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Premessa

In the knowledge society,
 people have to learn how to learn

P. DRUCKER

Contesto
In una società in cui la crescita economica è fondata sulla conoscenza, ciò che 
l’azienda rappresenta nel mercato dipende largamente dalla sua capacità di 
gestire e implementare quanto il capitale umano riesce ad apprendere e a 
produrre.
In Projectland crediamo fermamente che la conoscenza sia il più importante 
fattore di produzione e che questa si basi sullo sviluppo delle persone. Allo 
stesso modo, sosteniamo che in un contesto globale l’impresa debba essere in 
sintonia con la società stessa: all’accelerato sviluppo tecnologico, metodologico 
e strumentale della società deve pertanto corrispondere una ancor più rapida 
impennata delle competenze e delle conoscenze del lavoratore. 
Questa funzione è realizzata attraverso i piani di formazione. Ogni  piano di 
formazione è intimamente collegato con  le strategie di impresa ed è 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 però è anche uno strumento essenziale per mantenere efficace 
ed efficiente l’operatività aziendale. Si tratta dell’attività di formazione che 
possiamo definire “continua”, destinata cioè 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 è utile avere un catalogo 
che organizzi le possibili attività 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 può essere un utile strumento sia per chiarire gli obiettivi 
formativi che per effettuare l’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 
l’evoluzione. 
Il catalogo si apre quindi con la sezione “Conoscenze e abilità 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 identità e un comune senso di appartenenza 
all’organizzazione.
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Seguono gli interventi orientati a “Efficacia personale” (giallo), area in cui 
rientrano le attività formative utili per potenziare le capacità 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 professioni dell’ambito bancario, finanziario 
e assicurativo, e quelle di marketing, management delle Risorse Umane, 
contabilità, IT e governance.
Abbiamo invece dedicato un’apposita sezione a due figure professionali 
considerate da noi di particolare valenza strategica per l’azienda: il manager 
nell’area “Efficacia manageriale” (verde) e colui che si occupa di vendita,  
in  “Efficacia di vendita”(azzurro). L’importanza di queste due funzioni ne 
giustifica la particolare attenzione e gli approfondimenti nell’offerta prevista 
dal catalogo.
In ultimo In questa sezione conclusiva ci soffermiamo sull’importanza di creare 
dei percorsi formativi  più complessi e personalizzati, che chiamiamo “sentieri 
di apprendimento”, progettati per particolari finalità di sviluppo professionale 
(viola).

L’importanza del metodo
È possibile utilizzare metodi diversi per ottenere analoghi risultati formativi. 
È però indubbio che alcuni metodi sono più efficaci di altri in funzione della 
tipologia dei risultati attesi dall’azione formativa.
Per Projectland l’attenzione verso le metodologie formative è 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 è un potente aggregatore di eccellenze. Il catalogo si chiude 
pertanto con le partenership ad integrazione  dell’offerta formativa.
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Le tematiche illustrate nel catalogo possono essere trattate secondo varie 
metodologie formative che si adattano in modo più 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 è 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 potrà essere quindi 
trattata in diverse modalità (alternative o complementari) a seconda dei 
risultati formativi attesi.

Formazione in aula
La modalità di formazione in aula ha l’obiettivo di trasferire conoscenze e 
capacità 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 l’apprendimento. 
Vengono pertanto ampliate le attività esercitative e interattive rispetto alle 
lezioni frontali.
L’aula si completa proficuamente con le tecniche della palesta, labororio e 
workshop. 
La formazione in aula può avvenire in piccoli gruppi (Aula) in grandi gruppi 
(grandi aule), a seconda dei vincoli aziendali e delle finalità perseguite.

Formazione esperienziale
Il termine “esperienza” deriva dal latino experior (sperimento, mi metto alla 
prova) il quale, risalendo ancora più 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 è legata alla prova, al tentare di mettere in pratica quanto appreso 
a parole.
La formazione esperienziale è volta a facilitare l’applicazione nelle attività 
quotidiane di quanto appreso sperimentalmente. Possiamo seguire questa 

Metodologie formative
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metodologia attraverso quattro approcci:
• Formazione esperienziale metaforica, laddove si ricostruicono, in aula 
o in outdoor, situazioni analoghe a quelle che si affrontano nell’attività 
quotidiana;
• Formazione esperienziale riflessa, attraverso l’identificazione con 
esperienze vissute da terzi testimoni
• Formazione esperienziale di interscambio di gruppo (laboratori, palestre, 
workshop)
• Formazione Concreta©, nella quale l’obiettivo perseguito è di natura 
aziendale e l’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. 

Formazione a distanza
La formazione a distanza può 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 modalità differita può essere a sua volta distinza in:
• Autonoma (gli strumenti di supporto e controllo sono inglobati ad 
esempio in un WBT)
• Assistita (gli strumenti di supporto e controllo sono esercitati anche con 
il supporto a distanza di un docente).

Projectland è 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 mediante:

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. 

I contenuti sono pertanto suddivisi in pillole formative caratterizzate da:
1. Dialogo tra docente e discente,
2. Ricorso a situazioni concrete (situation comedy)

3. Esercizi interattivi.
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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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L’area dedicata allo sviluppo di conoscenze e abilità di base si rivolge a tutti 
i collaboratori. Questi ultimi, indipendentemente dal ruolo che rivestono 
all’interno della compagnia, 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, l’Assicurazione mette il lavoratore nelle 
condizioni di diventarne parte attiva consolidandone il senso di appartenenza.
Non può esserci benessere personale e professionale senza avere 
consapevolezza di quali siano i valori da perseguire, e allo stesso modo è 
difficile condividere una vision senza avere conoscenze essenziali dell’azienda 
in cui si opera e delle normative che ne regolano il funzionamento.

Inoltre, un’area della formazione di base comprende quegli interventi orien-
tati ad adeguare modelli mentali e comportamenti alla cosiddettoa “nuova 
normalità”. Nuove modalità di lavoro si stanno infatti affermando sulla spinta 
due fenomeni: la pandemia e le trasformazioni digitali. Questi due fenome-
ni, pur essendo tra loro indipendenti, fanno tra loro sinergia e determinano 
un’accelerazione di quanto sta già succedendo in molte aziende: l’accentuarsi 
di modalità di lavoro a distanza, una maggiore autonomia dei collaboratori, 
una maggiore attenzione ai risultati ottenuti e la conseguente modifica sia dei 
sistemi di controllo che delle metodologie di coordinamento del lavoro.

Quest’area del catalogo è pertanto strutturata come segue:
1. formazione obbligatoria e normativa: per essere conformi a quanto 
previsto dalla legge e per conoscere le basi normative che regolano la vita 
dell’Assicurazione;
2. conoscenze d’impresa: per permettere ai professionisti che lavorano in 
assicurazione di conoscere al meglio il contesto, il business e la struttura in 
cui operano;
4. valori e cultura d’impresa: per promuovere le politiche aziendali, e l’etica 
professionale, per sostenere il benessere fisico e mentale dei collaboratori;
5. new normal: per favorire il passaggio a quella che viene chiamata 
“nuova normalità”, una trasformazione che ogni azienda inevitabilmente 
sistematizzerà a seguito della fine della pandemia;
6. competenze informatiche: per rafforzare le competenze nell’uso dei 
software più comuni.

Contenuti dell’area tematica
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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 
attività tipiche del proprio settore professionale di riferimento. Il percorso di 
apprendimento, oltre ai temi di carattere giuridico generale, affronterà casi 
pratici ed esperienziali con soluzioni partecipate e condivise da parte di tutti i 
partecipanti. L’obiettivo del corso sarà il raggiungimento della consapevolezza 
del proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena assunzione di doveri 
e responsabilità.   

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
Con riferimento al codice ATECO che classifica Istituti di Credito ed Assicurazioni 
classificate 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, è 
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 gli argomenti che presentano significative evoluzioni e 
innovazioni intervenute nel quinquennio trascorso. Si affronteranno inoltre: 
approfondimenti giuridico-normativi, aggiornamenti tecnici relativi ai rischi 
cui sono esposti i lavoratori, aggiornamenti su organizzazione e gestione della 
sicurezza in azienda, fonti di rischio e misure di prevenzione, case history. 

Formazione sicurezza Lavoratori
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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 così come definito dall’art. 2 del D.Lgs. 81/2008. La 
formazione del Preposto risulta aggiuntiva a quanto già 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, affronterà casi pratici ed esperienziali 
con soluzioni partecipate e condivise da parte di tutti i partecipanti. L’obiettivo 
del corso sarà il raggiungimento della consapevolezza del proprio ruolo nella 
struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e responsabilità.   

Temi
Principali soggetti del sistema di prevenzione aziendale, compiti obblighi e 
responsabilità - 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 - Modalità di esercizio della funzione 
di controllo ed osservanza da parte dei lavoratori delle disposizioni in materia 
di salute e sicurezza oltre che uso di eventuali dispositivi di protezione resi 
disponibili.

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

Modalità
Aula e F.A.D.

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

Aggiornamento 
Alla scadenza del quinquennio dal rilascio dell’attestato di formazione, è 
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 dove presenti significative evoluzioni 
ed innovazioni intervenute nel quinquennio trascorso, applicazioni pratiche 
e/o approfondimenti.

Formazione sicurezza Preposti
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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 Dirigente così 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 
è strutturata in 4 moduli. Il percorso di apprendimento affronterà temi di 
carattere giuridico-normativo, gestione ed organizzazione della sicurezza, 
individuazione e valutazione dei rischi, comunicazione, formazione e 
consultazione dei Lavoratori. L’obiettivo del corso sarà il raggiungimento 
della consapevolezza del proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena 
assunzione di doveri e responsabilità

Temi
Sistema legislativo in materia di sicurezza dei Lavoratori - organi di vigilanza 
e procedure ispettive - soggetti del sistema di prevenzione aziendale - delega 
di funzioni - responsabilità civile e penale - tutela assicurativa, responsabilità 
ex D.Lgs. 231/2001 -  gestione della documentazione - obblighi connessi ai 
contratti di appalto e somministrazione - organizzazione della prevenzione 
incendi e primo soccorso - ruolo dei 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 
dei rischi, 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 modalità di nomina 
dei rappresentanti dei lavoratori per la sicurezza.

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

Modalità
Aula e F.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, è 
previsto un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 6 a 
valersi per il quinquennio successivo.

Formazione sicurezza Dirigenti

Fo
rm

az
io

ne
 o

bb
lig

at
or

ia
 e

 n
or

m
ati

va



20

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 
così come indicato dall’art.47 del D.Lgs. 81/2008 designato in tutte le aziende 
o unità produttive. A seconda del numero di dipendenti presenti in azienda 
il D.Lgs. 81/2008 prevede diverse modalità di nomina/elezione del RLS. Al 
termine del corso il RLS sarà in possesso delle competenze necessarie per la 
gestione in sicurezza delle attività tipiche del proprio settore professionale 
di riferimento. Oltre ai temi di carattere giuridico generale, la formazione 
affronterà casi pratici ed esperienziali con soluzioni partecipate e condivise 
da parte di tutti i partecipanti. L’obiettivo del corso sarà il raggiungimento 
della consapevolezza del proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena 
assunzione di doveri e responsabilità

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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
La durata minima dei corsi è 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 può 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 più di 50 lavoratori.

Formazione sicurezza R.L.S.
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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 attività tipiche del proprio settore professionale di riferimento. 
Il percorso di apprendimento affronterà 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 sarà il raggiungimento della consapevolezza del 
proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena assunzione di doveri e 
responsabilità.   

Temi
Verranno affrontati due diversi e specifici percorsi in funzione del fattore di 
rischio (basso o medio) così come previsto dalla vigente normativa.: 
1) L’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 di incendio: 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 
attività di gestione emergenza incendio.

Modalità
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, è previsto 
un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 4 a valersi per 
il quinquennio successivo.

Formazione sicurezza Addetti S.P.P. 
incendio
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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 è inoltre 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 attività di gestione 
del primo soccorso in particolar modo delle procedure da attivare in caso di 
emergenza sanitaria: modalità di riconoscimento di un’emergenza sanitaria, 
procedure di allertamento del sistema di soccorso, procedure per l’attuazione 
di intervento di primo soccorso. L’obiettivo del corso sarà il raggiungimento 
della consapevolezza del proprio ruolo nella struttura aziendale e della piena 
assunzione di doveri e responsabilità

Temi
Verrà affrontato uno specifico percorso che permetterà di acquisire conoscenze 
generali sui traumi in ambienti di lavoro, conoscenze generali sulle patologie 
specifiche in ambienti di lavoro con capacità partiche di intervento.

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

Modalità
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, è previsto 
un percorso di aggiornamento della durata complessiva di ore 4 a valersi per 
il quinquennio successivo.
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Privacy (GDPR)

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

Temi
Protezione dei dati personali: principi generali e legislazione - Fonti normative 
comunitarie e di diritto interno - L’Autorità Garante per la protezione dei dati 
personali - Il registro trattamenti  - Le misure di sicurezza tecniche, informatiche, 
organizzative, logistiche e procedurali - I responsabili (esterni) al trattamento 
e la loro gestione - La gestione dei trattamenti dati nel ruolo di responsabile 
(esterno) - I diritti dell’interessato - Diritti all’accesso, all’aggiornamento, alla 
cancellazione alla portabilità- 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 validità dopo l’emanazione del GDPR 
- I 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

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata I
l modulo A ha una durata di 4 ore, mentre il modulo B ha una durata 
variabile in funzione degli obiettivi
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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 l’analisi della normativa e 
l’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
I 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 - I 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

Modalità
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 l’analisi della normativa e 
l’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 – I soggetti obbligati – Le autorità 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 
– Veridicità 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

Modalità
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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Antifrode

Contesto ed obiettivi
Il corso si pone come obiettivo di approfondire le conoscenze teoriche circa 
l’antifrode in campo assicurativo. La formazione vuole inoltre trasmettere 
nella pratica gli strumenti operativi più adatti e consolidati per gestire 
quotidianamente le frodi assicurative. Al termine delle lezioni i partecipanti 
saranno in possesso delle conoscenze di base in materia di antifrode e saranno 
ingrado di svolgere le analisi sulle frodi in fase assuntiva. Queste competenze 
gli permetteranno di individuare le potenziali frodi e di svolgere correttamente 
ed efficacemente l’iter di segnalazione previsto.

Temi
La frode: definizione del termine ed evoluzione del concetto in campo 
assicurativo - Il reato di frode assicurativa: aspetti giuridici e normativi - Fraud 
management - Individuare una frode: indicatori e metodologie di indagine - Le 
frodi esterne - Le frodi interne - Contraffazioni - Frodi on-line - Le procedure di 
segnalazione delle frodi sospette - Strategie preventive - Sistemi di contrasto e 
repressione - Internal audit - Analisi di casi concreti.

Destinatari
Potenzialmente tutti i dipendenti

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Il decreto 231/01 stabilisce la normativa in merito alla responsabilità 
amministrativa dell’azienda, disciplinandone il ruolo in caso di reato attribuito 
a una o più persone fisiche. Obiettivo del corso è trasmettere metodologie e 
strumenti per lo sviluppo di un Modello di Organizzazione e Gestione in linea 
con il D.Lgs. 231/01. Per raggiungere tale scopo è necessario che i partecipanti 
comprendano i principi base del decreto e il suo impatto in azienda, così da 
poter applicare il modello alla loro realtà operativa integrandolo con le norme 
di sicurezza. Al termine del corso i partecipanti saranno più consapevoli delle 
responsabilità 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 responsabilità amministrativa delle 
società 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 la 
formalizzazione - Analisi: iniziale e dei processi decisionali - Rischio: mappatura 
e valutazione - Definizione dei protocolli di prevenzione - Il codice etico e il 
sistema sanzionatorio.

Destinatari
Tutti i dipendenti. È possibile programmare interventi specialistici per le 
seguenti figure professionali: addetti servizi Legale, Revisione interna, 
Organizzazione, Segreteria generale e Responsabili delle funzioni Audit e 
Compliance

Modalità
Aula e F.A.D.

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

DLGS. 231/01: 
Modelli di Organizzazione e Gestione (MOG)
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Si propone una serie argomenti idonei per un possibile corso di aggiornamento 
IVASS, (30 ore) che verrà costruito con la Banca stessa sulla base delle scelte 
effettuate in area IVASS e della formazione eventualmente già erogata. 
COMPETENZE RELAZIONALI: l’obiettivo è di sviluppare nei partecipanti la 
massima efficacia nella relazione con il cliente, evitando gli errori più comuni. 
AREA GIURIDICA: lo scopo è di far acquisire ai partecipanti la conoscenza delle 
principali norme emanate dagli attori del mercato assicurativo e del relativo 
impatto nell’attività pratica quotidiana. AREA CONTRATTUALE/PRODOTTI: 
l’obiettivo è 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 - Capacità di ascoltare e decodificare i bisogni 
della clientela. AREA GIURIDICA: impresa di assicurazione e riassicurazione - 
Regime di operatività 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 sezioni A - B - D - F 
del RUI.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il corso ha una durata di 30 ore come previsto dalla normativa. Al termine del 
corso, verrà effettuato il Test di verifica delle competenze e, come richiesto 
dalla normativa, verrà consegnata la certificazione individuale.

Aggiornamento IVASS



29

Fo
rm

az
io

ne
 o

bb
lig

at
or

ia
 e

 n
or

m
ati

vaContesto ed obiettivi
La distribuzione dei prodotti assicurativi o con contenuto assicurativo è stata 
profondamente modificata dalla prima direttiva comunitaria in materia. Il 
processo distributivo risulta sempre più esteso verso molteplici canali che 
debbono vedere uniformate le proprie regole. Anche il cliente diviene sempre 
più centrale per la normativa vigente e di conseguenza l’azione di vendita e 
il modo di relazionarsi mutano profondamente. Ogni collaboratore deve 
pertanto aderire allo spirito della normativa IDD in quanto rappresenta una 
nuova modalità di gestire i rapporti con la clientela, che saranno sempre più 
basati sull’attenzione al cliente e sui principi di trasparenza pre-contrattuale e 
post-contrattuale.

Temi
Il quadro normativo dei Regolamenti in materia - I Regolamenti IVASS su 
distribuzione e trasparenza dei prodotti -  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 - I requisiti supplementari per i prodotti di 
investimento assicurativi - Le sanzioni e il nuovo regime sanzionatorio - I 
requisiti per l’accesso alla distribuzione e la disciplina del nuovo Organismo 
per la Registrazione degli Intermediari ORIA.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

L’importanza della IDD 
nell’operatività dell’assicurazione
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Contesto ed obiettivi
All’interno di una compagnia di assicurazione è possibile svolgere attività 
che nulla hanno a che fare con con il core business. Possiamo occuparci di 
amministrazione o di personale, di informatica o di servizi interni e così via. O 
ancora, potremmo anche occuparci di un aspetto molto specifico del processo 
che ci impedisce di avere una visione d’insieme, lasciandoci all’oscuro di ciò 
che l’azienda svolge nel suo complesso e di ciò che fanno i nostri stessi colleghi. 
È invece essenziale per ogni operatore del settore conoscere come funziona 
il business, dagli aspetti di mercato a quelli di prodotto, dai bisogni dei clienti 
all’utilità sociale insita nelle attività di ciascuno. Il corso ha l’obiettivo di fornire 
a ogni lavoratore consapevolezza dei servizi che l’azienda svolge e di come 
ciascuno sia collocato al suo interno.

Temi
A cosa serve l’assicurazione - Il mercato assicurativo – Il mercato della domanda 
– Il mercato dell’offerta – Il bisogno sociale soddisfatto in funzione dei rami – 
L’organizzazione dell’impresa – La governance, il Consiglio di Amminsitrazione 
e gli Organismi di Controllo – L’esercizio della Governance - Le funzioni aziendali 
che dipendono dal CdA – Internal auditing, Compliance, ERM – Altre attività 
strategiche di controllo - L’Amministratore Delegato – Il Top Management 
– La parte industriale dell’impresa – La funzione commerciale: il Marketing 
(strategico e operativo) e le vendite – La funzione tecnica: Assunzione e 
Sinistri– Servizi e Amministrazione – ICT – Personale – Contabilità, Bilancio e 
Controllo di gestione – Altri servizi.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
 Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Come funziona il business assicurativo
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Le basi del contratto di assicurazione

Contesto ed obiettivi
Il contratto di assicurazione rappresenta il fondamento stesso del business 
assicurativo. Ogni dipendente dovrebbe conoscerne i tratti essenziali sia che 
svolga un lavoro all’interno dei una delle attività cosiddette “industriali”, sia che 
occupi ruoli amministartivi o di servizio. Il corso ha quindi l’obiettivo di fornire 
gli elementi essenziali del contratto di assicurazione in modo da chiarirne la 
struttura e le regole fondamentali, ma anche da facilitare il riconoscimento 
dei suoi vari aspetti e delle sue particolarità. I partecipanti saranno in grado di 
leggere e comprendere un contratto d’assicurazione riconoscendovi le linee 
guida tracciate dal legislatore, e avranno appreso le competenze necessarie 
a percepire il perché della sua struttura e quale utilità abbiano, anche 
nell’interesse del cliente, quelli che spesso sono considerati solamente dei 
cavilli.

Temi
Il contratto in generale – Accordo, causa, oggetto e forma – Contratti 
predisposti da una delle parti – La nozione di contratto di Assicurazione – 
L’art. 1882 cc – Rami Vita e Rami Danni – Le parti del contratto: assicuratore, 
assicurato, contraente e beneficiario – La surroga – Il rischio assicurabile – 
Delimitazione del rischio – Assenza del rischio –Dalla proposta alla polizza 
– Efficacia della proposta – Le dichiarazioni precontrattuali – La durata 
del contratto - Conseguenze di dichiarazioni false o reticenti – Il premio – 
Conseguenze del mancato pagamento – L’aggravamento e la diminuzione del 
rischio – Conseguenze della mancata comunicazione – Cenni sui principali rami 
– Il sinistro – L’obbligo di avviso e di salvataggio: conseguenze dell’omissione - 
Cessazione del rischio – Le vicende estintive del contratto.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Progettare le modalità di intervento e gestione dei processi e verificare la 
loro efficacia non è problema dei soli amministratori, ma è un problema di 
tutti i professionisti del settore assicurativo. La Governance si esplicita infatti 
attraverso meccanismi e strutture che riferiscono all’intero sistema aziendale.
Se dunque l’obiettivo finale è che l’azienda operi in base alle effettive direttive 
e in base alle scelte del consiglio di amministrazione, è necessario che tutti 
siano a conoscenza di queste logiche. Il corso si propone pertanto di illustrare 
una panoramica del concetto di Governance assicurativa e delle tematiche ad 
essa relative.

Temi
Il concetto di Governance aziendale: un po’ di storia - Finalità e utilità sociale di 
una governance efficace - La governance assicurativa - Ruoli, responsabilità e 
funzionamento dei diversi organi - Il consiglio di Amministrazione - L’assemblea 
dei soci - Il ruolo e l’organizzazione delle funzioni di controllo - L’indirizzo e 
il controllo delle scelte strategiche e delle performance - Internal Auditing: 
attività e obiettivi (cultura dell’efficacia dei processi) - Compliance attività e 
obiettivi (cultura della legalità) - Risk management attività e obiettivi (cultura 
del rischi).

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

La Governance nelle assicurazioni
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Il corso presenta una panoramica generale delle società d’assicurazione, 
riassumendo brevemente il loro sviluppo e il loro ruolo attuale. L’assicurazione 
è infatti un servizio di grande utilità per la sicurezza delle persone e per lo 
sviluppo dell’economia. Nonostante l’assicurazione sia da tempo parte 
integrante del business bancario, i professionisti del settore creditizio e 
finanziario tendono talvolta a concentrarsi solo sulla sua natura commerciale, 
relegando in secondo piano la sua natura sociale. 
Obiettivo del corso è dunque di trasmettere maggior consapevolezza circa gli 
aspetti positivi e civili del mercato assicurativo, approfondendo nel contempo 
le sue logiche di funzionamento.

Temi
La funzione sociale dell’assicurazione- L’importanza dell’assicurazione in Italia 
e nel mondo - L’assicurazione come servizio trasversale a tutte le attività- 
L’organizzazione del business assicurativo- Le funzioni essenziali - I rami 
assicurativi in sintesi- Il servizio al cliente - Il bisogno assicurativo - Mercato 
della domanda/offerta - Persona, famiglia, azienda - Investire - Proteggere il 
patrimonio - Il Codice delle Assicurazioni - Vincoli e controlli - L’assicurato: diritti 
e doveri - La tecnica assicurativa - La natura tecnica del prodotto assicurativo - 
La funzione tecnica (assunzione e sinistri) - Il mercato assicurativo.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

La funzione sociale dell’assicurazione
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Nozioni giuridiche di base

Contesto ed obiettivi
Ogni impresa è governata da regole sia di natura impositiva sia di natura interna 
(regolamenti, politiche aziendali...). Tutti i dipendenti devono conoscere, 
seppure in modo essenziale, quali sono le regole alla base dell’impresa stessa, 
sia in termini generali sia legati allo specifico settore in cui l’impresa opera. Per 
questo motivo gli aspetti normativi sono un patrimonio che deve rientrare tra 
le conoscenze di tutti i dipendenti e sono da intendersi come uno strumento 
che aumenta la consapevolezza di ogni singolo lavoratore e partecipe della 
realtà d’impresa.

Temi
Nozioni essenziali di diritto civile - L’ordinamento giuridico - I diritti fondamentali 
- Fonti delle obbligazioni - Specie di obbligazioni e loro vicende - Il contratto 
in generale: requisiti e vicende - Contratti tipici - Responsabilità contrattuale 
ed extracontrattuale - Il risarcimento del danno - Responsabilità tipiche - 
Prescrizione e decadenza - Il diritto e le assicurazioni - Il Codice civile, il CAP e 
cenni sui regolamenti.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Il corso impartisce delle basi di social responsibility, di etica economica 
e di management sostenibile. L’obiettivo è di fornire ai partecipanti gli 
strumenti metodologici per realizzare e affermare all’interno dell’impresa 
un sistema vincente di business ethics. Diffondere la cultura di responsabilità 
fondata sul principio “good ethichs is good business“ comporta una maggior 
consapevolezza del modello di economia di mercato, così come un più forte 
coinvolgimento a livello umano. A livello professionale i benefici si vedono 
nello sviluppo di piani di sostenibilità e di investimento etico, ma anche 
nella predisposizione di codici etici e di comportamento e nella redazione e 
revisione di bilanci sociali.

Temi
Responsabilità sociale e responsabilità 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 - Società Benefit e B-Corp.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Etica d’impresa  e responsabilità sociale
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Il benessere organizzativo e individuale si riflette in un clima globale più 
partecipativo e motivato, in cui le persone sono valorizzate e riescono a 
collaborare e comunicare con serenità e produttività.
Riuscire a creare un clima di lavoro privo di conflitti, stress e frustrazioni non 
solo migliora la qualità delle performance, ma giova anche alla sicurezza e alla 
salute del lavoratore, come previsto dall’ art. 37 del D.Lgs. 81/08.
Obiettivo del corso è dunque di migliorare la motivazione e di fornire a ciascun 
partecipante gli strumenti per contribuire al benessere nell’organizzazione. 
Inoltre, attraverso l’apprendimento di tecniche di mental training, i partecipanti 
acquisiranno maggior sensibilità all’ascolto e più consapevolezza circa le 
proprie capacità.
 
Temi
Le componenti che possono migliorare il benessere della persona sul lavoro: 
organizzative, fisiche e psicologiche -  L’impegno lavorativo: strumenti di 
indagine -  La prospettiva dello sviluppo organizzativo e dei comportamenti 
manageriali in relazione all’insorgere di situazioni di affaticamento psicofisico - 
Empowerment organizzativo - Autostima, tenacia e ottimismo -  Responsabilità 
e consapevolezza - Il gruppo: sostegno e condivisione di valori - Farsi 
ambasciatori del benessere organizzativo - La prospettiva psicologica: l’utilizzo 
di tecniche di rilassamento e visualizzazione.

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

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Il benessere organizzativo
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Mettere in atto piani efficaci di work-life balance significa far sì che il benessere 
personale del singolo incida sull’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, così da 
favorire l’equilibrio dei lavoratori, la crescita dell’impresa e lo sviluppo del 
territorio.
L’intervento si pone due obiettivi principali: da un lato vuole promuovere una 
cultura aziendale più 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 
qualità di vita dei lavoratori.

Temi
Work-life balance: l’importanza dell’equilibrio - Il benessere personale e 
quello della comunità lavorativa - I 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 quotidianità personale e 
professionale - Strategie di welfare in Italia - Le pari opportunità 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 - Flessibilità e smart working - Digital: un supporto 
su cui investire per raggiungere l’equilibrio.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
                                                                                     

Work-life balance nella cultura d’impresa
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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 andrà a definire i criteri con cui assemblare un gruppo performante 
e ne definirà le modalità di gestione. Secondariamente approfondirà 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 
comunicatività e le proprie potenzialità.

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

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Lavorare in team
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La pratica della Mindfulness consente di sviluppare maggiore consapevolezza 
sia a livello psicologico sia a livello fisico, acquisendo uno stato mentale 
più positivo, attento e presente. La comprovata efficacia dei protocolli 
di Mindfulness è stata qui applicata all’ambito aziendale ed è stato così 
elaborato un percorso suddiviso in tre moduli che si pongono come obiettivi il 
raggiungimento della consapevolezza nelle relazioni e nelle azioni, così 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 
serenità le situazioni stressanti e le problematiche relazionali perché avranno 
acquisito maggiori abilità di resilienza, assertività 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 l’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 l’empatia - La 
Mindfulness nella comunicazione - Accettazione come risposta consapevole 
- L’azione impegnata: agire in modo più consapevole ed in linea con i propri 
valori.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Tre moduli da 4 ore ciascuno, preferibilmete divisi in tre giornate distinte.

Mindfulness e benessere
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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 mentalità 
stanno fortunatamente evolvendosi, ma la valorizzazione delle leader donne è 
ancora un’area che necessita di sensibilizzazione e diffusione. Il corso discuterà 
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 (credibilità, 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 - Credibilità e coerenza  - Autorità vs autorevolezza - Assertività.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Leadership al femminile
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Il metodo dei “Sei cappelli per pensare” è una metodologia creata dallo 
psicologo Edward De Bono, celebre creatore del “pensiero laterale”. Questa 
tecnica è stata creata per chiarire le diverse modalità 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 modalità 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 così 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 modalità di pensiero - Andare oltre ciò che 
è scontato, individuando nuove opportunità e conseguendo risultati dinamici 
-  Superare il problema del personalismo e cercare di andare oltre al dualismo 
per il quale si intende difendere o attaccare un’idea - Cambiare registro, gestire 
le emozioni e concentrarsi su tutti gli aspetti del problema - Esercitazione su 
diverse tematiche. 

Destinatari

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Sei cappelli per pensare alla diversità
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Il corso incentiva lo sviluppo di un clima lavorativo nel quale i vari aspetti 
della diversità siano fonte di arricchimento reciproco, che si tratti di diversità 
di genere, di età, di cultura, di esperienza o altro. Diffondere una cultura 
del rispetto e della curiosità 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 diversità. Le tecniche 
comunicative e manageriali ne usciranno rafforzate, mentre l’azienda 
sarà più competitiva a livello di mercato perché più flessibile e più aperta 
all’innovazione.

Temi
Perché valorizzare le differenze - Uguaglianza e differenza - La multiplicità del 
diverso: genere, età, cultura, esperienza, disabilità - Le risorse della diversità - 
Flessibilità lavorativa - Le opportunità della globalizzazione - Espandere i propri 
orizzonti - Uomini e donne nei rapporti lavorativi - Sensibilità interculturale 
- Stili diversi di approccio delle persone - Differenze di comunicazione -  
L’integrazione a sostituzione del conflitto - Diversity management in Italia 
e nel mondo - Le competenze per la collaborazione nel contesto di lavoro: 
la comunicazione funzionale, l’ascolto attivo, l’utilizzo delle domande, 
l’intelligenza emotiva, la comunicazione assertiva - Valorizzare le differenze 
nel contesto di lavoro: spunti di riflessione.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Valorizzare le differenze in azienda
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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 impossibilità, ne è 
escluso. In un mercato in cui la maggior parte delle banche deve fare i conti la 
digital transformation, non si può puntare ad essere Fintech nell’operatività ma 
restare analogici nella governance e nella gestione strategica.  L’analfabetismo 
informatico non grava solo sullo sviluppo dell’azienda, ma anche sulla 
crescita professionale della persona. In termini di employability,  acquisire 
una mentalità aperta al mondo digitale diventa un aspetto fondamentale 
che non si può più ignorare. Il corso mira a superare il gap di competenze e a 
sensibilizzare i partecipanti circa l’importanza di mettere a punto strategie di 
trasformazione digitale.

Temi
La quarta rivoluzione industriale: l’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 - L’impatto tech sul sistema bancario - Digital 
divide in banca: superare il gap  - Accessibilità e usabilità - Questioni operative: 
rischi e vantaggi della Banca Tech - L’alfabetizzazione mediatica nell’ambiente 
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

Modalità
Aula e F.A.D.

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

Digital divide
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La comunicazione tra due persone non è mai facile di per sé, ma la questione 
è ancora più delicata se gli interlocutori sono di sesso diverso. Stereotipi e 
radicamenti culturali hanno condizionato l’educazione di ognuno di noi sin 
dalla più tenera età, incidendo sui nostri comportamenti e persino sul nostro 
modo di ragionare e di esprimerci. Le dinamiche comunicative tra i due generi 
seguono schemi differenti e spesso si fondano su aspettative e strategie poco 
affini, ma di fondo si pongono gli stessi obiettivi: comprensione, scambio e 
condivisione.
Il corso vuole esplorare gli stili comunicativi maschili e femminili, ragionando 
sulle peculiarità dell’uno e dell’altro con l’obiettivo di trovare un bilanciamento 
e un punto di incontro tra i due universi linguistici ed emotivi. 

Temi
La comunicazione uomo-donna in un aggettivo - Le opportunità della 
comunicazione tra i generi – La comunicazione uomo-donna negli stereotipi 
- Dallo stereotipo al dato - I pregiudizi degli uomini e delle donne verso l’altro 
sesso - Stesura dei copioni e messa in scena di dialoghi “tipo” - Il cinema come 
specchio delle dinamiche relazionali uomo-donna - Codici relazionali maschili 
e femminili – Indovina chi…? Game quiz a squadre – Codici linguistici maschili 
e femminili – Analisi del proprio stile comunicativo – Caratteristiche di genere 
dell’assertività - La gestione assertiva di comunicazioni critiche: laboratorio 
comunicativo – Le opportunità del “power talk” – Mappa mentale del potere 
personale.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Comunicazione Uomo-donna
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Accountability

Contesto e obiettivi
Con accountability si intende quel complesso di regole, principi e valori che si 
radicano su di un modello organizzativo flessibile e costruito in funzione di un 
risultato. 
Obiettivo del corso è quindi diffondere la cultura del risultato atteso, vale a 
dire: definire i risultati relativi a ogni risorsa; stimolare il senso di autonomia; 
basare il lavoro sulla crescita del capitale umano. Elementi chiave dell’accoun-
tability diventano dunque le competenze del lavoratore, la capacità di fare si-
nergia tra abilità persone e risultati e la motivazione, che favorisce lo sviluppo 
delle idee e la risoluzione dei problemi
Dal punto di vista organizzativo, questo significa raggiungere il risultato se-
guendo un modello che si oppone al lavoro per compiti e per processi for-
malizzati, ma che si fonda invece su tre fattori: le competenze del knowledge 
worker; la capacità di creare un’integrarazione sinergica tra abilità, persone e 
risultati; e infine la motivazione, che favorisce lo sviluppo delle idee e la riso-
luzione dei problemi.

Temi
Evoluzione del concetto di lavoro e la Quarta rivoluzione - Integrazione tra 
persone e automatismi - Assorbimento dei lavori per compiti da parte delle 
macchine - Aumento della complessità del lavoro umano - L’organizzazione 
costruita sui risultati e l’autonomia del lavoratore - L’accountability come 
necessità - Diminuzione delle comfort zone - L’assunzione di responsabilità 
come elemento centrale del proprio lavoro - Sviluppare capacità di 
autoprogrammazione - Sviluppare capacità di automotivazione - Vincere l’ansia 
della perseguimento del risultato - L’importanza dei check - L’importanza degli 
altri e del lavoro di gruppo nell’accountability - Accettazione dell’incertezza e 
dell’errore. 

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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La conciliazione dei tempi di vita-lavoro è uno dei temi centrali delle politiche sia 
a livello nazionale sia europeo e si pone l’importante obiettivo di promuovere 
una gestione sostenibile e inclusiva di due ambiti che spesso sembrano essere 
posti in contrasto: la vita privata e quella professionale. 
Il corso parte dal presupposto che non si può parlare di benessere personale 
se non si dà al lavoratore la sicurezza di poter provvedere a sé e ai suoi cari. 
Le tematiche trattate si sviluppano quindi laddove la gestione della vita 
extra lavorativa è spesso più delicata: la crescita dei figli, la cura dei familiari 
disabili o non autosufficienti, la gestione delle responsabilità quotidiane o 
delle situazioni critiche. Allineando tali esigenze, la formazione intende quindi 
sensibilizzare e suggerire azioni concrete per contrastare il sovraffaticamento 
derivante dal conciliare la routine familiare con quella lavorativa.

Temi
Conciliazione dei tempi di vita e lavoro: cosa dicono le norme – New normal, 
nuove esigenze – Esigenze lavorative ed esigenze personali: come definire 
un equilibrio per il benessere personale - L’importanza del tempo e modelli 
di gestione – La promozione dell’occupazione femminile – Essere genitori 
lavoratori - Essere caregiver lavoratori – Strumenti di conciliazione dei tempi di 
vita familiare e lavorativa.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Conciliazione dei tempi di vita e lavoro
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Gestire il tempo del lavoro in autonomia

Contesto e obiettivi
Il tempo è la risorsa più importante che ognuno di noi possiede. Saper gestire 
bene il proprio tempo è uno dei segreti più importanti per ottenere successo, 
professionale e personale.  Ma come fare quando il tempo non è scandito da 
orari d’ufficio e da compiti assegnati? 
Il corso si pone l’obiettivo di sviluppare un approccio mentale atto a valorizzare 
la risorsa del tempo rispetto a obiettivi autonomamente perseguiti, nonché 
ad apprendere tecniche e metodologie per gestire interruzioni e situazioni di 
emergenza in contesti diversi dall’ufficio.

Temi
Lo scenario d’ufficio vs scenario casalingo - Cosa si intende per “gestire il tempo” 
al di fuori di un contesto formale - Approccio mentale alla gestione del tempo in 
ambienti non usuali (Ufficio vs Casa) - La gestione delle interruzioni  prevedibili    
Potere del focus mentale - Obiettivo, finalità, piano d’azione - Pianificazione 
degli obiettivi - Urgenza e importanza e focus sulle priorità - Metodi per 
contenere i “ladri di tempo” in ufficio e in casa - Le 10 tecniche e metodologie 
per gestire il tempo con efficacia in ambienti non formali.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



48

N
ew

 N
or

m
al Contesto e obiettivi

Il mondo del lavoro ci richiede sempre più spesso di saper gestire presentazioni, 
interventi e riunioni in modo efficace. L’avvento della pandemia ha imposto a 
tutti i relatori un’ulteriore sfida: gestirli in un contesto a distanza.
Il corso è volto a sviluppare la capacità di attivare l’attenzione, la partecipazione 
e l’interesse degli interlocutori attraverso un corretto uso delle tecniche di 
comunicazione nel contesto delle presentazioni a distanza.
Al termine della formazione i partecipanti avranno acquisito tecniche e 
comportamenti per progettare ed erogare presentazioni web e avranno 
sviluppato maggiori capacità di attivare l’attenzione, l’interesse e la 
partecipazione degli interlocutori.

Temi
Public speaking in presenza e a distanza: caratteristiche, analogie, differenze - 
Le fasi di una presentazione - Comunicazione in presenza vs comunicazione a 
distanza  (peculiarità, assonanze e inconvenienti) - L’importanza dell’empatia 
per la gestione di una presentazione a distanza - Tecniche e metodologie 
per essere empatici a distanza - La gestione degli strumenti tecnologici - La 
gestione psicologica del gruppo a distanza - La gestione delle domande e 
delle obiezioni - La gestione delle situazioni critiche - Peculiarità di altri tipi di 
intervento (riunioni e incontri).

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Virtual public speaking
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Engagement nel lavoro a distanza

Contesto e obiettivi
Motivare i collaboratori è una delle funzioni principali del management, ma 
non è una capacità facile da acquisire, specie nel lavoro a distanza che tende 
ad allontanare le persone e rende più distante la relazione. 
Eppure, è proprio in questi contesti che il valore dell’engagement si fa sentire.
Obiettivo del corso è dunque di trasmettere metodi e tecniche per incoraggiare 
l’engagement e l’empowerment dei dipendenti che lavorano da remoto, 
nonché di migliorare le prestazioni dei collaboratori attraverso la prevalenza di 
“collanti” immateriali e attraverso una relazione basata sulla fiducia.

Temi
Introduzione al corso: la formazione continua e l’engagement - Cos’è 
l’engagement? Cos’è per me? - Cos’è l’engagement? I punti chiave - 
Sense making - L’importanza della relazione positiva basata sulla fiducia 
- Engagement nel lavoro in presenza vs engagement nel lavoro a distanza 
- Misurabilità  dell’engagement - Individuo e gruppo - Trasparenza e open 
communication nel lavoro a distanza - Il feedback in differenti situazioni di 
lavoro - I “collanti” d’impresa: componenti materiali VS componenti immateriali 
- Le tre leve: valori dell’azienda, senso di appartenenza e il coinvolgimento 
rispetto ai risultati attesi.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Il lavoro per risultati attesi è molto diverso dal lavoro per compiti e così la 
sua gestione. Gestire persone che lavorano in autonomia secondo i principi 
dell’accountability risulta più complesso perché non sta al manager determinare 
il metodo e le modalità con cui il collaboratore consegue i risultati.
Compito del manager è invece di concordare in anticipo e con chiarezza i 
risultati attesi, supportando poi il collaboratore tramite check prefissati e 
attraverso confronti che consentono consigli e scambi di idee.
Il corso vuole fornire tecniche e strumenti per gestire chi lavora per risultati 
attesi, trasmettendo cioè metodi per aumentare l’autonomia e l’accountability 
dei collaboratori e sviluppando pratiche utili all’ingaggio e al team building.

Temi
Lavorare per risultati attesi: concetti chiave - Lavoro per compiti vs lavoro per 
risultati attesi - La filosofia dell’orientamento al risultato - La differenza tra 
finalità, obiettivi e risultati attesi - L’organizzazione del lavoro per risultati attesi 
Caratteristiche di chi lavora per compiti e per risultati 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 - l lavoro per risultati attesi come Management by education.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Gestire per risultati attesi
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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 l’organizzazione capace di fare a meno 
di lui. Il percorso mira a rendere i leader consapevoli del nuovo ambiente smart 
e delle conseguenze sulla gestione dei lavoratori. Tale risultato vuole essere 
raggiunto trasmettendo strumenti e pratiche di assegnazione degli obiettivi 
nel nuovo ambiente smart / digital e sviluppando un orientamento valoriale 
all’ingaggio e al team building.

Temi
Strumenti e best practice di assegnazione degli obiettivi negli ambienti digital 
e smart - KPI e OKR: cosa voglio misurare e come monitoro il percorso - La 
gestione di KPI e OKR a distanza - Creare relazioni, creare engagement - Creare 
un rapporto di fiducia - Dare e ricevere feedback in presenza vs a distanza - 
Creare visioni condivise - Peculiarità e obiettivi della leadership in un ambiente 
digital e smart in cui i vincoli di spazio e tempo sono cambiati.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Da qualche anno a questa parte, la maggior parte delle imprese sta mettendo 
in atto un processo di digital transformation su più livelli. Lo step iniziale è 
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 affidabilità 
gli aspetti operativi di comunicazione e scambio delle informazioni, sia verso 
l’interno, sia verso l’esterno. Al termine della formazione, i partecipanti 
avranno appreso le funzionalità di G Suite e potranno gestire lo strumento 
aziendale al pieno delle sue potenzialità.

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

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
                                                                                     

G Suite: la Suite Cloud di Google
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Contesto e obiettivi
Microsoft Word è il più noto programma di videoscrittura utilizzato nelle 
aziende. Il software negli anni ha sviluppato sempre più funzionalità ed è 
diventato sempre più flessibile, intuitivo e standardizzato, ma ciò non toglie 
che i suoi innumerevoli strumenti creino talvolta qualche difficoltà d’utilizzo. 
Obiettivo del modulo è pertanto quello di trasmettere le competenze tecniche 
ed operative per gestire il software nelle sue varie funzionalità con sicurezza ed 
agilità. Al termine della formazione i partecipanti avranno acquisito familiarità 
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’ambiente 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 multimedialità - Migliorare la 
produttività.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Word
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Contesto e obiettivi
Il software Microsoft PowerPoint è uno dei mezzi più 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 è anche un supporto e un punto d’appoggio per chi conduce l’esposizione, 
che ne guadagna in chiarezza ed eloquenza. Approcciarsi al software senza 
conoscerne le funzionalità 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 potenzialità 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 multimedialità - Migliorare la produttività - Organizzare la presentazione - 
Stampa/output della presentazione.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Microsoft Power Point
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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 più 
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. I partecipanti riceveranno 
una formazione globale circa le funzionalità 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 più 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

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Excel: livello base
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Contesto e obiettivi
Il corso guida i partecipanti nel comprendere più a fondo le potenzialità degli 
strumenti di Microsoft Excel. L’obiettivo è far sì che il software possa essere 
gestito in piena autonomia, utilizzando correttamente le funzioni e i comandi 
più specifici e riuscendo a far interagire i dati tra loro in maniera efficiente.
 In questo secondo modulo i partecipanti apprenderanno le funzioni più 
complesse di gestione e manipolazione dei dati, con la possibilità 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

Modalità
Aula e F.A.D.

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

Microsoft Excel: livello intermedio
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Contesto e obiettivi
SQL (Structured Query Language) è un linguaggio di programmazione basato 
su query e studiato appositamente per la comunicazione con i database. I van-
taggi del suo utilizzo sono principalmente la semplicità 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 è pertanto di fornire le 
competenze sul mondo dei database, sul loro funzionamento e sulle logiche 
del linguaggio SQL. I partecipanti apprenderanno come amministrare, leggere 
e scrivere dati da e in un database in maniera efficiente.

Temi
Cos’è 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

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Microsoft Excel: livello avanzato
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Contenuti dell’area tematica

Tutti i collaboratori sono chiamati a dare un contributo in termini di sapere. 
Questo sapere non riguarda esclusivamente le capacità cognitive, ma anche 
le capacità di relazionarsi con gli altri, di esprimere atteggiamenti positivi, di 
coinvolgere, di comportarsi in modo utile all’impresa e ai colleghi. Queste 
capacità si sviluppano attraverso una commistione tra abilità cognitive ed 
emotive, per sviluppare le quali occorre un approccio meno lineare in termini 
di apprendimento. È innegabile che le capacità relazionali e di lavoro in team 
siano essenziali per ogni attività aziendale, così come è indispensabile che il 
singolo sia in grado di ascoltare e controllare le proprie emozioni.
Per rendere più chiari i complessi fenomeni delle soft skills, abbiamo deciso 
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 attività riconducibili alla dimensione 
individuale (gestione del rischio e del cambiamento, time management, 
tecniche di gestione dell’errore…).
2. Area emotivo-personale: ovvero le abilità che si riferiscono alla emotional 
intelligence, alla capacità di conoscere, gestire e valorizzare la propria sfera 
emotiva (flessibilità, gestione dello stress e delle critiche, resilienza…).
3. Area cognitivo-relazionale: competenze orientate alla gestione 
della relazione, cioè alle social skills (comunicazione, team working, 
negoziazione…).
4. Area emotivo-relazionale: in cui raggruppiamo le proposte formative 
orientate a sviluppare le abilità 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 può essere un’utile guida per le scelte e la programmazione 
degli interventi. Parallelamente può rappresentare una spia per individuare 
le competenze dei formatori che andranno a operare all’interno dei singoli 
quadranti.
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Sommario

Self management skills				  
• Time Management                                                                
• Problem Solving e Decision Making
• Decision Making in situazioni di criticità
• Pensiero prospettico: generare idee per l’innovazione                                    
• Pensiero critico: i processi mentali che conducono al giudizio
• Pensiero creativo: tecniche di creatività applicata 
• Pensiero sistemico: saperci fare con la complessità
• Semplificare     
• Affrontare il cambiamento    
• Public speaking                                              
        
                            
Social skills   						    
• Comunicazione strategica                                         
• Comunicazione web: social media                                             
• Comunicazione scritta e via e-mail
• Comunicazione telefonica
• Saper argomentare      
• Negoziazione         
• Riunione efficace                                                                   
• L’arte di fare domande  
• Corporate storytelling                                                         

Emotional intelligence	
• Come sviluppare la propria intelligenza emotiva
• Come gestire le cinque emozioni di base 
• Come automotivarsi                                                                                    
• Come essere resilienti e flessibili  
• Come gestire le proprie routine disfunzionali                     
• Come gestire lo stress       
                                          

Social intelligence					   
• Intelligenza sociale nella learning organization
• Digita mindset
• Costruire relazioni positive
• L’empatia come metacompetenza
• Convivere con le diverse culture d’impresa                                       
• Essere motivatori nel lavoro di gruppo                                   
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1. Time Management              
2. Problem Solving e Decision Making                                                  
3. Decision Making in contesti di criticità
4. Pensiero prospettico: generare idee 
per l’innovazione                                    
5. Pensiero critico: i processi mentali 
che conducono al giudizio
6. Pensiero creativo: tecniche di crea-
tività applicata
7. Pensiero sistemico: saperci fare con 
la complessità
8. Semplificare     
9. Affrontare il cambiamento
10. Public Speaking 
11. Comunicazione strategica                                         
12. Comunicazione web: social media                                             
13. Comunicazione scritta e via e-mail
14. Comunicazione telefonica
15. Saper argomentare      
16. Negoziazione         
17. Riunione efficace                                                                   
18. L’arte di fare domande  
19. Il corporate storytelling    

20. Come sviluppare la propria intelli-
genza emotiva
21. Come gestire le cinque emozioni 
di base 
22. Come automotivarsi                                                                                    
23. Come essere resilienti e flessibili  
24. Come gestire le proprie routine 
disfunzionali                     
25.  Come gestire lo stress  
26. Intelligenza sociale nella learning 
organization
27. Digital mindset
28. Costruire relazioni positive
29. L’empatia come metacompetenza
30. Convivere con le diverse culture 
d’impresa                                       
31. Essere motivatori nel lavoro di 
gruppo                      
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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 
attività. Dato questo assunto, il corso mira a far sì che i partecipanti accrescano 
la propria efficienza operativa e apprendano come far fruttare il loro tempo.
Lo scopo del Time Management è 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 priorità 
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 priorità - Urgenza e importanza 
- La matrice di Eisenhower - Classificare e organizzare le attività - 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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La capacità di affrontare i problemi con spirito d’iniziativa e fermezza è 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 è stato definito l’arte di risolvere complicati problemi 
mediante l’utilizzo di tattiche e tecniche che si sono rivelate nell’esperienza 
efficaci ed efficienti. L’obiettivo è accrescere l’abilità 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 criticità, 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 più 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 - I 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, l’obiettivo da 
raggiungere, il nuovo prodotto da progettare - I bias cognitivi che influenzano 
le decisioni - Le tecniche e gli strumenti della creatività - Le tipologie di brain 
storming come strumenti per attivare la creatività delle persone  - La griglia 
sistemica come strumento per cogliere le reazioni di bilanciamento e di 
rafforzamento che sottendono al problema

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula, laboratorio, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Problem Solving e Decision Making
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Decision Making in contesti di criticità

Contesto e obiettivi
Se si dovesse restringere ad una sola attività 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 serenità? 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 è quel momento speciale e decisivo 
della performance professionale in cui il manager può “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 responsabilità 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 ambiguità informativa che desiderano sviluppare 
maggiore consapevolezza rispetto al personale processo decisionale. È inoltre 
utile a manager che devono gestire le conseguenze delle decisioni sbagliate 
dei propri collaboratori.

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha durata variabile a seconda della finalità dell’intervento. Potrebbe 
essere realizzato con una durata di 2/3 ore se indirizzato a una grande platea di 
persone, con finalità motivazionale oppure avere una durata di 8 ore qualora si 
voglia realizzare un intervento formativo classico in materia. 
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Pensiero prospettico: 
generare idee per l’innovazione

Contesto e obiettivi
Il Corso ha l’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 capacità di prevedere 
l’andamento dei fenomeni nei quali si è coinvolti. Abbandonando i preconcetti 
costruiti dall’esperienza personale, infatti, si cercherà 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 l’osservazione 
degli avvenimenti - Tecniche di ristrutturazione di un problema per stimolare 
il creative problem solving - Meccanismi individuali di condizionamento della 
decisione - I quattro archetipi di fronte alla decisione - Imparare una disciplina 
mentale per dominare l’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 capacità 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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il 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 è considerato universalmente una delle skill cruciali del prossimo 
decennio, qualcosa di cui anche i data scientist hanno bisogno. Obiettivo del 
corso è 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 verità 
- Tools filosofici - I 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.

Modalità
Aula, laboratorio, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



68

Se
lf 

M
an

ag
em

en
t S

ki
lls 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 creatività è un talento che si sviluppa, che si alimenta 
con l’uso di tecniche creative ampiamente sperimentate. Implementare le 
proprie capacità 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 creatività pratica: abilità 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 - I diversi profili creativi e i fattori che li compongono: 
fluidità, flessibilità, originalità, elaborazione - Come utilizzare le tecniche di 
creatività per generare idee innovative in ambito aziendale - Applicazioni delle 
tecniche di creatività a temi proposti - L’innovazione in azienda - Comunicare e 
coinvolgere attraverso la propria creatività.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula, formazione metaforica

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

Pensiero creativo: 
tecniche di creatività applicata
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Pensiero sistemico:
saperci fare con la complessità

Contesto e obiettivi
Si parla tanto di complessità, ma spesso ne sfuggono i contenuti scientifici 
e le ricadute pratiche. Importante dunque è 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 
l’uso di metafore e narrazioni, rappresentazioni storiche e micrologie, intuito 
e sensibilità di tipo “artistico”, strategie che privilegiano la sperimentazione e 
l’azione sulla conoscenza e la mappatura. Un arsenale concettuale che non è 
propriamente parte della nostra tradizione: per saperci fare con la complessità 
dobbiamo dotarci di nuovi modelli di conoscenza e azione.

Temi
Che cos’è la complessità - La previsione nella complessità - Orientarsi nella 
complessità - Le qualità emergenti - Le caratteristiche della complessità e 
relative conseguenze pratiche - Interdipendenza - Il grande era piccolo - 
Retroazione e costituzione retroattiva del senso - Essenzialità dell’incertezza 
- Rilevanza dell’ambiente - Identità mutevole - Insufficienza della descrizione 
univoca - Agire è capire e capire è 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 - Riflessività - Rilevanza 
della storicità.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula, formazione esperienziale 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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La semplificazione può essere vista attraverso due focus: riassumere, e 
individuare l’essenziale. Ovviamente i due aspetti sono collegati: ciò che varia 
sono il mindset e le competenze in gioco, siano queste cognitive o emotive. 
Il corso trasmette strumenti immediatamente applicabili alle quotidiane attività 
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 più e quale di meno - Matrice Pro/Contro - Matrice 
Fattibile/Desiderabile - Illusione di alternativa -  W W W W W H - Importanza/
Urgenza  - Visualizzare LA COSA da FARE - Stabilire l’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.

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

                                       
                                    

Semplificare
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I partecipanti verranno guidati in un percorso di crescita e autoanalisi che gli 
permetterà di affrontare con successo il cambiamento. Il primo obiettivo del 
corso sarà di trasmettere strategie comportamentali e strumenti organizzativi 
per facilitare il processo di adattamento dei singoli, facendo leva sulla flessibilità 
e sullo spirito di iniziativa. Individuate le criticità del cambiamento e le strategie 
per vincerle, si lavorerà a livello di team favorendo l’integrazione e costruendo 
un rapporto di fiducia e collaborazione, così 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 
opportunità di sviluppo.

Temi
L’importanza di cambiare oggi- Il cambiamento nella società e nelle aziende 
- Flessibilità 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 
flessibilità 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 flessibilità - Esercitarsi nel pensiero 
flessibile - Il valore del cambiamento e le sue opportunità.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Affrontare il cambiamento
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Public Speaking

Contesto e obiettivi
Il corso è 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 potenzialità, skills e stile 
individuali; preparare e gestire con metodo e padronanza le presentazioni 
professionali; acquisire fiducia e sicurezza nella gestione dei momenti di 
difficoltà durante le presentazioni; valutare con sistematicità l’efficacia delle 
presentazioni per definire spunti di miglioramento.

Temi
Principi base dell’efficacia comunicativa: modalità, 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; creatività 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.

Modalità
Aula

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

Contesto e obiettivi

Non si può non comunicare. Così recita il primo assioma della comunicazione 
strategica, teorizzata da Paul Watzlawick e da Giorgio Nardone. Con 
“comunicazione strategica” si intede la capacità 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 capacità 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: gestualità, 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 -  Responsabilità 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 personalità, 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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All’interno di una strategia di comunicazione efficace, il web è diventato uno 
strumento imprescindibile che va ben oltre la presenza di facciata del sito-vetrina 
dell’azienda. Comprendere le dinamiche della comunicazione web e sfruttarne 
le potenzialità richiede però abilità 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 ciò 
richiede uno studio approfondito e una strategia d’azione ben programmata in 
materia di informatica, grafica e comunicazione, ma dà 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 società della 
conoscenza - Costruire fiducia attraverso la propria immagine mediatica -  Il 
processo della fiducia: pubblicità, riconoscibilità, familiarità - 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: qualità, 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Comunicazione web: social media
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Comunicazione scritta e via e-mail

Contesto e obiettivi
Obiettivo del corso è 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 è inoltre necessario considerare 
le esigenze imposte dal formato elettronico, quali la brevità del testo e la 
struttura del contenuto, caratteristiche che spesso allungano i tempi di scrittura 
o rendono il messaggio inefficace o equivocabile. I 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 l’importanza della scrittura - Scrivere pensando 
a chi legge - I 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 - L’intestazione - Il testo - La 
chiusura - Come costruire un messaggio efficace.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 4 o 8 ore, a seconda del programma concordato.
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Il corso è finalizzato all’acquisizione di tecniche e strumenti per un’efficace 
comunicazione telefonica. Un approccio comunicativo coinvolgente e chiaro 
trasmette informazioni corrette e utili, così 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. I partecipanti 
apprenderanno come gestire con professionalità ed espressività la proprie 
abilità comunicative nell’ottica del raggiungimento degli obiettivi personali e 
aziendali. Nello specifico saranno in grado di applicare strategie comunicative 
che facilitino la capacità di ascolto e la comprensione dei messaggi telefonici.

Temi
Interpretazione dello spazio relazionale - Ascolto “attivo”: ascoltare il cliente 
per comprendere le sue necessità - Cosa comunicare e in che modalità - 
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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Comunicazione telefonica
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Il corso prevede l’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 l’interlocutore.
Obiettivo dell’intervento è di aiutare le persone a sostenere tesi e opinioni in 
modo razionale e condivisibile, conquistando così una maggiore comunicabilità, 
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, opinabilità 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.

Modalità
Aula, formazione esperienziale 

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

Saper argomentare
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Negoziazione

Contesto e obiettivi
Il corso è finalizzato a trasmettere competenze e strumenti inerenti 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 professionalità 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 capacità 
di argomentazione e ascolto, e sapranno affrontare con metodo e apertura 
mentale un percorso di presa di decisione.

Temi
La negoziazione come percorso a più fasi: preparazione, apertura, trattativa, 
conclusione - La negoziazione nelle organizzazioni: le situazioni, gli obiettivi, 
le difficoltà - Le attribuzioni di responsabilità 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 flessibilità relazionale - La 
gestire dei comportamenti dell’interlocutore e le dinamiche relazionali.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Il corso intende trasmettere meccanismi e tecniche per strutturare al meglio 
un meeting e per far sì che questo porti al raggiungimento di obiettivi concreti. 
In primo luogo la formazione tratterà le tematiche inerenti alla pianificazione 
della riunione e alle sue fasi di svolgimento e successivamente si occuperà 
dell’analisi dei partecipanti e della gestione dei loro feedback, così da poter 
affrontare con consapevolezza una valutazione dei risultati emersi. Al termine 
del corso i partecipanti saranno in grado di strutturare con competenza e 
professionalità 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 l’argomento di discussione, definire 
il piano di discussione, invitare i collaboratori, sviluppare i framework che 
guidino le attività - 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 responsabilità e attività - Stesura del report -  
Analisi dei risultati e dei feedback .

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Riunione efficace
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L’arte di fare domande

Contesto e obiettivi
Comunicare non vuol dire semplicemente parlare e trasmettere informazioni. 
Spesso ci si concentra troppo sull’assertività, dimenticando l’ascolto e 
ancor di più la capacità di fare domande. E anche nel caso in cui, all’interno 
di un’organizzazione, si pongano domande, l’interlocuzione avviene con 
la presunzione di conoscere già 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 l’umile ricerca di informazioni - Differenza tra l’umile ricerca 
di informazioni e le altre forme di indagine - Gli ingredienti principali: fiducia, 
trasparenza e curiosità - La cultura del fare e del dire - I confini di status, 
livello e ruolo come inibitori - Sviluppare l’attitudine a domandare con umiltà 
- Quando ascoltare è 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.

Modalità
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, emotività… a creare, cioè, la 
relazione con il pubblico. Il corso metterà 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.

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore, variabili in funzione del grado di approfondimento 
che si vuole raggiungere nella trattazione delle tematiche.



82

Em
oti

on
al

 in
te

lli
ge

nc
e

Come sviluppare la propria intelligenza emotiva

Contesto e obiettivi
L’intelligenza emotiva è quell’aspetto dell’intelligenza legato alla capacità di 
comprendere, gestire e guidare  i sentimenti e le emozioni, proprie e altrui. 
Poiché il fattore emozionale è un elemento indispensabile dell’apprendimento 
e della cooperazione, sviluppare la propria intelligenza emotiva in ambito 
organizzativo è 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 però 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 capacità di motivare e coinvolgere gli 
altri.  

Temi
Daniel Goleman: il padre dell’Intelligenza emotiva - Dimensione intrapersonale 
e interpersonale - Autoconsapevolezza: la capacità 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

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16  ore a seconda del programma concordato.
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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 può 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 sè 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 
incapacità profonde, le compensanzioni - Cambiare strategia: le manovre per 
ognuna delle 5 emozioni - Come applicarle a sé e agli altri.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Come automotivarsi

Contesto e obiettivi
L’autostima e la motivazione sono influenzate dalle nostre qualità personali 
e dal nostro vissuto, ma non sono caratteristiche che si hanno o non si 
hanno. Sono bensì dei comportamenti che chiunque può 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 responsabilità 
personale - Imparare ad uscire dalla zona di comfort - Principali cause di deficit 
di autostima e motivazione - Tecniche di assertività - 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

Modalità
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 abilità facendo fronte agli 
imprevisti e alle criticità si riassume nel concetto di resilienza, una capacità 
che permette di gestire i cambiamenti come opportunità 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 capacità di 
essere flessibili, di superare le difficoltà, diminuire le reazioni negative per sé 
e per gli altri e sviluppare atteggiamenti più proattivi e ottimisti. La formazione 
si svolge mediante veri e propri protocolli, ovvero tools applicabili in modo 
proceduralizzato; questo fa sì che l’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 - Flessibilità vs Precarietà- Analisi di casi reali e strategie solutorie 
- Le giuste leve per aumentare la capacità di superare le difficoltà e far fronte 
agli stimoli negativi - Costruire un piano personale di miglioramento.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16  ore a seconda del programma concordato.
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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 molte ricerche, queste routine sono abbastanza ripetitive ed è 
pertanto possibile individuarle e affrontarle, migliorando così relazioni, 
comportamenti e prestazioni. Obiettivo del corso è che ognuno dei partecipanti 
scopra la routine disfunzionale “preferita” e riceva gli strumenti concreti per 
risolvere le problematiche che questa gli causa. Il corso si articola in poche 
lezioni frontali, molti lavori di gruppo, filmati, e 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

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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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 così da promuovere un clima 
aziendale di serenità, collaborazione e motivazione. I partecipanti arriveranno 
a saper identificare le possibili fonti di stress così da contrastarne l’insorgere 
e impareranno come potenziare le proprie capacità trasformando lo stress in 
forza positiva e propositiva. Lo stess management insegna ad affrontare ed 
esprimere disagi ed emozioni in maniera consapevole e funzionale, promuove il 
benessere di tutti i dipendenti e aumenta l’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 capacità di vision - Come superare la 
gabbia di convinzioni limitanti - Potenziare il pensiero positivo e l’ottimismo - 
Trasformare lo stress in opportunità - Formulazione del piano di miglioramento 
individuale.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Intelligenza sociale nella learning organization

Contesto e obiettivi
Come sostiene Peter Senge, filosofo e docente del MIT, l’intelligenza sociale 
è 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 è necessario sviluppare la percezione dei diversi livelli 
di apprendimento. 

Temi
Intelligenza sociale: cenni di letteratura – L’intelligenza sociale in azienda 
- Pensiero sistemico: come realizzare i cambiamenti -  L’apprendimento 
organizzativo: cos’è 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 - Ipermedialità - Mappe concettuali - 
Pianificare i compiti cognitivi - L’attitudine a lavorare in gruppo - La capacità 
di lavorare in autonomia - Il saper prendere decisioni - Il saper individuare 
collegamenti e relazioni (flessibilità mentale) - L’integrazione degli emisferi 
destro e sinistro.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula, formazione esperienziale

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



89

So
ci

al
  i

nt
el

lig
en

ce

Digital mindset

Contesto e obiettivi
Nel contesto della trasformazione digitale si pone molta attenzione a sistemi e 
tecnologie, ma l’essenziale e poi usarli al pieno delle loro potenzialità. La digital 
transformation consente livelli di collaborazione, team working, problem 
solving e velocità di esecuzione in modalità lean e agile senza precedenti. Per 
farlo tuttavia è 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 particolarità 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 società, le aziende e il 
settore industriale di riferimento (banche e assicurazioni) - L’ambiente virtuale 
- Asincrono e distant: cosa cambia? - La capacità di fare reframing e il complex 
problem solving - La distanza e la virtualità come vincoli e opportunità - 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 è rivolto a tutti i dipendenti, ma è particolarmente indicato per coloro 
che fanno da ambasciatori dell’innovazione digitale.
 
Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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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 sarà affidabile e trasparente. Ne deriva che una buona relazione 
debba rispettare alcune regole e dinamiche di base, quali l’adozione di una 
comunicazione collaborativa, il rispetto delle aspettative e delle promesse 
reciproche, l’impegno a favorirsi a vicenda e a essere sinceri. In un contesto di 
lavoro sempre più incentrato sul lavoro di gruppo e sull’unione di competenze 
e professionalità molto distanti tra loro, conoscere queste regole e sapere 
come metterle in pratica sono condizioni essenziali per migliorare l’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: l’emozione che crea relazione - Dall’empatia alla fiducia: capire, 
sentire, condividere - Ogni comunicazione ci porta a entrare in relazione con 
l’altro - Aspettative, interazione, rispetto degli impegni.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula, formazione esperienziale

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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L’empatia come metacompetenza

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 quotidianità 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 è dotare le 
persone di strumenti per utilizzare le risorse dell’empatia e per allenare tale 
capacità. L’intervento è di carattere molto esperienziale e prevede l’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: l’empatia su base motoria - 
Micromimica facciale ed empatia - Empatia non è simpatia - L’empatia come 
base della relazione - Non siamo un IO, 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Convivere con le diverse culture d’impresa

Contesto e obiettivi
Che sia una fusione, un conflitto tra funzioni, una differenza geografica, è 
frequente nelle organizzazioni avere dei gap culturali. Per attenuarli e favorire 
l’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 modalità 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 - L’integrazione è nei 
processi - Orientarsi alla soluzione - Lo scopo comune.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
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
L’obiettivo del corso è 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 attività e di conseguenza raggiungere gli obiettivi aziendali più 
velocemente e con successo. Ogni attività 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’è e a cosa serve - Metodologie di team building - 
Caratteristiche e contesti di applicazione - Capire le dinamiche del gruppo - 
I fattori in gioco: obiettivo, metodo, ruolo, comunicazione, clima, sviluppo - 
L’obiettivo comune - Superare i conflitti - Comunicare con il team - I paradigmi 
della comunicazione efficace - I 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 competitività costruttiva - Gestire le 
emozioni del team.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
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 abilità personali e sociali, ma 
certamente anche di competenze tecniche e di mestiere: è l’ambito delle hard 
skills. 
In quest’area presentiamo le proposte formative partendo appunto dalle 
specializzazioni tipiche dell’impresa, con particolare riferimento ai settori 
bancario, finanziario e assicurativo. 
Occorre però una premessa concettuale: le abilità personali e relazionali 
devono esprimersi all’interno dell’attività professionale e il passaggio soft-
hard è definito dal comportamento organizzativo, cioè dalle aspettative 
comportamentali dell’organizzazione rispetto ai mestieri presenti in azienda.
Il comportamento organizzativo e il ruolo rappresentano il ponte ideale tra 
le soft skills e le hard skills. Per questo premettiamo ai corsi sulle singole 
specializzazioni il tema più generale del comportamento organizzativo.
Seguono poi le proposte formative in cui abbiamo cercato di contestualizzare i 
mestieri e di far emergere le relazioni e le sinergie all’interno dell’organizzazione. 
Per presentare un’offerta il più possibile completa, abbiamo strutturato 
competenze e conoscenze nelle seguenti aree :

1. Area assuntiva
2. Area liquidativa
3. Sistemi di vigilanza e Governance
4. Marketing 
5. HR e Organizzazione
6. Digital Transformation
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Area assuntiva			 
• Il contratto di assicurazione
• Elementi di riassicurazione
• Property: la copertura dei danni ai beni
• RCA e CVT
• CARD
• Responsabilità civile
• Infortuni
• Rischi industriali
• Rischi tecnologici 
• Credito e cauzioni
• Rami vita

Area liquidativa
• Il processo liquidativo
• Corso base per liquidatori RCA
• Nozioni di valutazione peritale danni auto
• Corso base per liquidatori RE
• Antifrode per i sinistri
• Sinistri complessi: sviluppi giurisprudenziali
• Mediazione e codice di procedura civile
• IDD e POG

Sistemi di vigilanza e Governance
• Compliance
• Risk Management
• Internal Auditing
• L’efficacia relazionale nell’internal auditing
• O.D.V. (Organismo di Vigilanza Interno)
• Le authority di vigilanza: segnalazioni e adempimenti
• Controllo di gestione

Marketing
• Marketing assicurativo
• Full Funnel Marketing
• Neuro-marketing e comunicazione: come entrare nei processi decisionali 
del cliente
• Come pianificare  erealizzare una campagna di e-mail marketing
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• Marketing e social media: l’utilizzo dei social per lo sviluppo della 
clientela
• Scrivere per il web: copywriting applicato alla comunicazione e al 
marketing online

HR e Organizzazione
• Recruiting: strumenti per ricercare valore e selezionare talento
• Valutazione delle performance
• Mappatura delle competenze
• Sviluppo del personale e politiche retributive
• Formazione formatori
• Problematiche sul mobbing
• L’organizzazione aziendale: strategia per migliorare i processi di lavoro
• Sviluppo del personale e Digital Transformation
• La mappatura dei processi e la definizione delle procedure

Digital Transformation
• Cybersecurity e normativa legale
• Lineamenti di Insurtech
• Modellare idee di business digitale
• Fact-based decision making: Microsoft Power BI
• Lo standard di gestione dell’innovazione: ISO 56002
• Capire le tecnologie Blockchain
• Big Data e Machine Learning
• Data Visualization
• Microsoft Access
• SQL
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Il contratto di assicurazione
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Per svolgere una qualsiasi attività all’interno dell’impresa assicurativa è 
necessario far riferimento alle norme che stanno alla base del contratto 
assicurativo. Tutti gli specialisti, al di là del loro inquadramento e della loro 
specifica attività, debbono conoscere su quali basi si fonda il rapporto che si 
costituisce tra l’assicurato e l’assicuratore. Da questo assunto nasce la necessità 
di approfondire sia gli aspetti legati al codice civile, sia quelli legati al codice 
delle assicurazione con l’esemplificazione di come queste norme vengono 
declinate all’interno dei singoli contratti.

Temi
Riferimenti normativi: il Codice civile - Definizione e struttura: l’art. 1882 - 
Dottrina e giurisprudenza - Le varie tipologie di assicurazioni - La classificazione 
in rami - Gli elementi del contratto: soggetti, causa, rischio, oggetto in generale, 
forma e documentazione - Le trattative e la conclusione del contratto: la 
disciplina della fase precontrattuale e gli obblighi gravanti in tale fase sui 
soggetti, la conclusione del contratto (tradizionale ed a distanza) - Gli effetti del 
contratto e gli obblighi delle parti - La durata del contratto - L’interpretazione - 
Il sistema di tutela dell’assicurato - Le vicende estintive del contratto.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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Elementi di riassicurazione
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La riassicurazione è uno strumento di primaria importanza sia per le 
compagnie di assicurazioni sia per la stabilità del sistema finanziario nazionale 
e globale. Il corso è finalizzato a trasmettere le competenze basi in materia di 
riassicurazione ed è strutturato in modo da fornire sia conoscenze teoriche 
circa la normativa vigente e circa le diverse tipologie di riassicurazione, sia 
strumenti pratici per comprenderne il funzionamento.

Temi
Il contratto di riassicurazione: introduzione del termine e sua evoluzione - 
Quadro normativo e aspetti giuridici - Scopi e obiettivi della riassicurazione 
- Rischi della riassicurazione - Il ruolo del riassicuratore - Tecnica riassicurativa 
- Il contratto di riassicurazione - Riassicurazione proporzionale: funzionamento 
e modalità - Riassicurazione non proporzionale: funzionamento e modalità - 
Tipologie di riassicurazione.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Property: la copertura dei danni ai beni

Contesto ed obiettivi
Il corso si pone come obiettivo l’approfondimento delle tematiche giuridiche 
relative alla property, concentrandosi sulla polizza Furto e sulla polizza Incendio. 
Le polizze di danno diretto rappresentano l’area di maggior copertura del piano 
assicurativo e richiedono pertanto una gestione precisa e puntuale anche 
dei danni consequenziali e indiretti. I partecipanti acquisiranno conoscenze 
approfondite e aggiornate in materia di contratti di polizze Incendio e Furto e 
affronteranno casi di studio concreti da cui trarre tecniche e metodologie per 
valutare il rischio e stimare i beni da assicurare.

Temi
Incendio base: L’incendio in assicurazione - Danni Materiali e immateriali, 
diretti e indiretti, danni di responsabilità - Le garanzie base e quelle accessorie 
- Circostanze influenti sul rischio - I rischi da coprire - La quotazione dei rischi 
- Le partite di polizza e le somme da assicurare - Oggetto della garanzia ed 
esclusioni - Estensioni di copertura - Criteri di indennizzo.
Furto base: Delitti contro il patrimonio - Furto, rapina, estorsione, scippo 
- I rischi assicurabili - Modalità di esecuzione del furto - Caratteristiche dei 
fabbricati - Mezzi di sicurezza/chiusura dei locali - Valore assicurato - Portavalori 
- Esclusioni - Valutazione del danno - Reintegro automatico - Recupero dei beni 
rubati - Disabitazione.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 o 16 ore a seconda del programma concordato.
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RCA e CVT
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Obiettivo del corso è fornire ai partecipanti una panoramica esaustiva di 
riepilogo sulle tematiche dell’assicurazione RCA e CVT e illustrare nel dettaglio 
gli aggiornamenti della materia normativa. La polizza di Responsabilità 
Civile Autoveicoli, obbligatoria per legge, e la polizza Corpi Veicoli Terrestri 
garantiscono all’assicurato una copertura per danni involontariamente causati 
e il ripristino per danni totali o parziali subiti. 

Temi
Il danno alla persona nell’RCA: L’impianto legislativo - Il danno patrimoniale: 
lavoratori dipendenti, autonomi e soggetti privi di reddito (art. 137 CAP) 
- Il danno biologico nel Codice delle Assicurazioni - La definizione di danno 
biologico - Il danno biologico per lesioni di non lieve entità - La tabella per 
le c.d. “macropermanenti” (art. 138 CAP), la sua mancata attuazione e gli 
interventi della giurisprudenza - Il danno biologico per lesioni da lieve entità 
- La tabella di cui all’art. 139 del CAP - Il danno morale: inquadramento del 
fenomeno e rassegna giurisprudenziale - Danno da morte - Inquadramento del 
fenomeno e rassegna giurisprudenziale.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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CARD

Contesto ed obiettivi
Il corso si propone di illustrare le tematiche normative e di ambito assicurativo 
della procedura di rimborso CARD (Convenzione tra Assicuratori per il 
Risarcimento Diretto). Nell’ambito del diritto delle assicurazioni, la CARD 
consente ai danneggiati non responsabili (o parzialmente non responsabili) 
di essere risarciti direttamente dal proprio assicuratore. Al termine della 
formazione i partecipanti avranno un quadro preciso ed aggiornato delle nuove 
procedure, sapranno padroneggiare le clausole contrattuali della procedura e 
saranno in grado di svolgere le attività inerenti alla procedura nel rispetto delle 
normative.

Temi
Introduzione e presentazione - La logica del servizio al cliente e la CARD 
- Il modello e i precedenti CID - Presupposti applicativi - La normativa e la 
regolamentazione - Il ruolo della CONSAP e i sistemi di compensazione tra 
compagnie - Il funzionamento della CARD - Dove non si applica la CARD - Il 
concetto di grave danno alla persona e le problematiche relative - Incidente 
con più veicoli, con veicoli esteri, con veicoli speciali e con macchine agricole - I 
casi di mancato urto - Il ciclomotore e la “nuova targa” - I pareri dell’antitrust.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Responsabilità civile

Ar
ea

 a
ss

un
tiv

a Contesto ed obiettivi
Il corso si pone come obiettivo l’approfondimento delle tematiche giuridiche 
relative alla polizza di responsabilità civile. I partecipanti acquisiranno 
conoscenze  aggiornate in materia contrattuale e legislativa e apprenderanno 
come applicare le competenze teoriche ai casi pratici, così da essere in grado 
di gestire nella loro quotidianità lavorativa le vertenze di danno da illecito civile 
e le connesse problematiche nella gestione del sinistro.

Temi
Il problema: la responsabilità civile e le sue regole - Responsabilità oggettive e 
presunte - Come il sistema delle responsabilità coinvolge persone e aziende - Il 
bisogno dell’assicurazione e sua funzione sociale in materia di RC - Studio di 10 
pratiche concrete - Il contratto di assicurazione nella legge - Art. 1917 cc e le 
sue caratteristiche - Il contratto di assicurazione nella polizza - La responsabilità 
della famiglia - La responsabilità nell’azienda - L’assicurazione verso i prestatori 
d’opera - Clausole aggiuntive e speciali - I principi tariffari - La tariffa aziendale 
- Esercitazioni tariffarie - Specificità del ramo - Il sinistro e la sua relazione con 
le clausole contrattuali.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Infortuni

Contesto ed obiettivi
Il corso intende fornire le capacità tecniche del ramo Infortuni necessarie per 
la valutazione, la quotazione e l’assunzione dei rischi, nonché le conoscenze 
relative alle normative di riferimento e alle condizioni di polizza.
Al termine della formazione i partecipanti saranno in grado di effettuare le 
quotazioni dei rischi infortuni, avranno un quadro preciso ed aggiornato degli 
aspetti giuridici e giurisprudenziali inerenti le polizze infortuni e sapranno 
analizzare e comprendere le clausole che delimitano la garanzia.

Temi
Nozione di infortunio - La polizza Infortuni - La triaggettivazione della causa - 
Le conseguenze - Il nesso di causa e le concause - L’oggetto dell’assicurazione 
e le estensioni della garanzia standard - Esempi giurisprudenziali - Rischi 
professionali ed extraprofessionali - Delimitazione del rischio - Limiti soggettivi: 
età e malattie preesistenti - Limiti oggettivi: i rischi esclusi - Temporanea 
permanente morte - Contenzioso e arbitrato - Eccezioni contrattuali e 
prescrizione - La liquidazione del sinistro.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



106

Rischi industriali
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Il corso è finalizzato alla trasmissione di conoscenze tecniche e giuridiche 
relative alla gestione dei rischi industriali e vuole approfondire le attività 
necessarie per l’individuazione dei rischi e dei centri di rischio, nonché per 
la valutazione delle probabilità di danno. La formazione fornisce altresì le 
indicazioni utili per la corretta quantificazione dei premi a seguito dell’analisi 
di valutazione del rischio.
Al termine della formazione i partecipanti avranno un quadro preciso ed 
aggiornato degli aspetti giuridici inerenti le polizze e saranno in grado di 
analizzare i rischi ed effettuare quotazioni più corrette. 

Temi
Dalle polizze “named perils” alle coperture “all risks”, dalle franchigie 
specifiche a quelle frontali - Rischi Industriali e Rischi Ordinari, Abitazioni 
civili e Globali Fabbricati: corporate e retail - Tariffa blu e tariffa rossa - Criteri 
assuntivi - Circostanze influenti e dichiarazioni sul rischio - Rischio singolo, 
coesistenza, vicinanza - Importanza delle misure di prevenzione e protezione - 
Aggravamento del rischio: buona fede - Il testo di polizza: definizioni, oggetto 
della copertura, esclusioni - Implementazioni di routine e non  - Estensioni di 
garanzia meno frequenti  - MUR (massima unità di rischio), MPL (maximum 
probable loss) e EML (extimated maximum loss) o PML (possible maximum 
loss).

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Rischi tecnologici

Contesto e obiettivi
Il corso è finalizzato alla trasmissione di conoscenze tecniche relative al 
trattamento dei rischi tecnologici. Diffondere una maggiore attenzione 
alla prevenzione e alla gestione del rischio è di interesse fondamentale 
sia per l’azienda e per la sua crescita. Questo non solo per il benessere e la 
sicurezza del personale, ma anche per una corretta valutazione del rischi più 
complessi relativi ai rami più importanti e per la loro quotazione. Al termine 
della formazione i partecipanti avranno un quadro preciso e aggiornato delle 
clausole contrattuali, conosceranno i criteri e i principi fondamentali per la 
quotazione di ciascuno dei rischi considerati.

Temi
La polizza CAR: Beni in costruzione- Destinatari, contraente e assicurato - Le se-
zioni e le partite di polizza - Le estensioni di copertura - La durata della polizza 
- Le proroghe- Gli aggiornamenti di S.A. - Le franchigie FM e OAC - Polizza EAR: 
Il mercato italiano - Polizza Decennale Postuma - Differenze EAR/CAR - Campo 
di applicazione- Il collaudo, le condizioni particolari, i vizi di materiale - Polizza 
Garanzia di fornitura - Beni in esercizio - Coperture collegate ai rischi tecnolo-
gici: La polizza Elettronica - Esclusioni ed estensioni di copertura - La somma da 
assicurare e la determinazione del danno - I maggiori costi per la prosecuzione 
dell’attività e la ricostituzione di dati su supporti esterni di memoria.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Credito e cauzioni
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Obiettivo del corso è fornire ai partecipanti una panoramica esaustiva 
sulle tematiche dell’assicurazione del Ramo Cauzioni e Credito e illustrare 
nel dettaglio gli aggiornamenti della materia normativa. L’assicurazione 
cauzionale o fideiussoria è prevista da un ampio quadro legislativo e la sua 
corretta gestione richiede alta professionalità e solide competenze in materia 
di istruttorie informative. Al termine della formazione i partecipanti avranno 
un quadro preciso ed aggiornato delle nuove normative e saranno in grado di 
svolgere una valutazione corretta e nel rispetto delle normative.

Temi
Inquadramento giuridico del ramo Cauzione - I prodotti Cauzioni - 
Caratteristiche specifiche di ciascun prodotto Cauzioni - Le polizze fideuiussorie 
- Sfera di applicazione - Inquadramento giuridico del ramo Credito - Principi 
tariffabili - I rischi assicurabili - Richiesta di affidamento - Analisi del rischio 
assuntivo: studio dello stato patrimoniale e del conto economico dell’impresa 
- La denuncia dei crediti - Elementi da analizzare e valutare - Documentazione 
necessaria - L’analisi di bilancio - Studio di casi specifici dell’impresa.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Rami vita

Contesto ed obiettivi
Il corso affronta le tematiche normative e assicurative necessarie alla gestione 
tecnica e amministrativa del Ramo Vita e mira a trasmettere gli strumenti 
fondamentali che consentono una corretta stipulazione delle polizze. Un quadro 
aggiornato e preciso sulle tematiche del Ramo Vita fornirà ai partecipanti 
le competenze necessarie per approcciarsi a dei casi di studio concreti nei 
quali individueranno i bisogni dei clienti e analizzeranno le caratteristiche 
delle polizze. Al termine della formazione i partecipanti avranno  rivisitato e 
approfondito le loro conoscenze tecniche, sapranno padroneggiare le clausole 
contrattuali della polizza e saranno in grado di svolgere una valutazione 
corretta e nel rispetto delle normative.

Temi
Il contratto di assicurazione sulla vita: nozione, formazione e vita del contratto 
- I 6 rami dell’Assicurazione Vita - Il sistema previdenziale pubblico - Il contratto 
di ssicurazione sulla vita: tipologie - La proposta e la valutazione del rischio - 
Le figure contrattuali - Le particolarità del Contratto Vita - Note informative 
- Indicizzazione e rivalutazione - Il Ramo Vita dal punto di vista della gestione 
finanziaria - Gestione speciale.

Destinatari
Assuntori e addetti all’assunzione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Il processo liquidativo
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Il corso offre un percorso teorico e pratico che guidi i partecipanti nella gestione 
del processo liquidativo, che verrà preso in esame nelle sue diverse fasi così 
da approfondire le indispensabili competenze tecniche e normative. In un 
secondo momento la formazione si sposterà sullo studio di casi concreti che 
permettano di comprendere l’importanza della comunicazione e delle  strategie 
di negoziazione, per concludere con gli aspetti collegati alla liquidazione e al 
pagamento. Al termine della formazione i partecipanti avranno un quadro 
preciso ed aggiornato delle normative, sapranno padroneggiare le clausole 
contrattuali della procedura e saranno in grado di svolgere una liquidazione 
corretta e nel rispetto delle leggi e della buona prassi liquidativa

Temi
Le fasi del processo liquidativo - La denuncia del sinistro - Processo e procedure 
- Sinistro e rischio assicurato - Responsabilità - Danno - Eccezioni contrattuali 
- Tecniche di valutazioni e analisi del danno - Contestazioni - Contenzioso - 
Strategie e tattiche di negoziazione - Transazione e pagamento - Chiusura del 
sinistro senza seguito e riaperture - Rivalse e franchigia.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Corso base per liquidatori RCA

Contesto ed obiettivi
Il corso offre un percorso teorico e pratico che guidi i partecipanti nella gestione 
della liquidazione dei danni RCA, processo che verrà preso in esame nelle 
sue diverse fasi così da approfondire le indispensabili competenze tecniche 
e normative. In un secondo momento la formazione si sposterà sullo studio 
di casi concreti che permettano di applicare le tecniche e le metodologie 
supperite. Particolare rilievo verrà dato alla gestione dei collaboratori esterni 
e alla valutazione dei documenti da essi prodotti. Al termine della formazione 
i partecipanti avranno un quadro preciso ed aggiornato delle nuove normative 
e sapranno svolgere con efficenza e professionalità il processo liquidativo dei 
danni RCA, uno dei settori più critici e delicati della liquidazione sinistri.

Temi
Il contratto di assicurazione in generale - La RCA nel Codice di Assicurazione 
e nei relativi regolamenti attuativi - L’assicurazione RCA nel Codice Civile 
- La procedura di liquidazione - L’organizzazione degli uffici di liquidazione - 
Indicatori di performance KPI - Normative e procedure Antifrode - I fiduciari 
esterni e le loro caratteristiche - Gestione del tempo - I requisiti essenziali 
di una negoziazione - La fase di preparazione alla negoziazione: la raccolta 
delle informazioni necessarie e la preparazione della trattativa - Le fasi 
di negoziazione e mediazione nella liquidazione sinistri - Specificità delle 
trattative con legali assicurati e controparti.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Nozioni di valutazione peritale danni auto

Contesto ed obiettivi
Il corso intende fornire un quadro generale ma esaustivo per la valutazione 
tecnica dei danni ai veicoli e per la ricostruzione delle dinamiche del sinistro. 
Il focus principale riguarda le competenze tecniche del veicolo, quali la sua 
composizione e le meccaniche di funzionamento, l’organizzazione e la 
struttura delle carrozzerie e l’iter di riparazione. I partecipanti applicheranno 
quanto appreso durante la formazione teorica esercitandosi su casi reali e 
col supporto di periti esperti, e al termine delle lezioni saranno in grado di 
comprendere la qualità delle perizie dei fiduciari esterni e di mettere in pratica 
le principali tecniche di liquidazione del danno per sinistri auto.

Temi
Dal progetto al prodotto auto - La composizione di un’autovettura - Scocca ed 
elementi mobili - Lamierati esterni e interni - Le parti meccaniche - I sistemi 
di sicurezza attiva e passiva - Esame visivo del danno - Ispezione del veicolo 
danneggiato - Accertamento del danno - Impianto elettrico e alimentazione 
- La riparazione - I processi di lavoro in carrozzeria - La scelta riparativa 
- Riparazione e sostituzione di lamierati interni strutturali - Meccanica - 
Verniciatura - Riparare paraurti in materiale composito - Come documentare 
il danno - La quantificazione del danno - Livelli di gravità - I listini prezzi - Il 
prontuario: tempi di riparazione, sostituzione, verniciatura - La quantificazione 
del danno.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



113

Ar
ea

 li
qu

id
ati

va

Corso base per liquidatori RE

Contesto ed obiettivi
Il corso offre un percorso teorico e pratico che guidi i partecipanti nella gestione 
della liquidazione dei danni RE, processo che verrà preso in esame nelle sue 
diverse fasi così da approfondire le indispensabili competenze tecniche e 
normative. La formazione sarà caratterizzata dallo studio di casi concreti che 
permettano di potenziare l’applicazione pratica delle normative, dei metodi e 
delle tecniche per una  liquidazione del danno. 
Al termine della formazione i partecipanti avranno un quadro preciso ed 
aggiornato delle normative e sapranno svolgere con efficienza e professionalità 
il processo liquidativo dei danni RE.

Temi
Il contratto di assicurazione in generale - Il ramo Infortuni - L’assicurazione 
RC della famiglia - Il ramo Malattie - La globale abitazione - La procedura 
liquidativa - Assicurazioni ARD - L’organizzazione degli uffici di liquidazione - 
Indicatori di performance KPI - Normative e procedure Antifrode - I fiduciari 
esterni e le loro caratteristiche - Gestione del tempo - I requisiti essenziali 
di una negoziazione - La fase di preparazione alla negoziazione: la raccolta 
delle informazioni necessarie e la preparazione della trattativa - Le fasi di 
negoziazione e mediazione  nella liquidazione sinistri - Specificità delle 
trattative con legali assicurati e controparti.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Antifrode per i sinistri

Contesto ed obiettivi
Il corso si pone come obiettivo di approfondire le conoscenze teoriche circa 
l’antifrode in campo assicurativo, con un taglio specifico rivolto ai liquidatori. 
La formazione vuole inoltre trasmettere nella pratica gli strumenti operativi 
più adatti e consolidati per gestire quotidianamente i processi di antifrode. 
Al termine delle lezioni i partecipanti saranno in possesso delle conoscenze 
di base in materia di antifrode e saranno ingrado di svolgere le analisi sulle 
frodi in fase liquidativa. Queste competenze gli permetteranno di individuare 
le potenziali frodi e di svolgere correttamente ed efficacemente l’iter di 
segnalazione previsto.

Temi
La frode: definizione del termine ed evoluzione del concetto in campo 
assicurativo - Il reato di frode assicurativa: aspetti giuridici e normativi - Fraud 
management - Individuare una frode: indicatori e metodologie di indagine - Le 
frodi esterne - Le frodi interne - Contraffazioni - Frodi online - Le procedure di 
segnalazione delle frodi sospette - Strategie preventive - Sistemi di contrasto e 
repressione - Internal audit - Analisi di casi concreti.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Sinistri complessi: sviluppi giurisprudenziali

Contesto ed obiettivi
Il corso è volto ad aggiornare i partecipanti sulle evoluzioni giurisprudenziali 
in generale, con particolare riferimento ai sinistri complessi. Per far questo 
saranno presi in esame numerosi casi adatti a sottolineare le evoluzioni 
giurisprudenziali e a metterne in evidenza le differenze emerse negli ultimi 
anni.
Al termine della formazione i partecipanti avranno un quadro preciso 
ed aggiornato delle nuove normative e saranno in grado di applicarle 
efficacemente all’interno della casistica più frequente risolvendo così buona 
parte dei problemi connessi alle nuove tendenze giurisprudenziali.

Temi
Inquadramento giuridico: la legislazione interna e quella comunitaria - Dal 
Codice Civile sino alle più recenti normative - Sinistri complessi: introduzione 
del concetto - Sinistri di grave entità - Valutare i danni di grave entità - Analisi 
giurisprudenziale: rassegna di pronunce di merito e di legittimità - Esempi di 
sentenze di diversi rami inerenti al tema dei sinistri complessi (rischi industriali, 
medical malpractice, RCT/RCO etc) - Focus sugli aspetti legati al danno alla 
persona - Danni patrimoniali e non patrimoniali - Il processo liquidativo dei 
sinistri complessi.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Mediazione e codice di procedura civile

Contesto ed obiettivi
Ormai da anni è in vigore in Italia il sistema della Mediazione Civile, che 
interviene a supporto della Giustizia, del cittadino e delle aziende per ridurre 
le tempistiche delle controversie e per snellirne le procedure. Il corso si 
pone come obiettivo l’approfondimento delle tematiche giuridiche relative 
alla mediazione e al codice di procedura civile, concentrandosi sulle nuove 
normative e sui processi legali. I partecipanti acquisiranno conoscenze 
approfondite e aggiornate in materia di Mediazione Civile e affronteranno casi 
di studio concreti da cui trarre tecniche e metodologie per valutare e svolgere 
le attività di mediazione e assistenza nelle controversie

Temi
Mediazione (Fonti Normative: D.Lgs. 4 Marzo 2010 N. 28 e successive 
modifiche) - Nozioni di Procedura Civile (Fonti Normative: R.D. 28.10.1940, 
N. 1443 e Successive Modifiche) - Disposizioni Generali - Processo Ordinario 
di Cognizione: Il Procedimento di fronte al Tribunale - Il Procedimento di 
fronte al Giudice Di Pace - L’appello - Procedimento Sommario di cognizione - 
Procedimenti di Istruzione Preventiva - Le novità legislative.

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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IDD e POG

Contesto ed obiettivi
La distribuzione dei prodotti assicurativi o con contenuto assicurativo è stata 
profondamente modificata dalla prima direttiva comunitaria in materia. Il 
processo distributivo risulta sempre più esteso verso molteplici canali che 
debbono vedere uniformate le proprie regole. Anche il cliente diviene sempre 
più centrale per la normativa vigente e di conseguenza l’azione di vendita e 
il modo di relazionarsi mutano profondamente. Ogni collaboratore deve 
pertanto aderire allo spirito della normativa IDD in quanto rappresenta una 
nuova modalità di gestire i rapporti con la clientela, che saranno sempre più 
basati sull’attenzione al cliente e sui principi di trasparenza pre-contrattuale e 
post-contrattuale.

Temi
Il quadro normativo dei Regolamenti in materia - I Regolamenti IVASS su 
distribuzione e trasparenza dei prodotti -  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 - I requisiti supplementari per i prodotti di 
investimento assicurativi - Le sanzioni e il nuovo regime sanzionatorio - I 
requisiti per l’accesso alla distribuzione e la disciplina del nuovo Organismo 
per la Registrazione degli Intermediari ORIA

Destinatari
Liquidatori e addetti alla liquidazione

Modalità
Aula, FAD

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



118

Si
st

em
i d

i v
ig

ila
nz

a 
e 

Go
ve

rn
an

ce

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 conformità da rispettare nell’attività assicurativa. L’attività didattica si 
caratterizza per un orientamento operativo volto sia al trasferimento delle 
competenze necessarie a garantire una gestione delle tematiche relative alla 
conformità in ambito assicurativo, sia allo sviluppo di capacità e attitudini 
natura complementare. 

Temi
Il perimetro della compliance: norme, processi, rischi - Dalla regolamentazione 
comunitaria alla regolamentazione nazionale - Elementi di analisi organizzativa: 
l’impatto della normativa sui processi - Il modello dei processi e le metodologie 
di rappresentazione - Come leggere i processi in ottica compliance - I controlli in 
ottica compliance - Compliance e risk management: metodologia e attività - Gli 
strumenti fondamentali della funzione di compliance - Il processo di gestione 
della compliance in assicurazione - 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 assicurativi - Performance 
management: pianificare, negoziare, valutare.

Destinatari
Il corso si rivolge a Compliance Officer e personale appartenente alle attività 
di vigilanza interna.

Modalità
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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Il corso offre una panoramica dei rischi presenti nel mondo assicurativo, 
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 assicurativo. L’intervento 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 del professionista delle assicurazioni.

Temi
La gestione dei rischi: norme, operatività 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
Coloro che desiderino aggiornare e sistematizzare le proprie conoscenze e 
competenze in materia di gestione dei rischi.

Modalità
Aula, F.A.D.

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

Risk Management
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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 più efficaci da applicare nelle singole fasi 
di intervento di audit. Il processo di auditing comporta la valutazione e 
l’analisi del sistema di controllo interno e ha come obiettivo l’incremento e 
il miglioramento delle attività 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 attività aziendali, saranno in grado 
di svolgere un intervento valutativo ed avranno acquisito le competenze per 
attuare un progetto che aumenti le performance delle attività.

Temi
La governance dell’impresa - L’internal Audit: ruolo e funzioni - I rapporti 
con il CdA - Il risultato atteso - L’organizzazione della Funzione e il rapporto 
tra attività e risultati attesi - Strumenti e metodi: la misurazione, gli MBO, 
performance di funzione, indicatori - Esempi di utilizzo degli strumenti e 
metodi - La pianificazione delle attività di Internal Audit e i report: priorità 
e strategie aziendali - Esame di alcuni report e relativa discussione - Utilità 
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 che si deve interfacciare 
con questa funzione.

Modalità
Aula

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



121

Si
st

em
i d

i v
ig

ila
nz

a 
e 

Go
ve

rn
an

ceContesto e obiettivi
Svolgere un’attività di verifica delle procedure aziendali in qualità di consulente 
interno richiede 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 
attività a livello umano e sociale e deve trasmettere efficientemente i risultati 
dell’indagine. Obiettivo della formazione è di fornire ai partecipanti strumenti 
e tecniche per gestire con sicurezza le interviste, per realizzare report 
costruttivi e convincenti, e per potenziare le proprie abilità di comunicazione, 
negoziazione e gestione del conflitto.

Temi
Le competenze interpersonali dell’auditor - Il ruolo della comunicazione 
- L’intervista 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: l’arte di fare domande (e di ascoltare 
le risposte), l’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

Modalità
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore.

L’efficacia relazionale nell’Internal Auditing
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O.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 
l’analisi dei casi proposti dalle sentenze. La seconda approfondisce l’attività 
dell’ODV, cioè l’organismo di Vigilanza Interno introdotto dal D.Lgs. 231/2001, 
analizzando il suo ruolo e le sue responsabilità, il rapporto con gli altri organi, i 
flussi informativi per il Modello di Organizzazione e di Gestione (M.O.G.).
Il programma 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 responsabilità amministrativa degli enti e sulla 
costituzione dell’ODV - 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 responsabilità 
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’attività 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 è 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. 

Modalità
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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Il corso è finalizzato a fornire un approfondimento dedicato al ruolo e alle 
attività delle Authority di vigilanza, dalle segnalazioni 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 III e l’obbligo di stesura 
annuale della “relazione ICAAP”. Durante l’attività di aula, verranno analizzati 
con i partecipanti casi specifici legati alla propria operatività ed esemplificate 
situate particolari. Verrà fornito anche un quadro con riferimento al confronto 
con schemi e situazioni comunitarie e internazionali.

Temi
Ordinamento dei mercati finanziari italiani e internazionali - Attività finanziarie, 
creditizie e bancarie - I regolamenti delle Authority – Mercati regolamentati e 
non - Piattaforme multilaterali di negoziazione - Internalizzatori sistematici – 
Vigilanza interna ed esterna – Vigilanza sugli intermediari e sulle società 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 – CRM: tecniche di attenuazione del rischio di 
credito - Requisiti patrimoniali - grandi esposizioni - Archivio delle Perdite - La 
segnalazione della base LD – Il resoconto ICAAP – I tre pilastri di Basilea.

Destinatari
Coloro che necessitino di aggiornamento relativo alle segnalazioni di vigilanza.

Modalità
Aula, F.A.D.

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

Le Authority di vigilanza: segnalazioni e adempimenti
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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 attività 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 più definito delle 
normative e dei processi aziendali e saranno in gradi di svolgere le principali 
attività di controllo di gestione in maniera efficace e vantaggiosa, quali la 
predisposizione del budget, la verifica del bilancio, il controllo dei costi e 
l’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 - I driver critici di gestione 
nel business Vita e Danni - La realizzazione di misure efficaci per l’analisi 
della redditività 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

Modalità
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 16 ore. 
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Marketing assicurativo

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 dovrà 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 è quindi considerato in modo più 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 - I 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 moderni approcci 
al mercato e modalità di vendita che diano maggior valore al prodotto.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Full Funnel Marketing

Contesto e obiettivi
La velocità di crescita nella disponibilità di tecnologia sta ridefinendo nel suo 
insieme i modelli tradizionali di business. Se fino a ieri le aziende basavano 
il loro approccio su sistemi più probabilistici di conoscenza del target e su 
relazioni spesso mediate dai canali distributivi, oggi il vero asset è dato dal 
possesso del dato e dalla costruzione di una relazione diretta e continuativa. 
Conoscere il target, profilarlo e seguirne l’evoluzione lungo le fasi che portano 
dal primo contatto, attraverso i canali di comunicazione, alla conversion 
commerciale fino alla successiva fase di nurturing e CRM, assegnando a ogni 
snodo specifici indici di performance e misurazione. I partecipanti al corso 
scopriranno gli obiettivi e le modalità di costruzione di un processo circolare di 
contatto, acquisizione e relazione commerciale e di comunicazione.

Temi
Costruzione e profilazione del target  -   Ruoli e funzioni dei canali di conversione  
-  Modelli di attribuzione -  Costruzione delle Call To Action di conversione  - 
Strategia di retargeting -  Modalità di lead scoring -  Integrazione funnel nei 
sistemi aziendali di CRM.

Destinatari
Marketing Manager, Communication Manager, Responsabile commerciale, 
E-commerce Manager.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Da sempre la sfida del marketing è stata comprendere i processi decisionali 
dei clienti e prevedere il comportamento dei consumatori con lo scopo di 
orientarne le scelte nel modo più consono alla soddisfazione dei loro bisogni.
Il neuro-marketing è una nuova scienza che propone un metodo per valutare 
l’insieme delle tecniche di identificazione dei meccanismi comportamentali 
del consumatore per l’elaborazione di più 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 è 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 moderni approcci 
al mercato e modalità di vendita che diano maggior valore al prodotto.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Neuro-marketing e comunicazione: 
come entrare nei processi decisionali del cliente
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Contesto e obiettivi
Il corso mira ad approfondire opportunità 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. L’intervento 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 più 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
Particolarità 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’email 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 è rivolto alle funzioni coinvolte nei processi di web marketing, email 
marketing, social media marketing, content manager ed editor di contenuti 
per siti e blog.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Come realizzare e pianificare una campagna di e-mail 
marketing
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Marketing e social media: 
l’utilizzo dei social per lo sviluppo della clientela

Contesto ed obiettivi
Il corso è dedicato a coloro che intendono avviare o migliorare la propria 
comunicazione sui social network. Per mancanza di risorse dedicate, o di una 
vera strategia di marketing, spesso le imprese sottovalutano le potenzialità 
dei social media per far conoscere l’azienda e i suoi prodotti. Il corso mira 
a fornire esempi, metodi e strumenti utili ad attuare, in poco tempo, una 
strategia a vantaggio della reputazione online, dell’acquisizione di nuovi clienti 
e dunque dell’incremento del business. Obiettivo del corso è far conoscere le 
opportunità del social media marketing per imprese B2B e B2C e trasmettere 
le tecniche e gli strumenti per migliorare il content marketing aziendale. I 
partecipanti saranno in grado di creare messaggi mirati sui diversi canali per 
attrarre e coinvolgere il proprio pubblico nel modo più efficace.

Temi
Come integrare una strategia social media nel marketing aziendale: risorse, 
strumenti, piano editoriale - Analisi dei canali: Facebook, Twitter, Instagram e 
LinkedIn. Specificità, opportunità, rischi - Come scrivere sui social per attrarre 
e fidelizzare i clienti - Case study. Impostare una campagna social media 
marketing: dalla pianificazione al monitoraggio.

Destinatari
Responsabili marketing, comunicazione e social media.

Destinatari
Marketing Manager, Communication Manager, Responsabile commerciale, 
E-commerce Manager.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Contesto ed obiettivi
Spesso si tende a scrivere sul web trasponendo i princìpi che usiamo per la 
comunicazione su carta. Il marketing online ha regole proprie e richiede 
accorgimenti mirati al pubblico e al canale che utilizziamo per veicolare i 
messaggi o le offerte.  Per questo scrivere per un blog è diverso dallo scrivere 
sul sito aziendale, e scrivere su Twitter ha regole e una valenza differente da 
LinkedIn. Vedremo come essere efficaci e persuasivi nella comunicazione 
online, dalle email di tutti i giorni ai social network, curando anche quelle 
regole minime che ci consentono di essere graditi ai motori di ricerca. Il 
corso mira a far conoscere le tecniche di scrittura efficaci per i canali social o 
l’email marketing e a trasmettere le  regole base di scrittura volte a facilitare 
l’indicizzazione sui motori di ricerca.

Temi
Pensare è strutturare (AIDA, piramide rovesciata e altre tecniche per impostare 
un discorso chiaro, efficace e persuasivo) - Tutti i modi per darsi un titolo - 
Come scrivere call-to-action efficaci - Come conquistare il cliente attraverso i 
principi e le tecniche di copywriting persuasivo - Scrivere in ottica SEO - Come 
scegliere le parole chiave: efficacia, preminenza, densità - Come impostare i 
contenuti: menu, titoli, sottotitoli e paragrafi, meta tag, immagini - Come usare 
un editor HTML in modo veloce ed efficace - Strumenti utili online - Corporate 
site - Corporate blog - Scrivere sui social network: Facebook, LinkedIn, Twitter 
- Copy per l’advertising (annunci e banner) - Come scrivere email e newsletter 
efficaci.

Destinatari
I responsabili aziendali coinvolti nei processi di web marketing, email marketing, 
social media marketing, content manager ed editor di contenuti per siti e blog.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 4 ore.
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Scrivere per il web: copywriting applicato alla 
comunicazione e al marketing online
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Recruiting: 
strumenti per ricercare valore e selezionare talento

Contesto e obiettivi
Quando un recruiter dà 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 dall’altro fa da intermediario tra l’impresa e i candidati e cerca di 
capire se la persona che ha davanti potrà davvero portare valore aggiunto. È 
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 è di trasmettere tecniche di selezione che aiutino il recruiter a capire 
le caratteristiche e i talenti del collaboratore, permettendo così 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 - L’intervista di selezione - Assessment Center: metodologia 
quantitativa 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.

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



132

Valutazione delle performance

Contesto e obiettivi
Il sistema di valutazione delle competenze delle risorse umane è un’attività 
sistematica e continua finalizzata allo sviluppo della prestazione, cioè al 
miglioramento delle prestazioni individuali e organizzative. In altre parole, è 
uno strumento di gestione che favorisce la conoscenza, la valorizzazione, la 
responsabilizzazione e lo sviluppo delle persone.
Obiettivo del corso è 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 è 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 responsabilità - Le fonti di informazione - Metodo comparativo e 
metodo individuale - Il metodo comportamentale - Il metodo dei risultati - Il 
metodo della qualità -  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.

Modalità
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 l’apporto professionale del singolo 
e il suo bagaglio di conoscenze e competenze assicura una gestione vincente 
delle risorse aziendali. Obiettivo del corso è 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 
responsabilità e delle relative attività - 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.

Modalità
Aula

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

Contesto e obiettivi
Valorizzare il contributo delle risorse umane è una leva strategica per riconoscerle 
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 equità interna, per mantenere un sano 
livello di competitività tra i lavoratori e per ottimizzare il rapporto tra costi 
aziendali e benessere del dipendente. I 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 - I 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’è e a cosa serve - Verifica organizzativa e classificazione dei 
ruoli - Analisi di equità 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.

Modalità
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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Sviluppo del personale e Digital Transformation

Contesto e obiettivi
Che la Quarta rivoluzione industriale sia in atto già da qualche anno e stia 
rinnovando ogni aspetto della vita delle persone e delle imprese è ormai 
una realtà inconfutabile. La rapidissima avanzata di sistemi digitali sempre 
più intelligenti e pervasivi ci spinge però a chiederci: come si evolveranno 
le professioni, le competenze e la cultura aziendale di fronte a questa 
trasformazione? 
Ci stiamo evolvendo verso un modello organizzativo diverso, incentrato 
su logiche di lavoro per risultati attesi e per progetti. Ci serviranno dunque 
nuove skill, sia a livello individuale, sia a livello manageriale. Trasformazione 
digitale significa infatti -e soprattutto- trasformazione delle persone e dei 
loro ruoli aziendali. La formazione diventerà dunque un fattore sempre più 
determinante. 

Temi
L’era delle macchine intelligenti - Disoccupati a causa delle tecnologie? - Una 
sintesi tra persone e tecnologie - La trasformazione strutturale dei lavori - 
L’emergere di nuovi lavori - Il lavoro per risultati attesi - Campo esteso: l’avanzata 
del lavoro ibrido - Campo profondo: specializzazione attiva e problem solving - 
Quali competenze? - Una trasformazione human-centric: creare, capire, sentire, 
imparare - Le caratteristiche personali - Serve una nuova politica formativa 
aziendale? - Aggiornamento, riconversione, riqualificazione - Apprendere in 
azienda - Creare le opportunità di apprendimento - La formazione 4.0 - Le aree 
culturali aziendali.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalità
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 è semplicemente un esperto che insegna 
la materia su cui si è specializzato, ma è anche un professionista della 
comunicazione con elevate capacità relazionali e notevoli competenze 
gestionali. In quest’ottica il corso vuole fornire una preparazione mirata a coloro 
che andranno ad assumere il ruolo di formatori. I partecipanti apprenderanno 
come progettare il piano delle lezioni utilizzando metodologie didattiche 
efficaci, acquisiranno tecniche e strategie per favorire il coinvolgimento della 
classe e l’interattività dei partecipanti, ed infine potenzieranno le loro capacità 
relazionali e le loro abilità nella comunicazione e nella gestione interpersonale.

Temi
L’analisi della situazione aziendale - L’identificazione 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 l’intervento formativo - Il 
gruppo di apprendimento - Tecniche di comunicazione - Valutare l’intervento 
formativo - Il significato concreto di “fare formazione”: casi reali e role playing.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Il mobbing è 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 è elevato: può avere effetti psicofisici gravi sulla persona colpita e 
può danneggiare sensibilmente anche l’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 - I 
meccanismi del mobbing: fasi e azioni ricorrenti - I protagonisti del mobbing 
- Conseguenze, prevenzione e gestione -Le conseguenze per l’individuo e la 
famiglia - Effetti generali: le conseguenze sociali e per l’azienda - Misure e 
strumenti di prevenzione del mobbing.

Destinatari
Professionisti del settore HR.

Modalità
Aula, F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Problematiche sul mobbing
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L’organizzazione aziendale:
 strategia per migliorare i processi di lavoro

Contesto e obiettivi
Lo scopo del corso è di portare il partecipante ad apprendere le basi teoriche 
e le indicazioni pratiche per comprendere l’utilizzo della strategia della propria 
azienda come strumento utile a definire e controllare al meglio l’organizzazione 
dei processi aziendali. Il corso fornisce gli strumenti per capire come, definito un 
piano di azione strategico, la mappa della strategia consenta di definire priorità 
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 attività in grado di rinforzarlo ogni giorno nelle attività 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 attività 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.

Modalità
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 all’azienda una maggiore 
flessibilità e di conseguenza un modus operandi più 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 misurabilità 
dei processi, l’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 - 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 - La gestione della conoscenze e know-how; Il valore 
strategico della costituzione di  un knowledge center aziendale.

Destinatari
Personale IT e Organizzazione.

Modalità
Aula, F.A.D.

Durata
Il 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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Cybersecurity e normativa legale

Contesto e obiettivi
I 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 
però 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 l’effettiva messa in sicurezza dei 
dati aziendali. Al termine delle lezioni i partecipanti avranno familiarità 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 modalità 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 - I 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.

Modalità
Aula, F.A.D.

Durata
Il corso ha una durata di 16 ore. 
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Lineamenti di Insurtech

Contesto e obiettivi
Al pari di tante altre realtà, le imprese assicurative stanno vivendo un 
momento di profonda trasformazione e ormai da tempo i suoi attori affrontano 
quotidianamente i nuovi cambiamenti che travolgono il mercato. Per sua natura, 
il mondo dei servizi finanziari e assicurativi ha sempre incontrato grandi affinità 
con l’introduzione delle nuove tecnologie, da qui la nascita dell’acronimo che 
tutti conosciamo: FinTech. All’interno del mondo del Financial Technology si 
sviluppa InsurTech, che va ad indicare tutto ciò che nell’industria assicurativa è 
innovazione di derivazione tecnologica, technology-driven per l’appunto.
Obiettivo del corso è dunque di approfondire come IoT, Intelligenza Artificiale, 
Big Data e tecnologie Blockchain stanno plasmando un nuovo modo di fare 
assicurazione.

Temi
L’ecosistema FinTech - InsurTech: introduzione al concetto - Una 
trasformazione disruptive? - Le tecnologie in campo - Profitto: quali effetti 
può avere l’innovazione in termini di portafogli, loss-ratio e costi? - Prossimità: 
l’innovazione permetterà di avvicinarci il cliente e migliorare il rapporto di 
fiducia? - Persistenza: l’innovazione contribuisce ad aumentare i rinnovi e, 
di conseguenza, a stabilizzare il portafogli dell’impresa? - Produttività: In che 
modo contribuisce alle vendite top-line e all’acquisizione di nuovi clienti? E al 
cross-selling? E alla vendita di servizi aggiuntivi?

Destinatari
Tutta la popolazione aziendale, come parte di un percorso di cambiamento 
culturale.

Modalità
Aula, F.A.D.

Durata
Il corso ha una durata di 16 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 
l’organizzazione stessa. In questo contesto è 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 potrà 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, 
verrà utilizzato il Lean Business Model Canvas quale strumento di business 
design, declinazione del Business Model Canvas più orientata allo startup di un 
nuovo servizio. Consolidato il modello di business dell’idea, verrà realizzato il 
business case economico, trasferendo quindi ai partecipanti, in modalità crash 
session, competenze di financial modeling e finance per non finance manager.

Destinatari
Tutta la popolazione aziendale, come parte di un percorso di cambiamento 
culturale.

Modalità
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 8 ore. 



143

Co
m

pe
te

nz
e 

IT
 e

 D
ig

ita
l T

ra
ns

fo
rm

ati
onContesto e obiettivi

L’importanza dell’avere il giusto dato, correttamente rappresentato per 
prendere le giuste decisioni è il cosiddetto “nuovo oro”. Oggi, tutti hanno 
a disposizione, all’interno delle organizzazioni così 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 è, 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 BI accessibili a tutti, realizzando così 
una propria dashboard interattiva.

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

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

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Fact-based decision making: Microsof PowerBI



144

Co
m

pe
te

nz
e 

IT
 e

 D
ig

ita
l T

ra
ns

fo
rm

ati
on

Lo standard di gestione dell’innovazione: ISO 56002

Contesto e obiettivi
Il termine “innovazione” è ormai ampiamente adottato da tutte le 
organizzazioni quale elemento valoriale imprescindibile. Come, però, questo 
elemento valoriale si rifletta fattualmente sul modo di operare dell’azienda, è 
spesso non meglio definito.
Per supportare le imprese nel definirlo al meglio, l’International Organization 
for Standardization (ISO) ha pubblicato lo Standard ISO 56002, una guida 
imprescindibile per adottare un approccio strutturato alla gestione 
dell’innovazione. Adottando lo Standard ISO 56002, l’impresa si dota dunque 
di un sistema di gestione dell’innovazione di comprovata efficacia.
Il corso vuole fornire gli strumenti operativi per disegnare e implementare 
sistemi di gestione dell’innovazione aziendale che abbraccino in pieno le linee 
guida proposte dalla norma ISO 56002.

Temi
Perché innovare - Il binomio innovazione competitività - L’innovazione non 
può essere casuale - Lo standard ISO 56002: cos’è e quali sono i suoi obiettivi - 
Una lettura manageriale e in chiave operativa della norma - Far emergere 
l’architettura dei sistemi di gestione dell’innovazione e l’insieme di linee guida 
per implementarli - Strumenti per implementare il sistema di innovazione in 
azienda.

Destinatari
Innovation manager, personale interessato ai processi di cambiamento 
organizzativo

Modalità
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 8 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 è poi così semplice capire cos’è e, soprattutto, a cosa 
serve. Molto sinteticamente, potremmo dire che la Blockchain è una catena di 
blocchi (block chain, per l’appunto) contenenti delle transazioni la cui validità 
è affidata a un meccanismo di consenso distribuito su dei nodi di rete. Questa 
tecnologia può dare un valido supporto nel processo di disintermediazione e 
decentralizzazione dei dati ed è caratterizzata da forte trasparenza, sicurezza 
e tracciabilità. Considerando che gli istituti bancari agiscono da intermediari 
dell’economia globale e coordinano il sistema finanziario, l’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 è importante conoscerle - Come funziona la 
tecnologia Blockchain - Internet of Value - Caratteristiche della Blockchain: 
decentralizzazione, disintermediazione, tracciabilità, trasparenza, immutabilità 
del registro, programmabilità dei trasferimenti - Fiducia: l’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
Tutta la popolazione aziendale, come parte di un percorso di cambiamento 
culturale.

Modalità
Aula

Durata
Il corso ha una durata di 4 ore. 
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Big Data e Machine Learning

Contesto e obiettivi
Il corso si pone l’obiettivo di trasmettere competenze teoriche e pratiche che 
consentano di gestire e dare valore all’immensa quantità di dati che ogni 
giorno le aziende immagazzinano da diverse fonti. La formazione è 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 familiarità con gli strumenti che 
consentono di catalogare, analizzare, dare valore e, all’occorrenza, estrarre 
grandi quantità 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 - I dati provenienti dal web - Big Data analysis - Data 
Stream Management Systems - Strumenti e metodologie di gestione dei Big 
Data - Rischi e criticità dell’utilizzo dei Big Data - Modelli e tecniche statistiche 
- Cloud.

Destinatari
Personale IT.

Modalità
Aula

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 l’esplorazione, la rappresentazione 
e la comunicazione, utilizzando le tecniche di visualizzazione più adatte. 
L’immensa quantità 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 è 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 
familiarità con strumenti che consentono di creare delle visualizzazioni efficaci 
e di raccontare una storia attraverso i dati.

Temi
Cos’è la data visualization - L’arte 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 più 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.

Modalità
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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Contesto e obiettivi
L’interfaccia 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 è trasmettere le competenze pratiche 
e tecniche circa gli strumenti e le applicazioni del programma, permettendo 
così 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’è 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 multimedialità - Migliorare la 
produttività.

Destinatari
Tutti coloro che hanno l’esigenza di costruire piccoli database per la soluzione 
di problematiche d’ufficio.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

Microsoft Access
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SQL

Contesto e obiettivi
SQL (Structured Query Language) è un linguaggio di programmazione basato 
su query e studiato appositamente per la comunicazione con i database. I van-
taggi del suo utilizzo sono principalmente la semplicità 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 è pertanto di fornire le 
competenze sul mondo dei database, sul loro funzionamento e sulle logiche 
del linguaggio SQL. I partecipanti apprenderanno come amministrare, leggere 
e scrivere dati da e in un database in maniera efficiente.

Temi
Cos’è 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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il 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 più di altri  le competenze trasversali), ma per le funzioni manageriali 
in particolare ci siamo concentrati sui tre aspetti che riteniamo oggi i più 
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 messa in discussione in 
un’ottica innovativa, non si può porre un traguardo all’efficienza dei sistemi 
produttivi, così come non si può dare per scontata la qualità 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…).



151

Sommario

Gestire
• L’evoluzione del ruolo del manager
• Professione neo manager
• Lineamenti di Project Management
• Engagement: gestire e motivare la squadra
• Dare e ricevere feedback
• Gestire i processi di Smart Working
• Smart Working: aspetti giuridici
                                   
                                 
Migliorare
• Disegnare la strategia aziendale
• Miglioramento continuo
• Quality Management
• Lean Office
• I 7 strumenti della qualità
• Lineamenti di Agile Project Management

Innovare
• Migliorare la propria leadership nel contesto di lavoro
• Leader e coach
• Change Management
• Complexity Management
• Progettare percorsi di innovazione
• Experience co-creation

153
154
155
156
157
158
159

160
161
162
163
164
165

166
167
168
169
170
171



152

L’evoluzione del ruolo del manager
Professione neo manager
Engagement: gestire e motivare la squadra
Dare e ricevere feedback
Gestire i processi di Smart Working
Smart Working: aspetti giuridici
Lineamenti di Project Management
Disegnare la strategia aziendale
Miglioramento continuo
Quality Management
Lean Office
I 7 strumenti della qualità
Lineamenti di Agile Project Management
Migliorare la propria leadership nel contesto di lavoro
Leader e coach
Change Management
Complexity Management
Progettare percorsi di innovazione 
Experience co-creation

               Gestire                Migliorare             Innovare

1
2
3
4
5
6
7
8
9

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19

       1                                         9            15 
               2                         10                        16
         3                         11                                            17
                   4                                12               18
              5                       13                                    19
           6                                  14                                  20
        7                                                                      21
                      8



153

Ge
sti

re

L’evoluzione del ruolo del manager

Contesto e obiettivi
Il ruolo di manager comporta una serie di responsabilità e un approccio 
risoluto 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 criticità 
con le quali i manager sono tenuti a confrontarsi quotidianamente, quali ad 
esempio la pianificazione delle attività proprie e del team, la motivazione, 
la supervisione dell’operato dei collaboratori e le relazioni con le altre aree 
aziendali. Un secondo obiettivo, non meno importante, è 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 più 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 
attività - L’attività di controllo - I fattori principali della valutazione - Il manager 
come catalizzatore dello sviluppo professionale dei collaboratori.

Destinatari
Manager.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Contesto e obiettivi
Essere promossi al ruolo di responsabili comporta un cambiamento radicale 
della propria prassi lavorativa. Passare da esecutori di attività anche complesse 
a persone investite di obiettivi da raggiungere attraverso collaboratori  aumenta  
il carico di responsabilità e può creare non poche difficoltà. Obiettivo del corso 
è offrire ai neo manager delle strategie che li aiutino ad appropriarsi del nuovo 
ruolo e ad essere consapevoli dei propri compiti e delle relative responsabilità. 
I partecipanti apprenderanno non solamente le tecniche base del management 
per gestire i team e risolvere i problemi, ma impareranno anche come 
coordinare le attività dei collaboratori, come comunicare loro gli obiettivi e 
come ricorrere a strumenti fondamentali quali l’attività 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 l’impatto psicologico: l’aumento 
delle responsabilità, la sensazione di solitudine - Farsi riconoscere (e accettare)  
- L’atteggiamento del manager - Essere parte del team ed esserne alla guida: 
differenze, criticità e bonus - Affrontare nuovi processi e nuove procedure 
- Pianificazione, organizzazione e metodi di lavoro - Il team: motivazione, 
leadership, coinvolgimento - Monitorare l’operato del team - Gli attrezzi del 
mestieri: colloquio, gestione degli  obiettivi, delega e feedback costruttivo.

Destinatari
Neo manager.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Professione neo manager
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Il Project Management è 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. È un insieme di regole di buon senso per gestire le 
attività 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 più importante, soprattutto in contesti di mercato ad elevata 
competitività la pianificazione e il controllo, l’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 – Il 
diagramma di Gantt – Durata delle attività – Tecniche reticolari – Preparazione 
di un CPM/PERT – Scorrimenti ammissibili – CPM costi delle singole attività 
e dell’intero progetto – Aspetti economico-finanziari – Planned Value (PV) o 
Budgeted Cost of Work Scheduled (BCWS) – Microsoft Project: linee generali.

Destinatari

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

Lineamenti di Project Management
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Contesto e obiettivi
Con la graduale trasformazione della società 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 più 
dell’aggregatore di competenze e del facilitatore, di colui cioè 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 responsabilità, le attività e le 
relazioni - Le capacità 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 - L’importanza del feedback biunivoco 
- L’errore non è uno sbaglio - Motivare i collaboratori e prevenire l’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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Ge
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re

Engagement: gestire e motivare la squadra
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Dare e ricevere feedback

Contesto e obiettivi
Il corso presenta il feedback come strumento strategico che offre a chi lo dà e a 
chi lo riceve opportunità di crescita e miglioramento. Un feedback costruttivo 
aiuta notevolmente a comprendere la validità del proprio e dell’altrui operato. 
Tuttavia, dare un feedback negativo che non lascia spazio al dialogo è dannoso 
tanto quanto chi, ricevendolo, rifiuta il feedback perentoriamente. 
Al termine della formazione i manager avranno implementato le loro capacità 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 attività 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 - Complessità 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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Contesto e obiettivi
Lo Smart Working è una modalità organizzativa che necessita di un nuovo 
approccio al lavoro e richiede un cambiamento di mentalità. Coordinare 
le attività di un team con il quale è più difficile rapportarsi, interloquire, 
intervenire su ciò che sta facendo è un’attività più 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 abilità e nel loro lavoro autonomo, ma anche capacità 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 
l’obiettivo di formare manager che promuovano la flessibilità, valorizzino le 
loro risorse, incoraggino l’uso di tecnologie e lavorino per ottenere risultati.

Temi
Il modello di Smart working e i suoi principi - I 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 - 
Flessibilità e autonomia  per valorizzare talenti e innovazione.

Destinatari
Tutti coloro che hanno l’esigenza di costruire piccoli database per la soluzione 
di problematiche d’ufficio.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Ge
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re

Gestire i processi di Smart Working
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Smart Working: aspetti giuridici

Contesto e obiettivi
Lo Smart Working non è una nuova tipologia di lavoro ma una particolare 
declinazione della prestazione lavorativa, ‘terza’ tra l’attività classica svolta 
all’interno dell’azienda e il telelavoro. Nello Smart Working la prestazione 
è progressivamente resa in posti e orari che cambiano nel tempo e non 
sono predefiniti. Si instaura così un rapporto mutevole tra lavoratore e 
azienda, basato (almeno in teoria) su presupposti diversi che definiscono 
modalità di lavoro flessibili lasciando autonomia al lavoratore dipendente e 
responsabilizzandolo nel raggiungimento di performance concordate. 
Lo Smart Working in Italia è 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 modalità con 
cui viene eseguita l’attività da remoto. 

Temi
Smart Working: cos’è e perché non va confuso con il telelavoro - I principali 
riferimenti normativi - Legge n. 81 del 22 maggio 2017 (Legge sul Lavoro 
Agile) – Art. 18: i caratteri di flessibilità organizzativa, volontarietà delle parti e 
adozione di strumentazione tecnologica – Requisiti imposti dalla legge: accordo 
scritto, parità 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

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.



160

Disegnare la strategia aziendale

Contesto e obiettivi
Lo scopo del corso è di portare il partecipante ad apprendere tecniche e modelli 
per disegnare la mappa della strategia della propria azienda, individuando le 
principali attività 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, permetterà di rivedere il 
controllo dell’azienda e di tutte le attività 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Ogni giorno vengono immessi sul mercato prodotti e servizi più competitivi,  
innovativi o a costi più contenuti. Per tale  motivo le aziende devono puntare 
a migliorare costantemente prodotti e processi produttivi, migliorandone 
l’efficienza e allo stesso tempo promuovendo la crescita e il coinvolgimento 
delle risorse. Questo modello di gestione ha origine nelle prassi manageriali 
giapponesi ed è denominata “Kaizen” (miglioramento continuo, per l’appunto). 
Il Kaizen trae il suo fondamento dal principio che sia possibile, attraverso 
piccoli cambiamenti, ottenere grandi risultati. È quindi utile che ogni manager 
acquisisca la capacità di praticarlo all’interno dei propri uffici per rendere più 
produttiva ed efficiente la propria struttura. Il corso ha lo scopo sia di fornire le 
basi concettuali del kaizen, sia di stimolare concretamente, attraverso esempi 
e condivisione di esperienze concrete dei partecipanti, ambiti e occasioni per 
applicare miglioramenti all’attività d’ufficio.

Temi
Il concetto di miglioramento continuo (Kaizen) i suoi princìpi e la sua filosofia – 
Rinnovamento scalare - Rinnovamento sincronico a piccoli passi - L’importanza 
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 
qualità - Automatizzare l’automatizzabile - L’importanza della comunicazione - 
Valorizzare, coinvolgere, motivare e sostenere le risorse.

Destinatari
Manager.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Miglioramento continuo
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Quality Management

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

Temi
Qualità e competitività d’impresa oggi - Breve storia del concetto di qualità 
dal Total Quality Management ai sistemi più recenti - Cenni su ISO 9000 
e le sue evoluzioni - Principi fondamentali di gestione della qualità - Il capo 
come manager della qualità - 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.

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

M
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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 più snella dei dati, in un calo della burocratizzazione dei processi 
d’ufficio. La conseguenza è un miglioramento complessivo del processo in 
termini di efficienza, flessibilità, reattività e qualità. Il corso trasmette linee 
guida e competenze per avviare un progetto di lean office: i manager che 
parteciperanno avranno modo di comprendere le opportunità sottese da un 
modo di pensare lean, di ipotizzare possibili cambiamenti degli attuali processi 
di ufficio con le relative soluzioni migliorative.

Temi
L’assunto di base del Lean Thinking: il concetto di “valore” - Considerazioni sui 
concetti di costo, spreco, valore - Più 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 modalità 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.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Lean Office
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I 7 strumenti della qualità

Contesto e obiettivi
Ciò che si aspetta il cliente, oltre che un prezzo vantaggioso, è una buona 
qualità 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 più 
facilmente governabili e gestibili. Tuttavia è possibile mutuare parzialmente 
le tecniche sperimentate con successo nell’industria e prenderne spunto per 
migliorare la qualità dei servizi e l’efficacia dei processi produttivi. L’obiettivo 
del corso è quello di prendere in esame gli strumenti della qualità partendo 
proprio da quelli “classici” ma sempre attuali e calandoli nel contesto lavorativo 
delle attività 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 qualità del servizio - Breve storia del quality management 
- In cosa consiste la caduta di qualità - Men, Metod, Material, Machine - 
Applicabilità nel mondo dei servizi - Gli strumenti della qualità in generale - Il 
foglio di raccolta dati - L’istogramma - Il diagramma causa effetto (Ishikawa) - Il 
diagramma di Pareto - L’analisi di stratificazione - L’analisi di correlazione - La 
carta di controllo - Concreta applicabilità di ciascuno degli strumenti - Esempi 
di applicazione - Esercitazioni sui limiti e sulle opportunità degli strumenti.

Destinatari
Manager.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Contesto e obiettivi
L’Agile Project Management è una metodologia per la gestione dei progetti 
complessi che è nata in ambito software, ma che in virtù della sua efficienza 
è 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 più snello, flessibile e aperto a modifiche e innovazioni. L’obiettivo 
del corso è 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 l’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’è 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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

Lineamenti di Agile Project Management
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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 è altrettanto 
fondamentale possedere ottime abilità 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 più 
efficaci, esaminando strumenti di autoanalisi al fine di ricavare metodologie 
operative per migliorare la propria leadership. I manager che parteciperanno 
acquisiranno competenze nell’esaminare la loro azione negli ambiti del 
Decision Making, gestione del team, delega e feedback.

Temi
L’evoluzione della leadership nei contesti lavorativi - Essere capo, essere 
manager, essere leader - Strumenti di autoanalisi - I modelli di leadership nei 
contesti sociali e aziendali - Stili di leadership: efficacia e inefficacia - Il mio stile 
di leadership - Dare il buon esempio - I miei punti forti e i miei punti deboli nelle 
varie attività - 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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

In
no
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Contesto e obiettivi
Uno stile di gestione dei collaboratori improntato ad un rapporto che esalta gli 
aspetti gerarchici del comando e controllo non è efficace in tutte le situazioni 
e in tutti i contesti.  Spesso la percezione che ricavano i collaboratori da 
un eccesso di gerarchia può incidere significativamente sulla produttività 
degli stessi. Un rapporto capo-collaboratore fatto di ordini perentori e non 
negoziabili può portare a risultati minori rispetto a un approccio di coaching 
collaborativo e motivazionale. Obiettivo del corso è 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 capacità, crei relazioni di fiducia, incrementi le 
capacità di ascolto, feedback e comunicazione positiva.

Temi
L’importanza 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 responsabilità ed autonomie - I contenuti 
relazionali importanti: l’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.

Modalità
Aula e F.A.D.

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

Leader e coach

In
no

va
re
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I cambiamenti in azienda sono sempre più frequenti. È utile 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. I 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 
più radicale. Conosceranno altresì le principali metodologie di approccio e i 
conseguenti problemi connessi. Sapranno progettare un piano d’azione al 
cambiamento e acquisiranno strategie e abilità 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.

Modalità
Aula

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.

Change Management
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Complexity Management

Contesto e obiettivi
Guidare un’azienda oggi è come pilotare un aereo in uno stato di costante 
turbolenza. L’obiettivo del corso, partendo da questo assunto, guida i manager 
in un percorso di approfondimento delle tematiche della gestione della 
complessità, una metodologia di business che analizza le fonti di complessità e 
di imprevedibilità della realtà 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 complessità: l’interdipendenza tra ordine 
e disordine - «Rimanere sdraiati sulla spiaggia aspettando lo Tsunami?»: 
intuizioni vincenti e gioco d’anticipo - L’epoca 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 capacità 
di manovra sono più importanti della velocità» - Saper filtrare le negatività 
mediatiche e sociali e rendere sempre positivo l’ambiente di lavoro - Take 
away: l’idea di valore che mi porto a casa e che metterò subito in pratica a 
partire da domani.

Destinatari
Tutti i dipendenti.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 16 ore.
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Contesto e obiettivi
Un programma di innovazione è 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 l’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. I 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
L’intervento è molto operativo e basato sull’interattività, i partecipanti 
progetteranno in autonomia un proprio programma di innovazione su cui si 
confronteranno in l’aula. Durante i lavori, quindi, troveranno risposta ad aspetti 
operativi quali: come si organizza l’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 operatività 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
I destinatari dell’intervento formativo sono la prima linea di Manager della 
Banca, incluso il Chief Innovation Officer/Innovation Manager se già presente 
in banca, così come l’Ufficio del Personale stesso.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

In
no

va
re

Progettare percorsi di innovazione
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Experience co-creation

Contesto e obiettivi
Il corso si propone di presentare una delle più importanti teorie di innovazione 
strategica, utili a ridefinire le caratteristiche con cui si possono delineare i 
processi aziendali interni ed esterni. Experience Co-Creation è 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 l’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 possibilità di utilizzare gli 
strumenti pratici presentati e poter realizzare già 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 - Attività/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 più moderni approcci al 
mercato.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 16 ore, variabili in funzione del livello di 
approfondimento degli argomenti.
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Un’altra professionalità chiave è quella di coloro che svolgono o hanno 
attinenza con le attività di vendita.
Il cliente richiede sempre maggior trasparenza, assistenza e garanzia, ma allo 
stesso tempo le norme pongono obblighi sempre più stringenti, specie a coloro 
che vendono servizi. L’azienda necessita quindi che il venditore si faccia carico 
della consapevolezza dell’acquisto da parte del cliente, un vero e proprio salto 
di qualità.
Per questo riteniamo importante dedicare un’area del catalogo alle proposte 
di formazione riguardanti questa specifica figura professionale nella duplice 
accezione di:

1. Efficacia personale del venditore: svolgere un corretto servizio di vendita 
significa saper dosare opportunatamente la componente di una buona 
conoscenza del servizio prestato con la tradizionale capacità di porsi col 
cliente in una relazione positiva, trasparente e di fiducia (funzione sociale 
della vendita, negoziazione, comunicazione persuasiva…).
2. Supervisore di vendita: coordinare e guidare un team di venditori 
presuppone abilità e competenze non scontate, che tengano conto sia della 
componente di management sia di quella più strettamente di marketing 
(leadership, pianificazione commerciale, team building…).

Contenuti dell’area tematica
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Contesto e obiettivi
Il corso è utile per il neofita che dice “vendere non fa per me” e anche per il 
campione di vendite affermato perché non è 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. L’obiettivo è di “liberare” il commerciale che è 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 capacità 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 
possibilità 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 può 
essere anche adattato a venditori e commerciali esperti che vogliono rilanciarsi 
e perfezionarsi cambiando il loro approccio al lavoro.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Ve
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ri

Vendere mi piace
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Disposizioni normative e regolamentari sulla vendita

Contesto e obiettivi
Coloro che operano in attività relazionandosi con il cliente o intervenendo 
sui prodotti dovranno adeguare i loro comportamenti alla disciplina cd.IDD. 
In base alla Direttiva, le imprese assicurative, infatti, devono elaborare e 
attuare un processo di approvazione per ciascun prodotto assicurativo o per 
ogni modifica significativ di un prodotto assicurativo esistente prima che sia 
commercializzato o distribuito ai clienti. Cambia di conseguenza il modo di 
studiare i prodotti assicurativi e di distribuirli. Obiettivo del corso è dunque 
di adeguare alla norma i comportamenti degli operatori e di far comprendere 
le nuove logiche a cui conformarsi. Al termine dell’intervento i partecipanti 
conosceranno la normativa e in modo approfondito le implicazioni della stessa, 
così da adeguare i propri comportamenti.

Temi
La direttiva 97/2016 (cd. IDD) - Principali impatti in genereale - Il concetto di 
distribuzione assicurativa - Il concetto di distributore - Peculiarità dei grandi 
rischi - Governo e controllo dei prodotti - Obblighi di informazione - Requisiti 
in materia di governo e controllo del prodotto - La POG - Nuove regole di 
comportamento - Bisogno assicurativo - Valutazione di idoneità e coerenza - La 
nuova dichiarazione di coerenza - Valutazione di adeguatezza - Nuove regole di 
trasparenza - Aggiornamento delle regole di comportamento e di informativa 
precontrattuale.

Destinatari
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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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’attività 
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’ambito delle vendite, partendo dalla funzione sociale della vendita e 
dal ruolo del venditore all’interno di tale funzione. I partecipanti avranno 
così maggiore consapevolezza circa la loro professionalità, apprenderanno 
tecniche per incrementare la motivazione e l’autostima e, di conseguenza, 
potenzieranno le proprie capacità di vendita e le proprie abilità relazionali.

Temi
La vendita come motore del benessere delle persone- Vendita come soluzione 
di problemi- Value selling - Rapporto tra società e vendita - La componente 
etica della vendita- Valori ed ideali della vendita - Vendere fiducia - Formazione 
empowerment - Comunicare ed ascoltare - Motivazione ed autostima - 
Credere nel proprio prodotto - Differenza tra prezzo e valore - L’utilità sociale 
dei prodotti (in ambito finanziario e assicurativo)- Vendere per una relazione 
di lungo periodo - Fidelizzare il cliente.

Destinatari
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Ve
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ri

L’empowerment commerciale
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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 attività. 
Nel caso di un addetto alle vendite, questo comporta un’aggiunta di notevole 
importanza, ovvero la capacità di armonizzare e far interagire le proprie attività 
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 è 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 necessità 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 - I ladri di tempo: endogeni ed esogeni - 
Focus mentale - Strumenti di Time Management - Pianificazione degli obiettivi 
- Determinazione delle priorità: 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
Addetti settore vendite, agenti, consulenti e tutti coloro che desiderano 
migliorare la propria efficacia personale nel rapporto con il cliente.

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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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’attività commerciale. Acquisire maggiore sicurezza nel gestire le relazioni 
rende il processo di vendita più equilibrato, permette di raggiungere più 
efficientemente gli obiettivi e rinsalda le relazioni coi clienti. I partecipanti 
apprenderanno come utilizzare efficacemente il linguaggio assertivo e 
persuasivo e acquisiranno nuove tecniche per sviluppare l’empatia e l’ascolto. 
Queste competenze semplificano la negoziazione, permettono di trasformare 
le criticità in opportunità e consentono di gestire contrasti e obiezioni 
mantenendosi saldi sui propri obiettivi.

Temi
I paradigmi della comunicazione efficace - I 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 
l’eccellenza comunicativa - Piano d’azione per il potenziamento personale 
nella comunicazione efficace con il cliente.

Destinatari
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Comunicazione persuasiva
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La telefonata di successo

Contesto e obiettivi
Il corso è finalizzato all’acquisizione di tecniche e strumenti per un’efficace 
comunicazione telefonica nell’ambito delle compravendite. Un approccio 
comunicativo coinvolgente e chiaro trasmette informazioni corrette ed efficaci, 
così 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. I partecipanti apprenderanno come gestire con 
professionalità ed espressività la proprie abilità 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 abilità di 
comunicazione e di ascolto attraverso il telefono.

Temi
Le potenzialità 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 l’attività.

Destinatari
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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Contesto e obiettivi
In tempi di crisi combattere l’incertezza e mantenere il controllo è 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 è 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 responsabilità 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 modalità 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 capacità 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 responsabilità 
delle proprie affermazioni, mantenimento di un atteggiamento assertivo e al 
contempo rassicurante, capacità di gestire i disaccordi.

Destinatari
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.

Ve
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La comunicazione con il cliente in momenti di criticità
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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’attività 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 professionalità le differenti opzioni e i possibili 
punti d’incontro. Al termine della formazione i partecipanti avranno potenziato 
le proprie capacità 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
Addetti settore vendite

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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Contesto ed obiettivi
Gestire un team commerciale compatto e produttivo richiede elevate 
competenze di sales management, strategie e metodologie efficaci e, non 
ultimo, una forte leadership. Obiettivo del corso è trasmettere strumenti 
operativi e tecniche comprovate a supporto del manager commerciale. La 
formazione include tematiche di comunicazione, leadership, sales e project 
management, ma concentra l’attenzione anche sulla formazione e la crescita 
dei singoli venditori. I partecipanti apprenderanno tecniche per essere leader 
riconosciuti dal team vendite, sapranno rendere più efficienti i processi di 
vendita, riconosceranno e valorizzeranno i punti di forza dei singoli membri 
del gruppo e metteranno a punto piani d’azione di successo.

Temi
Il venditore come patrimonio immateriale - Lo stile di leadership - Tecniche 
di self coaching - Leadership e strategie di influenzamento - Identificare i 
punti di forza dei propri venditori - Costruire il rapporto manager -venditore: 
motivazione, supporto e feedback costruttivo - Il management by education 
- Come fare affiancamento - Come condurre la riunione settimanale - Come 
condurre la telefonata con il venditore - Come fissare gli obiettivi - Come gestire 
il feedback - Il sistema premiante - Mantenere la motivazione nel tempo.

Destinatari
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Essere leader di venditori
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Pianificazione commerciale

Contesto e obiettivi
Il valore aggiunto della pianificazione commerciale nasce dalla capacità di 
comprendere gli scostamenti rispetto alle previsioni e di saper proporre 
azioni correttive. Il corso approfondisce tecniche e strumenti per riuscire 
ad interpretare, supportare e 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 -S.W.O.T. analysis (cenni) - Definizione dei fattori critici di successo 
- Bilancio, indicatori, budget e kpi dell’Assicurazione - Prodotti e servizi - 
Formalizzazione e interpretare la strategia commerciale, con la stesura del 
Piano Commerciale - La declinazione del piano commerciale e l’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
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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Contesto e obiettivi
Il corso trova una concreta applicazione nello sviluppo/evoluzione del 
principio della centralità del cliente, nel cui migliore interesse (best execution) 
devono essere prestati i vari servizi di assicurazione. L’evoluzione dei modi di 
svolgimento dell’attività commerciale, distributiva e gestionale nel segno della 
sempre maggiore attenzione all’interesse effettivo del cliente, è avvalorata da 
recenti posizioni di IVASS in materia di distribuzione di prodotti assicurativi. 
In particolare, richiedendo a compagnie assicurative, intermediari e broker di 
rafforzare e consolidare conoscenze e competenze dei venditori.

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

Destinatari
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
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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Rafforzare le competenze
 per la gestione del cliente
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Tecniche di selezione e reclutamento dei venditori

Contesto ed obiettivi
Il venditore è un grande patrimonio per l’impresa e occorre pertanto ricercarlo 
e selezionarlo con cura, nonché riuscire a farlo crescere professionalmente. 
Non è però semplice individuare le persone che posseggano il potenziale 
talento per diventare dei buoni venditori. Il corso si pone l’obiettivo di affinare 
le tecniche e le metodologie necessarie a ricercare e a selezionare i venditori, 
partendo dalla fase di ricerca per arrivare alle scelte connesse alla selezione. Al 
termine del corso i partecipanti avranno acquisito sicurezza nell’affrontare le 
problematiche connesse alla ricerca e alla selezione dei venditori.

Temi
Individuazioni dei profili target - Come reperire nominativi: i metodi 
tradizionali - Reperire candidati sul web - I social network come strumento di 
reclutamento - Il primo contatto con il candidato - Come presentare se stessi e 
la propria struttura in maniera attraente - L’intervista nell’attività di selezione 
- Le domande di esplorazione - Come valutare le attitudini relazionali e 
commerciali - Attitudini alla leadership e orientamento ai risultati - Individuare 
criteri di decisione - La fase di valutazione dei profili dei candidati.

Destinatari
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di minima di 8 ore.
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Contesto ed obiettivi
Il corso si propone di illustrare le tecniche di funzionamento del gruppo vendite 
e i meccanismi che stanno alla base di un team di successo. In primo luogo la 
formazione andrà a definire i criteri con cui assemblare un gruppo performante 
e ne definirà le modalità di gestione. Secondariamente approfondirà 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 
comunicatività e le proprie potenzialità.

Temi
La motivazione come fattore principale nella vendita - Come creare un team 
di valore - Condividere obiettivi, decisioni e risultati - Coesione e supporto - 
Strumenti di teamworking - Le idee che producono trasformazione - Come 
metterle in pratica - Imparare a stare in team - Comunicare in gruppo 
- Comprendere e valorizzare le potenzialità dei singoli membri - Bisogni 
individuali e bisogni collettivi - Competizione e cooperazione - Risolvere e 
prevenire conflitti - Perfezionare le capacità di membership e leadership - 
Team building e obiettivi aziendali.

Destinatari
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
Aula 

Durata
Il modulo ha una durata di 8 ore.
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Il colloquio di feedback per motivare le risorse

Contesto e obiettivi
Il feedback è stato spesso inteso come un mero sistema per controllare 
periodicamente il lavoro svolto dai collaboratori o l’esito degli incarichi 
conferiti. Può invece rappresentare un potente strumento di formazione e 
crescita, ma per essere efficace in tal senso deve seguire due caveat: l’intento 
del capo dev’essere di prendere spunto dagli incontri di verifica per riflettere 
sui risultati delle attività svolte (e non deve limitarsi alla sterile “pagellina”); 
lo strumento dev’essere impiegato con l’obiettivo di aumentare la sicurezza 
psicologica e l’autonomia del collaboratore e di rappresentare un’occasione di 
apprendimento, a partire dalla concreta attività di lavoro e dalle evidenze dei 
successi e degli errori.
Obiettivo del corso è di promuovere la pratica del feedback come strumento 
educativo volto a far crescere il collaboratore, in modo che sia in grado di avere 
la fiducia in se stesso necessaria a fargli mettere in campo le energie e risorse 
che possiede per conseguire il risultato.

Temi
Feedback: introduzione del concetto e suoi impiego come pratica di 
formazione non formale - Tipologie di feedback nel contesto di lavoro - La 
finestra di Johari: il feedback che illumina i punti ciechi - Feedback strutturati: 
le schede di feedback - Le fasi del colloquio di feedback strutturato - Il 
colloquio di presentazione della scheda e definizione delle attese - Il colloquio 
di monitoraggio - Il colloquio di comunicazione della valutazione - Il frequent 
continuous feedback - Il feedback a 360°.

Destinatari
Manager del settore commerciale e supervisori di vendita

Modalità
Aula 

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

In questa sezione conclusiva ci soffermiamo sull’importanza di creare dei 
percorsi formativi  più complessi e personalizzati, che chiamiamo “sentieri di 
apprendimento”, progettati per particolari finalità di sviluppo professionale. 

La motivazione che ci ha spinto a creare questa sezione nasce dalla volontà di 
andare incontro alla profonda trasformazione che la Quarta rivoluzione 
industriale sta portando nel mondo del lavoro. Nei prossimi anni assisteremo 
allo sviluppo di nuove professioni e al declino di altre, e ci saranno richiesti  
livelli di competenza più elevati che in passato. La digitalizzazione dei processi, 
assorbendo le attività più semplici e ripetitive, impone infatti livelli crescenti di 
professionalità a ogni collaboratore. 

Ne deriva che i corsi di formazione descritti nelle precedenti sezioni del 
catalogo possono utilmente essere affiancati da progetti più complessi e 
articolati quando sia necessario intervenire in modo sistematico su particolari 
figure professionali o in occasione di significative trasformazioni organizzative.
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I cambiamenti possono riguardare sia i processi sia la necessità di sviluppare 
nuove competenze o approfondire quelle esistenti. E ciò in base a esigenze 
imposte dal mercato, dal desiderio di aumentare l’efficienza interna o dai 
programmi aziendali. In tutti i casi, sono alla fine i collaboratori ad esserne 
coinvolti. 
Abbiamo di conseguenza classificato le finalità dei percorsi di apprendimento 
sulla base di due variabili che tengono conto degli elementi di continuità/
cambiamento nei processi e continuità/cambiamento nei ruoli professionali e 
quindi nelle competenze degli operatori.

Ne risultano pertanto quattro tipologie di percorsi che abbiamo sintetizzato 
nello schema più sotto riportato.

1. Sentieri di approfondimento
Nel primo quadrante collochiamo quei sentieri professionali nei quali non vi 
siano cambiamenti nei processi ma in cui sia necessario rendere omogenee, 
sistematizzare e potenziare la professionalità di una particolare figura a fronte 
di nuovi obiettivi, previsioni di ampliamento del mercato o a seguito di rilevanti 
perdite di competenze per dimissioni o altro motivo. 
Li abbiamo chiamati “sentieri di approfondimento” proprio perché non sono 
svolti in concomitanza di cambiamenti di processo e i contenuti professionali 
non mutano nella loro struttura ma occorre che i partecipanti divengano molto 
più bravi nel mestiere che già svolgono. Sono assimilabili a questa tipologia 
anche i percorsi di inserimento di personale di nuova assunzione o i percorsi di 
qualificazione che comportino una certificazione.

2.Sentieri di ampliamento delle competenze
Come nel caso appena visto, anche i percorsi del secondo quadrante sono 
programmati in assenza di cambiamenti nei processi aziendali; a differenza 
però di quelli di approfondimento, i sentieri di ampliamento sono orientati ad 
una profonda  trasformazione delle competenze professionali dei collaboratori 
che ne sono convolti, in quanto hanno la finalità di aggiungere nuove e 

Continuità nel ruolo Cambiamenti nel ruolo

Continuità nei 
processi

Sentieri di 
approfondimento

es. da assuntore junior ad 
assuntore senior

Sentieri di ampliamento 
delle competenze

es. da assuntore junior ad 
assuntore senior

Cambiamenti nei 
processi

Sentieri di riqualificazione

Es. passaggio da procedure 
tradizionali a procedure assistite 
da intelligenza artificiale

Sentieri di riconversione 

Es. da addetto 
all’amministrazione a addetto 
alla assuntore

Finalità dei sentieri di apprendimento
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specifiche competenze a quelle già possedute. 
Un esempio può essere quello del collaboratore che svolge attività di 
liquidazione di danni RCA e che, da un certo momento in poi, so vede affidata 
anche la liquidazione di danni relativi ad altri rami come, gli infortuni o 
l’incendio. Possiamo includere in questa tipologia anche i percorsi per neo 
manager.

3. Sentieri di riqualificazione
Nel terzo quadrante consideriamo invece i percorsi necessari a seguito di 
cambiamenti nei processi aziendali a seguito della digitalizzazione di numerose 
attività o dell’introduzione di nuove tecnologie.
Quando infatti un settore è interessato da un processo riorganizzativo, 
comunicare la nuova modalità operativa non è sufficiente, e spesso occorre 
che sia in prima persona l’operatore a trasformarsi.  In altre parole, il lavoratore 
che deve riqualificarsi dovrà:

1. modificare i modelli mentali del suo ruolo all’interno del nuovo processo.
2. rafforzare le competenze.

Facciamo un esempio. Prendiamo il caso di un lavoratore che da decenni 
svolge bene o male le stesse attività, tanto che arriva a identificarsi in esse e a 
sentirle proprie. Pensiamo a cosa dovesse succedere se gran parte di queste 
attività venisse demandata a sistemi di IA. Il lavoratore continuerà a svolgere le 
medesime attività, almeno in parte, ma con nuove modalità. Si troverà privato 
di quelle aree di confort zone nelle quali si sentiva più sicuro e dovrà fare un 
vero e proprio salto di qualità per riqualificarsi professionalmente. A  seguito 
della digitalizzazione, infatti, saranno demandate alle persone le attività più 
complesse e non facilmente gestibili da parte delle macchine.
Conseguentemente i sentieri di apprendimento di questo tipo sono 
chiamati “percorsi di riqualificazione” in quanto le attività svolte rimangono 
sostanzialmente invariate, ma cambiano drasticamente strumenti e processi. Il 
percorso di riqualificazione non è di natura addestrativa, ma serve a ridefinire i 
ruoli dando senso alla diversa situazione lavorativa che si è creata, ingaggiando 
i collaboratori ed evitando possibili crisi di “rigetto”.

4. Sentieri di riconversione
Infine c’è da considerare il caso in cui per i collaboratori coinvolti nel percorso 
di apprendimento, mutino sia i contenuti professionali, sia i processi necessari 
a metterli in atto. Ci troviamo nel campo della riconversione, che si verifica 
quando i collaboratori migrano da un profilo professionale ad un altro diverso 
dal precedente. Presumibilmente, in futuro i casi di riconversione saranno 
sempre più frequenti, anche in considerazione del fatto che le aziende saranno 
costrette a innovare più frequentemente che in passato e a trasformarsi 
parallelamente allo sviluppo delle tecnologie. E come possiamo ben 
immaginare, ciò comporterà una maggiore mobilità all’interno dell’impresa 
tra aree anche molto diverse tra di loro. 
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Un’integrazione sinergica di metodologie didattiche
Un buon sentiero professionale deve tener conto della convergenza di tutte 
le tecniche in funzione degli obiettivi perseguiti e della tipologia del lavoro 
da svolgere, ragionando possibilmente in modo prospettico per garantire 
attenzione alle future esigenze. 
Ne consegue che i percorsi formativi vanno tutti progettati ad hoc. Il più delle 
volte è necessario definire con precisione:

1. i profili di partenza dei singoli partecipanti (ad es. tramite la mappatura 
delle competenze
2. il profilo di arrivo che varia a seconda delle necessità aziendali perseguite;
3. i conseguenti contenuti del corso e le metodologie impiegate.

È possibile quindi costruire percorsi formativi integrando le materie previste 
nei corsi brevi di tipo specialistico, o aggiungendo parti nuove, ma soprattutto 
alternando le tecniche e le metodologie di formazione per ottimizzare il 
risultato.

Infatti, per rendere più efficiente l’intervento è opportuno progettare i Sentieri 
di apprendimento utilizzando modalità didattiche differenti. L’aula tradizionale 
continua a essere un pilastro della formazione, ma le si affiancano almeno 
l’autoistruzione e la formazione sul campo.
È noto infatti che mentre l’autoistruzione e la formazione in aula sono 
più efficienti per sviluppare conoscenze, la formazione strutturata per 
l’apprendimento sul luogo di lavoro diviene essenziale nello sviluppo delle 
caratteristiche personali e dei comportamenti. 

Per chiarire il concetto, proponiamo il seguente schema, che mette in confronto 
le metodologie didattiche con le finalità di apprendimento desiderate.

Modalità di realizzazione

Autoistruzione Formazione d’aula Formazione sul 
campo

Conoscenze 
tecniche

X X

Capacità e 
abilità

X X

Competenze 
professionali

X X

Caratteristiche 
personali

X
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In un buon percorso, in base ai contenuti trattati, in misura maggiore o minore 
saranno presenti tutte e tre le modalità principali di apprendimento.
Dedichiamo ora due brevi focus su due metodologie specifiche che può essere 
utile affiancare all’aula tradizionale. La prima è una tecnica formazione sul 
campo, la Formazione Concreta, mentre la seconda è una particolare modalità 
di progettazione dei WBT (Formazione a distanza progettata da Projectland).

La metodologia di Formazione Concreta 
Il principio di base della formazione concreta consiste nel ribaltare il rapporto 
tra teoria e prassi perché, come già sostenevano tra gli altri Dewey e Revans, 
per apprendere è essenziale entrare in azione. Tuttavia, agire senza porsi un 
obiettivo utile serve a poco. La formazione concreta fa coincidere il risultato 
formativo con un reale obiettivo aziendale, precedentemente contestualizzato, 
definito e quantificato. È quindi un modello di apprendimento pienamente 
calato all’interno delle problematiche aziendali. La formazione concreta 
è incentrata sul risultato e ne deriva che l’apprendimento non riguarda 
necessariamente la soluzione di un problema, quanto piuttosto il processo che 
ha portato al risultato atteso superando gli ostacoli.
Questa tecnica prevede l’intervento di un facilitatore in modo che guidi i 
partecipanti alla riflessione affinché prendano coscienza dei metodi utilizzati, 
delle difficoltà insorte e delle soluzio- ni adottate. 

Il metodo dialogico impiegato nei WBT Projectland
Un efficace sistema di formazione e-learning deve soddisfare gli obiettivi 
didattici del corso coniugandoli con il massimo grado di  coinvolgimento. Per 
raggiungere questa duplice finalità, Projectland ha elaborato un particolare 
metodo di apprendimento chiamato metodo dialogico. Il metodo dialogico è 
centrato su un concetto semplice: il WBT deve essere strutturato dal punto di 
vista del discente.
Ogni pillola formativa viene quindi strutturata in 4 momenti sempre presenti 
che, a seconda delle necessità didattiche o di contenuto, possono variare nella 
sequenza:

• Esposizione dei concetti trattati in modo rigoroso da parte del formatore 
secondo il modello tradizionale della lezione frontale;
• Problematizzazione di quanto esposto da parte di uno o due attori, che 
rappresentano i partecipanti tipo e che danno così voce al fruitore del WBT 
attraverso osservazioni e domande (questa parte è trattata in modalità che 
rievocano le comuni sitcom);
• Riesposizione dei concetti da parte del formatore che assume però un 
aspetto informale e cerca di risolvere le questioni poste dai partecipanti 
tipo con un linguaggio diverso e più colloquiale;
• Lancio di alcuni esercizi di controllo sui concetti esposti nella pillola 
formativa.
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Questo sentiero di ampliamento delle competenze è pensato per i neomanager 
e per coloro che andranno a ricoprire tale ruolo nel breve periodo.
Il percorso intende raggiungere le seguenti finalità e obiettivi:

1. aumentare la preparazione di un nucleo di collaboratori;
2. creare una importante riserva di colleghi preparati e motivati in grado di 
ricoprire funzioni di responsabilità sia sul territorio che in direzione;
3. identificare le persone con alto potenziale all’interno dell’azienda;
4. procedere fin da ora alla loro preparazione.
5. evitare quindi che funzioni chiave si trovino, nel medio periodo, 
improvvisamente sguarnite

Attività
Fase 1 - Linee guida e aspetti organizzativi
Condivisione da parte del Gruppo di Progetto delle linee guida del Minimaster, 
degli obiettivi di dettaglio, dell’indagine preliminare, dello stile di conduzione, 
dei contenuti di massima, dell’ipotesi di calendario degli incontri e della 
composizione delle aule.
Per gli approfondimenti relativi alle giornate d’aula, si fornisce una 
“microbiblioteca manageriale” composta da testi semplici e suggestivi in grado 
di fissare nella memoria i concetti chiave.

Risultato atteso: il documento con le linee guida, il programma concordato, il 
report relativo all’indagine preliminare, il calendario degli incontri con le liste 
dei partecipanti. 

Fase 2 – Progettazione del Minimaster
L’obiettivo generale del Minimaster è di sviluppare le competenze relazionali 
e manageriali. In particolare, il Minimaster vuole conseguire buoni risultati 
didattici pur essendo erogato in un numero ridotto di giornate (5). 
Di seguito le attività:

1. Indagine preliminare attraverso interviste rivolte a un campione 
significativo di partecipanti;
2. Fase preparatoria di sensibilizzazione ai singoli argomenti trattati 
mediante la lettura di brevi saggi sulla materia
3. Microschedulazioni e materiali di supporto di ogni singola giornata 
4. Preparazione delle tracce essenziali del volume che verrà pubblicato e 
consegnato dopo il termine del percorso.

Risultato atteso: lista dei libri, le microschedulazioni degli interventi, i materiali 
didattici, le tracce del volume conclusivo.
 

Competenze, sfide e cambiamento
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Il Minimaster:

1. Sarà erogato in complessivi 3 moduli di una giornata sulla base della 
traccia concordata in fase di progettazione;
2. I docenti sono certificati da Projectland e portatori delle modalità di 
svolgimento ispirate alla Formazione Concreta©;
4. Molte giornate saranno svolte in codocenza, così da mantenere 
saldamente il filo conduttore dell’intero master.

Risultato atteso
1. Le relazioni e valutazioni del sistema di docenza relative all’andamento 
di ogni singola giornata
2. I test di apprendimento 
3. I test di gradimento

Fase 4 – Monitoraggio
Durante lo svolgimento del master sono previste riunioni del gruppo di 
progetto, da concordare preferibilmente in occasione delle trasferte del Prof 
Argentero. In tali occasioni si discuterà lo stato di avanzamento del Minimaster, 
sia relativamente agli aspetti didattici, sia per quel che riguarda le dinamiche 
d’aula, in modo da mettere in evidenza punti di forza e debolezza dei singoli 
gruppi.

Risultato atteso
Al termine dell’attività di monitoraggio avremo:

1. I verbali delle singole riunioni
2. Una nota finale riassuntiva sull’andamento e sui partecipanti

Programma
Giorno 1: La leadership e l’evoluzione del mondo del lavoro
In situazioni relativamente statiche nelle quali abbiamo certezze più o meno 
stabili in merito alle attività e alle aspettative, la leadership migliore si esprime 
con l’allocazione dei manager nel modo più corretto rispetto alle attività da 
gestire. Le persone giuste al posto giusto, in altre parole, alle quali si richiede 
di governare le attività in modo che ne scaturiscano i risultati previsti. Si tratta, 
in definitiva, di una leadership legata alla buona gestione del prevedibile. 
Se invece lo scenario diviene instabile, tende a cambiare spesso e viene 
richiesto più frequentemente un adeguamento a comporta- menti e situazioni 
diverse, che tipo di leadership serve per guidare le organizzazioni?
Quando le cose cambiano, in primo luogo leadership e management si 
intrecciano fra loro in ogni occasione e a ogni livello. In secondo luogo, il saper 
coinvolgere e ispirare diventa essenziale.
sempre e comunque. Serve una capacità di guida più diffusa che informi di 
sé tutta l’organizzazione e in primis il management, il quale, di conseguenza, 
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deve attingere a elementi e competenze tipici della leadership per far fronte 
all’incertezza, alla volatilità e alla velocità dei cambiamenti. Insomma, si 
prospetta un mondo in cui la leadership non sarà di pochi individui eccezionali, 
ma una «funzione» diffusa in tutta l’organizzazione e – secondo molti modelli 
emergenti – non solo nei manager.

Giorno 2: Dalla comunicazione alla gestione della relazione positiva
Da decenni si organizzano corsi sulla comunicazione efficace allo scopo di 
trasferire ai manager tecniche e modalità comunicative per far sì che quanto 
dicono o scrivono sia chiaro, comprensibile ai più e supportato da meccanismi di 
feedback che accertino l’avvenuta ricezione del messaggio. Tutto ciò allo scopo 
di trasmettere chiaramente ordini, istruzioni e concetti utili all’allineamento tra 
persone e azioni che siano il più possibile univoci e non fraintendibili.
Secondo quest’ottica tradizionale, anche la gestione delle obiezioni o, più in 
generale, delle considerazioni da parte dell’interlocutore è fondamentalmente 
un modo per garantire il trasferimento efficiente ed efficace dell’informazione, 
con il fine ultimo di assicurare la collaborazione necessaria per il raggiungimento 
degli obiettivi aziendali. Questa modalità della comunicazione, che potremmo 
definire «informazionale», ha una sua validità e di fatto resta un asset 
indispensabile alle organizzazioni per funzionare bene ed è essenziale nel 
lavoro per compiti. Tuttavia, non basta più. Bisogna aggiungere la fiducia.
La capacità di costruire buone relazioni e di «empatizzare» è certamente tipica 
degli esseri umani, che in questo sono molto più performanti e soprattutto 
credibili delle macchine. E nei prossimi decenni saranno proprio queste le 
capacità più importanti da sviluppare nelle persone che lavorano in azienda. 
Solo i manager in grado di costruire buone relazioni e soprattutto relazioni 
positive improntate alla fiducia riusciranno infatti a coinvolgere ed entusiasmare 
collaboratori e colleghi per raggiungere i risultati che i team e le organizzazioni 
si aspettano. Si tratta, in pratica, di riuscire a costruire legami, il che sposta il 
valore della comunicazione dall’informazione alla relazione positiva.

Giorno 3: Delega e Feedback: formare all’autonomia
In un celebre esperimento di psicologia comportamentale un topo viene 
introdotto in un labirinto e sottoposto a queste «indicazioni»: se prende la 
strada sbagliata per raggiungere l’uscita viene punito con una piccola scarica 
elettrica; se prende quella giusta viene pre- miato con un minuscolo pezzetto 
di formaggio. Ai fini del discorso che vogliamo fare ora sul feedback, ciò che 
importa è la seguente conclusione (valida statisticamente): se il topo prende 
tre scariche elettriche di fila, si blocca e non si muove più.
In un contesto di «comando e controllo» il feedback è visto come una 
modalità di regolazione dei comportamenti organizzativi. L’idea sottostante è 
sostanzialmente che, dicendo a un collaboratore cosa va bene e cosa non va 
bene nei suoi comportamenti, costui adatti il proprio comportamento verso 
la corretta procedura. Ciò assume una particolare importanza nelle situazioni 
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di delega, ovvero quando un capo «cede» parte delle proprie prerogative 
decisionali a un collaboratore, allo scopo di alleggerirsi i carichi di lavoro. Ora, 
questa modalità di procedere funziona in contesti nei quali è definito il modo 
di operare. Il capo delega operazioni, effettuate le quali si ottiene il risultato 
voluto. 
Questo modello non risulta però funzionale come un tempo, perché il rapporto 
tradizionale capo/collaboratore quasi si inverte. Non si tratta di comandare, 
quanto piuttosto, da parte di un capo allenato e in grado di creare fiducia, di 
chiedere collaborazione in funzione di un comune risultato da perseguire e 
di suscitare nel collaboratore il de- siderio di mettersi in gioco e partecipare 
con creatività e autonomia alla comune impresa assumendosi anche i relativi 
rischi.
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Contesto
Il percorso di seguito descritto riguarda un importante ampliamento 
professionale volto ad aggiungere alle competenze assuntive riguardanti i rischi 
di massa le competenze per la valutazione e l’assunzione di rischi complessi.

L’assuntore di rischi complessi ha il compito di procedere alla raccolta di 
informazioni riguardanti i rischi (soprattutto nell’ambito delle imprese), alla 
valutazione degli stessi identificando i centri di pericolo, a suggerire interventi 
per il miglioramento del rischio, a studiare le clausole contrattuali più idonee e 
a valutare la corretta quotazione del premio.
Lo scopo della posizione è:

1. assicurare un adeguato servizio di assunzione rischi nell’ambito di propria 
competenza gestendo direttamente i prodotti dei rami di appartenenza 
entro i valori delegati e trattando in collaborazione con gli enti competenti
2. oltre a garantire la corretta assunzione dei rischi, nel rispetto delle 
deleghe concesse, può fornire assistenza tecnica alle reti agenziali, 
commerciali e liquidative nelle valutazioni e nelle trattative con la clientela, 
verificando la regolarità tecnica delle polizze emesse
3. garantire il monitoraggio delle polizze emesse dalle reti agenziali e dai 
broker effettuando eventualmente i necessari controlli e la coerenza con le 
procedure e politiche assuntive
4. assicurare la corretta gestione del portafoglio.

Competenze richieste in ingresso
I destinatari del percorso debbono possedere in partenza una sufficiente base 
di competenze tecniche in materia assuntiva e capacità di tipo relazionale.
Per la parte tecnica i candidati debbono possedere le seguenti competenze:

a) conoscenza pratica dei processi assuntivi per aver lavorato, anche con 
un ruolo di carattere operativo, in uffici adibiti allo svolgimento di attività 
assuntive nei rami non auto dalla fase iniziale di analisi del rischio a quella 
di controllo di polizze emesse dai distributori a quella di tariffazione anche 
relativamente a clausole aggiuntive o speciali
b) conoscenza della contrattualistica e delle clausole delle polizze relative 
ai rami danni per l’assicurazione almeno dei rischi della casa o della famiglia 
c) conoscenza dei principi generali di tariffazione dei rischi 

In aggiunta il candidato deve aver raggiunto sufficienti competenze nella 
gestione di rapporti interpersonali, nell’uso efficace della comunicazione e 
di elementi di negoziazione comprovate alternativamente dall’aver svolto 
l’attività di assuntore relazionandosi con reti distributive allo scopo di 
indirizzare, consigliare e autorizzare l’assunzione di rischi semplici

Metodologie e strumenti 
Nel percorso verranno utilizzate metodologie formative di tipo attivo, 
ma i partecipanti effettueranno parallelamente attività di formazione in 

Da assuntore ad assuntore di rischi complessi
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autoistruzione e attività pratiche in affiancamento con colleghi più esperti.

Le giornate d’aula sono divise in unità didattiche orientate distintamente 
all’acquisizione di conoscenze e di capacità. Le competenze verranno 
sperimentate e consolidate soprattutto durante le attività on the job.

Le conoscenze sono normalmente trattate con: 
• lezioni frontali mediamente brevi e focalizzate su precisi concetti al fine di 
mettere in comune i saperi tipici degli assuntori di danni complessi
• discussioni guidate, in modo da coinvolgere i partecipanti, ma anche da 
consentire al docente di riprendere i concetti più critici
• esercitazioni a risposte aperte o a risposte chiuse orientate sia al 
controllo dell’apprendimento, per evidenziare e riprendere gli argomenti 
che mostrano lacune, sia a stimolare apprendimento mediante 
l’approfondimento e il passaggio orizzontale delle conoscenze  

Le capacità sono normalmente centrate più su esercitazioni che sull’esposizione 
da parte del docente mediante:

• tecnica dei casi, basata su situazioni reali e prese dall’attività quotidiana 
dell’assuntore, al fine di indirizzare verso corrette decisioni e implementare 
i modelli operativi tipici di un buon professionista 
• tecnica del role play, per simulare situazioni reali tra l’assuntore e i 
suoi tipici interlocutori (agenti, broker, clienti attuali o potenziali) ed 
implementare soprattutto capacità di tipo comunicativo e negoziale.
Per rafforzare l’efficacia dell’azione corsuale sono previste attività di 
pre-work con suggerimenti di letture nonché esercitazioni consistenti 
nell’esame a casa di documentazione tipica del lavoro dell’assuntore al fine 
di consentire discussioni e scambi di idee.
I materiali didattici consisteranno in dispense ricavate da materiale 
condiviso in aula e da esercitazioni.

Durante le istruzioni i docenti si avvarranno di slide, sequenze di film a valenza 
didattica (da utilizzarsi soprattutto per rappresentare e comprendere le 
dinamiche relazionali o per rappresentare le operazioni svolte da tecnici) testi 
e approfondimenti specialistici.

Programma
Primo giorno
Normativa: Norme di legge in materia di assicurazione  - Normativa civilistica 
danni, e di diritto commerciale - Le norme del Codice in materia assicurativa: 
respoonsabilità civile art. 1917 CC -	La nozione di impresa e di imprenditore 
- Le caratteristiche dell’impresa - Le forme societarie - Elementi rilevanti del 
diritto commerciale per l’assuntore.
Le basi tecniche: Elementi di statistica e metodi statistici per l’analisi dei dati 
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- Elementi di statistica: Metodi statistici per l’analisi dei dati - Individuazione 
e analisi delle banche dati pubbliche - Frequenza sinistri e grado di danno nei 
vari rami - Tecniche e misurazioni per la redditività dei prodotti - Combinare 
elementi statistici e tariffari per valutare la correttezza di ipotesi tariffarie - 
I sistemi di gestione dell’impresa - Comuni funzioni relative agli andamenti 
tecnici - Utilizzo e impiego dei dati nell’attività assuntiva.

Secondo giorno
I prodotti assicurativi: Polizze Incendio e Furto - La polizza CAR: Beni in 
costruzione- Destinatari, contraente e assicurato - Le sezioni e le partite di 
polizza - Le estensioni di copertura - La durata della polizza - Le proroghe- Gli 
aggiornamenti di S.A. - Le franchigie FM e OAC. - Le coperture RCG - Polizza 
EAR.
La tariffazione: Tariffe assicurative: costruzione di una tariffa assicurativa; 
riferimento all’ inversione del ciclo produttivo; i dati statistici e i caricamenti. 
I diversi metodi di tariffazione dei rischi coperti nei vari comparti assicurativi: 
property, liability, casualty, life.

Terzo giorno
Caratteristiche tecniche dei principali processi produttivi - Elementi di 
organizzazione aziendale: gli organi del controllo gestionale.
Normative utili per la valutazione del rischio: Normativa sulla tutela della salute 
e sicurezza dei lavoratori in tutti i settori di attività privati o pubblici - I soggetti 
del Sistema di Prevenzione aziendale - Rischi: individuazione, valutazione e 
classificazione - Valutazione rischi specifici: normative di salute e sicurezza e 
di igiene al lavoro .
Normative tecniche settoriali in materia di acustica, risparmio energetico, 
prevenzione incendi, sismica, ecc - Stimare il valore dei beni assicurabili e il 
massimo danno probabile - Individuare i principali elementi fonte di danno/
pericolo e la misure tecniche di prevenzione e protezione - Il trattamento del 
rischio in generale e le misure per: valutare, eliminare, prevenire e proteggere 
dai rischi - Utilizzare i sistemi di tariffazione adottandoli alle caratteristice 
specifichedel rischio esaminato e le tecniche di sopralluogo - Il sopralluogo.

Quarto giorno
Tecniche di comunicazione e negoziazione - Applicare tecniche di negoziazione 
e di soluzione dei problemi - Capire l punto di vista dell’interlocutore - Come 
far emergere il punto di vista dell’interlocutore - La ricerca del vantaggio 
congiunto - Il beneficio per l’zienda della riduzione del rischio - Problem 
Setting - Problem Analisys - Problem Solving - Decision Making - Gli aspetti 
tecnici dell’assunzione dei rischi - Tecnica assuntiva - Tecniche di analisi del 
saldo tecnico (liquidazioni/premi amministrati) - Individuazione del rischio - 
Studio della clausola - Formulazione giuridicamente corretta - Valutazione del 
rischio e implicazioni tariffarie.
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Premessa
L’obiettivo che ci siamo posti è di realizzare il piano di riconversione in modalità: 
semplice, poco intrusiva per l’azienda, il più possibile rapida.

Attività
Per procedere nel migliore dei modi è necessario definire:

1.	 il profilo ideale delle competenze relative al ruolo di partenza;
2.	 le competenze effettivamente acquisite dalle persone da riconvertire;
3.	 il profilo ideale del ruolo che i collaboratori andranno a ricoprire;

Mentre il secondo punto è standard e si presume noto in quanto ricavabile 
dalle job skill aziendali, il primo va ricavato concretamente da un’analisi delle 
competenze dei collaboratori sottoposti al programma di riconversione.

Fase di analisi
Le modalità per effettuare tale analisi possono essere diverse (dalla tecnica del 
bilancio delle competenze, ad assessment, a sistemi di test e indagine delle 
conoscenze ecc.).
Il nostro suggerimento è di operare, sulla base delle risultanze all’interno 
dell’impresa, attraverso un’indagine documentale integrata con le opinioni sulle 
caratteristiche espressa dei capi nel tempo e di integrare dette informazioni 
con un colloquio da parte di un nostro esperto (soprattutto per l’indagine delle 
attitudini).
Ottenuto in questo modo il profilo, andrà rappresentato su un breve documento 
utile a definire il programma di riconversione. È bene che detto programma 
venga condiviso in una riunione con un rappresentante HR, il capo diretto delle 
persone da riconvertire e Projectland. 
Per aumentare l’efficacia della formazione sarebbe utile che, da una parte, il 
capo diretto frequentasse un corso individuale sulla gestione delle persone 
in fase di riconversione, e che il collaboratore, qualora fosse possibile, 
frequentasse eventualmente corsi di formazione su tematiche pertinenti.

Programma
Il programma di dettaglio verrà redatto al termine della fase di analisi e 
consisterà in due distinti momenti:

1. progettazione di obiettivi e contenuti delle giornate in presenza
2. progettazione dei contenuti e delle modalità, per ogni periodo 
considerato, dell’attività in autoistruzione, delle attività pratiche e degli 
affiancamenti suggeriti.
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Sommario delle proposte formative

Conoscenze e abilità di base

Formazione obbligatoria e normativa      
• Formazione sicurezza Lavoratori            
• Formazione sicurezza Preposti
• Formazione sicurezza Dirigenti                                   
• Formazione sicurezza R.L.S.                                                     
• Formazione sicurezza Addetti S.P.P. incendio 
• Formazione sicurezza Addetti S.P.P. primo soccorso                        
• Privacy (GDPR)                                                                                  
• Antiriclaggio per la Governance e per le funzioni aziendali di controllo
• Antiriciclaggio per le funzioni operative
• Antifrode
• DLGS. 231/01: Modelli di Organizzazione e Gestione (MOG) 
• Aggiornamento IVASS
• L’importanza della IDD nell’operatività dell’assicurazione

Conoscenze d’impresa          
• Come funziona il business assicurativo  
• Le basi del contratto di assicurazione 
• La Governance nelle assicurazioni
• La funzione sociale dell’assicurazione
• Nozioni giuridiche di base

Valori e cultura d’impresa	
• Etica d’impresa e responsabilità sociale
• Il benessere organizzativo                                                        
• Work-life balance nella cultura d’impresa  
• Lavorare in team                               
• Mindfulness e benessere			                                          
• Leadership al femminile                                                     
• Sei cappelli per pensare alla diversità  
• Valorizzare le differenze in azienda
• Digital divide
• Comunicazione Uomo-donna
                                                                                             
New normal
• Accountability  
• Conciliazione dei tempi di vita e lavoro
• Gestire il tempo del lavoro in autonomia
• Virtual public speaking           
• Engagement nel lavoro a distanza                      
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50
51

52
53
54
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63
64
65
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74
75
76
77
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79
80
81

82
83
84
85

• Gestire per risultati attesi                                           
• Smart Leadership: guidare il team nelle organizzazioni digitali

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				  
• Time Management                                                                
• Problem Solving e Decision Making
• Decision Making in situazioni di criticità
• Pensiero prospettico: generare idee per l’innovazione                                    
• Pensiero critico: i processi mentali che conducono al giudizio
• Pensiero creativo: tecniche di creatività applicata 
• Pensiero sistemico: saperci fare con la complessità
• Semplificare     
• Affrontare il cambiamento    
• Public speaking                                              
        
Social skills   						    
• Comunicazione strategica                                         
• Comunicazione web: social media                                             
• Comunicazione scritta e via e-mail
• Comunicazione telefonica
• Saper argomentare      
• Negoziazione         
• Riunione efficace                                                                   
• L’arte di fare domande  
• Corporate storytelling                                                         

Emotional intelligence	
• Come sviluppare la propria intelligenza emotiva
• Come gestire le cinque emozioni di base 
• Come automotivarsi                                                                                    
• Come essere resilienti e flessibili  
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• Come gestire le proprie routine disfunzionali                     
• Come gestire lo stress                                   

Social intelligence					   
• Intelligenza sociale nella learning organization
• Digita mindset
• Costruire relazioni positive
• L’empatia come metacompetenza
• Convivere con le diverse culture d’impresa                                       
• Essere motivatori nel lavoro di gruppo                 

Efficacia professionale

Area assuntiva			 
• Il contratto di assicurazione
• Elementi di riassicurazione
• Property: la copertura dei danni ai beni
• RCA e CVT
• CARD
• Responsabilità civile
• Infortuni
• Rischi industriali
• Rischi tecnologici 
• Credito e cauzioni
• Rami vita

Area liquidativa
• Il processo liquidativo
• Corso base per liquidatori RCA
• Nozioni di valutazione peritale danni auto
• Corso base per liquidatori RE
• Antifrode per i sinistri
• Sinistri complessi: sviluppi giurisprudenziali
• Mediazione e codice di procedura civile
• IDD e POG

Sistemi di vigilanza e Governance
• Compliance
• Risk Management
• Internal Auditing
• L’efficacia relazionale nell’internal auditing

86
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99
100
101
102
103
104
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108
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110
111
112
113
114
115
116
117

118
119
120
121
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• O.D.V. (Organismo di Vigilanza Interno)
• Le authority di vigilanza: segnalazioni e adempimenti
• Controllo di gestione

Marketing
• Marketing assicurativo
• Full Funnel Marketing
• Neuro-marketing e comunicazione: come entrare nei processi 
decisionali del cliente
• Come pianificare  erealizzare una campagna di e-mail marketing

Efficacia manageriale

Gestire
• L’evoluzione del ruolo del manager
• Professione neo manager
• Lineamenti di Project Management
• Engagement: gestire e motivare la squadra
• Dare e ricevere feedback
• Gestire i processi di Smart Working
• Smart Working: aspetti giuridici
                                   
                                 
Migliorare
• Disegnare la strategia aziendale
• Miglioramento continuo
• Quality Management
• Lean Office
• I 7 strumenti della qualità
• Lineamenti di Agile Project Management

Innovare
• Migliorare la propria leadership nel contesto di lavoro
• Leader e coach
• Change Management
• Complexity Management
• Progettare percorsi di innovazione
• Experience co-creation

122
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Efficacia di vendita

Efficacia personale del venditore
• Vendere mi piace
• Disposizioni normative e regolamentari sulla vendita
• L’empowerment commerciale
• La gestione del tempo nello sviluppo della clientela
• La telefonata di successo
• La Comunicazione persuasiva
• La comunicazione con il cliente in momenti di criticità
• L’arte della negoziazione per migliorare le trattative
                             
Il supervisore di vendita 
• Essere leader di venditori
• Pianificazione commerciale
• Rafforzare le competenze per la gestione del cliente
• Tecniche di selezione e reclutamento dei venditori
• Empowerment Team building
• Il colloquio di feedback per motivare le risorse

Sentieri di apprendimento

Finalità dei sentieri di apprendimento
• Sentieri di approfondimento
• Sentieri di ampliamento delle competenze
• Sentieri di riqualificazione
• Sentieri di riconversione

Modalità di realizzazione
• Un’integrazione sinergica di metodologie didattiche
• La Formazione Concreta
• Il metodo dialogico impiegato nei WBT Projectland

Esempi
• Competenze sfide e cambiamento (Sentiero di ampliamento delle 
competenze pensato per i neomanager)
• Da assuntore ad assuntore di rischi complessi (Sentiero di 
ampliamento delle competenze pensato per il ruolo di assuntore)
• Da liquidatori sinistri a liquidatori RCA (Sentiero di riconversione)

174
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177
178
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Projectland

Chi siamo
Projectland è una società di consulenza manageriale e formazione che 
si impegna per diffondere una cultura di progetto orientata all’innovazio-
ne, alla flessibilità e, soprattutto, al continuo miglioramento e al perse-
guimento del’eccellenza. 

Projectland è organizzata secondo una struttura agile che prevede re-
sponsabilità individuale e geometrie sempre variabili di work flow.   
Il nostro team agisce principalmente come aggregatore di competenze 
su progetti, esaltando al massimo l’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 è 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 competitività dell’impresa e l’occupabilità dei suoi collaboratori.

Certificazione Qualità
Projectland è 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 Società Certificata, Projectland ha accettato di rispettare i criteri 
operativi stabiliti dalla norma UNI EN ISO 9001:2015 ed è soggetta ad 
audit annuali da parte di un Organismo di Certificazione esterno, con 
lo scopo di garantire la costante conformità 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 è un gruppo internazionale di consulenza, attivo in 14 paesi e nato 
dalla fusione tra Alma Consulting Group e Lowendalmasaï, 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 opportunità 
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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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.
È il risultato, spesso involontario, delle difficoltà 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: modalità 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

Modalità
Simulazioni pratiche, role play e video

Durata
2 giornate in aula

Ayming: proposte formative
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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 qualità, valorizzazione 
funzioni, creatività, identificazione soluzioni e alternative.  

Applicabilità e risultati: case study
Conoscenze: Principali nozioni sulla metodologia della Value Analysis e sugli 
step operativi da impostare per approcciare un’attività di ottimizzazione 
attraverso l’analisi del valore

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
esposizione orale, presentazione case study

Durata
La durata suggerita è di una giornata, suddivisa tra teoria e casi pratici
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3. LA GESTIONE EFFICACE DI UN ACQUISTO

Temi
Fasi principali caratterizzanti il processo di procurement di un servizio/prodotto: 
raccolta dati, scouting fornitori, documenti di gara (RFI 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. RFI, RFQ, file di analisi offerte)

Risultati attesi
Conoscenze: Principali nozioni sugli step metodologici da seguire per gestire in 
modo efficace l’acquisto di un servizio, prodotto.
Capacità: Identificare all’interno dell’attività della propria realtà aziendale 
le fasi del processo di acquisto poco monitorate ed individuare le aree di 
miglioramento.

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
esposizione orale, presentazione case study

Durata
La durata suggerita è di una giornata, suddivisa tra teoria e casi pratici

Ayming: proposte formative
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Ayming: proposte di consulenza

1. MBTI ASSESSMENT

Contesto e obiettivi
Il modello MBTI viene utilizzato per identificare e migliorare le capacità 
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 personalità 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 più le assomiglia) sono combinate in ciò che è 
definito un tipo. 

Destinatari
Tutti i dipendenti

Modalità
Online testing, sessione di debrief individuale o in gruppo, formazione in aula

Durata
1 giornata per l’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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2. ONBOARDING

Contesto e obiettivi
Per supportare la complessità 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 l’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

Modalità
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’ampiezza dell’organizzazione da analizzare

Ayming: proposte di consulenza
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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 è quello dell’assenza ingiustificata 
dei propri collaboratori. Fenomeno spesso trascurato o gestito con strumenti 
poco efficaci rispetto alle reali necessità aziendali. 
Ayming, attraverso benchmark specifici raccolti in 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 
più ampio, che mira al concetto di “benessere al lavoro”

Destinatari
Funzione Risorse Umane, Manager

Modalità
Analisi presso la sede del cliente

Durata
Circa due mesi
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4. POP: PERSONE, ORGANIZZAZIONE, PROCESSI

Contesto e obiettivi
Complessità e velocità caratterizzano sempre di più le organizzazioni dei giorni 
nostri. In risposta, le organizzazioni devono contraddistinguersi per adattabilità 
e flessibilità.
Il successo di un’azienda, in termini di raggiungimento degli obiettivi e 
soddisfazione degli stakeholder (portatori di interesse), deriva dalla sua 
capacità di gestire in modo efficace ed efficiente tutte le risorse aziendali:

• Tangibili, ovvero risorse fisiche e finanziarie
• Intangibili, come brevetti, copyright, reputazione, cultura aziendale
• Umane, ossia gli individui e le loro competenze (ad esempio capacità di 
comunicazione e di collaborazione, motivazione).

Attraverso questo percorso l’azienda ha la possibilità di valutare 
contemporaneamente come (processi) e da chi (persone) vengono svolte le 
attività e di “mettere la persona giusta al posto giusto” (organizzazione) per 
raggiungere gli obiettivi aziendali.
Si tratta di una consulenza organizzativa che si pone l’obiettivo di ottimizzare le 
performance aziendali, favorendo il buon funzionamento dell’organizzazione 
verso gli obiettivi aziendali, attraverso:

• Ottimizzazione della struttura organizzativa
• Equilibrio nella divisione del lavoro
• Incremento dell’innovazione
• Aumento della flessibilità

Destinatari
Funzione Risorse Umane, singoli dipartimenti o intera organizzazione

Modalità
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.

Ayming: proposte di consulenza
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CINEAS

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 è il Consorzio universitario non profit fondato dal Politecnico di Milano 
nel 1987 la cui mission è:

• diffondere cultura e formazione manageriale nella gestione globale dei 
rischi e dei sinistri;
• creare nuove competenze e professionalità altamente specializzate;
• essere la cerniera tra il comparto assicurativo, il settore industriale, le 
istituzioni, l’area della sanità 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, l’università 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 è composta da circa 250 professionisti provenienti sia dal 
mondo accademico che da quello aziendale e consulenziale.
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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 responsabilità 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. I 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, 
l’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 - Responsabilità professionale 
- Tecniche assicurative - Rischio inquinamento - Rischio finanziario - Business 
continuity -  Crisis management.

CINEAS: proposte formative
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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 avrà 
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 capacità 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, è l’anello di congiunzione tra l’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 l’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;
• Età compresa tra i 45 e 55 anni;
• Retribuzione tra i 100.000 e i 120.000 euro l’anno;
•L’84% del campione riporta direttamente al Consiglio di Amministrazione 
o comunque al top management dell’azienda. I 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.

CINEAS: proposte formative
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4. MASTER IN ENVIRONMENTAL RISK ASSESSMENT AND MANAGEMENT

La legge n. 68/2015 rinnova lo scenario della responsabilità 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  professionisti in grado 
di sviluppare i piani di prevenzione più 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 
l’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 capacità produttiva e 
l’immagine dell’azienda sul lungo periodo. 
Inoltre, in base alla nuova disciplina -introdotta dalla legge 68/2015 - tutte 
le società che svolgono attività con potenziale impatto ambientale devono 
considerare gli effetti dell’istituzione dei nuovi delitti contro l’ambiente sulla 
propria struttura, aggiornando i modelli organizzativi e predisponendo le 
opportune procedure di prevenzione.

Il master è 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” - I principali trattamenti per la rimozione delle 
diverse categorie di inquinanti nel comparto acqua - I 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. 

CINEAS: proposte formative
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5. MASTER IN HOSPITAL RISK MANAGER

Nella legge di stabilità 2016 le parole chiave per il settore della sanità sono: 
gestione del rischio per garantire maggiore sicurezza ai pazienti, ai medici e 
una più 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 sanità 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 
attività 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 responsabilità
professionale in base ai più attuali orientamenti, le coperture assicurative, la 
clinical governance e la comunicazione in sanità.

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.

CINEAS: proposte formative
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Inventa Wide Ltb è un’organizzazione che vanta, grazie alle persone che 
vi lavorano, un’esperienza decennale nell’ambito della formazione e una 
profonda conoscenza delle esigenze formative delle aziende che operano 
sia in Italia che all’estero. Da questa esperienza è 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 l’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
• Abbiamo un approccio e un modello di business strutturati per essere 
flessibili (nell’erogazione e nella progettazione);
• Non abbiamo un unico metodo (ogni corso, per essere efficace, deve 
necessariamente essere diverso dagli altri);
• Abbiamo un sistema di recruiting testato che garantisce la buona qualità 
dei docenti;
• Miglioriamo continuamente la qualità dei docenti attraverso la formazione 
e il controllo sul campo;
• Facciamo attenzione alle lamentele, che se non gestite correttamente 
provocano demotivazione;
• 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 è sempre lo stesso, 
il luogo di erogazione cambia in base alle esigenze del cliente);
• L’aspetto più importante è l’analisi del bisogno e la progettazione del 
percorso, tutto il resto è conseguente (teacher, coach, strumento di 
erogazione);
• Il controllo, il monitoraggio e la reportistica per noi sono di fondamentale 
importanza. Senza controllo qualsiasi progetto, per quanto efficace, può 
fallire.

INVENTA WIDE LTB
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1. GENERAL ENGLISH
I 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 qualità e riconosciuta in tutta Europa. 
Il corso è studiato per ottenere risultati in tempi brevi tramite lo sviluppo della 
lingua parlata, l’uso corretto della grammatica, l’ampliamento del vocabolario 
e il miglioramento della pronuncia. 
Sin dai primi passi incoraggiamo l’uso della lingua parlata, l’esercizio delle 
tecniche per conversare, l’uso delle frasi idiomatiche e dei verbi frasali. Le 
lezioni tendono a sviluppare le abilità orali, di ascolto, di lettura e di scrittura.

2. ENGLISH SPECIALIZED COURSES
Il corso aiuta chi ha la necessità di muoversi con sicurezza e scioltezza in inglese 
nel mondo del lavoro attraverso l’insegnamento di una serie di communication 
skills:

• Vocabolario generico applicato ai contesti business 
• Espressioni chiave per comunicare nella realtà aziendale (riunioni, 
presentazioni, telefonate e scambi di informazioni)
• Espressioni e frasi utili per facilitare brevi conversazioni informali sia in 
azienda sia in occasioni sociali
• Costruzioni grammaticali chiave per assicurare la correttezza della 
comunicazione nel contesto aziendale

3. LANGUAGE COACHING
È 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 è 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 abilità 
linguistiche, ma mira all’aumento delle capacità comunicative in un contesto 
internazionale, ovvero quello in cui lavora il corsista. L’aspetto linguistico 
diventa un requisito e l’attenzione si sposta sulla performance comunicativa 
nel suo complesso.

INVENTA WIDE LTB:
 proposte formative
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La business unit Language4Business della Scuola Internazionale di Pavia 
si occupa di formazione linguistica e manageriale, puntando sulla qualità 
del programma didattico, sempre personalizzato, che può essere usufruito 
interamente on-line. Per le aziende offriamo il Professional Training Program 
che permette di analizzare approfonditamente i bisogni formativi proponendo 
soluzioni ed interventi diversi.
Inoltre offre una vasta gamma di servizi per quanto riguarda la comunicazione 
in lingua straniera: traduzione ed impaginazione dei testi, servizio di 
interpretariato e ricezione del Vs. personale all’estero. Nell’ultimo periodo 
abbiamo inoltre predisposto una gamma di attività di C.R.M. - Gestione del 
cliente - in lingua straniera particolarmente indicata per gestire il feedback di 
eventi commerciali e per la gestione del cliente italiano e straniero.
Offriamo inoltre un servizio all inclusive per la gestione degli eventi quali 
congressi e convegni, Incentive & Corporate meeting: dall’organizzazione 
dell’impiantistica all’interpretariato, dal servizio hostess ai servizi accessori 
(allestimento stand, grafica).

Professional Training Program
La mission della L4Biz.com è insegnare le lingue in modo serio e professionale. 
Il nostro cliente deve poter conseguire il proprio obiettivo e contare sulla 
migliore struttura formativa che il nostro centro possa offrire.
Punti di forza dei nostri corsi:

• Personalizzazione didattica
• Flessibilità oraria
• Docenti di madrelingua
• Professionalità e dinamicità
• Certificazione linguistica internazionale

Di cosa si tratta
La nuova piattaforma formativa dedicata al mondo delle imprese prevede 
l’analisi dei bisogni formativi e la proposta di soluzioni nelle aree delle lingue 
straniere, della sicurezza, della privacy e della formazione manageriale con il 
vantaggio di avere un unico interlocutore per l’organizzazione dei corsi.

Obiettivo didattico
L’obiettivo primario dei corsi L4Biz è fornire al nostro cliente la capacità 
di trasferire il proprio background culturale e professionale nella lingua 
desiderata, acquisendo maggiori abilità nella comprensione e nella produzione 
orale e scritta. Per facilitare la scelta abbiamo diviso in quattro aree i nostri 
corsi: imparare - specializzarsi - mantenere - certificare.
Docenti
I nostri docenti sono professionisti e possiedono una preparazione ed 

Language4Business
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un’esperienza specifiche a seconda delle funzioni professionali degli allievi. Per 
quanto riguarda l’insegnamento delle lingue straniere, l’approccio con i clienti 
è gestito dall’insegnante, fin dai primi incontri, in lingua.

Valutazione iniziale
Per noi è fondamentale comprendere in modo approfondito le esigenze del 
nostro cliente e per formulare una proposta didattica adeguata è necessario 
verificare il livello di conoscenza iniziale degli studenti in modo da formulare 
un’ipotesi didattica identificando gli obiettivi raggiungibili. Per farlo è sufficiente 
collegarsi al nostro sito internet - www.scuolainternazionalepv.it – area test. 
Utilizziamo i parametri indicati dalla Comunità Europea.

Formazione in aula
La composizione delle classi, sia individuali che di gruppo, tiene conto del 
livello di partenza, degli obiettivi e delle mansioni degli studenti. Le classi sono 
organizzate in sede aziendale o presso le nostre sedi.

Formazione all’estero
Nel caso di richieste specifiche di corsi all’estero predisponiamo dalla sede 
italiana il programma del corso coordinandoci con i nostri colleghi.
Con i nostri partner possiamo garantire corsi di lingua inglese a Cambridge 
con la possibilità di unire la formazione ad altre attività in lingua! Per la lingua 
tedesca ci appoggiamo al circuito del Goethe-Institut di cui facciamo parte.

Formazione linguistica on-line
Abbiamo un vasto catalogo di soluzioni on-line per l’incremento della 
competenza linguistica e manageriale:

• Formazione linguistica on-line con help-desk telefonico (il cliente ha la 
possibilità di contattare telefonicamente un docente madrelingua).
• Formazione con app dedicata fornita da un player esterno.

Sede dei corsi
La sede principale dei corsi di trova a Pavia e Milano ma appoggiandosi alla 
nostra rete di partner siamo presenti su Lodi, Tortona (AL), Milano Assago e 
Brescia. Per esigenze particolari dei nostri clienti valutiamo l’opportunità di 
svolgere i corsi presso la sede lavorativa dei nostri clienti.

Organizzazione del corso
L’ipotesi di lavoro proposta può prevedere la presenza del docente per almeno 1 giornata 
presso la vostra sede aziendale. In questo modo si può ipotizzare lo svolgimento di più 
unità didattiche di lezione nei tempi pianificati.
Si potrà variare il proprio “turno” di lezione purché si avvisi la segreteria della scuola 
almeno il giorno prima. In questo modo si avrà una maggiore flessibilità oraria anche se 

Language4Business:
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si dovrà sostenere la lezione nell’arco della settimana lavorativa prevista a calendario.

Scelta del corso
la scelta della tipologia del corso dipende dalla tempistica entro la quale si vuole 
ottenere l’obiettivo prefissato. Le opzioni sono:

Formazione linguistica

Crash- 
Course

Full 
immersion

Individual Gruppo Abbinati

Inglese X X X X X

Tedesco X X X X X

Francese X X X X X

Spagnolo X X X X X

Giapponese X X X

Cinese X X X

Russo X X X

Arabo X X X

Portoghese X X X

Polacco X X X

Europa 
dell’Est

X X X

Lingue 
Scandinave

X X X

Formazione manageriale

Business 
Workshop

X X

Leadership X X X X

Public 
Speaking

X X X

Sales 
meeting

X X X

Conferenze X X

Colloqui e 
interviste

X X X

Speech-
writing

X X

Workshop a 
tema

X X

Formazione informatica e obbligatoria

Language4Business:
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Sicurezza X
Privacy X

Programmi formativi e finanziamenti
La nostra filosofia ci impone di NON generare confusione nel nostro cliente 
con spot e regali. In L4Biz abbiamo un’ampia gamma di corsi e tariffe e il nostro 
cliente può sicuramente trovare la soluzione che preferisce con una tariffa 
adeguata. I nostri sforzi mirano all’incremento costante della qualità dei corsi 
affinché clienti soddisfatti possano parlare bene di noi. Grazie alle partnership 
possiamo offrire un catalogo di corsi che spazia dalle lingue alla sicurezza, 
dalla formazione manageriale in italiano a quella in lingua inglese. Dopo 
aver valutato le vostre esigenze formative procederemo anche alla verifica di 
eventuali contributi dai fondi interprofessionali o da bandi comunitari.

Benvenuti nella Social Enterprise
L4Biz è in grado di lavorare con più di 35 combinazioni linguistiche. Infatti la 
nostra rete mondiale di traduttori e project manager ci permette di garantire 
una professionalità elevata. Il team della L4Biz ha la competenza per svolgere 
tutto questo e consentire al nostro cliente di svolgere il proprio lavoro senza 
barriere linguistiche.

EU/EFTA NAFTA BRIC

Gestione documenti

Traduzione testi X X X

Traduzioni asseverate X X X

Traduzioni con apostille AIA X X X

GLocal Service

Interpretariato X X X

Service per Meeting e fiere X

Customer Relationship Management

Gestione clienti e leads X X X
Gestione documenti
Il network della L4Biz.com ha la possibilità di realizzare la traduzione dei 
documenti nel paese dove il testo sarà impiegato, consentendo in tal modo 
non solo il raggiungimento di un risultato soddisfacente dal punto di vista 
linguistico, ma anche di rispettare gli usi ed i costumi dei paesi stranieri. Per 
noi gestire una traduzione di un documento significa

• Rispetto del layout originale
• Cura della grafica e delle immagini
• Creazione di un glossario specifico
• Garanzia sul testo tradotto

Language4Business:
proposte formative
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Il cliente otterrà un documento pronto da utilizzare, senza l’intervento di 
risorse umane interne, con un notevole risparmio sui costi aziendali.

Comunicazione - GLocal Services 
Il nostro network ci permette di organizzare i nostri servizi direttamente nel 
paese del vostro cliente straniero in modo da ottimizzare i costi.
Ecco perché li definiamo GLocal: possiamo soddisfare le vostre esigenze sia a 
livello LOCAL che presso i vostri clienti nel mondo – GLOBAL.
L4Biz mette inoltre a disposizione dei suoi clienti l’esperienza maturata nel 
campo dell’organizzazione “all inclusive” di: congressi, meeting e manifestazioni 
di ogni genere.

Customer Relationship Management - Multilingual edition 
L4Biz ha messo a punto una gamma di servizi che aiutano il nostro cliente 
a gestire meglio i propri contatti commerciali, fornendo un’importante 
caratterizzazione ai nostri servizi: la gestione del cliente nella sua lingua madre. 
Le attività in questo settore sono: la formulazione di newsletter da inoltrare ai 
vostri clienti italiani e stranieri, il marketing basato sul web, la gestione via web 
o via telefono dei vostri clienti stranieri ed il Contact Center.

Referenze & partnership
Siamo accreditati e sede di:

• Toefl iBT Center: presso il nostro centro si può sostenere l’esame 
internazionale del TOEFL. È il certificato che qualifica la conoscenza della 
lingua inglese nel mondo americano.
• Cambridge Tutorial Centre: si possono seguire corsi per conseguire i 
diplomi internazionali per la lingua inglese – spelling britannico.
• Prüfungzentrum – centro esami per i diplomi internazionali di tedesco del 
Goethe-Institut.
• Certificazione di qualità ISO 9001:2015.

Language4Business
proposte formative
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Lee Hecht Harrison|DBM, società del Gruppo Adecco, è una  Talent Mobility 
Company, leader mondiale nei servizi di Career 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 è 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 è finalizzato ad affiancare e guidare Dirigenti, Quadri, 
Impiegati e Operai nella ricerca di una nuova opportunità 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) è 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 
• Elaborazione della Strategia di Comunicazione 
• Individuazione del Mercato Target 
IMPLEMENT SEARCH 
• Analisi di Mercato 
• Comunicazione 
• Network e colloqui con responsabili della selezione 
• Esame delle Tecniche di Ricerca 
MENAGE TRANSITION 
• Colloqui. Offerte, Negoziazioni 
• Inserimento nella Nuova Realtà

La metodologia
• Servizi di JOB Market Consultant: consulenti specializzati agevolano 
l’incontro dei candidati con le opportunità professionali. 
• CRN  - Career Resource Network  - il portale online a uso esclusivo dei 
candidati LHH|DBM 
• Workshop Tematici

Lee Hecht Harrison
DBM
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La Business School del Politecnico di Milano è dal 1979 uno dei più 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 attività 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 qualità 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 l’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 più vicini alla realtà 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: 
 • 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. L’offerta comprende: Percorsi Executive, Corsi Brevi, 
Master in Management su misura.

Programmi a catalogo:
Percorsi Executive: I 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: I Corsi brevi consentono full immersion su tematiche di manage-
ment, della durata variabile da 1 a 5 giornate consecutive

MIP
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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’andamento del business.

Migliorare la redditività 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 più attenti 
alla customer satisfaction e ai principi della qualità 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 l’eccellenza competitiva.

Erm tra solvency II e omnibus II
Omnibus II comporta modifiche rilevanti a Solvency II, soprattutto nell’ambito 
delle Long-Term Guarantees. Attualmente è al vaglio delle autorità un pacchetto 
di misure destinate a facilitare la transizione a Solvency II e a mitigare gli effetti 
della volatilità artificiale dei mercati finanziari sui fondi propri delle compagnie. 
Il corso si propone di illustrare le ultime novità 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’opportunità nella creazione di valore per l’azienda attraverso 
l’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: l’analisi del fabbisogno 
formativo, la mappatura e la valutazione delle competenze.

MIP: proposte formative
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Analisi del fabbisogno formativo 
Il processo è 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 attività 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.

MIP: proposte formative
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Personalmedia Advisory è un centro media indipendente, che unisce la massi-
ma competenza sulle più avanzate piattaforme tecnologiche (programmi, ap-
plicazioni, strumenti di analisi e ricerca) all’esperienza e alta specializzazione di 
un team di professionisti qualificati, il cui obiettivo finale è quello di costruire 
e gestire pianificazioni media e processi di comunicazione personalizzati e per-
formanti.

Personalmedia Advisory accompagna le aziende nel loro percorso di trasfor-
mazione digitale, costruendo strategie media integrate nei processi di automa-
zione aziendale e volte a produrre risultati misurabili e costantemente moni-
torabili. Un effort reso possibile grazie alla conoscenza e gestione di innovativi 
strumenti tecnologici di analisi del target e dei canali di comunicazione, che si 
integrano con le piattaforme di Business Intelligence e CRM delle aziende, a 
valle del processo.

Offre servizi di pianificazione media offline, video e digital, servizi di media 
relations e digital content.

Opera attraverso un approccio data-driven, che si sviluppa nelle tre fasi conse-
quenziali lungo il Full Funnel aziendale:

1) gestione delle piattaforme media, ovvero la fase di pianificazione media 
e di individuazione degli insight di canale e di media target
2) data analysis & planning, ovvero la raccolta e interpretazione dei dati di 
risposta del mercato, in ottica di ottimizzazione real time delle performan-
ce di canale
3) conversione commerciale, ovvero la capacità di produrre un risultato 
economico concreto, integrabile in maniera automatizzata nei processi di 
CRM delle infrastrutture digitali aziendali

Una metodologia resa possibile dal DNA unico del team di agenzia. Un team 
composto da:

• Specialisti di canale: professionisti esperti dei canali di contatto, che lavo-
rano in una logica ROI e performing all’ottimizzazione di tutti i KPI aziendali 
(lead generation, engagement, buying e loyalty).
• Analisti del dato: esperti in grado di selezionare e operare sulle più inno-
vative piattaforme di analisi dei canali e dei dati, per individuare i contenuti 
di ingaggio più efficaci alla costruzione dei target di conquista.
• Conoscitori delle infrastrutture aziendali: persone che generano i flussi di 
conversione e di ingaggio delle campagne media, tenendo conto delle piat-
taforme tecnologiche utilizzate in azienda e dai partner esterni, per creare 
un percorso integrato e per ottimizzare i processi. 

Personalmedia
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In qualità di centro media indipendente Personalmedia Advisory si relaziona 
con differenti tipologie di target.

- Le aziende in primis, affiancandoci ai loro team di Marketing e Comu-
nicazione nella gestione del media (valutazione delle offerte e condizioni 
commerciali, pianificazione degli spazi e monitoraggio dei risultati).
- Le agenzie di comunicazione, nei cui confronti mettiamo a disposizione 
tutto il nostro background professionale e tecnologico per supportarle nel-
la costruzione di progetti di comunicazione integrali e misurabili.
- Manager e professionisti, ai quali offriamo un servizio di formazione e 
consulenza personalizzata sulle tematiche media applicate al funnel azien-
dale, oltre a un aggiornamento continuativo sulle principali piattaforme 
tecnologiche di media analysis e communication. 

Le persone che lavorano in Personalmedia Advisory hanno sviluppato le loro 
carriere professionali nei principali Centri Media e Agenzie di Comunicazione 
internazionali. E insieme hanno scelto di collaborare a un nuovo modello di 
agenzia media: offrire il massimo livello di servizi e consulenza media, garantiti 
dalla loro expertise e indipendenza, all’interno di una dimensione ottimale di 
agenzia. 

Oggi Personalmedia Advisory è una realtà di 30 persone, con sedi a Milano 
e Torino, è Google Partner, membro di UNA, Associazione delle Aziende di 
Comunicazione Unite, e partner italiano di Tribe Global, uno dei principali 
network mondiali di agenzie indipendenti, presente in 43 country nel mondo.

Personalmedia
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S.P.E.L.L. (Società per Elevare il Livello del Lavoro) è nata nel 2001 e ha 
sviluppato competenze distintive in tre ambiti: 

• Formazione manageriale e comportamentale;
• Team building;
• Comunicazione interna.

Spell ha scelto, sin dalla nascita, un approccio che vede il destinatario del 
messaggio al centro della propria azione e questo l’ha portata ad investire 
costantemente in innovazione metodologica; sono così nati:

• Teatrodimpresa® - dal 1997 abbiamo sviluppato una precisa metodologia 
basata sul teatro come strumento di comunicazione e formazione in 
Azienda;
• Videodimpresa® - dal 2006 il video è la base per una serie di strumenti 
formativi e di comunicazione;
• Eduimpresa® - dal 2013 racchiude tutti gli strumenti mirati a coinvolgere 
emotivamente il pubblico:
• Team building;
• Animazione eventi live;
• Gamification;
• Edutainment;
• Progettazione e realizzazione ad hoc di prodotti multimediali (video, libri, 
hypervideo, ecc.).

In questo modo è in grado di costruire percorsi di crescita e sviluppo per le 
persone, di comunicazione e promozione per le Aziende, aiutandole ad 
affrontare la complessità di nuovi e sempre più frequentemente inattesi 
scenari di mercato.

In Spell convivono tre linee di business, che tra loro scambiano competenze, 
modalità d’intervento ed esperienze, in maniera trasversale.
Gli obiettivi, le esigenze ed il segmento di mercato di appartenenza di ogni 
Cliente, guidano la scelta dell’approccio più idoneo rispetto alle tre divisioni, o 
di un mix tra esse.

Spell
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SPELL TEATRODIMPRESA®
Spell teatrodimpresa® mette a disposizione il suo approccio innovativo, grazie 
ad un insieme di tecniche che utilizzano strumenti teatrali in ambito e con fina-
lità aziendali. Consente di intervenire e di riflettere sui comportamenti agiti nel 
proprio contesto organizzativo in forma ironica e leggera, aggirando le difese 
che spesso si presentano, favorendo un processo attivo di interpretazione e 
ristrutturazione della realtà.

SPELL CONSULENZA-COMUNICAZIONE-FORMAZIONE
Spell consulenza-comunicazione-formazione progetta e realizza interventi 
di consulenza organizzativa, formazione, sviluppo e comunicazione interna 
ed esterna, ed interviene nella progettazione e ri-progettazione dei processi 
aziendali e nella gestione del cambiamento attraverso modalità di aula, coa-
ching, tutoring, ecc.

SPELL VIDEODIMPRESA®
Spell videodimpresa® applica metodologie, tecniche e strumenti propri della 
produzione video (televisiva e cinematografica) alla formazione e comunica-
zione aziendale. Realizza ad hoc prodotti multimediali costruiti sulle esigenze 
del Cliente per supportare i processi di formazione e di cambiamento, per fa-
vorire la comunicazione interna e per rendere più efficaci e d’impatto i proces-
si aziendali. Dal 2011 creazione/gestione del portale video www.videodimpre-
sa.com.

Le principali aree d’intervento Spell sono:
• Area change management;
• Area animazione eventi;
• Area team building;
• Area consulenza organizzativa;
• Area comunicazione interna;
• Area comunicazione esterna;
• Area formazione esperienziale;
• Area formazione tradizionale;
• Area formazione grandi numeri;
• Area gestione del conflitto;
• Area motivazionale;
• Area formazione reti vendita. 

Le competenze centrali e distintive di Spell sono le cosiddette “tematiche 

Spell: proposte formative



241

trasversali”:
• Change Management;
• Gestione dello stress;
• Team working;
• Gestione dei conflitti;
• Leadership;
• Negoziazione;
• Creatività e Problem solving;
• Decision making e Bias cognitivi;
• Time management;
• Project management;
• Formazione formatori;
• Tecniche di vendita e persuasione;
• Public speaking (base, avanzato e teatrale);
• Storytelling;
• Gestione del feedback/valutazione. 

FOCUS SU AREA ANIMAZIONE EVENTI
La formula per un evento aziendale efficace e d’impatto sta nell’equilibrio tra 
contenuti da trasmettere, aspetti motivazionali e coinvolgimento della platea.
Spell è in grado di coniugare questi tre ingredienti, dando il giusto sapore ad 
un evento; il suo approccio versatile offre soluzioni ad hoc per diversi tipi di 
esigenza, andando a soddisfare obiettivi specifici, quali:

• Rafforzare messaggi, tematiche e valori aziendali;
• Integrare, arricchire ed allo stesso tempo alleggerire i momenti istituzio-
nali e l’agenda degli interventi;
• Lanciare piani, programmi, sfide ed obiettivi per il futuro;
• Presentare bilanci, dati, risultati, obiettivi raggiunti;
• Coinvolgere attivamente i partecipanti;
• Celebrare: una ricorrenza importante, un momento particolarmente si-
gnificativo o ancora dei risultati/obiettivi raggiunti;
• Comunicare: lanciare un nuovo prodotto, diffondere nuove politiche/
prassi/procedure, presentare una ristrutturazione aziendale, ecc.;
• Motivare e/o ri-motivare; 
• Regalare ai partecipanti un momento puramente ludico-leggero-di intrat-
tenimento;
• Incentive. 

Per assolvere a tali obiettivi, la rosa di prodotti e di format Spell è molto ampia: 
• Interventi di matrice teatrale: da veri e propri monologhi (Lezioni Spetta-
colo o Conferenze teatrali) a catalogo (repertorio Spell) o ad hoc (scritti su 
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misura) a piéce costruite e messe in scena dagli stessi partecipanti, fino a 
sketch live con attori professionisti sulla base di script con focus su temati-
che chiave per il Committente;
• Interventi video: produzione ad hoc di video con diverse possibili finalità, 
tecniche e format, a titolo di esempio:
Signorina Buonasera;
• Video emozionali/di backstage;
• Video formativi/informativi;
• Video teaser;
• Video-wall;
• Video-schede;
• Doppiaggi di film celebri;
• Trailer in stile cinematografico;
• Video interviste (tra cui interviste doppie o quadruple);
• Interventi di conduzione e regia: dal supporto nella definizione della sca-
letta degli interventi fino alla moderazione live di talk show o tavole ro-
tonde, passando per la conduzione/animazione di interviste, premiazioni 
e presentazioni;
• Interventi di supporto nella preparazione dei contenuti e nelle tecniche 
di Public Speaking per la presentazione efficace di fronte ad ampie platee;
• Interventi di coinvolgimento attivo dei partecipanti, con format quali:
• Happening musicale;
• Palinsesto TV;
• Fotoromanzo;
• Blitz;
• Cooking. 
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FOCUS SU AREA TEAM BUILDING
I team building Spell, ciascuno nella propria peculiarità e specificità, sono 
accomunati da alcuni fattori chiave particolarmente significativi e vantaggiosi 
dal punto di vista formativo: 

• Versatilità: vengono customizzati sulle specifiche esigenze del 
Committente; ogni tema/contenuto/messaggio può essere veicolato e 
declinato dando al team building la struttura più idonea e congeniale per 
farlo; 
• Approccio di matrice esperienziale: i partecipanti apprendono utilizzando 
tutti i loro “canali”: cognitivo, emotivo e fisico. Caratteristica fondamentale 
questa quando si richiede di trasferire atteggiamenti e comportamenti per 
i quali la semplice prescrizione teorica potrebbe rivelarsi meno efficace; 
• Edutainment: la dimensione dell’apprendimento è congiunta a quella del 
divertimento e dell’engagement;
• Utilizzo di metafore: le attività proposte sono metaforicamente legate 
allo sviluppo/potenziamento di competenze/capacità utili nella propria 
professionalità ed i processi di apprendimento sono sempre ricondotti 
a situazioni reali e concrete: i partecipanti, grazie ad esperienze dirette 
di vario genere, estrapolano elementi utili per aumentare le proprie 
conoscenze ed abilità, e focalizzare nuovi valori ed obiettivi;
• Coinvolgimento a 360°: i partecipanti sono protagonisti e costruiscono 
assieme il loro apprendimento e le loro competenze, mettendo in 
campo le proprie risorse personali, ponendosi domande, correndo rischi, 
sperimentando soluzioni, risolvendo problemi, ed assumendo un ruolo di 
responsabilità che sviluppa e favorisce la creatività;
• Contesti differenti: le attività proposte afferiscono a contesti diversi da 
quello prettamente professionale che hanno a che fare con dimensioni 
quali la musica, il cucinare, il costruire, il recitare, ecc. Questo aiuta ad 
abbassare le difese e a superare eventuali resistenze, provocando una 
maggiore apertura e disponibilità nell’affrontare le tematiche proposte, 
così come nel mettersi in gioco ed in discussione, rendendo più semplice, 
in modo indiretto, attivare riflessioni sul proprio operato e stemperare 
eventuali tensioni;
• Debrief: l’apprendimento efficace avviene quando le esperienze sono 
seguite dalla riflessione, dall’analisi critica e dalla sintesi. Ogni team 
building prevede momenti di ri-contestualizzazione e rielaborazione, volti 
a trovare punti di contatto con l’attività lavorativa quotidiana, rendendo 
chiaro ed esplicito il legame tra attività esperienziali e tematiche/dinamiche 
organizzative. 

Sono diverse le tipologie di team building proposte da Spell e le rispettive aree 
afferenti, tra le principali annoveriamo:
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• Area realizzazione di output fisici e tangibili: Rube Goldberg Machines, 
Marsh Mallow Challenge, Lego, Fotoromanzo, Caccia alla foto;
• Area Teatrale: Blitz! (laboratorio di improvvisazione teatrale), Spettacolo 
realizzato dai partecipanti, Sketch realizzati dai partecipanti, Storytelling, 
Live Performance Training (Teatro Forum);
• Area Food: Cooking nelle sue possibili declinazioni/varianti (Masterchef 
ed Hell’s Kitchen);
• Area Musicale: Happening Musicale, Pierino e il lupo, Boomwhackers, 
Accendiamoci…è tutta un’altra musica! (format con Direttore d’orchestra 
ed orchestrali);
• Area video: Camera Cafè, Ciak si gira!, Palinsesto TV. 
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