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1994-2006

Il trend di crescita
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1994-2006

I risultati

A ISCRIZIONI 60.957

N INIZIATIVE REALIZZATE 4.726

N PARTECIPANTI 11.347

N AZIENDE 4.907
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Le aree di attivita

AREE DI ATTIVITA’ CFMT LA FORMAZIONE
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La customer satisfaction
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FOCUS SUI CLIENTI - I MANAGER
le questioni chiave

I manager contattati hanno definito lo sviluppo di competenze manageriali come scambio o creazione di
esperienze.

Da questo punto di vista il successo pud essere maggiormente garantito da interventi formativi che esaltino il
confronto tra i partecipanti e il docente (visto spesso piu come facilitatore) e che anzi “istituzionalizzino” lo scambio
di esperienze tra i partecipanti (in tal senso |'esperienza del focus group & stata sempre molto gradita).

Questo aspetto appare essere la principale motivazione a intervenire a momenti formativi, tanto che si fa esplicito
riferimento anche a community o club tra i dirigenti, dove gli scambi possano avvenire piu facilmente e
frequentemente.

»II clima d’aula “caldo”, caratterizzato da lavori attivi e accompagnato da momenti ludici e conviviali, viene visto
come molto importante per favorire il raggiungimento degli obiettivi di crescita e (ancora una volta) per creare
gruppo tra i partecipanti.

»La formazione desiderata appare caratterizzata da percorsi (e non da momenti isolati e slegati), creati in maniera
personalizzata grazie a bilanci di competenze, che consentano anche di creare aule pilt omogenee.

»Quanto alle modalita, la formazione esperienziale\emozionale appare certamente stimolante, ritenuta piu efficace
se vista come momento iniziale di un percorso che preveda anche simulazioni, autocasi, case histories
(rigidamente italiane), testimonianze e anche fad (specie fuori Milano e Roma).
II lavoro attivo in aula deve sempre avere un peso rilevante.

»l temi dell'innovazione e del cambiamento e quelli legati alla gestione del sistema di relazioni al cui centro si
trova il manager, sono quelli che riscuotono maggiore interesse per il futuro.

Chiara anche la propensione a chiedere iniziative formative che presentino maggiori attenzioni in fase
preparatoria (in termini informativi e di bilancio di competenze) e che non finiscano al termine del corso (follow

»up, nuovi bilanci e misurazione dei risultati della formazione, collegamento con ulteriori occasioni di sviluppo
personale).
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Corsi di aggiornamento
professionale interni all'azienda

Tavole rotonde, dibattiti su
argomenti relativi alla sua

Presentazione di ricerche
specifiche, di analisi di trend

Incontri di analisi dello scenario
socioeconomico e politico
(italiano o internazionale)

Corsi di aggiornamento via

Corsi di aggiornamento
professionale interaziendali,
esterni all'azienda

INDAGINE QUANTITATIVA

IL NUMERO MEDIO DI GIORNATE PER ATTIVITA’' FORMATIVA
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INDAGINE QUANTITATIVA

Base: Totale intervistati
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INDAGINE QUANTITATIVA

» L’ATTIVITA’ FORMATIVA: I CONTENUTI

La gestione delle risorse umane

Le competenze individuali, ovvero capacita manageriali quali il
"Parlare in Pubblico" La leadership, La gestione del tempo ecc.)

Organizzazione e strategie

1 controllo di gestione e la finanza

Il marketing strategico e operativo

Information Technology

Attivita di formazione sullo stato attuale di scenari socioeconomici
e politici e sul loro sviluppo

= Totale manager
O Heavy users

O Medium users
O Light users

Il CRM e la gestione delle reti di vendita

Logistica e Supply Chain

100
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INDAGINE QUANTITATIVA

» L’ATTIVITA’ FORMATIVA: MODALITA' E METODOLOGIE DIDATTICHE

Seminari, gruppi di lavoro, workshop con altri dirigenti

Seminari, gruppi di lavoro con testimonianze di altri dirigenti

Convegni con possibilita di elevata interazione con i relatori

Presentazione e analisi di alcuni casi aziendali di particolare interesse

Percorso modulare, di approfondimento, cioé poche giornate di lavoro m58,4

(1 o 2 giorni), ma protratte nel tempo (4 o 5 mesi) lgg,g
i 7
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programma rigido e in parte da improvvisazione 50 2\57,1
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] 33,9’ O Medium users

Formazione a distanza, cio€ attivita di aggiornamento da seguire _13%'% B Light users

mediante internet 31 %,6 0
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FOCUS SUI CLIENTI - LE AZIENDE

» PRINCIPALI PROBLEMATICHE DEI DIRIGENTI

eNelle aziende giovani 'in crescita’ I'impegno dei dirigenti € quello di creare cultura d'impresa
e di sviluppare una metodologia del lavoro basata sul team,

ePer le aziende piu mature, la necessita € invece quella di confrontarsi-misurarsi con la
struttura manageriale di altre realta

bisogno di rinforzare il dirigente come ‘*persona’ > tenuta emotiva, gestione
dello stress e dell’ansia, acquisizione di sicurezza e tranquillita

» FORMAZIONE: VISSUTO E ATTESE

eLa Formazione deve essere stimolante grazie al confronto con altre realta aziendali, prevedere
applicazione sul campo

eModificare il setting tradizionale. Scambio tra docente (facilitatore-moderatore) e discente

eva sempre piu differenziata e personalizzata

» A
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FOCUS SUI CLIENTI - LE AZIENDE

B PROCESSO D'ACQUISTO

«Invasi dall’'offerta formativa. La scelta € complicata dal bombardamento informativo: ci si
orienta verso una formazione su misura

Per le aziende ‘giovani’ determinanti sono: la notorieta e I'innovativita

ePer le aziende ‘mature’, intervengono elementi come: la capacita di generare partnership
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FOCUS SUI CLIENTI

FOCUS SULLA PERSONA E SULLE SUE ESPERIENZE
FORNENDO RISPOSTE SUI PIANI

CULTURALE i PRATICO

POSIZIONANDO CFMT SUI SEGUENTI FATTORI DI SUCCESSO

*PERSONALIZZAZIONE
*PERCORSI (su cambiamento, innovazione, processi, fine carri
*APPLICABILITA’ DEI CONTENUTI
*PIU’ ELEVATA IMMAGINE

1

ATTRAVERSO METODOLOGIE

» *INTERATTIVE

*SIMULAZIONI
e E VALORIZZAZIONE DELLA COMUNITA' DEI MANAGER

1

TUTTI I FORMAT DI PRODOTTO DOVREBBERO PREVEDERE

I ¢ALTO COINVOLGIMENTO (clima tra il gruppo di partecipanti)

» *BILANCI DI COMPETENZE
*GRUPPI OMOGENEI PER PROBLEMATICHE GESTIONALI + CREAZIONE DI GRUPPO
o[ AVORI ATTIVI e CASE HISTORIES

*DEFINIZIONE COMUNE DEI PASSI SUCCESSIVI (percorso)
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: ‘_ Strategia ed obiettivi

v MULTICANALIT A: innovazione dei servizi all ’interno

del portale di CFMT, community, blog, forum

v ACCESSIBILIT A DELL’OFFERTA: nuovi percorsi
formativi personalizzati sulla base dei profili di

ruolo oppure su temi/problemi

v INNOVAZIONE
del format di apprendimento, dei contenuti,
delle modalit a didattiche A

CFMT



Strategia ed obiettivi

v PARTNERSHIP INTERNAZIONALI

v ATTIVITA’ DI RICERCA:

v indagine sulla “Customer Satisfaction dei Serviziin Italia ”
v" indagine per il Piano Strategico Triennale 2008 -2010

v fase 2 del progetto “Verso | 'impresa intelligente "

v ATTIVITA’ EDITORIALI
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CFMT e -
A“E”T““'F““m"”e Certificazione delle
MAMAGEMENT DEL TERZIARID . o
competenze manageriali

Il Progetto — Gli obiettivi e le fasi

L’obiettivo del Progetto e di sviluppare sistema di standard managerialper il management del
Terziario, utilizzando la cornice concettuale del sistemtbnico e attingendo dal lavoro che si sta

compiendo a livello europeo nellzonsulta per gli standard manageriali.

Il progetto e partito ad Il progetto si concludera ad
Aprile 2007 Novembre 2007

Fase 1 Fase 2 Fase 3

4 N O N O N

Sperimentazione del

Definizione degli Definizione degli : e el
standard manageriali su strumenti e delle pIEEsl di certificazione su
cui verra espletata la metodologie di valutazione circa 60 manager

certificazione

N AN RN Y
A
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