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Credibilita

Leader nella creazione di Progetti di Formazione
ed Eventi rivolti ai Professionisti. Esperienza

Sin dalla sua nascita, IKN ltaly & stata in grado di rispondere in modo Indipendenza
tempestivo alle esigenze di un mercato in costante trasformazione.

Obiettivo Principale: assicurare contenuti aggiornati e concreti per
accompagnare il top e middle management nella sua crescita
professionale.

Know-how

Il Nome racconta la mission e i valori di un’azienda, che ha nel suo
DNA la capacita di innovarsi e reagire in maniera tempestiva per
affiancare le aziende nell’approfondimento e nella scoperta delle
competenze e delle metodologie per essere competitive nel loro
mercato di riferimento.

Innovazione

Networking
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IKN &, infatti, 'acronimo di:

INSTITUTE - IKN ltaly nasce da Istituto Internazionale di Ricerca, filiale italiana di IR Holding. Grazie all’esperienza
maturata dal 1987 ad oggi, € in grado di proporre sia tematiche di grande attualita e interesse che relatori di alto
livello. La reale fotografia di IKN Italy la "scattano" i numeri di questa trentennale esperienza: oltre 90.000
partecipanti, 25.000 aziende e 15.000 tra relatori e docenti; cifre che posizionano IKN Italy leader indiscusso nel suo
settore.

KNOWLEDGE - Ricerca continua e ascolto delle esigenze degli attori dei diversi mercati di riferimento
garantiscono lo sviluppo di contenuti non standardizzati ma specifici, unici ed esclusivi. | settori sui quali IKN
Italy concentra la sua attenzione sono: Farmaceutico e Dispositivi Medici, Energy & Utilities, Sanita, Banca e
Assicurazioni, Retail e GDO, Industrial, Logistica, Green & Sostenibilita, Marketing e Vendite, Project Management.

NETWORKING - Le iniziative formative e gli eventi di IKN Italy sono delle occasioni di confronto per interagire in
maniera dinamica, condividere esperienze concrete e sviluppare nuove opportunita di business.

S, IKN & un'organizzazione con Sistema di Gestione certificato a fronte della norma UNI EN ISO
% & 9001:2015 - Progettazione e realizzazione di corsi di Formazione EA 37 (Certificato n.1111) ed e
qualificato per la presentazione di piani formativi a organi istituzionali e fondi interprofessionali.
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In House — Formazione per I'azienda, “in azienda”.

Scegliere IKN significa selezionare non solo un fornitore di training, Per supportare i top e middle manager sviluppiamo infatti soluzioni
ma soprattutto un vero e proprio partner del cambiamento. E grazie specialistiche e personalizzate, in grado di coniugare la
alla nostra modalita In House questo cambiamento puo essere formazione tecnica all’innovazione del mercato nei diversi settori
cucito sulla tua realta. di business.

FOCUS - Promuovere il cambiamento in azienda, in compliance con gli standard del settore
OBIETTIVO - Aiutare il cliente a raggiungere i propri obiettivi di business e performance in modo efficace e misurabile

VANTAGGIO - Faculty di docenti esperti, dedicata e costruita negli oltre 30 anni di attivita e formata da professionisti

» Come sappiamo che le nostre iniziative sono un buon investimento per i nostri clienti?

94% Efficacia del corso I partecipanti hanno
ach|S|tO nuove

conoscenze e skills

Misuriamo /impatto e l'efficacia dei nostri training, 90% Impatto sullattivita Hanno applicato quanto

con i seguenti risultati: affrontato al corso nella
loro attivita quotidiana

80% Return of Investment Il training ha rappresentato un
investimento efficace per la

propria carriera e performance
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Partnership

ADOPTION
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Nello scenario attuale, dinamico e in evoluzione continua, € fondamentale fronteggiare il cambiamento e rimanere competitivi.

Consapevole di cio, IKN In House, presenta il Catalogo Manageriale che mira a supportare le aziende nello sviluppo di nuovi modelli organizzativi
e nel disegnare processi di formazione continua e di apprendimento sempre piu legati al business.

MANAGING &
LEADING PEOPLE

INCREASING
SELF AWARENESS

MANAGEMENT
SKILLS

Le nostre aree tematiche:

Creare ambienti di lavoro produlttivi, sviluppare
competenze e comportamenti per essere leader efficaci,
guidare il cambiamento, valorizzare e sfruttare i punti di
forza e di debolezza, cosi come quelli dei propri
collaboratori: queste sono le sfide del manager di oggi.

La consapevolezza di sé e la capacita di controllare le
proprie emozioni e reazioni sono i fattori chiave per
I'efficienza e I'efficacia. | manager che hanno la capacita
di controllare le loro menti e le loro emozioni guidano
coloro che li circondano verso il raggiungimento degli
obiettivi.

La gestione del cambiamento, lo sviluppo delle
performance dei team, il miglioramento dell’efficacia di
organizzazioni e processi Sono garantiti se accompagnati
da un costante e strutturato processo di sviluppo delle
competenze personali e professionali dei collaboratori, in
una varieta di ambienti.

COMMUNICATION
SKILLS

Oggi piu che mai ottime capacita di comunicazione
permettono di svolgere piu efficacemente il proprio
ruolo, nelle presentazioni in pubblico, in situazioni
difficili, con i nuovi strumenti informatici.

Utilizzare al meglio gli strumenti piu adatti per
raggiungere gli obiettivi strategici aziendali al fine di
prendere le decisioni piu appropriate, migliorare le
competenze strategiche e finanziarie, analizzare il
mercato e valutare il posizionamento competitivo,
gestire in modo accurato le risorse aziendali.

STRATEGY —
EXECUTION"

NOW PART OF KORN FERRY

Fondamentale per lo sviluppo di questo
Catalogo € la nostra partnership con
Strategy Execution, leader internazionale
da oltre 40 anni per lo sviluppo di skills
nella Gestione progetti.
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SVILUPPO DELLA  [REaRl

LEADERSHIP = Generare passione ed entusiasmo

= Aumentare il livello di fiducia e di credibilita

= Contribuire a definire le direzioni e le strategie aziendali

= Adottareil proprio stile di Leadership alle diverse situazioni
= Essere creativo e innovativo in ogni situazione
= Essere un agente positivo del cambiamento

LA COMUNICAZIONE E LE SUE FONDAMENTALI COMPONENTI
= Struttura
= Tecniche di ascolto
= L'ascolto come fase della comunicazione
= Come mappare le competenze per relazionarsi in modo propositivo e costruttivo
= Gliindici di efficienza ed efficacia del proprio stile comunicativo

STILI DI LEADERSHIP A CONFRONTO
= Servant Leadership
= Appreciative Leadership
= La scoperta dei talenti
= Leadership Situazionale
= Laricerca del “perché”
= |l Leader come costruttore di un team collaborativo
= Consapevolezza del ruolo Capo/Decisore
= | giusti momenti
= Larte della delega
DELEGA E PIANIFICAZIONE
= La pianificazione come strumento di:
- Comunicazione
- Conoscenza
- Coesione organizzativa
- Valutazione esterna
= Metodi di pianificazione

MODI E METODI PER LA VALUTAZIONE DEI COLLABORATORI
= SWOT Analysis: strumento per conoscere le risorse/le proprie risorse
= Strumenti e metodi organizzativi per generare valore: la mappa del gruppo

IL FEEDBACK
= La costruzione di un feedback come messaggio di crescita
= La critica costruttiva e il controllo
= lvarilivelli del feedback

LA GESTIONE DELLE RIUNIONI
= Struttura
= | vari tipi di riunione: come impostarla e come gestirla
= Tempi
= Metodi

IL COACHING MANAGERIALE
= Metodo e strumento di gestione quotidiana dei collaboratori e di valutazione delle
performance
= Utilizzare questo stile manageriale per aumentare le performance dei propri
collaboratori
= Esercitazione: il coaching in action

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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PROJECT OBIETTIVI:

LEADERSHIP & = Guidare team di Progetto attraverso una comunicazione efficace

COMMUNICATION

= ldentificare “motivational value systems” per migliorare la produttivita
= Utilizzare un efficace processo di negoziazione collaborative in 4 passaggi

STRATEGY
EXECUTION"

NOW PART

OF KORN FERRY

= |dentificare la strategia di leadership pil appropriata al momento
= Creare un Personal Leadership Development Plan

LEADERSHIP E MANAGEMENT

= Cos’e la leadership? .
= La differenza tra leadership e management
= Misurare le proprie competenze di leadership e verificare i propri bisogni formativi .
= Alla luce dell’assessement, articolare la propria visione di leadership e considerare il

modo migliore per realizzarla .
= | processi per fissare le direttive, allineare le persone e motivarle all’adozione della .

propria visione di leadership
= l|dentificare i diversi stili di leadership: tasking, encouraging, steering e entrusting

COSTRUIRE RELAZIONI

Come le differenze individuali condizionano la propria capacita di esercitare la
leadership

Identificare i propri patterns motivazionali utilizzando the Strength Deployment
Inventory (SDI®)

Come essere piu influenti a a partire dalla comprensione dei patterns motivazionali
Utilizzare la maggior comprensione delle differenze individuali per gestire i conflitti
con efficacia

GUIDARE IL CAMBIAMENTO

GUIDARE TEAM EFFICACI .
= Cos’e unteam? .
= Le fasi di sviluppo del team: forming, storming, norming, performing e adjourning .
= Condurre e preservare team effi caci e produttivi .

= Valutare i progressi del team e sostenere i membri se necessario

Il ruolo di leader in una azienda che cambia

Le possibili fasi per adattarsi al cambiamento

Le strategie di leadership piu appropriate per ogni fase
Sviluppare un change management plan
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DELEGA OBIETTIVI:

EFFICACE

Come il modello di decision making puo0 aiutare la delega
Utilizzare la delega come strumento di motivazione

Scarso processo di delega: I'impatto sulle prestazioni e sui risultati

Ottenere i risultati migliori dai collaboratori attraverso la gestione della delega

INTRODUZIONE ALLA DELEGA
= Definizione esatta di che cosa e delega
= Come la delega si riferisce ad altre abilita manageriali
= Perché il processo di delega € una grande sfida per il manager
= A cosa serve la delega

LA DELEGA COME STRUMENTO DI GESTIONE
= Perché & necessario delegare
= Delega e formazione dei propri collaboratori
= Gli ostacoli pit frequenti al processo di delega

STILE E COMPORTAMENTO PER UTILIZZARE LA DELEGA
= Capire i comportamenti dei collaboratori per delegare bene
= Come lo stile di comportamento influisce inconsapevolmente sulla scelta del tipo di
mansioni da delegare
= Gli effetti dello stile di delega sulle prestazioni della squadra

PREPARARSI A DELEGARE
= Analizzare il proprio lavoro
= Decidere che cosa delegare
= La pianificazione del processo di delega

DELEGA E PRIORITA
» Valutare come l'uso efficace della delega aumenta la capacita di dare la priorita alle
mansioni
= Capire le differenze fra “Urgente” e “Importante”
= Capire la differenza fra efficienza ed efficacia

LASSEGNAZIONE DELLA DELEGA
= Preparare i collaboratori alla delega
= Come comunicare la delega
= Aver chiaro I'impatto del processo di delega

DELEGA E DECISION MAKING
= Come la delega impatta sulla qualita delle decisioni del manager
= Il modello di decision making attraverso la delega

CAPIRE EFFETTO DI UNO SCARSO PROCESSO DI DELEGA
Limpatto sull’'organizzazione e sul team

Limpatto personale

Quale effetto ha sulla “bottom line”

Quale effetto ha sul morale dello staff

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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GESTIONE DEI OBIETTIVE:

CONFLITTI = Identificare le cause di potenziali conflitti = Soddisfare le posizioni creando un clima che generi fiducia e alte performance
= Affrontare e risolvere in maniera costruttiva controversie e dissensi = Facilitare il dialogo positivo e alimentare lo spirito di collaborazione

= Gestire e neutralizzare i comportamenti negativi e aggressivi = Negoziare con successo

LA COMUNICAZIONE COME PIANIFICARE LA PROPRIA ATTIVITA ATTRAVERSO LA NEGOZIAZIONE
= Cos’e il conflitto Comprendere le motivazioni e le strategie dei soggetti coinvolti
= Quanto dipende da noi Sviluppare la capacita di risolvere i conflitti
= La comunicazione conflittuale Negoziare e motivare
= |l modello di percezione della realta e i filtri Come arrivare a un compromesso
= | criteri generali per una buona comunicazione

COME AFFRONTARE IL DISSENSO

COME RICONOSCERE E INDIVIDUARE | LIVELLI DEL CONFLITTO | 4 processi del f:lissens_o o )
= |l conflitto come necessita Lo sviluppo dell’autostima e della fiducia in se stessi

Le tipologie di conflitto e le relazioni umane = Riflettere prima di agire
| vari livelli di gestione del conflitto * Lavalutazione dei risultati
Le modalita di partecipazione al conflitto = | costi del conflitto
Partecipare a un conflitto? Si e come

Le fasi di sviluppo di un team e il potenziale conflittuale di ogni fase IL CONFLITTO E IL TEAM
Gli approcci alla gestione del conflitto = Il ruolo del manager all’interno di un gruppo di lavoro
Comprendere i meccanismi che influenzano il clima aziendale = |l miglior rendimento possibile del lavoro di gruppo
Creazione di un’atmosfera equilibrata e armonica nel gruppo di lavoro = Le fasi di sviluppo di un team
GESTIRE LE SITUAZIONI DI CONFLITTO COME RENDERE STABILI LE TECNICHE APPRESE E MIGLIORARE | PROPRI COMPORTAMENTI
« Come si sviluppano le situazioni di conflitto = Gestire le situazioni del dopo conflitto
» Acquisire gli strumenti per identificare i conflitti = Fare un bilancio della situazione in corso
» Come adottare un atteggiamento proattivo verso i conflitti = Organizzarsi per affrontare le situazioni future
= Fare delle situazioni conflittuali un motivo di crescita

COME UTILIZZARE EFFICACEMENTE IL CONFLITTO PER | PROPRI OBIETTIVI

= | fattori di stabilita personale

= Capire i bisogni umani di realizzazione e di raggiungimento dei risultati
= Scegliere il modo migliore per risolvere il conflitto

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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NEGOZIAZIONE Migliorare le strategie negoziali applicando tecniche di persuasione
Ottimizzare il risultato delle trattative grazie a una migliore consapevolezza
Introdurre idee stimolanti nella negoziazione per accrescere la redditivita
Predeterminare la portata degli obiettivi possibili delle trattative intraprese

LA FASE DI PREPARAZIONE COMPRENDERE LE PERSONALITA

= |dentificare e gestire le informazioni rilevanti = | segreti per rapportarsi a personalita diverse dalla propria
Limpatto degli aspetti ambientali
Determinare i risultati migliori, accettabili, minimi
Determinare la migliore alternativa a un accordo negoziato

IL LINGUAGGIO DEL CORPO
= | principi del linguaggio del corpo

LA FASE DI CONTRATTAZIONE | IL METALINGUAGGIO

La mentalita del “win-win . ! . - N

Tecniche di discussione » Cosa intende dire la controparte quando dice qualcosa di diverso da cio che pensa
Fare concessioni = Come cogliere informazioni fondamentali sulla controparte

Gestire le obiezioni della controparte

COSTRUIRE UN RAPPORTO

LA FASE DELI’ACCORDO . IRico_no_sc_%lreI gli stili di comunlicazl:i)olneII
. s e - : - = | principi del "mirroring” applicabili alla contrattazione
. 'éjiﬁﬂtg'ﬂfgﬁfg?gg‘lﬁ”‘g%rﬂ' ellore, accettabile e minimo = La capacita di ascoltare e I%mpatia

LA FASE ESECUTIVA ACTION PLAN INDIVIDUALE

» Ladocumentazione dell’accordo
= | punti fondamentali inoppugnabili
= |l follow-up

LA PSICOLOGIA DELLA NEGOZIAZIONE
= Essere consapevoli del proprio modo di pensare
= Comprendere perché la controparte assume determinate posizioni
= La capacita di cambiare

iKnITALY”’
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NEGOZIAZIONE OBIETTIVI:

STRATEGY — =T
EXECUTION" —

NOW PART OF KORN FERRY

PER PROJECT = Utilizzare con efficacia strategie di negoziazione competitiva e collaborativa = Applicare la negoziazione per migliorare le performance di costi e tempi

MANAGER = Recuperare una situazione negoziale di stallo

= Disattivare I'impatto emotivo e focalizzarsi sulla ricerca di un accordo

= Pianificare strategie per sviluppare e gestire le relazioni critiche di un
progetto

LA NEGOZIAZIONE NELUAMBIENTE PROGETTUALE
= Lanalisi degli stakeholder
= La Negoziazione e il triplo vincolo
= Le criticita durante il ciclo di vita del progetto

LE TENDENZE NATURALI NELLA NEGOZIAZIONE
= Negoziare da diverse posizioni

La trasformazione degli obiettivi

La distruzione della fiducia

Il bisogno di vincere

La reazione emotive

SVILUPPARE LA MIGLIORE ALTERNATIVA PER CACCORDO NEGOZIALE (BATNA)
Definizione di BATNA (Best Alternative To Negotiated Agreement)
Determinare la necessita di negoziare

Rafforzare il BATNA e utilizzare BATNA

La controparte

LE DUE SCUOLE DI NEGOZIAZIONE: COMPETITIVA E COLLABORATIVA
La Neg02|a2|one competltlva
= Determinare i problemi primari e secondari e Definire le posizioni di massima e di
minima
= Stabilire I'area di conflitto
= Valutare le possibilita di negoziazione

COMPRENDERE E SVILUPPARE IL PROPRIO STILE DI NEGOZIAZIONE
= Myers-Briggs Type Indicator® (MBTI) e lo stile comunicativo

= | diversistili e preferenze legate alla propria personalita
= Temperament Theory e collaborazione

LA NEGOZIAZIONE COLLABORATIVA: CREARE UNA SITUAZIONE “WIN-WIN”
= Chiarire gli interessi, Sviluppare le opzioni, Stabilire i Criteri

LA NEGOZIAZIONE ALLINTERNO DEL TEAM
= |dentificare gli interessi
= Definire il processo e Determinare i ruoli

LA NEGOZIAZIONE TRA | TEAM
= Stabilire un approccio, Monitorare il dialogo, Chiarire tutti gli interessi

PREPARARSI A NEGOZIARE IL PROPRIO PROGETTO
= Analizzare la propria situazione
= Prevedere situazione della controparte

AFFRONTARE IL CONFLITTO NELLE NEGOZIAZIONI
= Approfondimenti e indicazioni da MBTI®
= La Sequenza dei punti di forza da considerare man mano che il conflitto si
intensifica

STRATEGIE BREAKTHROUGH PER SUPERARE | “NO”
= La gestione di contenuti emotivi
= Reframing vs. reacting
= Educating vs. Escalating

COSTRUIRE E SVILUPPARE LE NUOVE COMPETENZE ACQUISITE
= |l Piano d’azione personale
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GOAL OBIETTIVI:

SETTING = Creare piani di lavoro efficaci
= Pianificare e stabilire le priorita

= Impostare e mantenere gli obiettivi

= Migliorare le prestazioni
= Sviluppare tecniche decisionali logiche e intuitive

NON TEMPOREGGIARE E POSTICIPARE
= Come smettere di rimandare e decidere di fare
= Ridurre le distrazioni
= |niziare piano, costruire e implementare
= Ricompensare se stessi e i colleghi
= Darsi deadline realistiche

LE 4 P DEL GOAL SETTING
= Avere obiettivi:

Positivi

o Personali

o Possibili

o Prioritari

o

AUMENTARE LA MOTIVAZIONE
= Partire pensando di aver gia raggiunto l'obiettivo
= Scrivere gli obiettivi
= Utilizzare i giochi
= Tracciare e tempificare i progressi

COME RAGGIUNGERE GLI OBIETTIVI
= Latecnica dei 18 minuti
= Scomporre i grandi compiti
= Utilizzare la tecnologia e monitorarsi

AUMENTARE LA PRODUTTIVITA’

= Ripetere quello che funziona bene

= Mettere in discussione cid che si fa

= Ottenere piu velocemente, industrializzare i processi
= Rimuovere “vorrei” dal vocabolario

= Costruire i propri successi

CARATTERISTICHE DELLA TO DO LIST
= Stabilire le priorita
Focalizzarsi su cio che € importante
Ridurre i progetti in compiti
Affrontare ogni singolo compito invece che il progetto nella sua complessita
Da metodo ad abitudine
Pianificare in anticipo

GLI OBIETTIVI SMART
= Specifico — Misurabile — Raggiungibile — Realistico - Definito nel tempo
= Gli altri undici punti per renderlo di qualita

GESTIRE GLI ERRORI

. Accettare gli errori — Accettare la situazione
. Cambiare rotta quando necessario

. Adattarsi e imparare dagli errori

. Chiedere aiuto in caso di bisogno

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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COMUNICAZIONE [l
ASSERTIVA = Gestire le relazioni con sicurezza e autorevolezza . superare gl ostacoli della comunicazione e costruire team dinamic

= Diventare un comunicatore efficace e flessibile = Comunicare le notizie cattive o impopolari, senza perdere credibilita

= Guadagnare il rispetto e I'impegno dei collaboratori

| DIFFERENTI TIPI DI COMPORTAMENTO RICONOSCERE | DIFFERENTI TIPI DI PERSONALITA E OTTENERE IL MEGLIO
= Riconoscere i differenti tipi di comportamento: = Comprendere i vari tipi di personalita
o Passivo = Gestire le discussioni e la rabbia
o Assertivo = Occuparsi delle proprie emozioni
o Aggressivo
* Valutare I'impatto di ciascun comportamento COME AFFERMARSI NEI DIFFERENTI PIANI D’AZIONE
= Adattare il proprio stile per ottenere di piu = Come superare i propri timori e ansie

= Progettare sessioni “one-to-one” con i membri del team
OTTENERE IL MASSIMO DALLE DINAMICHE DI TEAM DIFFERENTI = Distinguere le persone dalle loro prestazioni
= | differenti ruoli all'interno del team = Come sviluppare la propria immagine
= Elogiare e criticare in maniera costruttiva = Fare un annuncio impopolare
= Gestire le obiezioni e risolvere le situazioni difficili = Come ottenere una risposta positiva quando si annunciano cambiamenti

COMPRENDERE | DIFFERENTI STILI DI LEADERSHIP FAR FRONTE Al CAMBIAMENTI IMPROVVISI
= Scegliere lo stile piu adatto e adattarlo alle circostanze = Ascoltare le preoccupazioni della squadra e/o dello staff
= Influenzare la gente quando non si & presenti = Comunicare in modo onesto ed aperto
= Disegnare I'immagine della realta de’I momento
DIVENTARE PIU ASSERTIVI SEGUENDO UN PROGRAMMA SEMPLICE = Comunicare i cambiamenti come un’esperienza positiva
= Costruirsi una self-confidence attraverso il rispetto per se stesso e I'automotivazione » Occuparsi dell'incertezza e del timore

Riconoscere e ricompensare i propri successi

Occuparsi delle battute d’arresto e dei fallimenti ACTION PLAN INDIVIDUALE
Mantenere la propria integrita nei periodi difficili

Le tecniche da seguire quando si € sovraccaricati

STABILIRE UNA COMUNICAZIONE EFFICACE

= Progettare un messaggio importante

= Occuparsi delle risposte negative

= Scegliere le parole giuste

= Fare una presentazione o un colloquio del team efficace
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STRATE GY —_
EXECUTION"

NOW PART OF KORN FERRY

COMUNICAZIONE [RaIRRL
AD ALTO = Preparare comunicazioni persuasive = Selezionare e strutturare il mezzo comunicativo piu appropriato

IMPATTO = Adattare il proprio stile di comunicazione allo stile del ricevitore = Implementare tecniche e strategie per creare una comunicazione di impatto
= Collaborare e dialogare in modo piu efficace in piccoli gruppi

COMMUNICATION INTELLIGENCE MESSAGE DELIVERY
= | Fattori della Comunicazione = Preparazione
= La Consapevolezza emotiva = Rehearsing
= Qual e il mio stile di comunicazione? = Q&A sessions
= Gli stili di comunicazione = Feedback

» Presentation skills
PIANIFICARE | MESSAGGI

= |l processo di pianificazione comunicativa EFFECTIVE MEETINGS
= Analisi dell'audience = Le Riunioni di Business
= Superare le obiezioni = Lafiducia
= L'Empatia
STRUTTURA DEL MESSAGGIO = Lascolto attivo
= |l Contenuto = | Tipi di domande
= Laudience = Dialogo vs discussione
= Lo Scopo = Tecniche di facilitazione

= Lo Storytelling

= | Supporti visivi

= | diversi stili di apprendimento

= La Comunicazione orale Persuasiva
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DARE E OBIETTIVI:

RICEVERE = Approfondire la relazione manager-collaboratore
FEEDBACK = Lo strumento del feedback come momento cruciale della gestione
= Approfondire il sistema di leve e strumenti che possono essere utilizzate = Sviluppare un piano d’azione individuale e applicabile da subito

= Essere in grado di orientare e costruire piani per lo sviluppo delle competenze
= Sviluppare la capacita di gestire i feedback positivi e negativi in modo efficace

ANALISI DEL FATTORE “TEMPO”
= |l fattore tempo come “risorsa illimitata”
= Modi e metodi per ricavare tempo
= | ladridel tempo
= Alcuni spunti sulla creazione di “antifurti”

ANALISI DEL CONTESTO
= La mappa degli Stakeholder
= Gli stili comunicativi
= La percezione del contesto

OSSERVARE LORGANIZZAZIONE
= Presain esami del Nucleo Tecnico e Adattivo
= Dalla regola all'obiettivo
= Come percepiamo il “problema”

QUALE RISULTATO
= Osservazione su dove ¢ il nostro focus
= Qual é il risultato che si vuole ottenere
= |l feedback come input auto-emesso
« || feedback come strumento di:
o Comunicazione
Conoscenza
Coesione organizzativa
Valutazione esterna
Programmazione

O O O O

LE TIPOLOGIE DI FEEDBACK
= | diversi stili di ascolto
= Le regole del feedback
= | cinque livelli del feedback
= Le tre domande del feedback:
o Larelazione
o Lo stato desiderato
o Il percorso per creare un feedback efficace
= La motivazione nell’interlocutore
= La componente emotiva
= |l feedback come strumento per creare valore

LA PRESA DI DECISIONE

= La preparazione
Il feedback come strumento di crescita reciproca
La consegna del feedback
Ascoltare le preoccupazioni della squadra e/o dello staff
Comunicare in modo onesto ed aperto
Disegnare I'immagine della realta del momento
Comunicare i cambiamenti come un’esperienza positiva
Occuparsi dell’incertezza e del timore

ACTION PLAN INDIVIDUALE

iKnITALY”’

YOUR KNOWLEDGE NETWORK




In House | CATALOGO MANAGERIALE

ALLENAMENTO OBIETTIVI:
ALLA RESILIENZA = Ottenere il massimo risultato “con l'equipaggio presente”

(Empowering People)

= Prendere decisioni in poco tempo

Educare ad assumere rischi senza stressarsi

Esercitarsi a vivere il cambiamento come scelta personale

DEFINIRE LA PERSONA ALLUINTERNO DELLORGANIZZAZIONE AZIENDALE E DEL MERCATO
Una metafora daI mondo marittimo: come raggiungere il massimo risultato “con
quell’equipaggio”
= Lavisione del contesto di appartenenza: il mercato di riferimento
= Abituare e abituarsi al cambiamento vivendolo come una scelta personale
= Congruenza tra capacita di gestione delle energie mentali e gestione

di tempo e risorse da parte del singolo e del team

éLRLlIJEIID\IISAORE ALLA DEFINIZIONE E AL RAGGIUNGIMENTO DEGLI OBIETTIVI PERSONALI E DI
= Obiettivi - istruzioni per l'uso:
o Riconoscere obiettivi
o Settare
o Scremare atteggiamenti disfunzionali rispetto agli obiettivi
o Individuare freni e/o ostacoli mentali rispetto agli obiettivi e trasformarli in
propulsori
La presa in considerazione degli obiettivi aziendali
La definizione degli obiettivi personali
L'individuazione degli obiettivi dei propri collaboratori
Trovare punti di incontro tra obiettivi personali e obiettivi di team
Accedere con facilita a stati d’animo funzionali al core business
Alignment e Agreement

CENTRARE ED ENTRARE NEL RUOLO
= La consapevolezza reciproca del ruolo
Fisiologia del gruppo
Scoprire un talento
L'analisi SWOT applicata ai propri collaboratori
Focalizzarsi sulle competenze core delle persone
Gestione ottimale delle relazioni in funzione di pro-attivita

FOCALIZZARE E POTENZIARE IL LAVORO DEL GRUPPO

Differenze tra Regole e Linee Guida

Importanza delle Linee Guida nella fluidita dei processi

Correlazione tra qualita del clima organizzativo e qualita dei risultati: Salute del
Gruppo

Individuare e colmare gli eventuali gap di competenza

Individuazione del livello di maturita dei propri collaboratori

Individuare il modello di gestione funzionale

Potenziare la capacita di problem solving

Riconoscere le “priorita”: Timing

Larte e il potere della delega

CAVALCARE IL CAMBIAMENTO

Prendere decisioni in poco tempo

Imparare ad assumersi i rischi senza “stressarsi”

Quali azioni intraprendere per abituare le persone alla resilienza

Generare miglioramento

Trasformare criticita in punti di forza nell’atteggiamento dell’individuo e della
squadra

Monitorare la funzionalita dell’atteggiamento di ogni singolo collaboratore
Cenni di comunicazione emotiva profonda e condivisa all’interno del team

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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MOTIVAZIONE & OBIETTIVI:

ENGAGEMEMNT = Aver chiaro quali sono gli obiettivi da raggiungere

risultati

= Essere motivati, coinvolgere e motivare gli altri, migliorare prestazioni e .

= Influenzare gli stakeholder interni attraverso la comprensione dei loro driver

Utilizzare strategie di motivazione ed engagement

DEFINIRE LA SFIDA
= Cos’e la motivazione
Definire lo scopo degli obiettivi personali e del team
Coinvolgimento personale e motivazione
Coinvolgere convincendo e convincere coinvolgendo
Gli alti livelli di motivazione amplificano il valore e I'impatto delle conoscenze e delle
competenze di ciascuno
= | fattori che limitano e diminuiscono la motivazione e I'impegno

COME MOTIVARE SE STESSI

Stabilire le priorita e le motivazioni principali

Quali necessita ci guidano

Cosa ci coinvolge e cosa lo impedisce

Quali le conseguenze

Dall’analisi all’azione: i miei drivers e le mie motivazioni, che cosa devo fare per essere
pienamente motivato

= Le diverse dimensioni della vita: professionale e personale

COME MOTIVARE GLI ALTRI: SCEGLIERE LA STRATEGIA

= Esplorare tuttii diversi strumenti e approcci nella “cassetta degli attrezzi
motivazionali”
Una visione sui diversi modelli: da Maslow a Hertzberg
Il modello della teoria dei bisogni di McClelland
Conoscere e condividere I'obiettivo: forte impatto sulla motivazione dei collaboratori
Il potere degli obiettivi: la teoria del Goal Setting di Locke & Latham

TRADURRE IL LAVORO IN STRATEGIA
= La strategia come fulcro del successo di un obiettivo
Il metodo e la costanza
I livelli di coinvolgimento e motivazione
Lavorare CON o PER il mio obiettivo
Rendere flessibile I'approccio alla situazione e alle persone

COME AFFRONTARE LA DEMOTIVAZIONE E IL DISIMPEGNO
= Le sfide all’interno dell’organizzazione
= |dentificare le questioni chiave: cause ed effetti
= Scegliere la strategia da implementare per riattivare gli individui e le squadre
= Utilizzare “la cassetta degli attrezzi motivazionali” contenente potenti
strumenti pratici per la valutazione del livello motivazionale e generare
successo e valore

COME OTTENERE RISULTATI ECCELLENTI: DA OBIETTIVO A DESIDERIO
= Competenze di coaching e valorizzazione delle persone e del potenziale
= Un modello potente per condurre le persone ad un alto livello di performance
= Creare il “modello guida”

ACTION PLAN INDIVIDUALE

iKnITALY‘”

YOUR KNOWLEDGE NETWORK




In House | CATALOGO MANAGERIALE

STRATEGY — =T
EXECUTION" —

WORKSHOP OBIETTIVI:
TOTAL SDI = Conoscere e comprendere meglio i propri e gli altrui meccanismi relazionali = “Stare” e “far stare” meglio nella relazione professionale
= Saper costruire rapporti professionali "che funzionano" = Acquisire chiavi di lettura importanti per il miglioramento organizzativo

= Evitare i conflitti inutili, liberando le potenzialita individuali e collettive

TotalSDI & un approccio alla costruzione di relazioni interpersonali migliori, piu produttive ed efficaci.
Esso consente di comprendere le dinamiche e le influenze delle motivazioni personali nei comportamenti che si agiscono con gli altri, in modo da consentire ad ognuno di

diventare un leader migliore, contribuire alla costruzione di team piu robusti e performanti, gestire piu efficacemente gli inevitabili conflitti che sorgono nell’ambito
professionale.

La teoria della consapevolezza relazionale di E. Porter
L'approccio TotalSDI

MOTIVATION VALUE SYSTEM

| 7 MVS

Che MVS sei?

Consegna risultati TotalSDI Assessment (realizzato online in anticipo dai partecipanti)
Lesporazione del proprio MVS per stare meglio nelle relazioni professionali
Lesplorazione degli altri MVS per costruire relazioni professionali piu efficaci

PREWORK STRENGHTS E OVERSTRENGHTS
| partecipanti completeranno un Assessment Test online precedentemente al corso. = Comportamenti funzionali e disfunzionali
| risultati saranno condivisi con il docente in aula, Facilitatore SDI certificato, e commentati = Riconoscere i propri e quelli degli altri
poi in aula. = Agire per rendere pil efficace 'operato proprio del gruppo di lavoro
INTRODUZIONE CONFLITTO
= Relazioni = Conflitto, perche?
= Motivazioni = Riconoscere il conflitto
= Comportamenti = Evitare il conflitto inutile
= Conflitti = Uscire dal conflitto
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CHANGE OBIETTIVI:
MANAGEMENT .

Programma formativo
in 4 aree esperienziali

cambiamento
= Chiarire gli obiettivi, le opportunita e le responsabilita

Definire strategie di pianificazione e implementazione dei processi di .

Riconoscere e superare la resistenza al cambiamento
= Sviluppare la leadership per “accompagnare” il team nel cambiamento

1) IL CAMBIAMENTO
Trasferire ai partecipanti la complessita e la velocita del momento e dell'importanza che
ha il loro ruolo e la conoscenza di cosa si intende realmente con questo semplice
termine: il ruolo.

= Presentazione reciproca in modalita attiva e divertente

Visione di un supporto video sulla velocita del cambiamento

Il concetto Wei-Ji

Cos’e il cambiamento

Gli atteggiamenti di fronte al cambiamento

Come reagiamo

La difficolta a staccarsi dalle Consuetudini

Le abitudini: cosa sono e come possono esserci d’aiuto

2) LA TRASFORMAZIONE
Essere consapevoli del proprio ruolo & fondamentale perché le azioni dei manager siano
“efficienti ed efficaci”.Tra analisi di strutture organizzative, esercitazioni e supporti video
si inneschera un sistema di circolo virtuoso che prevede una sorta di
responsabilizzazione all’'auto-formazione.

= “U'impossibile possibile”

Ruolo: definizione e analisi

Valorizzare il concetto “regole e ruolo”

Gestione delle persone attraverso la consapevolezza del proprio ruolo

Le strutture organizzative: due modelli a confronto

Efficienza ed Efficacia

Cosa significa “essere Manager”: definizione e analisi

3) LA COMUNICAZIONE
Capire sempre pil I'importanza di una corretta forma di leadership comunicativa da
acquisire nei confronti dei clienti esterni e interni quali capi, collaboratori, clienti e
colleghi. Si lavorera molto sulla comunicazione assertiva, sulla capacita negoziale,
sempre attraverso esercitazioni e simulazioni.

= Definizione e flusso della comunicazione

La comunicazione assertiva: esercitazione

Gli errori nella comunicazione

Il feed-back

La leadership

La delega

Ripresa dei due modelli organizzativi a confronto: “2 0 200”?

4) LA SFIDA
Oltre ad apprendere sistemi che permettono una corretta visione delle cose attinenti
il lavoro, saranno approfondite le tecniche per una corretta gestione del tempo, e
una visione delle attivita che diventano “ladri di tempo”. Si conclude con la creazione
di un Piano d’Azione da portare avanti per un periodo pari a circa 15 giorni.

Mappa o territorio?

Il gioco della “palla”

La corretta gestione del tempo in base al proprio ruolo

| ladri del tempo: quali sono i miei?

La zona confort

La “resilienza”

Le mie zavorre: di quali abitudini dobbiamo disfarci

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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LE RIUNIONI DI OBIETTIVI:

LAVORO = Preparare e condurre riunioni che portano a decisioni e risultati concreti = Prendere sempre decisioni in finale di riunione
= Pianificare riunioni che rispettano i tempi assegnati = Valutare il rapporto tra il costo e i risultati della riunione

= Condurre il dibattito e “capitalizzare” il disaccordo

PREPARARE UNA RIUNIONE DI SUCCESSO CONCLUSIONE DELLA RIUNIONE
= Perché é importante preparare la riunione = Lariunione ha un seguito: stabilire scadenze, follow up e comunicazioni
= Tipi di riunioni: decisionali, informative, consultive = Esercitare la capacita di sintesi e valutazione
= Obiettivo della riunione = Analisi critica del rapporto tra i costi e la produttivita della riunione
= Chi convocare alla riunione
= Valutare il costo della riunione ESPEDIENTI E SUGGERIMENTI OPERATIVI
= Gestire i disaccordi
LA CONVOCAZIONE DELLA RIUNIONE = Facilitare la concentrazione dei partecipanti: “qui e ora”
= Preparazione degli argomenti e stesura dell’'ordine del giorno
Valutazione dei tempi da prevedere per ogni argomento: il ritmo sostenibile CONTINUARE IL MEETING A TAVOLA
Materiale cartaceo o informativo = Quando sono utili i pranzi di lavoro

L'utilizzo di materiali Audio - Visual
Scelta e gestione dello spazio
Invio e verifica delle convocazioni

PRIMA DELLA RIUNIONE
= |attivita di pre-meeting
= Danni e abusi del brainstorming

DURANTE LA RIUNIONE
= La puntualita: la chiave del successo del meeting
Condurre il dibattito: I'ordine del giorno e I'agenda
Gestione degli argomenti prevedibili e di quelli imprevisti
Processo di decisione e deleghe: chi, che cosa, quando
Come tenere traccia della riunione: verbale e appunti informali

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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TEAM BUILDING OBIETTIVI:

= Comprendere le potenzialita dei propri collaboratori

= Migliorareil clima del team

= Trasformare un gruppo di lavoro in una squadra ad alte prestazioni e motivata = Gestire al meglio i diversi stili di comportamento

= Mantenere l'efficienza del team nelle situazioni di pressione

COME COSTRUIRE UN GRUPPO DI LAVORO

Definizione di gruppo di lavoro

Gli aspetti organizzativi strutturali del team

Il check up di un gruppo efficace

Il ciclo di vita di un gruppo

La distribuzione dei ruoli all’interno di una squadra
Come favorire l'iniziativa di ogni membro della squadra

COME ORGANIZZARE LA SQUADRA: LA CORRETTA DEFINIZIONE DEGLI OBIETTIVI
Quali sono le propensioni individuali al lavoro

Come valorizzare le singole attitudini personali in un’ottica di squadra

La coerenza tra principi e azioni

La buona formazione degli obiettivi

La motivazione come leva per strutturare e realizzare obiettivi ben formati

CAPIRE PER FARSI CAPIRE: ELEMENTI DI COMUNICAZIONE
= Linterazione con gli altri alla base dell’efficienza
Gli aspetti relazionali del gruppo
Il processo di accettazione in pochi secondi
| sistemi di comunicazione nei gruppi
La capacita di ascoltare attivamente e domandare per orientarsi alla soluzione dei
problemi

LA GESTIONE DEL FEED-BACK
= Trasformare un feed-back negativo in leva di miglioramento
= Consolidare il clima di lavoro con un feed-back positivo
= Come gestire il dissenso e affrontare le critiche

COME MOTIVARE LA SQUADRA
= |l grande enigma della Motivazione
= Che cosa ci motiva: bisogni e valori
= Motivazione di sé stessi e degli altri

LA GESTIONE DELLA LEADERSHIP
= Tipologie di Leadership
= La self Leadership
= Le caratteristiche del Leader vincente

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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TIME OBIETTIVI:
MANAGEMENT .

= Rispettare le scadenze nonostante gli imprevisti e le interruzioni

Fornire strumenti di gestione del tempo e delle priorita

= Gestire molteplici attivita adeguando la programmazione al carico di lavoro

= Utilizzare la delega come strumento di gestione dei collaboratori e di se
stesso

= Limitare gli effetti negativi dello stress trasformandolo in stimolo
positivo

LA CORRETTA DEFINIZIONE DEGLI OBIETTIVI
= Strumenti e applicazioni pratiche nella definizione degli obiettivi
= Espandere la propria “sfera d’influenza” su eventi e persone

LA GESTIONE DEL TEMPO
= Strutturare il proprio tempo
Stabilire le aree dove poter migliorare e realizzare il piano d’azione
Valutare I'importanza del rispetto delle scadenze
Definire piani d’azione ed elenchi rigidi e logici di “cose da fare”

INDIVIDUARE | FATTORI CHE CONSENTONO DI FISSARE LE PRIORITA
= Il modello dei “quattro quadranti”: la distinzione di urgenza e di importanza
La gestione equilibrata delle attivita relative a ogni quadrante
Fissare le priorita tra compiti che sembrano di eguale importanza
Gestire le situazioni di emergenza e di crisi
Far fronte alle priorita degli altri quando hanno un impatto sulle proprie
Portare a termine incarichi non interessanti
Prepararsi per il giorno dopo se si ha continuamente del lavoro da fare

| LADRI DEL TEMPO NEL MODELLO DI LAKEIN
= Definizione dei propri ladri del tempo
= Creare gli antifurti nella propria attivita
= La matrice di Covey
= La matrice del “devo-voglio”

IL BUON UTILIZZO DELLE RISORSE: LA DELEGA

= Delegare sulla base delle capacita di coloro cui si delega
= Fissare obiettivi, scadenze e performance measurements nel processo di delega
= Controllare i risultati, dare consigli e non ritirare la delega

= La delega di responsabilita

SUPERARE LE PERDITE DI TEMPO E LE INTERRUZIONI
= |dentificare le interruzioni da combattere
= Analizzare le perdite di tempo e applicare contromisure pratiche

LA GESTIONE DELLO STRESS
= Trasformare le preoccupazioni per il lavoro in qualcosa di positivo
= |l conflitto tra il lavoro e la vita privata

COME EVITARE DI TORNARE ALLE VECCHIE ABITUDINI
= Il mantenimento nel tempo delle spinte motivazionali
= Influenzare i propri collaboratori

PIANIFICAZIONE
= La pianificazione come strumento: comunicativo; conoscitivo; di coesione
organizzativo; di valutazione esterna
= Metodi di pianificazione

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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PROBLEM OBIETTIVI:
SOLVING = Determinare il giusto livello di rischio per ogni situazione = Analizzare ogni situazione critica interna all’azienda
= Comunicare le decisioni ai collaboratori e creare consenso = Sviluppare la creativita per trovare la soluzione migliore

= Superare gli ostacoli che si frappongono alla decisione = Evitare le soluzioni ‘tampone’ che generano altri problemi o quelle temporanee

AREA DEL PROBLEMA LA RICERCA DELLE SOLUZIONI (FASE DIVERGENTE)
= Lacreativita:
LA PERCEZIONE DEL PROBLEMA o Cos'e
» La soggettivita della percezione o Come siallena
» |l funzionamento del nostro cervello e dei suoi emisferi = | presupposti per la creativita e i possibili ostacoli
» |l pensiero convergente e divergente » Il pensiero laterale
= Le componenti della creativita:
PROBLEM SETTING o Fluidita
= Tecniche per definire i confini del problema e i sotto-problemi o Flessibilita
o Originalita

LANALISI DEL PROBLEMA
= Tecniche per identificarne dimensioni, forze in campo, direzioni d’influenza e
soprattutto cause:

Tecniche di decondizionamento e preparazione alla creativita
Tecniche per la generazione di idee e allenamento

o A_nalisi del problema LA SCELTA DELLE SOLUZIONI (FASE CONVERGENTE)
o Diagramma causa-effetto « Tecniche per la scelta ed esercitazioni
AREA DELLA SOLUZIONE: LA SOLUZIONE CREATIVA DEI PROBLEMI UATTUAZIONE DELLA SOLUZIONE ACTION

PLAN INDIVIDUALE
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PENSIERO OBIETTIVI:

CRITICO E = Utilizzare differenti approcci di pensiero per ottenere risultati migliori

PROBLEM = Generare risposte innovative ai problemi e alle opportunita di business

SOLVING

= Definire il proprio stile di pensiero

STRATEGY — =T
EXECUTION" —

W PART OF KORN FERRY

= Determinare la causa alla base dei problemi e delle opportunita

= Utilizzare diversi tipi di pensiero per migliorare |'analisi e la soluzione

= Analizzare piu risposte possibili per selezionare la piu efficace

= Preparare ed eseguire il proprio action plan

CRITICAL THINKING

» Pensiero analitico
Pensiero strategico
Pensiero tattico
Pensiero innovativo
Pensiero implicito

IDENTIFICAZIONE E ANALISI DEI PROBLEMI E DELLE OPPORTUNITA

Il processo di identificazione di problemi e opportunita
Identificazione e analisi

Analisi del contesto

Individuazione delle risposte

Selezione delle risposte

Applicazione della risposta efficace

Identificazione attiva e passiva

“AS 1S” vs “TO BE”

Strumenti e tecniche per l'identificazione dei problemi/opportunita

LAMBIENTE
» Cos’e I'analisi dell'ambiente
Analisi interna
Analisi esterna
Analisi degli stakeholder
La struttura del business
| processi e le regole di business

INDIVIDUAZIONE DELLE RISPOSTE
= Strumenti e tecniche per esplorare nuove e uniche risposte

Altri approcci al pensiero innovativo

SELEZIONE DELLE RISPOSTE

Filtrare le risposte

Raggrupparle

Selezionarle

Analizzare le risposte selezionate
Matrice di priorita

Albero decisionale

Analisi delle possibili implicazioni

IMPLEMENTAZIONE DELLE RISPOSTE

Comunicare la risposta ottimale
Ottenere il benestare degli stakeholder
Gestire le aspettative

Dire di no agli stakeholder di alto profilo
Costruire un action plan

Assicurare ownership e commitment
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DIVERSITY OBIETTIVI:
MANAGEMENT = Favorire la consapevolezza e stimolare la riflessione individuale e di gruppo . Lesistenza di un “terreno comune” da cui & possibile prendere le mosse

= Il ruolo del pregiudizio; le differenze come differenze culturali = Laricchezza di opportunita offerta dalle differenze
= La presenza delle diversita come dato di fatto ineludibile

LA SITUAZIONE COMUNICATIVA INTERCULTURALE COME GESTIRE LE DIFFERENZE
= “Comunicazione interculturale”: di cosa parliamo realmente = La gestione delle differenze: approcci
= La costruzione delle conoscenze: giudizio e pre-giudizio = Lericerche e le best practices sulla differenza
= |l fallimento dei codici = Le competenze manageriali per gestire le diversita
= Gli elementi della comunicazione non verbale: siamo piu visti che ascoltati = Cosa succede se non le gestiamo (SWOT)
= Nel dialogo interculturale diventa importante considerare la comunicazione
effettuata con il corpo WRAP-UP
= Problemi interculturali legati alla lingua - Rompere le abitudini

= Gli obiettivi e le linee del tempo
CHI E DIVERSO?
= Chié diverso; chinonlo &? ACTION PLAN INDIVIDUALE
= Laricchezza della diversita
= La comparazione tra culture diverse per poter impostare un’efficace
comunicazione interculturale
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STRATEGY — =T
EXECUTION" —

W PART OF KORN FERRY

OBIETTIVI:
PROJECT = Fissare obiettivi realistici e misurabili e assicurare risultati positivi
MANAGEMENT = Acquisire competenze, concetti e tecniche fondamentali di project management . . - - - . .
Stimare i costi e i tempi di progetto utilizzando tecniche semplici e
BASE = Allineare i goal e gli obiettivi di progetto ai bisogni degli stakehoder comprovate
= Sviluppare una WBS (Work Breakdown Structure) = Stabilire un sistema di controllo e monitoraggio attendibile
INTRODUZIONE AL PROJECT MANAGEMENT REALIZZARE IL PROGETTO
= Che cosa sono i “progetti”? = Le Baseline
= Perché il project management? = Sviluppare il team del progetto
= |l ciclo di vita del progetto = L'organizzazione e le strutture del team
= Le Influenze = Gestire il cambiamento
= Gli Stakeholder chiave = Gestire i rischi
= | gruppi dei processi di project management = Performance Reporting
= Le responsabilita del project manager = Leriserve
= Verificare e monitorare le performance del progetto
AVVIARE IL PROGETTO = Earned Value
= Comprendere il ruolo del senior management « | costi sostenuti (sunk cost)

Assessment dei bisogni

= La selezione del progetto — costi/benefici CHIUDERE IL PROGETTO

= Present Value (PV) e Net present Value (NPV) = Verificare 'ambito e accettazione del cliente
= Costruire obiettivi efficaci (SMART) = La chiusura amministrativa e contrattuale

= Sviluppare i requisiti = Trasferire le lesson learned ai progetti futuri

La Project Charter
Il documento dei requisiti del progetto

PIANIFICARE IL PROGETTO
= Pianificare 'ambito (scope)
La Work Breakdown Structure
Fare le stime
Pianificare i tempi (scheduling)
Pianificare i costi
La matrice di responsabilita
Il carico delle risorse e le tecniche di livellamento
Pianificare i rischi
Pianificare le forniture
Pianificare la comunicazione e la qualita
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TRAIN THE OBIETTIVI:

TRAINER = Progettare interventiin linea con gli obiettivi prefissati = Trasferire i contenuti con 'interesse e il coinvolgimento dell’aula
= Gestire I'aula in maniera attiva e partecipativa = Rendere i partecipanti attori principali della formazione

LINTRODUZIONE COME FASE DEL PERCORSO LA STRUTTURAZIONE DELLE SLIDE
= La presentazione del trainer e il giro di tavolo: lo scopo = Regole di costruzione delle slide
= |l patto formativo: obiettivi; metodologia; ruoli; regole = Utilizzo e scelta delle immagini
= | contenuti del corso: |la presentazione dei contenuti macro del corso = Lutilizzo delle slide in aula
= Agenda: la presentazione dei singoli step della giornata
» Ripresa video dei partecipanti nella fase di apertura di un corso LE METL013|0k0G|E DIDATTICHE ATTIVE
a lezione

LO STILE DEL FORMATORE
= L'uso della voce
= La gestione del corpo e dello spazio
= La coerenza tra forma e contenuto

Il lavoro di gruppo

Il metodo dei casi

Il role-playing e le simulazioni

Il training on the job: sviluppare consapevolezza; dare feedback

LAPPRENDIMENTO DELLADULTO LINTERAZIONE
= l'andragogia e I'apprendimento dell’adulto = Lascolto attivo
= Stili di apprendimento = L'uso di domande per favorire la partecipazione e I'apprendimento

= Riassumere e fare sommari per verificare la comprensione del messaggio
LA PROGETTAZIONE DELL'INTERVENTO FORMATIVO

= Le fasi del processo di progettazione: | CASI CRITICI
o Definizione degli obiettivi didattici = Analisi dei casi critici pit comuni e suggerimenti riguardo la gestione degli stessi:
o Argomenti da trattare in aula persone critiche; domande critiche
o Articolazione dei tempi
o Tecniche didattiche da utilizzare LA CONCLUSIONE _ I
o Definizione degli aspetti logisticoorganizzativi = Sommario degli elementi principali

= Verifica del grado di soddisfazione dei partecipanti
| CONTENUTI = Compilazione del questionario
= Analisi dei partecipanti
= Definizione della struttura e delle metodologie didattiche ACTION PLAN INDIVIDUALE

= Scelta dei materiali di supporto: esempi, metafore, video, ...
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OBIETTIVI:

= Condurre presentazioni carismatiche e sviluppare una relazione emotiva con la platea .
= |dentificare gli elementi fondamentali da includere nella presentazione

= Governare la comunicazione verbale e non verbale

LA PADRONANZA DELLA VOCE
= Una buona articolazione per dare corpo alle parole
= Lavariazione di ritmo, tono, volume per tenere desta I'attenzione dell’interlocutore
= La pausa: dire, col silenzio, cio che le parole non dicono

IL LINGUAGGIO DEL CORPO

= La postura di base per trasferire una immagine di forza e stabilita
Cosa suggeriscono le posture adottate: in piedi e da seduti
I movimento nello spazio
Lespressivita del gesto: precisione, pulizia ed enfasi gestuale
Direzionalita, appoggi e distanze nella comunicazione
Microsegnali di tensione, gradimento e rifiuto
Lo sguardo: luogo d’incontro
Le ancore spaziali

ESERCITARSI COME PROCESSO
Si accompagnano esercizi di rinforzo dei concetti emersi in sede teorica. In particolare:
= Esercizi su volume, ritmo, tono, uso della pausa
= Valutazione e sperimentazione della valenza comunicativa di appoggi, direzionalita,
distanze. Contatto di sguardi.
= Esercizi di improvvisazione teatrale per acquisire versatilita nello stile comunicativo

LA FASE DI PROGETTAZIONE DELL'INTERVENTO: DALL'OBIETTIVO ALLA SCALETTA
= Definizione degli obiettivi
= Analisi delle caratteristiche, delle aspettative e dei bisogni del gruppo
= Definizione della scaletta

Usare frasi efficaci di apertura e chiusura per catturare
I'attenzione

= Utilizzare opportunamente l'intonazione e il controllo della voce

LA FASE DI PROGETTAZIONE DELL'INTERVENTO: LA PRESENTAZIONE E | SUPPORTI VISIVI
= Scelta degli elementi fondamentali da inserire nella presentazione
= Ladisposizione della materia
= Esordio e conclusione
= Come costruire i supporti visivi in modo che il messaggio colpisca I'attenzione del
pubblico e si faccia ricordare

CONTROLLARE LE EMOZIONI
= Come controllare e gestire lo stress della “partenza”
= Esporre la presentazione con padronanza e fiducia
= Utilizzare I'energia nervosa a proprio vantaggio

ESERCITAZIONE IN AULA
= Costruzione, revisione e perfezionamento di una presentazione in pubblico

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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OBIETTIVI:

= Aver chiaro il motivo del contatto telefonico e gli obiettivi
= Tenere il “giusto” stile per I'interlocutore: esterno e interno

» Utilizzare le tecniche di ascolto attivo
» Gestire le emozioni nelle varie situazioni

= Definire il processo di comunicazione, focus comunicazione telefonica

| MIEI STAKEHOLDER
= La mappa delle persone con cui relazionarsi
= |l livello di importanza di ciascuno
» Gli Stakeholder come:
o Portatori di interesse
o Clienti esterni e interni

IL MOTIVO DEL CONTATTO
= “Telefonata outbound”
= “Telefonata inbound”
= La differenza delle tecniche di gestione delle telefonate in uscita e in entrata

LA MAPPA DELLE ASPETTATIVE
= Che cosa si aspettanoi clienti esterni e interni
= Come essere efficienti ed efficaci

IL PROCESSO DELLA COMUNICAZIONE TELEFONICA
» Come strutturare una comunicazione telefonica

LE 3 AREE CHE COMPONGONO UNA TELEFONATA
= Pre-telefonata
= Durante la telefonata

= Post-telefonata

Le azioni nelle 3 fasi/aree che compongono la telefonata “outbound” e “inbound”

STABILIRE GLI OBIETTIVI
= Limportanza di avere le idee chiare prima di una telefonata
= Gli obiettivi che si vogliono raggiungere

L'IMPORTANZA DELLIASCOLTO ATTIVO
= Tecniche di ascolto attivo
= Limportanza dell’ascolto nella comunicazione telefonica, cosi come in qualsiasi
tipo di comunicazione

| TECNICISMI
= Effetti collaterali — quanto la tipologia di linguaggio influenza I'esito di una
telefonata

LA COMPONENTE EMOTIVA
= La gestione delle emozioni trasforma una telefonata efficiente ed efficace in una
situazione conflittuale

COME MISURARE L'INDICE DI EFFICACIA
= Parametri per la valutazione personale del proprio indice di efficacia in base alla
soddisfazione del cliente esterno e interno

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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OBIETTIVI:

= Aver chiaro quando e perché utilizzare 'email
= Definire gli obiettivi e il motivo del contatto

| MIEI STAKEHOLDER
= Comprendere “con chi si ha a che fare”
= Il motivo dell’interesse
= |l livello di importanza

IL MOTIVO DEL CONTATTO
= Cosa ha portato a scegliere un’email rispetto a una telefonata
= Le diverse tecniche di gestione delle email esterne e interne

COSA SI VUOLE RAGGIUNGERE
= Aver chiaro l'obiettivo scrivendo I'email al cliente esterno/interno

LA STRUTTURA DELLE EMAIL
= | 4 punti fondamentali:

o Obiettivo

o Struttura

o Relazione

o Emozioni

Scrivere email con una struttura chiara, incisiva e ben definita

Evitare la componente emotiva “nascosta” nelle email

LA SCELTA DEL LINGUAGGIO
= Come trasformare il linguaggio scelto nella scrittura di una email in un
linguaggio:

(o]

o

o

o

Coinvolgente
Fresco

Formale

Ma non formalista

LA COMPONENTE EMOTIVA
= Contrariamente a quanto si pensa, nelle email si trasmettono tante emozioni,
inconsapevolmente e pericolosamente importanti

COME MISURARE L'INDICE DI EFFICACIA
= Come strutturare un format che permette di valutare I'indice di efficacia nella
gestione delle email

ACTION PLAN INDIVIDUALE
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OBIETTIVI:

= Analizzare la situazione attuale, pianificare gli obiettivi futuri = Definire i parametri tangibili e intangibili che determinano il valore del

« Individuare le azioni da intraprendere business

» Comprendere la relazione tra scelte strategiche, operative ed economiche = Realizzare previsioni in base alle ipotesi di sviluppo dell’attivita di business

| PRINCIPALI MODULI E | CONTENUTI DEL BUSINESS PLAN
= |articolazione del Business Plan e le risorse da coinvolgere

LA PRESENTAZIONE DELLO STATO ATTUALE
= Finalita della presentazione dello stato attuale
= Informazioni da riportare e considerazioni
= Puntidiforza, di debolezza e ragioni della strategia

IL POSIZIONAMENTO COMPETITIVO
= Lanalisi dell'lambito competitivo
Lofferta
| clienti
Levoluzione tecnologica
| nuovi competitor e il posizionamento competitivo
Punti di forza, di debolezza dell’azienda nel settore e verso i competitor

GLI OBIETTIVI ISTITUZIONALI: VISION, MISSION, VALORI
= Perché esplicitare gli obiettivi istituzionali
= Coerenza tra Vision, Mission e Valori con la strategia

LE LINEE GUIDA STRATEGICHE
= Come individuare e definire le linee guida strategiche
= Come formalizzare le linee strategiche

LE LEVE DEL PIANO D’IMPRESA
= Gli ambiti delle leve e l'orizzonte temporale

Lottica del cliente; i processi legati al cliente, all'innovazione

Processi operativi

Apprendimento e crescita

La formalizzazione delle leve

LA PIANIFICAZIONE TEMPORALE DELLE AZIONI
= |l piano delle azioni
= Le condizioni necessarie al raggiungimento dei risultati

IL PIANO ECONOMICO — FINANZIARIO
= Piano economico: livello di dettaglio e indicatori; impatto delle azioni a livello
economico
= Piano finanziario: dettaglio e indicatori; impatto a livello patrimoniale; legami tra
piano economico e finanziario

LA GIUSTA COMBINAZIONE TRA ELEMENTI QUALITATIVI E QUANTITATIVI
= Come valutare la giusta combinazione tra gli elementi qualitativi e quelli
quantitativi
= Laredazione finale
= Accorgimenti operativi: grafici, tabelle e descrizioni
= Come sintetizzare i contenuti

QUALI SONO | CRITERI DI VALUTAZIONE DI UN BUSINESS PLAN
= Completezza, robustezza, efficacia, coerenza
= |l livello di rischio associato
= |l coinvolgimento del management

L'IMPLEMENTAZIONE DEL BUSINESS PLAN: EXECUTION
= |l ciclo di pianificazione e controllo

Il controllo operativo e la verifica dei risultati

Dalle azioni strategiche al lavoro di tutti i giorni

Il Management System di governo d’impresa

Gli strumenti di incentivazione dei manager
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OBIETTIVI:

= Comprendere la propria struttura organizzativa = Rispondere al cliente in modo pil veloce attraverso i processi aziendali

= Verificare la coerenza tra modello di business e struttura organizzativa = Dimensionare le unita organizzative in base alle attivita da svolgere

= Favorire il raggiungimento degli obiettivi attraverso gli interventi organizzativi = Passare dalle riorganizzazioni “una tantum” alla riorganizzazione continua

LORGANIZZAZIONE AZIENDALE
= Le principali strutture organizzative
Levoluzione degli strumenti a supporto dell’'organizzazione aziendale
La progettazione della micro struttura
La progettazione della macro struttura
Il nuovo approccio all’organizzazione
Dai progetti di riorganizzazione aziendale a quelli di riconfigurazione del modello di
business
= Le competenze richieste e il ruolo dello specialista di organizzazione

Ké‘ll'él'lll\/DIXALIORGANIZZATIVA A SUPPORTO DEL RAGGIUNGIMENTO DEGLI OBIETTIVI
= Il ciclo di gestione degli interventi organizzativi aziendali
= Fase 1: determinazione degli obiettivi aziendali e la loro declinazione sui processi
= Fase 2: classificazione degli interventi organizzativi
= Fase 3: tipologie di intervento organizzativo

I(_QQE'EERMINAZIONE DEGLI OBIETTIVI AZIENDALI E LA LORO DECLINAZIONE SUI PROCESSI
= |'albero degli obiettivi
= La classificazione delle attivita aziendali in categorie di processi
= Caratteristiche dei diversi processi

LA CLASSIFICAZIONE DEGLI INTERVENTI ORGANIZZATIVI (FASE 2)
= Le tipologie di interventi organizzativi
= lindividuazione degli interventi in base agli obiettivi e alla situazione di partenza
= Le macro caratteristiche degli interventi e le difficolta da superare

TIPOLOGIE DI INTERVENTO ORGANIZZATIVO (FASE 3)

= Gliinterventi di mappatura dei processi (analisi AS IS)

o | questionari di analisi: compilazione ed elaborazione

Metodi di rappresentazione dei processi (asme chart, organization chart)
La misura delle attivita svolte dalle risorse: il work sampling
Lanalisi delle attivita a valore aggiunto e a non valore aggiunto
La logica cliente-fornitore
L'analisi delle perdite di produttivita e i micro interventi di miglioramento
Il costo di un processo e gli indicatori di misura delle prestazioni di un processo
Le procedure di controllo e gestione di processo
= Gli interventi di miglioramento sui progetti

o Llindividuazione del miglioramento

o La determinazione dei benefici ottenibili

o Lavalutazione del ritorno dell’investimento

o Lagestione del progetto di miglioramento
= Gli interventi di progettazione di nuovi processi o di re-engineering di processi

esistenti

o Lidentificazione delle attivita e loro specifiche
Le competenze delle risorse
La simulazione operativa
Gli indicatori di prestazione
L'avviamento dei nuovi processi
Il re-engineering dei processi e la valutazione del ritorno dell’investimento

GESTIRE UN’ORGANIZZAZIONE PER PROCESSI

La pianificazione e il controllo dei processi

Il dimensionamento della struttura organizzativa

La gestione del sotto/sovrassorbimento

Le misure di prestazione dei processi e I'elaborazione
degli standard

O O O O O O O

O O O O O
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STRATEGY — =T
EXECUTION" —

OF KORN FERRY

OBIETTIVI: = Valutare le implicazioni sul Leadership, Sviluppo aziendale e Risorse
g ) individuali
= Incentivare e assistere iniziative di cambiamento . . . .
= Supportare gli altri nella fase di adattamento al cambiamento

= Usare un framework per implementare un cambiamento sostenibile in azienda . . - . . -
Superare le resistenze grazie all'utilizzo di tecniche per facilitare la

= Identificare i diversi ruoli nel processo di cambiamento transizione
DEFINIRE IL CAMBIAMENTO ENGAGING SUPPORT: LEADERSHIP, VISION E COMUNICAZIONE
= Definire il cambiamento organizzativo = |dea generation con gli stakeholders e processi di selezione

Elencare le ragioni piu convincenti per il cambiamento
Condurre agevolmente i meeting

Brainstorming, Crawford slip

Strutturare la comunicazione

Ascolto attivo

Identificare effetti e risposte al cambiamento
Affrontare le risposte al cambiamento, inclusa la resistenza
Il framework per il modello di cambiamento

ESSERE AGENTI DEL CAMBIAMENTO
= Stili di comunicazione

Punti di forza e criticita ENGAGING SUPPORT: COMUNICARE LA VISION E IL PERCORSO DA SEGUIRE

Ruoli critici nel processo = Implementare un Mindset model

Potere vs. Effort dei diversi ruoli La formula del cambiamento

Il framework per il cambiamento Una visione efficace e convincente

Resistenza: caratteristiche e implicazioni Scegliere la strategia di cambiamento

Gestire lo stress da cambiamento delle risorse Measures e mileposts: pianificare il cambiamento

Change management: che posto occupi? Ottenere il supporto degli stakeholder

Stakeholder analysis, classifications/ranking Pianificare e comunicare la strategia di change management

IDENTIFICARE IL BISOGNO DI CAMBIAMENTO IMPLEMENTARE IL CAMBIAMENTO E SUPPORTARE LA TRANSIZIONE
Sfruttare problemi e opportunita Bridge: misurare i progressi e aggiustare il tiro

Approcci base al cambiamento I modello di miglioramento (plan-dostudy-act cycle)

Le ragioni convincenti L'impatto del fallimento per indirizzare l'allineamento aziendale
Costruire un bridge per un cambiamento sostenibile Leader’s focus: cambiamento e transizione

As-is: |o stato attuale Le responsabilita del Leader nella transizione

Stakeholder research e engagement Ostacoli e barriere al cambiamento sostenibile, come superarli
Ricercare tramite operational framework

Prodotti e servizi | risorse umane/training; Marketing/sales | customer service; ESERCITAZIONI IN AULA

Supply chain | finance/budgeting

= To-be: lo stato futuro desiderato

Il Bridge: framework per il cambiamento
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STRATEGY — =T
EXECUTION" —

OF KORN FERRY

OBIETTIVI: » Comunicare le informazioni finanziarie e i risultati a stakeholder, direzione

e team
= Capire come la finanza e la contabilita influenzino la gestione delle decisioni ] o o L o
) ] ) = Evidenziare i punti di forza del budget presentando le relazioni finanziarie
= Porre le domande giuste per creare, presentare, monitorare e gestire un budget . L e ) L . .
o i ) i o = Riconoscere le relazioni tra le voci di conto finanziario tramite calcoli e
= Negoziare in modo persuasivo per ottenere le risorse finanziarie analisi

FOCUS STRATEGICO E DRIVER COMPETENZE RELATIVE AL BUDGET

= Identificare e esaminare la strategia Basi di budget

= Tendenze del business Cicli di budget

o Fusioni e Acquisizioni Processo di Budget: pianificazione, approvazione, gestione e reporting

Asset Management Elementi di budget
Outsourcing Raccogliere e catalogare
Controllo legislativo e normativo Definire le priorita
Balanced scorecard Sviluppare stime iniziali
Compilare e fare le stime totali
Effettuare tradeoff
Finalizzare bilancio iniziale per I'approvazione

O O O O
" = = ®E ®mE ®mE ®=E ®E ®m ®m

GESTIRE LE ASPETTATIVE DEGLI STAKEHOLDER
= |dentificare e analizzare gli Stakeholder
= Ottenereil loro consenso (buy-in)

PRESENTARE UN BILANCIO PER LAPPROVAZIONE

LE BASI DELLA FINANZA = Comunicare i budget ai decision makers
=« Fondamenti = Negoziazione per ottenere le risorse
= Accounting (Contabilita)
= Costi, profitti, redditivita GESTIONE E REPORTING DEL BUDGET E DEI RISULTATI FINANZIARI
= Situazione finanziaria = Monitoraggio delle performance
o Balance sheets o Varianze
o Income statements o Tecnica dell’Earned Value

o Cash flow statements Intraprendere azioni correttive
Budget reporting
Chiusura dei budget

Riconoscimento dei ricavi
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STRATEGY — =T
EXECUTION" —

OF KORN FERRY

OBIETTIVI: = Mettere in relazione benefits management e solution recommendation
= Comprendere come Business Needs e Values guidano le nuove iniziative = Utilizzare stakeholder e capability analysis per pianificare uno stato futuro
= Descrivere I'importanza dei Business Cases per una soluzione = Condurre assessments di fattibilita sulle alternative di soluzione/investimento

= Usare la State Analysis per identificare bisogni, goals e obiettivi di business = Sviluppare e presentare business cases a favore o contro potenziali soluzioni

VERSO IL BUSINESS VALUE GESTIONE E REPORTING DEL BUDGET E DEI FINANCIAL ANALYSIS

= Business value e Business need (tipologie) RISULTATI FINANZIARI = Cost-benefit e Financial Analysis

» Value Proposition Monitoraggio delle performance: varianze, « Patterns del planned business value

= Value stream e value chain tecnica dell’earned value = Stimare i benefits, Stimare i costi

= Intraprendere azioni correttive = Costi per acquisire la soluzione

BUSINESS CASE * Budget reporting, chiusura dei budget, » Costi per mantenere la soluzione

= Scopo, contenuto e struttura, ruoli riconoscimento dei ricavi

= Caratteristiche per un business case “fatto bene” RISK ANALYSIS

DEFINIRE IL SOLUTION SCOPE = | rischi per il business value

DEFINIRE IL CURRENT STATE Future state visione = Identificare i rischi: Business, Technology,

= Fatti, problematiche e criticita stakeholder = Risk management

« Analizzare il Current State » Competenze richieste . = Risk tolerance

« Definire il Business Need in termini di problemi ed » Condizioni e constraints di una soluzione = Risk impact scale

opportunita prioritari = Connettere le competenze ai goals » Risk log

= Comunicare Current State e Business Need Margine per i rischi contingenti

IDENTIFICARE E VALUTARE LE ALTERNATIVE

STABILIRE BUSINESS GOALS E OBIETTIVI Identificare Soluzioni alternative INSERIRE IL BUSINESS CASE NEL CONTESTO
« Visione Strategica e Alignment = Determinare le alternative sostenibili e non- = Approvazione
Tipi di Business Goals e chi partecipa allo sviluppo sostenibili Benefits Management

Analizzare la fattibilita delle soluzioni sostenibili
Organizational feasibility Dopo I'approvazione

Technical feasibility Rivedere il Business Case durante lo
Economic feasibility Sviluppo

Real options analisys

Identificare gli approcci alle soluzioni
alternative

= Descrivere la Strategia di Cambiamento
= Ridefinire il Future State

SMART business objectives Prendere una No Decision

La balanced scorecard
Gerarchia dei Goals, dare priorita ai Goals
Approvazione degli obiettivi di Business

BENEFITS MANAGEMENT
= Cos’e un Benefit? Identificare benefits e dis-benefits
= | ruoli nel Benefits management, gli stakeholder

= Quantificare i benefits, Portfolio level benefits

Benefits mapping, realization plan; benefits programmati °
ed emergent IK . | TALY®
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