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ISTITUTE

KNOWLEDGE

NETWORKING

Presente in Italia dal 1987

Parte di un Network diffuso a livello internazionale

In grado di proporre Temi di grande attualità e Relatori di alto livello.

Sviluppiamo Formazione, Contenuti ed Eventi sui temi più attuali

Continua Ricerca e Ascolto del Mercato

Formazione e Consulenza, sia Verticale per i vari Settori, che Trasversale.

I nostri Eventi e Corsi sono occasioni di incontro e di condivisione 

Sono esperienze uniche e di sviluppo di Nuove Collaborazioni.



In House | RETAIL

I team aziendali si identificano profondamente con il proprio Manager. Per questo motivo in un contesto di cambiamento come quello attuale, egli rappresenta un punto di 
riferimento per i componenti del proprio Team.
Il Manager impersona e rappresenta la propria organizzazione. Allo stesso tempo, i suoi responsabili lo spingono ad essere sempre attivo per rispondere alle evoluzioni del 
mercato, anticipare la concorrenza, adottare nuove tecnologie, avere la capacità di prevedere rischi, agire secondo nuove regole, fare accettare delle modalità di 
funzionamento “rivoluzionarie”.

MANAGER DI SEDE

Road Map
Gli Obiettivi del corso:
• Aumentare la consapevolezza del ruolo
• Aumentare la resilienza, trasformando lo stile 

caratterizzato da reazione in stile influente
• Aumentare l’autorevolezza nei confronti dei 

collaboratori
• Aumentare l’affidabilità nei confronti dei colleghi 

manager
• Comprendere il fenomeno delle dinamiche di gruppo
• Gestire il team creando orientamento alle performance 

e un clima positivo
• Comprendere gli aspetti motivazionali dei collaboratori
• Accrescere le abilità comunicative e rafforzare 

le relazioni
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MANAGER DI SEDE

Training Features

Il Coaching include un approccio elogiativo che si fonda sul riconoscimento di ciò che è giusto, di ciò che funziona, di ciò che è desiderato, di ciò che è necessario per 
arrivare all’obiettivo.
L’approccio elogiativo prevede domande basate sulla scoperta, una modalità proattiva (in opposizione a quella reattiva) nella gestione delle sfide e delle opportunità 
personali, una formulazione costruttiva di osservazioni e feedback finalizzati ad ottenere reazioni positive dagli altri.
Durante ciascun incontro è il cliente stesso a scegliere l’argomento della conversazione, mentre il coach lo ascolta ponendo osservazioni e domande. Questa interazione 
contribuisce a creare maggiore chiarezza ed induce il cliente a divenire proattivo.
Nel Coaching si osserva “dove si trova il cliente oggi”, quale sia la situazione attuale di partenza e si definisce, in comune accordo, ciò che egli è disposto a fare per 
raggiungere “la meta in cui vorrebbe trovarsi domani” definendo indicatori di risultato.

Approfondimento – PERCORSO DI COACHING
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In un’organizzazione, un individuo esprime sé stesso in relazione ad altri individui.
Anche gli individui più dotati mettono a frutto il proprio potenziale solo se sono in grado di comprendere l'ambiente in cui operano e le interazioni che si generano tra le sue 
varie parti, ovvero se sviluppano una reale intelligenza sistemica.
I primi sistemi in cui ciò avviene sono rappresentati dai team attraverso i quali l'organizzazione svolge le proprie funzioni e realizza quindi i propri obiettivi.

AREA MANAGER

Road Map

Perché il team sia efficace e produca risultati è necessario 
che i suoi membri siano consapevoli di vari livelli:

• Cosa sia e come funzioni il team
• In quali condizioni si può parlare di un lavoro in team e 

quindi di quali aspettative è legittimamente possibile 
nutrire rispetto a tale lavoro

• Le dinamiche presenti all'interno del team 
• Quali ruoli, regole e processi sono necessari affinché 

un gruppo di individui lavori come un singolo 
organismo, vale a dire un team 

• Quali risorse (talenti e propensioni individuali) sono a 
disposizione del team
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Training Features

Ogni giorno nuove ricerche fanno emergere nuovi misteri sul cervello e sulla genetica, che a turno ci aiutano a capire meglio in che modo pensano e si comportano le 
persone.
Con queste scoperte aumentano per noi le opportunità di far progredire sia i singoli individui che le organizzazioni nel loro tentativo di – come dice Toffler – “Imparare, 
disimparare e imparare di nuovo”.
Il Profilo Emergenetics fornisce un quadro chiaro e preciso degli stili di pensiero e di comportamento di un individuo.
Insieme ad un Coach, questo strumento è in grado di fornire preziose informazioni su come gli individui possano accrescere la propria intelligenza, introdurre cambiamenti 
nella propria vita e interagire efficacemente con gli altri in contesti molteplici.

Approfondimento – TEST PSICOMETRICO

AREA MANAGER
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Le aziende del retail si spostano sempre più verso l’omnicanalità, abbracciando nuovi modelli di business e nuove strategie di comunicazione e digital retail, quindi la figura 
dello Store Manager dovrà possedere una pluralità di competenze ed abilità per far fronte a tali cambiamenti.
Nello specifico dovrà maturare nella gestione del personale, in cui ha la responsabilità di seguire il processo di reclutamento e assunzione, nella piena consapevolezza che 
assumere le persone giuste fin dall’inizio è la modalità migliore per ridurre il turnover, avere a disposizione le giuste competenze al momento giusto, disporre di uno staff in 
grado di adattarsi alla cultura aziendale, ai manager e ai colleghi.
L’obiettivo generale è rendere quanto più efficiente ed efficace possibile l’operatività del punto vendita, facendone un luogo nel quale viene garantita una customer 
experience positiva per i clienti.

STORE MANAGER

Road Map

La customer experience sarà positiva quando lo staff dello 
store sarà allineato sulle priorità e sui rispettivi ruoli, 
affinché si creino le condizioni per le quali il cliente possa 
beneficiare di un’atmosfera positiva per i propri acquisiti.
Inoltre, lo Store Manager avrà a disposizione strumenti di 
analisi e reportistica per determinare, ad esempio, quali 
articoli vendono più velocemente e quali necessitano di 
promozione.
In altri casi i dati permettono di identificare nuove tendenze 
nella domanda e dunque aprire la strada a nuove 
opportunità per intercettare i bisogni dei clienti al fine di 
attrarli attraverso promozioni e campagne creative.
Il retail è uno dei settori che, più di altri, si sta trasformando 
secondo logiche data-driven: è oggi indispensabile che lo 
Store Manager sia in grado di comprendere le metriche del 
proprio punto vendita per migliorarne la redditività con 
l’ausilio del proprio Team.
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Training Features

Lo Shadow Coaching è una particolare applicazione avanzata del coaching, in cui la fase di osservazione fornisce la possibilità di andare sotto la superficie delle dinamiche 
essenziali di ogni situazione nello store. 
Si tratta di un vero e proprio approccio di apprendimento nel tempo e di uno sviluppo di una maggiore consapevolezza di sé. 
Consente allo Store Manager non solo di beneficiare della presenza continua di un “allenatore”, ma anche di sviluppare il proprio ruolo di auto-osservatore nel lungo 
periodo, portandolo a diventare un professionista più riflessivo e meno impulsivo.
Lo Shadow Coaching consente alle persone di realizzare di più di quello che pensano sia possibile e ad assumersi la responsabilità delle proprie azioni: la sua particolare 
modalità di intervento, infatti, accelera lo sviluppo della consapevolezza di sé e anticipa l’ottenimento di risultati apprezzabili per lo Store Manager.

Approfondimento – SHADOW COACHING

STORE MANAGER
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Gli “analfabetismi” di ruolo producono disastri e demotivazione.
Il ruolo non è un optional che si può dimenticare, il rischio è lo sviluppo di fastidio nei confronti della propria utenza, per cui la propria professione è nata, finendo per 
considerare il ruolo in funzione del proprio “tornaconto”. 

SALES ASSISTANT

Road Map

In questo contesto, il primo step necessario è 
permettere ai partecipanti di prendere 
consapevolezza del cambiamento del ruolo, 
passato dalla specializzazione a quello che si può 
definire come “multi-specializzazione omnicanale”. 
Infatti, quando il potenziale cliente entra in 
negozio, l’Addetto Vendita dovrà essere preparato 
a riconoscere specifici atteggiamenti che 
anticipano l’interazione che sta per avviarsi e dovrà 
essere consapevole che la natura della 
conversazione dipenderà in larga parte dal tipo di 
accoglienza e di analisi adottata verso il cliente.
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Training Features

Facebook Workplace riproduce i meccanismi della popolare piattaforma di social network, ma applicandoli ad uno strumento di gestione aziendale.
Ogni utente avrà dunque un profilo personale e una bacheca, la possibilità di partecipare a gruppi o eventi con vari gradi di privacy, oppure usare una versione di Messenger 
come chat aziendale, mentre gli admin avranno a disposizione controlli di amministrazione per abilitare e disabilitare gli account, oltre a un sistema di report sull’uso della 
piattaforma.
Un altro aspetto interessante è la possibilità di creare dei gruppi condivisi tra più divisioni, per lavorare attivamente sui progetti in comune.

Approfondimento – WORKPLACE

SALES ASSISTANT
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Cristina Ferrarotti GWCBA®

Business & Development Director - In House Training

Tel: (+39) 02.83847210 | Mob: (+39) 348.0027357

cristina.ferrarotti@ikn.it

Moreno Riva

Business & Development Manager - In House Training

Tel: (+39) 02.83847242 | Mob: (+39) 334.9112528

moreno.riva@ikn.it

www.ikn.it
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