VERBALE DI ACCORDO

In Napoli, il 72 m&?i‘;i 22 iy
fra

Banco di Napoli S.p.A. (di seguito Banco di Napoli o BdN)

€

le Segreterie degli Organi di Coordinamento DIRCREDITO-FD, FABI, FIBA/CISL, FISAC/CGIL,
SINFUB, UGL CREDITO, UILCA di Banco di Napoli

premesso che

= con l'accordo interconfederale 8 gennaio 2008, sulla base della facolta riconosciuta dall’art, 118,
Legge 388/2000, ¢ stato costituito il Fondo paritetico interprofessionale aziendale per la
formazione continua del credito e delle assicurazioni, denominato “Fondo Banche Assicurazioni”
(di seguitoc “Fondo™);

= il "Fondo” opera in favore delle imprese dei settori creditizio ed assicurativo ad esso aderenti e
dei loro dipendentl, al fine di favorire la qualificazione professionale dei lavoratori, lo sviluppo
occupazionale e la competitivita delle imprese medesime, attraverso il finanziamento di piani
formativi aziendali, territoriali, settoriali e individuali, concordati tra le Parti Sociali;

= {'Avviso 1-2014 “Piani aziendali, settoriali e territoriali”, pubbiicato dal “Fondo” il 31 marzo 2014,
intende sostenere e finanziare iniziative finalizzate all'erogazione di formazione continua
mediante piani aziendali, settoriali e territoriali;

= il Piano dImpresa 2014-2017 (di seguito Piano d'Impresa), nel fissare le linee d'azione per la
crescita ed it rafforzamento dellintero Gruppo, individua nella formazione uno degli strumenti a
supporto del programma di trasformazione attraverso i quali realizzare gli obiettivi di Piano
d'Impresa del prossimo triennio;

e considerato che

= [a Capogruppo ha rappresentato in prima istanza alle Organizzazioni Sindacali le politiche e gli
indirizzi del Piano d'Impresa e nella circostanza € stato illustratc come le persone e il piano di
investimenti previsto rappresentino un fattore abilitante chiave per la realizzazione e il successo
del Piano stesso;

= il conseguimento degli obiettivi sopra enunciati presuppone, tra I'altro, iniziative di formazione di
supporto al cambiamento e volte a sviluppare competenze e comportamenti commerciali a
sostegno delle attivita e degli scopi previsti dal Piano di Impresa;

» la documentazione relativa al Piano Formativo intitolato “FORMAZIONE A SUPPORTO PIANQ ;\;ﬁ 7
D'IMPRESA 2014/2017 GRUPPO INTESA SANPAOLO S.P.A.”, rivolto al personale di pitt societd 32
del Gruppo, & stato esaminato in data 14 maggio 2014 dal Comitato welfare, si
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sviluppo sostenibile {di seguitc Comitato), riunitosi per le materie di competenza delle
Commissioni sulla Formazione e la riqualificazione professionale, cosl come previsto degli artt. 4
e 8 del Protocollo della Relazioni Industriali del 24 febbraio 2014;

in esito all'esame di cui al punto precedente, il citato Comitato, ritenendo il Piano Formative
allegato al presente accordo conforme alle prescrizioni regolamentari di cui all’Avviso 1-2014, ha
proposto alle Segreterie di Coordinamento di Banco di Napoli di attivarsi per richiedere la
fruizione dei finanziamenti previsti dal “Fondo” con il predetto Avviso;

le Parti, recependo il parere favorevole del Comitato, condividono che il Piano Formativo in
parola & finalizzato a promuovere | processi di riqualificazione professionale e riconversione del
personale nonché aila creazione di nuove professionalita, indispensabili a sostenere e realizzare
lo sviluppo delle nuove iniziative di business previste dal Piano di Impresa;

si conviene quanto segue
la premessa forma parte integrante e sostanziale del presente accordo;

. sussistono tutte e condizioni affinché Intesa Sanpaolo S.p.A. presenti istanza al “Fondo” per
ottenere # finanziamento del Plano Formative "FORMAZIONE A SUPPORTO PIANC D'IMPRESA
201472017 GRUPPO INTESA SANPAOLO S.P.A."Y, che si articola nei seguenti Progetti:

Nuove opportunita di business dalia clientela base retail - destinato ai Gestori delle Filiali
Retail, mira a creare nuove professionalita attraverso 'acquisizione delle competenze necessarie
per un‘attiva gestione della clientela di riferimento attraverso la conoscenza dei prodotti, delle
iniziative e delle corrette modalita di proposizione commerciale;

Offerta fuori sede Direttori di filiale retail — indirizzato al Direttori delle Filiali Retail, ha
come obiettivo la creazione di nuove professionalita attraverso il rafforzamento delle capacita
relazionali necessarie a mantenere vivo il rapporto fiduciario e una soddisfacente gestione della
clientela anche “a domicilio”, in una logica di multicanalita allo scope di rafforzare ia
soddisfazione e la retention dei clienti;

Modello di servizic per clienti imprese - a suppoirto dell'evoluzione del modelio di servizio
per i clienti imprese deila Divisione Banca dei Territori, destinato a Diretfori, Gestori e Specialisti
delle Filiali Imprese, mira a creare nuove professionalita per valorizzare le persone quali fattori
abilitanti chiave per la massimizzazione del contributo alla realizzazione del Piano dImpresa;
Tuttl in formazione: proposte formative per le diverse abilita — ha come obiettivo [a
riconversione e la creazione di nuove professionalita del personale non vedente, ipovedente, non
udente o ipoudente, attraverso un percorso di “inclusione” della diversita che fornisca agli
interessati gli elementi di conoscenza dell'evoluzione organizzativa del modello di servizio in
relazione al Piano d’Impresa e ampliando la conoscenza della gamma dei prodotti e servizi offert
alia clientela.

. lallegato Piano Formativo "FORMAZIONE A SUPPORTO PIANC DIMPRESA 2014/2017 GRUPPO
INTESA SANPAOLO S.P.A.", riporta i contenuti di ciascun Progetto - articolato in differenti moduli - ;
formativi - ed il personale di Banco di Napoli coinvoito, costituisce parte integrante del presente 3
Accordo e risulta coerente con gli indirizzi e le finalita specifiche del “Fondo”; ?}3
nel'ambito dei lavori del Comitato che svolgera per le materie di competenza delle Commissioni &i"ﬁk
sulla Formazione e la rigualificazione professionale, si prevede, entro il mese di marzo 2015, una -
specifica sessione di verifica e approfondimento congiunto del piano presentato; a richiesta detle 4.,
Commissioni sulla Formazione e la riqualificazione professionale costituite potra essere effettuata
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in sede aziendale una verifica entro I mese di giugno 2015 sul complesso delie iniziative
formative finanziate condivise con accordi sindacali svolte nel corso del 2014;

. in coerenza con lo sviluppo del Piano di Impresa e di quanto previsto nel Protocollo delle
Relazioni Industriali del 24 febbraio 2014, le Parti si impegnano a proporre ed analizzare, per il
tramite del Comitato, ulteriori iniziative formative indirizzate alle varie figure professionali
operanti in Banco di Napoli, anch’esse coerenti con gii obiettivi di valorizzazione professionale e
motivazione dei dipendenti del Gruppo fissati nel Piano dImpresa stesso.

BANCO DI NAPOLI S.p.A.
Il Procuratore

Patrizia Qrdasse._
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FBA
Fondo Banche Assicurazioni
Avviso 1/2014

Piani aziendali, settoriali e territoriali

FORMAZIONE A SUPPORTO PIANOG D'IMPRESA 2014/2017
GRUPPO INTESA SANPAOLO 5.P.A
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MOTIVAZIONT AZIENDALT

in un momento caraiterizzato da importanti discontinuita, Intesa Sanpaolo ha tracciato con i Planc
d'Impresa 2014 -2017 la “rotta" da seguire nei prossimi anni per rispondere alle nuove sfide e per cogliere
le opportunita di mercato, sia in italia sia alf'estero. 1l Piano d’Impresa 2014-2017 rappresenta lo strumento

chiave per allineare e motivare tutta I'organizzazione aziendale su un percorso di rafforzamento e su
obiettivi condivish.

Gli “elementi chiove” del Piano d'impresa 2014-2017 sono in sintesh:

A. Contesto di mercato difficile ma in miglioramento. La realizzazione del Piano d’impresa 2014-2017
consentira alla Banca di tornare a creare e distribuire valore, in modo solido e sostenibile nel
tempo.

B. Strategia organizzativa differenziata in “Tre Banche nella Banca”

1. Banca dello Crescita Nuova o New Growth Bank, per sviluppare i ricavi con motori di
crescita innovativi in grado di cogliere le nuove opportunita di mercato;

2. Banca della Crescita Core o Core Growth Benk, per catturare il potenziale reddituale
inespresso del business esistente, in termini di sviluppo dei ricavi, di riduzione dei costi
operativi, di governo del credito e dei rischi;

3. Bonco del Capitale Efficiente o Capital-Light Bank, per ottimizzare 'impiego del capitale e
della liquidita, minimizzando gli asset "non-core” della Banca.

C. Investimenti e vatorizzazione delle persone quali fattori ahilitanti chiave per la massimizzazione
del contributo alla realizzazione del Piano d’'tmpresa.

| risultati del Piano d’impresa diventeranno raggiungibili grazie a una nuova fase di crescita basata su una
strategia innovativa che, mettendo le persone al centro dell'attenzione e adottando un modelio di business
chiaro ed efficiente, punti ad aumentare la redditivitd in maniera sostenibile, ottimizzando capitale e
Hquidita.

ORIETTIVI AZIENDALL

per valorizzare il Piano d'impresa 1 Gruppo Intesa Sanpaolo & interessato, tra Valtro:

e Da una evoluzione del Modello di Servizioc per Clienti Retail e Impresa della Divisione Banca dei
Territori
e Dal rafforzamento delle competenze creditizie e I'efficientamento della filiera del recupero credito
e Dalla valorizzazione delle persone e l'inclusicne della diversity per traguardare V'eccellenza nei
servizi e massimizzare la creazione di valore
Per soddisfare at meglio il raggiungimento degli obiettivi aziendali previsti: .

o
A. nellambito della “Banca della Crescita Nuova o New Growth Bank” & stato disegnato il seguente rg:?;
Progetto Didattico: e
1. Nuove opportunita di business dalla clientela base Retail "&féﬁ“‘\;\x
G
B. Neil'ambito della “Banca della Crescita Core o Core Growth Bank” sono stati disegnati i seguenti
Progetti Didattic: “
1. Offerta fuori sede — Direttori di Filiale Retail \7; w :5 7/ /
2. Modello di servizio per Clienti Imprese g,f(ff?tﬁ/ /gf/ ,
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3. Contact Unit - Polo di Lecge

C. Nelambito della “Banca de! Capitale Efficiente o Capital-Light Bonk” & stato disegnato il seguente
Progetto Didattica:
1. Recupero Crediti - Polo di Potenza

D. Nell’'ambito dei piani di sviluppo, di investimenti e valorizzazione delle persone quali fattori
abilitanti chiave per la massimizzazione del contributo alla realizzazione del Piano d'impresa, &
stato disegnato il seguenti Progetto Didattico:

1. Tuttiin formazione — proposte formative per le diverse abilita

Di seguito si riporta la strutiura dei Progetti Didattici con i correlati Progetti Formativi e relativi Moduli
Didattici.
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A1 PROGETTO BIDATTICO - NUGVE OPPORTUNITA DI BUSINESS DALLA
CLIENTELA BASE RETAIL

A supporto degli obiettivi aziendali rivolti ai Clienti Retail & stato disegnato uno specifico Progetto
Formativo che mira a creare nuove professionalith per valorizzare le persone quali fattori abiiitanti
chiave per la massimizzazione del contributo alla realizzazione del Piano d'impresa.

ALY Progetio formative: Nuove oppoertunita di business dalla Chientela Base
Hetali

il progetto formativo & strutturato in tre moduli didattici.

a} Obiettivo didattico:
In coerenza allobiettivo aziendale “Banca della Crescita Nuova o New Growth Bank” il progetio
formativo ha 'obiettivo:
¢ presidiare con efficacia la Clientela Base, con logiche e modalita diverse rispetto alla gestione tramite
la relazione, nelfambito di modelii di fillale specializzati

&) Destinatari:
Gestori Filiali Retail dedicati al presidio estensivo della Clientela Base che secondo i parametri del
“Manuale di certificazione delle qualifiche delle banche commerciali secondo i principi dell’EQF”
corrispondono al Gestore Portafoglio Retail nel cui profilo professionale le famiglie di conoscenze sono:

o Credito

e Finanza

e lLegale

e Vendita e Marketing

e le principali famiglie di capacita professionali sono:

e Intellettuale
# Relazionale

.
s Gestionale i”t;é
¢ Emozionale ) ;
i S
e Innpvativa <,
Wby
/ %)\}\%
| ¢} Risultato atteso: o
jf/ \'% Le persone acquisiranno le competenze necessarie per un’attiva gestione della clientela di riferimento -;::“"
{3 e
i \é/ attraverso la conoscenza dei prodotti, delle iniziative e delle corretie modalita di proposizione
‘ | commerciale.
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d) Valutazione dei risultati:

Previsto un guestionaric di valuiazione e un guestionario di apprendimento come specificato nei singoli
moduli.

e} Numerosita partecipanti al Progetto Formativo:

Gestori Filiall Retall Gestori Filiali
SOCIETA’ Retail
Femmina Maschio TOT.
BANCG DI NAPOLI SPA 142 110 252

it i business dal presidio estensivo della Chientela

a. Obiettivi didattici:
e accompagnare i colieghi coinvolti nella loro nuova esperienza professionale
e creare motivazione, ingaggio e orientamento al risultato
e condividere contesto, obiettivi e modalita operative

s approfondire tutte le leve necessarie per effettuare una efficace proposta commerciale dei
prodotti/servizi

e potenziare le soft skiils (comportamentali/commerciali} necessarie per agire al meglio con i clienti

b. Contenuti:
¢ linee guida del piano d'impresa
e obiettivi e opportunita commerciali
s orientamento al risultato e sviluppo di sinergie {es. muiticanalita)
e percorso formativo dedicato

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita
d. Tematica formativa: conoscenza contesto lavorativo
e. Durata moduloinore: 6

f. Numero edizionk 23

g. Numero partecipanti:

Gestori Filali Retail Gestori Filial
SCCIETA' Retail
Femminga Maschio TOT.
BANCO Di NAPOLISPA 142 110 252

h. Modalitd formativa: auia

. . . At \‘, !"",'(j
i. Fornitore: interno LT
f/: /L‘f(

i. Tipologia attuatore: struttura interna
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k. Natura attuatore: internoc
}. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: non previsto a fine modulo

opportunita df business dal presidio estensivo della Cllentela

a. Obiettivi didattich:
s potenziare le capacita e i comportamenti relazionali e commerciali

b. Contenuti:
» prodotti dedicati, caratteristiche e argomentazioni di vendita
s proattivita, accoglienza ed ascoito

» telefonata commerciale, la gestione dellagenda, la pianificazione del'incontro, la comunicazione
scritta (mail, ecc.)

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita
d. Tematica formativa: sviluppo abilita personali

e. Durata moduloinore: 14

f. Numero edizioni: 104

g, Numero partecipanti:

Gestori Filiali Retail Gestor! Filiali
SOCIETA Retail
Femmina Maschio TOT.
BANCO DI NAPOLISPA 142 116 252

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno; FLUXUS HR Partita IVA: 07373801005
i. Tipologia attuatore: soggetto certificato UNI EN 1SO 9001:2008
k. Natura attuatore: ente di formaziene

I. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

(Vs
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2 opportunits 4 business dal presidio estensive della Clientels

a. Obiettivi didattici:
confrontarsi sull'esperienza effettuata
# valorizzare e condividere | comportamenti eccellenti

[

bh. Contenuti:
approfondimento dei contenuti dei moduli precedenti per la valorizzazione dell’esperienza ed

L]

eventuali aggiornamenti
riflessione sugh ostacoli incontrati e sui risultati raggiunti

condivisione delle strategie vincenti

® piano d'azione
Parametro di finanziamento: nuove professionalita
d. Tematica formativa: sviluppo abilita personali

e, Durata modulo inore: 7

f. Numero edizioni: 104

g. Numero partecipanti:

Gestor] Filiali Retail Gestori Fillali
SOCIETA Retall
Femmina Maschio TOT.
BANCO DI NAPOLE SPA 142 110 75

h. Modalita formativa: aula

Fornitore: esterno, FLUXUS HR Partita VA: 07373801005

Tipologia attuatore: soggetto certificato UNI EN ISO 9001:2008

j.
k. Natura attuatore: ente di formazione
=i
o {.  Questionario di valutazione: previsto a fine modulo
/)
f {?f m. Questionario di apprendimento: non previsto a fine modulo
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Lo e Emozionaie

BI PROGETTO DDATTICO - OFFERTA FUDRI SEDE - DIRETTORI DI
FILIALE RETAIL

A supporto delfobiettivo aziendale “Banca della Crescita Core o Core Growth Bank” e in particolare per
catturare il potenziale reddituale inespresso del business esistente in termini di sviluppo dei ricavi, & stato
disegnato uno specifico Progetto Formativo che mira a creare nuove professionalitd per valorizzare le
persone quali fattori abilitanti chiave per la massimizzazione del contributo alla realizzazione del Piano
d'impresa.

11,1 Progetto Fermative: Offeria fueri sede - Direttori di Filiale Retadl
I progetto formativo & strutturato in due moduli didattici.

a} Obiettive didattico:
In coerenza allobiettivo aziendale “Banca dello Crescita Nuove o New Growth Bonk” il progetto
formativo ha l'obiettivo:
» ottimizzare il presidio e lo sviluppo della clientela con la consulenza a domicilio
e ingaggiare i Direttori circa questa nuova modalita di approcciare fa clientela
s descrivere norme, processi e strumenti idonei a questa modalita di offerta
illustrare | comportamenti di relazione efficaci all’offerta fuori sede

@

b} Contenuti:
e ottimizzare i presidio e lo sviluppo della clientela con la consulenza a domicilic
e ingaggiare i Direttoti circa questa nuova modalita di approcciare la clientela
e descrivere norme, processi e strumenti idonei a gquesta modalita di offeria
o illustrare i comportamenti di relazione efficaci all’offerta fuori sede

¢} Destinatari:
Direttori di Filiale Retail che secondo i parametri del “Manuale di certificazione delle qualifiche delle

banche commerciali secondo i principi delf EQF” corrispondono al Responsabile di Filiale le cui famiglie

professionali di conoscenze sono:

e Credito

e Finanza

e [egale

¢ Personale

e Vendita e Marketing ﬁ:};

e le principali famiglie di capacita professionali sono:

p-
7.
g

n
s
™
¥
4

‘%i:/
g

e Intellettuale

e Relazionale {
e (esticnale




s |nnovativa

d} Risuliato atteso

Le persone rafforzeranno le conoscenze di finanza e miglioreranno le capacita relazionali necessarie a
mantenere vivo il rapporto fiduciario e una soddisfacente gestione della clientela anche “a domicilio”,
Obiettivo essere prossimi alla totalitd della clientela in una logica di muiticanalita alio scopo di rafforzare
fa soddisfazione e la retention dei clienti aumentando la redditivitd per la banca.

e} Valutazione dei risultati

Previsto un guestionario di valutazione ed un questionario di apprendimento come specificato nei
singol moduli.

f} Numerositd partecipanti al Progetto Formativo:

SOCIETA" EFEETTIVA Direttori di Filiale Retail
maschi femmine totali
BANCO DI NAPOLI S.p.A. 380 85 465

FELE Maodubo Normative df viferiments

a. Obiettivi didattici:
e diffondere la normativa diriferimento all’offerta fuori sede

h. Contenuti:
e direttiva MiFID e i testo Unico della Finanza

e regolamenti Consob
e poiicy di comportamento interne alla banca

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: techiche e metodologie per erogazioni servizi economico/finanziari
e. Durata moduloinore: 6

f. Numero edizioni: 15

g. Numero partecipanti:

Direttori di Filiale Retail

SOCIETA' EFFETTIVA Gy Ly
maschi fammine totali g .

BANCO DI NAPOLIS.p.A. 225 50 275 o
h. Modalita formativa: aulaf] 2 R . M
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Fornitore: interno. Prevista codocenza da parte dei colleghi della Direzione Compliance e tutoraggio

da parte dei colleghi del Servizio Formazione
Tipologia attuatore: struttura interna

k. Natura attuatore: interno

Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo {domande con risposte multiple di cui una

sola & quelia corretta)
14,2 Mondnio: ifsite: workshop offeria fuor] sede per Birettori Fillall Retall

st
Sy
et

a. Obiettivi didattici:
s ingaggiare i Direttori circa questa nuova modalita di approcciare la clienteta
e descrivere norme, processi e strumenti idonei a questa modalita di offerta
e illustrare i comportamenti di relazione efficaci all'offerta fuori sede

b. Contenuti;
linee commerciall della banca in relazione ail’ offerta fuori sede

@
guide operative e gli strumenti a disposizione dei direttori per lo svolgimento dell’offerta fuori

L]

sede
aspetti gestionali inerenti I'offerta fuori sede

parametro di finanziamento: nuove professionalita

Tematica formativa: tecniche e metodologie per ercgazioni servizi economico/finanziari

. Durata moduio inore: 14

f. Numero edizioni: 26

g. Numero partecipanti:
Direttori di Fillale Retail )
SOCIETA' EFFETTIVA A .
maschi femmine totali it H
&
BANCO DI NAPOL S.p.A. 380 85 465 | *23; el
o —
=
. Modalita formativa: aula L

i. Fornitore:
» esterno ACCENTURE S.p.A. P 13454210157 C.F. 13454210157



j. Tipologia attuatore: soggetio ceriificato uni en iso 9001:2008 settore ea3?
k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione
{. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo {(domande che prevedono risposte multiple
di cui una sola & guella corretta)
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BZ PROGETTO BMDATTICO - MODELLO DI SERVIZIO PER CLIENTI IMPRESE

A supporto dell’obiettivo aziendale relativo all’evoluzione del Modelio di Servizio per Clienti impresa della
Divisione Banca dei Territori sono stati disegnati sei Progetti Formativi:

B2.1 Modelio di Servizio per Clienti imprese - Direttore di Filiale imprese
B2.2 Modello di Servizic per Clienti Imprese - “Sofisticatl”

82.3 Modello di Servizio per Clienti imprese - “Standard”

B2.4 Modelo di Servizio per Clienti imprese - “Base”

B2.5 Modeiio di Servizio per Clienti imprese - attivita specialistiche estero
82.6 Modello di Servizio per Clienti imprese — attivita transazionali e di trade

| sei Progetti Formativi rappresentano altrettante iniziative rivolte a creare nuove professionalitad per

valorizzare le persone quali fattori abilitanti chiave per la massimizzazione del contributo alla realizzazione
del Piano d'lmpresa.

B2.1 Progetie formative: Modello di Servizio per Clienti fmprese - Diretiore di

Il progetto formativo & strutturato in 2 moduli didattici.

a) Obiettivo didattico:
In coerenza all’obiettivo aziendale relativo all’evoluzione del “Modello di Servizio per Clienti Imprese”
caratterizzato dalla diversificazione del servizio sulla base della complessita e potenzialita dei Clienti
Imprese il Progetto Formativo ha I"obiettivo di:
s rafforzare le conoscenze creditizie per una pil efficace valutazione del rischio di credito attraverso
I'approfondimento delle modalita di gestione del rischio adottate dalla Banca al fine di:
o essere proattivi nel promuoavere una migliore qualita del portafoglio clienti
o saper concedere nuove impieghi di credito
s migliorare le capacita relazionali e manageriali sviluppando un pil efficace lavoro in team, un pil
spiccato orientamento al cliente affinando tecniche commerciali e di vendita che consentano:
o un ampliamento del portafoglio clienti

o una crescita deila fidelizzazione del rapporto fiduciario >§}
S
e N
b} Destinatari: Iz 3\!;

Direttori di Filiale Imprese che secondo i parametri del “Manuale di certificazione delle qualifiche £
delle banche commerciali secondo i principi dell’ EQF” corrispondono al Responsabile Filiale nel cui

v . e e
~ profilo professionale le famiglie di conoscenze sono: V..
L ' gfi.@ « /
e Credito WO iﬁ
/ , 2
= Finanza , 5;‘;’/
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#2711 Modelo: Lavain

e
™

4

I

s,

/ "“ég

s Legale
e Personale
2 Vendita e Marketing

e le principali famiglie di capacita professionali sono:

& Inteliettuale
e Relazionate
» QGesiionale
e Emozionale
¢ Innovativa

¢} Risultato atteso

Le persone rafforzeranno le conoscenze di credito; miglioreranno le capacita relazionali necessarie
ed una soddisfacente gestione della clientela di riferimento al fine di aumentare fa redditivita

mantenendo un basso profilo di rischio del portafoglio Clienti di Filiale

4} Valutazione dei risuitati

o

Previsto un questionario di valutazione ed un guestionario di apprendimento come specificato nei

singot moduli.

e} Numerosita partecipanti al Progetto Formativo:

Divettorl di Fillale imprese

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi

femmine

totali

BANCO D NAPOLIS.p A 13

2

i5

%

a. Obiettivi didattici;

s rafforzare le conoscenze creditizie nella valutazione del rischio di credito al fine di:

s del vischio di credito nells relazione con il Clente Eimprese

o sapere valutare attraverso gli strumenti aziendali e e logiche di Gruppo gli elementi del rischio

di credito di controparte

o sapere leggere ed interpretare Vequilibrio economico e finanziario aziendale anche in ottica

prospettica

sapere conoscere le diverse tipologie di segnali di deterioramento del credito
o essere in grado di applicare con sistematicita il sistema di valutazione interna del rischio

b. Contenuti:

e valutazione degli asset aziendali e 'analisi degli equilibri economici patrimoniali e finanziart

e dinamica del flussi di cassa
s analisi prospettica
s valutazione dei sintomi di crisi aziendale

e metriche aziendali per la misurazione del rischiof

ooy

Y v L
‘éj = ui,/ﬁ
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¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: tecniche e metodologie per erogazioni servizi economico/finanziari
e. Durata modulo inore: 14

i. Numero edizioni: 8

g. Numero partecipanii

SOCIETA' EFFETTIVA Direttori di Filiale imprese

maschi femmine total

BANCO Di NAPOU S.p.A 13 2 15

h. Medalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno, SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.1. 04986090019 C.F. 80085550012
j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37

k. Natura attuatore: ente di formazione

I. Questionarie di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

mprese

a. Obiettivi didattici:
o migliorare le capacita relazionali e manageriali con it Cliente Imprese massimizzando [a
finalizzazione dell’attivita commerciale attraverso:
o lacapacitd di essere credibili ed influenti
o lacapacita di avere iniziativa e determinazione
o la capacita di organizzare la visita al cliente

b. Contenuti: o
e credibilitd ed influenza 1/;,’ i (g;:m
N . . i o ang,
e dinamicita e determinazione I, e g:_%
e visita la cliente — metodologia organizzativa per massimizzare il business -
L o ’
('g:h’l Fam™ 14

Y 7 s
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d. Tematica Formativa: sviluppo abilita personali
e. Durata modulo inore: 14
f. Numero edizioni: 8

g. Numero partecipanti:

SOCIETA' EEFETTIVA Direttori di Filiale imprese
maschi femming totali
BANCO DI NAPOLI S.p.A. 13 2 15

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno; Mark-Up Consulting C.F./P.IVA/Iscr. Reg. Imprese 03006860963
j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37

k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione

i, Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

. Questionario di apprendimento: non previsto

¥ o5 JF

B2.7 Progetio Formalive: Modello di Servizio ai (Henti Imprese “Sofisticat
Il progetto formativo & strutturato in 5 moduli.

a) Obiettivo didattico:
In coerenza all’obiettivo aziendale relativo all’evoluzione del “Modello di Servizio per Clienti Imprese”
caratterizzato dalla diversificazione del servizio sulla base della complessita e potenzialita dei Clienti
imprese il Progetto Formativo ha Vobiettivo di:

» rafforzare le conoscenze creditizie per una pib efficace valutazione del rischio di credito attraverso
I'approfondimento delle modalita di gestione del rischio adottate dalla Banca per:

P . qr ey A . . - : E‘,a'i%c-:“
o essere proattivitd nel promuovere una migliorare qualita del portafoglio clienti 4 g rf‘}aﬂ,?
Pl wA%
o saper sviluppare nuovi impieghi di credito £ o

e sviluppare capacita di vendita e marketing per rafforzare la consulenza all'impresa e consentire di: ,ﬁg«
o sapere acquisire la capacita di comprendere it posizionamento competitivo del Cliente Impresa %ﬂ" &
o avere la conoscenza dei fattori di successo e delle prospettive di crescita del Cliente imprese §~fm
“sofisticato” -
o o sapere garantire una consulenza che promuova la fidelizzazione del cliente Impresa
f} e migliorare le capacita relazionali e manageriali sviluppando un piu efficace jfavoro in team, un piti
HP

spiccato orientamento al cliente, affinando tecniche, commerciali e di vendita che consent/a/?(;fdl
/

téa) V}{i:z ’i:w / By P /@/ *
< e o
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o essere promotori di un ampliamento del portafoglio clienti
o saper generare 13 crescita della soddisfazione del rapporto fiduciario

e consolidare le conoscenze Bancarie volte alla conoscenza della gamma di prodotti e servizi offerti
dalla Banca per le Imprese contestualizzate nell'applicazione del metodo commerciali e che
consenta di:
o saper massimizzare I'efficacia del business
o saper modulare I'offerta dei prodotti in coerenza con i bisogni del Cliente Imprese

b} Destinatari:
Gestori Filiali Imprese che secondo | parametri del “Manuale di certificazione delle qualifiche delle
banche commerciali secondo i principi dell’ EQF” corrispondono al ruolo di Gestore Portafoglio
Corporate nel cui profilo professionale le famiglie di conoscenze sono:

» {redito

e Finanza

e Legale

¢ Vendita e Marketing

e le principali famiglie di capacita professionali sono:

Intellettuale
Relazionale
Gestionale
Emozionale
Innovativa

e & @ & @

¢} Risultato atteso
Le persone rafforzeranno le conoscenze di credito e miglioreranno le capacita relazionali e di
marketing necessarie per un’attiva gestione della clientela di riferimento al fine di ricercare
aumento della redditivitd e mantenere un basso profilo di rischio

Valutazione dei risultati
Previsto un questionaric di valutazione ed un questionario di apprendimento come da specifica

d

Syt

dettagliata nei singoli moduli.

e} Mumerositd partecipanti al Progetto Formativo:

23 Gestori Filiale imprese > :‘\j
o SOCIETA EFFETTIVA A %]
s | maschi famming totali f/ / ¢
i

H £
;f;; l BANCO DI NAPOLIS.p.A. 9 1 16 rﬁ}t\fﬂz\\
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P

a. Obiettivi didattici:

e yafforzare le conoscenze creditizie nella valutazione del rischio di credito al fine di:

JE Bloviubo: Danalist del rischio & oredite nalle PR

o sapere vaiutare attraverso gli strumenti aziendali e le logiche di Gruppo gli elementi del rischio
di credito di controparte

o Sapere leggere ed interpretare 'equilibrio economico e finanziario aziendale anche in ottica

prospettica

o sapere conoscere le diverse tipologie di crediti deteriorati

o essere in grado di applicare con sistematicita il sistema del rating interno

b, Contenuti

v valutazione del rischio di controparte attraverso ['analisi fondamentale ed andamentale -

prospettica.

= metodologie per la tempestiva individuazione del credito deteriorato e gii strumenti di intervento
per la mitigazione del rischio
= processi di valutazione del rischio

¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

4. Tematica Formativa: tecniche e metodologie per erogazioni servizi economici/finanziari

e, Durata moduloinore: 14

f. Numero edizioni: 5

g. Numero partecipanti:

SOCIETA® EFFETTIVA

Gastovi Filiale imprese

maschi

fammine

totali

BANCO DI NAPOLI S.p.A,

9

i

10

h. Modatita formativa: aula

i, Farnitore: esterno; SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.I. 049856090019 C.F. 80085550012

j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea3’

k. Natura attuatore: ente di formazione

l. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

Vil
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o

a. Obiettivi didattici:

& Modulo: Anstisi def settor economic e del posizienamento competitivo

s rafforzare la valutazione del contesto economico di riferimento per sviluppare conoscenze di

vendita e marketing per garantire gualita nella consulenza alf’azienda attraverso:
o lacguisizione della capacita di analizzare la struttura del settore

o Vapprendimento del posizionamento competitivo del cliente e delle potenzialita di crescita e

sviluppo

if saper valutare le leve e le dinamiche del vantaggio competitivo
Facquisizione delie capacita di interpretare e anticipare il ciclo di vita delf'impresa

b. Contenuti:

s strumenti a supporto della valutazione del rischio di controparte: analisi di mercato ed analisi di

settore

# valutazione della gestione arziendale attraverso Fanalisi del Business Plan e delle scelte

produttive e di marketing

¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: conoscenze contesto lavoro e mercato circostante

e. Durata modulo inore: 14

f, Numero edizioni: 5

g. Numero partecipanti

Gestori Filiale imprese

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi femmine

totali

BANCO DI NAPOL S.p.A 9 1

i0

h. Modalitd formativa: aula

i, Fornitore: esterno; SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.1. 04986090019 C.F. 80085550012

j. Tipoiogia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001.:2008 settore ea3’

k. Natura attuatore: ente di Formazione

[, Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Ouestionario di apprendimento: previsto a fine modulo
E it s
i
) ; é(r‘ 4 ”\::.h‘ &
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2.2 Mrodulo: Blemenil 4i gestione aziendals

a. Obiettivi didattici:

e rafforzare le tecniche di valutazione delle dinamiche aziendali per sviluppare conoscenze di

vendita e marketing e garantire qualita nella consulenza all’azienda attraverso:
o lacquisizione delle conoscere dei modelli di governance aziendali
la capacita di anticipare i bisogni finanziari nei ricambi generazionali

o
o il sapere valutare e condividere le scelte manageriali
O

la comprensione e la quantificazione delle necessita di investimento

b. Contenuti:
o aspetti legali e tributari legati alle varie forme societarie

s pianificazione del progetto successorio in ambito aziendale e le eventuali operazioni di

ristrutturazione del capitale aziendale in un contesto successorio
o valutazione degli investimenti ed il loro impatto sul bilancio aziendale

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: gestione aziendale

e. Durata moduloinore; 14

f. Numero edizioni: 5

g. Numero partecipanti:

Gastor! Filiale Imprese

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi femmine

totall

BANCO DI NAPOLI S.p.A El 1

10

h. Modalita formativa: aula

i Fornitore: esterno; SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.1. 04986090018 C.F. 80085550012

j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37

k. Natura atiuatore: ente di formazione
|. Questionario di valutazione: previsto a fine maodulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

Y
Ljf}g i
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Modulo: Gperazioni 4i fiy
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Obiettivi didattici:
e rafforzare fe competenze sulla valutazione delle dinamiche di crescita aziendale al fine di

sviluppare conoscenze di vendita e marketing per garantire qualita nella consulenza alazienda
cogliendo opportunita di nuove business attraverso:

o la capacitad di comprendere le cause ed interpretare gli effetti delle operazioni di finanza
straordinaria

o la capacita di saper dare consulenza nefl’accesso al mercato dei capitali
o la capacita di saper fornire consulenze in situazioni di ristrutturazione del passivo

Contenuti:

s civerse tipologie di operazioni straordinarie

+ metodi di valutazione aziendale

e motivazioni strategiche e le conseguenze economiche e finanziarie

Parametro di finanziamento: nuove professionalita

. Tematica Formativa: tecniche per erogazione servizi economico/finanziari

Durata modulo in ore; 14

Numerg edizioni: 5

Numerc partecipanti:

i Filiale Im
SOCIETA' EFEETTIVA Gestori Fillale Imprese

maschi femmine totali

BANCO DI NAPOLI §.0.A, 9 1 10

. Modalita formativa: aula

Fornitore: esterno; SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.L 04986090019 C.F. 80085550012

j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore eal?
k. Natura attuatore: ente di formazione
Questionario di valutazione: previsto a fine modulo i
\l& kS
m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo L
14

o
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“odule: La relagione con # Clente boprese “Sofisticato”

a. Obiettivi didattich

e migliorare le capacita relazionali e manageriali con il Cliente Imprese massimizzando la
finalizzazione dell’attivita commerciale attraverso:
o # saper essere credibili ed influenti
o Tavere iniziativa e determinazione
o il saper creare efficienza delle competenze di lavoro nei team di Filiale Imprese

b. Contenuti:
e competenze fondamentali per fa promozione delle proprie idee
s gestione della negoziazione
e sviluppo delle sinergie all’interno del team

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: sviluppo abilitd personali

e. Durata moduio in ore: 14

f. Numero edizioni: 5

g. Numero partecipanti:

Gestort Filiale imprese

SQOCIETA' EFFETTIVA
maschi fermmine totall

BANCO DI NAPOL S.p.A. g 1 10

h. Modalith formativa: aula
i. Fornitore: esterno; Mark-Up Consulting C.F./P.IVA/iscr. Reg. imprese (03006860963
j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore eal3’

k. Natura attuatore; ente di consulenza e formazione

o X
W
I. Questionario di valutazione: previsto a fine moduio 6;:?
f n,f ¢ 0n Nt
H Y %‘ﬂ 3 Kr‘\‘[{'é- f:..— gj{"‘\"@j\
m. Questionario di apprendimento: non previsto a fine modulo i 1 P
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T A y & .

~or "




aj

et
<
Snfed

Frogetio Formative: Modello di Servizio aj Clientd twoprese “Standard”

I progetto formativo & strutturato in 3 moduli didattici.

Obiettivo didattico:

In coerenza all’ obiettivo aziendale relativo all’evoluzione del “Modello di Servizio per Clienti imprese”

caratterizzato dalla diversificazione del servizio sulla base della complessita e potenzialita dei Clienti

Imprese il Progetto Formative ha I'obiettivo di:

s rafforzare le conoscenze creditizie per una pil efficace valutazione del “rischio di creditd”
attraverso I'approfondimento delle modalita di gestione del rischio adottate dalia Banca per:

o essere proattivita nel promuovere una miglicrare qualitd del portafoglio clienti

o Saper sviluppare nuovi impieghi di credito

e sviluppare capacita di vendita e marketing per rafforzare la “consulenza allimpresa” e consentire

di:

o sapere acquisire la capacita di comprendere il posizionamento competitivo del Cliente impresa
avere la conoscenza dei fattori di successo e delle prospettive di crescita del Cliente Imprese
“standard”

o sapere garantire una consulenza che promuova la fidelizzazione del cliente Impresa

s migliorare le capacita retazionali e manageriali sviluppando un pil efficace lavoro in team, un pil

spiccato orientamento al cliente, affinando tecniche commerciali e di vendita che consentano di:

o essere promotori di un ampliamento del portafoglio clienti

o saper generare la crescita dela fidelizzazione dei rapporti fiduciari

e consolidare le conoscenze Bancarie volte alla conoscenza della gamma di prodotti e servizi offerti

dalla Banca per le Imprese contestualizzate nelf’applicazione del metodo commerciali al fine di:

o saper massimizzare |'efficacia del business

o saper modulare Fofferta dei prodotti in coerenza con i bisogni del Cliente Imprese

Destinatari:

Gestori Filiaie Imprese che secondo i parametri del “Manuale di certificazione delle qualifiche delle
banche commerciali secondo i principi delf EQF” corrispondono al ruolo di Gestore Portafoglio
Corporate nel cui profilo professionale le famiglie di conoscenze sono:

Credito

Finanza

Legale

Vendita e Marketing

e e @

”“Y Ty
e le principali famiglie di capacita professionali sono: LUy ;j_;,/{;-
\?‘ » ‘[ ¥

s iniellettuale i\f /1 li G/{f’ "
e Relazionale b 7

e Gestionale ‘M
s Emozionale ol ?

¢ Innovativa
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c} Risultato atteso

Le persone rafforzeranno le conoscenze di credito e miglioreranno le capacita relazionali e di

marketing necessarie per un'attiva gestione della clientela di riferimente al fine di ricercare
Faumento deila redditivita e mantenere un basso profilo di rischio

d} Valutazione dei risultati
Previsto un questionario di valutazione ed un guestionario di apprendimento come da specifica

dettagliata nei singoli modulk

e} Numerosita partecipanti at Progettoe Formativao:

SOGIETA’ EFFETTIVA Gestori Fillale lmprese
maschi femmine totali
BANCO DI NAPOL! S.p.A. 70 30 100

12,31 Maduio: Analisi del vischio d credite nell’impresa
a. Cbiettivi didattici;
o rafforzare conoscenze creditizie nella valutazione del rischio di credito al fine di:
o sapere valutare attraverso gli strumenti aziendali e le logiche di Gruppo gli elementi del rischio
di credito di controparte
o sapere leggere ed interpretare P'equilibrioc economico e finanziario ariendale anche in ottica
prospettica
o saper comprendere e valutare i fabbisogni finanziari in un contesto di finanza straordinaria

b, Contenutk;
o valutazione della situazione del cliente attraverso un’attivitd di analisi fondamentale ed
andamentale
e operazioni di finanza straordinaria e le strategie di sviluppo aziendale
c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: tecniche e metodologie per erogazioni servizi economico/finanziari

e. Durata moduloinore: 14

%
g
e
f. Numero edizioni: 45 , . B
(j‘/: 1 ,{ ,f'; el Q*?};%\:‘mm
I ] £
. . . a L]
. Numero partecipanti e -
© pariectp o <0
o
Gestort Filiale Imprese
SQCIETA' EFFETTIVA
maschi femmine totakl
BANCG DI NAPCLIS.p.A, 70 30 100 l,/,?
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B2.5.7 Modele: Seftosr] eoopombci e po

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno; SAA Scuola di Amministrazione Aziendale P.1. 04886090019 C.F. 80085550012

j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37

k. Natura attuatore: ente di formazione

{. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

a. Obiettivi didattich:

e migliorare la conoscenza neila valutazione det contesto economico di riferimento per sviluppare
capacita di vendita e marketing al fine di garantire qualita nella consulenza all'azienda

attraverso:

o il saper analizzare la struttura del settore

o Tapprendimento del posizionamento competitivo del cliente e delle potenzialitd di crescita e

sviluppo

o il saper valutare le leve e le dinamiche del vantaggio competitivo

b. Contenuti

s analisi dei settori e la corretta valutazione de! posizionamento del cliente
e Business Plan come strumento di analisi delle scelte produttive e di marketing

¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: conoscenze contesto lavoro e del mercato di riferimento

e, Durata moduloinore: 14

f. Numero edizioni: 55

g. Numero partecipanti:

Gastori Filiale Imprese

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi

femmine

totali

BANCC DI NAPOLIS.p.A, 70

30

100

e v




j. Tipoiogia attuatore: soggetio certificato uni en iso 9001:2008 settore ea3?

k. Natura attuatore: ente di formazione
i, Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

£12.2.9 Module: La velaziones con il Clenie Imprese perin sviluppo del busines
a. Obiettivi didattici:

e migliorare fe capacithy relazionali e manageriali con il Cliente Imprese massimizzando la
finalizzazione deil’attivita commerciale attraverso:
o la capacita di essere credibilita ed influenti
o la capacita di avere iniziativa e determinazione
o il saper creare efficienza delie competenze di lavoro nel team di Filiale Imprese

b. Contenuti:
e promozione delle proprie idee
s gestione delia negoziazione
s sviluppo delle sinergie all'internc del team
c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita
d. Tematica Formativa: sviluppo abilita personali
e. Durata moduloinore: 14

f. Numero edizioni: 55

g. Numero partecipanti:

Gestori Filiale Imprese

SOCIETA" EFFETTIVA
maschi femmine totali
BANCO DI NAPOL S.p.A, 70 30 100
o - i"’{:: el
h. Modalita formativa: aula bl Q’”h

é{?!{;/"qv f Feoes
i Fornitore: esterno; Mark-Up Consulting C.F./P.IVA/Iscr. Reg. imprese 03006860963 / o0

pL—
/ .
i. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37 e Z
e
k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione
i . . 25
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. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: non previsio a fine modulo

B2.4 Progetio Formative: Modello di Servizin ai Client] Imprese "Base”
it progetto formativo & strutturato in un modulo didattico.

a. Obiettivo didattico:
In coerenza all’obiettivo aziendale "aumentare il potenziale reddituale inespresso del business
esistente, in termini di sviluppo dei ricavi, di riduzione dei costi operativi, di governo del credito e dei
rischi “ il Progetto Formativo ha 'obiettivo di:
¢ condividere contesto, ohiettivi e modalitd operative della Banca attraverso
o Vanalisi del contesto di riferimento
o condivisione delle fogiche cui si ispira it modello di servizio
e approfondire tutte le leve necessarie per presidiare la clientela e la proposta commerciale dei
prodotti/servizi attraverso
o apprendimento delle logiche della nuova segmentazione commerciale dei clienti sulla base
della complessita e potenzialita delle Impresa
o capacita di applicare it metodo commerciale previsto dal Modello di Servizio
e creare motivazione, ingaggio e orientamento al risultato
e potenziare le soft skills {(comportamentali/commerciali) necessarie per agire al meglio con i clienti
e monitorare nel tempo i risultati raggiunti

b. Destinatari:
Gestori Filiale Retail, Gestori Filiale imprese e ruoli di Coordinamento che secondo i parametri del
“Manuale di certificazione delle qualifiche delle banche commerciali secondo i principi dell’ EQF”
corrispondono al ruolo di Gestore Portafoglio Small Business nei cui profili professionali le famiglie di
conopscenze sono:

= Credito

¢ Finanza

e Legale

e VYendita e Marketing

e le principali famiglie di capacita professionali sono: ¢ )1,'1/;
s
¢ Intellettuale U# / ,’;/Z/q L
~/ * Relazionale L &
i\ e Gestionale \E/m
/!« Emozionale e
5/! ¢ Innovativa o

- ,
W oy / 3{:":’1'3 P 26




¢. Risultato atteso

Le persone acquisiranno le capacita necessarie per utilizzare un approccio estensive nel presidio
delia clientela di riferimento attraverse la corretta modalita di proposizione commerciale.

Le persone sapranne introdurre elementi di soddisfazione nella relazione clienti—banca
reiativamente alla consulenza e ai prodotti acgquistati.

d. Valutazione deij risuitati

Previsto un questionario di valutazione e un questionario di apprendimento per verificare le
conoscenze acquisite dai partecipanti.

e. Mumerosita partecipanti al Progetto Formativo:

Gestorl Fil. Retail Gestori Fil. Imprese e
SOCIETA' EFFETTIVA ruoli di Coordinamento
maschi femmine totali
BANCO DI NAPOLIS.p.A. 396 307 703

19 A% Modulo: CHente o rebupione: dallanaiisl sl azionse

a. Obiettivi didattici:
s condividere contesto, obiettivi e modalita operative della Banca
e approfondire tutte le leve necessarie per presidiare la clienteia e la proposta commerciate dei
prodotti/servizi
e creare motivazione, ingaggio e orientamento al risultato
e potenziare le soft skills (comportamentali/commerciali) necessarie per agire al meglio con i clienti
= monitorare nel tempo i risultafi raggiunti

b, Contenuti:

¢ analisi del contesto di riferimento

e logiche cui siispira it modello di servizio

e nuova segmentazione commerciale dei clienti sufla base delia complessitd e potenziaiita delle
imprese

s applicazione del metodo commerciale previsto dal Nuovo Modelio di Servizio

¢ Portale Expo 2015: lo strumento della Banca per la valorizzazione di settori di ecceilenza delle PMI m\}
italiane e gli elementi utili per proporre alle imprese V'adesione all'iniziativa.

o

I )
i finanziamento: nuove professionalita v On e Ao
Parametro d iam p ";’::l (Y
y

d. Tematica Formativa: tecniche e metodologie per erogazioni servizi economico/finanziari

a4
s

e. Durata modulo in ore: 14 L {/é L. /
g e e
f. Numero edizioni: 240 KW i 4"'7
_ rg:?& %_, ! 57
i TR0




g. Numero partecipanti:

Gestori Fil. Retail Gestori Fil. imprese e

SOCIETA EFFETTIVA ruoli di Coordinamento

maschi fermmine totali

BANCO DI NAPOLI S.p.A. 386 307 703

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: interno

j. Tipologia attuatore: struttura interna

k. Natura attuatore: interno

|. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

~ire Formative: Modello di Servizio Clientl lmprese - attivita

Il progetto formativo & strutturato in2 moduli didattici.

a} Obiettivo didattico:
in coerenza all’obiettivo aziendale relativo al'evoluzione del “Modello di Servizio per Clienti Imprese”

caratterizzato dalla diversificazione del servizio sulla base della complessita e potenzialita dei Clienti

imprese il Progetto Formativo ha obiettivo di:

e migliorare le capacita relazionali e manageriali sviluppando un pil efficace lavoro in team, un pil
spiccato orientamento al cliente e affinando tecniche commetciali e di vendita che consentano di:

o essere promotori di un ampliamento del portafoglio clienti

o saper generare la crescita della fidelizzazione dei rapporti fiduciari g
s approfondire la conoscenza del Modello di Servizio attraverso una analisi delle scelte aziendali al *:w
fine di: \
o saper condividerne le caratteristiche del modello di servizio :;xi::; 22
o avere la capacita di applicare il Modello di Servizio nel team di Filiale Imprese i‘“‘?
- . « 5, 4
J b} Destinatari: ; a;{ﬁ/{}?
A v
;N Specialisti Estero Merci che secondo i parametri del “Manuale di certificazione delfe quaiifiche delle
i/ banche commerciali secondo i principi dell’ EQF” corrispondopo allo Specialista Prodotti di Area nei
—-\%j‘ cui profili professionali ie famiglie di conoscenze sono:
‘E‘ ; H ? f‘;” {: Zg« '
'\ g e .
.,/; i/ Lf; g Wt g . 3"‘2’:3“‘ /.(_,-




Credito

Finanza

Legaie

Personale

Sistemi Informativi e telecomunicazioni
s Vendita e Marketing

2 & 2 8

]

e e principali famiglie di capacita professionali sono:

inteilettuale
Relazionale
Gestionale
Emozionale
tnnovativa

& @ @

@

¢} Risultato atteso
Le persone rafforzeranno le conoscenze di vendita e marketing e miglioreranno le capacita relazionaii
necessarie per un’attiva gestione della clientela di riferimento finalizzata a sviluppare Ia redditivita
del portafoglic clienti

d} Valutazione del risultati
Previsto un guestionario di vaiutazione ed un questionario di apprendimento come da specifica

dettagliata nei singoli moduli.

e) Numerosita partecipanti al Progetto Formative

Specialisti Estero

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi femmine totali

BANCO Di NAPOLLS.p.A, i3 7 20

g19.%.1 Modulo: Lo relazione con if cliente per lo sviluppo dei business
&. Obiettivi didattick:
e migliorare le capacitd relazionali e manageriali con il Cliente Imprese massimizzando la

finalizzazione dell’attivita commerciale attraverso:
o lacapacita di essere credibilita ed influenti

o la capacita di avere iniziativa e determinazione o
. - . - kv’
o ill saper creare efficienza delle competenze di lavoro nel team dji Filiale imprese o
. g
b. Contenuti: M(/

s competenze fondamentali per la promozione delle proprie idee |
. e gestione della negoziazione 4
e sviluppo delle sinergie alinterno del team

¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

0 {7
2 Pt i:,»
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s
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d. Tematica Formativa: sviluppo ahilita personali
2. Durata modulo inore: 14
f. Numerg edizioni: 11

g. Numero partecipanti

Specialisti Estero

SOCIETA' EFFETTIVA
maschi femmine total

BANCO Di NAPOLI 5.p.A. 13 7 20

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno; Mark-Up Consulting C.F./P.IVA/Iscr. Reg. Imprese 03006860963

j. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37

k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione

I. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

IV affovin connmerciale pey il business esiers

a. Obiettivi didattict:
¢ consolidare le conoscenze hancarie attraverso 'analisi dell’offerta commerciale, massimizzando la

spinta commerciale anche con {'approfondimento delle logiche del Modello di Servizio per Clienti

imprese, Obiettivo da acquisire attraverso:

o apprendimento delle logiche della segmentazione commerciale dei clienti sulla base della
complessita e potenzialita delle impresa

o approfondimento delle caratteristiche dell'offerta di prodotti
capacita di applicare il metodo commerciale previsto dal Modello di Servizio

b. Contenuti:
s processidi segmentazione della clientela Imprese
# catalogo prodotti per le attivita specialistiche estero
e analisi del business del cliente e metodo commerciale

" ¢ Parametro di finanziamento: nuove professionalita
i

] d. Tematica Formativa: vendita 1
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e, Durata moduloinore: 7

f. Numero edizioni 11

g. Numero partecipanti:

Specialisti Estero

SOCIHETA’ EFFETTIVA
maschi femmine totali

BANCO DI NAPOL S.p.A, i3 7 20

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: interno

i. Tipologia attuatore: struttura interna

k. Natura attuatore: interno

1. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

B2.6 Progetio Formativo: Modetlo di Servizio Clienti lmpresa - attivita
transazionail e di trade
il progetto formativo & strutturato in due moduli didattici

a} Obiettivo didattico:
In coerenza all’obiettivo aziendale relativo all’evoluzione del “Modello di Servizio per Clienti Imprese”
caratterizzato dalla diversificazione del servizio sulla base della complessita e potenzialita dei Clienti
Imprese il Progetto Formativo ha 'obiettivo di:

e migliorare le capacita relazionali e manageriali sviluppando un pil efficace lavoro in team, un pilk
spiccato orientamento ai cliente e affinando tecniche commerciali e di vendita che consentana di:
o essere promotori di un ampliamento del portafoglio ctienti
o saper generare la crescita della fidelizzazione dei rapporti fiduciari

e approfondire {a conoscenza del Modello di Servizio attraverso una analisi delie scelte aziendali al
fine di:

SR

o saper cond:wdeme le carattensttche dei modello di servizio




et

Lad

b}

d}

e}

&
s,

= consolidare le competenze Bancarie volte alla conoscenza della gamma di prodotti e servizi offertl
dalla Banca per le Imprese contestualizzate nell'applicazione del metodo commerciali e che
consenta di:
o saper massimizzare I'efficacia del business

o saper modulare P'offerta dei prodotti in coerenza con i bisogni del Cliente imprese

Destinatari:

Specialisti di Trade e attivita Transazionali che secondo i parametri del manuale di certificazione delle
gualifiche delle banche commerciali secondo i principi dell’ EQF corrispondonc allo Specialista
Prodotti di Area e le cui famiglie professionali di conoscenze sono:

Credito

Finanza

Legale

Personale

Sistemi informativi e telecomunicazioni
Vendita e Marketing

® ¢ @ e @8

54

i principali profili di capacita sono:

intellettuale
Relazionale
Gestionale
Emozionale
innovativa

[

@ & @

Risultato atteso

Le persone rafforzeranno le competenze di vendita e marketing ¢ miglioreranno le capacita
relazionali necessarie per un'attiva gestione della clientela di riferimento finalizzata a ricercare
Faumento della redditivita del business

Valutazione dei risultati
Previsto un questionario di valutazione ed un questionario di apprendimento come da specifica

dettagliata nei singoli moduli.

Numerosita partecipanti al Progetto Formative

Specialisti di Trade e attivita

SOCIETA' EFFETTIVA Transazionali Y
maschi femmine totali o

BANCO Di NAPOLIS.p.A. 3 2 5 P b

FrLyre
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A of
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riodiior La relazione con {f clionte per lo sviuppe dol business e ‘}?E‘m

Obiettivi didattict:
s migliorare le capacita relazionaii e manageriall con §I Cliente Imprese massimizzando la "‘!’;
finalizzazione dell’attivitd commerciale attraverso: { '
o la capacita di essere credibilita ed influenti
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o la capacita di avere iniziativa e determinazione

o il saper creare efficienza delle competenze di favoro nel team di Filiale Imprese
b. Contenuti:

e competenze fondamentali per ia promozione delle proprie idee
@ pestione della negoziazione
o sviluppo delle sinergie al'internc del team

¢. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: sviluppo abilita personali

e. Durata modulo inore: 14

f. Numero edizioni: 3

g. Numero partecipanti

Specialisti di Trade e attivita
SOCIETA’ EFFETTIVA Transazionali
maschi fammine totali
BANCO DI NAPOLI S.p.A, 3 2 5

h. Modalita formativa: aula

i. Fornitore: esterno; Mark-Up Consulting C.E./P.IVA/iscr. Reg. imprese 03006860963
i. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore eal’

k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione

{. Questionario divalutazione: previsto a fine modulo

m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

.
] e ) .. N A
134,72 Modulor Offerts connerciale per if trade «/i:ﬁ N\ et ST
»
/ L

a. Obiettivi didattici: _

e consolidare le competenze bancarie attraverso la conoscenza completa dellofferta commerciale e
massimizzando la spinta commerciale anche con F'approfondimento delle conoscenze sul nuovo

> modello di servizio in coerenza ai nuovi ruoli di Filiale e alle modalita di interazione degii stessi.

Obiettivo da acquisive attraverso:
/i o conoscenza e condivisione delle ragioni del cambiamento
; i/ o apprendimento delle logiche della nuova segmentazigne commerciale dei clienti sulla base
| 1 della complessita e potenzialita delle Impresa /
Lo
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o approfondimento delle caratteristiche delfofferta di prodotti
o capacita di applicare il metodo commerciale previsto dal Nuovo Modello di Servizio

b. Contenuti:

= dinamiche e strategie del cambiamento
= processo di segmentazione deila clientela Imprese
s catalogo prodotti per i clienti imprese

e metodo ai fini di una efficacie proposizione commerciale

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita

d. Tematica Formativa: vendita

e. Durata moduloinore: 7

f. Numero edizioni: 3

g. Numero partecipanti

SOCIETA' EFFETTIVA

Transazonali

Specialisti di Trade e attivita

maschi femmine totall
BANCO DI NAPOLI 5.p.A. 3 2 5
h. Modalita formativa: Aula
i. Fornitore: interno
j. Tipologia attuatore: struttura interna
k. Natura attuatore: interno
[. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo
m. Questionario di apprendimento: previsto a fine modulo

Ui
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]
\ogi Persone con diverse ahilit

S 2 BANCO DI NAPOLI SPA f 4

?\ SOCIETA' Totale

D3 PROGETTO BIDATTICO - TUTT! IN FORMAZIONE: PROPOSTE
FORMATIVE PER LE DIVERSE ABILITA

Nell’'ambito dei piani di sviluppo, degli investimenti, valorizzazione delle persone con particolare attenzione
alVinclusione della diversity quali fattori abilitanti chiave per la massimizzazione del contributo alla

realizzazione del Piano d’lmpresa & stato disegnato uno specifico Progetto Formativo rivoito ad
accompagnare processi di riconversione e a creare nuove professionalita.

0.1 Progetto Formative: Levoluzione del modello di servizio perla

prarieciparione atliva
H Progetio formative € strutturato in tre moduli didattici.

aj Obiettivo didattico:
In coerenza alobiettivo aziendale “Evoluzione del Modello di Servizio” caratterizzato dalla
diversificazione del servizio sulla base della complessitd e potenzialita dei Clienti il Progetto
Formativo ha 'obiettivo di:
e fornire ai colleghi coinvolti con diverse abilita una lettura dell'evoluzione organizzativa
s condividere contesto e obiettivi della nuova Banca
s creare motivazione e orientamento al risultato di eccellenza nei servizi
e far maturare ai gestori del personale le sensibilita per diffondere e contribuire effettivamente
a una piu efficace relazione e gestione con le persone con disabilita e accompagnarie nei
cambiamenti
s approfondire le conoscenze dei prodotti/servizi per migliorare la relazione con it cliente
esterno/interno

b} Destinatari:
Persone con diverse abilita (ciechi, ipovedenti, sordi, e ipoudenti) e Specialisti del Personale

¢} Risultato atteso
Le persone approfondiranno la conoscenza del modello divisionale della banca nonché l'evoluzione

in carso. Diffusione della cultura della diversita e valorizzazione delle persone.

d} Valutazione dei risultati
Previsto questionario di valutazione e apprendimento come specificato nei singoli moduli.

“ 1AL
o . ; A (RS s
e) Mumerosita partecipanti al Progetto Formativo: L ﬂ e
L

& Specialisti del Personale

Femmina Baschio

j f‘
"\ i w{
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L Boduler Devoluzione del modello 48 servizio per

e
pere

riecipazione atfiva

. Obiettivi didattich
s rafforzare il coinvolgimento dei nostri colieghi accrescendo la loro consapevolezza sul contesto di
mercato per:
o migliorare la comprensione dei cambiamenti organizzativi
o incrementare la gqualita della relazione con il cliente interno & esterno
o motivare le risorse
o potenziare [a conoscenza dei prodotti e servizi delia banca

. Contenuti:

¢ modeile di business della banca

e gvoluzione del modelio organizzativo

» riflessione sul significato di cambiamento

s consapevolezza di fare la differenza nelle relazioni

e servizi della banca

parametro di finanziamento: nuove professionalita e riconversione
. Tematica Formativa: conoscenza del contesto lavorativo

. Durata modulo in ore: 7

Numero edizioni: 7

Numerp partecipanti:

Persane toh diverse abilita
e Speciafisti del Personale
SOCIETA Totale
Femmina Maschio
BANCO DI NAPOLI SPA 3 6 g
. Modalita formativa: aula -3
:
Eornitore: interno ed esterno; Hermes Consulting Srl - P.A. e C.F. 04768420483 e interprete LIS per Ewﬁ
- . - \; \,‘\
non udenti e ipoudenti o~
M‘@:}N“\%
Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea3d7 e strutiura interna ﬁ:“”

: i - &yt pl
Natura attuatore: ente di consulenza e formazione e interno G AP

//’f/’ e
. Questionario di valutazione: previsto a fine modulo / L
. Questionario di apprendimento: non previsto a fine moduio j /
! ; E
L
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21,52 Moduler Disabilit

a. Obietth didattich

]

far maturare ai partecipanti le sensibilita per diffondere e contribuire effettivamente, ciascuno
nei propri ruoli, a una pil efficace relazione e gestione delle persone con disahilita e
accompagnarie nel cambiament:

definire i macro contenuti per la creazione di un prodotto che favorisca diffusione della cultura
delta diversity

b. Contenuti:

&

&

L]

e

riflessione sul significato di disabilitd nel contesto organizzativo

disability visiva: conoscerla e valorizzarla

disabilita uditiva: come comunicare

contaminazione e creazione di cultura diffusa e sensibilita rispetto alle tematiche della diversity
nell’organizzazione aziendale

c. Parametro di finanziamento: nuove professionalita e riconversione

d. Tematica Formativa: conoscenza del contesto lavorativo

e. Durata modulo inore: 7

f. Numero edizioni: 2

g. Numero partecipanti

SOCIETA" Totale

persone con diverse abilita
e Specialisti de! Personale

Femmina Maschio

SANCO DI NAPOLISPA 1 1 2

h. Modzalita formativa: aula

i, Fornitore: interno ed esterno; Hermes Consulting Srl - P.1 e CF. 04768420483

i. Tipologia attuatore: soggetto certificato uni en iso 9001:2008 settore ea37 e struttura interna

k. Natura attuatore: ente di consulenza e formazione, e interno

P &) ﬁi_ j’
I, Questionario di valutazione: previsto a fine modulo @{ : f‘f
ra /«
. . . fi// zié"”\
m. Questionario di apprendimento: non previsto a fine modulo f—
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