arrivare all’esercizio del pensiero prospettico in un gruppo.

Destinatari

Tutti coloro che necessitano di sviluppare una capacita di pensiero orientato
al concetto di innovazione in azienda. In particolare, capi ufficio/settori e,
comunque, decisori cui viene chiesto di partecipare a processi di cambiamento
e innovazione interna.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

I Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del grado di
approfondimento che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Pensiero critico:
i processi mentali che conducono al giudizio

Contesto e obiettivi

Uscire dagli schemi, mettere in discussione i presupposti, usare strumenti
concettuali diversi per immaginare le conseguenze di una scelta, esplorare,
interrogarsi sulle logiche o sui fondamenti delle affermazioni... il pensiero
critico € considerato universalmente una delle skill cruciali del prossimo
decennio, qualcosa di cui anche i data scientist hanno bisogno. Obiettivo del
corso & trasmettere alcuni strumenti e leve propri del pensiero critico, ben
schematizzati e illustrati da esempi. Al termine della formazione, i partecipanti
avranno maggiori competenze per innovare, per trovare idee e soluzioni
nuove, per evitare di ripetere errori e per proteggersi dai bias cognitivi.

Temi

Logica e logiche - Paralogismi e paradossi - Interrogazione continua -
Controesempi e critica dei presupposti - Epistemologie e condizioni di verita
- Tools filosofici - | potenziali bias cognitivi del ragionamento e del giudizio
- Tecniche di argomentazione e confutazione - Gli argomenti impliciti e la
chiarificazione - L'uso dei dati delle scienze - Consenso e dissenso.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, laboratorio, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Self Management Skills

Pensiero creativo:
tecniche di creativita applicata

Contesto e obiettivi

Il corso si propone di condurre i partecipanti a uno sviluppo del proprio
potenziale creativo per individuare idee innovative adatte al proprio contesto
professionale. La creativita & un talento che si sviluppa, che si alimenta
con l'uso di tecniche creative ampiamente sperimentate. Implementare le
proprie capacita creative consente di sfruttare questo talento sottoutilizzato,
con un campo di applicazione che va dal trovare idee di innovazione e di
miglioramento per prodotti e servizi aziendali, alla comunicazione interna ed
esterna, all’efficacia dei processi. Il corso si propone di “allenare” il talento
creativo dei partecipanti attraverso un percorso metodologico che porti a
individuare idee nuove, utili e soprattutto praticabili.

Temi

Introduzione al concetto di creativita pratica: abilita e talento potenziabili e
finalizzabili agli obiettivi aziendali - Le condizioni individuali e aziendali che
favoriscono il pensiero creativo - Le diverse logiche euristiche e le tecniche
che le caratterizzano - | diversi profili creativi e i fattori che li compongono:
fluidita, flessibilita, originalita, elaborazione - Come utilizzare le tecniche di
creativita per generare idee innovative in ambito aziendale - Applicazioni delle
tecniche di creativita a temi proposti - Linnovazione in azienda - Comunicare e
coinvolgere attraverso la propria creativita.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione metaforica

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Pensiero sistemico:
saperci fare con la complessita

Contesto e obiettivi

Si parla tanto di complessita, ma spesso ne sfuggono i contenuti scientifici
e le ricadute pratiche. Importante dunque € comprenderli meglio. Il corso si
propone di allineare i partecipanti sulle principali acquisizioni del pensiero dei
sistemi complessi nella fisica, nella biologia, nell’epistemologia, nella filosofia,
nelle scienze umane. Il tutto in modo semplice, comprensibile e trasferibile
ad altri contesti, in modo da offrire strumenti e mappe per orientarsi e agire
bene in contesti complessi. Ne consegue una lista di pratiche che comportano
I'uso di metafore e narrazioni, rappresentazioni storiche e micrologie, intuito
e sensibilita di tipo “artistico”, strategie che privilegiano la sperimentazione e
I'azione sulla conoscenza e la mappatura. Un arsenale concettuale che non e
propriamente parte della nostra tradizione: per saperci fare con la complessita
dobbiamo dotarci di nuovi modelli di conoscenza e azione.

Temi

Che cos’é la complessita - La previsione nella complessita - Orientarsi nella
complessita - Le qualita emergenti - Le caratteristiche della complessita e
relative conseguenze pratiche - Interdipendenza - Il grande era piccolo -
Retroazione e costituzione retroattiva del senso - Essenzialita dell’incertezza
- Rilevanza dell'ambiente - Identita mutevole - Insufficienza della descrizione
univoca - Agire € capire e capire & agire - Biforcazioni - Metafore - Emergenza
radicale - Andare a vedere - Accoppiamento strutturale - Chiusura organizzativa
- Reti, hub e legge di potenza - Principio ologrammatico - Dimorfismo interno
- Relativismo del caso - Emergenza della conoscenza - Riflessivita - Rilevanza
della storicita.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Self Management Skills

Semplificare

Contesto e obiettivi

La semplificazione pu0 essere vista attraverso due focus: riassumere, e
individuare |'essenziale. Ovviamente i due aspetti sono collegati: cio che varia
sono il mindset e le competenze in gioco, siano queste cognitive o emotive.

Il corso trasmette strumentiimmediatamente applicabilialle quotidiane attivita
lavorative e utili a semplificare il complesso contesto in cui le organizzazioni
si muovono e si sviluppano. Gli ambiti applicativi di questi strumenti sono
principalmente la comunicazione, il problem solving e il decision making.

Temi

Oltre a competenze base di comunicazione, problem solving e decision making,
il corso trasmette i seguenti strumenti di semplificazione: Metafora - Grafo -
Da uno a dieci - Quale di pil e quale di meno - Matrice Pro/Contro - Matrice
Fattibile/Desiderabile - Illusione di alternativa- WW W W W H - Importanza/
Urgenza - Visualizzare LA COSA da FARE - Stabilire 'obiettivo/strategia - Posso
influire/non posso influire - Quanto tempo ho? - Darsi meno tempo, meno
spazio, meno parole - Dillo in 400 battute, poi 200, poi 80 - Adesso cosa posso/
voglio?

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

74



Affrontare il cambiamento

Contesto e obiettivi

| partecipanti verranno guidati in un percorso di crescita e autoanalisi che gli
permettera di affrontare con successo il cambiamento. Il primo obiettivo del
corso sara di trasmettere strategie comportamentali e strumenti organizzativi
per facilitare il processo di adattamento dei singoli, facendo leva sulla flessibilita
e sullo spirito di iniziativa. Individuate le criticita del cambiamento e le strategie
per vincerle, si lavorera a livello di team favorendo I'integrazione e costruendo
un rapporto di fiducia e collaborazione, cosi che coesione e motivazione
possano implementare le strategie e le metodologie di Change management.
Al termine della formazione i partecipanti saranno in grado di superare con
successo le problematiche legate ai cambiamenti e le trasformeranno in
opportunita di sviluppo.

Temi

L'importanza di cambiare oggi- Il cambiamento nella societa e nelle aziende
- Flessibilita come costante nel lavoro: mettersi in gioco - Riconoscere cosa
(o chi) ostacola il cambiamento - Perché andare oltre la propria confort zone
- Vincere il disagio con la fiducia e lo spirito di iniziativa - Predisposizione alla
flessibilita come atteggiamento mentale - Guidare e incoraggiare il team verso
il cambiamento - Discussione su casi di successo - Esempi di casi aziendali-
Come acquisire protocolli che generano flessibilita - Esercitarsi nel pensiero
flessibile - Il valore del cambiamento e le sue opportunita.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Self Management Skills

Public Speaking

Contesto e obiettivi

Il corso & volto ad analizzare e applicare i principali fondamenti teorici e gli
strumenti operativi necessari alla preparazione e alla gestione efficace di
situazioni di comunicazione in pubblico. Obiettivi della formazione sono
pertanto: sviluppare massima consapevolezza su potenzialita, skills e stile
individuali; preparare e gestire con metodo e padronanza le presentazioni
professionali; acquisire fiducia e sicurezza nella gestione dei momenti di
difficolta durante le presentazioni; valutare con sistematicita I'efficacia delle
presentazioni per definire spunti di miglioramento.

Temi

Principi base dell’efficacia comunicativa: modalita, stili e strategie - La gestione
efficace dei canali comunicativi (verbale, vocale, non verbale) - Comunicare
per obiettivi informativi e/o persuasivi: elaborazione di sintesi contenutistica
ed efficacia comunicativa; creativita e preparazione rapida - Le fasi del
processo di public speaking: dalla retorica classica all’attuale public speaking
- Pianificazione e preparazione operativa dello speech: elementi di analisi,
definizione e composizione - Sviluppo operativo dello speech: la gestione
dei fattori di contenuto, dei supporti e delle componenti emotive - La fase di
valutazione dello speech: elementi di analisi e sviluppo delle competenze.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Comunicazione strategica

Contesto e obiettivi

Non si puo non comunicare. Cosi recita il primo assioma della comunicazione
strategica, teorizzata da Paul Watzlawick e da Giorgio Nardone. Con
“comunicazione strategica” si intede la capacita di usare il linguaggio verbale,
paraverbale e non verbale per indurre a fare, per far “sentire suggestivamente”.
Molto spesso, invece, la nostra comunicazione ha come unico obiettivo
la spiegazione, il far “capire razionalmente”. Il corso si prefigge di fornire le
tecniche e gli strumenti della comunicazione strategica e si pone l'obiettivo di
potenziare le capacita oratorie dei partecipanti, che saranno in grado di gestire
un discorso consapevoli del proprio ruolo, delle proprie azioni e dei propri
interlocutori.

Temi

Watzlawik e Nardone: chi sono i fondatori della comunicazione strategica -
Importanza e obiettivi della comunicazione strategica -Il linguaggio non verbale
- Effetto prima impressione: gestualita, postura, contatto visivo - Volume e
tono della voce: la cattura suggestiva - Contatto relazionale - Ascolto attivo
e parafrasi ristrutturanti - Interazione non verbale incentivante - Le domande
dicotomiche - Responsabilita del processo comunicativo - Organizzazione
della comunicazione - Linguaggio, non parole - Le quattro fasi operative di
una presentazione - Il profilo di chi ascolta - Focus sull’interlocutore - Come
sfruttare al meglio personalita, humour ed entusiasmo - Come gestire lo stress
di fronte al pubblico - La gestione psicologica di un gruppo - Come creare
un clima favorevole - Come stimolare la discussione - Gestire le situazioni
problematiche - Rispondere alle obiezioni.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Social Skills

Comunicazione web: social media

Contesto e obiettivi

All'interno di una strategia di comunicazione efficace, il web e diventato uno
strumentoimprescindibile chevabenoltrela presenzadifacciatadelsito-vetrina
dell’azienda. Comprendere le dinamiche della comunicazione web e sfruttarne
le potenzialita richiede pero abilita e competenze che non tutti i dipendenti
sono in grado di padroneggiare e che anzi diventano particolarmente ostiche
per coloro che non sono nati nell’era di internet. Una presenza solida nel web
consente di comunicare internamente ed esternamente attraverso un sito, dei
profili social e, auspicabilmente, un blog e una piattaforma aziendale. Tutto cio
richiede uno studio approfondito e una strategia d’azione ben programmata in
materia di informatica, grafica e comunicazione, ma da risultati sicuri in termini
di rafforzamento del brand e consolidamento della fiducia dei lavoratori e dei
clienti.

Temi

Cosa significa comunicare via web - L'importanza del web nella societa della
conoscenza - Costruire fiducia attraverso la propria immagine mediatica - |l
processo della fiducia: pubblicita, riconoscibilita, familiarita - Mettere a punto
un piano di comunicazione editoriale: strategie e strumenti - Sito web: cosa
fare e cosa non fare - Social media e blog aziendali: perché e come - La regola
d’oro della comunicazione web: qualita, frequenza e ripresa - Etichetta ed
etica del web - Il lavoratore e i suoi social media privati: qualche buona regola
- Buyer’s journey - Keyword - KPI di base del funnel - Creare i contenuti e
aggiornare quelli esistenti - Ingredienti per preparare un buon post - Nozioni di
storytelling applicato al web - SEO e strumenti di monitoraggio.

Destinatari
Tutti i dipendenti, specialmente coloro che si occupano di marketing e

comunicazione.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Comunicazione scritta e via e-mail

Contesto e obiettivi

Obiettivo del corso & fornire competenze pratiche e strumenti concreti per
un’espressione scritta eloquente ed incisiva, con un particolare focus sulla
redazione di e-mail. Perché sia efficace, la comunicazione scritta necessita
di logica, coerenza e, soprattutto, di un lavoro preparatorio che risponda a
determinati parametri. Nello scrivere una mail € inoltre necessario considerare
le esigenze imposte dal formato elettronico, quali la brevita del testo e la
struttura del contenuto, caratteristiche che spesso allungano i tempi di scrittura
o rendono il messaggio inefficace o equivocabile. | partecipanti acquisiranno
metodologie e tecniche per trasmettere un messaggio scritto esaustivo
ed immediatamente comprensibile mantenendo l'attenzione del lettore,
mettendo in risalto i punti salienti ed evitando divagazioni e fraintendimenti.

Temi

Rem tene, verba sequentur: organizzare e progettare un testo scritto - Cosa
significa saper scrivere una e-mail - L'importanza della sintassi corretta -
Perché comunicare per iscritto non significa trascrivere una conversazione
orale - Come costruire un messaggio efficace - Il decalogo della buona mail
- Due fattori a sorpresa: l'interesse e la persona - Verba volant, scripta manent
- Alcuni miti da sfatare contro I'importanza della scrittura - Scrivere pensando
a chi legge - | primi 15 secondi - Regole pratiche per scrivere in modo chiaro,
semplice, efficace - Sviluppare uno stile semplice ed incisivo - Mezzo diretto,
linguaggio diretto - Il primo impatto - L'oggetto - Lintestazione - Il testo - La
chiusura - Come costruire un messaggio efficace.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 4 o 8 ore, a seconda del programma concordato.
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Social Skills

Comunicazione telefonica

Contesto e obiettivi

Il corso é finalizzato all’acquisizione di tecniche e strumenti per un’efficace
comunicazione telefonica. Un approccio comunicativo coinvolgente e chiaro
trasmette informazioni corrette e utili, cosi come un ascolto attivo ed empatico
permette di percepire gli statid’animo e l'opinione dell’interlocutore, facilitando
la persuasione e prevenendo fraintendimenti e conflitti. | partecipanti
apprenderanno come gestire con professionalita ed espressivita la proprie
abilita comunicative nell’'ottica del raggiungimento degli obiettivi personali e
aziendali. Nello specifico saranno in grado di applicare strategie comunicative
che facilitino la capacita di ascolto e la comprensione dei messaggi telefonici.

Temi

Interpretazione dello spazio relazionale - Ascolto “attivo”: ascoltare il cliente
per comprendere le sue necessita - Cosa comunicare e in che modalita -
Individuazione dei possibili ostacoli a una piena comunicazione - Ricevere e
gestire una telefonata - Pianificare la telefonata - Comunicazione efficace e
credibile - Sviluppo e gestione della relazione con il cliente - Interpretazione e
feedback sulla comunicazione.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Saper argomentare

Contesto e obiettivi

Il corso prevede I'acquisizione di un metodo di comunicazione altamente
espressivo ed efficace, nel quale retorica e teoria dell’argomentazione sono
calate a terra come tecniche per convincere e coinvolgere I'interlocutore.
Obiettivo dell’intervento e di aiutare le persone a sostenere tesi e opinioni in
modo razionale e condivisibile, conquistando cosi una maggiore comunicabilita,
riducendo attriti e conflitti e accrescendo il capitale cognitivo.

Temi

Conoscere i punti chiave della teoria dell’argomentazione, della retorica e
della persuasione - Comprendere i legami tra retorica, logica, persuasione
ed empatia - Dotare le persone di strumenti per argomentare bene, per
convincere e persuadere - Abilitare e allenare le persone nell’'uso degli
strumenti - Contesto, opinabilita e incertezza - Uditorio e credenze e valori
dello stesso - Strutture retoriche vincenti e schemi argomentativi - Fallacie
e bias cognitivi - Arte della persuasione: linguaggio evocativo, metafore,
esempi, narrazioni, aforismi - Domande a illusione di alternativa e dialettica
- Neuroscienze e retorica: contributi e conseguenze pratiche - Empatia e
argomentazione

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Social Skills

Negoziazione

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a trasmettere competenze e strumentiinerenti le dinamiche
della negoziazione. Saper condurre con consapevolezza e competenza una
trattativa implica prestare attenzione alla controparte e ai suoi interessi,
tenendo a mente i propri obiettivi ed esplorando con professionalita le
differenti opzioni e i possibili punti d’incontro. Al termine della formazione
i partecipanti conosceranno le fasi del processo di negoziazione e sapranno
valutare la trattativa soppesandone le condizioni, le posizioni di partenza,
gli obiettivi e le alternative. Avranno inoltre potenziato le proprie capacita
di argomentazione e ascolto, e sapranno affrontare con metodo e apertura
mentale un percorso di presa di decisione.

Temi

La negoziazione come percorso a piu fasi: preparazione, apertura, trattativa,
conclusione - La negoziazione nelle organizzazioni: le situazioni, gli obiettivi,
le difficolta - Le attribuzioni di responsabilita e la lettura delle dinamiche della
trattativa - Le competenze da mettere in gioco per una negoziazione efficace
- Le strategie efficaci: il gioco di posizione o nel merito - Le informazioni da
condividere - Esplorare interessi comuni - Condividere criteri di scelta - Produrre
alternative - Gli stili di approccio alla situazione e la flessibilita relazionale - La
gestire dei comportamenti dell’interlocutore e le dinamiche relazionali.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Riunione efficace

Contesto e obiettivi

Il corso intende trasmettere meccanismi e tecniche per strutturare al meglio
un meeting e per far si che questo porti al raggiungimento di obiettivi concreti.
In primo luogo la formazione trattera le tematiche inerenti alla pianificazione
della riunione e alle sue fasi di svolgimento e successivamente si occupera
dell’analisi dei partecipanti e della gestione dei loro feedback, cosi da poter
affrontare con consapevolezza una valutazione dei risultati emersi. Al termine
del corso i partecipanti saranno in grado di strutturare con competenza e
professionalita le singole fasi della riunione, sapranno condurla orientando
il gruppo e mantenendolo partecipe, riusciranno a gestire le obiezioni e a
moderare i conflitti.

Temi

Tipologie di riunione: informazione, ricerca, relazione, deliberazione e problem
solving - Preparare una riunione: definire I'argomento di discussione, definire
il piano di discussione, invitare i collaboratori, sviluppare i framework che
guidino le attivita - La fase attiva della riunione: animazione della discussione
e gestione delle persone - Gestire le diverse tipologie di atteggiamenti - Le
dinamiche di gruppo - Comunicazione e leadership all’'interno dei meeting -
La gestione psicologica del gruppo - La gestione delle obiezioni e dei conflitti
- Monitorare e moderare una riunione - La fase conclusiva della riunione:
riepilogo e suddivisione delle responsabilita e attivita - Stesura del report -
Analisi dei risultati e dei feedback .

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Social Skills

L'arte di fare domande

Contesto e obiettivi

Comunicare non vuol dire semplicemente parlare e trasmettere informazioni.
Spesso ci si concentra troppo sull’assertivita, dimenticando I'ascolto e
ancor di piu la capacita di fare domande. E anche nel caso in cui, all’interno
di un’organizzazione, si pongano domande, linterlocuzione avviene con
la presunzione di conoscere gia le risposte. Secondo Edgar Schein, uno
dei massimi esperti di cultura aziendale e psicologia delle organizzazioni,
dovremmo al contrario parlare meno e imparare a fare le domande giuste.
Porre domande e fermarsi ad ascoltare genera un clima di reciproca fiducia
e facilita la comunicazione dal basso verso l'alto. Questo atteggiamento,
che presuppone una buona disposizione all’ascolto, porta benefici all’'intera
organizzazione e specialmente ai leader.

Temi

Edgar Schein e I'umile ricerca di informazioni - Differenza tra I'umile ricerca
di informazioni e le altre forme di indagine - Gli ingredienti principali: fiducia,
trasparenza e curiosita - La cultura del fare e del dire - | confini di status,
livello e ruolo come inibitori - Sviluppare I'attitudine a domandare con umilta
- Quando ascoltare & meglio che parlare - Ascolto attivo: tecniche e strumenti
per allenarsi - Altri tipi di indagini - Le domande a illusione di alternativa - Le
domande su come fare peggio - Le domande paradossali - Le domande sul
problema visto come risolto - Le domande sui casi estremi - Le domande worst
phantasy - Le domande retoriche - Le domande provocatorie - Le domande
sulle 5 W - Le domande sulle emozioni.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Il corporate storytelling

Contesto e obiettivi

Molte aziende usano le tecniche di storytelling per presentarsi, per raccontare
prodotti, cambiamenti, evoluzioni dell’'organizzazione e lo fanno attraverso
il racconto: “comunicano con un racconto”. Tramite tecniche ben precise, il
Corporate Storytelling racconta la storia dell'impresa che vuol dire: individuare
il vissuto, il momento storico, il luogo geografico, ecc. Fare Storytelling non
serve a vendere, ma serve a creare sintonia, emotivita... a creare, cioeg, la
relazione con il pubblico. Il corso mettera i partecipanti in grado di “costruire il
racconto” della propria azienda, applicando le tecniche adeguate a trasmettere
il messaggio idoneo al raggiungimento degli obiettivi strategici che si vuole
raggiungere tramite lo Storytelling.

Temi

La forza delle storie: cosa vuol dire comunicare con lo storytelling - Che storia
vuoi raccontare — A chi raccontare la tua storia - Impieghi dello storytelling:
public speaking, personal branding, comunicazione interna ed esterna, web,
social - Elementi chiave - L'uso della scrittura creativa, di strumenti multimediali,
di testimonial e altri elementi che aiutano a “far vivere il racconto”- Come
costruire una storia - Emozionare e interpretare - Storytelling e identity -
Diffondere una storia - Lo storytelling nei diversi contesti - Case study.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata

Ilcorso haunaduratadi8ore, variabiliin funzione del grado di approfondimento
che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.

85

Social Skills



Emotional intelligence

Come sviluppare la propria intelligenza emotiva

Contesto e obiettivi

Lintelligenza emotiva e quell’aspetto dell’intelligenza legato alla capacita di
comprendere, gestire e guidare i sentimenti e le emozioni, proprie e altrui.
Poiché il fattore emozionale € un elemento indispensabile dell’apprendimento
e della cooperazione, sviluppare la propria intelligenza emotiva in ambito
organizzativo e di estrema importanza per la crescita delle persone e per lo
sviluppo dell’'azienda. Le metodologie per sviluppare l'intelligenza emotiva
hanno un’efficacia comprovata che si fonda pero sull’esercizio e sulla pratica;
per questo motivo i partecipanti apprenderanno strumenti concreti applicabili
a contesti quotidiani, che li aiuteranno a riconoscere le emozioni, ad aumentare
la consapevolezza di sé e a migliorare la capacita di motivare e coinvolgere gli
altri.

Temi

Daniel Goleman: il padre dell’Intelligenza emotiva - Dimensione intrapersonale
e interpersonale - Autoconsapevolezza: la capacita di rielaborare informazioni
riguardo a noi stessi - Riconoscere e accettare le proprie emozioni - Come
nascono le emozioni: pensieri, valutazioni, alterazioni fisiologiche, costituzione
emotiva - Sviluppare dialoghi interiori costruttivi - Gestire il proprio stato
emotivo: esempi operativi e spunti d’azione - Prendere il controllo dei propri
modelli comportamentali - Il pensiero ristrutturato: uno strumento per
identificare il problema e modificare la percezione della situazione - Tecniche
addizionali per gestire le emozioni: umorismo, pausa, cambio di direzione.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.

86



Come gestire le cinque emozioni di base

Contesto e obiettivi

Le cinque emozioni di base individuate dagli psicologi e dalle neuroscienze
sono: paura, rabbia, dolore (interno, emotivo), piacere e disgusto. Per
interrompere la spirale disfunzionale in cui ci puo gettare una di queste
emozioni esistono dei protocolli specifici. Questi si basano sul modello di
intervento elaborato da Watzlawick, dalle sue estensioni prodotte da Nardone,
dalle modifiche derivate dagli esiti delle neuroscienze riguardo all'empatia e
al ruolo dei neuroni specchio e dagli studi sulla resilienza (Seligman, Cyrulnik ,
Malaguti, Trabucchi).

Temi

Le 5 emozioni di base: come funzionano e connessioni con la fisiologia - Come
riconoscerle in se e negli altri - Quando le emozioni di base ci ostacolano
e creano soluzioni disfunzionali - Il costrutto di tentata soluzione - Quale
emozione attiva la tua tentata soluzione disfunzionale? - Le azioni primarie, le
incapacita profonde, le compensanzioni - Cambiare strategia: le manovre per
ognuna delle 5 emozioni - Come applicarle a sé e agli altri.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Emotional intelligence

Come automotivarsi

Contesto e obiettivi

L’autostima e la motivazione sono influenzate dalle nostre qualita personali
e dal nostro vissuto, ma non sono caratteristiche che si hanno o non si
hanno. Sono bensi dei comportamenti che chiunque puo sviluppare. Il corso
vuole migliorare la comprensione dei meccanismi psicologici ed emotivi che
regolano la nostra autostima e la visione che abbiamo di noi stessi. Attraverso
modelli teorici, strategie d’azione ed esercitazioni pratiche, i partecipanti
svilupperanno maggiore motivazione e consapevolezza, impareranno ad
accettare i propri limiti senza farsi abbattere da essi e capiranno come
valorizzarsi al meglio.

Temi

Autostima e teoria dell’attribuzione - Autostima come responsabilita
personale - Imparare ad uscire dalla zona di comfort - Principali cause di deficit
di autostima e motivazione - Tecniche di assertivita - Sviluppare empatia -
Fiducia e condivisione - Implementare il proprio carisma - Approccio pratico
al motivarsi - Raggiungere obiettivi - Cambiare le piccole abitudini - Allenarsi
all’autostima e alla motivazione personale - Alimentare il circolo virtuoso -
L’azione come chiave di miglioramento - L’azione positiva - Role playing.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Come essere resilienti e flessibili

Contesto e obiettivi

Sviluppare e migliorare costantemente le proprie abilita facendo fronte agli
imprevisti e alle criticita si riassume nel concetto di resilienza, una capacita
che permette di gestire i cambiamenti come opportunita di crescita e di
successo e non come fonti di stress. Questo corso si propone di sviluppare
in modo vissuto ed esperienziale le giuste leve per aumentare la capacita di
essere flessibili, di superare le difficolta, diminuire le reazioni negative per sé
e per gli altri e sviluppare atteggiamenti pil proattivi e ottimisti. La formazione
si svolge mediante veri e propri protocolli, ovvero tools applicabili in modo
proceduralizzato; questo fa si che I'apprendimento avvenga per esperienza
diretta e per imitazione immaginativa.

Temi

Implicazioni della resilienza per lo sviluppo personale - Dinamiche resilienti -
Protocolli e tools applicabili a un contesto in cambiamento - Schemi mentali:
cosa sono e come funzionano - Automatismi, ansia e difese: riconoscerli e
intervenire - Flessibilita vs precarieta - Analisi di casi reali e strategie solutorie
- Le giuste leve per aumentare la capacita di superare le difficolta e far fronte
agli stimoli negativi - Costruire un piano personale di miglioramento.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Emotional intelligence

Come gestire le proprie routine disfunzionali

Contesto e obiettivi

Tutti noi abbiamo delle routine disfunzionali, dei modi di reagire o evitare,
affrontare o mediare che spesso e volentieri ci creano delle complicazioni.
Secondo moltericerche, queste routine sono abbastanzaripetitive ed & pertanto
possibile individuarle e affrontarle, migliorando cosi relazioni, comportamenti
e prestazioni. | partecipanti scopriranno la routine disfunzionale “preferita” e
ricevanno gli strumenti concreti per risolvere le problematiche che questa gli
causa. Il corso si articola in poche lezioni frontali, molti lavori di gruppo, filmatie
una parte importante di “coaching al buio” dove il coach guida le persone in un
viaggio nel tempo alla scoperta delle proprie routine disfunzionali utilizzando
solo domande, a cui i partecipanti rispondono in silenzio, scrivendo.

Temi

Cosa sono le routine disfunzionali - Problema — Obiettivo — Tentata soluzione
- Le strutture della tentata soluzione. Gli attivatori della tentata soluzione
- La tentata soluzione come routine disfunzionale - Scopri la tua routine
disfunzionale - Come agire sulla tua routine disfunzionale? - Azioni primarie
ed emozioni di base - Oltre lo schema: nuove strategie - Come trovare nuove
strategie - Valutazione dei risultati.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Come gestire lo stress

Contesto e obiettivi

Il programma prevede un percorso completo di gestione dello stress in ambito
lavorativo. Verranno forniti gli strumenti teorici e operativi per riconoscere
e gestire lo stress nel contesto professionale cosi da promuovere un clima
aziendale di serenita, collaborazione e motivazione. | partecipanti arriveranno
a saper identificare le possibili fonti di stress cosi da contrastarne l'insorgere
e impareranno come potenziare le proprie capacita trasformando lo stress in
forza positiva e propositiva. Lo stess management insegna ad affrontare ed
esprimere disagi ed emozioni in maniera consapevole e funzionale, promuoveil
benessere di tutti i dipendenti e aumenta I'efficacia personale ed organizzativa.

Temi

Lo stress positivo e lo stress negativo - Spie rosse: i principali segnali fisici,
mentali ed emozionali - Stress e cambiamento - Il ruolo degli atteggiamenti
mentali nell’insorgenza dello stress - Affrontare lo stress in modo pratico:
tecniche di gestione - Come prevenire lo stress cronico nella propria
professione - Gestire con efficacia la relazioni con colleghi e collaboratori - La
Piramide del benessere - Sviluppare la capacita di vision - Come superare la
gabbia di convinzioni limitanti - Potenziare il pensiero positivo e 'ottimismo -
Trasformare lo stress in opportunita - Formulazione del piano di miglioramento
individuale.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Social intelligence

Intelligenza sociale nella learning organization

Contesto e obiettivi

Come sostiene Peter Senge, filosofo e docente del MIT, I'intelligenza sociale
e un elemento determinante del vantaggio competitivo delle aziende perché
insegna come relazionarsi con gli altri in maniera costruttiva. Questo tipo di
logica intellettiva assume un’importanza ancora maggiore alla luce del contesto
attuale, iperconnesso e sempre in evoluzione, in cui persone con competenze
e culture diverse sono chiamate a collaborare e a saper interagire connettendo
saperi. Ma il cambiamento continuo richiede alle persone apprendimento
continuo: life long learning, adattamento, riconfigurazione di aspettative e
funzioni della persona sono driver dello sviluppo personale e organizzativo.
Per cogliere queste sfide € necessario sviluppare la percezione dei diversi livelli
di apprendimento.

Temi
Intelligenza sociale: cenni di letteratura — Lintelligenza sociale in azienda
- Pensiero sistemico: come realizzare i cambiamenti - Lapprendimento

organizzativo: cos’e e perché ci serve - Sapere applicare la metacognizione
distinguendo linguaggio e linguaggio oggetto - Tattiche di reframing - Modelli
di classificazione e schematizzazione - Cartografie dei processi - Progettazione
dell’apprendimento - Imparare ad imparare - Teorie afferenti all'approccio
metacognitivo - Approccio ludico - Ipermedialita - Mappe concettuali -
Pianificare i compiti cognitivi - Lattitudine a lavorare in gruppo - La capacita
di lavorare in autonomia - Il saper prendere decisioni - Il saper individuare
collegamenti e relazioni (flessibilita mentale) - Lintegrazione degli emisferi
destro e sinistro.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
I modulo ha una durata di 8 0 16 ore a seconda del programma concordato.
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Digital mindset

Contesto e obiettivi

Nel contesto della trasformazione digitale si pone molta attenzione a sistemi e
tecnologie, ma I'essenziale e poi usarli al pieno delle loro potenzialita. La digital
transformation consente livelli di collaborazione, team working, problem
solving e velocita di esecuzione in modalita lean e agile senza precedenti. Per
farlo tuttavia & necessario acquisire un mindset adatto. Si deve quindi lavorare
sulle soft skills con un approccio diverso da quello tradizionale, perché si deve
capire come inserirle e metterle all’opera all'interno di un ambiente, quello
digitale, che presenta specifiche particolarita ed esigenze.

Temi

Come funzionano storicamente le tecnologie: espropriazione, potenziamento
e vicariato - Conoscere gli strumenti ed essere abituati ad utilizzarli - Il contesto:
la Digital Transformation e le sue conseguenze per la societa, le aziende e il
settore industriale di riferimento (banche e assicurazioni) - lambiente virtuale
- Asincrono e distant: cosa cambia? - La capacita di fare reframing e il complex
problem solving - La distanza e la virtualita come vincoli e opportunita - Il team
working con i collaboration tools - Empatia, engagement e comunicazione nel
contesto digitale - Le competenze per il 2030 secondo gli istituti di ricerca -
Come svilupparle nelle organizzazioni - Come svilupparle per le persone.

Destinatari
Il corso e rivolto a tutti i dipendenti, ma & particolarmente indicato per coloro

che fanno da ambasciatori dell’'innovazione digitale.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Social intelligence

Costruire relazioni positive

Contesto e obiettivi

Da un punto di vista antropologico e sociale, possiamo parlare di “relazione
positiva” se siamo in grado di prevedere quando possiamo contare sull’altro
in termini di impegno e quando sappiamo che la sua comunicazione nei nostri
confronti sara affidabile e trasparente. Ne deriva che una buona relazione
debba rispettare alcune regole e dinamiche di base, quali 'adozione di una
comunicazione collaborativa, il rispetto delle aspettative e delle promesse
reciproche, I'impegno a favorirsi a vicenda e ad essere sinceri. In un contesto di
lavoro sempre piu incentrato sul lavoro di gruppo e sull’unione di competenze e
professionalita molto distanti tra loro, conoscere queste regole e sapere come
metterle in pratiche sono condizioni e strumenti essenziali per migliorare la
propria efficacia e i rapporti col team.

Temi

Gli assiomi della comunicazione - Simmetrico e complementare - La
punteggiatura nella relazione - Contenuto e relazione nella comunicazione - La
fiducia - Tecniche di ascolto efficace - Focus: la riformulazione - Le domande
dicotomiche - Comunicazione assertiva - Role play: rifiutare una richiesta
- Empatia: 'emozione che crea relazione - Dall’empatia alla fiducia: capire,
sentire, condividere - Ogni comunicazione ci porta a entrare in relazione con
I'altro - Aspettative, interazione, rispetto degli impegni.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Sviluppare empatia

Contesto e obiettivi

Essere empatici significa capire, sentire e condividere i pensieri e le emozioni
dell’altro; esattamente “mettersi nei panni degli altri”. Possedere e dimostrare
empatia nella quotidianita delle relazioni significa rispondere ai segnali,
alle domande, alle situazioni nel miglior modo possibile. Quando si tratta di
comunicare o di relazionarci con gli altri, necessitiamo di empatia prima di
ogni altra caratteristica: come posso capire le esigenze del mio collega o del
mio cliente se non mi metto nei suoi panni? Obiettivo del corso € dotare le
persone di strumenti per utilizzare le risorse dell’'empatia e per allenare tale
capacita. L'intervento e di carattere molto esperienziale e prevede I'utilizzo
di metodologie specifiche (Rizzolatti e Gallese: neuroni specchio, Empathic
Solutions, Empathic Path), di filmati e di role-play.

Temi

Neuroni specchio ed empatia - So quel che fai: 'empatia su base motoria -
Micromimica facciale ed empatia - Empatia non € simpatia - Lempatia come
base della relazione - Non siamo un 10, siamo un NOI - Comunicazione empatica
Il mio punto di vista, il punto di vista dell’altro - Ristrutturazione di punti di vista
e opinioni - Empathic Dialogue - Empathic Solution Model - Ricerca di soluzioni
empatica a problemi legati a relazioni, emozioni, blocchi legati a valori o punti
di vista - Direttivo MIAES e direttivo MNEMO.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Social intelligence

Convivere con le diverse culture d’impresa

Contesto e obiettivi

Che sia una fusione, un conflitto tra funzioni, una differenza geografica, &
frequente nelle organizzazioni avere dei gap culturali. Per attenuarli e favorire
I'integrazione tra diverse parti dell’azienda un approccio molto efficace
consiste nel fare toccare con mano il lavoro degli altri, conoscere i processi di
produzione e commercializzazione, sapere cosa fanno i colleghi e perché.

Il corso persegue questo obiettivo con modalita intense, basate sui giochi di
ruolo, la visualizzazione dei processi e la descrizione del proprio lavoro da
parte di ciascuno, con narrazioni e dialoghi, filmati e quiz basati sull’'empatia
e il dialogo.

Temi

Culture professionali diverse, spinte motivazionali differenti - Comunicazione
interna e interpersonale: quale approccio? - Dalla specializzazione di ruolo alla
gestione delle differenze - Mettersi nei panni dell’altro - Il processo cliente/
fornitore - Il valore delle differenze e come ottimizzarlo - Lintegrazione € nei
processi - Orientarsi alla soluzione - Lo scopo comune.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Essere motivatori nel lavoro di gruppo

Contesto e obiettivi

Lobiettivo del corso e di aiutare i partecipanti a motivare colleghi e
collaboratori per favorire la creazione e la gestione di team di valore. Per
imparare a stare in team, per riuscire a comunicare in gruppo e, soprattutto,
per creare un ambiente di lavoro motivato e intraprendente sono necessarie
forti doti di leadership, ma anche di membership. Rendere i membri del
gruppo appassionati di quello che fanno significa essere capaci di produrre
eccellenza nelle attivita e di conseguenza raggiungere gli obiettivi aziendali piu
velocemente e con successo. Ogni attivita proposta durante il corso simula delle
situazioni/metafore della vita organizzativa in cui vengono messi in atto tipici
comportamenti organizzativi, garantendo il trasferimento dell'apprendimento
nel contesto professionale.

Temi

Team building: cos’® e a cosa serve - Metodologie di team building -
Caratteristiche e contesti di applicazione - Capire le dinamiche del gruppo -
| fattori in gioco: obiettivo, metodo, ruolo, comunicazione, clima, sviluppo -
Lobiettivo comune - Superare i conflitti - Comunicare con il team - | paradigmi
della comunicazione efficace - | tre livelli di comunicazione - Congruenza
comunicativa - Lo stile comunicativo suggestivo - Leader o membro del team? -
Empowerment: motivare il team - Strategie di gestione del conflitto all’interno
del team - Trasformare il conflitto in competitivita costruttiva - Gestire le
emozioni del team.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Contenuti dell’area tematica

Il lavoratore necessita di conoscenze di base, di abilita personali e sociali, ma
certamente anche di competenze tecniche e di mestiere: & I'ambito delle hard
skills. In quest’area presentiamo le proposte formative partendo appunto dalle
specializzazioni tipiche delle persone che svolgono la loro attivita professionale
in Banca.

La conoscenza del mondo bancario e finanziario, associata a una consolidata
esperienza nella formazione professionale rivolta a figure di Rete e di Direzione
(quindi, con un importante focus sul ruolo), ci consente di proporre corsi e
percorsi formativi specifici del settore, oltre che di supporto in contesti di
sviluppo e cambiamento organizzativo.

In quest’ottica, la conoscenza del mondo Banca a 360° ci permette di sviluppare
e implementare progetti formativi personalizzati piu strutturati e con un
maggiore impatto sul business.

Abbiamo cercato di focalizzare le proposte formative a seconda della tipologia
di competenze e conoscenze proprie delle diverse figure che operano
nell'ambito bancario e finanziario.

La nostra offerta si articolano nelle seguenti aree:
1. Credito
2. Finanza
3. Sistemi di vigilanza e Governance
4. Marketing
5. HR e Organizzazione
6. Digital Transformation
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Introduzione allo scenario
macroeconomico del credito

Contesto e obiettivi

Il corso & finalizzato a fornire informazioni sull’andamento dell’economia
italiana — inquadrandolo nel pil generale contesto economico internazionale
e dell’area dell’Euro — nei suoi aspetti piu rilevanti: economia reale, conti
pubblici, attivita delle banche, mercati finanziari. Tramite questo intervento
si cerca di identificare le leve e gli strumenti utilizzati in questo ambito, quali
il commercio interno ed estero, le operazioni delle banche centrali, I'attivita
economica, industriale e produttiva, I'inflazione, le operazioni con I'estero, sui
mercati finanziari (titoli pubblici e government), I'occupazione, i rendimenti,
il costo del credito, i rapporti fra tra indebitamento netto e PIL e le proiezioni
di natura economica. Verranno, inoltre, analizzati gli scenari possibili futuri, i
relativi andamenti e i rischi.

Temi

MODULO GENERALE: il contesto diriferimento, lo scenario macro e gliindicatori
— Gestione del credito, tassi di interessi e funzioni della banca — Vigilanza, BCE
e altre banche centrali — Cambiamenti normativi (MIFID, principi contabili,
novita internazionali, risk management ed evoluzione dell’Accordo di Basilea)
MODULO SPECIFICO: elementi macro e micro e il Conto Economico della banca
(redditivita prodotti, impatti sul capitale) - Indicatori di analisi economica (PIL,
prezzi, disoccupazione e inflazione, cambi, crescita economica, moltiplicatore,
consumo e investimenti, reddito-spesa, modelli, mercato del lavoro, politica
fiscale e monetaria, crisi e soluzioni) - Tassi e liquidita - Interpretazione dei
dati — Documenti degli organismi internazionali.

Destinatari

Neoassunti, gestori, consulenti e, piu in generale, tutti coloro che desiderano
introdurre, approfondire e sviluppare temi di natura macro e micro economica
applicati ai mercati finanziari e creditizi.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Entrambi i moduli hanno una durata di 8 ore ciascuno, variabili in funzione
del livello di preparazione dei partecipanti e del conseguente grado di
approfondimento che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Il mondo del credito:
micro e macro

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a fornire un quadro della differenza nel comparto credito
fra credito ordinario (macro) e “micro-credito”. Se il credito € “micro”, la
fiducia invece € “macro” e ne rappresenta |'elemento sostanziale: senza
fiducia non esiste credito. Negli ultimi anni, poiché il credito ordinario non
riesce a soddisfare tutte le esigenze delle comunita alle prese con la crisi
economica, i piccoli crediti basati sulla fiducia si sono moltiplicati: per poter
pagare le bollette o I'affitto, per assistere gli anziani, per le spese di farmaci
0 cure sanitarie, per pagare rate del mutuo. Risorse necessarie per avviare
o sostenere una piccola attivita, per chi lavora con un contratto atipico,
per consentire opportunita ad artigiani, start-up, giovani e settori in crisi, o
scarsamente supportati per il tema degli scoring e dei rating.

Temi

Concetto di credito - Intermediazione creditizia - Rilevanza sociale, fonti
normative e autorita di indirizzo e controllo - Il quadro normativo - capacita
di contrarre: privati, diritto di famiglia, deleghe e procure, imprenditori e
I’'accertamento dei poteri nelle societa - Individuazione del cliente e differenze
dei regimi patrimoniali (privati, societa e altri) - Listruttoria nella concessione
del fido - Correlazioni tra forme tecniche e necessita finanziarie: opportunita
e rischi - Societa start-up: quadro normativo ed operativo - Il microcredito:
storia, disciplina giuridica, principi e sviluppo, clienti - Peer-to peer (prestiti tra
privati) e sul web - Mercati alternativi di finanziamento (Market Lending Place,
e-commerce, crowdfunding, etc.)

Destinatari
Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata minima di 16 ore, variabili in funzione del livello di
preparazione dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento
che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Elementi di diritto nell’operativita bancaria

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a fornire un quadro completo dell’evoluzione del
diritto nel comparto del credito, in particolare a sviluppare le competenze
necessarie ai manager che operano per intermediari finanziari, bancari e/o
creditizi. L'attivita formativa ha I'obiettivo di fissare le conoscenze necessarie
per affrontare con professionalita e flessibilita le mutevoli problematiche
legate agli aspetti giuridici e giurisprudenziali con i temi economici, finanziari
e gestionali degli intermediari. L'intervento & finalizzato all’introduzione,
lo sviluppo e I'approfondimento di questioni di rilevante interesse per la
formazione degli operatori bancari e di professionisti a vario titolo interessati
al settore bancario, fornendo un aggiornamento qualificato sulle tematiche di
maggior rilievo, anche sul piano pratico ed operativo.

Temi

Attivita bancaria - Funzione creditizia e monetaria - Disciplina pubblica e
autorizzazioni - Vigilanza - Stabilita, trasparenza e concorrenza - Correttezza
nei rapporti contrattuali - Concetto di credito - Il quadro normativo: T.U.
bancario (Legge 385/93) e T.U.F. (Legge 98/1998) —Trasparenza, privacy,
antiriciclaggio ed usura - Novita legislative - Capacita di contrarre e agire -
Diritto di famiglia - Deleghe e procure - Imprenditori e accertamento dei
poteri - Corretta individuazione del cliente e regimi patrimoniali - Istruttoria
nella concessione del fido - Correlazioni tra forme tecniche e necessita
finanziarie - Bilancio e documentazione contabile secondo il Codice e le regole
internazionali - Proposta di affidamento — Banche dati - Garanzie generiche,
reali e personali.

Destinatari
Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti e prestiti.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Listruttoria delle Pratiche di Fido (P.E.F.)
e I'analisi del rischio

Contesto e obiettivi

Il corso analizza le tematiche principali sulla valutazione del merito creditizio e
I'analisi del rischio, provando a fornire una panoramica completa nel comparto
dei finanziamenti e dei crediti in senso lato, per individuare un metodo di
analisi efficace e fornendo gli strumenti introduttivi e basilari per la valutazione
degli affidamenti. Inoltre, dal momento che I'evoluzione del merito creditizio &
un processo continuo, alle fasi di selezione iniziale e della revisione periodica
deve affiancarsi il costante monitoraggio dell'landamento del rischio e della
relazione. Non tutti gli affidati, infatti, mantengono inalterati nel tempo i
requisiti riconosciuti in fase di concessione, ma possono intervenire variazioni
sul profilo dell’affidato che ne modificano I'iniziale rischiosita.

Temi

Affidamenti e finanziamenti - Novita normative —Clientela “retail” e “corporate”
- Caratteristiche di scoring, rating e valutazione della PEF (Pratica Elettronica di
Fido) - Metriche per la misurazione del rischio - La richiesta di fido - Istruttoria
di fido - Acquisizione della documentazione - Informazioni interne ed esterne —
Revisione - Disamina delle fasi relative alla concessione di un fido - | fondamenti
del bilancio - | principali documenti - Criteri di valutazione - Asset aziendali -
Analisi finanziaria - Politiche di bilancio - Analisi competitiva e la valutazione
d’impresa - Relazione andamentale: Sistemi d’Informazione Creditizia (SIC) -
Garanzie e strumenti di tutela del rischio — Sintomi di anomalia - Monitoraggio
e gestione del credito problematico.

Destinatari
Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti e prestiti.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata minima di 24 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.

106



Analisi di bilancio: la documentazione
contabile nella valutazione del fido

Contesto e obiettivi

Il bilancio & il documento per I'analisi delle performances aziendali, sia per il
lettore esterno sia per quello interno all'impresa. La capacita informativa di
tale documento puo essere massimizzata solo attraverso la riclassificazione
degli schemi civilistico-contabili. Il corso trasferisce le nozioni e le tecniche che
rappresentano le best practices in tema di analisi dei bilanci. Tali nozioni mirano
a trasmettere la capacita di leggere e interpretare gli schemi riclassificati per
trarne il massimo contributo informativo. | partecipanti vengono accompagnati
in un percorso che li vede porsi, sia quali lettori esterni dei bilanci, come gli
istituti di credito, sia quali lettori interni, con pieno accesso alle informazioni
anche extra-contabili.

Temi

Il bilancio e la sua formazione — Fundamentals del bilancio - Stato Patrimoniale
- Conto Economico — Rendiconto Finanziario - Nota Integrativa — Prospetto
del Patrimonio Netto — Relazione sulla Gestione - Fonti normative del bilancio
- Aspetti fiscali e interferenze nel bilancio - Bilancio come strumento di
comunicazione - Terminologia bilancistica in economia aziendale - Analisi di
bilancio & riclassificazione - Stato patrimoniale riclassificato per gestioni - Conto
economico riclassificato per sezioni - Terminologia anglosassone dell’analisi di
bilancio - Ratios di bilancio: indicatori di liquidita, solidita e redditivita - Break
even point - Risultato economico vs risultato finanziario - Politiche di bilancio
ed effetti sul cash flow.

Destinatari
Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti e prestiti.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha una durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Effetto green nella valutazione del credito

Contesto e obiettivi

Banche e gestori si dovranno adeguare alle indicazioni in tema di sostenibi-
lita ambientale insite nelle nuove politiche del credito presentate dalla BCE.
Il corso, quindi, vuole agevolare I'attuazione del cambiamento per un nuovo
modello di valutazione del credito per gestori e consulenti (finanziamenti, cre-
diti e prestiti) nell’ambito della «Pratica Elettronica di Fido». | gestori dovran-
no conoscere le indicazioni della BCE ed essere in possesso delle competenze
nella valutazione del credito sul tema ambientale. Ci si propone, pertanto, di
supportare le Banche nell’adozione delle nuove procedure e aiutare le stesse
amigliorare nelle risorse consapevolezza e sensibilita verso il dettato della BCE
sul tema della sostenibilita ambientale.

Temi

Concetti chiave e novita introdotte dal Sistema Europeo delle Banche Centrali
(SEBC): Network for Greening the Financial System e “Guida all’investimento
sostenibile” rivolta alle banche - Negative screening: esclusione di societa
emittenti operanti in settori controversi (es. tabacco) - Best in class: societa che
presentano migliori ESG-scores (Environment, Social, Governance) vengono
sovra-pesate nel modello, rispetto alle altre richieste — Il diverso modello di
valutazione del credito: know how per sviluppare al meglio il modello nei
finanziamenti - Policy Portfolio: conoscenze sulle valutazioni di asset purchase
programs e nell’applicare criteri di Social Responsible Investment nella gestione
dell'own portfolio.

Destinatari

Gestori, consulenti e, pilu in generale, tutti coloro che, essendo impegnati nella
concessione del credito, desiderano approfondire le tematiche inerenti la loro
attivita e la sostenibilita ambientale delle aziende

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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La relazione andamentale:
banche dati e sistemi informativi

Contesto e obiettivi

Il processo di affidamento, solitamente, si focalizza sulla raccolta dei dati
contabili, mentre nel processo di affidamento, I'intermediario analizza anche
I'andamento dei dati del richiedente o della singola azienda richiedente; poi
li confronta con i dati messi a disposizione, per quelle posizioni creditizie, dal
sistema delle banche dati, come le visure camerali, la Centrale dei Rischi (CR)
della Banca d’Italia, la Centrale Allarme Interbancaria (CAl), la Centrale Rischi
Intermediari Finanziari (CRIF) e altre banche dati. Il corso cerca di sviluppare
conoscenze e competenze nella richiesta, lettura, analisi, classificazione e
monitoraggio delle informazioni ricevute.

Temi

Fonti interne ed esterne per la valutazione del credito - Utilizzo dei sistemi
informativi interni - Sistemi di Informazioni Creditizie (SIC) — Visure camerali -
CR Banca d’ltalia - ANACREDIT - CAl - CRIF - Categorie di censimento dei rischi
- Auto liquidanti - Derivati - Tipologie di fidi - Garanzie - Accordato/operativo/
utilizzato - Margini e sconfinamenti - “Stato del rapporto” - Flussi di ritorno -
Interpretazione dei dati - Fasi dei report per segmento consumer e business
- Elementi da evidenziare dalla lettura dei dati - Quantificazione degli impegni
del cliente - Lettura storica e dinamica delle richieste - Andamentale storico
sullammortamento dei prestiti - Adeguamento del Sistema Informativo
Aziendale (S.I.A.) - Soluzioni di Business Intelligence.

Destinatari

Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e, piu in generale a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti
e prestiti.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha una durata di minimo 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Strumenti di tutela del credito:
garanzie, mitigants e covenant

Contesto e obiettivi

Nella richiesta di un finanziamento, e possibile che la banca chieda al cliente di
fornire una garanzia. E importante sottolineare che le garanzie non modificano
I'esito dell’analisi dell’azienda e dell’'operazione proposta, ma contribuiscono
ad attenuare il rischio finanziario (mitigants) a cui si espone la banca erogando
il credito, aumentando le possibilita per l'intermediario di rientrare del
capitale prestato. Per questo motivo, il corso cerca di focalizzare I'attenzione
sulla diversa declinazione delle garanzie (tipiche ed atipiche), della loro natura
(reali e personali) o di altre modalita a tutela del credito (privilegi, lettere di
patronage, covenants, etc.) a sostegno della richiesta.

Temi

Problemi generali in materia di acquisizione delle garanzie - Garanzie come
tecniche di credit risk mitigation - Principali tipologie di garanzie: tipiche ed
atipiche, omnibus e ad hoc, autonome, reali (ipoteche, privilegi, e pegni),
personali (fidejussione, avalli) - Formalita per I'iscrizione dell’ipoteca volontaria
e giudiziale - Costituzione del pegno - Estensione, rinnovo e variazione degli
atti - Scarto di garanzia - Responsabilita nelle societa di persone e di capitali
- Valutazione patrimonio garanti - Garanzie e pricing - Mitigants - Covenants
- Garanzie bancarie internazionali - Valutazione delle garanzie a supporto del
credito - Garanzie e crisi d'impresa - Monitoraggio e gestione - Integrazione
con i sistemi di Business Intelligence.

Destinatari

Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e, piu in generale a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti
e prestiti.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha una durata di 24 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Monitoraggio e gestione del credito

Contesto e obiettivi

Il corso & finalizzato alla crescita professionale di coloro che lavorano nel
settore della gestione e del recupero del credito e mirano a ottenere un
approfondimento dettagliato e aggiornato. La proposta formativa permette di
cogliere le opportunita del settore e di sviluppare gli aspetti metodologici e le
regole. Spesso gli operatori del settore, all'interno di una metodologia ancora
poco strutturata, tendono a seguire prassi poco definite, che richiedono invece
professionalita adeguatamente formate per affrontare un contesto economico
e sociale in veloce trasformazione. Le competenze necessarie al settore sono
trasversali, da quelle economiche e giuridiche fino a quelle psico-sociologiche
ed etiche.

Temi

Concessione del credito: le fasi di erogazione, gestione e monitoraggio -
Differenti settori operativi: il credito al consumo, le utilities, le relazioni
economiche tra imprese - Aspetti di economia aziendale, di bilancio e di
organizzazione - Bilancio di esercizio: crediti e debiti; costi, ricavi e margini;
entrate ed uscite - Metodologie di valutazione della capacita creditizia -
Credit policy e modelli per I'erogazione - Sistemi di scoring e rating - Banche
dati e centrali rischi - Informazioni commerciali - Trasferimento del rischio
con strumenti finanziari e assicurativi - Mezzi di pagamento e le condizioni
di pagamento - Gestione del credito in arretrato e recupero in outsourcing -
Diverse fasi di gestione del recupero: stragiudiziale e giudiziale.

Destinatari

Il corso si propone come progetto formativo dedicato a ruoli professionali
del settore, in modo da assicurare agli intermediari la disponibilita di risorse
qualificate e dotate di significative capacita manageriali.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Crediti anomali e deteriorati: NPL e crediti in bonis

Contesto e obiettivi

In Italia, il volume delle esposizioni Non-Performing-Loans (NPL), altresi detti
Non-Performing-Exposures (NPE), € arrivato a un picco di 340 miliardi di euro
nel 2015. Nel quinquennio successivo si € intrapreso un costante percorso di
riduzione e sono diversi i fattori che hanno incentivato questa riduzione degli
stock di crediti non-performing. Il corso si propone di evidenziare conoscenze
per consentire la gestione dei crediti anomali e problematici, per evitare che si
trasformino in sofferenze. In questo scenario si rende necessario che banche
e le istituzioni creditizie si dotino di adeguate strategie di presidio e gestione
dei portafogli in bonis, adottando una politica consapevole e proattiva e
sviluppando competenze in materia.

Temi

Definizione di credito: finanziario, commerciale e tra privati - Nozioni di
riferimento: contratti e obbligazioni, persone fisiche, giuridiche, Enti, P.A.
- Consorzi, Fidi - Creditore e debitore - Poteri e deleghe - Crediti in bonis e
situazioni di patologia - NPL e varie categorie di crediti anomali: watchlist,
unlikely to pay, forborne e past due - Recupero crediti e soggetti coinvolti
(titolare del credito, societa terza, soggetto debitore) - Modelli organizzativi -
D.lgs. 231/2001 e responsabilita aziendali - Codice etico - Responsabilita sociale
- Azioni giudiziarie - Accordi con i consumatori - Marketing e comunicazione -
Elementi di negoziazione - Metodi quantitativi e misurazione della solvibilita
- Aggregazione delle informazioni - Sicurezza dei dati.

Destinatari

Il corso si propone come progetto formativo dedicato a ruoli professionali
del settore, in modo da assicurare agli intermediari la disponibilita di risorse
qualificate e dotate di significative capacita manageriali.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Le operazioni del parabancario:
Leasing, Factoring e altre

Contesto e obiettivi

Leasing e factoring, oltre ad altre modalita di finanziamento, rappresentano per
micro, piccole, medie e grandi imprese, opportunita per sfruttare gli incentivi
delle novita normative grazie ai contributi pubblici e privati. In pit, il sistema
economico e quello bancario e creditizio, sta tentando di recuperare redditivita
e capacita gestionali anche tramite la cessione del credito e del factoring. Il
corso si propone di favorire I'incasso dei crediti commerciali, per agevolare
una diminuzione sostanziale rispetto alle consistenze di crediti commerciali
e rappresentano, nellambito della struttura finanziaria delle imprese, una
posta di grande rilievo. Lo tesso dicasi per 'ammontare complessivo dei debiti
commerciali delle Amministrazioni pubbliche e sui relativi tempi medi di
pagamento.

Temi

Operazioni del parabancario (leasing, factoring e renting) - Operazioni e
motivazioni della cessione e locazione del credito - Prodotti e servizi - Il
contratto di leasing: nuovi principi contabili (leases), le diverse forme e
caratteristiche, clausole del contratto, obblighi, pagamenti, rapporti accessori,
patto di riacquisto, penali, garanzie e le operazioni piu diffuse — Il contratto
di factoring: qualificazione del contratto, la cessione dei crediti, efficacia e
forma della comunicazione al debitore: accettazione e notificazione, forma e
caratteristiche, garanzie, valutazione della solvenza del debitore e creditore,
accessori del credito e documenti probatori — Altre forme di parabancario —
Rapporti con la PA — Sistemi di B.1.

Destinatari
Ruoli professionali specialistici del settore parabancario, in modo da assicurare
agli intermediari la disponibilita di risorse qualificate.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Analisi della clientela affidata:
business plan e analisi qualitativa

Contesto e obiettivi

Il corso si propone di fornire (attraverso I'analisi di un’ampia casistica di
situazioni relativa a soggetti affidati dalla banca) uno schema di lavoro utile
per migliorare efficacia ed efficienza del processo del credito, ricomprendendo
anche nuovi strumenti come l'analisi qualitativa — da affiancare a quella
quantitativa — e il piano prospettico. Infatti, alla luce dell’avverso scenario
macroeconomico che attualmente influisce in modo svantaggioso sulla
determinazione dell’affidabilita della clientela e in funzione delle piu stringenti
disposizioni derivanti dall’/Accordo di Basilea, appare indispensabile adottare
nuove e diverse metodologie di valutazione del merito di credito, cosi da
limitare il rischio di incorrere in perdite inattese mantenendo il controllo
sull’efficienza allocativa.

Temi

Il quadro qualitativo: le variabili da indagare per comprendere le prospettive
dell'impresa - Colloquio con l'imprenditore - Predisposizione della check
list di valutazione - Domande da porre - Valutazione del business plan —
Caratteristiche — Diverse modalita al variare della dimensione aziendale -
Rilevare le criticita: attendibilita e sostenibilita - Trasformare i dati qualitativi in
un prospetto di sintesi quantitativo — Variabili quantitative - Analisi indicatori di
monitoraggio - Informazioni di rapporto continuativi - Importanza dell’attivita
di cash management e dei flussi “free risk” - Regolarita di utilizzo sui fidi a
breve termine - Rispetto del piano dammortamento per i finanziamenti -
Strumenti “predittivi” delle criticita.

Destinatari
Ruoli professionali specialistici nel comparto credito, in modo da assicurare la
disponibilita di risorse qualificate.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha una durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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La gestione della crisi d’'impresa

Contesto e obiettivi

Il corso permette ai partecipanti di approfondire il tema della crisi di impresa,
un argomento di grande interesse alla luce della recente introduzione del
nuovo “Codice della Crisi d'Impresa”, che entrera in vigore ad agosto 2020.
Un piccolo pacchetto di articoli, tra cui alcune importanti modifiche del Codice
Civile, & pero gia operativo da marzo 2019. L'intervento propone una lettura
del nuovo “Codice della Crisi d’Impresa” e dell’insolvenza (D.Lgs. n. 14/2019),
le misure di allerta, gli organismi di composizione della crisi (OCRI) ed il ruolo
dell'organo di controllo, con le diagnosi della crisi aziendale, I'analisi del
processo patologico e di modelli predittivi.

Temi

Inquadramento normativo ed operativo — Nozioni e aggiornamenti di diritto
fallimentare - Novita normative e indicazioni operative - Strumenti per la
gestione della crisi d’'impresa — La crisi d’impresa: gli indici da monitorare —
Redazione e valutazione dei piani attestati da professionisti (art. 67 legge fall.
re) — Redazione e valutazione accordi di ristrutturazione (art. 182 e ss. legge
fall.re) - Concordato preventivo: varie ipotesi - Problematiche per la valutazione
degli strumenti: indicazioni normative e casi operativi - La funzione “terza”
dell’asseveratore - Gestione del contenzioso - Diagnosi, analisi del processo
patologico e modelli predittivi — Strategie di risanamento - Strumenti di
composizione - Attestazioni speciali.

Destinatari

Tutti i dipendenti, in particolare gestori dell’area credito. Inoltre, il corso &
indirizzato a personale deputato all’area legale, compliance, audit, e a coloro
che necessitano di nozioni normative.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata di 8 ore, variabili in base agli obiettivi e alla composizione
dell’aula.
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Alternative al credito ordinario:
private equity, venture capital e altri

Contesto e obiettivi

Il corso espone le alternative al classico credito ordinario fornito da banche
e intermediari. Dal venture capital al private equity oppure I'emissione di
strumenti a breve, prestiti obbligazionari o il collocamento e 'emissione di titoli
di capitale o il ricorso alle diverse opportunita in tema di mercati regolamentati
e non. Gli strumenti di finanza alternativa a disposizione delle imprese oggi
iniziano a essere molti. In Italia, ma anche su altri mercati molto pil facilmente
accessibili, ad esempio Euronext (mercati di Parigi, Amsterdam e Bruxelles)
o la Borsa di Londra (London Stock Exchange). Dal private debt, ai minibond,
dall’equity crowdfunding al venture capital e alle SPAC fino alla quotazione
all'Aim ltalia.

Temi

Il mercato dei capitali — Organizzazione e mercati — Mercati regolamentati
e non - Inquadramento normativo e operativo - Minibond — Finanziamento
del circolante tramite cessione di fatture commerciali - Quotazione in Borsa
Italiana Spa - Quotazione Alternative Italian Market (A.l.M.) - Euronext (Parigi,
Amsterdam e Bruxelles) - London Stock Exchange (Londra) - New York (Wall
Street Stock Exchange e Nasdaq) — | diversi casi italiani di quotazioni su
mercati internazionali — Altre piazze e opportunita - Private equity - Private
debt - venture capital e business angel - Equity crowdfunding - Special Purpose
Acquisition Company (S.P.A.C.) - Finanziare una start-up e una scale-up -
Incubatori e degli acceleratori d'impresa — Consorzi.

Destinatari

Tutti i dipendenti, in particolare il personale dell'area commerciale, gestori,
consulenti e private banker che operano con la clientela, nei mercati, in team
e che seguono societa mid o large corporate o grandi gruppi. Puo essere anche
interessante per collaboratori, dipendenti e componenti di Direzione Generale
che seguono per gli intermediari e operazioni dell’area finanza.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Gli scenari macro-economici:
capire la finanza

Contesto e obiettivi

Il corso € finalizzato a far comprendere i concetti economici di base. Partendo
dai fattori economici e la loro relazione con i prezzi e i rendimenti dei prodotti
finanziari, durante il corso verranno spiegati I'influenza degli indicatori
macro (pil, inflazione, disoccupazione) delle tasse e della spesa pubblica
sull’espansione o contrazione dell’economia, oltre ai loro effetti sull’economia.
Si parlera, inoltre, degli obiettivi di politica monetaria, delle operazioni della
BCE e i suoi principali strumenti. Infine, verra affrontato il tema del bilancio
del Paese e della relazione tra economia reale e mercati finanziari, spiegando
le conseguenze economiche e finanziarie del debito pubblico e del fabbisogno
di rifinanziamento.

Temi

Prezzi e rendimenti dei prodotti finanziari come il PIL, I'indice dei prezzi al
consumo (CPI), il tasso di disoccupazione, il saldo della bilancia dei pagamenti,
ecc. — Definizione di politica economica (fiscale e dei redditi) e politica
monetaria — Principali obiettivi e strumenti della politica economica e della
politica monetaria — Il bilancio finanziario del Paese: identificare la situazione
del debito pubblico e i suoi effetti sull’economia del Paese — Comprendere le
implicazioni del deficit — Essere consapevoli del rapporto debito pubblico/PIL
e delle sue implicazioni sull’economia — Capire in che modo i mercati sono
direttamente influenzati dalle decisioni economiche e politiche — Necessita di
nuova emissione di titoli di Stato.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano conoscere temi
base di natura macro economica.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Mercati finanziari:
organizzazione, classificazione e funzionamento

Contesto e obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di descrivere il sistema finanziario come canale di
intermediazione, che mette in relazione e trasforma le attivita finanziarie.
Verranno spiegati il concetto, la funzione e le caratteristiche delle asset class
in generale ed identificati i diversi tipi di istituzioni e intermediari finanziari
presenti nel mercato, i servizi, i prodotti, gli strumenti offerti e il loro ruolo nel
mercato stesso. Inoltre, verra delineata la struttura dei mercati finanziari in
base agli strumenti finanziari collocati e scambiati e analizzati i meccanismi di
negoziazione di titoli sui mercati finanziari.

Temi

Le componentidel sistema finanziario - Diverse strutture del mercato finanziario
in base agli strumenti negoziati: mercato monetario, obbligazionario, azionario
e dei derivati - Le specifiche di ciascun mercato, in termini di istituzioni,
supervisori, piattaforme di negoziazione, ecc. - Meccanismi di negoziazione
di titoli sui mercati finanziari: mercato primario e secondario — Attivita di
emissione (asta competitiva e marginale) — Tipologie di mercati (basati sui
broker, con dealer/market maker, ecc.) - Tipi di ordini - Sedi di negoziazione
nazionali per tipologia di prodotti di investimento - Profondita del mercato,
dimensioni ed elasticita - Il meccanismo di vendita allo scoperto di un’attivita.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano conoscere temi di
natura organizzativa e gestione dei mercati finanziari.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Prodotti e servizi di investimento
del mercato monetario

Contesto e obiettivi

Il corso descrive i fondamenti dei servizi diinvestimento del mercato monetario,
cioe intende mettere il partecipante in condizione di comprendere il concetto
del valore temporale del denaro e delllandamento dei tassi di interesse
semplici e composti. Dopo questa premessa, verranno analizzati gli strumenti
e i prodotti del mercato monetario: depositi, pronti contro termine, titoli di
Stato a breve termine, indici del mercato monetario (Eonia, Euribor). Inoltre, si
parlera di tassazione dei prodotti di investimento per poter identificare i diversi
impatti fiscali degli investimenti finanziari e riconoscere i possibili risparmi.
Infine, si affronteranno il concetto di valuta e le principali caratteristiche del
mercato dei cambi.

Temi

Mercato monetario e finanziario: caratteristiche e differenze - Valore temporale
del denaro - Tassazione dei prodotti di investimento: tipi di reddito imponibile/
profitti tassabili derivanti da investimenti finanziari - Differenti regimi di
dichiarazione dei redditi/profitti da investimenti finanziari - Caratteristiche dei
conti di deposito, depositi, rapporti vincolati - Rendimento di un investimento
in depositi e rischio associato — Caratteristiche, rendimento atteso e relativi
rischi associati di un accordo di pronti contro termine - Titoli di Stato a breve
termine: come vengono emessi e il calcolo del valore; rendimento atteso e
i rischi associati a tale investimento — Servizio di gestione professionale di
attivita finanziarie a breve.

Destinatari

Gestori, consulenti e, pil in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi sulle asset class di natura finanziaria, in particolare su
prodotti e strumenti a breve termine e basso rischio

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Il mercato valutario:
unita di conto estere e strumenti di protezione

Contesto e obiettivi

Il corso aiuta a comprendere il concetto di valuta, identifica e spiega le
principali caratteristiche del mercato dei cambi. Inoltre, si affrontano le
tematiche inerenti i “tassi di cambio”, le loro possibili quotazioni e funzioni, in
modo da permettere ai partecipanti di calcolarlo e comprendere il modo in cui
viene quotato (spread). Al termine del corso, i partecipanti saranno in grado
di capire gli effetti delle fluttuazioni dei tassi di cambio sugli investimenti, le
possibilita di copertura, di speculazione e di arbitraggio, nel cosiddetto “gioco
delle valute”.

Temi

Definizione del mercato dei cambi - Tassi di cambio spot e forward - Come
calcolare il tasso di cambio a termine e il tasso di interesse, dato il tasso di
cambio a pronti fra due paesi - Opportunita di arbitraggio tra i tassi di cambio
a pronti e quelli a termine di due paesi - Possibili quotazioni dei tassi di cambio
- Lo spread denaro/lettera nel mercato dei cambi — Come calcolare I'importo
da ricevere/pagare sulla vendita/acquisto di valute a causa dello spread
denaro/lettera - Tassi cross e implicazioni sui prezzi dei cambi - Impatto delle
fluttuazioni dei tassi di cambio sui prodotti non denominati in euro - Effetti
delle fluttuazioni dei tassi di cambio sugli investimenti — Le opportunita di
copertura con i cambi: currency swap.

Destinatari

Gestori, consulenti e, pili in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi relativi alle valute, alle unita di conto e alle politiche di
copertura e arbitraggio delle asset class di natura finanziaria e non

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Il mercato obbligazionario

Contesto e obiettivi

Il corso ha 'obiettivo di presentare le caratteristiche base e le diverse tipologie
di obbligazioni, aiutando il partecipante ad identificare le diverse categorie di
titoli di debito in base alle caratteristiche dell’'emittente. Lattivita formativa
permettera di comprendere il rendimento dell’obbligazione, la struttura
e il relativo rischio dell’investimento obbligazionario. Infine, si parlera di
tassazione, con riferimento alla valutazione fiscale derivante dall’landamento
delle cedole e agli accorgimenti da adottare a seguito della compravendita del
titolo prima della scadenza.

Temi

Tipologia di obbligazioni: governament, corporate, nazionali, internazionali,
ecc. — Le diverse articolazioni dei titoli in termini finanziari: zero coupon, a
sconto, tasso fisso, a tasso variabile, plain vanilla e obbligazioni strutturate
— Analisi e composizione delle obbligazioni indicizzate: le diverse strutture
- Rendimento effettivo a scadenza, come stima di rendimento atteso - La
relazione tra il rendimento effettivo a scadenza e il prezzo del titolo - Fattori
di rischio (tasso d’interesse, credito, liquidita, inflazione, cambio), che
influenzano il rendimento a scadenza/il prezzo del titolo - Rating e ruolo delle
agenzie dedicate — Tassazione: regimi e analisi dal punto di vista fiscale nelle
diverse fasi di vita del titolo.

Destinatari

Gestori, consulenti e, pil in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi sulle asset class di natura finanziaria, in particolare su
prodotti e strumenti a medio termine e medio-alto rischio.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Titoli di capitale:
azioni e altre tipologie di valori mobiliari

Contesto e obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di far comprendere le principali caratteristiche degli
investimenti azionari (diritti patrimoniali residuali, fissi, diritto di voto, ecc.),
nonché identificare le varie categorie di titoli di capitale. Il partecipante
potra acquisire gli elementi di valutazione dei parametri fondamentali
nell’analisi delle azioni e saper interpretare alcuni degli indici chiave utilizzati. |
partecipanti sapranno identificare e calcolare il rendimento dell’investimento
azionario e verificare le caratteristiche insite nel rischio legato all’investimento
in titoli di capitale. Infine, ampio spazio sara dedicato alle implicazioni fiscali
delle operazioni di mercato piu rilevanti: aumenti di capitale, vendita dei diritti
di opzione, ecc.

Temi

Caratteristiche dei titoli azionari e differenti tipologie — Mercati (regolamentati
e non, internalizzatori sistematici), borse, indici - Modalita di negoziazione
- Elementi di valutazione: il fair value rispetto al prezzo di mercato — Gli
ingredienti fondamentali dei modelli di valutazione: comprensione dell’attivita
e degli aspetti operativi della societa, del bilancio e delle sue caratteristiche
finanziarie - Valutazione basata sul mercato mediante i multipli di prezzo -
determinanti del rendimento atteso - Determinanti del rendimento realizzato
sull’holding period - Costi di negoziazione - regime fiscale dei dividendi, utili/
perdite in conto capitale — Analisi del titolo in funzione della variabile fiscale -
Rischio dell’investimento.

Destinatari

Gestori, consulenti e, pili in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi sulle asset class di natura finanziaria, in particolare su
prodotti e strumenti a lungo termine e rischio elevato.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Strumenti derivati

Contesto e obiettivi

Nella prima parte, il corso intende spiegare funzioni, caratteristiche e tipologie
di prodotti e strumenti derivati; le differenze tra i mercati regolamentati e non,
le piazze e i sistemi dove si collocano, si scambiano e si vendono. L'intervento
mira altresi a distinguere le diverse possibilita di operare nel mercato dei
derivati: copertura, speculazione e arbitraggio. La parte centrale del corso &
dedicata ai “contratti regolamentati” (futures e options) e non regolamentati
(sport, forward, warrants, certificates e altre strutture), identificandone
caratteristiche e modalita di utilizzo. In conclusione verra trattato il tema
della tassazione e in particolare, verranno spiegati gli effetti fiscali di un
investimento in derivati.

Temi

Tipologie, caratteristiche, funzioni e strutture - Mercati e strumenti
regolamentati e non - Future, option, spot, forward, warrant, certificate - Le
componenti di un derivato: attivita sottostante, tempo, tassi di interesse,
dividendi e costi - Posizioni, punti di vista e prospettiva in un contratto sui
derivati: call e put - Contratti futures: mercati, prezzi, quotazioni e costi -
L'obiettivo del compratore e del venditore di un contratto - Contratti options:
caratteristiche - Diverse tipologie di investimento - Obiettivo dell’acquirente e
del venditore di un contratto - Le differenze options/warrant — Altre tipologie
di derivati: caratteristiche, mercati, borse, condizioni e strutture - Tassazione
delle diverse strategie con derivati.

Destinatari
Gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano approfondire e sviluppare
temi su prodotti e strumenti del mercato finanziario.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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| prodotti di risparmio gestito:
gestione collettiva e individuale

Contesto e obiettivi

Il corso fornisce una panoramica sugli intermediari (SGR, Sicav e altre societa),
caratteristiche dei prodotti, tipologie dei fondi comuni e delle gestioni,
spiegandone i vantaggi e gli svantaggi dell’'investire in un fondo o in una
gestione, confrontando I'investimento con i relativi sottostanti, o panieri
e/o indici collegati. Inoltre, I'intervento descrive le caratteristiche chiave dei
prodotti quali: entita giuridica, economie di scala, diversificazione, condizioni,
commissioni e modalita di gestione. Verranno identificati i prodotti e servizi
disponibili per gliinvestimenti, i divieti e i vincoli previsti dalla regolamentazione
nazionale, comunitarie e internazionale. Infine, spazio e dedicato all’analisi
degli aspetti fiscali.

Temi

Gestione collettiva e individuale — Intermediari e mercati - Fondi comuni
d’investimento aperti/chiusi, mobiliari/immobiliari - LAIFMD e la PRIPs: i
fondi di investimento alternativi, le societa di gestione e i prodotti strutturati
assicurativi/finanziari - SICAV, SICAF, SIF, SIIQ, certificates — Gestioni absolute
return e total return - Fondi hedge - Fondi di private equity - ETF, ETP, ETN e ETC -
Analisi degli oneri a carico del fondo - Vincoli relativi all’attivita di investimento
deifondi - Regolamentazione e normativa - Aspetti amministrativi, organizzativi
ed operativi di fondi e gestioni - La classificazione di strumenti e prodotti di
risparmio in base ai modelli di asset allocation - Modalita di sottoscrizione e di
quotazione dei fondi.

Destinatari
Gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano approfondire e sviluppare
temi su prodotti e strumenti del risparmio gestito.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Asset Allocation e gestione del portafoglio

Contesto e obiettivi

Il corso affronta il processo di asset allocation aiutando il partecipante a
comprendere e applicare la selezione delle asset class nella costruzione di
un portafoglio diversificato, essere consapevole dei limiti nella stima degli
input (rendimenti, rischi, correlazioni/covarianze) e comprendere la logica
dell'ottimizzazione secondo il principio media-varianza proposto da Markowitz.
Si affronta poi la costruzione e gestione di portafogli efficienti, analizzandone
le principali caratteristiche. Il partecipante potra, quindi, misurare e valutare
le performance del portafoglio, grazie all’analisi dei benchmark di mercato piu
rilevanti e alla misurazione della performance del portafoglio.

Temi

Introduzione metodologica all’asset allocation — La costruzione dei portafogli
- Le fasi necessarie per la costruzione dei portafogli - Le logiche e i modelli
di ottimizzazione di portafoglio (il modello di Markowitz) - La gestione del
problema degli errori di stima - La combinazione rendimento/rischio delle
diverse linee di gestione - Dall'asset allocation strategica alla scelta dei
benchmark delle diverse linee di gestione - strategie di gestione del portafoglio
- Asset allocation strategica e tattica - Gestione attiva e passiva: trade off tra
indexing e costi di gestione - Approccio top down e bottom up - Strategie
statiche e dinamiche.

Destinatari

Gestori, consulenti, private banker ed operatori del wealth management che
desiderano approfondire e sviluppare temi sulla diversificazione e allocazione
delle asset class.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Cartolarizzazioni:
nuove opportunita post interventi normativi

Contesto e obiettivi

Il recente “Decreto Crescita” (d.l. n. 34/2019) & intervenuto sulla disciplina
italiana della cartolarizzazione (L. 130/99). Da un lato, si rende operativamente
perseguibile la prospettiva diveicoli “tipo ReoCo” destinatia consentire |'efficace
perseguimento di strategie di repossession di asset immobiliari nell’lambito
di operazioni di gestione attiva e “valorizzazione” di crediti deteriorati con
sottostante immobiliare; dall’altro, viene prevista un’ evoluzione della
“cartolarizzazione immobiliare”, che dischiude nuove prospettive di utilizzo
dello schema classico delle operazioni di securitization nel settore privato del
real estate. Da qui nasce la necessita di una valutazione delle novita legislative
che lasciano intravvedere interessanti e inediti modelli di operativita.

Temi

Tipologie, caratteristiche, mercati e modalita di negoziazione e scambio
delle cartolarizzazioni - Prodotti, mercati e modalita operative sui mercati
internazionali - Inquadramento sistematico delle novita normative:
“cartolarizzazione di crediti deteriorati con sottostante immobiliare”,
“cartolarizzazione di proventi” e “cartolarizzazioni immobiliari e di beni mobili
registrati” - Innovative strategie finanziarie perseguibili nel settore R.E. -
Schemi operativi adottabili: ReoCo, societa veicoli d'appoggio, SPV immobiliari,
patrimoni destinati, etc. - Profili di incertezza e soluzioni possibili - Fiscalita
dell'operazione e agevolazioni all'imposizione sui trasferimenti - Aspetti
giuridici e normativi.

Destinatari

Consulenti e personale di Direzione Generale che desiderano approfondire
e sviluppare temi attuali sulla gestione, commercializzazione e cessione dei
crediti (performing e non-performing).

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Finanza comportamentale

Contesto e obiettivi

La “finanza comportamentale” & la disciplina che si occupa di studiare il
comportamento degli individui relativamente alle scelte di investimento;
I'analisi tiene principalmente conto dei fattori psicologici, emotivi e cognitivi
che inducono a prendere determinate decisioni in ambito finanziario. Le scelte
degli investitori sono frutto di un’analisi razionale di informazioni oggettive che
riguardano i mercati. Il corso mira trasferire ai partecipanti conoscenze relative
agli aspetti comportamentali ed emotivi implicati nei processi di decisione
e saranno in grado di applicare ai vari contesti di scelta di investimento le
principali tecniche di finanza comportamentale.

Temi

Il contesto di mercato - Finanza classica e comportamentale - Il risparmiatore
irrazionale, I'errore comportamentale e 'andamento dei mercati finanziari -
Lintuizione per la finanza comportamentale: I'approccio euristico (irrazionale)
contro I'approccio matematico - | fondamenti della “finanza comportamentale”
- Elementi conoscitivi della finanza comportamentale - guidare I'intervista al
cliente - Il processo decisionale - Formulare la proposta al cliente - Impostare
I'assistenza cliente - Discussione guidata sulla finanza comportamentale.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano introdurre,
approfondire e sviluppare temi sui comportamenti della clientela.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Il contesto normativo del servizio di consulenza

Contesto e obiettivi

Il corso ha lo scopo di approfondire la normativa e I'esame della casistica
che regola il “servizio di consulenza”. Operare nel rispetto della normativa e
fondamentale per ogni operatore del settore, per cui gli aspetti che disciplinano
il settore sono un patrimonio che non solo deve essere conosciuto, ma anche
padroneggiato con consapevolezza da ogni consulente. MiFID, Testi Unici,
Regolamenti, ecc.: la normativa di riferimento & vasta e complessa e questo
corso aiuta i partecipanti a fare chiarezza, acquisire consapevolezza dei limiti e
delle possibilita offerte dalla normativa per chi svolge questa attivita.

Temi

Normativa comunitaria e nazionale dell’intermediazione finanziaria - Testi
Unici, direttive comunitarie (MiFID 1 e 2, PRIPs, AIFMD, Market Abuse 2, AMLD
e IDD) e relativi Regolamenti delle Authorities - La normativa per emittenti,
intermediari e mercati - Codici di Autodisciplina e Autoregolamentazione -
Privacy, antiriciclaggio e trasparenza nel rapporto intermediario-cliente - La
regolamentazione dei prodotti di investimento in Europa - Le regole del diritto
societario per aumenti di capitale, emissione di prestiti obbligazionari ecc. -
principio della separatezza patrimoniale - La disciplina: dei contratti dei servizi
D’investimento, degli inducements, dell’informativa e dei conflitti d’interesse
- La regolamentazione della consulenza.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano introdurre,
approfondire e sviluppare temi sull’attivita di consulenza dopo le ultime novita
normative.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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La gestione della clientela
secondo la normativa MIFID 2

Contesto e obiettivi

Secondo la normativa MIFID gli investitori non sono tutti uguali e la loro
suddivisione in classi determina diversi livelli di protezione e regole di
condotta a cui devono attenersi gli intermediari. Le nuove direttive europee,
sia sulla MiFID, sia sui servizi d’investimento, hanno suddiviso la clientela su 3
livelli: clienti al dettaglio, professionali e controparti qualificate. L'intervento
formativo mira a individuare le indicazioni del legislatore sulla gestione e
classificazione della clientela e a fornire gli strumenti idonei a tracciare in
funzione della attribuzione di “cliente” una specifica forma di protezione.
Tale identificazione in classi pud essere, dietro richiesta e rispettando precise
regole, oggetto di variazione.

Temi

Tipologie di clientela e tecniche di comunicazione - Analisi dei bisogni - attivita
svolte dal gestore - Forme di servizi dell’offerta - Raccolta dei dati e delle
informazioni relative al cliente e definizione degli obiettivi e delle aspettative
- Relazione con la clientela - Logiche di acquisto dei servizi finanziari -
Comparazione fra le tecniche di relazione e la disciplina della sollecitazione
del pubblico risparmio - Applicazioni di trasparenza e correttezza nella vigente
disciplina e nella prospettiva di MiFID2 - Predisposizione e presentazione di
un piano di pianificazione finanziaria - Normativa comunitaria e nazionale
dell’'intermediazione finanziaria - MiFID 2 e Market Abuse.

Destinatari

Gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano introdurre, approfondire
e sviluppare temi sulla segmentazione della clientela, in particolare dopo le
ultime novita normative.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Rafforzare le competenze
per la gestione del cliente in consulenza

Contesto e obiettivi

Il corso trova una concreta applicazione nello sviluppo/evoluzione del
principio della centralita del cliente, nel cui migliore interesse (best execution)
devono essere prestati i vari servizi di investimento. Levoluzione dei modi di
svolgimento dell’attivita commerciale, distributiva e gestionale nel segno della
sempre maggiore attenzione all’interesse effettivo del cliente, & avvalorata da
recenti posizioni della Consob in materia di distribuzione di prodotti finanziari
illiquidi. In particolare, richiedendo a intermediari, banche, compagnie e
societa di rafforzare e consolidare conoscenze e competenze degli operatori.

Temi

Percorso in 4 fasi - 1. Competenze core del gestore: individuare le competenze
core alla luce della normativa e dell'innovazione tecnologica, con fine
ampliamento della base clientiin consulenza- 2. Processo di consulenza interno:
illustrare il processo di consulenza della Banca e le modalita per spiegare al
cliente i portafogli consigliati in coerenza con i suoi bisogni - 3. Piattaforma
di consulenza: rappresentare le principali funzionalita della piattaforma e
comprendere le modalita di utilizzo delle informazioni desumibili per ridurre
le distorsioni cognitive - 4. Metodo commerciale: individuare best practice per
coniugare abilita commerciali e competenze tecniche, al fine di soddisfare il
cliente e raggiungere i risultati.

Destinatari
Gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano approfondire temi operativi
sull’attivita di consulenza.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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La consulenza alla clientela
in materia assicurativa e previdenziale

Contesto e obiettivi

Il corso permette al consulente di identificare I'esposizione del cliente alle
tipologie di rischio quali: vita, salute, casa, responsabilita civile, dipendenza,
ecc. e conseguentemente comprenderne I'impatto sulla ricchezza del cliente di
ciascun rischio in diversi scenari. Viene, quindi, determinata la parte di rischio
che deve essere trasferito all’esterno e individuate le coperture assicurative
idonee. Vengono spiegati i pro e i contro dei diversi tipi di prodotti assicurativi
sulla vita: index linked, unit linked, gestione separata. Nella seconda parte
del corso vengono affrontate le caratteristiche del sistema pensionistico e
presentatii prodotti pensionistici e previdenziali disponibili in funzione delle
esigenze del cliente.

Temi

La disciplina codicistica del contratto di assicurazione vita - Il rischio e i principi
tecnici delle polizze vita - la classificazione delle polizze vita (di protezione,
di risparmio/investimento, ecc.) - La disciplina fiscale delle polizze vita -
Simulazione di soluzioni previdenziali e assicurative - valutazione comparata
delle alternative di mercato - Il sistema previdenziale italiano - La previdenza
integrativa collettiva di settore - La previdenza complementare individuale
- Profili gestionali, commerciali e fiscali degli strumenti previdenziali - La
pianificazione del fabbisogno previdenziale alla clientela - Valutazione
comparativa dei diversi prodotti assicurativi e previdenziali.

Destinatari
Gestori, consulenti e, pil in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi sull’attivita assicurativo e previdenziale.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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La consulenza alla clientela
su successioni e passaggi generazionali

Contesto e obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di fornire le conoscenze per gestire i rischi e cogliere
le opportunita legate al passaggio generazionale. Il partecipante, al termine
del corso sara in grado di orientare le scelte dei clienti, soddisfacendo le loro
aspettative riguardo alla gestione, tutela e trasmissione del patrimonio. Sapra,
inoltre, predisporre una pianificazione successoria e un tax planning in linea
con le esigenze del cliente.

Temi

Principi generali della successione ereditaria e delle donazione - | principali
istituti del diritto successorio - Il trattamento successorio degli strumenti
finanziari - Il trattamento fiscale degli strumenti finanziari: il tax planning

successorio - Applicazioni operative e simulazioni di tax planning successorio
- La gestione delle problematiche familiari tra vivi in campo patrimoniale e
finanziario - La disciplina, il ruolo e la struttura dei patti di famiglia - Il trust,
i patti di famiglia e I'attivita fiduciaria - La continuita familiare nelle imprese
soggette a passaggio generazionale - La pianificazione degli investimenti nella
logica del ciclo di vita - La prevenzione delle controversie familiari in campo
patrimoniale e finanziario.

Destinatari
Gestori, consulenti e, pil in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi relativi a successione e passaggi generazionali.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Business English:
il vocabolario operativo della finanza e degli affari

Contesto e obiettivi

Il corso illustra in modo operativo e pratico il significato delle principali voci
correntemente utilizzate in lingua inglese nell'area della intermediazione
finanziaria. Attraverso la proposizione ai partecipanti di documenti ufficiali
e report redatti da societa di investimento/consulenza, in lingua inglese,
vengono analizzati i contenuti, individuati i principali “modi di dire” e spiegati
gli acronimi, non solo nel loro significato, ma anche i significati eventualmente
“celati” dietro parole all'apparenza normali (es. Tracking error). Cio & diventato
ancora pil importante dal momento che ormai la prassi consueta e quella di
utilizzare vocaboli inglesi ed acronimi anche in testi redatti in italiano.

Temi

La lettura dei report delle principali societa mondiali e I'analisi del linguaggio
utilizzato - Momento esercitativo sulla macroeconomia - Le tematiche
dell’analisi finanziaria dei bilanci bancari e delle societa oggetto di valutazione
per l'affidamento - Momento esercitativo sulla lettura e comprensione
dei report societari e di bilancio - La comunicazione finanziaria in inglese:
analisi di articoli dedicati a problematiche bancarie e finanziarie tratti dalla
stampa estera - Momento esercitativo: distribuzione di un articolo a ciascun
partecipante, analisi del testo e presentazione individuale in aula plenaria.

Destinatari

Il corso € rivolto a tutti i dipendenti, in particolare a manager che gestiscono
dati economici e finanziari anche a carattere internazionale. Tutte le attivita, e
in particolare le esercitazioni, potranno essere realizzate in aula utilizzando per
I'esposizione la lingua inglese oppure italiana.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Compliance

Contesto e obiettivi

Il corso approfondisce la relazione tra la funzione Compliance e sistema
dei controlli interni e la normativa della materia, intesa come controlli sulle
conformita da rispettare nell’attivita finanziaria e creditizia. L'attivita didattica
si caratterizza per un orientamento operativo volto sia al trasferimento delle
competenze necessarie a garantire una gestione delle tematiche relative alla
conformita in ambito finanziario, sia allo sviluppo di capacita e attitudini natura
complementare.

Temi

Il perimetro della compliance: norme, processi, rischi - Dalla regolamentazione
comunitaria alla regolamentazione nazionale - Elementi di analisi organizzativa:
I'impatto della normativa sui processi - [l modello dei processi e le metodologie
di rappresentazione - Come leggere i processi in ottica compliance - | controlliin
ottica compliance - Compliance e risk management: metodologia e attivita - Gli
strumenti fondamentali della funzione di compliance - Il processo di gestione
della compliance in banca - La misurazione del rischio compliance e le relazioni
con altri rischi - Compliance alle normative sui prodotti, servizi finanziari e
di investimento, sui prodotti e servizi bancari - Performance management:
pianificare, negoziare, valutare.

Destinatari

Il corso si rivolge a Compliance Officer e personale appartenente alle attivita
di vigilanza interna operanti in intermediari finanziari, gruppi bancari e altre
istituzioni finanziarie (SGR, SIM).

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata
I modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Risk Management

Contesto e obiettivi

Il corso offre una panoramica dei rischi presenti negli intermediari finanziari,
fornendo un adeguato livello di approfondimento teorico ed operativo in ogni
ambito di rilievo del Risk Management senza perdere mai di vista la visione
d’insieme della materia e le interrelazioni con tutti gli ambiti delle imprese
e delle istituzioni nel comparto finanziario e bancario. Lintervento mira a
sviluppare competenze e skill adeguati per riconoscere le tematiche di Risk
Management con riferimento alle problematiche di governo societario, alla
progettazione, organizzazione e funzionamento dei sistemi di gestione dei
rischi. Il programma, quindi, intende fornire strumenti e competenze per
identificare, analizzare, valutare e, conseguentemente, governare l'insieme
dei rischi che consentono il raggiungimento dei risultati dell’intermediario.

Temi

La gestione dei rischi: norme, operativita e casi concreti - Strumenti di risk
assessment & management - Rischi operativi - Enterprise Risk Management
(ERM) - Corporate governance e comunicazione dei rischi - Il concetto di
rischio: tassonomia, classificazioni - Rischio e generazione del valore - processo
di valutazione e pianificazione strategica: la redazione del business plan e il
reporting economico/finanziario - Il V@Risk - Rischi ed obiettivi strategici: i
concetti di risk capacity, Appetite, limit e profile — Il processo Risk Management
secondo gli standard internazionali - Identificazione dei rischi ed analisi delle
fonti informative - Le fasi dell’analisi e della valutazione del rischio - Strategie
di trattamento del rischio - Comunicazione del rischio

Destinatari
Manager e dirigenti che desiderino aggiornare e sistematizzare le proprie
conoscenze e competenze in materia di gestione dei rischi.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Internal Auditing

Contesto e obiettivi

Il corso fornisce una panoramica sulle competenze necessarie all'analisi dei
processi e illustra le metodologie pilu efficaci da applicare nelle singole fasi
di intervento di audit. Il processo di auditing comporta la valutazione e
I'analisi del sistema di controllo interno e ha come obiettivo I'incremento e
il miglioramento delle attivita dell’azienda, risultato raggiungibile grazie alla
progettazione e alla messa in opera di una serie di strategie operative pensate
e gestite dall'auditor. Al termine della formazione, i partecipanti sapranno
svolgere un’attenta pianificazione delle attivita aziendali, saranno in grado
di svolgere un intervento valutativo ed avranno acquisito le competenze per
attuare un progetto che aumenti le performance delle attivita.

Temi

La governance dell'impresa - Linternal Audit: ruolo e funzioni - | rapporti
con il CdA - Il risultato atteso - Lorganizzazione della Funzione e il rapporto
tra attivita e risultati attesi - Strumenti e metodi: la misurazione, gli MBO,
performance di funzione, indicatori - Esempi di utilizzo degli strumenti e
metodi - La pianificazione delle attivita di Internal Audit e i report: priorita
e strategie aziendali - Esame di alcuni report e relativa discussione - Utilita
pratica della funzione in relazione allo sviluppo aziendale - Risk Analysis - Gli
impatti sull’'organizzazione - Il monitoraggio - Casistica e relativa discussione.

Destinatari
Personale addetto alle mansioni di auditing e personale della banca che si deve
interfacciare con questa funzione.

Modalita
Aula

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Lefficacia relazionale dell’ Internal Auditing

Contesto e obiettivi

Svolgere un’attivita di verifica delle procedure aziendali in qualita di consulente
internorichiede competenze relazionali e interpersonali non scontate. L'auditor
deve necessariamente mantenersi super partes e deve essere obiettivo nel
suo giudizio, ma deve anche essere in grado di gestire con efficacia le sue
attivita a livello umano e sociale e deve trasmettere efficientemente i risultati
dell’indagine. Obiettivo della formazione e di fornire ai partecipanti strumenti
e tecniche per gestire con sicurezza le interviste, per realizzare report
costruttivi e convincenti, e per potenziare le proprie abilita di comunicazione,
negoziazione e gestione del conflitto.

Temi

Le competenze interpersonali dell’auditor - Il ruolo della comunicazione -
Lintervista nel processo di IA - Le fasi dell’intervista da un punto di vista
relazionale - Preparazione: come raccogliere la documentazione e come
proporre l'incontro - Svolgimento: I'arte di fare domande (e di ascoltare
le risposte), I'importanza della fiducia - Conclusione: riepilogo e azioni
conseguenti - Essere assertivi - Ascolto attivo - Come gestire il conflitto -
Interpretare le emozioni dell’interlocutore - Gestire le proprie emozioni -
Approccio integrativo - Redazione del report: tecniche di scrittura efficace -
Criteri e stile di scrittura - L'importanza della terminologia tecnica.

Destinatari
Personale addetto alle mansioni di auditing

Modalita
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore.
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0.D.V. (Organismo di Vigilanza Interno)

Contesto e obiettivi

Il corso si sviluppa in due aree tematiche. La prima consiste in una panoramica
degli aspetti legali della normativa, con un focus sui reati presupposto e
I'analisi dei casi proposti dalle sentenze. La seconda approfondisce l'attivita
dell’ODV, cioé 'organismo di Vigilanza Interno introdotto dal D.Lgs. 231/2001,
analizzando il suo ruolo e le sue responsabilita, il rapporto con gli altri organi, i
flussi informativi per il Modello di Organizzazione e di Gestione (M.0.G.).

Il progetto formativo nasce dall’esigenza degli intermediari sul tema della
vigilanza. Il programma, pertanto, si distingue per il taglio operativo, con casi
pratici e strumenti di lavoro in ambito bancario con riferimenti normativi e
giurisprudenziali.

Temi

Elementi generali sulla responsabilita amministrativa degli enti e sulla
costituzione dell’lODV - Origini della normativa e applicazione dell’istituto in
ambito internazionale - Dalla legge delega all’'attuale impianto normativo:
progetti di riforma del D.lgs. 231/2001 - Elementi fondanti la responsabilita
amministrativa e le relative sanzioni - Procedimento dell’illecito amministrativo
ex D.Lgs 231/01 — Il MOG: perimetro e contenuti - Destinatari del MOG -
Individuazione dei soggetti apicali — Reporting, resoconto sull’attivita del MOG
e indicazione delle aree sensibili - Codice etico - sistema sanzionatorio - ODV:
costituzione, ruolo e requisiti — Il catalogo dei reati presupposto — La gestione
dei flussi informativi.

Destinatari

Il programma formativo e rivolto a diverse tipologie di interlocutori, quali
addetti, componenti, dipendenti e collaboratori degli ODV, del Collegio
Sindacale, del Consiglio di Sorveglianza, Comitato per il Controllo della
Gestione, Internal Auditor che operano a supporto dell’ODV.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Le Authority di vigilanza:
segnalazioni e adempimenti

Contesto e obiettivi

Il corso e finalizzato a fornire un approfondimento sulla formazione dedicato
agli intermediari finanziari, dalle segnalazioni di vigilanza al resoconto ICAAP
(Internal Capital Adeguacy Assessment Process). A completamento degli
adempimenti collegati alla normativa di vigilanza prudenziale, il Corso analizza
le indicazioni che arrivano dall’Accordo di Basilea Il e I'obbligo di stesura
annuale della “relazione ICAAP”. Durante |'attivita di aula, verranno analizzati
con i partecipanti casi specifici legati alla propria operativita ed esemplificate
situate particolari. Verra fornito anche un quadro con riferimento al confronto
con schemi e situazioni comunitarie e internazionali.

Temi

Ordinamento dei mercati finanziari italiani e internazionali - Attivita finanziarie,
creditizie e bancarie - | regolamenti delle Authority — Mercati regolamentati e
non - Piattaforme multilaterali di negoziazione - Internalizzatori sistematici —
Vigilanza interna ed esterna — Vigilanza sugli intermediari e sulle societa di
gestione dei mercati — Le segnalazioni di vigilanza periodiche (trimestrali e
semestrali) - La vigilanza prudenziale e le segnalazioni EBA-ITS: le nuove basi
PRIF e LEIF in formato XBRL — Le segnalazioni per PMI (Piccole e Medie Imprese)
— CRM: tecniche di attenuazione del rischio di credito - Requisiti patrimoniali
- grandi esposizioni - Archivio delle Perdite - La segnalazione della base LD — Il
resoconto ICAAP — | tre pilastri di Basilea.

Destinatari
Gestori, consulenti e dipendenti che necessitino di aggiornamento relativo alle
segnalazioni di vigilanza.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Controllo di gestione

Contesto e obiettivi

Il professionista del controllo di gestione ha il compito di monitorare e
garantire che la gestione dell’azienda sia in linea con gli obiettivi e i valori
della stessa. Il corretto ed efficiente svolgimento di tale attivita richiede una
specifica preparazione e un percorso d’azione ben strutturato ed organizzato.
Il corso si articola in una formazione teorica e pratica che guida i partecipanti
nell'apprendimento di metodologie e strumenti per il controllo di gestione.
Al termine delle lezioni i partecipanti avranno un quadro piu definito delle
normative e dei processi aziendali e saranno in gradi di svolgere le principali
attivita di controllo di gestione in maniera efficace e vantaggiosa, quali la
predisposizione del budget, la verifica del bilancio, il controllo dei costi e
I'attuazione di procedure di miglioramento e crescita.

Temi

Significato e obiettivi del controllo di gestione su tutte le aree aziendali - Il
ciclo di analisi e il controllo di gestione completo - | driver critici di gestione
nel business Vita e Danni - La realizzazione di misure efficaci per I'analisi
della redditivita dei prodotti, dell’efficienza e dell’efficacia commerciale -
Predisporre il budget dell’azienda - Il controllo del bilancio - Minimizzare i costi
e ammortizzare le spese - Formulare obiettivi - Il confronto con i risultati - Un
caso di studio reale e basato su dati concreti (dal datawarehouse al bilancio
civilistico) - Il Reporting Direzionale - Analisi e valutazione dei fenomeni
aziendali secondo i Key Performance Indicators (KPI).

Destinatari
Personale addetto alle mansioni di governance

Modalita
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 16 ore.
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Segreteria Generale nelle banche
e intermediari finanziari

Contesto e obiettivi

La Segretaria Generale e una funzione fondamentale, posizionata in staff, a
stretto contatto con la Direzione Generale che deve coordinare le indicazioni
di tutto il gruppo finanziario. Si tratta, infatti, di una funzione che richiede
notevoli capacita organizzative e di precisione per coordinare numerose attivita
di middle office, front-office e back-office, valutando e gestendo le priorita e le
esigenze espresse dal management e dall’Alta Direzione. L'obiettivo del Corso
e quello di mettere in condizione le risorse di porre in essere documenti e
Report, richiesti dalla Direzione, con cognizione di causa e di fornire capacita e
abilita idonee a rispondere efficacemente alle richieste.

Temi

Modelli Organizzativi di Gestione (MOG) e corporate governance - Il
funzionamento della holding - | rapporti fra e con I'Alta Direzione - ordinamento
dei mercati finanziari italiani e internazionali - Attivita finanziarie, creditizie
e bancarie - | regolamenti delle Authority - Mercati regolamentati e non -
Vigilanza interna ed esterna - Vigilanza sugli intermediari e sulle societa di
gestione dei mercati - Middle, front e back office - Market abuse, insider trading
e riservatezza - Attivita di reporting e comunicazione fra Direzione Generale e
rete - Cenni alle attivita di Controllo di Gestione - Sistemi di incentivazione e
budget - Obiettivi e aspettative - Parte amministrativa, commerciale e legale.

Destinatari

Addetti, componenti, dipendenti e collaboratori dell’Alta Direzione, del
Collegio Sindacale, del Consiglio di Sorveglianza e personale che operano a
supporto della Direzione Generale.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Le attivita di vigilanza
nel comparto assicurativo: IVASS

Contesto e obiettivi

Il percorso, in modo pratico ed operativo, sviluppa conoscenze sulle funzioni,
compiti e attivita necessarie per rispondere alle esigenze in tema di vigilanza
IVASS. Vengono presentate caratteristiche e attivita di vigilanza, con le relative
casistiche dianalisi e ispezioni dell’Istituto. L'Ente opera per garantire I'adeguata
protezione degli assicurati perseguendo la sana e prudente gestione delle
imprese di assicurazione e riassicurazione e la loro trasparenza e correttezza
nei confronti della clientela. L'Istituto persegue altresi la stabilita del sistema e
dei mercati finanziari, aspetto da non trascurare, considerate le diverse polizze
collocate da altri intermediari finanziari e non solo compagnie assicurative.

Temi

Il quadro di riferimento - Norme internazionali, europee e nazionali destinate
in modo specifico al settore assicurativo - Protocolli e accordi internazionali
- Confronto con le norme che regolano pil in generale il sistema finanziario -
Autorita europea delle assicurazioni e delle pensioni aziendali e professionali:
EIOPA - Legislazione nazionale - Normativa secondaria non emanata da IVASS
- Protocolli e convenzioni nazionali - Norme di interesse generali per operatori
esteri - Testo Unico delle Assicurazioni (T.U.A.) - Regolamenti e indicazioni
operative - Solvency - Trasparenza e responsabilita dell’attivita di vigilanza -
Distribuzione assicurativa - Relazioni e funzioni con altre Authorities.

Destinatari

Tutti i dipendenti, in particolare il personale deputato all’'area legale,
compliance, l'audit e coloro che necessitano di nozioni normative sui temi
assicurativi e pil in generale gli addetti all'area commerciale e coloro che
operano con la clientela, nei mercati.

Modalita
Aula

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Le attivita di vigilanza
nel comparto previdenziale: Co.V.I.P.

Contesto e obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di sviluppare le competenze necessarie per rispondere
alle esigenze in tema di vigilanza dell’Authority Commissione di Vigilanza sui
fondi Pensione (Co.Vi.P). In modo pratico ed operativo, verranno presentate
le caratteristiche e le attivita di vigilanza, con le relative casistiche di analisi
e ispezioni. La Co.Vi.P. &, infatti, I'Autorita pubblica che vigila sulle forme
pensionistiche complementari (fondi pensione), con lo scopo di assicurare la
sana e prudente gestione delle stesse, il buon funzionamento del sistema e
la tutela degli iscritti e dei beneficiari. Alla Commissione sono attribuiti anche
compiti di controllo sugli investimenti finanziari e sul patrimonio delle Casse
Professionali private e privatizzate.

Temi

Il quadro di riferimento - Norme internazionali, europee e nazionali destinate
in modo specifico al settore previdenziale — Budapest Protocol - Cross-border
activities: Briefing Note — Rules applicable in Italy to cross-border activities -
I’Autorita europea delle assicurazioni e delle pensioni aziendali e professionali:
European Insurance and Occupational Pensions Authority (EIOPA) - Legislazione
nazionale: fondi pensione e casse professionali di previdenza - Albo dei
fondi pensioni - Guida alla previdenza complementare - Guida pratica alla
trasmissione degli esposti in CoViP - Sanzioni nella previdenza complementare
— Attivita ispettiva della Covip - Relazioni e funzioni con altre Authorities.

Destinatari

Tutti i dipendenti, in particolare il personale deputato all’'area legale,
compliance, l'audit e coloro che necessitano di nozioni normative sui temi
della previdenza e sui fondi pensione.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Le altre attivita di Vigilanza: UIF, Antitrust e altro

Contesto e obiettivi

Il percorso ha l'obiettivo di presentare le caratteristiche e le attivita di vigilanza,
con le relative casistiche di analisi e ispezioni delle altre Authority — oltre alla
Banca d’ltalia, Conosb, IVASS e COVIP, quali il garante della Privacy, I'Unita
di Informazione Finanziaria (UIF) e 'Antitrust (Garanzia per la concorrenza e
libero mercato), le norme da rispettare in tema di trasparenza, usura, relazione
con la clientela e presentazione di documentazione relativa. Il corso mira, in
modo pratico ed operativo, a sviluppare le conoscenze e le competenze dei
partecipanti sulle funzioni, i compiti e le attivita necessarie per rispondere alle
esigenze in tema di vigilanza.

Temi

Attivita di vigilanza — indicazioni internazionali, comunitarie e italiane —
Authorities comunitarie e nazionali - funzioni e attivita di Banca d’ltalia,
Consob, IVASS, CoVIP - il Garante per la Privacy — 'Autorita Garante per la libera
Concorrenza del Mercato (AGCM/Antitrust) — Anti Money Laundering (AML) e
antiriciclaggio: Unita di Informazione Finanziaria (UIF/Banca d’ltalia), Nucleo
speciale di Polizia Valutaria della Guardia di Finanza e Direzione Investigativa
Antimafia — indicazioni, norme e operativita in tema di trasparenza, usura e
altro - il Modello Organizzativo Generale (M.0.G.), D.lgs 231/2001 - rapporti
e relazioni nelle attivita legali e di controllo: compliance, risk management,
organi di vigilanza interni e audit.

Destinatari
Tutti i dipendenti, in particolare il personale deputato all’'area legale,
compliance, audit, contenzioso.

Modalita
Aula

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Marketing bancario

Contesto e obiettivi

Il corso si pone come obiettivi I'approfondimento delle tematiche di Marketing
Management del settore bancario e I'insegnamento pratico delle competenze
necessarie per gestirne il processo. La formazione permette di comprendere
il funzionamento delle logiche di marketing all’interno degli intermediari e
acquisire competenze interfunzionali per la gestione e l'investimento del
capitale e per la crescita e lo sviluppo della banca. Il marketing bancario inteso
come una pratica, una strategia, quasi una filosofia. Conoscerne le logiche e i
segreti ed esplorare le nuove frontiere di questa disciplina pud consentire un
salto operativo decisivo e dare un contributo strategico importante.

Temi

Regole e strumenti del marketing analitico, operativo, strategico - Concetto
di marketing e l'evoluzione teorica - Marketing dei servizi — Specificita
del marketing bancario: prodotto, distribuzione, prezzo, comunicazione,
concorrenza e multicanalita - Strategie ed azioni di marketing nel mercato
bancario - Analisi competitiva - Analisi della domanda e dell’'offerta - La
funzione di marketing nell’'organizzazione - Misurare le performance del
marketing - Politiche di marketing operativo - Processi e strumenti di supporto
- Costruzione di un piano di marketing bancario, dalla strategia all’applicazione
— Nuove frontiere e orizzonti: FinTech — Evoluzione dello sviluppo tecnologico:
ATM e POS, phone banking, home banking, instore banking e altro.

Destinatari

Il corso € rivolto agli addetti dell’ufficio marketing, ma puo anche interessare il
personale addetto all'area commerciale e in particolare a coloro che operano
con la clientela.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata
Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Misurare e valutare le attivita
di marketing nel settore bancario

Contesto e obiettivi

Il corso € finalizzato a far conoscere i principi e le applicazioni del cosiddetto
marketing metrics nel comparto creditizio, disciplina che definisce una serie di
parametri in grado di misurare i risultati delle azioni di marketing per banche
e intermediari finanziari.

Essere in grado di quantificare le performance e le opportunita del mercato
bancario permette di calcolare, sia gli investimenti, sia i risultati con criteri piu
efficaci e fruttuosi. Queste competenze consentiranno ai partecipanti di avere
piu consapevolezza circa le evoluzioni del mercato, di valutare i piani di vendita
e di pianificare scelte e azioni piu ragionate e vantaggiose.

Temi

Nozioni di base per la misurazione delle performance di marketing: che
cosa € una misura - Perché & necessario misurare - Misure di marketing
- Padroneggiare le misure - Tasso di preferenza, di notorieta e quote di
mercato - Margini e profitti - Prodotto, vendita e promozione: gli strumenti
ed i numeri per disegnare una strategia di marketing - Gestione del prodotto
e del portafoglio - Profittabilita per cliente - Forza vendita e gestione del
canale distributivo - Strategie di prezzo - Come misurare la redditivita degli
investimenti e delle operazioni - Marketing e finanza - Indicatori di marketing
— Cross selling — Esempi di marketing bancario nelle grandi, medie e piccole
banche — Le nuove frontiere.

Destinatari
Personale addetto all'area commerciale.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Come pianificare e realizzare
una campagna di e-mail marketing

Contesto e obiettivi

Il corso mira ad approfondire opportunita e fattori critici nei processi legati
all'e-mail marketing: dalla pianificazione delle campagne, al design delle
email, all'invio e all’analisi delle statistiche di invio, per intermediari finanziari
e in particolare per le banche. Lintervento formativo predilige un approccio
di tipo “pratico”, al fine di fornire ai destinatari non solo un inquadramento
strategico di questo canale, ma anche metodi e consigli sulla risoluzione delle
problematiche pil comuni. Obiettivo del corso e far conoscere gli strumenti
per pianificare e attuare una campagna di lead generation e le tecniche di
scrittura e di design fondamentali nell’e-mail marketing.

Temi

Particolarita della clientela bancaria: distinzioni, differenze e classificazioni da
fonti normative, operative e di mercato — Modelli distributivi e di relazione
- E-mail marketing e altre funzioni di contatto - Fattori critici di successo
nell’lemail marketing - La gestione delle liste - E-mail copywriting: scrivere
email efficienti e persuasive - Dalla carta allo schermo: il testo come interfaccia
- Copywriting persuasivo - Copywriting nei processi di opt-in e opt-out - Trarre
il massimo dalle email automatiche - Come costruire una landing page - Test,
performance e misurazione delle campagne - Il mondo atipico dell’investor
relation nel sistema finanziario/bancario — Le cose essenziali da sapere - KPI -
Strumenti e case studies.

Destinatari

Il corso é rivolto alle funzioni coinvolte nei processi di web marketing, email
marketing, social media marketing, content manager ed editor di contenuti
per siti e blog.

Modalita
Aula, FA.D

Durata

Il modulo ha durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Multicanalita e digitalizzazione

Contesto e obiettivi

La ‘rivoluzione digitale’, intesa come la diffusione suampia scala delle tecnologie
digitali, ha modificato radicalmente i paradigmi di comunicazione, cambiando
le modalita di interazione tra aziende e clienti. Internet, smartphone, tablet,
social network, blog, ecc., sono ormai parte integrante della nostra vita
quotidiana ed hanno contribuito a cambiare i bisogni e le aspettative dei
clienti delle banche italiane e internazionali. Il corso mira, quindi, a focalizzare
I'attenzione dei partecipanti sulla diffusione delle diverse modalita di
connessioni ed il costo dell’accesso. Aspetti di multicanalita e digitalizzazione
dimostrano ampie prospettive di crescita e diffusione di prodotti, strumenti e
servizi finanziari, creditizie e bancari.

Temi

Differenze e classificazioni da fonti normative, operative e di mercato dei
profili demografici e patrimoniali della clientela bancaria — Canali, strumenti
e modalita di distribuzione — Il ruolo della rete nel processo d’acquisto - La
ricerca in rete delle informazioni - Le-commerce e la nuova frontiera della
monetica e le alternative ai tradizionali mezzi di pagamento - | clienti del futuro:
i Millennials - LUevoluzione digital del settore bancario e l'evoluzione attesa in
Italia della clientela bancaria - Nuovi modelli di servizio - Gli elementi della
customer experience omnicanale - Filiali, agenzie, sportelli: un touchpoint in
evoluzione - Totem e altre modalita di contatto - Case studies: evoluzione del
modello di consulenza.

Destinatari

In generale al personale addetto all'area marketing e commerciale. E inoltre
interessante per le risorse della Direzione Generale impegnate su progetti
strategici legati alla clientela, ai canali e alla digitalizzazione.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il modulo ha durata minima di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento della trattazione degli argomenti.
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Marketing management:
strategia, mercato, prodotti, servizi, clienti

Contesto e obiettivi

Il corso individua la funzione del marketing non tanto come una funzione che
mira alla vendita dei prodotti, quanto piuttosto come la funzione strategica che
determina quello che si dovra promuovere e le strategie con le quali i prodotti
dovranno essere immessi sul mercato. Il corso quindi inserisce la funzione del
marketing all'interno del suo ruolo strategico, ossia un ruolo che definisce
con l'alta direzione le azioni da intraprendere e i prodotti/servizi da proporre
sul mercato. Il ruolo del marketing & quindi considerato in modo pil ampio:
dall’identificare i bisogni che sottendono alle richieste dei clienti al trovare un
modo unico e diverso dai concorrenti per soddisfarle in modo redditizio.

Temi

Concetti base di strategia aziendale: la pianificazione strategica - | legami tra
pianificazione strategia e piano di marketing - L'analisi dei mercati - Utilizzare
le analisi di mercato: PESTEL analysis, 5 forze competitive, SWOT analysis -
Segmentazione e individuazione del cliente target - Il nuovo ruolo del cliente:
i suoi bisogni e gli attributi di valore che valuta maggiormente - La curva del
valore e la differenziazione dell’'offerta - Utilizzare la curva del valore per
differenziarsi dai competitors - Le 5 variabili del marketing mix: prodotto,
prezzo, punti di vendita, promozione, persone.

Destinatari
Responsabili di vendite e marketing che intendono sviluppare moderniapprocci

al mercato e modalita di vendita che diano maggior valore al prodotto.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Neuro-marketing e comunicazione:
come entrare nei processi decisionali del cliente

Contesto e obiettivi

Da sempre la sfida del marketing € stata comprendere i processi decisionali
dei clienti e prevedere il comportamento dei consumatori con lo scopo di
orientarne le scelte nel modo pil consono alla soddisfazione dei loro bisogni.
Il neuro-marketing & una nuova scienza che propone un metodo per valutare
I'insieme delle tecniche di identificazione dei meccanismi comportamentali
del consumatore per I'elaborazione di piu efficaci strategie di marketing. Nel
neuro-marketing si approfondiscono i processi e le dinamiche che portano
i consumatori all'acquisto di un prodotto e si strutturano tutti i meccanismi
sottostanti le decisioni di acquisto di fronte a stimoli delle diverse azioni di
marketing intraprese. Il corso unisce quindi i concetti e le basi del marketing
strategico e gli strumenti per la realizzazione di un piano di marketing/
comunicazione con la nuova scienza che studia i processi decisionali umani,
resa celebre dagli studi del premio Nobel R. Thaler (2017).

Temi

Concetti base di marketing strategico e collegamenti col neuro-marketing -
Neuro-marketing: il premio Nobel di Richard Thaler e il concetto di “Nudge”
- Il nuovo ruolo del cliente: i bisogni e gli stimoli a cui & sensibile nel processo
decisionale - La curva del valore e la differenziazione del proprio brand: ideale
vs percepito - Le variabili del marketing mix viste dal consumatore: come
utilizzarle al meglio - Lo studio del processo di acquisto del cliente nel B2C e
nel B2B: la fase di contatto, di valutazione, di scelta e di acquisto (e ri-acquisto)
- Comunicazione efficace: aspettative, obiettivi ed esigenze dei clienti e dei
diversi stakeholders coinvolti nel processo decisionale - Comunicazione
efficace: fase della comunicazione, contenuto, formato, fonti e struttura -
Stesura di un piano di marketing strategico e di comunicazione efficace.

Destinatari
Responsabili di vendite e marketing che intendono sviluppare moderniapprocci

al mercato e modalita di vendita che diano maggior valore al prodotto.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Recruiting:
strumenti per ricercare valore e selezionare talento

Contesto e obiettivi

Quando un recruiter da inizio al processo di ricerca e selezione di nuove risorse
si sta mettendo in gioco a livello strategico ma anche a livello umano: da un
lato, sta chiedendo all'impresa un investimento finanziario a lungo termine,
mentre dallaltro fa da intermediario tra I'impresa e i candidati e cerca di
capire se la persona che ha davanti potra davvero portare valore aggiunto. E
una scommessa con se stessi e con l'organizzazione, una scelta che potrebbe
condizionare i risultati e i piani di business per gli anni a venire. Obiettivo del
corso & di trasmettere tecniche di selezione che aiutino il recruiter a capire
le caratteristiche e i talenti del collaboratore, permettendo cosi di ridurre la
percentuale di un errore comunissimo: mettere la persona sbagliata nel posto
sbagliato.

Temi

Le dimensioni della selezione: interna ed esterna - Modelli, metodi e strumenti
di selezione - Lintervista di selezione - Assessment Center: metodologia
guantitativa e metodo normato - Progetto e analisi dei bisogni - Recruiting:
analizzare il mercato, definire il campo e gli strumenti di contatto con i candidati
- Setting: disegnare il profilo di dettaglio, definire la job description, comporre
la short list - Le prove situazionali: osservare e valutare le competenze -
Definizione del percorso di inserimento -Strumenti: schede, prove situazionali,
recruiting gamification.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Valutazione delle performance

Contesto e obiettivi

Il sistema di valutazione delle competenze delle risorse umane & un’attivita
sistematica e continua finalizzata allo sviluppo della prestazione, cioe al
miglioramento delle prestazioni individuali e organizzative. In altre parole, e
uno strumento di gestione che favorisce la conoscenza, la valorizzazione, la
responsabilizzazione e lo sviluppo delle persone.

Obiettivo del corso e di trasmettere ai partecipanti competenze e metodi per
mettere a punto un processo di valutazione che promuova la crescita delle
persone, garantisca un sistema equo e meritocratico e innalzi la motivazione e
il coinvolgimento all’interno dell’azienda.

Temi

Cosa significa e perché & importante esplicitare la valutazione - Storia e trend:
Management by Objective, Balanced Scorecard, Performance cycle model - Il
processo di valutazione: le 5 w - Individuare l'oggetto della valutazione: criteri
soggettivi, risultati, comportamenti, competenze - Gli attori della valutazione:
ruoli e responsabilita - Le fonti di informazione - Metodo comparativo e
metodo individuale - Il metodo comportamentale - Il metodo dei risultati - I
metodo della qualita - La scheda di valutazione: esempi e consigli pratici - Le
tecniche di valutazione non gerarchica - Il processo mentale della valutazione
- Gli errori della valutazione.

Destinatari
Professionisti del settore HR o managers di linea.

Modalita
Aula

Durata

Il modulo ha una durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Mappatura delle competenze

Contesto e obiettivi

Essere in grado di riconoscere e valorizzare I'apporto professionale del singolo
e il suo bagaglio di conoscenze e competenze assicura una gestione vincente
delle risorse aziendali. Obiettivo del corso e pertanto definire quei processi
che identificano le competenze del personale e ideare un piano organizzativo
e strategico che le sviluppi e le accresca nell’'ottica del raggiungimento degli
obiettivi aziendali. Al termine del corso i partecipanti saranno in possesso
delle competenze e delle tecniche per progettare un modello aziendale
di mappatura dei ruoli che garantisca all’azienda di ottenere performance
ottimali e ai lavoratori di poter dare il meglio di sé in termini di realizzazione e
crescita professionale.

Temi

Le fasi necessarie all'implementazione di un sistema di mappatura e
valutazione delle competenze - La classificazione delle funzioni aziendali e
dei ruoli professionali - L'identificazione per ciascun ruolo professionale delle
responsabilita e delle relative attivita - La definizione del dizionario delle
competenze - La definizione del dizionario delle conoscenze - L'associazione
delle conoscenze e delle competenze a ciascun ruolo professionale - La
valutazione delle conoscenze e delle competenze delle risorse -L'identificazione
del gap e definizione del fabbisogno formativo.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Sviluppo del personale e politiche retributive

Contesto e obiettivi
Valorizzareilcontributodellerisorseumane e unalevastrategicaperriconoscerle
e premiarle, ma anche per motivarle e trattenerle (o eventualmente per
attrarne di nuove). Il corso trasmette competenze circa i sistemi di retribuzione
e di incentivazione adottati per allineare i comportamenti dei manager alla
strategia aziendale, per garantire equita interna, per mantenere un sano
livello di competitivita tra i lavoratori e per ottimizzare il rapporto tra costi
aziendali e benessere del dipendente. | partecipanti approfondiranno le loro
conoscenze in materia di meccanismi retributivi, MBO e welfare aziendale, e
apprenderanno strumenti e tecniche per pianificare il sistema di retribuzioni
che meglio si adatta alla strategia aziendale.

Temi

Politiche retributive: definizione - | benefici di una politica retributiva efficace
- Retribuzione fissa - Retribuzione variabile: retribuzione straordinaria, bonus,
premi - Il sistema di incentivazione a breve termine e a medio termine - Il
concetto di Benefit - Il concetto di Welfare - Il concetto di Retention - Clima
aziendale - MBO (management by objectives) - Total reward: strumenti - Il piano
di retribuzione: cos’e e a cosa serve - Verifica organizzativa e classificazione dei
ruoli - Analisi di equita interna - Revisione dei sistemi di incentivazione in linea
con gli obiettivi strategici aziendali - Il programma di benefits/welfare - Total
Reward Statements.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula

Durata

Il modulo ha una durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Il piano annuale di formazione

Contesto e obiettivi

Il corso e utile a tutti coloro che prestano la loro attivita in ambito HR, ma lo
€ ancora di pilu per chi si occupa di sviluppo e formazione. Il piano annuale di
formazione & qualche volta considerato una sorta di formalita, mentre altre
volte e visto come una semplice raccolta dei desideri espressi dalle varie aree
aziendali. Il piano annuale, lungi dall’avere una funzione reattiva, rappresenta
la sintesi proattiva tra le politiche aziendali e le necessita espresse dalle aree.
Il piano formativo infatti concretizza, per quello che riguarda lo sviluppo delle
competenze, gli indirizzi espressi dal documento strategico dell’azienda e, a
confronto con le aree, serve a definire i programmi formativi coerenti appunto
con le strategie d’'impresa, raccogliendo ma anche indirizzando quanto emerge
dalle aree coinvolte nell’azione formativa.

Temi

Le strategie d’'impresa e il ruolo della formazione per favorirne la messa in
atto — Analisi dei punti chiave - Coerenza tra esigenze delle aree e strategie
d’impresa - Lattivita di raccolta delle esigenze formative in collaborazione
con le aree — L'analisi del fabbisogno - La formulazione degli interventi e le
aspettative dei committenti interni— La progettazione di massima — La scelta
dei fornitori — Il presidio degli obiettivi - La formalizzazione del documento
annuale sulla formazione — Lorganizzazione degli interventi.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Formazione formatori

Contesto e obiettivi

Un formatore valido e capace non e semplicemente un esperto che insegna
la materia su cui si & specializzato, ma & anche un professionista della
comunicazione con elevate capacita relazionali e notevoli competenze
gestionali. In quest’otticail corso vuole fornire una preparazione mirata a coloro
che andranno ad assumere il ruolo di formatori. | partecipanti apprenderanno
come progettare il piano delle lezioni utilizzando metodologie didattiche
efficaci, acquisiranno tecniche e strategie per favorire il coinvolgimento della
classe e I'interattivita dei partecipanti, ed infine potenzieranno le loro capacita
relazionali e le loro abilita nella comunicazione e nella gestione interpersonale.

Temi

L'analisi della situazione aziendale - Lidentificazione delle possibili aree di
miglioramento nel fare formazione - Strategie concrete di progettazione e
realizzazione di un percorso formativo “on the job” - Gli strumenti adeguati per
trasferire le conoscenze ai collaboratori - Progettare |'intervento formativo - Il
gruppo di apprendimento - Tecniche di comunicazione - Valutare |'intervento
formativo - Il significato concreto di “fare formazione”: casi reali e role playing.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Problematiche sul mobbing

Contesto e obiettivi

Il mobbing € un particolare fenomeno rilevabile in ambito lavorativo che
consiste in una forma di molestia morale caratterizzata da atteggiamenti
ostili e vessatori ripetuti, che hanno come conseguenza l'isolamento sociale
della vittima e la sua esclusione dal lavoro. Il costo umano ed economico del
mobbing e elevato: puo avere effetti psicofisici gravi sulla persona colpita e
puo danneggiare sensibilmente anche I'azienda stessa con cali di prestazione,
deterioramento del clima interno, aumento dell’assenteismo, danno di
immagine e richiesta di risarcimento. Obiettivi del corso sono: aiutare a
prevenire il fenomeno, accertarne la presenza e gestire adeguatamente il
verificarsi di eventuali episodi di mobbing.

Temi

Introduzione al fenomeno: caratteristiche e diffusione - Conoscere e
riconoscere il mobbing - Definizioni e tipi di mobbing - Differenze fra mobbing,
conflitto, straining - Aspetti legali e quadro normativo - Cause e fattori
predisponenti - Il mobbing nell’organizzazione: come accade e come evolve - |
meccanismi del mobbing: fasi e azioni ricorrenti - | protagonisti del mobbing
- Conseguenze, prevenzione e gestione -Le conseguenze per l'individuo e la
famiglia - Effetti generali: le conseguenze sociali e per I'azienda - Misure e
strumenti di prevenzione del mobbing.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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L'organizzazione aziendale:
strategia per migliorare i processi di lavoro

Contesto e obiettivi

Lo scopo del corso e di portare il partecipante ad apprendere le basi teoriche
e le indicazioni pratiche per comprendere I'utilizzo della strategia della propria
azienda come strumento utile a definire e controllare al meglio 'organizzazione
dei processiaziendali. Il corso fornisce gli strumenti per capire come, definito un
piano di azione strategico, la mappa della strategia consenta di definire priorita
e correlazioni sinergiche nell’organizzazione interna aziendale, individuando
i rapporti di causa-effetto tra le azioni dei collaboratori e i risultati attesi. Il
corso aiuta a definire le caratteristiche del vantaggio competitivo aziendale e
a tradurle in attivita in grado di rinforzarlo ogni giorno nelle attivita quotidiane
per ottenere migliori risultati economici.

Temi

Il concetto di strategia aziendale - Strumenti di analisi per definire il piano
strategico della propria azienda e renderla operativa nelle diverse business unit
- La definizione della organizzazione del lavoro sulla base della strategia - La
mappa strategica - Disegnare una mappa strategica utile a tradurre la strategia
in azioni concrete e sinergiche nell’'organizzazione del lavoro - La mappa
strategica come strumento manageriale per controllare le correlazioni causa-
effetto delle attivita delle business unit - La realizzazione di un’organizzazione
fondata sul proprio vantaggio competitivo - Gli strumenti di controllo dei
risultati aziendali - Accenno sui temi del ciclo della strategia (Execution
Premium) introdotti da Robert Kaplan.

Destinatari
Manager e imprenditori che hanno bisogno di uno strumento semplice ed

efficace per valutare e disegnare nuove strategie orientate ad altri mercati.

Modalita
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore.
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La mappatura dei processi
e la definizione delle procedure

Contesto e obiettivi

La costante evoluzione dei processi garantisce allazienda una maggiore
flessibilita e di conseguenza un modus operandi piu competitivo e innovativo.
L'analisi dei processi e il loro miglioramento diventa dunque di importanza
fondamentale e necessita di uno studio sistematico. Il corso fornisce gli
strumenti per definire un’efficace tecnica di mappatura dei processi e per
progettare le fasi necessarie alla loro implementazione. Al termine della
formazione i partecipanti saranno in grado di elaborare la mappa dei processi
aziendali e sapranno intervenire su di essa in un’ottica di ottimizzazione e
aderenza al business aziendale. Avranno inoltre le competenze per stabilire
le corrette procedure da seguire per monitorare il programma di intervento.

Temi

La definizione dei concetti di progetto, processo e procedura - La funzione dei
processi e delle procedure - La prassi della mappatura di processo e casistica
- Principali contributi del Business Process Management per: la misurabilita
dei processi, 'analisi quantitativa, la determinazione degli organici e il sistema
di valutazione - Il coinvolgimento degli operatori - La funzione della procedura
e i suoi limiti - Il lavoro per risultati attesi - Metodi per la definizione di una
procedura e casistica - La classificazione delle funzioni aziendali e dei ruoli
professionali - La definizione del dizionario delle competenze - La definizione
del dizionario delle conoscenze - Lassociazione delle conoscenze e delle
competenze a ciascun ruolo professionale - La valutazione delle conoscenze
e delle competenze delle risorse - Lidentificazione del gap e definizione del
fabbisogno formativo - La gestione della conoscenze e know-how; Il valore
strategico della costituzione di un knowledge center aziendale.

Destinatari
Personale IT e Organizzazione.

Modalita
Aula, FA.D.

- @
Durata
I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di . .
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.

e @
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Big Data

Contesto e obiettivi

Il corso si pone l'obiettivo di trasmettere competenze teoriche e pratiche che
consentano di gestire e dare valore all'immensa quantita di dati che ogni
giorno le aziende immagazzinano da diverse fonti. La formazione & dunque
incentrata sulle metodologie e sulle tecnologie di utilizzo di Big Data, sotto il
profilo della raccolta e dell’archiviazione, del caricamento e dell’analisi dei dati.
Al termine delle lezioni, i partecipanti avranno familiarita con gli strumenti che
consentono di catalogare, analizzare, dare valore e, all'occorrenza, estrarre
grandi quantita di dati. Sapranno rappresentare e interpretare in modo corretto
i Big Data aziendali e saranno in grado di leggere e comunicare i risultati.

Temi

Big Data: definizione e sviluppo del concetto - Le caratteristiche dei Big Data
- Quali risorse impiegare nei Big Data - Le infrastrutture IT per la raccolta
dei Big Data - Metodi e tecnologie per il caricamento - Casi d’impiego dei
Big Data - Semantic intelligence - Business intelligence - Classificazione dati
- Tecnologie di analisi - | dati provenienti dal web - Big Data analysis - Data
Stream Management Systems - Strumenti e metodologie di gestione dei Big
Data - Rischi e criticita dell’utilizzo dei Big Data - Modelli e tecniche statistiche
- Cloud.

Destinatari
Personale IT.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Cybersecurity e normativa legale

Contesto e obiettivi

| dati aziendali sono preziose fonti di informazione che richiedono grande
impiego di risorse, sia dal punto di vista gestionale, sia dal punto di vista
analitico. Questo loro essere potenziali fattori di sviluppo e crescita ne rende
pero strettamente necessaria la protezione e la salvaguardia. La formazione
trasmette dunque le conoscenze teoriche circa le normative di protezione e
privacy e impartisce competenze concrete per I'effettiva messa in sicurezza dei
dati aziendali. Al termine delle lezioni i partecipanti avranno familiarita con le
tematiche inerenti al data protection e saranno in grado di gestire in sicurezza
i dati aziendali sotto il profilo organizzativo, documentale e tecnico.

Temi

Tipologie di dati e relative modalita di trattamento - Tutela ed eservizio dei
diritti dell’interessato - Misure minime di sicurezza Data breach - Sicurezza
informatica: consigli pratici - Analisi e gestione dei rischi - Governance risk
analysis - Approccio legale alla Cyber Security - Le misure di sicurezza al vaglio
del GDPR - Normativa UE e Cyber Security - Il Cyber Security Act (Reg. UE
2019/881) e la certificazione - | reati informatici ed i reati “data protection”
- La gestione del data breach: obblighi normativi - La funzione della Sicurezza
Informatica nel contesto regolamentare. Le Disposizioni di Vigilanza per le
Banche - La videosorveglianza dopo le Guidelines 3/2019 dell’European Data
Protection Board - Il ruolo della supply chain - Impatto contrattuale dei profili
di Cybersecurity.

Destinatari
Personale IT, tutti coloro che trattano dati sensibili.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata
Il corso ha una durata di 16 ore.
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Capire le tecnologie Blockchain

Contesto e obiettivi

Negli ultimi anni le Blockchain sono diventate sinonimo di innovazione in molti
campi, dalla finanza, all'amministrazione fino ai trasporti e ai rapporti sociali.
Questa tecnologia sta pian piano entrando nella nostra vita, ma, nonostante
se ne parli molto, non & poi cosi semplice capire cos’e e, soprattutto, a cosa
serve. Molto sinteticamente, potremmo dire che la Blockchain € una catena di
blocchi (block chain, per I'appunto) contenenti delle transazioni la cui validita
¢ affidata a un meccanismo di consenso distribuito su dei nodi di rete. Questa
tecnologia puo dare un valido supporto nel processo di disintermediazione e
decentralizzazione dei dati ed & caratterizzata da forte trasparenza, sicurezza
e tracciabilita. Considerando che gli istituti bancari agiscono da intermediari
dell’economia globale e coordinano il sistema finanziario, I'impiego di
una tecnologia come la Blockchain potrebbe velocizzare le transazioni e
automatizzare i processi (es. smart contract), garantendo al contempo
sicurezza, trasparenza e fiducia.

Temi

Blockchain: cosa sono e perché e importante conoscerle - Come funziona la
tecnologia Blockchain - Internet of Value - Caratteristiche della Blockchain:
decentralizzazione, disintermediazione, tracciabilita, trasparenza, immutabilita
del registro, programmabilita dei trasferimenti - Fiducia: I'elemento chiave
- Dalla fiducia alla Governance - Diverse tipologie di Blockchain - Settori
d’impiego - Focus: le Blockchain nel mondo finanziario e assicurativo - Bitcoin
e cryptocurrency — Dalle criptovalute agli stablecoin - Smart contract -Token e
ICO (Initial Coin Offering) - Double Spending.

Destinatari

Modalita
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 4 ore.
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Modellare idee di business digitale

Contesto e obiettivi

Al termine del corso, i partecipanti avranno acquisito un metodo e gli strumenti
per poter dare forma compiuta da un punto di vista di business ad una idea
di innovazione digitale, competenza fondamentale per le organizzazioni che
hanno o stanno introducendo la Digital transformation tra i pilastri fondanti
I'organizzazione stessa. In questo contesto € infatti essenziale abilitare le
persone che compongono l'organizzazione a tradurre un’idea in un business
concept strutturato in termini di modello di business eMo dei suoi razionali
economici. Il che comporta benefici: (1) per le persone stesse, che avranno
gli strumenti per elaborare e valutare in prima persona le proprie idee prima
di presentarle; (2) per il Management, che potra confrontarsi con le proprie
persone su proposte di innovazione strutturate.

Temi

Partendo da una idea di innovazione, i partecipanti vengono condotti lungo
un percorso finalizzato a costruirne il modello di business e il business case
economico, unendo dunque strumenti analitici di business design a best
practice di financial modeling basate sull’'uso di Microsoft Excel. In particolare,
verra utilizzato il Lean Business Model Canvas quale strumento di business
design, declinazione del Business Model Canvas piu orientata allo startup di un
nuovo servizio. Consolidato il modello di business dell’idea, verra realizzato il
business case economico, trasferendo quindi ai partecipanti, in modalita crash
session, competenze di financial modeling e finance per non finance manager.

Destinatari
| destinatari dell’intervento formativo sono tutta la popolazione aziendale,

come parte di un percorso di cambiamento culturale.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore.
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Fact-based decision making: Microsof PowerBI

Contesto e obiettivi

LUimportanza dell'avere il giusto dato, correttamente rappresentato per
prendere le giuste decisioni ¢ il cosiddetto “nuovo oro”. Oggi, tutti hanno
a disposizione, all'interno delle organizzazioni cosi come privati cittadini,
degli strumenti di Business Intelligence self-service per prendere decisioni
informate. Saperli utilizzare per svolgere delle prime, anche semplificate,
analisi, diventa una competenza chiave per tutte le organizzazioni. L'obiettivo
del corso &, appunto, fornire ai partecipanti tutti gli strumenti concettuali e
operativi per strutturare i dati a propria disposizione in un database Excel e
analizzarli con strumenti di self-service Bl accessibili a tutti, realizzando cosi
una propria dashboard interattiva.

Temi

Lintervento € molto operativo e basato sull’interattivita. Partendo da un
database Excel, eventualmente della propria unita organizzativa, viene
sviluppato passo-passo un report di analisi utilizzando uno strumento di
Business Intelligence quale, ad esempio, Microsoft Power Bl. Una prima parte
dell’intervento & finalizzato ad esplorare i criteri e i metodi operativi per
strutturare un database Excel in modo consistente, preludio alla possibilita
di analizzarlo con strumenti di self-service Bl. Nella seconda parte, verranno
appunto analizzati i dati del database con uno strumento si self-service Bl, quale
Microsoft Power BI, per la sua accessibilita e immediatezza di comprensione.

Destinatari

| destinatari dell’intervento formativo sono manager, neo-assunti, analisti e
personale dei dipartimenti di AFC. Lintervento, inquadrandosi in un percorso
di cambiamento organizzativo, puo essere erogato a tutte le persone in azienda
quale competenza fondamentale delle organizzazioni in divenire.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Data Visualization

Contesto e obiettivi

Il corso si pone l'obiettivo di trasmettere competenze teoriche e pratiche che
consentano di dare valore ai dati attraverso I'esplorazione, la rappresentazione
e la comunicazione, utilizzando le tecniche di visualizzazione piu adatte.
L'immensa quantita di dati che ogni giorno le aziende producono o gestiscono
richiede strumenti in grado di sintetizzarli, comprenderli, comunicarli e
utilizzarli anche in tempo reale per disporre strategie e prendere decisioni.
Un impiego intelligente della Data Visualization permette di fare tutto questo
e di disporre immediatamente e “in a nutshell” di informazioni altrimenti
impossibili da scoprire. La formazione & dunque incentrata sulle metodologie
e sulle tecnologie di rappresentazione e di comunicazione dei dati, attraverso
software e principi di design. Al termine delle lezioni i partecipanti avranno
familiarita con strumenti che consentono di creare delle visualizzazioni efficaci
e di raccontare una storia attraverso i dati.

Temi

Cos’e la data visualization, un po’ di storia - Larte e la scienza di trasformare
i dati in informazioni grafiche - Introduzione e primi rudimenti sull’utilizzo di
software per la rappresentazione dei dati come R e Excel - Convertire dati
raw in informazioni - Imparare a rappresentare i dati in maniera piu efficace
- Ricavare maggiori informazioni dai dati, come comunicare meglio le stesse
informazioni - Imparare nuovi modi di visualizzare i dati, applicare alcuni
principi fondamentali di design per scegliere il modo migliore di visualizzare
dati di diversa natura - Rudimenti elementari di programmazione per estrarre
e visualizzare dati rilevanti - Interactive storytelling: raccontare una storia
con i dati - Cosa raccontano i dati - Creare una visualizzazione che permetta a
utenti con qualsiasi background di interagire attivamente con i dati e reperire
informazioni interessanti da questi.

Destinatari
Personale IT e analisti.

Modalita . .
Aula

[
Durata

Il modulo ha una durata minima di 8 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di L .

preparazione dei partecipanti.
e®
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Modelli predittivi: applicazione al contesto bancario

Contesto e obiettivi

Creare dei modelli predittivi significa creare pacchetti software che, sulla base
dei dati, effettuano analisi predittive che identificano eventi significativi. In altre
parole, basandosi sui dati storici si individuano le probabilita dei risultati futuri.
Questo e possibile a seguito dell’individuazione e alla misurazione di alcuni
parametri che, elaborati da modelli statistici e matematici, identificano in
anticipo gli eventi critici, fornendo il risultato in comode dashboard o sistemi di
segnalazione automatica. Obiettivo del corso e di trasmettere una panoramica
chiara delle potenzialita dell’analisi predittiva e della sua applicazione nel
contesto bancario.

Temi

Modelli predittivi: cosa sono e in quali settori trovano la loro applicazione —
Struttura dei modelli predittivi — Regressione lineare — Tempo, trend, ciclo,
stagionalita - Metodi regressivi: attenuazione delle ipotesi e trasformazioni
tra variabili - Data Intelligence nel contesto bancario: il contesto attuale —
Impieghi dell’analisi predittiva: analisi delle performance della rete di vendita;
ottimizzazione del CRM; automatizzazione reportistica; indicatori CLTV;
segmentazione della clientela; calcolo del potenziale; identificazione del
target; ottimizzazione campagne di marketing; cross e up selling.

Destinatari

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

I modulo ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di
approfondimento con cui si vuole trattare gli argomenti previsti e del livello di
preparazione dei partecipanti.
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Augmented Reality: applicazione al contesto bancario

Contesto e obiettivi

Il corso fornisce unampia panoramica degli orizzonti applicativi della “realta
aumentata”, cosi come degli strumenti per realizzarla, facendo continuamente
riferimento a casi concreti del settore creditizio e finanziario e di industria 4.0.
La realta aumentata (Augmented Reality, AR) € una tecnologia che consente
di sovrapporre informazioni multimediali a quanto si sta guardando su un
qualsiasi display: in questo modo abilita una serie di applicazioni in grado di
aiutare le aziende in molti ambiti. La realta aumentata coniuga la quantita e la
qualita delle informazioni da utilizzare in un contesto preciso, con le pratiche
dell’entertainment, per ottenere la facilita interattiva di una qualsiasi superficie
capacitiva associata all’'uso di una fotocamera e un sistema di gestione
dedicato. Diffusa in ambito industriale, nelle supply chain e nelle operations, la
AR consente alle aziende di aggiungere nuovi livelli informativi in tempo reale.
Livelli ad alto valore, ad alto tasso di interazione, costruiti su device mobili di
qualsiasi tipo, tecnologie indossabili incluse.

Temi

Cos’e la realta aumentata (AR), come si costruisce la cosiddetta AR experience
- Panoramica sui differenti tipi di AR experience - Strumenti e piattaforme
utilizzabili in ambito AR - Panoramica su use case popolari in ambiti differenti
(industriale, business, culturale) - Come pensare e creare il flusso di utilizzo
della AR - Come funziona I'AR experience - AR in banca: data visualization,
account management, budget, finance trading - Case study: 5 banche che
impiegano la AR per migliorare e personalizzare il servizio - Invisible Banking:
il futuro della banca?

Destinatari
Personale IT, Manager e personale dei dipartimenti di AFC.

Modalita
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 16 ore.
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Microsoft Access

Contesto e obiettivi

Linterfaccia software Microsoft Access consente di costruire, integrare e
organizzare banche dati. Questo database relazionale agevola nettamente la
gestione delle informazioni contenute nei database, siano questi dati contabili,
statistici o quant’altro. Obiettivo del corso & trasmettere le competenze pratiche
e tecniche circa gli strumenti e le applicazioni del programma, permettendo
cosi ai partecipanti di costruire e organizzare un database funzionale ed
efficiente.

Temi

Struttura del software: muoversi nell'ambiente di lavoro - Gestione dei file
Access - Pannello comandi e interfaccia - Cos’e un database e a cosa serve
- Come organizzare un database - Creare e strutturare un nuovo database -
Ricavare ed inserire informazioni - Orientarsi tra i dati - Strumenti di ricerca
- Formattazione e maschere - Tabelle - Report - Macro - Stampare su diversi
supporti e con diverso formato - Gestire la multimedialita - Migliorare la
produttivita.

Destinatari
Tutti coloro che hanno I'esigenza di costruire piccoli database per la soluzione

di problematiche d’ufficio.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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sQL

Contesto e obiettivi

SQL (Structured Query Language) & un linguaggio di programmazione basato
su query e studiato appositamente per la comunicazione con i database. | van-
taggi del suo utilizzo sono principalmente la semplicita d’apprendimento e il
fatto che consente di interagire con quasi tutti i database. A livello aziendale,
possedere competenze in materia facilita la gestione dei dati a qualsiasi livello,
sia in ambito locale sia nel cloud. Obiettivo del corso e pertanto di fornire le
competenze sul mondo dei database, sul loro funzionamento e sulle logiche
del linguaggio SQL. | partecipanti apprenderanno come amministrare, leggere
e scrivere dati da e in un database in maniera efficiente.

Temi

Cos’e un database - DataBase Management System (DBMS) - La struttura del
database: tabelle, campi, dati, record - Lo Structured Query Language (SQL)
- Le Query - Il Database Relazionale - Lo standard SQL - Le operazioni condizio-
nali - Le operazioni aritmetiche - Tabelle e schemi - Interrogare il database -
Indici - Cancellare o modificare i dati - Conoscere e gestire i vincoli - Organizza-
zione e scrittura dei requisiti - MySQL - MS Access - MS SQL Server - Scelta del
database a seconda del tipo di progetto - Sicurezza dei database e del codice
SQL - Autorizzazioni, identificazione e controllo degli accessi.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 16 ore.
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Contenuti dell’area tematica

Il ruolo del capo necessita oggi di particolare attenzione, motivo per cui
abbiamo scelto di dedicargli un’apposita area. Molti aspetti della formazione
manageriale rientrano anche nell'ambito delle soft skills (un buon capo
governa piu di altri le competenze trasversali), ma per le funzioni manageriali
in particolare ci siamo concentrati sui tre aspetti che riteniamo oggi i piu
importanti:
1. gestire: a capo del team deve esserci un coordinatore capace di far
crescere i propri collaboratori e di gestire processi e procedure in un’ottica
di raggiungimento e superamento dei risultati aziendali (delega, feedback,
controllo dei processi, smart working...)
2. migliorare: la gestione deve essere costantemente messain discussione in
un’ottica innovativa, non si puo porre un traguardo all’efficienza dei sistemi
produttivi, cosi come non si puo dare per scontata la qualita delle risorse,
che andrebbero costantemente sviluppate e aggiornate (miglioramento
continuo, quality management, lean office...)
3. innovare: la leadership intesa come aggregante verso i risultati attesi,
come guida e sprone verso un ambiente innovativo e competitivo (change
management, start-up, coaching...).
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L'evoluzione del ruolo del manager

Contesto e obiettivi

Il ruolo di manager comporta una serie di responsabilita e un approccio risolu-
to ed innovativo alla gestione dei processi. Il corso si pone l'obiettivo di fornire
gli strumenti per affrontare in modo efficace le situazioni e le criticita con le
quali i manager sono tenuti a confrontarsi quotidianamente, quali ad esempio
la pianificazione delle attivita proprie e del team, la motivazione, la supervisio-
ne dell'operato dei collaboratori e le relazioni con le altre aree aziendali. Un
secondo obiettivo, non meno importante, e di analizzare il ruolo del manager
in una logica evolutiva in funzione dei cambiamenti imposti dalle dinamiche
dei mercati e dei prodotti. Il ruolo del manager oggi si sta infatti evolvendo
verso funzioni che sempre pil sono incentrate sullo sviluppo e sulla crescita
professionale dei collaboratori.

Temi

Un capo di successo - Manager e leader: differenze e assonanze - Conoscenze e
competenze manageriali - Il ruolo del capo nella visione tradizionale - Il sistema
delle aspettative - Prescrizione e discrezione - Il processo di sviluppo della
prestazione - Pianificazione degli obiettivi - Principali metodologie di lavoro
- Leadership situazionale e delega - Le resistenze alla delega - Una mappa dei
collaboratori - Motivare il team - Pianificare il lavoro: organizzare il proprio
tempo e quello altrui - Formulare compiti e mansioni - Monitoraggio delle
attivita - L'attivita di controllo - | fattori principali della valutazione - Il manager
come catalizzatore dello sviluppo professionale dei collaboratori.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 16 ore.
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Professione neo manager

Contesto e obiettivi

Essere promossi al ruolo di responsabili comporta un cambiamento radicale
della propria prassi lavorativa. Passare da esecutori di attivita anche complesse
apersone investite di obiettivi da raggiungere attraverso collaboratori aumenta
il carico di responsabilita e puo creare non poche difficolta. Obiettivo del corso
e offrire ai neo manager delle strategie che li aiutino ad appropriarsi del nuovo
ruolo e ad essere consapevoli dei propri compiti e delle relative responsabilita.
| partecipanti apprenderanno non solamente le tecniche base del management
per gestire i team e risolvere i problemi, ma impareranno anche come
coordinare le attivita dei collaboratori, come comunicare loro gli obiettivi e
come ricorrere a strumenti fondamentali quali I'attivita di coinvolgimento e
motivazione, la gestione delle riunioni, la delega, il feedback e altro ancora.

Temi

Affrontare il nuovo ruolo: cosa ci si aspetta dal neo manager? - Conoscenze
e competenze manageriali di base - Gestire I'impatto psicologico: 'aumento
delle responsabilita, la sensazione di solitudine - Farsi riconoscere (e accettare)
- L'atteggiamento del manager - Essere parte del team ed esserne alla guida:
differenze, criticita e bonus - Affrontare nuovi processi e nuove procedure
- Pianificazione, organizzazione e metodi di lavoro - Il team: motivazione,
leadership, coinvolgimento - Monitorare 'operato del team - Gli attrezzi del
mestieri: colloquio, gestione degli obiettivi, delega e feedback costruttivo.

Destinatari
Neo manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Gestire per risultati attesi

Contesto e obiettivi

Il lavoro per risultati attesi € molto diverso dal lavoro per compiti e cosi la sua
gestione. Gestire infatti persone autonome e responsabili € pilt complesso che
gestire persone che sono guidate o da procedure gia definite o da compiti di
volta in volta assegnati. Nel secondo caso € il capo che detiene il controllo
e spiega quando e come le cose vadano fatte, mentre nel primo caso, una
volta concordati i risultati attesi, € I'operatore che determina il metodo e
le modalita per conseguirli. La gestione avviene durante i check prefissati e
attraverso confronti che consentono consigli e scambi di idee. Obiettivo del
corso e fornire tecniche, metodi e strumenti per gestire chi lavora per risultati
attesi, per aumentare l'autonomia e I'accountability dei collaboratori e per
conseguire il massimo dei risultati aziendali.

Temi

Lavorare per risultati attesi: concetti chiave - Lavoro per compiti e lavoro per
risultati attesi - La filosofia dell’orientamento al risultato - La differenza tra
finalita, obiettivi e risultati attesi - Lorganizzazione del lavoro per risultati attesi
- Caratteristiche di chilavora per compiti e perrisultati attesi - La determinazione
del risultato atteso e la sua valutazione economica - Concordare il risultato
atteso - La funzione delle riunioni di check e la loro cadenza - Lavoro per risultati
attesi di team - Il lavoro per risultati attesi come Management by education.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Engagement: gestire e motivare la squadra

Contesto e obiettivi

Con la graduale trasformazione della societa industriale, il ruolo del capo
inteso come depositario delle funzioni gerarchiche di comando e controllo si
sta evolvendo in una figura professionale che ha meno del controllore e piu
dell’aggregatore di competenze e del facilitatore, di colui cioe che tiene le fila
dei processi e promuove innovazione e conoscenza tra le risorse. Essere a
capo di un team di lavoro non significa solamente essere un manager capace
di raggiungere con eccellenza i risultati aziendali, ma comporta anche un
approccio con i propri collaboratori costruito sulla motivazione, sul feedback
costruttivo e sulla responsabilizzazione, avendo come sempre come obiettivo
la crescita professionale dei collaboratori affidati. Al termine della formazione
i manager avranno compreso le linee guida della gestione dei collaboratori in
un’ottica di fiducia, di crescita, di innovazione e di spirito di squadra.

Temi

Il ruolo di responsabile di persone oggi: le responsabilita, le attivita e le
relazioni - Le capacita necessarie - Comunicare con efficacia - Capire il clima e
percepire le emozioni dei collaboratori - La gestione efficace: responsabilizzare
e coinvolgere le persone per raggiungere gli obiettivi - La valutazione come
strumento di gestione e coinvolgimento - Limportanza del feedback biunivoco
- L'errore non € uno sbhaglio - Motivare i collaboratori e prevenire I'assenteismo
- Gestire lo sviluppo delle competenze dei collaboratori - Autovalutare il
proprio stile di gestione - Definire e mettere in atto un piano di miglioramento
individuale e del team.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Dare e ricevere feedback

Contesto e obiettivi

Il corso presenta il feedback come strumento strategico che offreachilodaea
chi lo riceve opportunita di crescita e miglioramento. Un feedback costruttivo
aiuta notevolmente a comprendere la validita del proprio e dell’altrui operato.
Tuttavia, dare un feedback negativo che non lascia spazio al dialogo € dannoso
tanto quanto chi, ricevendolo, rifiuta il feedback perentoriamente.

Altermine dellaformazione i manager avranno implementato le loro capacita di
osservazione e ascolto, saranno in grado di dare e ricevere feedback costruttivi
ed efficaci applicando i corretti metodi e tecniche e sapranno elaborare piani di
sviluppo per potenziare, con la guida del feedback, le proprie attivita e quelle
dei collaboratori.

Temi

Importanza della valutazione e del feedback rispetto ai processi di gestione
e sviluppo delle persone - Caratteristiche e tipologie di feedback - Dare un
feedback, non una valutazione - Complessita nel dare e ricevere feedback -
Preparazione, conduzione e chiusura del colloquio di feedback - Quando dare
il feedback - Gli obiettivi di miglioramento - Feedback professionale, non
personale - Clima e orientamento relazionale - Fornire feedback

positivi e feedback negativi - Gestione di casi difficili.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Gestire i processi di Smart Working

Contesto e obiettivi

Lo Smart Working & una modalita organizzativa che necessita di un nuovo
approccio al lavoro e richiede un cambiamento di mentalita. Coordinare
le attivita di un team con il quale e piu difficile rapportarsi, interloquire,
intervenire su cio che sta facendo & un’attivita piu complessa e comunque
qualitativamente diversa. Il manager che gestisce i processi di smart working
cambia infatti lo stile di gestione: passa dall'osservazione dei comportamenti
alla precisa definizione e valutazione dei risultati conseguiti. Lavorare in smart
working presuppone maggiore responsabilizzazione dei collaboratori, fiducia
nelle loro abilita e nel loro lavoro autonomo, ma anche capacita di confronto
costante, di supporto e di valutazione di risultati attesi. Il corso trasmette
competenze pratiche per la gestione di uno smart working team e si pone
I'obiettivo di formare manager che promuovano la flessibilita, valorizzino le
loro risorse, incoraggino |'uso di tecnologie e lavorino per ottenere risultati.

Temi

Il modello di Smart working e i suoi principi - | diversi lavori svolgibili col metodo
smart - Essere manager di un team smart - Il ruolo della tecnologia - Cosa
cambia tra un approccio tradizionale e un approccio smart - Smart working:
ostacoli e limiti - Le logiche di management in ottica agile e smart - Guidare
un’organizzazione dispersa - Allineare le esigenze e i risultati - La definizione
dei risultati attesi e delle autonomie operative - Concordare risultati attesi -
Valutazione dei risultati attesi conseguiti - Il metodo check/lavoro autonomo
- Collaborazione e comunicazione - Responsabilizzazione e empowerment -
Flessibilita e autonomia per valorizzare talenti e innovazione.

Destinatari
Tutti coloro che hanno I'esigenza di costruire piccoli database per la soluzione

di problematiche d’ufficio.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Smart Working: aspetti giuridici

Contesto e obiettivi

Lo Smart Working non & una nuova tipologia di lavoro ma una particolare
declinazione della prestazione lavorativa, ‘terza’ tra I'attivita classica svolta
all'interno dell'azienda e il telelavoro. Nello Smart Working la prestazione
€ progressivamente resa in posti e orari che cambiano nel tempo e non
sono predefiniti. Si instaura cosi un rapporto mutevole tra lavoratore e
azienda, basato (almeno in teoria) su presupposti diversi che definiscono
modalita di lavoro flessibili lasciando autonomia al lavoratore dipendente e
responsabilizzandolo nel raggiungimento di performance concordate.

Lo Smart Working in Italia & legge. Dopo un primo periodo sperimentale
caratterizzato da vuoti legislativi e parecchia confusione terminologica,
la Legge n. 81 del 22 maggio 2017 (anche detta Legge sul Lavoro Agile) ha
finalmente regolato la materia del lavoro da remoto. La normativa definisce
lo Smart Working in tutti suoi aspetti giuridici: diritti dello smart worker e
controllo da parte del datore di lavoro, strumenti tecnologici e modalita con
cui viene eseguita I'attivita da remoto.

Temi

Smart Working: cos’e e perché non va confuso con il telelavoro - | principali
riferimenti normativi - Legge n. 81 del 22 maggio 2017 (Legge sul Lavoro
Agile) — Art. 18: i caratteri di flessibilita organizzativa, volontarieta delle parti e
adozione di strumentazione tecnologica — Requisiti imposti dalla legge: accordo
scritto, parita di trattamento economico e normativo, diritto all'apprendimento
permanente, potere di controllo e disciplinare, aspetti legati alla salute
e alla sicurezza — Art. 19: forma e recesso — Art. 20: trattamento, diritto
all'apprendimento continuo e certificazione delle competenze del lavoratore
— Art. 21: potere di controllo e disciplinare — Art. 22: sicurezza sul lavoro —
Art. 23: assicurazione obbligatoria per gli infortuni e le malattie professionali
— Benefici per i lavoratori — Benefici per le aziende — Lo smart working nelle
grandi aziende e nelle PMI — Primario Istituto di Credito — Modello accordo
individuale.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Lineamenti di Project Management

Contesto e obiettivi

Il Project Management € un particolare approccio alla gestione dei progetti
che ha come obiettivo principale la gestione delle commesse in modo
da garantirne il completamento nel rispetto dei tempi, dei costi e delle
prestazioni tecnico-qualitative definite contrattualmente con il committente
e nel rispetto delle norme. E un insieme di regole di buon senso per gestire le
attivita di pianificazione e controllo di un progetto e indirizzare tutte le risorse
al raggiungimento degli obiettivi in termini di rispetto dei tempi e dei costi
pianificati e di soddisfacimento dei requisiti. Una corretta gestione dei progetti
permette ad ogni azienda di affrontare le sfide del mercato ottimizzando i costi
delle varie fasi che portano al completamento del progetto nei tempi previsti.
Diventa sempre pil importante, soprattutto in contesti di mercato ad elevata
competitivita la pianificazione e il controllo, I'analisi dei costi e la valutazione
dei benefici derivanti rappresentano i fattori chiave per il raggiungimento di
obiettivi prefissati.

Temi

Progetto: definizione — Categorie di progetti — Storia del Project Management
— Il ruolo del Project Manager — Gli stakeholder di progetto — tecniche di
programmazione — La Work Breakdown Structure (WBS) — Preparare e
organizzare una WBS — Work Package — Deliverable — Eventi e Milestone —
diagramma di Gantt — Durata delle attivita — Tecniche reticolari — Preparazione
di un CPM/PERT — Scorrimenti ammissibili — CPM costi delle singole attivita
e dell’intero progetto — Aspetti economico-finanziari — Planned Value (PV) o
Budgeted Cost of Work Scheduled (BCWS) — Microsoft Project: linee generali.

Destinatari

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Disegnare la strategia aziendale

Contesto e obiettivi

Lo scopo del corso e di portare il partecipante ad apprendere le basi teoriche
e le indicazioni pratiche per disegnare la mappa della strategia della propria
azienda, individuando le principali attivita da seguire per ottenere performance
e risultati economici superiori. Il corso fornisce gli strumenti per capire come
analizzare il mercato e definire un piano di azione in una mappa della strategia
che consenta di individuare i rapporti di causa-effetto tra le azioni e i risultati
attesi: uno strumento che, unito alla Balanced Scorecard, permettera di
riprendere il controllo dell’azienda e di tutte le attivita svolte verificandone i
benefici rispetto agli obiettivi aziendali.

Temi

Il concetto di strategia aziendale - Gli strumenti di analisi per definire il piano
strategico della propria azienda o business unit - L'analisi del mercato - La
definizione della strategia aziendale - La mappa strategica - La realizzazione,
il disegno e l'uso della mappa strategica - Gli strumenti di controllo delle
performance come la Balanced Scorecard - Caso aziendale - Cenni sui temi del
ciclo della strategia (Execution Premium) introdotti da Robert Kaplan.

Destinatari
Manager e imprenditori che hanno bisogno di uno strumento semplice ed
efficace per valutare e disegnare nuove strategie.

Modalita

Aula

Durata

I modulo ha una durata di 8 ore.
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Miglioramento continuo

Contesto e obiettivi

Ogni giorno vengono immessi sul mercato prodotti e servizi piu competitivi,
innovativi o a costi pil contenuti. Per tale motivo le aziende devono puntare
a migliorare costantemente prodotti e processi produttivi, migliorandone
I'efficienza e allo stesso tempo promuovendo la crescita e il coinvolgimento
delle risorse. Questo modello di gestione ha origine nelle prassi manageriali
giapponesi ed & denominata “Kaizen” (miglioramento continuo, per I'appunto).
Il Kaizen trae il suo fondamento dal principio che sia possibile, attraverso piccoli
cambiamenti, ottenere grandi risultati. E quindi necessario che ogni manager
acquisisca la capacita di praticarlo all’interno dei propri uffici per rendere piu
produttiva ed efficiente la propria struttura. Il corso ha lo scopo sia di fornire le
basi concettuali del kaizen che di stimolare concretamente, attraverso esempi
e condivisione di esperienze concrete dei partecipanti, ambiti e occasioni per
applicare miglioramenti all’attivita d’ufficio.

Temi

Il concetto di miglioramento continuo (Kaizen) i suoi principi e la sua filosofia —
Rinnovamento scalare - Rinnovamento sincronico a piccoli passi - Limportanza
di definire gli standard e tenerli sotto controllo - Il ciclo Kaizen - - Identificarsi
con la vision aziendale - Chiarire i bisogni e stabilire gli obiettivi del proprio
ufficio - Osservare i processi e rilevare i tempi - Superare gli ostacoli - Costruire
una nuova pratica standard migliorata e aggiornata - Definire la strategia di
miglioramento dei processi del proprio ufficio — Individuare i punti di caduta di
qualita - Automatizzare I'automatizzabile - Limportanza della comunicazione -
Valorizzare, coinvolgere, motivare e sostenere le risorse.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.

184



Quality Management

Contesto e obiettivi

Uno dei problemi pil importanti per un manager € quello di tenere sotto
controllo la qualita dei processi che governa e dei risultati che ottiene. Il
costante standard qualitativo & fondamentale, nella catena del valore, per
la soddisfazione del cliente sia interno che finale. Per questo & necessaria
la conoscenza degli strumenti utili a governare e gestire la qualita, tra
cui le normative ISO, ma anche e soprattutto le tecniche manageriali per
la definizione e il controllo qualitativo (KPl e OKR). Il corso ha l'obiettivo di
approfondire le tematiche sulla qualita, di promuovere la cultura della qualita
nell’organizzazione e di trasmettere gli strumenti e le competenze per gestire
efficacemente la qualita dei processi di cui il manager deve rispondere. Cio &
ancora pil importante nel caso dei servizi che, proprio perche immateriali,
comportano maggiore difficolta di misurazione degli output.

Temi

Qualita e competitivita d’'impresa oggi - Breve storia del concetto di qualita
dal Total Quality Management ai sistemi piu recenti - Cenni su ISO 9000
e le sue evoluzioni - Principi fondamentali di gestione della qualita - Il capo
come manager della qualita - La gestione dei fattori Quality/Cost/Delivery
- Alcuni strumenti - Importanza della raccolta dati, analisi e classificazione -
Rappresentare i dati con i diagrammi di correlazione - Le analisi di Pareto - Le
carte di controllo - Il concetto di routine quotidiana - Analisi dei processi e lean
office - Importanza del Benchmarking.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Lean Office

Contesto e obiettivi

Lean office significa applicare i principi del Lean Thinking ai processi produttivi
dell'azienda per offrire un servizio migliore e un abbattimento dei costi.
Una radicale diminuzione degli sprechi (nei processi, nelle risorse, nelle
informazioni) si traduce ad esempio in un’ottimizzazione dei tempi, in una
gestione piu snella dei dati, in un calo della burocratizzazione dei processi
d’ufficio. La conseguenza & un miglioramento complessivo del processo in
termini di efficienza, flessibilita, reattivita e qualita. Il corso trasmette linee
guida e competenze per avviare un progetto di lean office: i manager che
parteciperanno avranno modo di comprendere le opportunita sottese da un
modo di pensare lean, di ipotizzare possibili cambiamenti degli attuali processi
di ufficio con le relative soluzioni migliorative.

Temi

Lassunto di base del Lean Thinking: il concetto di “valore” - Considerazioni sui
concetti di costo, spreco, valore - Pil valore con minore sforzo in minor tempo
- Evoluzione della logica Lean nel tempo: 1900-1985 (invenzione), 1985 1990
(elaborazione degli strumenti), 1990 a oggi (il lean management) - Scopo -
Definire il valore per il cliente - Il cliente vuole vedere i suoi problemi risolti - La
ricerca della modalita ottimale: definizione dei processi ed eliminazione delle
inefficienze - Rapporto tra scopo e processo - Il valore aggiunto delle persone
- Il coinvolgimento come strumento strategico.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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| 7 strumenti della qualita

Contesto e obiettivi

Cio che si aspetta il cliente, oltre che un prezzo vantaggioso, € una buona
qualita del servizio. Il mondo dell'industria ha da tempo praticato questa
strada ottenendo buoni risultati nella produzione. Il mondo dei servizi presenta
delle profonde differenze rispetto all’industria, che opera su beni materiali piu
facilmente governabili e gestibili. Tuttavia € possibile mutuare parzialmente
le tecniche sperimentate con successo nell’industria e prenderne spunto per
migliorare la qualita dei servizi e I'efficacia dei processi produttivi. Uobiettivo
del corso e quello di prendere in esame gli strumenti della qualita partendo
proprio da quelli “classici” ma sempre attuali e calandoli nel contesto lavorativo
delle attivita assicurative e creditizie. In tal modo i manager che parteciperanno
trarranno spunti di miglioramento e svolgeranno esercitazioni per applicare gli
strumenti esaminati al loro contesto lavorativo.

Temi

Che cosa significa qualita del servizio - Breve storia del quality management
- In cosa consiste la caduta di qualita - Men, Metod, Material, Machine -
Applicabilita nel mondo dei servizi - Gli strumenti della qualita in generale - II
foglio di raccolta dati - Listogramma - |l diagramma causa effetto (Ishikawa) - Il
diagramma di Pareto - L'analisi di stratificazione - L'analisi di correlazione - La
carta di controllo - Concreta applicabilita di ciascuno degli strumenti - Esempi
di applicazione - Esercitazioni sui limiti e sulle opportunita degli strumenti.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 16 ore.
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Lineamenti di Agile Project Management

Contesto e obiettivi

LAgile Project Management € una metodologia per la gestione dei progetti
complessi che & nata in ambito software, ma che in virtu della sua efficienza
€ andata rapidamente a interessare anche altri ambiti aziendali in generale.
La filosofia Agile promuove la collaborazione tra individui e sviluppa progetti
funzionanti che rispondono alle logiche del cambiamento e dell’innovazione.
La metodologia di Management Agile non entra in conflitto con la metodologia
Waterfall, semplicemente se ne separa riconoscendone i pilastri e proponendo
un approccio piu snello, flessibile e aperto a modifiche e innovazioni. Uobiettivo
del corso e di trasmettere la metodologia Agile, i suoi principi e le sue tecniche.
I manager che parteciperanno saranno in grado quindi di comprendere i
principi Agile PM e pianificare un progetto seguendo I'approccio Agile.

Temi

Project Management: qualche definizione - Manifesto Agile - Principi, logiche
e filosofia del manifesto - Approccio Agile e approccio Waterfall - Agile:
non solo per il software - Il progetto Agile: ciclo di vita - Quando e perché
scegliere Agile - Tecniche e metodologie - Pianificazione e controllo - Processi
di comunicazione, pensiero creativo e strategia - Le metodologie - L'esempio
di Scrum: cos’e e come funziona - Scrum Guide: trasparenza, ispezione,
adattamento - Flusso operativo - Figure (Roles) - Strumenti (Artifacts) -
Momenti di incontro (Ceremonies) - Focus: Scrum master - Focus: Daily Scrum.

Destinatari
Manager.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Migliorare la propria leadership nel contesto di lavoro

Contesto e obiettivi

Essere a capo di un team richiede competenze manageriali ed esperienze
professionali di alto livello, ma per essere un leader di successo ¢ altrettanto
fondamentale possedere ottime abilita comunicative e relazionali ed avere
una costante attenzione all’efficacia del proprio operato. Il corso analizza il
ruolo del leader nei suoi comportamenti e nelle sue strategie d’azione piu
efficaci, esaminando strumenti di autoanalisi al fine di ricavare metodologie
operative per migliorare la propria leadership. | manager che parteciperanno
acquisiranno competenze nell’'esaminare la loro azione negli ambiti del
Decision Making, gestione del team, delega e feedback.

Temi

Levoluzione della leadership nei contesti lavorativi - Essere capo, essere
manager, essere leader - Strumenti di autoanalisi - | modelli di leadership nei
contesti sociali e aziendali - Stili di leadership: efficacia e inefficacia - Il mio stile
di leadership - Dare il buon esempio - | miei punti forti e i miei punti deboli nelle
varie attivita - Pianificare obiettivi e distribuire i compiti - Commitment, fiducia
e consenso - Delega e feedback - Autovalutazione - Piano di autosviluppo della
leadership.

Destinatari
Manager a capo di gruppi di lavoro di varie dimensioni.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 16 ore.
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Leader e coach

Contesto e obiettivi

Uno stile di gestione dei collaboratori improntato ad un rapporto che esalta gli
aspetti gerarchici del comando e controllo non é efficace in tutte le situazioni
e in tutti i contesti. Spesso la percezione che ricavano i collaboratori da
un eccesso di gerarchia puo incidere significativamente sulla produttivita
degli stessi. Un rapporto capo-collaboratore fatto di ordini perentori e non
negoziabili puo portare a risultati minori rispetto a un approccio di coaching
collaborativo e motivazionale. Obiettivo del corso € dunque istruire i manager
su come sviluppare uno stile di leadership efficace che, appoggiandosi ad
alcune tecniche tipiche del coaching, incoraggi e guidi i collaboratori nel
potenziamento delle loro capacita, crei relazioni di fiducia, incrementi le
capacita di ascolto, feedback e comunicazione positiva.

Temi

Limportanza delle relazioni - La gerarchia aziendale oggi - Stili di leadership -
Osservare dal punto di vista del capo e del collaboratore - Il capo come risorsa
per il conseguimento del risultato - Il ruolo del capo nella crescita professionale
dei collaboratori - Gestire le proprie responsabilita ed autonomie - | contenuti
relazionali importanti: I'incarico e le sue specifiche, la rappresentazione dei
risultati, la gestione del colloquio di feedback - Protocolli di gestione della
relazione - L'importanza e il valore delle riunioni - Learning organization -
Protocolli di Problem Solving su divergenze motivazionali - Come agire quando
obiettivi o valori sono conflittuali - Affidare obiettivi raggiungibili ma stimolanti.

Destinatari
Manager a capo di gruppi di lavoro di varie dimensioni.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Smart leadership:
guidare il team nelle organizzazioni digitali

Contesto e obiettivi

Le organizzazioni smart e agili devono sapere mantenere la dimensione del
team in spazi e luoghi resi liquidi dallo Smart Working e dalla digitalizzazione
pervasiva. In contesti di questo tipo, in cui i membri del team lavorano spesso
da remoto, emerge una figura del leader che, lungi dal proporsi come il grande
uomo per tempi d’eccezione, lavora per rendere I'organizzazione capace di
fare a meno dilui: affronta e risolve trade off organizzativi complessi, si fa carico
della necessita di costruire campi di senso abitabili dalle persone, & capace di
cedere “il comando” ai membri del team che, a seconda dell’occasione, sono
piu esperti in determinati ambiti.

Temi

Lavorare per risulati attesi e per progetti - Strumenti e best practices di
assegnazione degli obiettivi negli ambienti digital e smart - Avere ben chiari
KPI e OKR: cosa voglio misurare e come monitoro il percorso - Creare relazioni,
creare engagement - Creare un rapporto di fiducia - Saper dare e ricevere
feedback in modo cotruttivo - Creare visioni condivise - Come raggiungere
questi obiettivi in un ambiente digital e smart in cui i vincoli di spazio e tempo
sono cambiati.

Destinatari
Manager e coloro che guidano team in contesti innovativi.

Modalita
Aula e formazione esperienziale.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Change Management

Contesto e obiettivi

| cambiamenti in azienda sono sempre pil frequenti. E necessario pertanto
che i manager approfondiscano le tematiche del change management e delle
metodologie e tecniche di business che aiutano a gestire il cambiamento in
modo efficiente ed efficace. | manager apprenderanno nel corso competenze
teoriche e tecniche in materia di change management qualora i cambiamenti
richiesti siano graduali, ma soprattutto quando il cambiamento richiesto sia
piu radicale. Conosceranno altresi le principali metodologie di approccio e i
conseguenti problemi connessi. Sapranno progettare un piano d’azione al
cambiamento e acquisiranno strategie e abilita di comunicazione e relazione
interpersonale per gestire la resistenza al cambiamento nei collaboratori e per
guidarli con successo nel processo di evoluzione.

Temi

Il concetto di cambiamento - Il Change Management in Azienda - Cambiamenti
graduali e scalari - Le dinamiche del cambiamento - Principali modelli per
affrontare e gestire il cambiamento - Accettare il cambiamento e superarne gli
ostacoli - Comunicare il cambiamento - Definire il progetto di cambiamento:
le cause, gli obiettivi e le operazioni di risposta - Identificare i rischi - Strategie
d’azione - Execution: dall’applicazione ai risultati - Indicatori per il monitoraggio
del cambiamento - Gli aspetti psicologici e le dinamiche dei gruppi di lavoro nel
Change Management - Piani d’azione - Monitoraggio - Valutazione di risultati.

Destinatari
Manager interessati da situazioni di cambiamento.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Complexity Management

Contesto e obiettivi

Guidare un’azienda oggi € come pilotare un aereo in uno stato di costante
turbolenza. Lobiettivo del corso, partendo da questo assunto, guida i manager
in un percorso di approfondimento delle tematiche della gestione della
complessita, una metodologia di business che analizza le fonti di complessita e
diimprevedibilita della realta aziendale e le reinterpreta in un’ottica di gestione
flessibile ed innovativa dell’azienda. Al termine del corso i partecipanti saranno
in possesso delle conoscenze base del complexity management e avranno
appreso strategie e modelli gestionali che meglio si adattano al mercato
attuale.

Temi

La caratteristica peculiare della complessita: I'interdipendenza tra ordine
e disordine - «Rimanere sdraiati sulla spiaggia aspettando lo Tsunami?»:
intuizioni vincenti e gioco d’anticipo - Uepoca del “management by road map”-
Il management oggi tra “rally” e “rodeo” - Dalla gestione per obiettivi chiari
e prefissati alla guida attraverso percorsi possibili o impossibili - Inglobare i
paradossi e gli ossimori e continuare ad essere operativi - «Direzione e capacita
di manovra sono piu importanti della velocita» - Saper filtrare le negativita
mediatiche e sociali e rendere sempre positivo I'ambiente di lavoro - Take
away: 'idea di valore che mi porto a casa e che mettero subito in pratica a
partire da domani.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 16 ore.
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Progettare percorsi di innovazione in banca

Contesto e obiettivi

Un programma di innovazione & l'insieme di obiettivi e iniziative che
permettono alla Banca di innovarsi, organicamente inserito in un quadro che
le racchiude nel loro complesso e che sia coerente con la strategia aziendale.
Quindi, definire un programma di innovazione vuol dire definire I'insieme
di processi e attori e strumenti atti ad operare il programma di innovazione
verso il raggiungimento degli obiettivi preposti di breve periodo e di medio
periodo. | partecipanti conosceranno i possibili mattoncini da utilizzare
nella progettazione, sapranno orientarsi tra i diversi modelli di governo
dell'innovazione, avranno sperimentato la progettazione di un programma
di innovazione e saranno consapevoli dei principali punti di attenzione da
considerare nelle diverse scelte progettuali.

Temi

Lintervento & molto operativo e basato sull’interattivita, i partecipanti
progetteranno in autonomia un proprio programma di innovazione su cui si
confronterannoin I'aula. Durante i lavori, quindi, troveranno risposta ad aspetti
operativi quali: come si organizza I'azienda per poter operare il programma
di innovazione progettato - Quali sono le persone chiave che operano il
programma e in che punti dell’'organizzazione - Quali strumenti organizzativi
sono a disposizione per favorire la corretta operativita del programma - Dove
si trovano le risorse economiche per poter operare il programma e quali
sono i processi decisionali - Quali sono i momenti istituzionali di controllo e
monitoraggio.

Destinatari

| destinatari dell’intervento formativo sono la prima linea di Manager della
Banca, incluso il Chief Innovation Officer/Innovation Manager se gia presente
in banca, cosi come I’Ufficio del Personale stesso.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
I modulo ha una durata di 8 ore.
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Experience co-creation

Contesto e obiettivi

Il corso si propone di presentare una delle pil importanti teorie di innovazione
strategica, utili a ridefinire le caratteristiche con cui si possono delineare i
processi aziendali interni ed esterni. Experience Co-Creation € una metodologia
che aiuta a definire in modo nuovo le caratteristiche dei processi di lavoro tra
i diversi dipartimenti dell’azienda, con i fornitori esterni, oltre che ridisegnare
il modello di business con una particolare attenzione alle esigenze del cliente
esterno. Il corso consente di apprendere in aula 'utilizzo pratico di strumenti e
metodologie d’innovazione legate alla ridefinizione dei processi aziendali messi
in atto tutti i giorni, ridefinendoli e disegnandoli sulla base dell’esperienza dei
collaboratori, dei fornitori e dei clienti finali. Il modulo utilizza una metodologia
basata sulla discussione e sul confronto, dando la possibilita di utilizzare gli
strumenti pratici presentati e poter realizzare gia durante il corso dei risultati
concreti su casi specifici relativi alla propria azienda. Il corso si avvale di best
practices che saranno discusse in sessioni plenarie e in sottogruppi per definire
linee guida ed esempi pratici alla classe.

Temi

Il nuovo ruolo del cliente interno ed esterno - Il concetto di supply chain e di
value chain interna - Presentazione dei principali concetti teorici di riferimento
- Gli strumenti dell’Experience Co-Creation per ridisegnare i processi aziendali
interni, quelli con i fornitori e con i clienti finali - Presentazione degli step di
implementazione: il concetto di innovazione di valore con il cliente interno
ed esterno; la nuova curva del valore per il cliente interno ed esterno -
Introduzione ai principali casi di successo - Attivita/lavoro di gruppo su caso
concreto - Accenno sui temi del ciclo della strategia (Execution Premium)
introdotti da Robert Kaplan.

Destinatari

Manager, imprenditori, direttori generali che vogliono portare innovazione
nel modo di fare business ed essere aggiornati sui piu moderni approcci al
mercato.

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 16 ore, variabili in funzione del livello di [ ] .
approfondimento degli argomenti.

Modalita
Aula e F.A.D.
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EFFICACIA
DELLA RETE DI
VENDITA



Contenuti dell’area tematica

Un‘altra professionalita chiave e quella di coloro che svolgono o hanno
attinenza con le attivita consulenziali di vendita.

Il cliente richiede sempre maggior trasparenza, assistenza e garanzia, ma
allo stesso tempo le norme pongono obblighi sempre piu stringenti, specie
a coloro che vendono servizi. La banca necessita quindi che il consulente si
faccia carico della “consapevolezza dell'acquisto” da parte del cliente, un vero
e proprio salto di qualita.

Per questo riteniamo importante dedicare un’area del catalogo alle proposte

di formazione in quest’ambito nella duplice accezione di:
1. efficacia personale del consulente: per offrire un servizio di consulenza
adeguato e dielevato standard e importante possedere, oltre alle necessarie
competenze tecniche/professionali, alcune abilita personali. Relazionarsi
nel modo corretto ed esprimere atteggiamenti positivi nell’approccio
alla vendita/consulenza aiuta ad offrire un servizio di elevata qualita e ad
incrementare il proprio “portafoglio clienti” (Vendere mi piace, La gestione
del tempo nello sviluppo della clientela, La telefonata di successo .... )
2. gestore come consulente: svolgere un corretto servizio di consulenza
significa saper dosare opportunamente la componente di una buona
conoscenza tecnica/professionale del servizio prestato con la capacita di
porsi con il cliente in una relazione positiva, trasparente e di fiducia. Non
solo, oggi pili che mai, anche a seguito delle normative emanate negli ultimi
anni, il gestore/consulente deve farsi portatore e agire primariamente
nell’interesse del cliente, facendosi carico della effettiva consapevolezza del
suo acquisto (Il contesto normativo al servizio della clientela, La gestione
della clientela secondo MIFID Il, Finanza comportamentale...).
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Vendere mi piace

Contesto e obiettivi

Il corso e utile per il neofita che dice “vendere non fa per me” e anche per il
campione di vendite affermato perché non & un corso di “tecniche di vendita”,
ma un laboratorio che spiega cosa significa vendere dal punto di vista emotivo
e psicologico e offre ai partecipanti gli strumenti per lavorare su sé stessi prima
di “scendere in campo”. Lobiettivo & di “liberare” il commerciale che & in noi
(in alcuni ben ingabbiato), tramite il lavoro sui fondamentali della vendita che
sono invisibile, ma che determinano le performance. Un ottimo calciatore
che «sa giocare» benissimo il pallone, ma non sa correre non diventa un
fuoriclasse. Lavorare sui fondamentali significa perfezionarsi e i fondamentali
della vendita sono 2: presenza e resilienza.

Temi

Presenza significa sentire e farsi sentire, essere concentrati, convinti, assertivi,
energici, potenti, usare bene corpo e voce, ma soprattutto ascoltare bene
e tutto - Si lavora in termini di capacita di ascolto e di potenza espressiva,
utilizzando tecniche prese a prestito dalla improvvisazione teatrale - Resilienza
significa reggere agli urti, perseguire con energia gli obiettivi accogliendo
in modo costruttivo i no, le porte in faccia, i giudizi degli altri - Giochi sulla
resilenza: 1. caccia telefonica (obiettivo sfidante di “disturbare”, con altissima
possibilita di farsi dire di no, degli sconosciuti. 2. piano B (allenamento a
generare modi alternativi per perseguire un determinato obiettivo).

Destinatari

Il corso si rivolge a figure tecniche chiamate ad una riconversione commerciale,
a personale di assistenza alla clientela che devono cominciare a vendere, ma
anche a gestori che devono aumentare la loro base di clienti. Il Corso puo
essere anche adattato a venditori e commerciali esperti che vogliono rilanciarsi
e perfezionarsi cambiando il loro approccio al lavoro.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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La gestione del tempo nello sviluppo della clientela

Contesto e obiettivi

Svolgere quotidianamente diversi compiti e riuscire a portare a termine il
carico di lavoro richiesto necessita di una corretta pianificazione delle attivita.
Nel caso di un addetto alle vendite, questo comporta un’aggiunta di notevole
importanza, ovvero la capacita di armonizzare e far interagire le proprie attivita
con le esigenze dettate dai tempi della vendita e del cliente. Per tale motivo,
la pianificazione efficiente della propria agenda e una ben ragionata gestione
delle tempistiche di vendita diventano strumenti imprescindibili. Obiettivo
del corso e dunque far acquisire metodi di gestione e strumenti operativi che
aiutino a formulare un piano di lavoro produttivo che ottimizzi il tempo e si
focalizzi sulle necessita di vendita.

Temi

Pianificazione efficiente della propria agenda - Efficacia e gestione del tempo
- Ottimizzazione di tempi e obiettivi - Come percepiamo il nostro tempo -
Autoanalisi dell’'utilizzo del tempo - | ladri di tempo: endogeni ed esogeni -
Focus mentale - Strumenti di Time Management - Pianificazione degli obiettivi
- Determinazione delle priorita: la matrice di Eisenowher - La costruzione di
obiettivi di breve medio, lungo periodo - Strumenti di pianificazione: la cascata,
work breakdown structure, diagramma di Gantt e organizzazione agenda.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano migliorare la
propria efficacia personale nel rapporto con il cliente.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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La telefonata di successo

Contesto e obiettivi

Il corso é finalizzato all’acquisizione di tecniche e strumenti per un’efficace
comunicazione telefonica nell’lambito delle compravendite. Un approccio
comunicativo coinvolgente e chiaro trasmette informazioni corrette ed efficaci,
cosi come un ascolto attivo ed empatico permette di percepire gli stati d’animo
e l'opinione dell’interlocutore, facilitando la persuasione e prevenendo
fraintendimenti e conflitti. | partecipanti apprenderanno come gestire con
professionalita ed espressivita la proprie abilita comunicative nell’ottica
del raggiungimento degli obiettivi personali e aziendali. Nello specifico, i
partecipanti saranno in grado di applicare strategie comunicative che facilitino
la comprensione dei messaggi telefonici e acquisiranno maggior abilita di
comunicazione e di ascolto attraverso il telefono.

Temi

Le potenzialita commerciali del contatto telefonico - Limiti e vantaggi della
comunicazione telefonica - La gestione delle resistenze psicologiche all’uso del
telefono - Come porre le giuste domande al cliente - Domande finalizzate ed
esplorazione del cliente - Ascolto multilivello per accedere allo stato d’animo
del cliente al telefono - Sintonizzazione sulla comunicazione interattiva
telefonica - La comunicazione non verbale e preverbale al telefono - La
struttura della telefonata con clienti a freddo per fissare appuntamenti - Cold
Call, rinforzo mail, semifreddi, referral - Gestione delle principali obiezioni -
Come concludere una telefonata fissando un appuntamento - Come costruirsi
un personale piano d’azione e come monitorare |'attivita.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e, piu in generale, tutti coloro che desiderano
migliorare la propria efficacia personale nel rapporto con il cliente.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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La comunicazione con il cliente in momenti di criticita

Contesto e obiettivi

In tempi di crisi combattere l'incertezza e mantenere il controllo € una
motivazione fondamentale nonché un elemento basilare del benessere
psicologico delle persone. La mancanza di controllo attiva una risposta di
ansia destinata a divenire progressivamente paura. Quando non si & capaci
di raggiungere una sensazione di controllo obiettivamente, si prova a farlo
identificando in maniera illusoria, in una serie di stimoli casuali o non correlati,
una configurazione coerente. Chi, in tempi di crisi, ha la responsabilita di
comunicare con altri soggetti deve essere consapevole di questi meccanismi
al fine di costruire responsabilmente i messaggi senza indulgere in vuote
rassicurazioni, ma al contempo senza alimentare inutili e infondate paure.

Temi

Le emozioni e le modalita per la loro gestione: rivalutazione cognitiva, contatto
sociale, modello A-B-C-D-E - individuare i pensieri disfunzionali che potrebbero
originarsi nei soggetti target della comunicazione a seguito dell’azione
dei fattori di crisi per consentire l'applicazione di tecniche per contenerli -
Migliorare la capacita di comunicare in modo trasparente per trasmettere la
fiducia necessaria alla relazione - Caratteristiche individuali che rinforzano
una buona comunicazione in tempi di crisi: motivazione dell’emittente,
mantenimento di atteggiamento proattivo, piena assunzione di responsabilita
delle proprie affermazioni, mantenimento di un atteggiamento assertivo e al
contempo rassicurante, capacita di gestire i disaccordi.

Destinatari

Tutti coloro che necessitano di sviluppare la capacita di comunicare con
persone esposte a momenti di cambiamento in particolare quando esso viene
percepito come negativo 0 minacciante.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.

L
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Lempowerment commerciale

Contesto e obiettivi

Il corso si pone come obiettivo di guidare i partecipanti nel riconoscere quei
fattori e quei meccanismi psicologici che, nel campo delle vendite e dell’attivita
commerciale, regolano la motivazione, la perseveranza e la propria efficacia
personale e professionale. La formazione intende fornire un quadro generale
ed esaustivo sulle tematiche del benessere personale e dell’etica professionale
nell’lambito delle vendite, partendo dalla funzione sociale della vendita e
dal ruolo del venditore allinterno di tale funzione. | partecipanti avranno
cosi maggiore consapevolezza circa la loro professionalita, apprenderanno
tecniche per incrementare la motivazione e l'autostima e, di conseguenza,
potenzieranno le proprie capacita di vendita e le proprie abilita relazionali.

Temi

La vendita come motore del benessere delle persone- Vendita come soluzione
di problemi complessi - Value selling - Rapporto tra sviluppo sociale e vendita
- La componente etica della vendita - Valori e ideali della vendita - Vendere
fiducia - Motivazione ed autostima come basi dell’lempowerment - Avere
consapevolezza dell’utilita del servizio venduto - Differenza tra prezzo e valore
- L'utilita sociale dei prodotti (in ambito finanziario e assicurativo) - Vendere
per una relazione di lungo periodo - Fidelizzare il cliente.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano sviluppare la
motivazione per aumentare la base di clientela.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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Comunicazione persuasiva

Contesto e obiettivi

Il corso trasmette modelli comunicativi pratici ed efficaci incentrati sull’ascolto
e sulla persuasione dell’interlocutore e applicabili nell’ambito delle vendite e
dell’attivita commerciale. Acquisire maggiore sicurezza nel gestire le relazioni
rende il processo di vendita piu equilibrato, permette di raggiungere piu
efficientemente gli obiettivi e rinsalda le relazioni coi clienti. | partecipanti
apprenderanno come utilizzare efficacemente il linguaggio assertivo e
persuasivo e acquisiranno nuove tecniche per sviluppare I'empatia e I'ascolto.
Queste competenze semplificano la negoziazione, permettono di trasformare
le criticita in opportunita e consentono di gestire contrasti e obiezioni
mantenendosi saldi sui propri obiettivi.

Temi

| paradigmi della comunicazione efficace - | tre livelli della comunicazione:
comunicazione verbale, preverbale e linguaggio del corpo - La congruenza
comunicativa - Intelligenza sociale - Dialogo e ascolto - Comunicare gli obiettivi
- Leggere i microsegnali subliminali del cliente - Ristrutturazione e guida del
messaggio comunicativo - Lo stile comunicativo suggestivo - La persuasione
comunicativa e le tecniche di influenzamento - Empowerment per raggiungere
I'eccellenza comunicativa - Piano d’azione per il potenziamento personale
nella comunicazione efficace con il cliente.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano migliorare la
propria efficacia personale nel rapporto con il cliente.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.

L
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L'arte della negoziazione per migliorare le trattative

Contesto e obiettivi

Il corso vuole approfondire le strategie e gli strumenti della negoziazione
applicandoli al campo della vendita e dell’attivita commerciale. Il venditore di
successo non deve solo avere competenze tecniche nel campo della vendita,
ma deve fare della negoziazione una vera e propria forma mentis. Saper
condurre con consapevolezza e competenza una trattativa implica prestare
attenzione alla controparte e ai suoi interessi, tenendo a mente i propri
obiettivi ed esplorando con professionalita le differenti opzioni e i possibili
punti d’incontro. Al termine della formazione i partecipanti avranno potenziato
le proprie capacita di argomentazione ed ascolto e sapranno affrontare con
metodo e apertura un percorso di negoziazione nel contesto di vendita.

Temi

Elementi costitutivi della relazione negoziale - Tipologie di conflitto -
Le strategie di negoziazione - Le fasi del processo di negoziazione: fase
preparatoria, incontro negoziale, riformulazione o conclusione - Riconoscere
i bisogni del cliente - Presentare il prodotto negoziando termini e condizioni
di vendita - Tecniche di gestione e ristrutturazione delle mappe mentali -
Negoziare, non manipolare - Vendere il valore aggiunto - Fare domande - Le
relazioni positive - Gestire le obiezioni in maniera costruttiva - Piano di azione
e di automiglioramento.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano migliorare la

propria efficacia personale nel rapporto con il cliente.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Social Media Marketing nel comparto bancario

Contesto e obiettivi

Le significative e numerose potenzialita del Web per quel che riguarda il
mercato e i rapporti commerciali in generale sono note a tutti, ma non
sempre € altrettanto ovvio che il Web marketing possa tradursi in un pratico
strumento di ricerca dei clienti e di costruzione di una propria valida immagine
commerciale. Obiettivo del corso & di trasmettere conoscenze teoriche circa
i concetti fondamentali e gli strumenti del Web con particolare riferimento
all’'utilizzo dei “social” allo scopo di promuovere se stessi e i servizi offertinonché
di aumentare il numero dei clienti e servirli meglio. | partecipanti verranno
coinvolti in attivita pratiche che gli permettano di sperimentare nel concreto le
possibilita del Web marketing, apprendendo come pubblicare e promuovere
progetti, far conoscere i servizi offerti, creare relazioni professionali tramite il
Web, fornire assistenza e molto altro.

Temi

Fondamenti di Web marketing: introduzione ed evoluzione - Le origini del web
marketing - Aspetti qualificanti - La multicanalita - Novita rispetto a metodi
tradizionali - Approfondimento delle tecnologie - Marketing dei motori di
ricerca (Search Engine Market) - Social Media Marketing - | bonus del Web
marketing: promozione, ottimizzazione di tempi e spazi, diffusione capillare -
Le logiche Pay per click - Banner e pubblicita - Web marketing virale - Strategie
d’intervento - Posizionamento nei motori di ricerca - | servizi aggiuntivi.

Destinatari
Il corso e rivolto a tutti i consulenti che operano con la clientela.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.

L
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Scrivere per il web: copywriting applicato
alla comunicazione e al marketing online

Contesto e obiettivi

Il corso propone tecniche di scrittura efficaci per i canali social o email
marketing e trasmette regole base volte a facilitare I'indicizzazione sui motori
di ricerca. Spesso, infatti, si tende a scrivere sul web trasponendo i principi
usati per la comunicazione su carta. |l marketing online ha invece regole
proprie e richiede accorgimenti mirati al pubblico e al canale che utilizziamo
per veicolare messaggi/offerte. Scrivere per un blog & diverso dallo scrivere sul
sito e scrivere su Twitter ha una valenza differente da LinkedIn. Vedremo come
essere efficaci e persuasivi nella comunicazione online, dalle email di tutti i
giorni ai social network, curando le regole minime che consentono di essere
graditi ai motori di ricerca.

Temi

Particolarita della clientela bancaria: differenze e classificazioni da fonti
normative, operative e di mercato - Modelli distributivi e di relazione -
Tecniche per impostare un discorso - Scrivere call-to-action - Tecniche di
copywriting persuasivo - Scrivere in ottica di ottimizzazione per i motori di
ricerca - Scegliere le parole chiave e impostare i contenuti - Scrivere sui social
network: Facebook, LinkedIn, Twitter, Instagram e altri - Come scrivere email
e newsletter — Banche e social media: indicazioni ABI — Frequenza, contenuti e
contesti degli aggiornamenti - Contenuti visivi come forme di comunicazione
‘social’ privilegiate - Indicazioni normative ed operative — Le Autorita di
Vigilanza - Strumenti e opportunita - Case studies.

Destinatari

Il corso é rivolto a tutti i consulenti che operano con la clientela. Inoltre puo
essere d’interesse per le funzioni aziendali coinvolte nei processi di web
marketing, email marketing, social media marketing, content manager ed
editor di contenuti per siti e blog.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Privacy e marketing: dieci cose da sapere

Contesto e obiettivi

Molto spesso, campagne e iniziative pubblicitarie tendono a concentrarsi
e a investire maggiormente sull'aspetto di comunicazione piuttosto che sul
versante giuridico. Per la progettazione di tali interventi, & invece essenziale
tenere sotto stretto controllo il trattamento dei dati personali, per assicurarne
la protezione e la conformita alle disposizioni vigenti in materia. Obiettivo
del corso & di trasmettere ai partecipanti come adeguarsi al GDPR quando si
trattano dati personali a scopo di marketing.

Temi

Marketing, telmarketing, teleselling, caring e soft spam: differenze normative
- Telemarketing e normativa applicabile - Il Registro delle Opposizioni - Le basi
giuridiche del trattamento - La gestione delle Black List - | Consensi: legittimita
e durata - CRM e Database a prova di marketing: profili legali - Rapporti tra
Titolare e Responsabile del trattamento e dentificazione normativa delle
categorie coinvolte - Trattamento dei Prospect Client - Il sistema sanzionatorio
ed i recenti provvedimenti del Garante.

Destinatari
Il corso e rivolto alle funzioni aziendali coinvolte nei processi di marketing.

Modalita
Aula

Durata

Il corso ha una durata di 8 o0 16 ore a seconda del grado di approfondimento
della trattazione degli argomenti.
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Pianificazione commerciale

Contesto e obiettivi

Il valore aggiunto della pianificazione commerciale nasce dalla capacita di
comprendere gli scostamenti rispetto alle previsioni e di saper proporre
azioni correttive. Il corso approfondisce tecniche e strumenti per riuscire
ad interpretare, supportare ed indirizzare le decisioni operative e le azioni
commerciali, valorizzando la propria funzione ed il proprio ruolo. Al termine
del corso i partecipanti saranno in grado di realizzare una pianificazione
commerciale che identifichi gli obiettivi di breve periodo e di effettuare un
attento monitoraggio dei risultati, analizzando gli scostamenti fra budget e
risultati ottenuti per poter intervenire in tempo utile al raggiungimento degli
obiettivi generali assegnati.

Temi

La pianificazione commerciale: fasi e obiettivi - Analisi e confronto con
la concorrenza -SW.O.T. analysis (cenni) - Definizione dei fattori critici di
successo - Bilancio, indicatori, budget e kpi della Banca - Prodotti e servizi -
Formalizzazione e interpretare la strategia commerciale, con la stesura del
Piano Commerciale - La declinazione del piano commerciale e I'interpretazione
dei dati - Il timetable del PAC - Valutare, monitorare e interpretare i risultati
- Analisi dei volumi e dei margini - L'interpretazione dei risultati - strategia,
monitoraggio e reportistica - Il confronto fra budget e consuntivo: Misurazione,
monitoraggio e interpretazione dello scostamento - Comprensione delle
motivazioni degli scostamenti.

Destinatari
Gestori, consulenti e, pili in generale, tutti i ruoli che operano a diretto contatto
con il cliente.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata minima di 8 ore, variabili in funzione del livello di
preparazione dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento
che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Strategie e tecniche di inbound e outbound
marketing nel comparto bancario

Contesto e obiettivi

La conoscenza di best practices di strumenti di inbound e outbound marketing
consente agliintermediari bancari di ottimizzare budget e spese per la gestione,
I'acquisizione e la retention dei clienti. Lo spostamento del focus sul come
valorizzare e diffondere il contenuto consente di raggiungere in modo semplice
ed economico i clienti. Obiettivo del corso e di trasmettere, anche attraverso
esempi pratici, modelli, tecniche e strumenti per migliorare presenza, gestione
e comunicazione verso i clienti. Si comprenderanno le opportunita derivanti
dalla totalita degli strumenti, in particolare online, per monitorare la propria
posizione, generare nuovi contatti e migliorare il posizionamento, per es. sui
motori di ricerca, sui social, ecc.

Temi

Perimetro, definizioni e caratteristiche dell'inbound e outbound marketing
- Il ciclo di acquisto del cliente: attrarre, convertire, chiudere, soddisfare - |
buyer nel sistema bancario - Come ottimizzare sito web, landing page, social,
ecc. - Latipicita del settore bancario - Strumenti e tecniche per soddisfare
le ricerche degli utenti, sul web e sui social - Come costruire una content
strategy e distribuire i contenuti sui diversi canali - Monitorare e misurare
le performance, la conoscenza e la reputazione del brand - Proposta di case
study - Es. di inbound marketing: blogging, social media, e-mail marketing, SEO
(ottimizzazione per motori di ricerca), ecc. — Es. di outbound: telemarketing,
spot in TV e radio, brochure, convegni, fiere.

Destinatari

Il corso e rivolto a coloro che operano con la clientela e risorse della Direzione
Generale che hanno necessita diapprendere, sviluppare e monitorare elementi
e report di marketing.

Modalita
Aula e F.A.D.

Durata

Il corso ha una durata di 8 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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Il contesto normativo del servizio di consulenza

Contesto e obiettivi

Il corso ha lo scopo di approfondire la normativa e I'esame della casistica
che regola il servizio di consulenza. Operare nel rispetto della normativa e
fondamentale per ogni operatore del settore, per cui gli aspetti che disciplinano
il settore sono un patrimonio che non solo deve essere conosciuto, ma anche
padroneggiato con consapevolezza da ogni consulente. MiFID, Testi Unici,
Regolamenti, ecc.: la normativa di riferimento & vasta e complessa e questo
corso aiuta i partecipanti a fare chiarezza, acquisire consapevolezza dei limiti e
delle possibilita offerte dalla normativa per chi svolge questa attivita.

Temi

Normativa comunitaria e nazionale dell'intermediazione finanziaria - Testi
Unici, direttive comunitarie (MiFID 1 e 2, PRIPs, AIFMD, Market Abuse 2, AMLD
e IDD) e relativi Regolamenti delle Authorities - La normativa per emittenti,
intermediari e mercati - Codici di Autodisciplina e Autoregolamentazione -
Privacy, antiriciclaggio e trasparenza nel rapporto intermediario/cliente - La
regolamentazione dei prodotti di investimento in Europa - Le regole del diritto
societario per aumenti di capitale, emissione di prestiti obbligazionari ecc. -
Principio della separatezza patrimoniale - La disciplina: dei contratti dei servizi
d’investimento, degli inducements, dell’informativa e dei conflitti d’interesse
- La regolamentazione della consulenza.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti che desiderano approfondire le ultime novita
normative sull’attivita di consulenza.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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La gestione della clientela
secondo la normativa MIFID Il

Contesto e obiettivi

Secondo la normativa MIFID gli investitori non sono tutti uguali e la loro
suddivisione in classi determina diversi livelli di protezione e regole di
condotta a cui devono attenersi gli intermediari. Le nuove direttive europee,
sia sulla MiFID, sia sui servizi d’investimento, hanno suddiviso la clientela su 3
livelli: clienti al dettaglio, professionali e controparti qualificate. L'intervento
formativo mira a individuare le indicazioni del legislatore sulla gestione e
classificazione della clientela e a fornire gli strumenti idonei a tracciare in
funzione della attribuzione di “cliente” una specifica forma di protezione.
Tale identificazione in classi puo essere, dietro richiesta e rispettando precise
regole, oggetto di variazione.

Temi

Tipologie di clientela e tecniche di comunicazione - Analisi dei bisogni - Attivita
svolte dal gestore - Forme di servizi dell’offerta - Raccolta dei dati e delle
informazioni relative al cliente e definizione degli obiettivi e delle aspettative
- Relazione con la clientela - Logiche di acquisto dei servizi finanziari -
Comparazione fra le tecniche di relazione e la disciplina della sollecitazione
del pubblico risparmio - Applicazioni di trasparenza e correttezza nella vigente
disciplina e nella prospettiva di MiFID2 - Predisposizione e presentazione di
un piano di pianificazione finanziaria - Normativa comunitaria e nazionale
dell'intermediazione finanziaria - MiFID 2 e Market Abuse.

Destinatari
Gestori, consulenti che desiderano approfondire e sviluppare temi sulla
segmentazione della clientela, in particolare dopo le ultime novita normative.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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Finanza comportamentale

Contesto e obiettivi

La “finanza comportamentale” & la disciplina che si occupa di studiare il
comportamento degli individui relativamente alle scelte di investimento;
I'analisi tiene principalmente conto dei fattori psicologici, emotivi e cognitivi
che inducono a prendere determinate decisioni in ambito finanziario. Le scelte
degli investitori sono frutto di un’analisi razionale di informazioni oggettive che
riguardano i mercati. Il corso mira trasferire ai partecipanti conoscenze relative
agli aspetti comportamentali ed emotivi implicati nei processi di decisione
e saranno in grado di applicare ai vari contesti di scelta di investimento le
principali tecniche di finanza comportamentale.

Temi

Il contesto di mercato - Finanza classica e comportamentale - Il risparmiatore
irrazionale, I'errore comportamentale e 'andamento dei mercati finanziari -
Lintuizione per la finanza comportamentale: I'approccio euristico (irrazionale)
contro I'approccio matematico - | fondamenti della “finanza comportamentale”
- Elementi conoscitivi della finanza comportamentale - Guidare I'intervista al
cliente - Il processo decisionale - Formulare la proposta al cliente - Impostare
I'assistenza cliente - Discussione guidata sulla finanza comportamentale.

Destinatari
Neoassunti, gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano introdurre,
approfondire e sviluppare temi sui comportamenti della clientela.

Modalita
Aula, FA.D.

Durata

Il corso ha una durata di 16 ore, variabili a seconda del grado di approfondi-
mento della trattazione degli argomenti che dovra essere tarata sulla base del
livello di conoscenze possedute dai destinatari della formazione.
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Rafforzare le competenze
per la gestione del cliente in consulenza

Contesto e obiettivi

Il corso trova una concreta applicazione nello sviluppo/evoluzione del
principio della centralita del cliente, nel cui migliore interesse (best execution)
devono essere prestati i vari servizi di investimento. Levoluzione dei modi di
svolgimento dell’attivita commerciale, distributiva e gestionale nel segno della
sempre maggiore attenzione all’interesse effettivo del cliente, € avvalorata da
recenti posizioni della Consob in materia di distribuzione di prodotti finanziari
illiquidi. In particolare, richiedendo a intermediari, banche, compagnie e
societa di rafforzare e consolidare conoscenze e competenze degli operatori.

Temi

Percorso in 4 fasi - 1. Competenze core del gestore: individuare le competenze
core alla luce della normativa e dell'innovazione tecnologica, con fine
ampliamento della base clienti in consulenza - 2. Processo di consulenza
interno: illustrare il processo di consulenza della Banca e le modalita per
spiegare al cliente i portafogli consigliati in coerenza con i suoi bisogni — 3.
Piattaforma di consulenza: rappresentare le principali funzionalita della
piattaforma e comprendere le modalita di utilizzo delle informazioni desumibili
per ridurre le distorsioni cognitive - 4. Metodo commerciale: individuare best
practice per coniugare abilita commerciali e competenze tecniche, al fine di
soddisfare il cliente e raggiungere i risultati.

Destinatari
Gestori, consulenti e tutti coloro che desiderano approfondire temi operativi
sull’attivita di consulenza.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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La consulenza alla clientela
in materia assicurativa e previdenziale

Contesto e obiettivi

Il corso permette al consulente di identificare I'esposizione del cliente alle
tipologie di rischio quali: vita, salute, casa, responsabilita civile, dipendenza,
ecc. e conseguentemente comprenderne I'impatto sulla ricchezza del cliente di
ciascun rischio in diversi scenari. Viene, quindi, determinata la parte di rischio
che deve essere trasferito all’esterno e individuate le coperture assicurative
idonee. Vengono spiegati i pro e i contro dei diversi tipi di prodotti assicurativi
sulla vita: index linked, unit linked, gestione separata. Nella seconda parte
del corso vengono affrontate le caratteristiche del sistema pensionistico e
presentatii prodotti pensionistici e previdenziali disponibili in funzione delle
esigenze del cliente.

Temi

La disciplina codicistica del contratto di assicurazione vita - ll rischio e i principi
tecnici delle polizze vita - La classificazione delle polizze vita (di protezione,
di risparmio/investimento, ecc.) - La disciplina fiscale delle polizze vita -
Simulazione di soluzioni previdenziali e assicurative - Valutazione comparata
delle alternative di mercato - Il sistema previdenziale italiano - La previdenza
integrativa collettiva di settore - La previdenza complementare individuale
- Profili gestionali, commerciali e fiscali degli strumenti previdenziali - La
pianificazione del fabbisogno previdenziale alla clientela - Valutazione
comparativa dei diversi prodotti assicurativi e previdenziali.

Destinatari
Gestori, consulenti e, pili in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi sull’attivita assicurativo e previdenziale.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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La consulenza alla clientela
Su successioni e passaggi generazionali

Contesto e obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di fornire le conoscenze per gestire i rischi e cogliere
le opportunita legate al passaggio generazionale. Il partecipante, al termine
del corso sara in grado di orientare le scelte dei clienti, soddisfacendo le loro
aspettative riguardo alla gestione, tutela e trasmissione del patrimonio. Sapra,
inoltre, predisporre una pianificazione successoria e un tax planning in linea
con le esigenze del cliente.

Temi

Principi generali della successione ereditaria e delle donazione - | principali
istituti del diritto successorio - Il trattamento successorio degli strumenti
finanziari - Il trattamento fiscale degli strumenti finanziari: il tax planning

successorio - Applicazioni operative e simulazioni di tax planning successorio
- La gestione delle problematiche familiari tra vivi in campo patrimoniale e
finanziario - La disciplina, il ruolo e la struttura dei patti di famiglia - Il trust,
i patti di famiglia e I'attivita fiduciaria - La continuita familiare nelle imprese
soggette a passaggio generazionale - La pianificazione degli investimenti nella
logica del ciclo di vita - La prevenzione delle controversie familiari in campo
patrimoniale e finanziario.

Destinatari
Gestori, consulenti e, pil in generale, tutti coloro che desiderano approfondire
e sviluppare temi relativi a successione e passaggi generazionali.

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso ha una durata di 16 ore, variabili in funzione del livello di preparazione
dei partecipanti e del conseguente grado di approfondimento che si vuole
raggiungere nella trattazione delle tematiche.
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SENTIERI
PROFESSIONALI
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Contenuti dell’area tematica

In un contesto economico e finanziario in continua evoluzione, sia normativo,
sia di prassi operative e in un mercato del lavoro sempre pil competitivo e
selettivo, 'ultima Area del catalogo non poteva che essere dedicata alla
costruzione di “sentieri professionali”.

Inutile quasi ricordare che il settore finanziario in questi ultimi anni & passato
attraverso una serie di profondi cambiamenti a partire dalla crisi globale,
originata da comportamenti non virtuosi sul mercato dei capitali (2008), che
ha messo il sistema bancario in cattiva luce. La crisi ha pero dato inizio a un
rinnovamento del sistema: I’Accordo di Basilea, MIFID, antiriciclaggio, revisione
delle regole sui tassi antiusura, sono state rivolte a recuperare la credibilita
delle banche, assicurando la tutela del risparmiatore e dell’investitore. Inoltre,
I'avvento dell’e-banking ha profondamente mutato non solo la strategia e la
pianificazione delle banche, ma anche organizzazione interna, comunicazione
e declinazioni dei servizi offerti, cambiando non poco le abitudini di clienti,
operatori e intermediari.

La sfida per le banche, oggi, & di proporsi come partner del cliente, al quale
viene riconosciuto un ruolo centrale, con l'obiettivo di individuare la migliore
soluzione (best execution) per i diversi servizi offerti, di investimento e non.
Levoluzione dei modi di svolgimento dell’attivita commerciale, volta sempre
all'interesse effettivo del cliente, & avvalorata dalle indicazioni operative degli
Organi di Vigilanza. Le persone che lavorano in banca devono essere cioe
“consulenti” sotto ogni aspetto.

Diventa prioritario investire nella formazione professionale per creare figure
preparate su tutti i livelli, consapevoli dei limiti e delle possibilita offerte dalla
normativa e in grado di offrire una customer experience di alto rilievo.

Il catalogo, pertanto, dedica proposte di formazione idonee ad acquisire
competenze e conoscenze “distintive” necessarie per cogliere le opportunita
offerte nell’'ambito in cui il consulente vive, attraverso la realizzazione di:

e percorsi di specializzazione: basati su un’attenta analisi dei bisogni
formativi del settore, che offrono occasioni qualificate per completare
e sviluppare la propria professionalita e potenziare le competenze di
ruolo (credito, finanza e sistemi di vigilanza)

e corsidipreparazione ad esami: permettono di facilitare il superamento
di esami obbligatori per lo svolgimento di attivita (esami O.A.M.
e Consulente Finanziario) oppure di acquisire patentini europei
che differenziano da competitor e qualificano per l'acquisizione di
competenze specifiche (corsi propedeutici ad esami EFPA).
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Credito e servizi di finanziamento

Obiettivi di specializzazione

Le sollecitazioni derivate dalla crisi finanziaria hanno creato diverse difficolta
nel dialogo tra istituzioni, intermediari (banche non), enti pubblici e clienti,
soprattutto nell’attuale contesto dove regole e normative sono mutate e
cresciute. Risulta complesso definire comportamenti chiari, che favoriscano un
accesso al mondo del credito efficiente e rapido. Tutto cio impone profonde
riflessioni per cercare di trovare il corretto equilibrio fra le esigenze del cliente
finale e la necessita dell’'intermediario di adottare nella gestione e valutazione
del credito le adeguate modalita. Il percorso proposto trasferisce regole
operative e competenze aggiornate nell'ambito della clientela piccole imprese,
small, mid, large corporate e/o nella gestione dei gruppi, analizzando nel
dettaglio il contesto normativo ed operativo che ha generato impatti importanti
in tema di costo del rischio, con inevitabili effetti sulle modalita di erogazione e
di gestione del credito. Pertanto, I'itinerario formativo proposto ha l'obiettivo
di sviluppare conoscenze e competenze in termini di professionalita per coloro
che lavorano nel settore creditizio, cioe “creare” professionisti con adeguate
competenze per finalizzare concessioni di finanza sostenibili e, nel contempo,
gestire responsabilmente il credito anomalo sino al suo recupero.

Durata del percorso
13 giornate

Percorso di sviluppo

1. Introduzione allo scenario macroeconomico del credito

Landamento dell’economia italiana, inquadrato nel piu generale contesto
economico internazionale e dell’'area Euro e nei suoi aspetti piu rilevanti:
economia reale, conti pubblici, attivita delle banche, mercati finanziari.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 103

2. 1l mondo del credito: micro e macromercato

Quadro della differenza nel comparto credito fra credito ordinario (macro)
e “micro-credito”. Se il credito € “micro”, la fiducia invece & “macro” e ne
rappresenta I'elemento sostanziale: senza fiducia non esiste credito.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 104

3. Il sistema finanziario e I'intermediazione del credito

Meccanismi del credito, soggetti operanti (intermediari bancari/finanziari, del
credito), sistema istituzionale preposto alla regolazione e al controllo, aspetti
tecnici e normativi delle forme di finanziamento (mutui, prestiti personali,
leasing, factoring, cessione del quinto, ecc.), normativa ed operativita.
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Durata: 1 giornata
Scheda dettagliata del corso: pag. 118

4. Elementi di diritto nell’'operativita bancaria

Panoramica dell’evoluzione del diritto nel comparto del credito, volto a
sviluppare le competenze necessarie ai manager che operano nel settore.
L'attivita formativa aiuta ad affrontare con professionalita e flessibilita le
mutevoli problematiche legate agli aspetti giuridici e giurisprudenziali con i
temi economici, finanziari e gestionali degli intermediari.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 105

5. Uistruttoria delle Pratiche di Fido (P.E.F.) e I'analisi del rischio

L'analisi delle tematiche principali sulla valutazione del merito creditizio e
sull’analisi del rischio fornisce una panoramica completa nel comparto dei
finanziamenti e dei crediti in senso lato, per individuare un metodo di analisi
efficace e fornire strumenti basilari per la valutazione degli affidamenti.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 106

6. L'analisi di bilancio: la documentazione contabile nella valutazione del fido
Obiettivo presentare le caratteristiche del bilancio e dell’intera documentazione
contabile, per I'analisi delle performance aziendali; sia per il lettore esterno,
ovvero il gestore che analizza la societa o I'ente richiedente, sia per quello
interno all'impresa. La capacita informativa di tale documento puo essere
massimizzata solo attraverso la riclassificazione degli schemi civilistici-
normativi e contabili-operativi.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 107

7. Lla relazione andamentale: banche dati e sistemi informativi

Approfondire i temi sulla raccolta dei dati cosiddetti “andamentali” (sia
interni, sia esterni) sia del richiedente, che del gruppo o dei componenti degli
organi sociali. Il confronto con i dati messi a disposizione, per quelle posizioni
creditizie, dal sistema delle banche dati, coma le visure camerali, la Centrale
dei Rischi (CR) della Banca d’Italia, dalla Centrale Allarme Interbancaria (CAl),
la CRIF e altre.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 109

8. Strumenti di tutela del credito: garanzie, mitigants e covenant
Comprendere le principali caratteristiche delle garanzie nella richiesta di un
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finanziamento. Le garanzie non modificano l'esito dell’analisi dell’azienda e
dell'operazione proposta, ma contribuiscono ad attenuare il rischio finanziario
(mitigants) a cui si espone la banca erogando il credito, aumentando le
possibilita per I'intermediario di rientrare del capitale prestato.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 110

9. Monitoraggio e gestione del credito: I'evoluzione della Pratica di Fido
Panoramica sulle opportunita nel settore della gestione e del recupero del
credito, sugli aspetti metodologici di controllo, le regole e le novita normative
ed operative. Con le indicazioni delle Autorita sul tema del problematico e le
relative conseguenze.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 111

10. Crediti anomali e deteriorati: NPL e crediti in bonis

La giornata delinea le esposizioni Non-Performing-Loans (NPL), altresi detti
Non-Performing-Exposures (NPE), conoscenze e nozioni per consentire la
gestione dei crediti anomali e problematici e delle sofferenze. In questo
scenario si rende necessario che banche e istituzioni creditizie si dotino di
adeguate strategie di presidio e gestione dei portafogli in bonis, adottando
una politica consapevole e proattiva, ma sviluppando competenze in materia.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 112

11. Le operazioni del parabancario: leasing, factoring e altre

Temi del leasing, del factoring, oltre ad altre modalita di finanziamento, che
rappresentano per micro, piccole, medie e grandi imprese opportunita per
sfruttare gli incentivi delle novita normative grazie ai contributi pubblici e
privati.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 113

12. La gestione della crisi di impresa

Conoscenze sugli strumenti per la gestione della crisi d’impresa, gli indici
da monitorare, la riforma del diritto fallimentare e la valutazione delle varie
opportunita concesse dal legislatore e dalla gestione operativa del cosiddetto
“contenzioso”.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 115
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13. Alternative al credito ordinario

Temi del venture capital, private equity, delle forme alternative al credito
ordinario, come |'emissione di strumenti a breve, prestiti obbligazionari o il
collocamento e I'emissione di

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 116

Destinatari

Il percorso e rivolto a gestori, addetti alla clientela, family banker, consulenti
finanziari dipendenti e indipendenti, operatori del credito, gestori, responsabili
di filiale ed operatori che intendono acquisire una maggiore qualificazione,
accrescendo conoscenze e competenze sui temi del credito e sui servizi di
finanziamento.

Il percorso proposto potrebbe anche essere utile ad imprenditori e/o manager
operanti in azienda (direzione finanza, amministrazione e controllo, tesoreria)
per comprendere le nuove logiche dei processi creditizi e di individuare i diversi
driver interpretativi del mondo del credito, argomenti di cui per le aziende &
oggi sempre pil marcata la necessita. Inoltre, potrebbero trovare interessanti
risposte imprenditori e/o richiedenti prestiti o persone alla ricerca di soluzioni
alternative in termini di investimento.

PERCORSO BASE DI INSERIMENTO AL RUOLO: Il percorso & interessante anche
per persone neo-inserite, prive di una significativa esperienza professionale,
ma fortemente interessati alle tematiche oggetto del corso, per costruire delle
basi solide per il proprio futuro professionali.

Metodologia
Aula, F.A.D.

Durata

Il percorso & composto da 13 giornate, ognuna della durata di 8 ore.

La durata potra variare a seconda dell’'obiettivo della Banca che, mantenendo
coerenza didattica degli argomenti, potra eventualmente scegliere le tematiche
di maggior interesse.

Attestati di partecipazione

Ai partecipanti che avranno frequentato almeno I'80% delle lezioni verra
consegnato l'attestato di partecipazione comprovante I'avvenuta formazione
di specializzazione.
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Consulenza e servizi di investimenti

Obiettivi di specializzazione

In questi ultimi anni le evoluzioni normativa e dei mercati hanno “indirizzato”
gli intermediari finanziari a passare da un approccio orientato alla vendita a un
modello incentrato sulla relazione. Il percorso proposto vuole offrire a coloro
che operano, o si apprestano ad entrare, nel settore del Private Banking, del
Wealth Management e della consulenza finanziaria specializzata per una
clientela di alta gamma una preparazione professionale in linea con le esigenze
del mercato in termini di competenze e conoscenze.

Lintervento formativo permettera al partecipante di:

e sviluppare un corretto processo di financial planning e operare con
successo nel settore degli investimenti finanziari

e fornire gli strumenti teorici e manageriali per la gestione degli
investimenti della clientela in termini di ottimizzazione fiscale,
assicurativa e previdenziale

e sviluppare quelle doti comunicative e negoziali fondamentali per
I'acquisizione e il mantenimento della clientela piu facoltosa.

Il partecipante sara, quindi, in grado di offrire al cliente private un servizio di
pianificazione globale altamente professionale finalizzato alla gestione di ogni
tipo di scenario.

Durata del percorso
13 giornate

Percorso di sviluppo

1. La normativa MIFID Il

Definire il contesto generale e le norme comportamentali volte alla creazione
di un mercato unico dei servizi finanziari in Europa, sul tema della consulenza,
dei mercati e degli strumenti finanziari sulla base del dettato della direttiva
2014/65/CE (MiFID 1),

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 28

2. Introduzione al mercato finanziario-bancario e classificazione della clientela
Nozioni di natura finanziaria, creditizia e bancaria. Componenti e funzioni
del sistema finanziario nelle sue forme organizzative e identificazione
delle caratteristiche degli intermediari finanziari, dei mercati e dei loro
funzionamenti. Classificazione della clientela in private, wealth management,
mass market, family e retail.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 31 e pag. 114
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3.Gli scenari macro-economici: capire la finanza

Parte introduttiva del percorso finalizzata a far comprendere i concetti
economici di base: prezzi e rendimenti dei prodotti finanziari, indicatori macro
(pil, inflazione, disoccupazione), politica monetaria, di BCE, di bilancio dello
Stato e di debito pubblico.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 117

4. Mercati finanziari: organizzazione, classificazione e funzionamento
Descrizione del sistema finanziario come canale di intermediazione che
mette in relazione e trasforma le attivita finanziarie. Concetto, funzione e
caratteristiche delle asset class in generale ed identificazione dei diversi tipi di
istituzioni e intermediari finanziarie presenti nel mercato, i servizi, i prodotti,
gli strumenti offerti e il loro ruolo nel mercato stesso.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 118

5. Prodotti e servizi di investimento del mercato monetario

Fondamenti dei servizi di investimento del mercato monetario, cioé intende
mettere il partecipante in condizione di comprendere il concetto del valore
temporale del denaro e dell'landamento dei tassi di interesse.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 119

6. Il mercato obbligazionario

Presentazione delle caratteristiche base e delle diverse tipologie di obbligazioni,
aiutando il partecipante ad identificare le diverse categorie di titoli di debito in
base alle caratteristiche dell’'emittente.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 121

7. Titoli di capitale: azioni e altre tipologie di valori immobiliari

Principali caratteristiche degli investimenti azionari (diritti patrimoniali
residuali, fissi, diritto di voto, ecc.), nonché identificazione delle varie categorie
di titoli di capitale.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 122
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8. Strumenti derivati e mercato valutario: unita di conto estere e strumenti di
protezione

Principali caratteristiche dei contratti derivati con le sue funzioni caratteristiche
e modalita operative nei mercati, regolamentati e non. Nella seconda parte,
I'intervento aiuta a comprendere il concetto di valuta e spiega le principali
caratteristiche del mercato dei cambi e la funzione di protezione dei derivati.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 123 e pag. 120

9. | prodotti di risparmio gestito: gestione collettiva e individuale

Panoramica sugli intermediari (SGR, Sicav e altre societa), caratteristiche dei
prodotti, tipologie dei fondi comuni e delle gestioni, spiegandone i vantaggi
e gli svantaggi dell’investire in un fondo o in una gestione, confrontando
I'investimento con i relativi sottostanti o panieri e/o indici collegati.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 124

10. La consulenza alla clientela privata in materia assicurativa e previdenziale
Lintervento permette al consulente di identificare I'esposizione del cliente alle
tipologie di rischio quali: vita, salute, casa, responsabilita civile, dipendenza
e altre eventuali opportunita in tema di previdenza, con soluzioni idonee in
termini di prodotti, servizi e strumenti.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 131

11. Asset Allocation e gestione del portafoglio

Il processo di asset allocation e come comprendere e applicare la selezione
delle asset class nella costruzione di un portafoglio diversificato, come essere
consapevole dei limiti nella stima degli input (rendimenti, rischi, correlazioni/
covarianze) e come comprendere la logica dell'ottimizzazione dei portafogli.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 125

12. La consulenza alla clientela privata in materia di successioni e passaggi
generazionali

Conoscenze per gestire i rischi e cogliere le opportunita legate al passaggio
generazionale. Come orientare le scelte dei clienti, soddisfacendo le loro
aspettative riguardo alla gestione, tutela e trasmissione del patrimonio. Casi
di pianificazione successoria e tax planning in linea con le esigenze del cliente.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 132
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13. Regolamentazione, etica

Analisi delle linee Guida ESMA per la valutazione delle conoscenze e delle
competenze nelle scelte di assessment; si procedera poi all’analisi dei rischi
reputazionali, dei principi etici, dei codici di comportamento. Infine, si
evidenziera cosa comportalafinanzaresponsabile (Sustainable and Responsible
Investment) ed i principi ESG (Environmental, Social and Governance).
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 239

Destinatari

Il percorso é rivolto a gestori addetti alla clientela, family banker, consulenti
finanziari dipendenti e indipendenti, operatori del wealth management
e private banker che intendono acquisire una maggiore qualificazione,
accrescendo conoscenze e competenze sui temi finanziari e sui servizi di
investimento.

PERCORSO BASE DI INSERIMENTO AL RUOLO: Il percorso & interessante anche
per persone neo-inserite, prive di una significativa esperienza professionale,
ma fortemente interessati alle tematiche oggetto del corso, per costruire delle
basi solide per il proprio futuro professionali.

Metodologia didattica
Aula, F.A.D.

Durata

Il percorso completo é strutturato su 13 giornate, ognuna della durata di 8 ore.
La durata potra variare a seconda dell’'obiettivo della Banca che, mantenendo
la coerenza didattica degli argomenti, potra eventualmente scegliere le
tematiche di maggior interesse.

Attestati di Partecipazione

Ai partecipanti che avranno frequentato almeno I'80% delle lezioni verra
consegnato l'attestato di partecipazione comprovante I'avvenuta formazione
di specializzazione.
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Authority e mercati

Obiettivi di specializzazione

Le Authorities di vigilanza a livello internazionale, comunitario e italiano (come
ad esempio Banca Centrale Europea (Bce), Banca d’ltalia, I'European Insurance
and Occupational Pensions Authority e I'lVASS) svolgono funzioni dirette al
mantenimento della stabilita finanziaria in base ai poteri e alle responsabilita
di controllo sui singoli intermediari e sul sistema finanziario complessivo che
derivano loro dall’Ordinamento comunitario e da quello nazionale.

In sintesi, spettano alle Autorita preposte, in cooperazione con gli organi
interni, compiti di vigilanza su intermediari, banche, compagnie assicurative
e gruppi, in misura diversificata in relazione alla loro rilevanza. Il percorso
proposto mira, in modo pratico ed operativo, a sviluppare conoscenze e
competenze sulle funzioni, compiti e attivita necessarie per rispondere alle
esigenze in tema di vigilanza.

La vigilanza sugli intermediari, banche, compagnie assicurative e gruppi
bancari & esercitata, quindi, direttamente dalle Autorita nazionali in un’ottica
di supervisione unitaria guidata dagli orientamenti e dalle istruzioni generali
impartite a livello comunitario.

Il percorso propone un’analisi accurata delle attivita di vigilanza necessarie,
non solo quelle effettuate dagli organi preposti internamente alle Banca
(Compliance, Risk Management, Audit), ma pil in generale anche in materia di
protezione dei consumatori, contrasto del riciclaggio e del finanziamento del
terrorismo e delle attivita di supervisione sui servizi di pagamento, sui mercati
degli strumenti finanziari, sui soggetti non bancari, sull’attivita assicurativa,
previdenziale e, piu in generale, quella finanziaria.

Durata del percorso
13 giornate

Percorso di sviluppo

1. Unit Compliance

Panoramica sulle componenti e funzioni del sistema finanziario, rappresenta
le forme organizzative e permette di identificare le attivita di vigilanza,

i mercati e gli intermediari finanziari. Il programma focalizza, quindi,
I'attenzione sulla relazione tra compliance e sistema dei controlli interni

e sulla normativa, intesa come controlli sulle conformita da rispettare
nell’attivita finanziaria e creditizia.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 134
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2. 1l Risk Management

Quadro generale sulle conoscenze essenziali in tema gestione del rischio, nelle
diverse declinazioni del rischio di credito, di mercato, di liquidita ed operativo.
Fornendo un adeguato livello di approfondimento in ogni ambito di rilievo del
risk management, senza perdere mai di vista la visione d’insieme della materia
e le interrelazioni con gli ambiti dei diversi comparti finanziari e operativi.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 135

3. Le Authority di Vigilanza: segnalazioni e adempimenti

Approfondimento dedicato agli intermediari finanziari, dalle segnalazioni di
vigilanza al resoconto ICAAP. A completamento degli adempimenti collegati
alla normativa di vigilanza prudenziale, si analizzano le indicazioni derivanti da
Basilea Il e 'obbligo di stesura annuale della “relazione ICAAP”.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 139

4. La normativa MIFID I e la vigilanza della CONSOB

Conoscenze essenziali in tema di finanza e investimenti, sulle disposizioni della
direttiva europea, delle norme italiane e dei regolamenti in essere sui mercati,
strumenti e prodotti di investimento. Tutto con riguardo all’attivita di vigilanza
della Consob, norme, regolamenti, sanzioni e visite ispettive.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 28

5. Introduzione al credito e la vigilanza di Banca d’Italia

Indicazioni sul contesto di riferimento, scenario macro e indicatori (gestione
del credito, tassi di interessi e funzioni della banca), sul tema della vigilanza
della BCE e delle altre banche centrali, i cambiamenti normativi (MIFID, principi
contabili, novita a livello internazionale, risk management ed evoluzione
dell’Accordo di Basilea).

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 103

6. L'attivita di vigilanza in ambito assicurativo e previdenziale

Quadro completo dell’evoluzione normativa e operativa nel comparto
assicurativo, in particolare ad analizzare le regole di vigilanza dell'IVASS. Analoga
attivita svolta dalla Co.Vi.P. con riguardo alla previdenza complementare e ai
fondi pensione.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 142 e pag. 143
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7. Le altre attivita di vigilanza

Presentazione delle caratteristiche e delle attivita di vigilanza, con le relative
casistiche di analisi e ispezioni delle altre Authority, quali il garante della
Privacy, I'UIF, dell’Antitrust (Garanzia per la concorrenza e libero mercato) e
le altre norme da rispettare in tema di trasparenza, usura, relazione con la
clientela e presentazione di documentazione relativa.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 144

8. La Formazione sicurezza lavoratori

Panoramica dei temi previsti dall’art. 37 del D.Lgs. 81/2008 e dall’Accordo Stato-
Regioni del 21.12.2011 in materia di obblighi formativi previsti per i lavoratori.
Obiettivo: sviluppare conoscenze e competenze necessarie per gestire in
sicurezza le attivita tipiche del proprio settore professionale di riferimento.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 17

9. Vigilanza e regolamentazione sulla Privacy (GDPR)

Illustrazione dei principi del Regolamento europeo UE 2016/679 attraverso
I'analisi delle misure imposte dalla normativa. Campo di applicazione e
conseguente acquisizione di maggior consapevolezza sull'importanza della
privacy, della sua protezione e dei pericoli della scorretta diffusione dei dati.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 23

10. Antiriciclaggio per le funzioni aziendali di controllo

Panoramica sulle attivita previste dalla normativa sul tema dell’Anti Money
Laundering e relative novita internazionali e comunitarie. Analisi di normativa
e casistiche concrete, per riconoscere operazioni connesse al riciclaggio e
adottare comportamenti e procedure idonee alla mitigazione dei rischi.
Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 24

11. Trasparenza delle operazioni dei servizi bancari/finanziari e usura

Quadro normativo relativo alla trasparenza delle operazioni e dei servizi
finanziari, bancari e assicurativi. In modo da garantire un rapporto proficuo ed
utile nella relazione di lungo periodo con la clientela, anche con riferimento
alle norme sull’'usura.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 26
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12. DLGS. 231/01: Modelli di Organizzazione e Gestione e Organismo Di
Vigilanza interno

Decreto 231/01 sulla responsabilita amministrativa dell’azienda, disciplina il
ruolo in caso di reato attribuito a una o pil persone fisiche: verifica di strumenti
per lo sviluppo di un M.0.G. conforme alla normativa. Inoltre, ha 'obiettivo di
fornire conoscenze sugli aspetti legali della normativa, con un focus sui reati e
analisi dalle sentenze, per definire le relazioni con I'attivita dell’ODV.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 27

13. Le funzioni di Segreteria Generale per banche e intermediari

Competenze per sistematizzare le varie funzioni dalla Direzione Generale alle
funzioni di vigilanza interne e internal audit, in modo che le risorse sappiano
porre in essere i documenti e report richiesti con cognizione di causa.

Durata: 1 giornata

Scheda dettagliata del corso: pag. 141

Destinatari

Il percorso e rivolto in generale agli operatori, dipendenti, collaboratori
del personale deputato all'area legale, compliance, audit, contenzioso. In
particolare, € un’interessante specializzazione per chi fa parte della Direzione
Generale o della rete che si devono interfacciare con le funzioni specialistiche
di vigilanza della banca.

PERCORSO BASE DI INSERIMENTO AL RUOLO: Il percorso & interessante anche
per persone neo-inserite, prive di una significativa esperienza professionale,
ma fortemente interessati alle tematiche oggetto del corso, per costruire delle
basi solide per il proprio futuro professionali.

Metodologia didattica
Aula, F.A.D.

Durata

Il percorso e strutturato su 13 giornate, ognuna della durata di 8 ore. La durata
potra variare a seconda dell’'obiettivo della Banca che, mantenendo la coerenza
didattica degli argomenti, potra eventualmente scegliere le tematiche di
maggior interesse.

Attestati di Partecipazione

Ai partecipanti che avranno frequentato almeno I'80% delle lezioni verra
consegnato l'attestato di partecipazione comprovante I'avvenuta formazione
di specializzazione.
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Corso di preparazione all’'esame O.A.M.

Contesto e obiettivi

Il corso & finalizzato a fornire una preparazione qualificata per superare I'esame
O.A.M. (Organismo competente per la gestione degli elenchi degli Agenti in
attivita finanziaria dei Mediatori Creditizi). Pertanto, verra illustrato un quadro
completo dell’evoluzione del mondo del credito, in particolare fornendo ai
clienti (privati, societa e soprattutto intermediari) la possibilita di confrontarsi,
certificare e contestualizzare la preparazione sui diversi temi. La circolare
OAM n. 19/14 (aggiornata al 30/10/2019) stabilisce obblighi di formazione
e di aggiornamento professionale previsti per coloro che operano in attivita
finanziarie. Il Corso proposto é realizzato nel rispetto delle normative e intende
fornire un supporto fondamentale per coloro che intendono affrontare I'esame
per operare in attivita finanziaria. Pertanto, I'attivita formativa ¢ indirizzata
ai mediatori creditizi e ai dipendenti/collaboratori delle societa iscritte negli
elenchi OAM, ma pil in generale agli intermediari finanziari.

Temi

Il sistema finanziario e lI'intermediazione del credito - i soggetti operanti:
intermediari bancari, finanziari e del credito - il sistema istituzionale preposto
alla regolazione e al controllo del sistema - mediatori creditizi e agenti in
attivita finanziaria - aspetti tecnici e normativi delle forme di finanziamento:
mutui, prestiti personali, affidamenti finalizzati, leasing, factoring, cessione
del quinto, aperture di credito, carte di credito, deleghe di pagamento,
concessione di garanzie - la trasparenza nei contratti bancari - elementi sulla
valutazione del merito creditizio: bilancio familiare e fabbisogno finanziario
d’impresa - la disciplina antiriciclaggio ed antiusura - servizi di pagamento -
disciplina dei reclami e dell’Arbitro bancario e finanziario.

Destinatari

Gestori, consulenti e dipendenti che abbiano funzioni di responsabilita in tema
creditizio e, piu in generale a tutti coloro che operano in ambito di affidamenti
e prestiti

Modalita
Aula, F.A.D.

Durata

Il Corso di preparazione all’esame O.A.M. ha una durata di 80 ore, come ri-
chiesto dalla normativa di riferimento. Saranno somministrati Test intermedi
di verifica dell’apprendimento e una simulazione finale dell’esame.
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Corso di preparazione all’'esame O.C.F.

Contesto e obiettivi

Il corso & finalizzato alla preparazione necessaria per superare la prova
valutativa per l'iscrizione all’Albo Unico dei Consulenti Finanziari (di seguito
OCF e gia APF Albo dei Promotori Finanziari) e diventare cosi promotore
(ex art. 99 del Regolamento Intermediari). Il Corso proposto da Projectland
prevede una durata di 9 giornate aula + mezza: questa durata rappresenta, in
base all’esperienza maturata, il tempo ottimale per acquisire le conoscenze e le
abilita idonee a superare positivamente la prova d’esame. Gli obiettivi didattici
di ogni argomento previsto dal programma fanno, infatti, riferimento allo
sviluppo della capacita di riconoscere la terminologia appropriata di direttive,
leggi, regolamenti nonché convenzioni, criteri, regole, ecc., e allo sviluppo
delle abilita necessarie per tradurre in risposte corrette le nozioni apprese.

Metodologia

Per preparare adeguatamente all’'esame & necessario prevedere sistematiche
esercitazioni che simulino la prova d’esame poiché solo I'allenamento alla ti-
pologia ed alle modalita delle domande consente di gestire il tempo della pro-
va senza inutili indugi. Sono previste verifiche di apprendimento al termine
di ogni modulo e di simulazioni periodiche del test d’'esame. A questo fine le
giornate di aula sono realizzate a distanza di una settimana 'una dall’altra. Al
termine del corso & prevista una prova di verifica che ripropone, simulando,
contenuti, moduli e tempistica della prova d’esame.

Docenti
Le giornate di formazione sono effettuate da docenti specializzati, con una
comprovata esperienza qualificata nel settore e sulla metodologia proposta.

Modalita
Il corso puo essere erogato in modalita virtuale o in presenza

Durata del percorso
9 giornate e mezza

Modulo 1: Presentazione del corso e della disciplina dell’esame
Verifica delle conoscenze all’ingresso
1° giornata

e Scenario storico — evolutivo del settore

e T.U.58/98 e successive modificazioni

e |[stituzioni e Autorita di vigilanza

e Politica comunitaria, politica monetaria e patto di stabilita

e |l ruolo della BCE ed i suoi strumenti d’azione

¢ Gli altri segmenti dell’'intermediazione assicurativa e creditizia
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2° giornata

e Disciplina delle S.I.M. e degli altri Intermediari abilitati

¢ Disciplina delle S.G.R. e dei soggetti assimilati (SICAV e SICAF)
Prove e test previsti per il superamento dell’esame OCF

¢ Disciplina degli Emittenti

e Disciplina dell’lOPA

e Lagovernance delle societa quotate
Prove e test previsti per il superamento dell’esame OCF

3° giornata
¢ Disciplina dei Consulenti Finanziari e riferimenti regolamentari
e Codici di comportamento di categoria
e Cennisulla disciplina dei consulenti finanziari, i mediatori creditizi e gli
agenti in attivita finanziarie
Verifiche previste per il superamento dell’'esame OCF

4° giornata
¢ Disciplina della tassazione delle rendite finanziarie

e Principi della tassazione sul reddito delle persone fisiche, delle societa
di persone e delle societa di capitali

e Llatassazione deiredditi esteri e gli accordi comunitari per la tassazione
delle rendite dei soggetti non residenti

e Gli accordi e la regolamentazione dei rapporti con gli stati a fiscalita
privilegiata

5° giornata
¢ Nozioni di diritto privato e commerciale

e Llesocieta
e Lofferta fuori sede
¢ Contratti bancari ed operazioni collaterali
e Principali normative collaterali
Prove e test previsti per il superamento dell’'esame OCF

Modulo 2: strumenti finanziari
6° giornata

e Prodotti del mercato monetario

¢ Prodotti del mercato obbligazionario

¢ Prodotti del mercato azionario

¢ Negoziazione in cambi e dinamica dei tassi d’interesse a breve termine
Prove e test previsti per il superamento dell’'esame OCF
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7° giornata
e Prodotti di gestione collettiva del risparmio e di gestione individuale
o Altri prodotti di gestione collettiva (fondi chiusi, immobiliari e s.i.c.a.v.)
¢ | Fondi Pensione

Prove e test previsti per il superamento dell’esame OCF

8° giornata
e Prodotti derivati
e Gliinvestimenti alternativi e la loro disciplina civilistica e fiscale

9° giornata
¢ Prodotti del mercato assicurativo e nozioni di diritto assicurativo
Prove e test previsti per il superamento dell’esame OCF

Modulo 3: i mercati
9° giornata

e Lladisciplina dei mercati

e | Mercati regolamentati

e Disciplina delle diverse tipologie di negoziazione
Prove e test previsti per il superamento dell’esame OCF

10° giornata (mezza giornata)
¢ Elementi di Matematica Finanziaria
e Principi generali dell’asset allocation

Sessione conclusiva
e Approfondimento e ripresa guidata della normativa e delle sue
applicazioni con verifiche e prove di test
e Proveatest conschemi CONSOB previsti peril superamento dell’esame
da promotore Finanziario
¢ Ultime domande di esame e test della precedente sessione
¢ Sessione di risposte/domande con il docente

L
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Corso di Formazione finalizzato alla preparazione per
I'esame European Investment Practioner (EIP)
per Consulenti Finanziari

Il programma ha una durata complessiva di 8 giornate ed e stato predisposto
seguendo le indicazioni di EFPA sulle materie oggetto di esame. Il Corso segue
uno sviluppo volto a favorire I'acquisizione dei contenuti, lo studio individuale
e la preparazione progressiva alla prova finale di accertamento. Nella giornata
conclusiva del corso verra realizzata la simulazione della prova.

1°giornata
Modulo 1 - Lo scenario macro-economico
Durata: 4 ore
e Basi dell’'economia
e Economia reale ed economia finanziaria
e Rapporto tra economia reale e mercati finanziari
Modulo 2- | Mercati Finanziari
Durata: 4 ore
e |l sistema finanziario
e Struttura dei mercati finanziari
e Meccanismi di negoziazione dei titoli sui mercati finanziari

2° giornata
Modulo 3 - | prodotti di investimento
Giornata1di4
e Concetti di base sugli investimenti in strumenti finanziari
e Strumenti del mercato monetario: conti correnti, depositi e conti di
deposito; contratti pronti contro termine; buoni del tesoro
* Obbligazioni: caratteristiche principali (prezzo quotato e interesse
maturato: corsi secchi e tel quel); rendimento dell’obbligazione;
rischio dell’investimento obbligazionario:

3°giornata
Modulo 3 - | prodotti di investimento
Giornata 2di4
e Titoli di capitale o titoli azionari: caratteristiche; elementi di
valutazione dei titoli azionari; rendimento derivante dall’investimento
in titoli azionari; rischio dell’investimento in titoli azionari

4° giornata
Modulo 3 - | prodotti di investimento
Giornata3di4
e || Panoramica sui Fondi Comuni d’Investimento: OICR e FIA, mobiliari,
immobiliari e previdenziali, ETF e prodotti correlati
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¢ Fondi comuni e relativa politica d’investimento

¢ Analisi e Selezione di Fondi

* Regime fiscale applicabile alle di verse tipologie di investimenti in
fondi comuni

5°giornata
Modulo 3 - | prodotti di investimento
Giornata4 di 4
* Prodotti derivati
e Certificati Titoli rappresentati da derivati cartolarizzati
* Prodotti complessi
e Valute estere

6° giornata
Modulo 4 - Valutazione delle esigenze del cliente
Durata: 4 ore
¢ Normativa MiFID ed ESMA in materia di “Know your customer” e
“Know your merchandising”
e Informazioni da richiedere ai clienti (confronto tra informazioni og-
gettive e soggettive
e Gli elementi chiave per un buon questionario
e Adeguatezza e appropriatezza
e Aggiornamento del questionario sulla base di potenziali cambiamenti
intervenuti nella situazione/condizione dei clienti
e Determinazione del profilo di rischio del cliente

Modulo 5 - Regolamentazione ed Etica

Durata: 4 ore
e Regolamentazione dei Servizi di Investimento
¢ Regolamentazione dei mercati finanziari
* Rischio reputazionale e principi etici

7° giornata e 8° giornata (solo mattina)

Modulo 6 - Costruzione e selezione del portafoglio secondo le esigenze del
cliente
Durata: 12 ore

¢ Introduzione metodologica all’asset allocation

e L‘asset allocation (AA)

e |l processo di asset allocation strategica e la costruzione dei portafogli

efficienti
e Strategie di gestione del portafoglio
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Projectland

Chi siamo

Projectland & una societa di consulenza manageriale e formazione che
si impegna per diffondere una cultura di progetto orientata all'innovazio-
ne, alla flessibilita e, soprattutto, al continuo miglioramento e al perse-
guimento del'eccellenza.

Projectland & organizzata secondo una struttura agile che prevede re-
sponsabilita individuale e geometrie sempre variabili di work flow.

Il nostro team agisce principalmente come aggregatore di competenze
su progetti, esaltando al massimo I'arricchimento e il mutuo scambio di
conoscenze tra i diversi knowledge worker coinvolti. Il tutto secondo un
modello che prevede il controllo non tanto dei processi in atto, quanto
dei risultati attesi.

La nostra visione: lo sviluppo € competenza.

La nostra mission: realizzare progetti volti a far crescere le persone e le
aziende attraverso lo sviluppo professionale e personale in sintonia con
la competitivita dell'impresa e I'occupabilita dei suoi collaboratori.

Certificazione Qualita

Projectland & Certificata UNI EN ISO 9001:2015 relativamente alla pro-
gettazione ed erogazione di servizi di formazione (settore EA 37) e con-
sulenza (settore EA 35).

Come Societa Certificata, Projectland ha accettato di rispettare i criteri
operativi stabiliti dalla norma UNI EN 1SO 9001:2015 ed & soggetta ad
audit annuali da parte di un Organismo di Certificazione esterno, con
lo scopo di garantire la costante conformita ai requisiti, in un’ottica di
soddisfazione dei clienti e di tutti gli altri stakeholders.
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Partnership
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Ayming

Ayming & un gruppo internazionale di consulenza, attivo in 14 paesi e nato
dalla fusione tra Alma Consulting Group e Lowendalmasai, due leader nella
consulenza per il miglioramento delle performance aziendali.

Con un nuovo nome che richiama i concetti di “ambizione” e “superamento
dei propri limiti” e un logo ispirato all'importanza di costruire una relazione
positiva con i clienti e ricercare nuovi punti di connessione e nuove opportunita
di miglioramento, Ayming si posiziona con spirito rinnovato all’interno del
mercato della consulenza in Business Performance.

Formazione:

1. Lean relationship

2. Introduzione alla value analysis

3. La gestione efficace di un acquisto

Consulenza:

1. MBTI Assessment

2. Onboarding

3. Assenteismo: come misurarlo, affrontarlo e gestirlo
4. POP: persone, organizzazione, processi
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Ayming: proposte formative

1. LEAN RELATIONSHIP

Contesto e obiettivi

Troppe sono le riunioni o gli scambi caratterizzati da cose non dette,
dall'implicito, dal sottinteso, dalla suggestione, dalla manipolazione o
dall'imprecisione.

E il risultato, spesso involontario, delle difficolta riscontrate dalle persone
nell’essere diretti senza essere brutali, nell’'essere precisi restando semplici,
nell’essere rispettosi senza diventare servili.

In modo semplice e pragmatico insegniamo a rendere efficaci le relazioni
finalizzandole all’'obiettivo che ci siamo prefissati e tutelandole nel tempo.

Temi

Comunicare con impatto e influenza. Lo stile relazionale: modalita di relazione
e gestione delle stesse. Rendere produttive le relazioni e le riunioni attraverso
decisioni veloci e tempestive. Gestire con efficacia le relazioni complesse.
Mantenere relazioni positive anche a fronte di negoziazioni complesse.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalita
Simulazioni pratiche, role play e video

Durata
2 giornate in aula
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Ayming: proposte formative

2. INTRODUZIONE ALLA VALUE ANALYSIS

Temi

Introduzione alla metodologia della Value Analysis (analisi del valore) come
strumento volto ad ottimizzare il rapporto prestazioni (come soddisfazione dei
reali bisogni) / costo di un prodotto, di un servizio o di un processo.

Fasi del progetto: set up, analisi funzionale, diagnostico qualita, valorizzazione
funzioni, creativita, identificazione soluzioni e alternative.

Applicabilita e risultati: case study

Conoscenze: Principali nozioni sulla metodologia della Value Analysis e sugli
step operativi da impostare per approcciare un’attivita di ottimizzazione
attraverso I'analisi del valore

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalita
esposizione orale, presentazione case study

Durata
La durata suggerita e di una giornata, suddivisa tra teoria e casi pratici
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Ayming: proposte formative

3. LA GESTIONE EFFICACE DI UN ACQUISTO

Temi

Fasi principali caratterizzantiil processo di procurement di un servizio/prodotto:
raccolta dati, scouting fornitori, documenti di gara (RFl e RFQ), analisi offerte,
negoziazione, definizione dello scenario migliore, contrattualizzazione
Rapporto tra ufficio acquisti, richiedenti interni e fornitori

Case study ed esempi di documentazione (i.e. RFl, RFQ, file di analisi offerte)

Risultati attesi

Conoscenze: Principali nozioni sugli step metodologici da seguire per gestire in
modo efficace I'acquisto di un servizio, prodotto.

Capacita: Identificare all'interno dell’attivita della propria realta aziendale
le fasi del processo di acquisto poco monitorate ed individuare le aree di
miglioramento.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalita
esposizione orale, presentazione case study

Durata
La durata suggerita e di una giornata, suddivisa tra teoria e casi pratici
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Ayming: proposte di consulenza

1. MBTI ASSESSMENT

Contesto e obiettivi

Il modello MBTI viene utilizzato per identificare e migliorare le capacita
in ambito: Comunicazione, Team Building, Problem Solving, Leadership,
Recruitment, Valutazione delle competenze, Sviluppo organizzativo e Risk
management.

Lo MBTI offre uno strumento utile per capire le persone osservando otto
preferenze della personalita usate da tutti in diversi momenti. Queste otto
preferenze sono organizzate in quattro coppie di opposti. Quando si sottopone
all'indicatore MBTI, le quattro preferenze (una preferenza da ciascuna coppia,
identificata come quella che piu le assomiglia) sono combinate in cio che e
definito un tipo.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalita
Online testing, sessione di debrief individuale o in gruppo, formazione in aula

Durata

1 giornata per I'erogazione (da 1 a 8 persone)

1 giornata di restituzione e feedback

2 giornate di follow up per la formazione sui contenuti emersi
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Ayming: proposte di consulenza

2. ONBOARDING

Contesto e obiettivi

Per supportare la complessita organizzativa Ayming accompagna l'ufficio HR
nell'impostare, definire ed erogare i percorsi di On Boarding aziendale. Tali
percorsi sono il miglior strumento che le moderne organizzazioni posseggono
per rendere efficace I'inserimento dei nuovi collaboratori, creare le giuste
condizioni per orientarli all'interno della struttura organizzativa e del singolo
dipartimento, creare una maggiore sinergia con l'organizzazione e favorire
lo sviluppo del networking con i colleghi, valorizzando fin da subito senso di
appartenenza e consapevolezza organizzativa.

Destinatari
Tutti i dipendenti neo-assunti

Modalita
Analisi presso la sede del cliente, sviluppo di strumenti, games e materiali da

erogare anche attraverso piattaforme digitali (blended learning)

Durata
Da definire sulla base dell’lampiezza dell’organizzazione da analizzare
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Ayming: proposte di consulenza

3. ASSENTEISMO: COME MISURARLO, AFFRONTARLO E GESTIRLO

Contesto e obiettivi

Un tema da sempre caro alle organizzazioni € quello dell’assenza ingiustificata
dei propri collaboratori. Fenomeno spesso trascurato o gestito con strumenti
poco efficaci rispetto alle reali necessita aziendali.

Ayming, attraverso benchmark specifici raccoltiin 30 anni di esperienza rispetto
al fenomeno, si attiva per trasferire competenze alle persone all’interno
dell’azienda nel rispetto della cultura aziendale.

Supporta nel definire e portare best practice nella realizzazione di progetti
di prevenzione e riduzione dell’assenteismo attraverso un team dedicato
formato da consulenti HR, psicologi del lavoro, ergonomisti e ingegneri della
prevenzione, per osservare il fenomeno dell’assenteismo da un punto di vista
piu ampio, che mira al concetto di “benessere al lavoro”

Destinatari
Funzione Risorse Umane, Manager

Modalita
Analisi presso la sede del cliente

Durata
Circa due mesi
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Ayming: proposte di consulenza

4. POP: PERSONE, ORGANIZZAZIONE, PROCESSI

Contesto e obiettivi
Complessita e velocita caratterizzano sempre di piu le organizzazioni dei giorni
nostri. In risposta, le organizzazioni devono contraddistinguersi per adattabilita
e flessibilita.
Il successo di un’azienda, in termini di raggiungimento degli obiettivi e
soddisfazione degli stakeholder (portatori di interesse), deriva dalla sua
capacita di gestire in modo efficace ed efficiente tutte le risorse aziendali:

e Tangibili, ovvero risorse fisiche e finanziarie

e Intangibili, come brevetti, copyright, reputazione, cultura aziendale

e Umane, ossia gli individui e le loro competenze (ad esempio capacita di

comunicazione e di collaborazione, motivazione).
Attraverso questo percorso lazienda ha la possibilita di valutare
contemporaneamente come (processi) e da chi (persone) vengono svolte le
attivita e di “mettere la persona giusta al posto giusto” (organizzazione) per
raggiungere gli obiettivi aziendali.
Si tratta di una consulenza organizzativa che si pone 'obiettivo di ottimizzare le
performance aziendali, favorendo il buon funzionamento dell’organizzazione
verso gli obiettivi aziendali, attraverso:

e Ottimizzazione della struttura organizzativa

e Equilibrio nella divisione del lavoro

¢ Incremento dell'innovazione

¢ Aumento della flessibilita

Destinatari
Funzione Risorse Umane, singoli dipartimenti o intera organizzazione

Modalita
Analisi presso la sede del cliente, interviste, gap analysis, test e prove
psicometriche, interviste individuali, focus group, workshop

Durata

Da definire sulla base delle dimensioni del dipartimento/organizzazione da
analizzare.
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AQINEAS

RN N LTI D,

Projectland collabora con CINEAS per la diffusione della cultura del rischio
negli istituti bancari, nelle compagnie assicurative, nelle imprese industriali e
nelle strutture sanitarie.
Cineas é il Consorzio universitario non profit fondato dal Politecnico di Milano
nel 1987 la cui mission é:
e diffondere cultura e formazione manageriale nella gestione globale dei
rischi e dei sinistri;
e creare nuove competenze e professionalita altamente specializzate;
e essere la cerniera tra il comparto assicurativo, il settore industriale, le
istituzioni, I'area della sanita e il mondo accademico.

Oggi il Consorzio annovera 58 soci di cui 6 atenei, primarie compagnie di
assicurazione, associazioni di categoria, studi professionali, broker e il mondo
industriale. Dalla sua costituzione, Cineas ha formato circa 2000 manager del
rischio che rivestono ruoli di prestigio nelle principali aziende del mercato.
Attualmente, CINEAS organizza 8 master annuali:

1. Risk engineering e risk management nelle imprese

2. Bank and Insurance financial risk management

3.Come diventare enterprise Risk Manager

4. Master in Environmental risk assessment and management

5. Master in Hospital risk manager

6. Il percorso formativo in Loss adjustment: competere con competenza
7. Go further: Loss adjustment advanced

8. Top level, 'universita del loss adjustment: expert loss adjuster

Inoltre, sui temi del Risk Management e della gestione dei sinistri, il Consorzio
sviluppa percorsi formativi ad hoc progettati su misura in base alle esigenze
dell’azienda cliente.

La faculty Cineas € composta da circa 250 professionisti provenienti sia dal
mondo accademico che da quello aziendale e consulenziale.
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Al as CINEAS: proposte formative

1. MASTER IN RISK ENGINEERING E RISK MANAGEMENT NELLE IMPRESE

Per la formazione del risk manager aziendale Cineas propone il master in Risk
engineering e risk management nelle imprese che ha una storia ormai quasi
ventennale durante la quale si sono diplomati circa 500 professionisti del
rischio.

Il percorso formativo del master si sviluppa sugli aspetti tecnici legati ai processi
produttivi (rischi operativi e modelli ingegneristici di analisi) includendo
approfondimenti sui temi della responsabilita professionale e insegnamenti
dedicati alle tecniche assicurative. Inoltre, il rischio inquinamento, il rischio
finanziario, la business continuity e le strategie di risoluzione della crisi
hanno ampio spazio di analisi. | moduli teorici sono illustrati da casi pratici,
esercitazioni, visite presso alcuni importanti siti di produzione manifatturiera e
testimonianze di professionisti e specialisti del rischio.

La figura professionale

Si tratta del ruolo che dialoga con tutte le funzioni aziendali per individuare
le potenziali fonti di rischio e diffondere all'interno dell'impresa la cultura
del risk management in modo da renderla patrimonio condiviso. E’, inoltre,
I'interfaccia dell’azienda con i consulenti legali, assicurativi e del brokeraggio.
Nell'organigramma aziendale, questa figura risponde direttamente al Consiglio
di Amministrazione con il quale concorda le linee d’indirizzo in materia di
enterprise risk management.

Alcuni temi di approfondimento
Rischi operativi e modelli ingegneristici di analisi - Responsabilita professionale
- Tecniche assicurative - Rischio inquinamento - Rischio finanziario - Business
continuity - Crisis management.
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PLINCTC CINEAS: proposte formative

2. MASTER IN BANK AND INSURANCE FINANCIAL RISK MANAGEMENT

Gli operatori di banche e assicurazioni non possono farsi trovare impreparati
rispetto alle innovazioni che stanno introducendo Solvency Il e Basilea Ill. Il
corso si propone di formare figure manageriali in grado di valutare gli aspetti
economici, finanziari e gestionali legati ai rischi per: istituti di credito, imprese
assicurative, societa finanziarie e societa di consulenza.

Il master fornisce ai partecipanti una visione rinnovata e completa su quelli che
sono i rischi finanziari in ambito bancario e assicurativo insieme alla capacita
di individuare gli aspetti di opportunita e di sviluppo. Nei due ambiti, infatti,
dall’Europa arrivano linee guida comuni per la gestione dei rischi e dei capitali
che devono garantirne la sostenibilita.

Bank and Insurance financial risk management e il master organizzato da
Cineas - in collaborazione con Mediobanca - che risponde alle esigenze dei
professionisti del settore con un percorso formativo di specializzazione sui
temi:

¢ | nuovi strumenti di controllo per banche e assicurazioni elaborati a livello

europeo;

¢ Le novita nei regolamenti applicati in Italia;

e La struttura organizzativa e le competenze per il controllo e la gestione

dei rischi.
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Al as CINEAS: proposte formative

3. COME DIVENTARE ENTERPRISE RISK MANAGER

Cineas prevede un percorso di formazione specifico per diventare Enterprise
risk manager, il professionista in grado di formulare piani di prevenzione e di
gestione per ogni tipo di rischio aziendale. Il titolo viene assegnato a chi avra
partecipato sia al master in Risk engineering e risk management nelle imprese
sia al master in Bank and Insurance financial risk management.

Caratteristiche del profilo professionale

Il risk manager dialoga con tutte le funzioni aziendali e si caratterizza
per avere una formazione multidisciplinare, una spiccata capacita di
innovazione e un’attenzione focalizzata sul long life learning, infatti,
i prodotti assicurativi si evolvono, le normative vengono aggiornate
costantemente, le tecnologie di produzione e i processi si modificano.
Certamente, e I'anello di congiunzione tra I'azienda e i consulenti esterni in
ambito legale ed assicurativo. Proprio per la sua funzione strategica, il risk
manager risponde al top management (in particolare al CdA) contribuendo
a delineare le strategie d’indirizzo del business.

Enterprise Risk Manager: un profilo in ascesa a livello internazionale
Secondo I'indagine 2014 di FERMA - Federation of European Risk Management
Associations - il profilo professionale dell’Enterprise Risk Manager presenta le
seguenti caratteristiche:
* Formazione specifica nel Risk Management;
e Eta compresa tra i 45 e 55 anni;
¢ Retribuzione tra i 100.000 e i 120.000 euro I'anno;
¢1'84% del campione riporta direttamente al Consiglio di Amministrazione
o comungque al top management dell’azienda. | risk manager sono coinvolti
nelle principali decisioni riguardanti: compliance e aspetti legali (57%),
internal audit e controllo (55%), fusioni e acquisizioni (52%), ma anche
pianificazione strategica (35%) e questioni etiche.
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PLINCTC CINEAS: proposte formative

4. MASTER IN ENVIRONMENTAL RISK ASSESSMENT AND MANAGEMENT

La legge n. 68/2015 rinnova lo scenario della responsabilita penale in materia
ambientale per le imprese le quali, pur di diversi settori e classi dimensionali,
sono esposte al rischio di incidente con ricadute negative sull’ambiente. Cineas
propone un percorso di specializzazione per qualificare i professionistiin grado
di sviluppare i piani di prevenzione piu appropriati.

Le sostanze trattate o immagazzinate negli impianti industriali, le tipologie di
macchinari utilizzati sono molteplici e in caso di incidente si possono verificare
incendi, esplosioni, nubi tossiche o fuoriuscite di liquidi e gas che contaminano
I'ambiente e mettono in pericolo la salute delle persone. Eventi di questo tipo
costituiscono una minaccia rilevante per le imprese in quanto, non solo creano
un danno economico immediato dovuto al deterioramento dei beni aziendali
(impianti e strutture), ma compromettono anche la capacita produttiva e
I'immagine dell’azienda sul lungo periodo.

Inoltre, in base alla nuova disciplina -introdotta dalla legge 68/2015 - tutte
le societa che svolgono attivita con potenziale impatto ambientale devono
considerare gli effetti dell’istituzione dei nuovi delitti contro I'ambiente sulla
propria struttura, aggiornando i modelli organizzativi e predisponendo le
opportune procedure di prevenzione.

Il master & organizzato in moduli che approfondiscono le diverse tipologie di
rischio ambientale (suolo, aria e acqua), vengono affrontati i profili giuridici,
si illustrano le principali coperture assicurative e viene proposta una rassegna
delle tecniche di bonifica. Ogni docente associa ad una parte teorica molto
accurata una serie di casi pratici esemplificativi.

Alcuni temi del programma

Valutazione e prevenzione del rischio ambientale - Aspetti giuridici -
Introduzione alle tecniche di bonifica per la rimozione degli inquinanti nel
comparto “suolo-sottosuolo” - | principali trattamenti per la rimozione delle
diverse categorie di inquinanti nel comparto acqua - | principali trattamenti per
la rimozione delle diverse categorie di inquinanti nel comparto aria - Bonifiche
(procedure amministrative, interventi di messa in sicurezza di emergenza nel
settore ambientale) - Trasferimento assicurativo del rischio - La gestione di un
sinistro inquinamento: il ruolo del perito, del consulente ambientale, della
compagnia assicuratrice.
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Al as CINEAS: proposte formative

5. MASTER IN HOSPITAL RISK MANAGER

Nella legge di stabilita 2016 le parole chiave per il settore della sanita sono:
gestione del rischio per garantire maggiore sicurezza ai pazienti, ai medici e
una piu efficiente allocazione delle risorse disponibili.

Cineas mette a disposizione la sua esperienza di oltre 10 anni nel settore per la
formazione dei professionisti del rischio in sanita con il master in “Hospital risk
management” avvalendosi di una docenza composta da esperti e specialisti
con un’esperienza professionale diretta nelle strutture sanitarie.

Il professionista del rischio in ambito sanitario si occupa di implementare le
attivita di identificazione, misurazione, monitoraggio, riduzione e mitigazione
dei rischi, collaborando alla diffusione della cultura del rischio in ogni
articolazione organizzativa.

Il percorso formativo del master si sviluppa sui seguenti temi: la gestione del
rischio in ospedale - dall’individuazione delle fonti di rischio agli strumenti e ai
metodi di analisi - la responsabilita

professionale in base ai piu attuali orientamenti, le coperture assicurative, la
clinical governance e la comunicazione in sanita.

6. IL PERCORSO FORMATIVO IN LOSS ADJUSTMENT: COMPETERE CON
COMPETENZA

Loss adjustment basic online

Il master fornisce gli strumenti teorici e pratici indispensabili per intraprendere
la professione di loss adjuster. Il corso fornisce conoscenze di base della perizia
contrattuale e dell’'estimo assicurativo per potersi occupare, oltre che dei
sinistri di massa, anche di quelli di fascia superiore, ossia dei sinistri medi. Sono
previste lezioni in aula e sessioni on line che agevolano lo studio e permettono
di ottimizzate tempi e costi per gli spostamenti. La formula e-learning blended
prevede lezioni in aula e lezioni on line (live o scaricabili su mobile).

Alcuni temi del programma
La figura professionale del perito assicurativo (competenze tecniche e
relazionali) - La perizia contrattuale - Concetti assuntivi e tariffazioni - Contratto
di assicurazione - Danni e polizze - L'organizzazione sinistri all’interno di una
compagnia di assicurazione.
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alliroE s CINEAS: proposte formative

7. GO FURTHER: LOSS ADJUSTMENT ADVANCED

Il corso e rivolto a professionisti con una significativa esperienza nell’ambito
dei sinistri di fascia media che intendano occuparsi dei sinistri complessi
(industriali, tecnologici, interruzione di attivita, RC professionale, RC prodotti).

Alcuni temi del programma

La gestione dei rischi complessi - | danni da rischi tecnologici - | danni da
calamita naturali - | danni del produttore - | danni da R.C. da inquinamento - La
polizza corporate.

8. TOP LEVEL, LUUNIVERSITA DEL LOSS ADJUSTMENT: EXPERT LOSS
ADJUSTER

Il corso e rivolto a professionisti con una significativa esperienza nell’ambito

dei sinistri di fascia media che intendano occuparsi dei sinistri complessi
(industriali, tecnologici, interruzione di attivita, RC professionale, RC prodotti).
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INVENTA WIDE LTB
INVEXTA WIDE

Inventa Wide Ltb e un’organizzazione che vanta, grazie alle persone che
vi lavorano, un’esperienza decennale nelllambito della formazione e una
profonda conoscenza delle esigenze formative delle aziende che operano
sia in ltalia che all’'estero. Da questa esperienza & nata una proposta che si
basa su un modello formativo-linguistico innovativo, capace di rispondere
efficacemente alle esigenze sempre diverse derivate dal mercato sia domestico
sia internazionale.

Inventa Wide Ltb ha una struttura snella dal punto di vista delle sedi sul
territorio (nel 90% dei casi I'erogazione avviene presso il cliente) e concentra
le proprie risorse economiche nella realizzazione di un back office forte ma
centralizzato (Roma, Milano) capace di erogare corsi in varie lingue in tutta
Italia, mantenendo lo stesso impianto organizzativo sia nella progettazione
didattica sia nella gestione generale dei corsi.

Perché siamo diversi e innovativi rispetto al mercato
e Abbiamo un approccio e un modello di business strutturati per essere
flessibili (nell’erogazione e nella progettazione);
e Non abbiamo un unico metodo (ogni corso, per essere efficace, deve
necessariamente essere diverso dagli altri);
e Abbiamo un sistema di recruiting testato che garantisce la buona qualita
dei docent;;
* Miglioriamo continuamente la qualita dei docenti attraverso la formazione
e il controllo sul campo;
e Facciamo attenzione alle lamentele, che se non gestite correttamente
provocano demotivazione;
e Crediamo nell'importanza di misurare i miglioramenti: forniamo
un’informazione puntuale ed esaustiva sull'andamento del percorso (lato
HR e lato studente);
¢ Non siamo vincolati dal luogo ma offriamo ovunque lo stesso servizio e
diamo all’azienda un unico interlocutore (il back office & sempre lo stesso,
il luogo di erogazione cambia in base alle esigenze del cliente);
e l'aspetto pill importante e I'analisi del bisogno e la progettazione del
percorso, tutto il resto & conseguente (teacher, coach, strumento di
erogazione);
e || controllo, il monitoraggio e la reportistica per noi sono di fondamentale
importanza. Senza controllo qualsiasi progetto, per quanto efficace, puo
fallire.
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Q_ T ) INVENTA WIDE LTB:
proposte formative

1. GENERAL ENGLISH

| nostri corsi General English sono strutturati secondo i 6 livelli progressivi di
apprendimento (da Beginners ad Advanced), in linea con gli standard C.E.F,,
assicurando una formazione linguistica di qualita e riconosciuta in tutta Europa.
Il corso é studiato per ottenere risultati in tempi brevi tramite lo sviluppo della
lingua parlata, 'uso corretto della grammatica, 'ampliamento del vocabolario
e il miglioramento della pronuncia.

Sin dai primi passi incoraggiamo l'uso della lingua parlata, I'esercizio delle
tecniche per conversare, l'uso delle frasi idiomatiche e dei verbi frasali. Le
lezioni tendono a sviluppare le abilita orali, di ascolto, di lettura e di scrittura.

2. ENGLISH SPECIALIZED COURSES
Il corso aiuta chi ha la necessita di muoversi con sicurezza e scioltezza in inglese
nel mondo del lavoro attraverso I'insegnamento di una serie di communication
skills:
* Vocabolario generico applicato ai contesti business
e Espressioni chiave per comunicare nella realta aziendale (riunioni,
presentazioni, telefonate e scambi di informazioni)
e Espressioni e frasi utili per facilitare brevi conversazioni informali sia in
azienda sia in occasioni sociali
e Costruzioni grammaticali chiave per assicurare la correttezza della
comunicazione nel contesto aziendale

3. LANGUAGE COACHING

E rivolto esclusivamente a risorse che hanno una conoscenza della lingua non
inferiore al livello B1 e che mirano a un percorso di carriera ambizioso in ambiti
internazionali.

Il percorso di coaching é dedicato e costruito insieme alla persona. Attraverso
un’attenta analisi del bisogno, infatti, la risorsa acquisisce consapevolezza
delle proprie aree di miglioramento e definisce insieme al Project Manager il
proprio percorso. Tale percorso non si concentra esclusivamente sulle abilita
linguistiche, ma mira all'aumento delle capacita comunicative in un contesto
internazionale, ovvero quello in cui lavora il corsista. L'aspetto linguistico
diventa un requisito e I'attenzione si sposta sulla performance comunicativa
nel suo complesso.
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MIP MIP

La Business School del Politecnico di Milano e dal 1979 uno dei piu prestigiosi
Enti di Formazione manageriale per i laureati orientati verso il mondo delle
imprese e della pubblica amministrazione. La MIP fa parte della School of
Management del Politecnico di Milano (accreditata EQUIS dal 2007) che
accoglie le attivita di ricerca e formazione nel campo del management,
dell’economia e dell’industrial engineering. Entrata per la prima volta nel
ranking del Financial Times delle migliori Business School d’Europa nel 2009,
la School of Management vede confermata nel 2013 la qualita dell’offerta
formativa posizionandosi al 38° posto, in continua ascesa e con ben cinque
programmi in classifica. Dal 2013 i programmi MBA e Executive MBA hanno il
prestigioso accreditamento internazionale AMBA (Association of MBAs). Dal
Politecnico di Milano il MIP eredita I'idea della tecnologia come strumento
essenziale per creare, innovare e gestire un’azienda. Lo stretto rapporto che
il MIP ha con il mondo delle imprese contribuisce allo sviluppo di progetti di
formazione e di ricerca applicata, sempre pil vicini alla realta e alle esigenze del
mercato. Strutturato in forma di Consorzio, il MIP vede affiancati al Politecnico
di Milano numerose istituzioni ed aziende nazionali e multinazionali.

La Divisione Executive Education di MIP disegna ed eroga:
e Progetti su misura per le imprese: interventi formativi «Tailor-made»,
disegnati sulla base di specifiche esigenze aziendali.
* Programmi a catalogo: percorsi di durata variabile e su diverse tematiche
di management. Lofferta comprende: Percorsi Executive, Corsi Brevi,
Master in Management su misura.

Programmi a catalogo:

Percorsi Executive: | Percorsi Executive sono programmi della durata variabile
dai 6 ai 12 mesi, erogati in formato part-time verticale, articolati in moduli
didattici avanzati su tematiche specialistiche

Corsi brevi: | Corsi brevi consentono full immersion su tematiche di manage-
ment, della durata variabile da 1 a 5 giornate consecutive
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MIP MIP: proposte formative

CORSI BREVI IN GESTIONE DELLE COMPAGNIE ASSICURATIVE

Analisi del bilancio assicurativo

Il bilancio rappresenta in qualsiasi settore una fonte di informazioni cruciale,
la cui interpretazione comporta collegamenti pertinenti e significativi con le
caratteristiche distintive del business sottostante. Nel settore assicurativo
costituisce da sempre uno specifico economico per la sua valenza tecnico-
finanziaria, anche in relazione agli importanti cambiamenti manifestatisi nel
contesto competitivo d’impresa e nella natura stessa di talune prestazioni. Il
corso intende fornire gli strumenti per attuare un’interpretazione critica del
bilancio assicurativo come indicatore specifico dell’landamento del business.

Migliorare la redditivita della compagnia: il controllo di gestione

Le imprese di assicurazione stanno attraversando un periodo di profondi
cambiamenti strutturali che si sono riflessi nell’evoluzione delle forme di
competizione e nella ricerca di nuovi orientamenti strategici, sempre piu attenti
alla customer satisfaction e ai principi della qualita totale. In questo contesto
evolutivo, il controllo di gestione si pone come un efficace meccanismo
operativo volto a supportate il management assicurativo nell’ottimizzazione
dei processi aziendali, al fine di raggiungere I'eccellenza competitiva.

Erm tra solvency Il e omnibus Il

Omnibus Il comporta modifiche rilevanti a Solvency Il, soprattutto nell’'ambito
delle Long-Term Guarantees. Attualmente & al vaglio delle autorita un pacchetto
di misure destinate a facilitare la transizione a Solvency Il e a mitigare gli effetti
della volatilita artificiale dei mercati finanziari sui fondi propri delle compagnie.
Il corso si propone diillustrare le ultime novita normative e gli impatti che esse
avranno sul business assicurativo e sulle scelte strategiche delle aziende.

Insurance change management

Il Change Management rappresenta un approccio strutturato al cambiamento
e un’opportunita nella creazione di valore per l'azienda attraverso
I'ottimizzazione dei processi. Il corso si propone di illustrare le linee guida per
una gestione ottimale del cambiamento aziendale in un’ottica assicurativa,
con un’attenzione particolare alle best practice e ai casi di successo. SERVIZI
Projectland ha sviluppato metodi e strumenti per: I'analisi del fabbisogno
formativo, la mappatura e la valutazione delle competenze.
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MIP MIP: proposte formative

Analisi del fabbisogno formativo
Il processo é finalizzato alla raccolta ed all’analisi dei bisogni formativi sia
individuali sia dell’'organizzazione proponendo un concreto supporto alla

funzione HR nella pianificazione e nella progettazione delle attivita formative.
Il processo si articola nelle due macrofasi di:

- autovalutazione, in cui si raccoglie il fabbisogno formativo percepito
dall’individuo

- eterovalutazione in cui, oltre alla verifica ed alla validazione dei dati.
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Lee Hecht Harrison
e DIBMA DBM

Lee Hecht Harrison|DBM, societa del Gruppo Adecco, & una Talent Mobility
Company, leader mondiale neiservizidiCareer Transition, Change Management,
Leadership Development e Employee Engagement. LHH|DBM vanta una rete
internazionale di circa 3000 professionisti rigorosamente formati e certificati
nelle sue metodologie, una presenza globale con oltre 300 uffici in 67 paesi
nel mondo, e annualmente supporta nel Career Transition (Outplacement)
200.000 risorse di tutti i settori e a tutti i livelli dell'organizzazione. LHH|DBM
ha una consolidata esperienza internazionale che si & evoluta insieme alle
mutevoli esigenze dei candidati e del mercato del lavoro attraverso programmi
innovativi con un approccio blended learning in un giusto mix tra persone e
tecnologia. Il servizio & finalizzato ad affiancare e guidare Dirigenti, Quadri,
Impiegati e Operai nella ricerca di una nuova opportunita professionale, un
percorso che si sviluppa in. un complesso lavoro di consulenza su processi di
autovalutazione, di riqualificazione e di supporto.

La metodologia
AIM®: (Assess, Implement and Manage) € una metodologia certificata
LHH|DBM che fornisce strumenti e supporto personale ai nostri candidati
impegnati in un progetto di ricollocazione
ASSESS OPPORTUNITY
¢ Autoanalisi Professionale e definizione dell’Obiettivo
e Elaborazione della Strategia di Comunicazione
¢ Individuazione del Mercato Target
IMPLEMENT SEARCH
¢ Analisi di Mercato
e Comunicazione
* Network e colloqui con responsabili della selezione
¢ Esame delle Tecniche di Ricerca
MENAGE TRANSITION
¢ Colloqui. Offerte, Negoziazioni
¢ Inserimento nella Nuova Realta

La metodologia
e Servizi di JOB Market Consultant: consulenti specializzati agevolano
I'incontro dei candidati con le opportunita professionali.
* CRN - Career Resource Network - il portale online a uso esclusivo dei
candidati LHH|DBM
* Workshop Tematici



Sommario delle proposte formative

.Conoscenze e abilita di base

Formazione obbligatoria

e Formazione sicurezza Lavoratori

e Formazione sicurezza Preposti

e Formazione sicurezza Dirigenti

e Formazione sicurezza R.L.S.

* Formazione sicurezza Addetti S.P.P. incendio

¢ Formazione sicurezza Addetti S.P.P. primo soccorso

* Privacy (GDPR)

e Antiriclaggio per la Governance e per le funzioni aziendali di controllo
e Antiriciclaggio per le funzioni operative

* Trasparenza delle operazioni dei servizi bancari e finanziari
¢ DLGS. 231/01: Modelli di Organizzazione e Gestione (MOG)
e La normativa MIFID I

e La formazione obbligatoria MIFID II: aggiornamento

¢ La formazione obbligatoria IVASS: aggiornamento

Normativa bancaria e finanziaria di base

¢ Introduzione al mercato bancario e finanziario

¢ Normativa e operativita base di sportello

* Prodotti e servizi bancari, finanziari e creditizi

¢ Nozioni giuridiche in ottica finanziaria e bancaria

e L'evoluzione del modello di business: multicanalita ed “Era Digitale”
* Normativa primaria, secondaria e giurisprudenza in materia di Usura
bancaria e finanziaria

e Elementi di Governance (adempimento al dettato normativo ex
285/13)

* Market abuse

e l'impatto della IDD nell’'operativita delle Banche

Conoscenze d’impresa

* Come funziona il business bancario

¢ Contabilita e aspetti dichiarativi

e Come leggere il bilancio della nostra banca
e Capire la previdenza integrativa

¢ Leggere la busta paga

e La funzione sociale dell’assicurazione

Valori e cultura d’impresa

e Etica d’impresa e responsabilita sociale
¢ Accountability
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e Lavorare in team

e Cultura digitale

¢ Valorizzare le differenze in azienda

* Sei cappelli per pensare alla diversita

e Leadership al femminile

¢ || benessere organizzativo

* Work-life balance nella cultura d’'impresa
¢ Mindfulness e benessere

Competenze informatiche

¢ G Suite: la suite cloud di Google
¢ Microsoft Word

¢ Microsoft Power point

¢ Microsoft Excel livello base

¢ Microsoft Excel livello intermedio
¢ Microsoft Excel livello avanzato

Efficacia personale

Self management skills

e Time Management

¢ Problem Solving e Decision Making

¢ Decision Making in situazioni di criticita

* Pensiero prospettico: generare idee per I'innovazione
e Pensiero critico: i processi mentali che conducono al giudizio
* Pensiero creativo: tecniche di creativita applicata

* Pensiero sistemico: saperci fare con la complessita

e Semplificare

e Affrontare il cambiamento

 Public Speaking

Social skills

e Comunicazione strategica

e Comunicazione web: social media
e Comunicazione scritta e via e-mail
¢ Comunicazione telefonica

* Saper argomentare

¢ Negoziazione

¢ Riunione efficace

e |'arte di fare domande

e |'arte dello storytelling
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Emotional intelligence

e Come sviluppare la propria intelligenza emotiva
e Come gestire le cinque emozioni di base

e Come automotivarsi

* Come essere resilienti e flessibili

¢ Come gestire le proprie routine disfunzionali

e Come gestire lo stress

Social intelligence

¢ Intelligenza sociale nella learning organization
¢ Digita mindset

e Costruire relazioni positive

¢ Sviluppare empatia

¢ Convivere con le diverse culture d’impresa

¢ Essere motivatori nel lavoro di gruppo

Efficacia professionale

Credito

¢ Introduzione allo scenario macroeconomico del credito

¢ || mondo del credito: micro e macro

¢ Elementi di Diritto nell’'operativita bancaria

e Listruttoria delle Pratiche di Fido (P.E.F.) e I'analisi del rischio

e Analisi di Bilancio e documentazione contabile nella valutazione del
fido

e Effetto green nella valutazione del credito: nuove politiche del cre-
dito secondo BCE

e La relazione andamentale: banche dati e sistemi informativi

e Strumenti di tutela del credito: garanzie, mitigants e covenant

e Monitoraggio e gestione del credito: I'evoluzione della Pratica di
Fido

e Crediti anomali e deteriorati: NPL e crediti in bonis

* Le operazioni del parabancario: Leasing, Factoring e altre

¢ Analisi della Clientela affidata: business plan e analisi qualitativa
elLa gestione della crisi d’'impresa: strumenti legislativi, diritto falli-
mentare e gestione del contenzioso

e Alternative al credito ordinario: privare equity, venture capital,
SPAC e incubatori d’impresa

Finanza
e Gli scenari macro-economici: capire la finanza
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e Mercati finanziari: organizzazione, classificazione e funzionamento 118

¢ Prodotti e servizi di investimento del mercato monetario

¢ || Mercato valutario: unita di conto estere e strumenti di protezione

¢ || Mercato obbligazionario
* Titoli di capitale: azioni e altre tipologie di valori mobiliari
e Strumenti derivati

¢ | prodotti di risparmio gestito: gestione collettiva e individuale

* Asset Allocation e gestione di portafoglio

e Cartolarizzazioni: nuove opportunita post interventi normativi

¢ Finanza Comportamentale
¢ || contesto normativo del servizio di consulenza
¢ La gestione della clientela secondo la normativa MIFID 2

» Rafforzare le competenze per la gestione del cliente in consulenza
e La consulenza alla clientela privata in materia assicurativa e

previdenziale

¢ La consulenza alla clientela privata in materia di successioni e pas-

saggi generazionali

* Business English: il vocabolario operativo della finanza e degli affari

Sistemi di vigilanza e Governance

e Compliance

* Risk Management

¢ Internal Auditing

* L'efficacia relazionale dell’Internal Auditing

¢ 0.D.V. (Organismo di Vigilanza interno)

e Le Authority di vigilanza: segnalazioni e adempimenti

¢ Controllo di gestione

* Segreteria Generale nelle banche e intermediari finanziari
e Le attivita di vigilanza nel comparto assicurativo: IVASS

e Le attivita di vigilanza nel comparto previdenziale: Co.V.I.P.
ele altre attivita di Vigilanza: UIF, Antitrust e altro

Marketing
¢ Marketing bancario

¢ Misurare e valutare le attivita di marketing nel settore bancario
e Come pianificare e realizzare una campagna di e-mail marketing

¢ Multicanalita e digitalizzazione

* Marketing management: strategia, mercato, prodotti, servizio, clienti

¢ Neuro-marketing e comunicazione

HR e Organizzazione

* Recruiting: strumenti per ricercare valore e selezionare talento
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¢ Valutazione delle performance 152

e Mappatura delle competenze 153
¢ Sviluppo del personale e politiche retributive 154
¢ || piano annuale di formazione 155
¢ Formazione formatori 156
* Problematiche sul mobbing 157
e L'organizzazione aziendale: la strategia come strumento per

migliorare i processi di lavoro 158
¢ La mappatura dei processi e la definizione delle procedure 159

Digital Transformation

¢ Big Data 160
¢ Cybersecurity e normativa legale 161
e Capire le tecnologie Blockchain 162
¢ Modellare idee di business digitale 163
¢ Fact-based decision making: Microsoft Power BI 164
e Data Visualization 165
* Modelli predittivi: applicazione al contesto bancario 166
* Augmented Realityi: applicazione al contesto bancario 167
* Microsoft Access 168
e SQL 169

.Efﬁcacia manageriale

Gestire

* 'evoluzione del ruolo del manager 175
* Professione neo manager 176
* Gestire per risultati attesi 177
* Engagement: gestire e motivare la squadra 178
* Dare e ricevere feedback 179
* Gestire i processi di Smart Working 180
* Smart Working: aspetti giuridici 181
e Lineamenti di Project Management 182
Migliorare

* Disegnare la strategia aziendale 183
 Miglioramento continuo 184
* Quality Management 185
e Lean Office 186
e | 7 strumenti della qualita 187
e Lineamenti di Agile Project Management 188
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Innovare

¢ Migliorare la propria leadership nel contesto di lavoro 189
¢ Leader e coach 190
¢ Smart Leadership: guidare il team nelle organizzazioni digitali 191
¢ Change Management 192
e Complexity Management 193
* Progettare percorsi di innovazione in banca 194
e Experience co-creation 195

.Ef‘ﬁcacia della rete di vendita

Efficacia personale del consulente

¢ Vendere mi piace 200
e La gestione del tempo nello sviluppo della clientela 201
¢ La telefonata di successo 202
¢ La comunicazione con il cliente in momenti di criticita 203
¢ 'empowerment commerciale 204
e Comunicazione persuasiva 205
e |'arte della negoziazione per migliorare le trattative 206
e Social Media Marketing nel comparto bancario 207
e Scrivere per il web: copywriting applicato alla comunicazione e al
marketing online 208
e Privacy e marketing: dieci cose da sapere 209
¢ Pianificazione commerciale 210
* Strategie e tecniche di inbound e outbound marketing nel comparto
bancario 211
Consulenza

el contesto normativo del servizio di consulenza 212
e La gestione della clientela secondo la Direttiva MIFID Il 213
¢ Finanza comportamentale 214

 Rafforzare le competenze per la gestione del Cliente in Consulenza 215
e La consulenza alla clientela privata in materia assicurativa e

previdenziale 216
e La consulenza alla clientela privata in materia di successioni e
passaggi generazionali 217
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.Sentieri professionali

Percorsi di specializzazione professionale

¢ Credito e servizi di finanziamento 222
¢ Consulenza e servizi di investimento 226
e Authority e mercato 230

Percorsi di preparazione a esami e certificazioni

¢ Corso di preparazione all'esame 0.A.M. 234
¢ Corso di preparazione all'esame O.C.F. 235
e Corso di Formazione finalizzato alla preparazione per l'esame

European Investment Practioner (EIP) per Consulenti Finanziari 238
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