PIANO FORMATIVO

\

*Pricing”

E’ un'iniziativa di miglioramento e crescita professionale rivolta ai Direttori di Filiale.

Il Piano formativo sara articolato in corsi in aula della durata di 1 giorno

OBIETTIVI GENERALI

RISULTATI ATTESI ALLA CONCLUSION

favorire una maggiore chiarezza sul ruolo e sulle responsabilita del Di iliale evidenziandone la
rilevanza ai fini del raggiungimento degli obiettivi della Banca
illustrare i cambiamenti contenuti nel nuovo mo c accelerare |l
cambiamento

rafforzare il bagaglio delle competenze attravers

Questo progetto si traduce in un pro i i a¢ai Direttori di Filiale di
rafforzare le proprie competenze e co i i ogeneo, comportamenti e
modalita di negoziazione del prez i i erente le proprie filiali nel

raggiungimento degli obiettivi.
Il percorso di rafforzamento e allinea

diffondere la “cultura’ della
migliorare la co i icazi etodo di lavoro al fine di accelerare il
cambiamento
favorire una maggio e abilita delle risorse di Filiale, evidenziandone la
rilevanza ai fini de iettivi nomici e del miglioramento della soddisfazione del
cliente

Direttori di Filiali

TOTALE COMPLESSIVO

SOCIETA' Femmina Maschio Totale

INTESA SANPAOLO XXX XXX XXX

ARTICOLAZIONI DIDATTICHE
(OGNI GG DI AULA EQUIVALE A 7,5 ORE)
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DIRETTORI

B Aula—durata 1g
EROGAZIONE: da marzo a luglio 2011)

PARTECIPANTI: n. XX Direttori di Filiale di INTESA SANPAOLO S.P.A.

Contenuti

e strategia di prezzo
= execution
strumenti a supporto
= cultura e competenze
= performance management
L'organizzazione delle aule € prevista a livello di Aree.
I docenti interni sono stati individuati prevalentemente f
capitalizzare I'esperienza professionale.

Per I'attivita di monitoraggio del programma sono previsti
- questionari di gradimento/ feed back; si tratta di
struttura complessiva e su ciascuno dei moduli didattici
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i Direttori ¢




