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Questo catalogo é frutto della

nostra passione per la formazione:

in Res siamo profondamente

convinti che é solo grazie a un

percorso di sviluppo costante

delle persone che ogni azienda E qui che abbiamo cercato di far

pub crescere e prosperare incontrare la nostra passione con

la competenza: ogni programma e
stato realizzato dal nostro network di
professionisti che ogni giorno studiano, si
aggiornano, lavorano per migliorare la loro
professionalita e quella dei nostri clienti.

Che dire di Res? Operiamo da oltre 20 anni a livello
nazionale nel settore dei servizi per intermediari
finanziari. Siamo accreditati dal 2007 dalla Regione
Toscana come agenzia formativa e siamo certificati
IS09001. Ma siamo soprattutto un gruppo di persone che
lavorano con passione e entusiasmo, che si prendono cura
dei clienti come se la loro azienda fosse anche nostra.

Ci occupiamo di formazione e consulenza e sviluppiamo
applicativi software a supporto di queste attivita, ma piu di
ogni altra cosa mettiamo il cuore in tutto cio che facciamo!

:ﬁ BES E tutti sappiamo che é la passione
; consulting group Che genera il talentO!
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Come utilizzare questo catalogo:

Ogni corso di formazione offerto da Res puo essere realizzato utilizzando
metodologie differenti. Questo rende il corso unico e adattabile alle esigenze di
ogni azienda.

In questo catalogo presentiamo le nostre metodologie formative e i nostri
strumenti per lo sviluppo delle Risorse Umane. All’interno di ogni corso &
possibile identificare, tramite icone, quali metodologie possono essere utilizzate
per il miglior raggiungimento dell’obiettivo.

Metodologie
Le metodologie
sono identificate dal
colore, all’interno di
un’icona rotonda.

I [Me(udulugle: . . ]

Il team Res & sempre disponibile ad individuare con i propri clienti la metodologia
migliore per ogni corso, sempre nel rispetto della realta di ogni azienda.
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‘I beni tangibili
permettono alle
aziende di gareggiare,
ma 1 beni intangibili
ti permettono di
vincere”

Gl strumenti

Per emergere in un mercato sempre piu competitivo, le
organizzazioni devono puntare sullo sviluppo e la crescita
delle Risorse Umane. La valorizzazione dei collaboratori
costituisce il migliore investimento e consente di porre le
basi per garantire un futuro al proprio business.

Le persone rappresentano il principale elemento di competitivita di qualsiasi azienda,
nelle pagine seguenti potrete trovare le attivita consulenziali che Res puo offrirvi.

Analisi dei ruoli

L’analisi dei ruoli (o posizioni) consente di conoscere l'attivita prevista dal ruolo,
le competenze richieste, i prerequisiti e gli obiettivi della posizione all’interno
dell’organizzazione. E’ uno strumento che permette di definire la struttura
organizzativa e gli obiettivi dell’organizzazione, ed e un’attivita propedeutica e
indispensabile per effettuare una Valutazione delle Prestazioni.

La Valutazione delle Posizioni permette di apprezzare il peso delle diverse
posizioni organizzative, indipendentemente da chi le ricopre e favorisce efficacia
organizzativa, chiarezza nei ruoli e nella definizione degli obiettivi.
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Assessment del Potenziale

La valutazione del potenziale é focalizzata sulle potenzialita della persona, ossia
su quelle competenze inespresse che l'individuo ha ma che non sono ancora
utilizzate nella posizione da lui attualmente ricoperta (perché non richieste o
richieste in misura inferiore a quanto potrebbe).

La Valutazione del Potenziale & un intervento “diagnostico” indirizzato ad
evidenziare le caratteristiche, capacita, attitudini, che potrebbero non essere
totalmente utilizzate nell’ambito dell’attivita svolta o nel ruolo ricoperto.

La sua finalita & quindi quella di far emergere le capacita possedute e la possibilita
di impiegare con successo la persona in altre posizioni, anche di maggiore
responsabilita. E” un’attivita fondamentale per identificare quelle persone che
saranno in grado di crescere e ricoprire, nel tempo, ruoli sempre pit importanti.

Development center

Il Development Center € una metodologia di sviluppo delle Risorse Umane che si
basa sull’uso integrato di tecniche di valutazione e momenti di formazione.

La finalita principale del Development Center, quindi non & la valutazione, ma lo
sviluppo consapevole della risorsa, che diventa co-protagonista del processo.

Le prove del Development Center sono simili a quelle di un Assessment Center,
ma non sono vissute in ottica valutativa, bensi in ottica di sperimentazione attiva
delle capacita e dei comportamenti organizzativi.

Valutazione della Prestazione

Quando si parla di Valutazione della Prestazione si intende una procedura
organica e sistematica per assicurare che su ogni collaboratore venga espressa
periodicamente una valutazione che serva ad analizzare, secondo criteri
omogenei, il rendimento e le caratteristiche professionali che si estrinsecano
nell’esecuzione del lavoro.

In particolare, la Valutazione delle Prestazioni consente di verificare 'effettiva
copertura di un ruolo ed i risultati conseguiti ponendo le basi per l'introduzione
di sistemi incentivanti.

La Valutazione della Prestazione & strettamente legata al ruolo e alla mansione.
Con la Valutazione delle Prestazioni si valutano i comportamenti organizzativi
agiti e i risultati conseguiti dalla persona in un determinato ruolo, non la persona
in quanto tale.

La prestazione viene quindi valutata attraverso 'analisi dei comportamenti
organizzativi (il come) e 'analisi dei risultati ottenuti rispetto agli obiettivi
predefiniti (il cosa).
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Le metodologie

Esistono molti modi per realizzare lo stesso corso,
a seconda degli obiettivi dell’azienda, del numero
di partecipanti e dell’area di competenza. Res offre
diverse opzioni per ogni corso, consigliandoti
quelle piu adatte alla tua realta.

Nelle prossime pagine conoscerai le metodologie che possono
essere applicate ai corsi di questo catalogo. Ciascuna opzione sara
identificata da un’icona colorata.



CATALOGO | CRESCITA E SVILUPPO DELLE PERSONE

Aula

E’ la metodologia piu classica di fare formazione, che in Res cerchiamo
comunque di rendere attiva e partecipata grazie all’utilizzo alternato di attivita
teoriche e di attivita pratiche quali esercitazioni in gruppo e simulazioni.

L’intervento formativo si basa sulle tecniche dell’apprendimento attivo (si impara
facendo): verranno utilizzati spezzoni di film, giochi d’aula, letture, favole e
metafore.

Le tecniche di formazione saranno di tipo tradizionale ed emozionale al fine di
ottenere il pieno coinvolgimento delle persone.

Brainbow

Brainbow € un modello di definizione dello stile relazionale che individua 32
tipologie di profili comportamentali differenti, raggruppati in quattro macro aree,
identificate da colori specifici.

A seconda dell’area utilizzata in via preferenziale, gli individui manifestano
orientamenti comunicativi e comportamentali differenti e identificabili.

L’'obiettivo del modello Brainbow & quindi quello di far acquisire una maggiore
consapevolezza del proprio stile comunicativo, per arrivare a una maggiore
sensibilita e attenzione nei confronti degli stili comportamentali altrui e
migliorare quindi la gestione della comunicazione interpersonale.

Il modello & estremamente flessibile ed & utilizzabile con finalita diverse, dal
migliorare la relazione con i collaboratori ad affinare le proprie capacita di
vendita.

Coaching

Il Coaching € un percorso di sviluppo, basato sull’autoapprendimento, che si
propone di operare un cambiamento e una trasformazione che possa migliorare
e amplificare le proprie potenzialita per raggiungere obiettivi personali, di team,
manageriali e sportivi. Con il Coaching & possibile offrire alla persona strumenti
che le permettano di elaborare ed identificare i propri obiettivi e rafforzare la
propria efficacia e la propria prestazione.

Presupposto di partenza e che ogni individuo ha delle potenzialita latenti,
'obiettivo del coach e quello di farle emergere e utilizzarle al meglio, attraverso
lo sviluppo di consapevolezza e responsabilita all’interno del rapporto tra coach
e coachee.

L
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Cooking

Questa attivita, di per sé dinamica e creativa, si propone di lavorare su

alcune importanti leve formative quali la cooperazione, la pianificazione, la
programmazione delle attivita, il problem solving, l’ascolto e l'organizzazione del
lavoro.

Essere uno chef significa in primo luogo aver sviluppato tutti i sensi, soprattutto
il gusto e l'olfatto, ma anche il gusto estetico ha grande importanza.

Significa inoltre comprendere il valore della brigata, di una squadra affiatata che
lavora all’'unisono con una chiara suddivisione dei ruoli.

Infine, un bravo chef deve essere in grado di pianificare tutti i tempi, avere una
mente organizzata e strutturata.

Outdoor Activities

L’esperienza Qutdoor risulta particolarmente efficace perché la dimensione
cognitiva si integra con quella emozionale. L'Outdoor Training & un’avventura,
una sfida che 'azienda lancia ai suoi collaboratori per stimolare e sviluppare la
crescita personale, la capacita di lavorare in gruppo, per confrontarsi con i propri
limiti e cercare di superarli e per apportare dei cambiamenti.

E’ un’attivita pensata per essere realizzata all’esterno, non necessariamente
all’aria aperta, ma fuori dal contesto organizzativo.

L’Outdoor Training tende a de- strutturare il gruppo, gli schemi e le regole per
creare una nuova complicita e un nuovo modo di stare insieme, per esplorare
nuovi punti di vista o nuovi modi di operare.

Storytelling

La narrazione, in tutte le sue forme (orale, scritta, video, artistica) ha la capacita
di creare aspettativa, suscitare interesse e curiosita portando gli utenti ad essere
sempre pit coinvolti e attenti ai dettagli, ed & proprio su questo istinto profondo
che questa tecnica basa la sua efficacia.

Il metodo e di tipo euristico: il percorso non e definito nei dettagli, ma puo
variare in base alla situazione (la tipologia delle persone, le dimensioni del
gruppo, 'ambiente fisico) e generare nuova conoscenza, permettendo di ottenere
risultati solo in parte previsti.

L'approccio prende spunto dalla pedagogia teatrale; il teatro, infatti, & uno
strumento di formazione innovativo che offre ai partecipanti la possibilita di
riflettere sui propri comportamenti in una forma leggera e giocosa, proprio per
questo di grande impatto. Grazie al coinvolgimento fisico ed emotivo, € possibile
aggirare le difese che i metodi di formazione tradizionali possono a volte
suscitare, innescando cosi un processo di accoglienza e maggiore disponibilita a
mettersi in discussione.
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Talk Show

Questa metodologia & in grado di coniugare la formazione tradizionale d’aula con
la formazione esperienziale creando cosi un’esperienza di apprendimento attivo
e partecipativo.

E’ possibile organizzare gli argomenti formativi in un format che faccia da
contenitore dove i partecipanti, oltre ad assistere alle plenarie formative,
avranno l'occasione di essere parte attiva nel creare i contenuti relativi ai temi
individuati e saranno allo stesso tempo spettatori degli argomenti presentati
dagli altri gruppi.

La formula del Talk Show favorisce la creazione di un clima ludico/formativo che
stimola il teambuilding e il lavoro di squadra.

Training Teatrale

L'utilizzo del teatro quale modalita formativa € uno strumento estremamente
efficace in quanto favorisce 'esperienza diretta, il coinvolgimento, la crescita.

Lo spazio ludico che offre il teatro diventa contenitore di significati esperenziali e
di vissuti da cui le persone attingono.

Le tecniche teatrali, attraverso il piacere e la “leggerezza” del gioco, insegnano a
guardarsi dentro, a conoscersi, a concedersi, a liberare la propria immaginazione
e creativita ed acquisire piu sicurezza nelle proprie intuizioni.

L’attivita teatrale permette inoltre, attraverso l'espressione piu profonda

della persona, di acquisire consapevolezza di se stessi e del proprio ruolo, di
rinforzare 'autonomia, le capacita di scelta, di interagire e lavorare in gruppo, di
sperimentare ascolto attivo ed empatia.
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Ogni intervento puo essere realizzato
con diversi approcci e metodologie a
seconda degli obiettivi da raggiungere,
del numero dei partecipanti e del
livello di approfondimento richiesto.
Le icone colorate ti aiuteranno nella
scelta della soluzione pit adatta a te

Corsi

Corsi di sviluppo personale
per crescere nella professione
e nel quotidiano.
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Age Management. La valorizzazione dei
senior: percorso per over 55

Per unire la saggezza degli over 55 alla spinta

innovatrice dei giovani

Obiettivi

Il corso si pone 'obiettivo di
superare gli stereotipi spesso
presenti in azienda sull’anziano.
Intende favorire, inoltre,

una riflessione sui rapporti

tra generazioni, e su come &
possibile sviluppare il potenziale
insito nell’interscambio,
nell’integrazione e nella
collaborazione, superando cosi
gli elementi di incomunicabilita e
di conflitto. Obiettivo centrale &
quello di fornire ai collaboratori
“sli strumenti utili per trasferire
le competenze acquisite nel
corso della vita, professionale ed
extra professionale, attraverso
la sperimentazione concreta di
metodiche derivanti dagli ambiti
del Coaching, del mentoring e del
counseling e dello storytelling
aziendale.

Destinatari

Tutti i dipendenti over 55

Programma

L’attuale scenario della transizione demografica
Age discrimination in Italia e in Europa

Longevita e relazione tra produttivita ed eta dei
lavoratori

La dinamica intergenerazionale nei mercati del lavoro

Vantaggi e svantaggi dell’impiego di lavoratori maturi e
anziani, le ricerche pil recenti

Il paradigma del ciclo evolutivo delle competenze

Il gap generazionale in azienda: lavorare sulla
permeabilita

La prospettiva individuale: il lavoratore e il processo di
invecchiamento

Il condizionamento di pregiudizi e stereotipi nelle parti
sociali

Il superamento dello stereotipo “si &€ sempre fatto cosi”
e la capacita di accogliere il cambiamento

La relazione lavoratore giovane/lavoratore maturo: le
opportunita dell’interscambio, il valore della diversita

L’Age Management nelle organizzazioni: definizioni,
modelli e strategie

La leva dell’apprendimento e del trasferimento di
conoscenze

Mentoring, Coaching, counseling: strumenti e pratiche
utili per la condivisione delle competenze

Storytelling: la narrazione personale e professionale
come processo di rafforzamento dell’identita

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @
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L’approccio consulenziale nei

confronti del cliente

Come sviluppare e consolidare il

rapporto con il cliente

Obiettivi

Il corso ha come obiettivo di trasmettere 'impor-
tanza di sviluppare un approccio commerciale con il
cliente in modo da capire le sue necessita e creare
con lui una relazione consulenziale che permetta
alla banca di conoscere i suoi clienti e poter propor-
re loro prodotti/servizi adeguati e concorrenziali.

Destinatari

Tutte le figure commerciali

Programma

L'ascolto e la gestione del cliente
Facilitare le relazioni interpersonali

Come sviluppare una comunicazione
efficace

La gestione del rapporto con le
diverse tipologie di clienti

La raccolta delle informazioni e
I'analisi dei bisogni

Metodologie per individuare bisogni
del cliente

L’approccio consulenziale per gestire
trattative complesse

Gli strumenti di negoziazione a difesa
della propria offerta

Metodi efficaci per sviluppare una
relazione fidelizzata

Le strategie di fidelizzazione:
comprendere quali siano i vantaggi
dell’incrementare un cliente acquisito
rispetto a un nuovo cliente.

Come condurre U'interlocutore a una
decisione

Tecnica di gestione delle obiezioni

Le trattative difficili: spunti di
negoziazione

Durata: 1 giornata - Versione ridotta. .
. . Metodol :
2 giornate - Versione completa. ‘ etodologle @ @

14'
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Brainbow, modello degli

stili comportamentali

Come Imparare a conoscere lo stile

comunicativo proprio e altrui

Obiettivi

In questa sessione formativa i partecipanti verranno
stimolati a riflettere sull'importanza di imparare a
“capire l'altro” a partire dalla specificita di se stessi,
come indispensabile passo per ['acquisizione di una
capacita comunicativa adattiva.

L’'obiettivo principale sara quello di favorire lo svi-
luppo di buone dinamiche di team work e di gestione
dei rapporti interpersonali; inoltre saranno forniti
degli strumenti pratici per la gestione della relazio-
ne che, non solo rendano pit agile lo scambio ma
che, pit in generale, stimolino “il senso dell’altro”:
la capacita di leggere i propri interlocutori e di farsi
da essi comprendere. Possiamo pensare a questo
modello come a una mappa utile a guidarci attra-
verso la diversita: una mappa non rappresenta nel
dettaglio la realta, ma piuttosto fornisce uno schema
comprensibile, condivisibile e agevole per capire
dove ci troviamo, o meglio, nel caso di Brainbow,
come ci comportiamo, qual e il nostro stile e come
possiamo comprendere e adeguarci allo stile altrui.

Destinatari

Tutti i dipendenti a qualsiasi livello

Durata: 1 giornata - Versione ridotta.
2 giornate - Versione completa.

Programma

Brainbow & un modello di definizione
dello stile relazionale che individua 32
tipologie di profili comportamentali diffe-
renti, raggruppati in quattro macro aree,
identificate da colori specifici.

A seconda dell’area che gli individui
utilizzano in via preferenziale nei loro
schemi cognitivi, essi manifestano orien-
tamenti comunicativi e comportamentali
differenti e identificabili.

Ogni colore definisce quindi caratteristi-
che e peculiarita che, una volta interio-
rizzate, permetteranno all’individuo di
acquisire una maggiore consapevolezza
del proprio stile comunicativo e una
migliore gestione della comunicazione
interpersonale.

Questo modello quindi, oltre a farci com-
prendere il nostro stile di comportamento
abituale, stimola i partecipanti a cercare
di comprendere le tipologie di comporta-
menti degli interlocutori che si trovano di
fronte e, di conseguenza, a modulare la
propria comunicazione per rendere il piu
efficace possibile il messaggio che si vuol
trasferire, sia esso un cliente sia esso un
collega.

‘ Metodologie:
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Change management

Capire, accettare e gestire il cambiamento

Obiettivi

Programma

Il corso si pone l'obiettivo di far vedere ai parteci- .
panti gli aspetti critici del cambiamento in un’altra
ottica, imparando a riconoscere e gestire le proprie

emozioni e quelle degli altri. Il corso stimolera i par-

tecipanti a creare soluzioni alternative e ad accoglie-

re i cambiamenti come opportunita.
Destinatari

Tutte le figure professionali

Durata: 1 giornata - Versione ridotta.
2 giornate - Versione completa.

La cultura ed i valori dell’impresa e
delle persone

L'uomo: l’animale con maggiore
adattabilita

Flessibilita e gestione del
cambiamento

La difficolta a lasciare la zona di
comfort: il passato che tiene in
ostaggio il futuro

La perdita dei tradizionali modi di
agire

I processi di trasformazione
dell’organizzazione

La responsabilita personale
nell’affrontare i cambiamenti

Laboratorio esperienziale: momento
di confronto dove i discenti potranno,
attraverso una serie di esercizi,
attivita, esperienze, applicare i
concetti appresi

‘ Metodologie: @@ @
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Coaching operativo

L’'approccio pragmatico al lavoro con la continua

assistenza di un coach

Obiettivi Programma

Le sessioni di Coaching operativo sono mirate all’utilizzo, .
da parte del coachee, di strumenti, metodologie e tecni-

che all’interno del contesto lavorativo, sotto la stretta su-
pervisione del coach. Il coachee sperimenta 'applicazione
degli strumenti-target nel contesto lavorativo sulla base di

un piano di lavoro condiviso con il coach in avvio del ciclo

di sessioni di Coaching. Nel piano di lavoro condiviso con

il coach viene individuato lo strumento tecnico o gestio-

nale da utilizzare e la situazione lavorativa che il coachee
intende modificare, stabilendo i tempi, gli obiettivi ed i °
vantaggi che presuppone di conseguire.

All’avvio di ogni sessione il coach chiede al coachee di
fare il punto: il dettaglio delle attivita svolte, gli scosta-
menti intervenuti dal piano di lavoro, il conseguimento o
meno degli obiettivi; successivamente si riformula il piano
di lavoro oppure - nel caso di pieno conseguimento degli
obiettivi - si condivide un nuovo piano di lavoro.

Nel Coaching operativo, il coach € sempre molto attento

ad indirizzare le riflessioni del coachee su quanto e avve-

nuto nel contesto lavorativo, a seguito delle sue iniziative .
ed attivita, sostenendolo nel trovare conferme della sua
personale auto-efficacia e/o stimoli di miglioramento

Al fine di ottenere il massimo risultato, si suggerisce un °
approccio integrato che preveda, oltre agli incontri di
Coaching, un percorso di formazione mirata a distanza.
Tale piano di sviluppo individuale & impostato sui bisogni
di apprendimento del coachee e prevede un allenamento
strutturato in tappe e sequenze di apprendimento online.
L'obiettivo del piano di sviluppo individuale & quello di
rinforzare il percorso di Coaching con approfondimenti
teorici e riflessioni decontestualizzate.

Destinatari

Tutti i dipendenti a qualsiasi livello

Durata: 4 incontri di cui 2 in .
. Metodologie:
presenza e 2 a distanza

Durante il primo incontro si
definiranno le strategie. In
take: individuare insieme
fattori e competenze chiave
su cui far leva per il processo
di cambiamento; individuare
le possibili resistenze al
cambiamento

Tra un incontro e 'altro si
prevede un piano di sviluppo
individuale, una sorta di
allenamento formativo continuo
finalizzato ad delineare il
processo di apprendimento della
risorsa, con invio documenti,
dispense, esercizi e spezzoni

di film su capacita target
attraverso uno scambio di
feedback tra coachee e coach

1° Incontro di apertura:
4h in presenza

2°Incontro di Coaching:
2h a distanza

3°Incontro di Coaching:
2h a distanza

4° Incontro di apertura:
4h in presenza
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Il percorso di Coaching

Migliorare e amplificare le proprie potenzialita per
raggiungere obiettivi personali, di team, manageriali

Obiettivi

Il Coaching e un percorso di sviluppo, basato sull’au-
toapprendimento, che, partendo dall’unicita dell’in-
dividuo, si propone di operare un cambiamento, una
trasformazione che possa migliorare e amplificare le
proprie potenzialita per raggiungere obiettivi perso-
nali, di team, manageriali e sportivi. E una relazione
processuale che vuole offrire al cliente strumenti
che gli permettano di elaborare ed identificare i
propri obiettivi e rafforzare la propria efficacia e la
propria prestazione. Presupposto di partenza & che
ogni persona abbia delle potenzialita latenti, 'obiet-
tivo del coach e quello di farle emergere e di suppor-
tare il cliente ad utilizzarle al meglio, attraverso lo
sviluppo di consapevolezza e responsabilita all’inter-
no del rapporto tra coach e coachee.

Il Coaching puo essere rivolto a chiunque, e a qual-
siasi eta. Persone che vogliono vivere con maggiore
soddisfazione la loro vita, e raggiungere obiettivi
significativi, genitori, adolescenti, imprenditori,
manager, insegnanti, atleti e a tutti coloro che de-
siderano migliorare le performance e raggiungere
obiettivi particolarmente impegnativi. In un rap-
porto di Coaching l'allenamento e la valorizzazione
delle potenzialita personali permette di inquadrare
'essenza stessa del Coaching: accompagnare la
persona verso il massimo rendimento attraverso un
processo autonomo di apprendimento.

Destinatari

Tutti i dipendenti a qualsiasi livello

Durata: Il percorso di Coaching si
articolera in 6 Sessioni/incontri di
circa 1 ora a distanza di circa 1 mese.

Programma

Sessione 1 - analisi preliminare e
start up: primo contatto (sessione
preliminare), analisi esigenze
(situazione attuale, risorse e

limiti), Patto di Coaching (le regole,
frequenza, durata, responsabilita,
codice etico, etc.)

Sessione 2 - piano d’azione:
definizione Obiettivo/i di
miglioramento, Azioni da
intraprendere, criteri di Monitoraggio.

Sessioni 3-4-5 - esecuzione e
monitoraggio: programmazione
attivita, produttivita (efficacia ed
efficienza), abitudini, analisi risultati
intermedi, feedback migliorativi,
autonomia.

Sessione 6 - conclusione del
processo di Coaching: Fare il

punto della situazione, misurare
concretamente gli obiettivi raggiunti
e celebrare i risultati ottenuti.
Avviare il percorso autonomo di
miglioramento continuo.

‘ Metodologie: @
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La comunicazione con

il cliente interno

Come migliorare la comunicazione con 1 colleghi

Obiettivi

L'obiettivo € quello di migliorare la capacita di rela-

Programma

zionarsi fra colleghi, favorire [’ascolto reciproco e, di
conseguenza, la collaborazione fra i vari uffici. .

In pratica, favorire la creazione di un ambiente dove

le relazioni siano positive, la comunicazione facile e .
trasparente, vi si possa trovare supporto reciproco,
capacita di prendere decisioni, scambiarsi feedback,
condividere risorse e creare una crescita sistemati- .

ca, continua e sinergica.
Destinatari

Tutte le figure professionali

Durata: 1 giornata - Versione ridotta.
2 giornate - Versione completa.

Comunicazione verbale, paraverbale,
non verbale

Gli elementi che facilitano la
relazione

L'ascolto attivo, passivo, empatico
La comunicazione assertiva

Gli stili comunicativi: aggressivo,
passivo, assertivo

La gestione del conflitto
Superare i pregiudizi e gli stereotipi

L'intelligenza emotiva e il saper
essere

La relazione interpersonale

La percezione dell’altro

‘ Metodologie: @ @
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Customer centricity

L'impatto che il proprio lavoro ha sul cliente finale

Obiettivi

Un’azienda e davvero customer oriented quando
ogni settore dell’organizzazione, nel proprio agire
quotidiano, ha costantemente a mente ['impatto che
il proprio lavoro ha sul cliente finale e agisce con
'obiettivo di rendere la customer experience sempre
la migliore esperienza possibile. Il corso si pone i
seguenti obiettivi:

1. Riflettere e comprendere chi siano i nostri clienti
finali e come ci stiamo posizionando sul mercato

2. Comprendere come il lavoro di ciascuno e
orientato a creare valore per i clienti finali grazie
a una sempre maggiore attenzione verso i clienti

3. Rendere la customer experience facile,
conveniente e soddisfacente

Destinatari

Tutte le figure professionali ed operative
dell’azienda

Durata: 1 giornata Metodologie: @

Programma

La visione del CRM come strategia di
business

Ripensare 'azienda secondo il
principio della “customer centricity”

Customer Satisfaction Management:
una visione integrata

Misurare la soddisfazione del
cliente: dare un valore alla capacita
di mantenere i clienti nel tempo
(customer retention e costumer
loyalty)

I 4 Pilastri del CRM: dati e customer
database, sistemi IT e coinvolgimento
degli utenti, i processi, le persone

Indicatori chiave per valutare il
capitale cliente attuale e potenziale

La fidelizzazione:

e Customer loyalty

« Customer retention rates

« Fidelizzazione vs acquisizione

« Rendita del cliente
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La valorizzazione delle differenze in ambito

lavorativo

Obiettivi

Accrescere la consapevolezza e sensibilizzazione
rispetto alle ragioni e ai possibili vantaggi della
valorizzazione delle differenze per lo sviluppo
organizzativo.

Conoscere i principi guida per affrontare il cammino
verso la concezione di diversita come risorsa,
promuovendo la creazione di contesti variety-
oriented.

Acquisire la capacita di gestire un percorso
d’integrazione, personalizzandolo allo specifico
contesto organizzativo.

Destinatari

Tutti i dipendenti

Durata: 1 giornata

Metodologie: @

Programma

» Diversity management e
valorizzazione delle diversita

« Diversity: moda o reale necessita?
e I principi del diversity management

e Ladiversita all’interno dell’azienda:
vincoli e opportunita per U'impresa

« Il passaggio da Diversity a Variety

 Discriminazione sul luogo di lavoro:
problematica ancora attuale?

« Le problematiche della diversita:
stereotipi, accettazione delle
differenze

e Il contrasto come opportunita

« Le azioni da attuare per contrastare la
discriminazione

e Lagestione e lo sviluppo delle Risorse
Umane attraverso la valorizzazione
delle peculiarita

« Identificare e gestire le diverse forme
di “diversita” e “peculiarita”

» Strategie e processi di socializzazione
ed integrazione

= Un esempio: le differenze
generazionali tra baby-boomers,
generazione X, Y e Z, aspettative e
approccio al lavoro

* Gestire e promuovere una politica
gestionale inclusiva e valorizzante

« Sensibilizzare la direzione e
coinvolgere il management
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Gestione dei collaboratori

Un’efficace gestione dei collaboratori e la base
per qualsiasi impresa di successo

Obiettivi Programma

Il corso si pone l'obiettivo di fornire metodologie e « Larelazione capo - collaboratore
strumenti per la gestione dei collaboratori sia sotto .

il profilo motivazionale che operativo. Verranno inol- ~ *  Le abilita e le competenze per la
tre analizzati i vari stili di leadership e sviluppate le gestione dei collaboratori

conoscenze relativamente a comunicazione, lavoro

per obiettivi e negoziazione. » Idiversi stili di leadership

e La gestione operativa dei

Destinatari .
collaboratori

Direzione generale, responsabili di area e funzione,

responsabili di filiale, figure di coordinamento. * Latrasmissione efficace dei compiti

« Laformulazione delle critiche
costruttive

e« La gestione dei conflitti interpersonali
» Il processo della delega
« La condivisione delle informazioni

e Le modalita di valutazione dei
collaboratori e controllo sull’operato

= La definizione e condivisione degli
obiettivi

e« Motivazione e lo sviluppo dei
collaboratori

« Laboratorio esperienziale

Durata: 1 giornata - Versione ridotta. .
. . Metodol :
2 giornate - Versione completa. ‘ etodotogle @ @ @ @

22'
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Innovare la comunicazione

attraverso la PNL

Conoscere e capire la programmazione

neuro linguistica

Obiettivi

La comunicazione nei contesti aziendali, e all’ester-
no degli stessi, rappresenta la linfa di ogni organiz-
zazione o0 sistema sociale e costituisce un fonda-
mentale strumento di valore.

Lo sviluppo di tale processo puo avvenire strategica-
mente attraverso l'utilizzo della PNL (Programmazio-
ne Neuro Linguistica) che aiuta a creare un imme-
diato feeling con le persone e permette, inoltre,
diacquisire lo stile comunicativo adatto al contesto,
scegliendo l'atteggiamento e/o il comportamento piu
adeguato attraverso tecniche precise.

Queste tecniche e questi modelli, che danno poi vita
ad una serie di atteggiamenti mentali, ci servono per
migliorare i nostri rapporti e la nostra comunicazio-
ne con gli altri.

Destinatari

Tutte le figure professionali

Durata: 2 giornate

Programma

Metodologie: @ @

Conoscere i presupposti della PNL

Come le convinzioni di un individuo
influenzano il suo comportamento

Cos’é la PNL e come valuta la bonta o
meno di una strategia

Imparare come si struttura la
comunicazione attraverso le sue
componenti

L'importanza, in PNL, del primo
impatto con una persona

In che misura la mappa interiore non
corrisponde alla realta oggettiva

Facilitare la relazione interpersonale:
'empatia

Come entrare nella realta di
un’altra persona per comunicare
efficacemente

Come i tre sistemi rappresentazionali,
visivo, auditivo e cinestesico,
interagiscono in ogni persona

Entrare in sintonia con la tecnica del
ricalco

La sintonia istantanea in PNL: puo
bastare una parola per sintonizzarti
con linterlocutore

L’arte di ascoltare ed osservare

La prossemica e lo spazio sociale
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Intelligenza emotiva

Come governare le emozioni e guidarle
verso le direzioni piu opportune

Obiettivi

Lavorare, decidere, motivare, risolvere problemi con
intelligenza emotiva comporta riconoscere le proprie
barriere psicologiche, fare un viaggio di ascolto ed
esplorazione in sé stessi, ristrutturare filtri e mappe
mentali. Il corso ha come obiettivo quello di miglio-
rare la consapevolezza dei partecipanti relativamen-
te ai propri vissuti emotivi e di come questi influen-
zano, oltre alla vita privata, il lavoro quotidiano. I
partecipanti saranno in grado di portare sul lavoro
quanto appreso, favorendo la creazione di un clima
pil piacevole e, soprattutto, dimostrando un’effi-
cienza migliore.

Destinatari

Tutte le figure professionali

Programma

Cosa sono le emozioni

Conoscere e controllare reazioni ed
emozioni

La consapevolezza emotiva

Le 5 abilita dell’intelligenza emotiva
La conoscenza di sé stessi

Gli impulsi e le motivazioni
Mantenere alta la motivazione
L'empatia

Intelligenza emotiva e intelligenza
razionale

Utilizzare Uintelligenza emotiva a
lavoro

Autocontrollo e gestione dello stress

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @ @
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Leadership al femminile

La figura della donna come leader

Obiettivi

Il corso si pone l'obiettivo di far acquisire alle par-
tecipanti metodologie per superare gli ostacoli piu
comunemente incontrati dalle donne nel corso della
loro carriera. Inoltre mira a far conoscere e com-
prendere il contesto sociale attuale per trasformare
le diversita in opportunita, individuando nuove chiavi
di lettura della realta aziendale, in un’ottica che
favorisca la crescita professionale della popolazio-
ne femminile in azienda. Infine il corso si propone

di migliorare la capacita di esprimere sé stesse e il
proprio potenziale nella vita organizzativa e nella ge-
stione del proprio ruolo, accogliendo e valorizzando
le differenze come risorsa da impiegare nel processo
aziendale.

Destinatari

Donne che all’interno dell’organizzazione ricoprono
ruoli di responsabilita

Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @@

Programma

La donna, da “angelo del focolare” a
protagonista della vita

Le conquiste della donna nella storia

La comunicazione al maschile e al
femminile

La gestione della relazione uomo -
donna

Le basi dell’assertivita: esprimere un
bisogno, un’esigenza

L’ autostima

La consapevolezza delle nostre
capacita

Leadership al femminile

Le donne e la gestione dei
collaboratori

La differenza di genere
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Leadership e gestione dei collaboratori:
da capo a coach

Lo sviluppo di un modello di leadership funzionale ai
processl organizzativi

Obiettivi Programma

Il corso si pone come obiettivo di sviluppare di « Le abilita e le competenze per la
un modello di leadership funzionale ai processi gestione dei collaboratori
organizzativi, acquisire consapevolezza rispetto . o .

al proprio stile di leadership, scoprire le proprie « Idiversi stili di leadership

potenzialita di leader e sviluppare capacita che
rendano l'espressione della propria leadership piu
efficace.

La gestione operativa dei
collaboratori

Destinatari « Latrasmissione efficace dei compiti

« Laformulazione delle critiche
costruttive

Tutte le figure professionali dell’azienda
 Laleadership situazionale
« Assegnazione della delega

« Limportanza delle informazioni
condivise

« Definizione e condivisione degli
obiettivi

e La motivazione e sviluppo dei
collaboratori

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @ @ @
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Tutela e promozione della propria immagine on-line

Obiettivi

Questo intervento formativo nasce per fornire gli
strumenti per farsi conoscere e “scegliere” nel web
2.0, diventato una vera e propria vetrina per molte
attivita. Il corso si focalizzera non solo sugli aspetti
basilari connessi alla tutela della propria immagine,
ma anche sulla promozione delle proprie attivita
professionali e sulle strategie piu efficaci per tra-
sformare i contatti on-line in concrete opportunita di
business attraverso gli strumenti “social”.

Destinatari

Tutte le figure professionali

Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @

Programma

Personal branding: ognuno di noi € un
brand. Promuoviamolo!

Curare la propria immagine “social”,
farsi conoscere, farsi apprezzare

“Dicono di me”: in epoca di web 2.0,
la migliore pubblicita & un cliente
soddisfatto, ma dare un buon servizio
é solo il primo passo

Canali di comunicazione e social
network

Da on-line a off-line: come
trasformare “connessioni” in contatti
ed opportunita di lavoro

Strategie di successo
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I1 problem solving

Larte di risolvere 1 problemi con successo

Obiettivi Programma

Il corso si pone l'obiettivo di sviluppare un approc- .
cio creativo alla soluzione dei problemi, oltre che
fornire le conoscenze e le capacita per affrontare
con successo le criticita aziendali trasformandole in
opportunita.

Destinatari

Tutte le figure professionali

La creativita applicata
I veri e i falsi problemi
Le fasi del problema

Processi mentali nella soluzione di
problemi

La visione d’insieme
Identificazione delle soluzioni
Il brainstorming

Individuazione dei criteri per
identificare le soluzioni migliori

Laboratorio esperienziale

Durata: 1 giornata - Versione ridotta. .
. . Metodologie:
2 giornate - Versione completa.
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La promozione della cultura di
genere e delle pari opportunita

Sviluppare soft skills finalizzate a gestire e
comunicare 1l valore della diversita

Obiettivi

Questo percorso formativo & volto alla promozione
della cultura di genere e delle pari opportunita nelle
istituzioni culturali, sociali e politiche finalizzate a
qualificare e aumentare la presenza e la parteci-
pazione delle donne. Lo scopo del corso e quello di
diffondere la comprensione delle questioni connes-
se alla parita e agli stereotipi in vari aspetti della
cultura italiana e internazionale, la conoscenza dei
principi e delle politiche di pari opportunita e di
mainstreaming di genere in una prospettiva multidi-
sciplinare.

Nello specifico il corso si propone di: far acquisire
conoscenze sui meccanismi sistemici di esclusio-
ne e far comprendere la genesi degli stereotipi e

dei pregiudizi; sviluppare competenze per favorire
le pari opportunita, linclusione delle diversita, il
riconoscimento e la valorizzazione dei diversi talenti
in una logica di promozione di diritti, di rispetto e
convivenza civile, di riduzione delle disuguaglianze
e di contrasto ad ogni forma di discriminazione e
violenza; promuovere autonomia di giudizio, capaci-
ta di mediazione, di adattamento, di integrazione e
inclusione; sviluppare soft skills finalizzate a gestire
e comunicare il valore della diversita in contesti pro-
fessionali e nel team working.

Destinatari

Responsabili uffici

Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @

Programma

Profili giuridici: Normativa italiana e
comunitaria sulle pari opportunita

Profili etici: Etica della differenza,
pari opportunita e diritti umani

Questioni di genere: approccio
storico-culturale

Pari Opportunita, teoria e prassi:
glossario, analisi di temi connessi a
parita e stereotipi sotto gli aspetti
culturali, linguistici, storici e sociali

Le diseguaglianze nel lavoro:
occupazione femminile e sua
valorizzazione, conciliazione e
politiche di welfare, differenziali
salariali, codici di condotta

Bilancio di genere e equa ripartizione
di posizioni di responsabilita
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Resilienza: come reagire alle difficolta

La capacita di fronteggiare le situazioni improvvise

Obiettivi

La resilienza e diventata una delle doti pit apprezza-
te all’interno di una impresa. La capacita di fronteg-
giare le situazioni improvvise riuscendo a reagire
senza farsi sopraffare dalle preoccupazioni, ma anzi
con positivita, non € sempre una dote innata. Il
corso sul tema e stato studiato proprio per mostrare
come agire davanti alle difficolta e vincere le tante
sfide quotidiane. Imparare a piegarsi senza spezzar-
Si.

Destinatari

Consiglio di Amministrazione, Direttore Generale,
Collegio Sindacale, personale operativo, tutti coloro
che ricoprono ruoli di responsabilita

Programma

Gestione del rischio, della variabilita
e del cambiamento: la Matrice della
Resilienza

Dimensione dell’errore e trappole
percettive

Resilienza a livello individuale: limiti
della percezione umana, resistenza
al cambiamento, interpretazione
cognitiva degli eventi

Resilienza nel e di gruppo: problem
solving e dimensione gruppo
operativo, gruppo come luogo di
sviluppo della cultura della sicurezza

Resilienza nell’organizzazione:
cultura della sicurezza, sue
caratteristiche e gestione

Soft skills utili per gestire al meglio

i compiti relativi alla sicurezza quali
percezione, problem solving, decision
making, teamwork, comunicazione e
leadership

Il ruolo della collaborazione e
della comunicazione efficace in
chiave di sicurezza tra i vari livelli
organizzativi.

(=)
Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @ @
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La rilevazione e la valutazione delle
competenze e delle performance

[ sistem1 e le metodologie per la misurazione e la

crescita delle Risorse Umane

Obiettivi

Il corso si pone l'obiettivo di fornire metodologie

e strumenti per individuare, valutare e misurare le
competenze espresse da ciascun dipendente nel
suo ruolo. Successivamente valutare il livello del-
le prestazioni di ciascuno, dando la possibilita di
individuare metodi e sistemi per migliorare il livello
qualitativo.

Destinatari

Responsabili HR, direttori del personale, Direzione
generale

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @

Programma

» Individuare quali sonoi ruoli e le
competenze necessarie in azienda

« Assegnazione delle competenze a
ciascun ruolo

« Tecniche di valutazione delle
competenze del personale

e La gap analisys fra le competenze
attese e le competenze rilevate

e Tecniche e metodologie per il
miglioramento delle competenze

- Differenza fra competenze e
prestazioni

« Larilevazione e la valutazione delle
prestazioni

« L’assessment del potenziale

« Impianto di un sistema di valutazione
e monitoraggio delle prestazioni

« Lacrescita dell'impresa attraverso la
crescita del personale

= Monitoraggio competenze e
prestazioni



CATALOGO | CRESCITA E SVILUPPO DELLE PERSONE

32'

Self leadership

Come essere leader dil se stessi

Obiettivi

Non possiamo guidare gli altri finché non siamo in
grado di gestire noi stessi.

La nostra capacita di influenzare i collaboratori, di
raggiungere gli obiettivi, di massimizzare le nostre
prestazioni dipende in larga parte dal grado di
padronanza personale ed intelligenza emotiva di cui
siamo dotati.

Lavorare sullo sviluppo personale, affinare le
competenze trasversali, allenare la flessibilita
comportamentale, divengono oggi attivita
assolutamente necessarie per poter accrescere le
proprie abilita manageriali e farle fruttare al meglio.

Ecco dunque un percorso volto ad analizzare le
proprie caratteristiche personali e a sviluppare

i propri talenti, cosi da raggiungere quel grado

di “Personal Development” che ci permetta di
interpretare al meglio il nostro ruolo di Manager, di
Leader, di Professionisti.

Destinatari
- Titolari
- Dirigenti

+  Responsabili di funzione

+ Area manager e quanti gestiscono gruppi
di lavoro e collaboratori nella propria
organizzazione

Pil in generale tutti coloro che sono alla ricerca

di un percorso utile a migliorare la propria
performance e a sviluppare le proprie abilita
manageriali e di leader. Formare gli impiegati in Self
Leadership aumenta il coinvolgimento, migliora la
comunicazione e riduce i conflitti.

Durata: 2 giornate

Programma

Fare chiarezza intorno al tuo ruolo di
guida e responsabilita

Identificare punti di forza, talenti e
lacune della tua leadership personale

Comprendere il tuo stile
comportamentale e i driver
motivazionali

Come questo influenza la tua
leadership e il tuo impatto
comunicativo sugli altri

Flessibilita comportamentale e
apertura mentale per accrescere
I’efficacia comunicativa

Intelligenza emotiva e padronanza
personale

Sviluppare influenza sociale per
raggiungimento degli obiettivi

Piano di sviluppo personale per
migliorare l‘efficacia nel proprio ruolo
di leader

Metodologie: @ @



Durata: 1 giornata
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Smart working e lavoro agile

Come gestire efficacemente gruppi in remoto

Obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di avviare
una riflessione su come le nuove
impostazioni del lavoro hanno
modificato i paradigmi consolidati
di comunicazione e relazione all’
interno di un gruppo. Ne con-
segue la necessita, quindi, peri
manager di gruppi, di modificare,
integrare o modellare i compor-
tamenti organizzativi e gestionali
alle nuove dimensioni di intera-
zione e di interscambio. Il corso
permette quindi di allenare nei
leader quelle capacita chiave
che, all’interno di dinamiche di
gestione a distanza, permettono
di favorire nei collaboratori un
maggiore ingaggio, una piu ele-
vata motivazione e quindi una piu
efficace autoderminazione.

Destinatari

Tutti i dipendenti

Programma

Lavoro agile: la trasformazione del concetto di gruppo e
di lavoro di gruppo

Opportunita e minacce delle nuove modalita di
interazione nello smart working

La nuova figura del long distance leader: come guidare,
influenzare e far raggiungere gli obiettivi anche in
remoto

Dal controllo alla delega di responsabilita

Una chiara pianificazione delle attivita come
presupposto per un ingaggio del gruppo anche da
remoto

La pianificazione del monitoraggio come leva gestionale
Saper ascoltare e saper comunicare a d istanza

Tecniche e strumenti per favorire motivazione e spirito
di squadra anche da remoto

Il management by objectives come strumento per la
valutazione dei collaboratori

La Self determination theory ovvero il processo di
costruzione della percezione di sé come persona capace
di autodeterminarsi e di essere responsabile del proprio
percorso di vita e di cura

Smart working e pari opportunita: il peso del lavoro
agile per le donne madri

Incertezza, solitudine e stress: l'altra faccia dello Smart
working

Il mercato del lavoro del futuro: nuove competenze
e nuovi comportamenti organizzativi, cogliere le
opportunita del cambiamento

Metodologie: @
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Team Building

La forza della squadra e I'importanza del gruppo

Obiettivi

Gli obiettivi generali che il percorso si prefigge di
raggiungere sono legati alla costruzione di un team
che accresca nelle persone la collaborazione e il
senso di appartenenza innescando un meccanismo
virtuoso che porti al miglioramento globale della
persona, del rapporto tra i colleghi e delle relazioni
all’interno e all’esterno del team.

Lo scopo e quello di facilitare l'integrazione tra le

persone, migliorare le relazioni per la costruzione di
una squadra che favorisca, attraverso una comunica-
zione facile e trasparente, la responsabilizzazione di
ogni componente per migliorare le performance glo-
bali del gruppo. E questo infatti un punto fondamen-
tale di tutto il processo: il senso di responsabilita

della persona e la consapevolezza del proprio ruolo.

Il corso permettera di consolidare relazioni positive,
di auto-motivarsi, di motivare gli altri e creare una
crescita sistematica, continua e sinergica.

Destinatari

Tutti i dipendenti a qualsiasi livello

Durata: 1 o 2 giornate
a seconda delle scelte
aziendali.

Programma

Noi siamo convinti che solo lavorando
insieme si ottengano risultati migliori.

All’interno del contesto lavorativo, le
persone non rappresentano dei numeri,
ma sono la ricchezza di idee e di
innovazione.

Per questo nella nostra matematica 1+1
fa 3, perché da due volonta, da due idee,
da due passioni, nasce una nuova realta,
pit grande, una terza realta che accoglie
piu aspetti e per questo diventa una
ricchezza.

Fare Team significa moltiplicare in modo
esponenziale le capacita, le potenzialita
e le idee che ogni singolo puo avere
proprio perché condivise, discusse e
incrementate dal lavoro fatto dal gruppo.

Il programma delle giornate sara
strutturato secondo la metodologia scelta
e le specifiche necessita riscontrate
dall’azienda.

Metodologie: @ @ @
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Team Building con la metafora del vino

Il mondo del vino ha un fascino, una complessita e

varieta al suo interno che si sposa perfettamente come

metafora del mondo aziendale.

Obiettivi

Come metafora, utilizzeremo

il profilo di competenza di tre
figure professionali che faranno
da filo conduttore per le varie
attivita esperienziali/debriefing
formativi: il viticoltore, ['enologo,
il sommelier.

Il viticoltore & lo specialista
della coltura della vigna e della
produzione di uva.

L’Enologo e una figura

esperta della disciplina e

delle tecniche relative alla
produzione, alla conservazione,
all’invecchiamento del vino e di
prodotti derivati da uve.

Quella del sommelier ¢ una
professione dinamica e in
continua evoluzione che
comprende diversi compiti, tra
cui individuare i desideri del
cliente e soddisfarli scegliendo
il prodotto piuindicato a quella
tipologia di cliente.

Sono tutte figure con
competenze completamente
diverse che devono lavorare in
sinergia per il raggiungimento
dell’obiettivo finale.

Destinatari

tutti i dipendenti a qualsiasi
livello

Durata: 2 giornate con pernottamento

Programma
Presentazione della metafora enologica:

e Comeilcinema, il teatro e qualsiasi opera, il vino

possiede un suo linguaggio proprio attraverso il quale

si racconta e racconta una storia. Degustare insieme un

bicchiere di vino significa quindi aprirsi ad un universo

di possibili narrazioni.
Il vino come metafora organizzativa:

« Comprendere la storia organizzativa, i processi
aziendali e le figure che ruotano intorno al prodotto
vinicolo. Collegamenti con il contesto di riferimento.

Il vino come metafora per la creazione della squadra:

« Ogni professionalita all’interno del team concorre
al successo dell’impresa, imparare a riconoscere le
competenze dell’altro ed apprezzarle.

Programma delle attivita esperienziali:

« Visita alle vigne: passeggiata tra i filari dei vigneti, per

scoprire lo stretto legame tra vino e territorio.
De-briefing formativo: la figura del viticoltore come
veicolo per parlare di cura e sviluppo nella relazione

e Visita alle cantine: osservare da vicino l’interno della

cantina, il processo di vinificazione e di invecchiamento

del vino.
De-briefing formativo: la figura dell’enologo come

veicolo per parlare di attenzione alla qualita, gestione

degli imprevisti e capacita di influenzare attivamente gli

eventi

e« Degustazione di vini: percorso di degustazione con la

guida di un sommelier.
De-briefing formativo: la figura del sommelier come
veicolo per parlare di caratteristiche identitarie del

prodotto, i corretti canali comunicativi per entrare in

sintonia con gli altri.

Metodologie: @
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Tecniche di vendita - corso avanzato

Come sviluppare e consolidare il rapporto

con 1l cliente

Obiettivi

Il corso ha come obiettivo di trasmettere 'impor-
tanza di sviluppare un approccio commerciale con il
cliente in modo da capire le sue necessita e creare
con lui una relazione consulenziale che permetta di
proporre loro prodotti/servizi adeguati e concorren-
ziali.

Destinatari

Tutte le figure commerciali

Programma

L'ascolto e la gestione del cliente
Facilitare le relazioni interpersonali

Come sviluppare una comunicazione
efficace

La gestione del rapporto con le
diverse tipologie di clienti

La raccolta delle informazioni e
I'analisi dei bisogni

Metodologie per individuare bisogni
del cliente

Gli strumenti di negoziazione a difesa
della propria offerta

Metodi efficaci per individuare il
cliente potenziale e sviluppare una
relazione

Come condurre U'interlocutore a una
decisione

Tecnica di gestione delle obiezioni

Le trattative difficili: analisi di casi
pratici

Analisi di mercato, fonti e metodo

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @ @ @
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Tecniche di vendita: dalla comunicazione
telefonica al modello delle 4 A

Conoscere 1 segreti di una comunicazione

telefonica efficace

Obiettivi

Il percorso si sviluppa intorno a tematiche
organizzate secondo una precisa classificazione,
pensate per guidare i partecipanti in una sorta di
“viaggio” nell’arte dell’utilizzo del telefono come
mezzo di acquisizione del cliente e di chiusura di
trattative a distanza.

Il percorso si pone di raggiungere:
«  Potenziare le capacita relazionali

. Potenziare le tecniche di comunicazione e
comunicazione telefonica

- Migliorare le proprie capacita persuasive

- Affinare le tecniche di vendita per porre
domande efficaci e negoziare

- Gestire le obiezioni
« Aumentare la flessibilita comportamentale
Destinatari

Tutti i dipendenti

Durata: 2 giornate ‘ Metodologie: @

Programma

Gli aspetti della comunicazione
verbale ed extra verbale: le
tecniche di controllo della voce e
della scelta delle parole

Apprendere le tecniche di
comunicazione da applicare
all’utilizzo del telefono

Analizzare il proprio stile di
comunicazione telefonica

Verificare le tecniche per
migliorare qualita della voce e
modalita di comunicazione al
telefono

Sviluppare capacita critiche per
individuare le varie tipologie di
telefonate e di interlocutori

Tecniche di vendita: il modello
delle 4 A
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Time management

La gestione efficace del tempo e degli obiettivi

Obiettivi Programma

= Prendere consapevolezza della

L'obiettivo e quello di valutare il proprio stile di ]
risorsa tempo

pianificazione e organizzazione, acquisire metodi e

strumenti per gestire il tempo e governarlo, favorire «  Tempo e produttivita personale
la consapevolezza degli usi ed abusi della risorsa (efficacia ed efficienza)

tempo e infine capire la differenza tra urgenza e ) . )

importanza. * Usie abusidellarisorsa tempo
Destinatari e Sfruttare al meglio i momenti di

maggiore rendimento
Tutte le figure professionalli « Le perdite di tempo (come ridurle)

« Eliminare o ridurre al massimo le
distrazioni

e La gestione degli imprevisti

Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @ @ @ @
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Work life balance
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La positiva conciliazione tra vita

professionale e vita privata

Obiettivi

Il corso ha l'obiettivo di fornire ai partecipanti
una riflessione su quanto e importante ricercare
il benessere riequilibrando i due aspetti della
vita, quello professionale e quello privato. Inoltre
consente diconoscere le leve fondamentali per
una corretta organizzazione del lavoro, in modo da
evitare di essere fagocitati dalle scadenze e dalle
urgenze. Infine introduce casi di organizzazione
aziendale in cui all’approccio prevalentemente
quantitativo si & sostituito un approccio piu
focalizzato sulla qualita e sulla ricerca del
benessere come presupposto per una maggiore
produttivita.

Destinatari

Tutti i dipendenti

Programma

« Eustress e distress, come il giusto
impegno genera creativita ed
efficacia

« Perché é importante non confondere |
urgenza con |l importanza

e Il falso mito del presenteismo

« Il nuovo lavoro agile e la conciliazione
tra tempi professionali e tempi privati

« Elementi di life managment: decelera
zione, la linfa dalla vita privata,
la focalizzazione dell attenzione,
le emozioni come patrimonio di
informazioni, collaborazione e
intercambio

e La corretta pianificazione delle
attivita

e Costruire il personale progetto di vita

«  Programmazione strategica de gli
obiettivi

« Essere pili consapevoli del momento
presente

« Come favorire ed applicare il work life
balance in azienda

Durata: 1 giornata ‘ Metodologie: @ @ @



Ogni corso sviluppato da Res é progettato
con i piu alti standard di qualita,
attenzione ai dettagli e con il contributo
dei migliori professionisti.

Contatta i nostri consulenti e scopri la soluzione
migliore per te e la tua azienda.
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