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Perché formarsi con iKN

Da più di 35 anni la formazione iKN è la scelta per 
i professionisti di aziende pubbliche e private che vogliono 
ampliare le proprie competenze tecniche, normative e 
operative con percorsi formativi che permettono 
di guardare oltre alla propria realtà aziendale attraverso 
il confronto con docenti e partecipanti.

Per rispondere al meglio ai bisogni personali e aziendali 
l’offerta formativa di iKN è:  

• aggiornata costantemente per essere sempre al passo 
con le esigenze e le richieste dei diversi settori 

• caratterizzata dalla presenza di docenti provenienti 
direttamente dal mondo aziendale per un reale scambio 
di esperienze e competenze trasversali 

• completa con corsi fruibili in aula o in modalità digitale 
per rispondere alle diverse esigenze di apprendimento  

• certificata ISO 9001 per garantire omogeneità dei 
contenuti e del livello dei formatori scelti  
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Modalità di erogazione

Formazione in aula
È la soluzione per chi desidera una 
formazione immersiva al di fuori 
del contesto aziendale e predilige il 
networking e il confronto diretto con 
colleghi e docenti di altre aziende 

Formazione Online
È la scelta per chi ha bisogno 
di formarsi senza allontanarsi 
dall’azienda attraverso l’utilizzo 
di una tecnologia dedicata che 
consente l’interazione in real time 
con docenti e colleghi di altre 
aziende 

Executive Masterclass 
È il programma formativo per chi 
necessita di una formazione a 360° 
su una determinata tematica per 
acquisire conoscenze specifiche 
ed essere dei leader determinanti 
all’interno del proprio contesto 
aziendale 

Executive in House
È la formazione per l’azienda in 
azienda. È la soluzione studiata per 
rispondere direttamente alle esi-
genze di un’organizzazione che ha 
bisogno di un percorso creato su 
misura e personalizzato 

L’offerta di iKN consente di scegliere il formato più adatto alle esigenze personali, 
professionali e aziendali
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Condizioni Generali di Fornitura è il corso che consente di avere gli strumenti legali e operativi per instaurare un rapporto chiaro e traspa-
rente con il cliente e ridurre la percentuale di reclami, contestazioni e morosità.
Le due giornate di formazione in aula sono dedicate a te che sei coinvolto nei procedimenti di stesura, verifica e gestione contrattuale. In 
particolare, è l’occasione per ripercorrere il processo di sottoscrizione per individuare gli elementi essenziali che garantiscono la validità 
del contratto di fornitura; comprendere come essere compliant alla normativa, in tema di trasparenza e chiarezza nei confronti del cliente, 
per evitare sanzioni; verificare quali sono i criteri per scrivere correttamente le CGF e i riflessi operativi in ottica di riduzione dei reclami e 
delle contestazioni.

Condizioni Generali di Fornitura
Elementi legali e operativi per la corretta stesura delle previsioni contrattuali per ridurre la morosità del cliente ed evitare 
sanzioni da parte dell’Autorità

• Individuare le forme del contratto di fornitura e le condizioni generali per impostare un corretto  
 procedimento di sottoscrizione che tuteli sia il consumatore sia il fornitore
• Identificare le clausole essenziali previste da ARERA e le disposizioni del TIMG e TIMOE per gestire la  
 morosità del cliente
• Conoscere i criteri e le informazioni preliminari per la comunicazione delle variazioni unilaterali e la 
 prassi per rispettare il diritto di ripensamento del cliente secondo il Codice di Condotta Commerciale 
 per evitare sanzioni
• Analizzare le modalità innovative di conclusione dei contratti, dalla modulistica alle procedure di  
 conferma tramite firma elettronica, per garantire la conformità del contratto
• Verificare i principi su come redigere correttamente script e vocal order per i contratti a distanza nel 
 rispetto della normativa vigente per tutelare l’azienda da pratiche aggressive e fuorvianti da parte dei  
 partner commerciali
• Strutturare strategie di verifica, di monitoraggio periodico e di campionamento nel rispetto delle policy  
 interne delle previsioni contrattuali tramite checklist per assicurarne la robustezza e completezza.

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Gestione Contratti
• Responsabile Affari Regolatori/Legale
• Responsabile Compliance
• Responsabile Ufficio Reclami
• Responsabile Back Office 
• Responsabile Commerciale

Durata 
2 giornate
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Gli operatori energetici che svolgono attività di approvvigionamento devono fronteggiare frequentemente la mancanza di commodity e 
richiesta di garanzie sempre più alte per coprire i rischi derivanti dalla volatilità del mercato energetico.
14 ore di formazione per affrontare le dinamiche di approvvigionamento, dall’attività di trading a quella di vendita per gestire correttamente 
i rapporti con gli attori coinvolti e formulare correttamente un prezzo al cliente finale.
In particolare, un appuntamento per coloro che vogliono analizzare gli aggiornamenti introdotti con la nuova riforma di conferimento delle 
capacità per verificare gli impatti in termini di modalità di attribuzione, garanzie e ribaltamento dei costi; comprendere come utilizzare il 
portale delle offerte per costruire e ottimizzare il posizionamento aziendale attraverso attività di benchmarking.

Approvvigionamento e vendita gas naturale
Aspetti operativi per il rifornimento della commodity e strategie di offerta per fronteggiare la volatilità del mercato e 
difendere la marginalità aziendale

• Conoscere le dinamiche del prezzo gas e gli elementi contrattuali per tutelare la marginalità aziendale.
• Capire come funziona il sistema Gas Italia per identificare gli aspetti normativi e operativi  
 caratterizzanti che impattano sui meccanismi di trasporto e stoccaggio
• Individuare i meccanismi di formazione del prezzo del GNL e tipologie di contratto per il rifornimento
• comprendere come monitorare le garanzie, gestire le rettifiche e segnalare gli errori per garantire una  
 efficace programmazione del portafoglio nel breve e nel lungo periodo
• Impostare strategie di vendita per grandi clienti, PMI e mass market per essere competitivi sul mercato
• Individuare il break event point per i clienti industriali e civili per gestire fluttuazione nei prezzi e nei  
 volumi della commodity

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Logistica 
• Responsabile Approvvigionamento e Supply
• Responsabile Trading
• Responsabile Operations
• Responsabile Commerciale

Durata 
14 ore
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14 ore di formazione per inquadrare la normativa privacy, mappare la rete dei soggetti interessati nell’ambito Energy ed esaminare strumenti 
e metodi di gestione dei data breach; predisporre l’informativa privacy destinata ai clienti e le azioni interne di Privacy by Design per la 
mitigazione delle violazioni; esaminare esempi pratici di come recepire il GDPR nelle attività operative e di controllo dei diversi canali di 
vendita; verificare come applicare strategie di accountability per dimostrare e documentare le scelte fatte in termini di privacy; analizzare 
l’iter di certificazione volto allo sviluppo di un Sistema di Gestione per la Sicurezza delle Informazioni (SGSI) efficace.

Privacy e Data Protection nel settore energetico
Strumenti, standard e soluzioni per gestire il rischio di violazione del dato nel rispetto del principio di accountability

• Analizzare i fondamenti normativi in tema di privacy ed esaminare casistiche di data breach per  
 definire un metodo di gestione efficace
• Predisporre l’informativa privacy e la modulistica esterna interna per rendere consapevoli i clienti sulle  
 finalità, modalità e sul titolare del trattamento
• Ottenere esempi pratici per definire strategie privacy per i diversi canali di vendita: teleselling,  
 telemarketing e Door-to-door
• Gestire il processo di Data Protection Impact Assessment (DPIA) per mitigare i rischi di trattamento
• Implementare il principio di accountability a livello tecnico e organizzativo per dimostrare l’effettiva  
 protezione dei dati personali
• Definire un sistema di valutazione (Vulnerability assessment) e predisporre test e simulazioni  
 (Penetration test) preventivi per garantire la continuità operativa ed evitare sanzioni
• Verificare come la certificazione ISO 27001 sia uno strumento per rendere efficiente l’SGSI aziendale

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Legale e Compliance
• Responsabile Vendite e Commerciale
• Responsabile Customer Care
• Responsabile Marketing
• Responsabile ICT e Digital
• Responsabile Approvvigionamento e Logistica

Durata 
14 ore
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7 ore di formazione per verificare la fattibilità nella tua azienda di progetti di manutenzione predittiva al fine di ridurre le perdite dalle reti 
idriche. In particolare, per comprendere: come fare a individuare in maniera preventiva i punti dell’infrastruttura dove è più probabile una 
rottura della rete; in che modo valutare la fattibilità in termini di costi e benefici dell’adozione di strategie di manutenzione predittiva nella 
tua azienda; quali sono le attuali tecnologie a disposizione.

Manutenzione predittiva per le reti idriche
Studi di fattibilità e utilizzo di tecnologie per prevenire, individuare e mitigare con azioni correttive le perdite idriche

• Comprendere come rispettare gli obblighi normativi imposti da ARERA all’interno della Qualità Tecnica  
 con la manutenzione predittiva
• Valutare i cost-effect dell’adozione delle nuove tecnologie inserendole del disegno dei Piani di  
 Investimento Industriali dell’azienda
• Conoscere le tecnologie più all’avanguardia in ambito predictive maintenance e come utilizzarle per  
 migliorare le prestazioni

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Acquedotto
• Responsabile Tecnico
• Responsabile Ciclo Idrico/SII
• Responsabile Perdite Idriche
• Responsabile Reti 
• Responsabile Impianti

Durata 
14 ore
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7 ore di formazione per verificare gli aspetti operativi e legali fondamentali nella negoziazione di un PPA sostenibile e duraturo e, in 
particolare, avere l’opportunità di contestualizzare l’accordo all’interno del mercato energetico come strumento di valorizzazione delle 
FER; comprendere come affrontare le criticità in fase di negoziazione e post-negoziazione; verificare gli aspetti contrattuali e di rischio da 
prendere in considerazione durante la fase di redazione di un PPA; verificare come strutturare modelli di hedging attraverso lo strumento 
del PPA.

Power Purchase Agreement
Apprendi gli strumenti operativi, commerciali e legali per gestire i rischi e massimizzare il ritorno d’investimento della 
negoziazione

• Conoscere le dinamiche che intercorrono nel mercato energetico e che influenzano la negoziazione di PPA
• Analizzare le potenzialità dei PPA per spingere la transizione energetica e la crescita delle FER senza  
 ricorrere all’incentivazione
• Comprendere come gestire le difficoltà operative in fase di negoziazione e post-negoziazione, tra cui  
 capacità e disponibilità ridotte oppure ritardi di entrata in esercizio degli impianti
• Individuare gli elementi variabili che compongono la struttura di pricing per ottenere il massimo ritorno  
 dell’investimento
• Verificare i pro e i contro delle principali strutture offtake, le principali clausole contrattuali e prassi  
 commerciali
• Prendere parte a una simulazione pratica di negoziazione di un PPA utile nella stesura delle clausole  
 principali e nella gestione dei rischi e delle controparti

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

Le Utility:
• Trading /Portfolio/Forecasting Manager
• Energy Manager
• Origination Manager
• Long Term Optimization Manager
• Commodity Optimization Manager
• General Manager/AD
• Consulente Legale

Le grandi aziende e PMI energivore:
• Energy Manager
• Facility/Maintenence Manager
• Commercial Manager PPA
• General Manager/AD

Durata 
7 ore
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Il settore del Gas&Power è spesso soggetto ad aggiornamenti delle tematiche fiscali e con l’avvio del processo di transizione energetica, 
le imposizioni tributarie si estendono anche alle fonti e impianti rinnovabili. 
3 focus di approfondimento verticali e specifici sui temi della fornitura Gas & Power per comprendere i punti comuni in materia di trattamento 
fiscale di entrambe le commodity e verificare gli aggiornamenti mirati alla componente EE e alla componente Gas.

Iva e fiscalità nel Gas & Power
Adempimenti fiscali relativi alle commodity e all’energia prodotta da fonti rinnovabili per evitare sanzioni

• Individuare le prestazioni accessorie e commerciali Gas&Power soggette al trattamento fiscale per  
 identificare la relativa aliquota
• Comprendere a quali fattispecie si applica l’aliquota agevolata al 10% e le relative esenzioni dell’Energia  
 Elettrica
• Scoprire su quali voci e come impatta l’ulteriore riduzione al 5% dell’IVA per la commodity Gas
• Conoscere quali sono i casi di esclusione, esenzione e agevolazione in materia di accise
• Verificare il trattamento fiscale nei casi attività agricola connessa alla produzione di energia
• Valutare le componenti degli impianti da energia rinnovabili per individuare quelle soggette a  
 tassazione catastale
• Comprendere le disposizioni tributarie relative ai flussi generati dalle Comunità Energetiche

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Amministrazione e Fiscalità
• Responsabile Legale
• Responsabile Commerciale/Contratti
• Responsabile Fatturazione
• Responsabile Trading

Durata 
10.5 ore
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14 ore di formazione per scoprire come utilizzare il linguaggio Python per analizzare, raccogliere, elaborare e manipolare grandi quantità 
di dati eterogenei con esempi e riferimenti specifici al contesto di mercato. 
È l’occasione per implementare librerie di funzioni in Python, dalle più semplici alle più avanzate, per effettuare il calcolo delle informazioni 
numeriche e scientifiche; predisporre modelli statistici e di machine learning per il forecasting di serie storiche di domanda e prezzo. 

Per prepararsi al meglio e utilizzare le potenzialità offerte da Python, è possibile iscriversi al percorso completo:
Python per costruire modelli predittivi – livello intermedio
Python per realizzare modelli predittivi ingegnerizzati di forecasting – livello avanzato.

Python per la Data Science
Analizzare, gestire ed elaborare le sequenze dati attraverso funzioni e programmazione a oggetti 
per impostare attività di forecasting

• Esplorare e installare le librerie, tra cui NumPy, SciPy e Pandas, per svolgere operazioni di accesso  
 scomposizione e inserimento e comprendere il loro impiego in progetti di Data Science
• Realizzare e gestire elenchi immodificabili di oggetti eterogenei, valori numerici e alfanumerici  
 attraverso le tuple
• Creare, aggiungere e aggiornare i dizionari, array e dataframe per gestire ed elaborare collezioni  
 ordinate di oggetti in modo efficiente
• Comprendere come utilizzare l’istruzione IF e le formule annidate per eseguire eccezioni
• Costruire efficacemente la sintassi per sviluppare funzioni personalizzate
• Applicare tecniche di implementazione di software per la gestione e la manutenzione di grandi progetti  
 attraverso la programmazione a oggetti
• Effettuare un’analisi esplorativa dei dati per comprendere le variabili dei set di dati e le relazioni tra loro

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Portfolio Manager
• Forecasting Manager
• Logistic/Supply Manager
• Trading Manager
• Ufficio Risk Management
• Middle Office Manager

Durata 
14 ore

Livello base
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Per costruire modelli previsionali più snelli, è necessario individuare i giusti algoritmi per l’ottimizzazione del portafoglio.
Le due giornate di formazione sono l’occasione per avere gli strumenti tecnici per creare features per la previsione di serie storiche di 
domande e prezzo della commodity e per implementare modelli basati su dati statistici e di machine learning attraverso esempi e use case.

Per prepararsi al meglio e utilizzare le potenzialità offerte da Python, è possibile iscriversi al percorso completo:
Python per il Data Science – livello base
Python per realizzare modelli predittivi ingegnerizzati di forecasting – livello avanzato.

Python per modelli predittivi
Strumenti di Statistical e Machine Learning per creare modelli di forecasting della domanda e prezzo di EE e Gas 
e ottimizzare il portafoglio

• Costruire previsioni efficaci e veloci con Python e valutarne l’efficacia rispetto alle prestazioni richieste
• Applicare principi di analisi dei dati statistici per creare modelli di forecasting
• Comprendere le funzionalità dei principali modelli, ARIMA, SARIMA, ETS, State Space per compiere  
 correttamente previsioni di breve e lungo periodo
• Manipolare dati grezzi per analizzarli ed elaborarli attraverso reti neurali e procedure di machine  
 learning
• Individuare le peculiarità dei modelli di machine learning per adattarli all’analisi predittiva di serie  
 storiche

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Forecasting Manager
• Logistics/supply manager
• Trading/Model & Analysis Manager
• Portfolio Manager
• Data Analyst/Scientist

Durata 
14 ore

Livello medio
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Per coloro che operano nel forecasting della produzione, del consumo e del prezzo della commodity, è necessario saper realizzare modelli 
previsionali avanzati, performanti e ingegnerizzati per ottimizzare il portafoglio.
In particolare, le due giornate di formazione sono l’occasione ideale per comprendere come sfruttare il deep learning e le reti neurali per 
riconoscere le relazioni tra input diversi; creare modelli innovativi avanzati su big data e combinare le variabili esterne per provenire in 
automaticamente serie storiche.

Per prepararsi al meglio e utilizzare le potenzialità offerte da Python, è possibile iscriversi al percorso completo:
Python per il Data Science – livello base
Python per realizzare modelli predittivi– livello intermedio.

Python per modelli predittivi ingegnerizzati di forecasting 
Metodologia standard CRISP-DM per creare modelli avanzati basati di Deep Learning e per prevedere la produzione, 
domanda e prezzo di EE e Gasottimizzare il portafoglio

• Costruire previsioni efficaci e avanzate con Python e valutarne l’efficacia rispetto alle prestazioni  
 richieste
• Comprendere come impattano le variabili meteo-climatiche per svolgere forecasting nel breve e nel  
 lungo termine
• Applicare i Feed Forward Neural Network e Convultional Neural Network per costruire modelli di deep  
 learning base
• Simulare una challenge mondiale per prevedere il prezzo dell’energia elettrica

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Portfolio Manager
• Forecasting Manager
• Logistic/Supply Manager
• Trading Manager
• Ufficio Risk Management
• Middle Office Manager
• Data Analyst/Scientist

Durata 
14 ore

Livello avanzato
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7 ore di formazione ad hoc per analizzare in maniera verticale e specifica la normativa relativa alle diverse fasi di contatto con il cliente. 
In particolare: fase precontrattuale e contrattuale per ottemperare agli obblighi informativi e di trasparenza ed evitare casi nullità e 
annullabilità; fatturazione per predisporre in maniera compliant e sottrarsi ad errori nelle comunicazioni e/o nell’emissione; trattamento dei 
clienti vulnerabili per farsi trovare pronti in vista del progressivo passaggio da Mercato Tutelato e Mercato Libero; gestione del reclamo 
per rispondere ai ricorsi del cliente secondo gli standard di qualità commerciale; morosità per comprendere come gestire il fenomeno nel 
rispetto di tempi, modalità e adempimenti informativi.

Normativa Gestione Cliente nel Gas & Power
Analisi della Regolazione e dei Testi integrati per garantire il rispetto degli obblighi, dei tempi e dei modi ed evitare errori 
nell’operatività aziendale

• Apprendere cosa prevede il TIF in merito ai tempi, ai modi di fatturazione e alla disciplina delle misure  
 reali e stimate
• Individuare le informazioni obbligatorie previste da ARERA e i criteri di verifica della conformità Bolletta  
 2.0 in base alla tipologia di cliente
• Verificare le modalità di riconoscimento dei clienti vulnerabili e di definizione delle condizioni  
 contrattuali
• Comprendere le modalità di comunicazione dei prezzi di fornitura, delle variazioni unilaterali e delle  
 evoluzioni automatiche ai clienti in fornitura
• Analizzare gli standard di qualità commerciale e le casistiche di indennizzo previste dal TIQV
• Confrontarsi sui dettami in tema di tempi di messa in mora e sospensione o risoluzione del contratto  
 per agire in maniera compliant al TIMOE e TIMG
• Identificare i tempi e modalità di riconoscimenti dell’indennizzo CMOR previsti dal TISIND

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Legale
• Responsabile Affari Regolatori e Compliance
• Customer Care Specialist
• Billing Specialist
• Commercial Specialist

Durata 
7 ore
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14 ore di formazione e 7 focus di approfondimento: “fiscale” per implementare in bolletta le novità fiscali necessarie a superare i controlli 
da parte delle Autorità; “regolatorio” per inquadrare gli aggiornamenti normativi, anticipare le richieste in caso d’ispezione e prevenire le 
sanzioni; “Arera” per analizzare nello specifico il procedimento di ispezione ARERA e predisporre gli step post-ispezione; “Bolletta 2.0” per 
verificare gli elementi essenziali e obbligatori della bolletta per comunicare con il cliente riducendo il rischio di reclami; “operativo” per 
esaminare e implementare i singoli processi della bollettazione, dal contract management alla fase Post-Sales e di controllo.

Bolletta 2.0 e fatturazione Gas&Power
Procedure e usi del Machine Learning per ridurre i reclami, gli insoluti e i costi da errori operativi

• Conoscere le novità normative e fiscali (prescrizione breve, bonus sociale e agevolazioni sull’IVA e  
 oneri di sistema) e verificare gli impatti sul processo di fatturazione
• Implementare i processi documentali e operativi per superare le ispezioni ARERA e delle Autorità e  
 ridurre il rischio di sanzioni
• Verificare come gestire le omissioni e le incongruenze per una corretta predisposizione della  
 Dichiarazione di Consumo Annuale
• Migliorare la comunicazione con il tuo cliente attraverso una bolletta che fornisca gli elementi  
 essenziali e un quadro di dettaglio utile a ridurre la conflittualità
• Comprendere come inserire le nuove informazioni obbligatorie in bolletta, come il corrispettivo  
 dell’energia reattiva immessa, per assicurare sia la compliance sia la trasparenza lato utente
• Ottimizzare le fasi operative e di controllo per ridurre il rischio di errori di calcolo e anomalie nel  
 processo di bollettazione e impostare le verifiche ex-post

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Fatturazione/Billing
• Responsabile Amministrativo
• Responsabile Metering 
• Responsabile Gestione Clienti
• Responsabile Operations
• Responsabile Logistica
• Chief Financial Officer
• Responsabile Legale e Fiscale

Durata 
14 ore



16< Torna all’indice 16

Un appuntamento per fornirti le competenze giuridiche e gli strumenti operativi per gestire correttamente le novità in tema di prescrizione 
breve dei crediti nel settore idrico.
Il corso è l’occasione per acquisire le competenze che ti permettono di operare nel rispetto del regime biennale evitando sanzioni che 
possono raggiungere un ammontare di 5 milioni di euro, come stabilito dall’art. 27 del Codice del Consumo.
Scopri anche quali sono gli aspetti legali e pratici a cui prestare maggiore attenzione e apprendi come adeguare le procedure interne alle 
regole approvate dall'Autorità interrompere validamente il decorso della prescrizione; acquisisci gli strumenti pratici per capire cosa fare 
se non hai il dato di misura e se il cliente paga spontaneamente; conosci quali sono gli obblighi informativi nei confronti del cliente e le 
cause ostative alla prescrizione. 

Prescrizione breve nel settore idrico
Applicare il regime biennale e rispettare gli obblighi nei confronti del cliente finale per evitare sanzioni

• Avere un quadro approfondito degli impatti della regolazione ARERA sul settore idrico 
• Fare benchmark con i gestori del servizio idrico e del settore gas&power che hanno disatteso gli  
 obblighi informativi e di conseguenza sono stati oggetto di sanzioni da parte dell’Autorità
• Capire come verificare l’accertata responsabilità dell’utente in relazione alla problematica  
 dell’autolettura 
• Gestire i casi di mancata ricezione dei solleciti e delle costituzioni in mora
• Chiarire quali sono gli obblighi del gestore in caso di ritardo di fatturazione attribuibile all’operatore
• Fornire una tempestiva e completa informativa ai consumatori in merito alla vigenza della disciplina  
 sulla prescrizione breve

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Ufficio Crediti
• Ufficio Legale
• Ufficio Commerciale
• Ufficio Fatturazione
• Ufficio Area Clienti

Durata 
3.5 ore
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14 ore di approfondimento per acquisire conoscenze in ambito regolatorio-fiscale verificando la normativa, le diverse configurazioni 
giuridiche, il sistema incentivante e i riflessi tributari; verificare le criticità e le soluzioni nella realizzazione e pianificazione di attività di CER 
e AUC; analizzare i modelli di gestione e di controllo, gli strumenti tecnologici e digitali per ottimizzare l’attività di una CER e i meccanismi di 
calcolo e ripartizione degli incentivi; comprendere come redigere correttamente un business plan; capire il ruolo del Ente Locale, gli aspetti 
tecnico-economici, la gestione dell’iter autorizzativo e gli step per accedere agli incentivi del GSE; conoscere aspetti legali di project 
financing per promuovere correttamente forme di partenariato pubblico e privato; individuare nuovi modelli e configurazioni alternativi alle 
Comunità Energetiche per valorizzare l’autoconsumo diffuso.

Comunità energetiche e autoconsumo collettivo
Aspetti normativi, strumenti operativo-gestionali e modelli applicativi per avviare progetti di energy communities

• Analizzare nel dettaglio la regolazione UE e Italiana in ambito CER e AUC e le principali differenze e  
 limitazioni da rispettare
• Approfondire le prassi dell’Agenzia delle Entrate per eseguire correttamente il trattamento fiscale dei  
 flussi legati alle CER e AUC
• Individuare gli elementi essenziali per redigere correttamente un business plan attraverso l’esperienza  
 di un progetto già avviato
• Esaminare i meccanismi di calcolo e ripartizione degli incentivi messi a disposizione dal GSE
• Impostare le corrette prassi per redigere un business plan di una Comunità Energetica partendo da un  
 caso studio
• Comprendere attraverso esempi pratici gli schemi, i processi e gli strumenti pratici da seguire per  
 implementare dei progetti pilota

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Direttore Generale
• Responsabile Innovation
• Responsabile Business Development 
• Responsabile Commerciale
• Energy Manager
• Trading Manager
• Regulatory and Compliance Manager
• Tax and Excise Manager

Durata 
14 ore
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Ricorrere ad una metodologia di Fraud Management facilita l’analisi dei rischi, dei modelli di frode e l’implementazione di specifiche policy 
di sicurezza con vantaggi notevoli in termini di taglio dei costi, preservazione della reputazione e dell’efficienza aziendale.

14 ore di formazione per scoprire come prevenire le frodi partendo dal people management introducendo strategie di Fraud Risk 
Assessment all’interno del piano di gestione di rischio aziendale; impostare procedure di valutazione della cybersicurezza, controlli interni 
e segregazione dei compiti definendo ruoli e responsabilità per garantire la protezione dell’azienda da attività fraudolente;
individuare le potenzialità e i vantaggi di adottare strumenti di copertura assicurativa per proteggersi dai danni interni ed esterni.

Fraud Prevention & Mitigation
Aspetti operativi e strumenti assicurativi per contrastare e prevenire le attività fraudolente e garantire la continuità 
aziendale

• Individuare gli aspetti essenziali per redigere il Code of Conduct e la Policy Antifrode per la  
 regolazione e gestione efficace della quotidianità aziendale
• Impostare la procedura di Vulnerability Assessment per proteggere le infrastrutture critiche da attacchi  
 informatici sempre più mirati
• Inserire nel quadro dell’Enterprise Risk Management per il controllo dei rischi organizzativi l’adozione di  
 sistemi antifrode per garantire l’operatività aziendale
• Implementare ex-ante un sistema di controllo interno conforme agli standard e definire ruoli e  
 responsabilità per prevenire le frodi aziendali
• Comprendere come applicare al proprio contesto aziendale la Segregation of Duties per garantire la  
 sicurezza dell’organizzazione
• Analizzare quali soluzioni assicurative adottare per proteggere la propria azienda dai potenziali rischi  
 interni ed esterni
• Identificare strumenti di detection per prevenire scenari di frode, tra cui manomissione di contatori,  
 contrattualizzazione clienti ignari e comunicazioni CF/P.Iva fittizi

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Amministratore Delegato
• Responsabile Gestione e Controllo
• Responsabile Internal Audit
• Responsabile Risk Management
• Site Manager di Impianto

Durata 
14 ore
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14 ore di formazione per approfondire gli aspetti legali e strategici e analizzare la normativa vigente e mitigare il rischio di sanzioni da parte 
dell’Autorità; impostare scelte operative all’interno dell’azienda e costruire una partnership commerciale di successo tutelando la credibilità 
dell’azienda; implementare azioni di controllo e monitoraggio sull’operato degli agenti e individuare KPI di fornitura.

Pratiche commerciali scorrette
Aspetti legali e operativi per la tutela del business dai comportamenti illeciti dei partner commerciali ed evitare sanzioni

• Conoscere la normativa di settore (Codice di condotta, Codice di consumo e AGCM) per essere  
 compliant ed evitare di incorrere in sanzioni
• Esaminare interventi da parte dell’Antitrust nei confronti di alcuni operatori
• Redigere i contratti di collaborazione analizzando quali clausole inserire per tutelarsi dalle violazioni da  
 parte delle agenzie
• Conoscere le interpretazioni dei diversi operatori sulle diverse tipologie di schede di sintesi delle  
 offerte utilizzate per comunicare in maniera trasparente con il cliente
• Apprendere come mettere a bilancio le voci di rischio connesse all’affidamento dello sviluppo  
 commerciale a partner esterni
• Impostare scelte strategiche e gli strumenti analitici per selezionare il fornitore per costruire una  
 partnership commerciale di successo
• Valutare gli strumenti informativi, di analisi e di misurazione per una corretta gestione dei rapporti di  
 fornitura

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Area Legale
• Area Affari Regolatori
• Area Commerciale
• Area sviluppo e gestione dei nuovi canali di  
 vendita
• Area Marketing

Durata 
14 ore
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Il trading energetico deve fronteggiare problematiche di sovrapposizione delle normative europee. È importante per gli operatori del set-
tore comprendere gli ambiti di applicazione nella quotidianità aziendale.
14 ore di formazione per comprendere nel dettaglio il raggio d’azione di ciascuna norma e gli impatti operativi. In materia di MIFID, capire 
quali sono i criteri di trasparenza pre e post-vendita per i prodotti finanziari; conoscere gli obblighi definiti dall’EMIR per mitigare il rischio 
sistemico concernente la negoziazione dei contratti futures; implementare attività di compliance e strumenti di presidio aziendale per 
essere evitare sanzioni come previsto dalle REMIT; prevenire gli abusi e le manipolazioni di mercato con la pianificazione di attività di con-
trollo come disposto dalla MAR.

MIFID II, EMIR, REMIT e MAR nel settore Gas & Power
Conoscere gli ambiti di applicazione e gli impatti operativi delle normative europee in materia di trading energetico per 
essere compliant ed evitare sanzioni

• Quali limiti impongono la MIFID II e il EMIR nell’assunzione di posizioni in strumenti derivati e come  
 impattano nella regolazione dei sistemi organizzati di negoziazione
• Quali strumenti di mitigazione del rischio sistemico possono essere utilizzati dalle Energy per 
fronteggiare la volatilità dei mercati 
• Come impostare attività di reporting secondo il REMIT per essere compliant ed evitare sanzioni
• Come pubblicare le informazioni privilegiate attraverso metodologie e tool per prevenire gli illeciti
• Quali sono gli interventi specifici previsti dalla EMIR-Refit per favorire l’attività degli operatori
• Come sviluppare un efficace quadro di controllo per prevenire gli abusi di mercato nei mercati  
 wholesale dell’energia sanzionati dalla MAR

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Trading
• Responsabile Back Office Trading
• Responsabile Middle Office
• Responsabile Affari Regolatori
• Responsabile Compliance/ Legale
• Responsabile Risk Manager

Durata 
14 ore
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La Masterclass Recupero crediti per la fornitura di EE e Gas è dedicata a coloro che si occupano di gestione del credito e che devono avere 
le conoscenze in ambito normativo e i meccanismi operativi per implementare le strategie di prevenzione del rischio, mitigare la morosità 
e ottimizzare il processo di recupero crediti.

Un percorso completo e verticale organizzato in 6 focus di approfondimento, che coinvolge 7 docenti con diretta esperienza nel settore 
Utility per affrontare le sfide quotidiane in ambito di regolazione, merito creditizio, organizzazione e interazione cross-funzione, KPI, 
monitoring & reporting, aspetti legali e fiscali e il sistema indennitario.

Masterclass | Recupero crediti per la fornitura di EE e Gas
Strumenti normativi e operativi del credit management per implementare strategie di credit collection  
e di mitigazione della morosità

• Esaminare i testi unici per la morosità (TIMOE e TIMG) sia del settore elettrico sia del gas e applicarli  
 all’interno dei processi operativi
• Analizzare le clausole contrattuali che possono supportare a prevenire il rischio credito insieme agli  
 strumenti legali utili nel recupero del credito
• Identificare strumenti analitici per effettuare un’attenta valutazione ex-ante dei clienti prospect
• predisporre un modello di monitoraggio e un sistema di KPI per misurare le performance dell’attività di  
 recupero crediti
• Verificare gli indicatori strategici da tenere sempre sotto controllo per misurare le performance sia  
 interne (recupero crediti) che esterne (fornitori)
• Gestire step-by-step il contenzioso con il cliente finale e il processo di recupero dell’IVA
• Cogliere le opportunità che offre il CMOR a beneficio dell’economia aziendale

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Credit Manager, Credit Controller, Credit  
 Collection
• Responsabile Amministrazione e Finanza
• Responsabile Ufficio Legale e Contenzioso
• Risk Manager
• Office Manager
• Responsabile Commerciale

Durata 
21 ore

Executive 
Masterclass 
Certificate
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Le società di vendita devono intrattenere i rapporti con i partner commerciali ed è quindi necessario prestare molta attenzione agli aspetti 
normativi, legali e contrattualistici che caratterizzano questa tipologia di accordo per ridurre il rischio di esposizione a pratiche commerciali 
scorrette.

Le due giornate in aula sono l’occasione di analizzare i contratti di agenzia dal punto di vista normativo e legale e quali sono le peculiarità 
del settore energetico; conoscere gli elementi giuslavoristici da non sottovalutare per redigere un accordo tutelante per l’azienda; verifica-
re il processo di controllo dei canali di vendita indiretti e impostare strategie di valutazione dell’operato degli agenti.

Contratti di agenzia nel settore Gas & Power
Aspetti regolatori, legali e giuslavoristici per stilare un contratto di partnership commerciale compliant per la tutela dei 
clienti dalle pratiche commerciali scorrette

• Analizzare la disciplina delle provvigioni, i termini di preavviso, l’indennità per lo scioglimento del  
 contratto e le altre caratteristiche comuni dei contratti collettivi per agenti per scrivere un contratto  
 completo in ogni sua parte
• Verificare gli aspetti di differenziazione del procacciamento d’affari e quali sono i rischi collegati
• Apprendere quali sono le regole appositamente introdotte da ARERA per il settore energetico con il  
 Codice di Condotta Commerciale
• Comprendere cosa prevede il patto di non concorrenza e come gestirlo dopo la fine del rapporto tra  
 azienda committente e agente 
• Individuare quali clausole è necessario inserire nei contratti per tutelarsi da comportamenti scorretti di  
 agenti/agenzie sanzionabili dall’AGCM
• Valutare quali strategie da adottare per il monitoraggio dell’operato degli agenti
• Identificare come gestire operativamente i canali indiretti e il loro rapporto diretto con il cliente finale

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Legale
• Responsabile Affari Regolatori e Compliance
• Responsabile Commerciale
• Responsabile Canali Indiretti

Durata 
14 ore 
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Nonostante il calo del costo delle commodity, la situazione dei mercati energetici rimane ancora volatile. Gli operatori devono farsi trovare 
pronti per gestire all’interno della propria azienda i rischi legati al mercato, che impattano a cascata sulla gestione delle strategie di pricing. 

Per coloro che si occupano di strutturare i prezzi ai clienti finali, 14 ore di formazione per massimizzare la redditività dell’azienda prevenendo 
i fattori di rischio del mercato; monitorare e garantire la marginalità partendo dallo studio dei KPI che caratterizzano il settore energy; 
costruire il prezzo competitivo e applicare il repricing in ottica customer retention e prevention. 

Pricing ai clienti finali nel settore Gas&Power
Modelli previsionali, analisi del posizionamento e del customer value per formulare prezzi, monitorare la marginalità e 
massimizzare la redditività aziendale

• Capire quali componenti intervengono nella formazione dei prezzi di energia e gas nel mercato libero e  
 nel mercato tutelato
• Impostare modelli di previsione per gestire il rischio della domanda di energia elettrica e gas
• Comparare prodotti fix e index per differenziare i prezzi 
• Studiare tecniche di bundling per ampliare la propria offerta sul mercato
• Verificare i principali KPI pricing-finance del settore energetico per monitorare la marginalità di parco
• Pianificare touchpoint con il cliente fidelizzato per attuare strategie di repricing
• Valutare la marginalità complessiva del valore del cliente e i profili di rischio legati al fenomeno del  
 churning
• Individuare gli indicatori di performance per stimare il primo margine e raggiungere gli obiettivi di budget
• Comprendere come i big data possano supportare l’ufficio pricing a determinare il customer value

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Pricing Analyst
• Impiegato Commerciale
• Marketing Specialist
• Regulatory Affairs Specialist
• Impiegato Approvvigionamento
• Data Analyst

Durata 
14 ore
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Il mercato energetico è continuamente soggetto a periodi di volatilità dei prezzi delle commodity e di stravolgimento delle logiche standard 
di approvvigionamento. In questo contesto, gli operatori di trading e portfolio management necessitano degli strumenti operativi per 
fronteggiare i rischi di mercato. 
La Masterclass è un’occasione per acquisire conoscenze e competenze mirate ad analizzare le strutture e le dinamiche che muovono i 
fondamentali dei mercati Power&Gas; gestire i rischi, ottenere il maggior rendimento dalla gestione degli asset e mantenere una ridotta 
volatilità degli utili; costruire una strategia di risk management e comprendere le potenzialità dei prodotti derivati; gestire operativamente 
il portafoglio di approvvigionamento.

Masterclass | Energy Trading & Portfolio Management
Impara i fondamenti di trading e il risk management nei mercati energetici per leggere le tendenze di mercato e coprirti dai 
rischi di mercato

• Comprendere il funzionamento dei mercati Gas&Power in Italia: quali sono le loro principali caratteristiche
• Conoscere gli impatti che le variabili geopolitiche e di mercato stanno impattando l’approvvigionamento  
 energetico
• Analizzare il market design del settore elettrico per ottenere i risultati desiderati
• Comprendere come si determina il prezzo uniforme attraverso il System Marginal Price
• Verificare in che modo i mercati delle commodity Gas&Power sono influenzati dall’andamento di altri  
 mercati (es. GNL e CO2)
• Ottenere esempi pratici per ottimizzare la gestione del portafoglio e la negoziazione dei contratti
• Capire quali sono le principali caratteristiche dei prodotti strutturati e come si applicano
• Approfondire le caratteristiche dei PPA e fornire sui possibili utilizzi anche per una migliore gestione  
 dei rischi e del proprio portafoglio

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Trading Manager
• Portfolio Manager
• Risk Manager
• Energy Market Manager
• Logistica/Supply Manager

Durata 
21 ore

Executive 
Masterclass 
Certificate
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È necessario aumentare la cultura della sicurezza legata alle infrastrutture critiche nel settore Utility e implementare strumenti e processi 
in ottica di prevenzione e mitigazione del rischio.
14 ore di formazione per analizzare i seguenti: regolatori per inquadrare la normativa di riferimento e le best practice degli standard 
tecnici volti a garantire la compliance in tema di cybersecurity; organizzativi e preventivi per effettuare un assessment dello stato attuale 
aziendale e mappare preventivamente le minacce e di OT Security per analizzare la strategia di difesa e assicurare la continuità operativa.

Cybersecurity per infrastrutture e impianti telecontrollati nelle Utility
Aspetti normativi, operativi e standard tecnici per proteggere le infrastrutture critiche dai cyber risk e garantire la business 
continuity

• Analizzare i trend, la normativa europea e nazionale e le misure indicate nella Strategia Nazionale di  
 Cybersicurezza per garantire la compliance in materia di cybersecurity
• Acquisire le linee guida dettate dai framework e dalle certificazioni ISO 27001, 22301 e IEC 62443 e  
 come applicarle in azienda
• Costruire un Threat Modeling per mappare potenziali minacce e individuare le contromisure per  
 preservare la continuità aziendale
• Applicare in ambito cybersecurity il metodo PCDA per un assessment continuo volto al miglioramento  
 delle strategie di sicurezza informatica
• Comprendere gli step per attuare in ambito Utility un sistema di sicurezza OT conforme allo standard  
 tecnico per proteggere le infrastrutture critiche dalle vulnerabilità
• Mettere in pratica quanto imparato e capire come comportarsi di fronte a un cyberattacco per  
 proteggere la business continuity

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Reti
• Responsabile Impianti
• Responsabile Telecontrollo
• Automation Engineer
• Tecnico SCADA

Durata 
14 ore
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Oggi, il vantaggio competitivo del customer care risiede in un servizio veloce, efficace e personalizzato e in una gestione della comunicazione 
su più canali, tra cui quelli digitali, in base alle sue richieste ed esigenze del cliente.
7 ore per approfondire i comportamenti e le aspettative del target in un contesto sempre più digitale e automatizzato; per analizzare gli 
strumenti digitali e i processi utili a sviluppare un Customer Care omnicanale; per comprendere come costruire una strategia di CX per una 
gestione efficace ed efficiente delle richieste; per individuare le best practice utili al monitoraggio e il controllo dell’efficienza del reparto 
rendendolo un segmento di business competitivo.

• Analizzare l’evoluzione del “cliente-tipo” del Gas&Power, in un contesto sempre più digitale, e le sue  
 aspettative per calibrare l’operatività del Customer Care
• Comprendere come passare dalla multicanalità all’omnicanalità e quali sono gli strumenti tecnologici  
 principali (CRM, VOC, Ai, Chatbot, CTI, ecc.)
• Stilare una road map in termini di ritorno degli investimenti (ROI) per proporre un progetto  
 multifunzione in collaborazione con le altre aree aziendali
• Attuare strategie di Customer Experience per canalizzare le richieste dei clienti a monte e ottimizzare  
 le tempistiche di risposta
• Individuare gli strumenti analitici utili a valutare il proprio Customer Care per garantire il miglioramento  
 continuo del servizio
• Verificare quali approcci utilizzare per trasformare il Customer Care in uno strumento di vendita

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Customer Service/Care
• Responsabile Operations
• Responsabile Front Office/Back Office
• Responsabile Commerciale
• Responsabile Canali Digitali
• Responsabile Marketing

Durata 
7 ore

Customer Care Management nel settore Gas&Power
Aspetti operativi ed esempi applicativi per migliorare l’efficienza della strategia di CX e garantire la satisfaction del nuovo 
cliente digitale
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Per coloro che si occupano della strutturazione del sistema tariffario in azienda, 7 ore di formazione per individuare gli strumenti operativi 
per costruire una struttura tariffaria compliant che tenga conto dei piani d’investimento industriali dell’azienda; analizzare le novità e 
gli aggiornamenti previsti del metodo tariffario per il quarto periodo regolatorio (MTI-4); comprendere come rientrare dei costi degli 
investimenti e adeguarsi ai dettami della qualità tecnica; esaminare il tool di calcolo della rendicontazione ARERA per comprenderne il 
corretto utilizzo.

• Analizzare le metodologie di building block, regolazione assimetrica e revenue CAP e gli strumenti  
 operativi per impostare l’iter di disposizione tariffaria senza incorrere in errori
• Capire quali componenti tariffari tenere in considerazione in bilancio per garantire il monitoraggio nella  
 realizzazione degli investimenti 
• Comprendere come valorizzare i costi in bilancio (costi di servizio, materia all’ingrosso e costi  
 ambientali) in fase di tariffazione
• Analizzare le sezioni che compongono il tool di calcolo ARERA per comprendere quali informazioni  
 inserire
• Prendere parte a una prova di compilazione del template di rendicontazione con dati reali per poterlo  
 replicare in azienda

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Regolazione Tariffaria/Unbundling
• Responsabile Amministrativo
• Responsabile Servizi alla Clientela
• CFO/Responsabile Finanza
• Responsabile Pianificazione e Controllo
• Responsabile Controllo di Gestione
• Responsabile Business e Progetti Speciali
• AD/General Manager

Durata 
7 ore

Sistema Tariffario nel servizio idrico
Strumenti operativi, aspetti bilancistici e simulazione pratica sul tool ARERA per strutturare un sistema tariffario compliant 
e sostenibile
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24,5 ore di formazione per analizzare le disposizioni in tema di procedimenti autorizzativi; per intercettare soluzioni alle problematiche 
tecniche relative alla procedura di connessione degli impianti rinnovabili alla rete; per prevedere l’andamento dello sviluppo delle rinnovabili 
attraverso l’esame del mercato italiano di medio-lungo periodo; per utilizzare modelli contrattuali come strumenti di mitigazione dei rischi; 
per implementare strumenti e strategie per pianificare e programmare un’iniziativa di energia rinnovabile di scala local; per aumentare la 
competitività e ridurre il rischio nello sviluppo di progetti rinnovabili; per aumentare la competitività e ridurre il rischio nello sviluppo di asset 
rinnovabili; e per identificare gli aspetti economici e di technical due diligence dei sistemi di accumulo utili a fronteggiare la “non program-
mabilità” delle fonti rinnovabili.

• Aanalizzare le novità in termini di DL Semplificazioni in materia di installazione di impianti alimentati da  
 fonti rinnovabili, di impianti agri-fotovoltaici e criteri di esenzione dalla VIA 
• Esaminare le problematiche tecniche a seguito della richiesta di connessione per finalizzare la  
 realizzazione dell’impianto 
• Comprendere i trend e i driver del settore delle rinnovabili per raggiungere la market parity
• Verificare la struttura di contratti PPA, EPC e O&M per tutelarsi dai rischi nelle diverse fasi di sviluppo  
 del progetto
• Capire come realizzare un processo di M&A e project financing per reperire finanziamenti e sostegni  
 economici
• Individuare i modelli di gestione e controllo, il sistema di calcolo e ripartizione degli incentivi, gli  
 strumenti tecnologici e digitali applicabili ai progetti di comunità energetiche
• Valutare come garantire la sostenibilità economica e aspetti di due diligence dei sistemi di accumulo  
 per mitigare eventuali rischi di progetto.

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Business Development
• Responsabile Energie Rinnovabile
• Project Developer
• Responsabile Legale
• Responsabile Regolatorio
• Responsabile Project Finance
• Responsabile Finanziario

Inoltre, si rivolge a:
• Developer e EPCs di società di sviluppo
• Consulenti e legali - Advisory Services
• Head of Energy Industry delle Banche

Durata 
24.5 ore

Executive 
Masterclass 
Certificate

Masterclass | Fonti Rinnovabili
Adempimenti e valutazione di fattibilità tecnica, finanziaria e legale per lo sviluppo di nuovi impianti
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7 ore di formazione ad hoc per gli operatori del settore per ricevere approfondimenti operativi sui temi del settlement da calare 
immediatamente all’interno della propria realtà aziendale.
In particolare, è utile per comprendere come avviene il calcolo delle sessioni di bilanciamento e aggiustamento; funziona la base dati del 
Sistema Informativo Integrato; procedere alla rifatturazione del Settlement in capo alle società di vendita.

• Identificare i parametri per stimare i consumi tenendo in considerazione la regione climatica di  
 riferimento
• Comprendere come essere compliant a tutte le delibere e discipline che dalla Del. 72/2018 ad oggi  
 stanno impattando i processi di Settlement gas
• Capire quali sono gli step relativi al processo di conferimento della capacità ai PDR
• Individuare il ruolo del Sistema Informativo Integrato e come attualmente funziona la modalità di  
 gestione dei dati

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Settlement&Reporting Specialist
• Logistica/Supply Specialist
• Trading Specialist
• Portfolio Specialist

Durata 
7 ore

Settlement Gas
Aspetti operativi nella gestione del servizio di bilanciamento dei flussi per evitare incongruenze e penali
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A causa delle continue oscillazioni di mercato, gli operatori del settore Energy devono saper impostare una valida strategia di hedging e 
proteggere la propria azienda da un’eventuale crisi finanziaria.
Per coloro che operano nell’area Risk e Trading delle aziende Gas& Power, 14 ore di formazione per identificare e quantificare i principali 
rischi di mercato per impostare azioni di tutela finanziaria; individuare i metodi di copertura più corretti per gestire il rischio prezzo; 
conoscere i weather derivates per far fronte al rischio volume.

• Valutare correttamente l’esposizione al rischio di variazione dei prezzi energetici
• Scegliere gli strumenti più idonei per la copertura dei rischi tra Futures, SWAP, Forward e Opzioni
• Utilizzare degli strumenti derivati per gestire la copertura del rischio portafoglio
• Identificare soluzioni, strategie e strumenti per la diagnosi, la gestione efficace, la mitigazione dei rischi
• Scoprire quali aspetti rendono il PPA e l’ISDA Master Agreement un valido strumento per la gestione dei rischi
• Comprendere quali sono i criteri di valutazione per ricevere una copertura finanziaria da parte di una banca  
 per gestire il rischio prezzo
• Individuare le potenzialità delle weather insurrance e le strategie d’utilizzo dei weather derivatives per  
 fronteggiare il rischio volume

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Risk Management
• Responsabile Trading e Portfolio
• Responsabile Mercati e Strumenti Derivati
• Responsabile Budgeting & Controlling
• Responsabile Commerciale
• Responsabile Operations
• Responsabile Amministrativo e Finanziario

Durata 
14 ore

Coperture finanziarie nel Gas&Power
Applicare le tecniche di hedging, i derivati e i PPA per costruire la tua strategia di copertura dal rischio prezzo e volume
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L’energy storage muove ad oggi finanziamenti da milioni di euro e l’obiettivo delle aziende Utility, Energivore ed ESCO è quello di posizionarsi 
sul mercato per cavalcare le opportunità prevedendo i costi , i rischi e la fattibilità finanziaria.
7 ore di approfondimento per inquadrare il contesto normativo europeo e italiano per conoscere l’iter autorizzativo d’installazione di un 
sistema di accumulo; analizzare le principali soluzioni e tecnologie di energy storage sul mercato per individuare il modello più adatto alla 
propria azienda valutando preventivamente le opportunità e i rischi; individuare gli approcci finanziari per valutare la fattibilità del progetto.

• Avere un quadro completo della regolazione nazionale ed europea e comprendere come funziona l’iter  
 autorizzativo
• Valutare le diverse soluzioni tecnologiche di sistemi di accumulo, in particolare le BESS, e avere gli  
 strumenti per scegliere quelle più convenienti per la propria realtà aziendale
• Esaminare i costi di installazione e manutenzione delle tecnologie e comprendere come monetizzare gli  
 investimenti
• Individuare come l’idrogeno potrebbe essere un valido strumento per risolvere i problemi di accumulo  
 dell’energia rinnovabile
• Testare gli aspetti tecnici e gli indicatori finanziari utili a identificare la fattibilità dei progetti e quali  
 sono le logiche di calcolo del ROI

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

Delle aziende Utility:
• Direttore Generale
• Responsabile Innovation
• Responsabile Business Development
• Responsabile Sviluppo Nuovi Progetti
• Responsabile Operativo
• Head of Pricing & Forecasting
 
Delle aziende Energivore ed ESCO:
• Energy Manager
• Procurement Manager

Durata 
7 ore

Energy Storage
Iter autorizzativi, soluzioni tecnologiche e modelli di approccio finanziario per sfruttare le opportunità 
dei sistemi di accumulo
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La ristrutturazione e l’implementazione della rete elettrica passa attraverso l’innovazione tecnologica che impatta sulla progettazione e 
manutenzione delle cabine MT/BT. Tecnici e operatori necessitano di un aggiornamento continuo e verticale per rimanere al passo con le 
revisioni normative e gli ammodernamenti tecnologici per garantire l’efficienza operativa e la sicurezza in materia di cabine MT/BT.
14 ore di formazione per approfondire l’architettura, l’esercizio delle reti MT e i criteri tecnici degli impianti MT/BT per pianificare azioni di 
progettazione e manutenzione; analizzare gli strumenti digitali di analisi predittiva per intervenire sui guasti; pianificare azioni di valutazione 
e gestione del rischio elettrico per la sicurezza delle persone e degli impianti.

• Verificare i criteri e le regole tecniche di ubicazione, dimensionamento, ventilazione e di efficienza  
 energetica per la progettazione delle cabine MT/BT
• Comprendere come pianificare azioni di manutenzione per limitare i fuori servizio degli impianti  
 attraverso l’analisi predittiva
• Capire gli strumenti digitali possano accelerare i tempi di intervento per fronteggiare il degrado delle  
 componenti
• Conoscere le norme tecniche, i ruoli coinvolti e gli step per la corretta redazione del DVR e DUVRI per  
 la valutazione e prevenzione del rischio elettrico
• Individuare attraverso il metodo semplificato i criteri di assessment del rischio Arc Flash per garantire  
 la sicurezza degli operatori

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabili Reti
• Responsabile Manutenzione
• Responsabile Tecnico
• Responsabili Impianti MT/BT

Delle società di:
• Distribuzione di Energia Elettrica – Utility e  
 municipalizzate
• Produzione di Energia da Fonti Rinnovabili
• Società di service MT/BT
• Petrolchimiche

Durata 
14 ore

Cabine MT/BT e prevenzione dal rischio elettrico
Iter di progettazione, costruzione e manutenzione per ridurre i fuori servizio delle reti garantendo 
la protezione dei tecnici coinvolti
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7 ore di formazione online per imparare come impostare in maniera corretta un sistema di Unbundling integrato rispetto alle varie attività 
aziendali.
In particolare, è specifico e verticale per coloro che vogliono comprendere come attribuire correttamente le voci di bilancio alle singole 
attività; programmare le attività operative di raccolta, analisi e mappatura dei dati economici e patrimoniali necessari; predisporre gli schemi 
contabili per finalizzare i Conti Annuali Separati (CAS); effettuare lo split tra Servizi Comuni e Funzioni Operative Condivise prescritte da 
ARERA.

• Comprendere quali sono le specifiche tecniche e di dettaglio richieste da ARERA e i tempi e le  
 procedure per la comunicazione dei dati
• Ristrutturare i processi interni aziendali e impostare un sistema Unbundling conforme alle regole  
 ARERA
• Programmare le attività operative di raccolta, analisi e mappatura dei dati economici e patrimoniali  
 necessari
• Verificare la corretta valorizzazione delle transazioni nell’ambito del gruppo societario
• progettare i contenuti dei contratti di servizio in modo aderente alla regolazione di settore e ai requisiti  
 di efficienza organizzativa e semplicità gestionale
• Predisporre gli schemi contabili per finalizzare i Conti Annuali Separati (CAS)
• Conoscere le attività da compiere in caso di ispezione e le possibili sanzioni a cui si va incontro

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Unbundling
• Responsabile Amministrazione e Finanza
• Responsabile Controllo di Gestione
• Responsabile Pianificazione e Controllo
• Responsabilità Contabilità Generale

Durata 
7 ore

Unbundling Contabile nell’Idrico
Aspetti amministrativi e contrattualistici per redigere e trasmettere correttamente i CAS,  
superare i controlli ed evitare sanzioni
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Entro l’inizio del 2029, tutti i gestori idrici avranno l’obbligo per legge di predisporre i Water Safety Plan seguendo le linee guida predisposte 
e aggiornate di recente dall’Istituto Superiore di Sanità.
7 ore di formazione per: analizzare la normativa di settore e le linee guida definite dall’Autorità per ottenere un aggiornamento sulle novità 
per rispettare le scadenze imposte dalla legge; acquisire le best practice da applicare subito in azienda per effettuare correttamente gli 
step operativi necessari ad impostare la matrice di rischio per evitare ritardi e garantire la business continuity; comprendere come sfruttare 
gli strumenti tecnologici per creare un sistema integrato di analisi dei dati e creazione della matrice di rischio riducendo le tempistiche.

• Analizzare le misure introdotte dalla normativa europea, nazionale e dalle linee guida dell’ISS per  
 implementare all’interno dei piani di sicurezza un approccio basato sull’analisi del rischio
• Identificare gli aspetti operativi-gestionali ricorrenti per calendarizzare le attività, ottimizzare i  
 processi ed evitare i ritardi
• Capire come organizzare la raccolta e l’elaborazione dati e il processo di risk assessment per essere  
 conformi ai dettami dell’Autorità
• Individuare una metodologia di sviluppo del Water Safety Plan attraverso supporti digitali per garantire  
 la corretta compilazione delle check-list e l’interfaccia con i sistemi informativi
• Esaminare il procedimento di impostazione della matrice di rischio per programmare azioni di controllo  
 e di miglioramento delle infrastrutture, con applicazione su un Sistema Acquedottistico Controllato

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Acquedotto
• Responsabile Reti
• Responsabile Trattamento acque
• Direttore Tecnico

Il corso è ideale anche a Team Leader certificati 
per ricevere approfondimenti e confrontarsi 
sugli aspetti operativi e di sviluppo dei piani 
e sull’aggiornamento delle nuove linee guida 
(ISTISAN 22/33) avvenuto in concomitanza con 
l’entrata in vigore del D. leg. 18 del 23 febbraio 
2023.

Durata 
7 ore

Water Safety Plan
Aspetti normativi e operativo-gestionali per impostare l’analisi di rischio delle infrastrutture idriche 
e impostare azioni di controllo e miglioramento
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14 ore di formazione per approfondire gli aspetti operativi che caratterizzano il meccanismo di classificazione e nomenclatura combinata e 
in particolare per comprendere come funziona il rigido schema merceologico del Sistema Armonizzato; individuare gli step e gli strumenti 
operativi per effettuare l’esatta classificazione doganale; identificare la corretta pianificazione e strategia per velocizzare i traffici delle 
merci riducendo il rischio di controlli supplementari; simulare la ricerca di nomenclatura combinata e individuare le best practice da 
applicare il giorno dopo in azienda.

• Individuare l’esatto codice da indicare nelle tue dichiarazioni doganali ed effettuare una corretta classificazione  
 delle merci
• Comprendere quali sono gli adempimenti richiesti in materia di dazi individuando esempi di  
 sospensione, condizione ed eccezione
• Identificare gli impatti delle modifiche relative alla nomenclatura tariffaria e statistica ed alla tariffa doganale  
 comune introdotta con il regolamento di esecuzione della commissione che entrerà in vigore il 1° gennaio 2024
• Ripercorrere i passaggi per effettuare la consultazione della tariffa attraverso l’A.I.D.A.
• Analizzare gli strumenti di consultazione comunitari e nazionali per individuare la corretta nomenclatura e non 
 incorrere in sanzioni

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Import/Export Manager
• Logistic & Supply Chain Manager
• Demand Planning Manager
• Quality Control Manager
• Responsabile Acquisti
• Responsabile Commerciale
• Responsabile Back Office

Durata 
14 ore

Tariffa e classificazione doganale
Impostare una corretta strategia di nomenclatura per adempiere agli oneri doganali e non incorrere in sanzioni
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Le aziende energetiche devono saper sfruttare le tecnologie legate alle energie rinnovabili, termiche ed elettriche per costruire nuove 
offerte commerciali che, oltre alla semplice fornitura di energia, comprendano anche prodotti e servizi aggiuntivi. 
7 ore di formazione per conoscere gli aggiornamenti normativi e di settore che influenzano il mercato energetico e capire come adeguare 
i prodotti per incrementare il vantaggio competitivo della propria azienda; individuare le soluzioni innovative, tra cui pannelli fotovoltaici, 
pompe di calore e sistemi geotermici per inserirli nel business plan aziendale; acquisire il know–how per sviluppare nuovi pacchetti “energia-
prodotto-servizio” ad hoc avvalendosi di proficue partnership.

• esaminare le componenti “energia – prodotto – servizio” per creare un pacchetto offerta integrato volta  
 a potenziare la strategia di acquisizione e fidelizzazione del cliente
• programmare correttamente le fasi di sviluppo attraverso il modello “Stage-Gate”
• individuare e applicare strategie per costruire partnership con l’obiettivo di preservare e aumentare la  
 marginalità
• impostare una coerente comunicazione interna ed esterna per un lancio di successo dell’offerta  
 rinnovata
• identificare i KPI di riferimento per monitorare il corretto svolgimento del processo e individuare le aree  
 di miglioramento

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Innovation
• Business Developer
• Responsabile Sviluppo Prodotti e Servizi
• Responsabile Marketing
• Responsabile Commerciale

Durata 
7 ore

Nuovi modelli di business nell’Utility
Strumenti operativi per costruire un pacchetto “energia-prodotto-servizio” e aumentare il vantaggio competitivo 
in un contesto di transizione energetica
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2 giornate di formazione per analizzare in maniera specifica e verticale le variabili climatiche per fronteggiare gli attuali cambiamenti 
e i forti sbalzi termici che influenzano drasticamente le strategie di rifornimento degli operatori del mondo Energy; le variabili macro-
economiche per rimanere aggiornato sull’andamento del mercato e imparare ad affrontare situazioni di estrema volatilità dei prezzi con 
strategie di approvvigionamento; le variabili del settore Power per comprenderne le evoluzioni, dettate anche dall’introduzione di nuovi 
elementi del sistema, e come è cambiato l’approccio lato acquisto della commodity; le variabili relative al settore Gas per individuare gli 
aspetti fondamentali per una corretta previsione della domanda e del prezzo.

• Analizzare gli avvenimenti meteo–climatici degli ultimi mesi per evidenziare le variabili in gioco e  
 definirne la prevedibilità
• Anticipare la producibilità di energia da fonti rinnovabili per garantire un adeguato bilanciamento con  
 l’energia tradizionale
• Elaborare analisi previsionali per verificare l’affidabilità e l’eventuale margine di errore oppure la  
 probabilità di realizzazione di un determinato scenario
• Gestire i tempi di reazione dei modelli di forecasting per comprendere quanto rapidamente il modello si  
 modifichi al presentarsi di nuovi actual.
• Individuare come le rinnovabili e i nuovi elementi del sistema – UVAM, CER e AUC – impattino sul  
 mercato elettrico per eseguire correttamente le stime
• Esaminare le variabili, i trend e i rischi intrinsechi del mercato Gas per svolgere correttamente la  
 previsione della domanda e del prezzo

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Forecasting
• Responsabile Logistica/supply
• Responsabile Trading
• Responsabile Portfolio Management

Durata 
14 ore

Variabili del forecasting Gas&Power
Apprendi come inserire i trend di settore, macro-economici e meteo-climatici per effettuare previsioni corrette  
e anticipare il rischio prezzo e il rischio volume
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Il corso è utile per acquisire le conoscenze di base in materia di accise ed essere aggiornato sulle ultime modifiche del T.U. Accise per 
eseguire correttamente gli adempimenti fiscali. 
In particolare, è l’occasione per inquadrare le direttive comunitarie e la normativa nazionale e verificare quali aspetti prestare attenzione per 
assicurare la compliance aziendale; capire come impostare nella pratica agevolazioni, esenzioni ed esclusioni e verificare la documentazione 
da richiedere all’avvio della fornitura; comprendere come cambia l’applicazione delle accise nei casi particolari di PPA e sub-fornitura, 
colonnine senza serbatoi di accumulo.

• Verificare gli impatti sulla documentazione fiscale di accompagnamento in seguito all’introduzione  
 delle figure di “destinatario certificato” e “speditore certificato” 
• Analizzare il procedimento di recupero dell’accisa e i termini prescrizione dell’imposta
• Approfondire gli adempimenti in tema di addizionali regionali e sostitutive per il gas naturale
• Comprendere gli obblighi fiscali e di dichiarazione in materia di officina energetica 
• Individuare i criteri interpretativi per l’individuazione dei soggetti aventi diritto alle agevolazioni,  
 vesenzioni ed esclusione
• Conoscere gli aspetti applicativi delle accise in caso di subfornitura, colonnine di ricarica senza  
 serbatoi di accumulo e PPA per la cessione elettrica con consegna sulla PCE

OBIETTIVIA CHI SI RIVOLGE

• Responsabile Amministrazione
• Responsabile Contabilità e Accise
• Responsabile Tasse e Fiscalità
•  Responsabile Accounting Reporting e Tax Compliance
• Responsabile Billing e Logistica
• Responsabile Back Office
• Responsabile Legale

Durata 
10 ore

Accise Gas&Power
Acquisisci le conoscenze normative e fiscali per eseguire correttamente gli adempimenti relativi  
alle accise sui prodotti energetici
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FORMAZIONE FINANZIATA 

ISO 9001:2015 
iKN è certificata UNI EN ISO 9001:2015 
per la Progettazione e realizzazione di 
corsi di formazione (EA37) con il Certifi-
cato n. 1111.

L’adozione del sistema di qualità garan-
tisce elevati standard dei servizi offerti 
attraverso processi qualitativi interni vali-
dati e costantemente monitorati 

ECM  
I professionisti iscritti ai registri profes-
sionali possono usufruire della formazi-
one iKN per maturare i crediti formativi 
necessari a garantire l’aggiornamento 
richiesto dal proprio ordine professionale 

È possibile utilizzare il fondo accantonato all’INPS per la 
formazione dei dipendenti scegliendo i corsi in aula, dig-
itali, interaziendali o in House di iKN. 

Grazie alla certificazione UNI EN ISO 90001:2015 per la 
progettazione e realizzazione di corsi di formazione, si-
amo il partner giusto per permettere alle organizzazioni 
aderenti 

di accedere ai fondi paritetici interprofessionali. La for-
mazione finanziata è un’occasione per accedere ai corsi 
di formazione riducendo i costi di iscrizione. 

La qualità di iKN: formazione finanziata, ISO e ECM
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COSA DICONO DI NOI

Corso assolutamente in linea con le aspettative. E’ stato davvero 
utile e ricco di contenuti di qualità e di livello. Si conferma 
ancora una volta l’eccellenza di IKN come organismo volto alla 
formazione nel settore Utility.
Responsabile Billing – Global Power Plus

Il corso è stato interessante e stimolante sia per quanto riguarda 
gli argomenti trattati, sia per la chiarezza espositiva dei relatori 
intervenuti 
Specialista Pianificazione e Analisi del Business - Reale Mutua 

Corso molto interessante, basato su tecnologie innovative e 
poco valorizzate in altri contesti 
Tutela risorsa idrica - Geal Lucca

Molto utile per smarcare domande e dubbi relativi alla nuova normativa che è attualmente oggetto di dibattito 
ma ancora poco chiara dal punto di vista operativo. Il parere degli esperti del settore è stato fondamentale 
per le risposte ai vari quesiti 
Business Continuity Analyst – BPER Banca 

Il corso è stato utile, perché ha fornito molti spunti su cui lavorare, soprattutto perché l’approccio al tema 
è stato molto concreto. Il relatore ha dimostrato di essere preparato e molto competente ed ha saputo 
comunicare la passione verso l’argomento trattato 
QC manger - Corden Pharma

Corso utile in quanto spiegato chiaramente e grazie alla possibilità di fare esempi pratici e possibilità di 
mettersi a confronto con i colleghi di altre realtà 
Responsabile Blocco operatorio chirurgico mininvasivo - Azienda Sanitaria Universitaria Friuli Centrale 

''
ENERGY & UTILITIES

ENERGY & UTILITIES

PHARMA

HEALTH

BANCA & ASSICURAZIONI

DATA, AI & TECH



CONTATTI

Alessia Lacarbonara
Inside Sales & Customer 
Relationship Manager
Tel. +39 02 83847275
Cell. +39 3288136479
Email  alessia.lacarbonara@ikn.it

Area Pharma

Roberta Testi
Inside Sales & Customer 
Relationship Manager
Tel. +39 02 83847203
Email  roberta.testi@ikn.it 

Area Health | Banche & Assicurazioni | 
Data, AI & Tech | Sostenibilità & Green 
| Legal | Retail & FMCG

Concetta Chiaravalloti
Inside Sales & Customer 
Relationship Director
Tel. +39 02 83847263
Cell. +39 342 8012245
Email  concetta.chiaravalloti@ikn.it

Area Energy & Utilities | 
Project Management


