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CHI SIAMO

CIM & FORM S.r.l., Societa di Formazione di Confindustria Verona, € ente accreditato
per la formazione superiore e continua. Accompagna imprenditori, manager e
dipendenti in un percorso continuo di crescita personale e professionale realizzando
interventi formativi costruiti su esigenze ed obiettivi specifici.

A partire dall’analisi delle esigenze e in funzione degli obiettivi aziendali, CIM & FORM
progetta una “Formazione su misura”’, proponendo percorsi personalizzati, innovativi
ed efficaci.

Accompagna le imprese nel processo di individuazione delle priorita da affrontare per
la crescita professionale dei propri collaboratori utilizzando un modello consulenziale
che percorre le seguenti fasi:

* Analisi delle competenze attuali, potenziali e desiderate

* Focalizzazione degli ambiti di sviluppo professionale

* Valutazione delle possibili linee di finanziamento

* Progettazione di dettaglio in termini di contenuti didattici, durata e tempi
di realizzazione

* Erogazione dell'intervento

* Valutazione dell’efficacia attraverso la rilevazione del gradimento, apprendimento
e ricaduta organizzativa

I Team e formato da professionisti ed esperti di formazione che, con grande
competenza maturata negli anni, consentono di soddisfare le esigenze formative
dell’intero sistema aziendale.

Ogni percorso e personalizzabile in base alle esigenze dell'azienda
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ANALISI DI BILANCIO
Approfondimento delle problematiche legate ad una corretta lettura delle voci del
bilancio di esercizio ed alla sua interpretazione attraverso strumenti di analisi quali
indici, margini e flussi.

BUSINESS PLAN COME STRUMENTO DI PIANIFICAZIONE E CONTROLLO PER LE
DECISIONI AZIENDALI

Approfondimento sulla pianificazione e sul controllo della gestione aziendale per
sviluppare le linee guida per la realizzazione e la formalizzazione di un business plan,
analizzando le metodologie che possono essere utilizzate con particolare attenzione
alla pianificazione economica e finanziaria.

LA GESTIONE DEGLI ADEMPIMENTI CONTABILI DELLIMPRESA

Sviluppo delle competenze tecniche su come effettuare le rilevazioni contabili
obbligatorie all'interno delle imprese, analizzando le scritture d’esercizio oltre a quelle
di fine anno con il fine di una corretta elaborazione del bilancio di esercizio.

IL PIANO INDUSTRIALE

Esaminare le caratteristiche principali del Piano Industriale per definire e verificare le
intenzioni strategiche e le modalita operative con cui l'azienda si propone di
raggiungere gli obiettivi stabiliti.

CONTROLLO DI GESTIONE
Focus sulle tecniche di decisione aziendale, per imparare a proporre, chiedere e
realizzare le elaborazioni contabili necessarie alle scelte operative e strategiche.

RECUPERO CREDITI

Strumenti e tecniche per impostare una corretta strategia di gestione e recupero del
credito, in risposta alle ripercussioni che 'emergenza sanitaria sta avendo sul sistema
economico.




COMUNICAZIONE DIGITALE D’AZIENDA
Tecniche consolidate e strumenti 2.0 per I'utilizzo individuale della tecnologia e dei
social network a favore della crescita aziendale.

LINKEDIN PER LA VENDITA 2.0
Il profilo Linkedin efficace e le modalita di dialogo piu adeguate nel social network del
Business.

WHATSAPP BUSINESS PER IL CLIENTE 2.0:
Strategia e regole del gioco per la gestione professionale della relazione con il cliente
attraverso l'applicazione di messaggistica piu diffusa al mondo.

MARKETING INTELLIGENCE E KPI
Tecniche, azioni e strumenti operativi per valutare I'efficacia delle attivita di Marketing.

BUSINESS DEVELOPMENT
Analisi, Strategia e Metodi per ricercare nuove opportunita di Business, incrementare
il Valore dei Clienti attuali, migliorare Brand Awareness e posizionamento dell’azienda

MIGLIORARE LE PRESTAZIONE AZIENDALI CON UN EFFICACE PIANO DI MARKETING
Strumenti operativi per affinare le competenze per scrivere e condividere con successo
il “Piano Marketing”.

BUSINESS MODEL CANVAS

Sviluppare le competenze necessarie all’utilizzo del Business Model Canvas: uno
strumento semplice e potente di Design Thinking divenuto ormai uno standard a
livello internazionale per I'innovazione dei modelli aziendali ed il (ri)pensamento delle

strategie competitive. //
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HANSEI & LEAN PRODUCTION

In un contesto in cui le aziende sono impegnate nella sfida della pianificazione della
ripartenza, imparare dai propri errori, piu velocemente dei propri concorrenti, attivare
cicli rapidissimi di sperimentazione e apprendimento, diventano i fattori fondamentali.

KAIZEN & SMART OFFICE

Applicare gli strumenti Kaizen per favorire un profondo cambiamento culturale e
adottare strumenti, metodi e tecnologie ideali per valorizzare tutte le risorse e
garantire la ripartenza e il miglioramento continuo.

SMART SUPPLY CHAIN

Approfondire gli impatti e le opportunita di questo periodo per I'utilizzo delle risorse
(limitate) e la corretta gestione dei flussi in entrata e in uscita attraverso I'applicazione
dei principi Lean Six Sigma.

Una gestione efficace dei flussi della Supply Chain & fondamentale per garantire ad
un’organizzazione una corretta ripartenza e lo sviluppo costante.

PROFESSIONE BUYER/PLANNER E LEAN PROCUREMENT

Panoramica sui concetti fondamentali di gestione degli acquisti e le strategie di
approvvigionamento in ottica Lean. | temi trattati dal corso in oggetto sono verticali
alla gestione degli approvvigionamenti e dei magazzini, illustrando le corrette strategie
di gestione delle scorte, la gestione “a punto di riordino”, il lotto economico, il ruolo
dello stock di sicurezza, in ambiente lean, secondo best practices internazionalmente
riconosciute.

LEAN ADVANCED PROJECT MANAGEMENT
Migliorare la capacita di affrontare progetti di varia complessita applicando i principi
Lean Six Sigma per garantire all’organizzazione uno sviluppo costante di crescita.
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CONTRACT

ARGOMENTARE E CHIUDERE LA VENDITA

Strumenti, tecniche e procedure per argomentare la proposta e chiudere la vendita
con azioni consapevoli superando le obiezioni in fase di chiusura e facilitando la
conclusione del contratto.

LARTE DEL PASSAPAROLA: IMPARA LE REGOLE PRATICHE PER FAR PARLARE DELLA
TUA ATTIVITA

Il passaparola e il canale preferenziale per farti raggiungere da chi vuole ottenere la
soluzione piu adatta alle sue esigenze ed e quindi la “campagna di marketing” piu
efficace. In piu e uno strumento semplice ed economico, ideale per recuperare i
clienti, trovarne dei nuovi o espanderti in nuovi mercati.

PREVENTIVI VINCENTI: COME TRASFORMARE L'OFFERTA IN ORDINE

Avere a disposizione tutti gli elementi necessari per la presentazione di un preventivo,
superando l'idea che sia il prezzo I'elemento principale su cui il cliente basa la sua
scelta.

SMART SELLING e BIG DATA
Strumenti e nozioni utili per incrementare i contatti e convertire I'interesse dei clienti
in profitti usando la tecnologia e gli interactive tools.

PIANIFICARE (NON IMPROVVISARE) LA VISITA AL CLIENTE STRATEGICO

Impostazione di uno schema per la pianificazione della visita al cliente, attraverso la
costruzione di una strategia di approccio finalizzata a far progredire la trattativa ed a
migliorare la relazione col cliente
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SICUREZZA SUL LAVORO: IL SERVIZIO DI PREVENZIONE E PROTEZIONE (R.S.P.P. E
A.S.P.P.)

e MODULO A: corso base di 28 ore

e MODULO B COMUNE: corso di 48 ore comune a tutti i macrosettori.

*  MODULO C: corso di specializzazione di 24 ore solo per RSPP

* Aggiornamento:
* 40 ore per gli RSPP
e 20 ore per gli ASPP

FORMAZIONE PER IL RAPPRESENTANTE DEI LAVORATORI PER LA SICUREZZA - R.L.S.
 Corso completo: 32 ore.
* Aggiornamento:

* 4 ore per le aziende con MENO DI 50 DIPENDENTI;

e 8ore perle aziende con PIU' DI 50 DIPENDENTI

SICUREZZA SUL LAVORO: IL DATORE DI LAVORO
 Corso completo:

* RISCHIO BASSO: durata di 16 ore

* RISCHIO MEDIO: durata di 32 ore

e RISCHIO ALTO: durata di 48 ore
* Aggiornamento:

* RISCHIO BASSO: durata di 6 ore

* RISCHIO MEDIO: durata di 10 ore

e RISCHIO ALTO: durata di 14 ore

SICUREZZA SUL LAVORO: DIRIGENTE
e Corso completo: 16 ore
* Aggiornamento: 6 ore
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SICUREZZA SUL LAVORO: PREPOSTO

Formazione aggiuntiva: 8 ore
Aggiornamento: 6 ore

SICUREZZA SUL LAVORO: LAVORATORE

RISCHIO BASSO: durata totale di 8 ore (4 ore di formazione generale e 4 ore di
formazione specifica)

RISCHIO MEDIO: durata totale di 12 ore (4 ore di formazione generale e 8 ore di
formazione specifica)

RISCHIO ALTO: durata totale di 16 ore (4 ore di formazione generale e 12 ore di
formazione specifica)

Aggiornamento: 6 ore

ADDETTO ANTINCENDIO

Corso completo:
* RISCHIO BASSO: durata totale di 4 ore
* RISCHIO MEDIO: durata totale di 8 ore
* RISCHIO ALTO: durata totale di 16 ore

Aggiornamento
* RISCHIO BASSO: durata totale di 2 ore
* RISCHIO MEDIO: durata totale di 5 ore
* RISCHIO ALTO: durata totale di 8 ore

ADDETTO AL PRIMO SOCCORSO

Corso completo:

* Aziende GRUPPO A: durata totale di 16 ore

* Aziende GRUPPI B+C: durata totale di 12 ore
Aggiornamento:

e Aziende GRUPPO A: durata totale di 6 ore
e Aziende GRUPPI B+C: durata totale di 4 ore //




AMMINISTRAZIONE DEL PERSONALE E RELAZIONI INDUSTRIALI

Strumenti operativi per la comprensione delle soluzioni piu consone alle esigenze
aziendali in termini amministrativi e di relazioni industriali, nel rispetto della normativa
vigente.

DA MANAGER A MANAGER COACH: DA RESPONSABILE DI PROCESSI A GESTORE
DELLE RISORSE UMANE

La metodologia del Coaching nelllambiente di lavoro permette al Manager di
migliorare le proprie performance e quelle del proprio team di lavoro; costruire o
motivare un team; creare e mantenere un clima aziendale di lavoro positivo e
costruttivo; affrontare con piu sicurezza un cambio di responsabilita o di ruolo.

IL BUDGET DEL PERSONALE
Strumenti per la corretta programmazione e gestione dei flussi economici legati alle
Risorse Umane.

IL RESPONSABILE DELLA FORMAZIONE

Sviluppo delle competenze necessarie per l'identificazione delle fasi fondamentali
della preparazione formativa, dall'analisi del fabbisogno, alla realizzazione, alla
valutazione dei percorsi formativi.

SELEZIONE E SVILUPPO DEL PERSONALE
Trasferimento di conoscenze e competenze necessarie per la gestione del personale, in
modo efficace, integrato e coerente.

LEADING SMART TEAMS

Favorire un nuovo stile di leadership e nuove modalita di gestione del personale che
consentiranno non solo di avere successo nella gestione dei dipendenti in modalita
smart working, ma contestualmente di aumentare l'efficacia dell’attivita svolta in

modalita «tradizionale». 7/
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GESTIONE DEL TEMPO
Strumenti per costruire il proprio piano operativo e ridurre enormemente le aree
dedicate a comportamenti non funzionali.

BUSINESS WRITING E-MAIL

Tecniche e strumenti per la scrittura del messaggio, e sugli aspetti legati alla ricezione
della posta. Acquisire queste metodologie e riconoscere immediatamente i
comportamenti non funzionali, incide in modo determinante non solo sul tempo, ma
anche sulla qualita delle relazioni.

PUBLIC SPEAKING

Miglioramento del processo comunicativo interpersonale attraverso lo sviluppo di
capacita di ascolto efficace per saper rispondere alle esigenze degli altri e attraverso la
gestione dello stress per raggiungere i propri obiettivi di comunicazione.

GESTIONE DEL CONFLITTO E NEGOZIAZIONE

Gestire o lavorare in team significa confrontarsi con visioni del mondo diverse e con
aspetti relazionali che a volte possono portare a criticita. Conoscere le tecniche per
leggere il contesto, comprendere il punto di vista delle altre persone padroneggiando
le diverse strategie.

PROBLEM SOLVING

migliorare la consapevolezza dei partecipanti rispetto a come risolvono i problemi del
qguotidiano aziendale, acquisendo strategie, metodi e tecniche per risolvere problemi
individualmente e in un gruppo di lavoro

MOTIVARE E VALORIZZARE | COLLABORATORI
Strumenti e strategie per sviluppare il proprio stile di gestione dei collaboratori ed
attuare tecniche di motivazione all’interno del gruppo di lavoro.



& 7

FORM i rorwazione sei-

CONTATTI

CIM & FORM S.r.l.

Sede legale:
P.zza Cittadella 22 - 37122
Verona

Segreteria operativa:
Via Caserma Ospital Vecchio
4/C - 37122 Verona

Tel. 045 8099446

cimform@confindustria.vr.it

P.lva 02202440232

gﬂ@ CONFINDUSTRIA

Verona




