In Firenze, ?6 gennaio 2012
tra

Banca CR Firenze S.p.A. (di seguito CR Firenze)

e

le Segreterie dellOrgano di Coordinamento DIRCREDITO-FD, FABI, FIBA/CISL, FISAC/CGIL, UGL
CREDITO, UILCA di CR Firenze

premesso che

»  con l'accordo interconfederale 8 gennaio 2008, suila 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 seguito “Fondo”);

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

= [Awiso 1-2012 "Piani aziendali, settoriali e territoriali”, pubblicato dal “Fondo” il 2/12/2011, intende
sostenere e finanziare iniziative finalizzate allerogazione di formazione continua mediante piani
aziendali, seftoriali e territoriali;

e considerato che

» presso CR Firenze & costituito 'Organismo paritetico sulla Formazione che nella riunione del 20 gennaio
2012 ha esaminato il Piano Formativo intitolato “Riqualificazione professionale e potenziamento delle
competenze. Linee di sviluppo nel Gruppo Intesa Sanpaolo”, rivolto al personale di Cr Firenze,

» in esito all'esame di cui al punto precedente, 'Organismo in parola, ritenendo il Piano Farmativo allegato
al presente accordo conforme alle prescrizioni regolamentari di cui alll’Avviso 1-2012, ha proposto alle
Segreterie di Coordinamento di attivarsi per richiedere la fruizione dei finanziamenti previsti dal "Fondo”
con il predetio Avviso,

» e Parti condividono che il Piano Formative in parola & finalizzato allo sviluppo e allaccrescimento delle
competenze professionali del personale coinvolto - anche alla luce dei recenti cambiamenti intervenuti
nei modelli organizzativi e di servizio applicati nelle diverse reaita aziendali - alla valorizzazione del
capitale umano presente in azienda orientandone e promuovendone lo sviluppo, oltre che al
soddisfacimento delle prescrizioni di legge efo regolamentari in materia di intermediazione assicurativa,
consentendo I'erogazione di un servizio di qualita alla clientela, caratterizzato da corretlezza e
trasparenza nelle relazioni;

si conviene quanto segue
1. la premessa forma parte integrante e sostanziale del presente accordo,
2. sussisiono tutte condizioni affinché CR Firenze presenti istanza al “Fondo® per ottenere il
firanziamento del Piano Formativo “Riqualificazione professionale e potenziamento delle

ompetenze. Liieg di sviluppo nel Gruppo Intesa Sanpaolo”, di cui ta Capogruppo Intesa Sanpaolo é
oggetto presgntafore, che si articola nei seguenti progetti formativi:
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» Assistenti alla clientela maggiormente dedicati alia gestione del portafoglio in pool — destinato
agli Assistenti alla Clientela che, in virti delle modifiche apportate al modello organizzativo di filiale,
svolgeranno un ruolo commerciale piit proattivo nei confronti della clientela;

» Assistente alla clientela — Roll out su tutta la popolazione degli Assistenti alla Clientela -
destinato a motivare e guidare il cambiamento nel ruolo delfAssistente alla Clientela indotto dal
nuovo modello di servizio adottato da Banca dei Territori,

$» Formazione iniziale ISVAP - anno 2012 - finalizzato a consentire 'acquisizione delle conoscenze
tecniche necessarie allo svolgimento deflattivita di intermediazione assicurativa, rendendo un
servizio di qualita alla clientela, nel rispetto di quanto previsto in materia dal Regolamento ISVAP,

> Formazione di mantenimento ISVAP — anno 2012 - finalizzato a garantire la qualita e la continuita
della formazione professionale del personale in materia di intermediazione assicurativa, in
ottemperanza alle prescrizioni ISVAP;

» Creare valore nella relazione con le PMI aftraverso I'approccio settoriale — destinato ai Gestori
del segmento commerciale “Imprese”, permette di fornire le conoscenze ad accrescere le capacita
professionali per valutare, anche prospetticamente, limpresa e | suoi bisogni finanziari atfraverso le
tecniche di analisi settoriale;

» Executive program In Gestione del Risparmio - indirizzato agli Specialisti del Risparmio,
Investimento e Previdenza e ai Gestori Personal, ne promuove la crescita professionale in coerenza
con l'evoluzione del modello di servizio € la nuova segmentazicne Personal, uniformando le
conoscenze e potenziando le competenze tecnico-finanziarie e commerciali pill sofisticate.

3. lallegato Piano Formativo, articolato in attivita di aula {virtuale e non), di formazione a distanza e di
interazione con docenti e tutor, dedicato a 2.683 dipendenti CR Firenze, costituisce parte integrante del
presente Accordo e risulta coerente con gfi indirizzi e le finalita specifiche del “Fondo”;

4, in coerenza con quanto previsto dal “Fondo” e nell'ambito dei lavori dell'Organismo Paritetico sulla
Formazione, si prevede - entro il mese di dicembre 2012 - una specifica sessione di informativa sul
piano presentato. Successivamente e a richiesta, si terranno specifiche sessioni di informativa periodica,
di massima semestrali, nel corso defle quali & congiuntamente analizzato l'andamento del piano
formativo.

Le Parti si impegnano a proporre ed analizzare, per il tramite dell'Organismo Paritetico sulla
Formazione, ulteriori iniziative formative indirizzate alle varie figure professionali operanti in CR Firenze,
anch'esse finalizzate all'acquisizione ed all'accrescimento di futte le competenze necessarie per la
migliore copertura del ruolo assegnato.
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“Assistenti alla clientela magaiormente dedicati alla gestione del

portafodlio in pool”

OBIETTIVI GENERALI

Per accompagnare le novita introdotte nel ruolo dellAssistente alla Clientela, abbiamo predisposto un
percorso formativo che ha i seguenti obiettivi:

condividere evoluzione del modello di servizio, con particolare riferimento all'attivita deglt Assistenti
alia Clientela

motivare e guidare al cambiamento

fornire le competenze necessarie per un approccio commerciale piu proattivo

consolidare ed integrare le conoscenze su prodotti, servizi e strumenti a disposizione dellAssistente
alla Clientela

e | seguenti contenuti:

le novita del modello organizzativo e l'evoluzione del ruolo di Assistente Commerciale alia Clientela

B vivere il cambiamento, il nuovo approccio commerciale, tecniche di negoziazione e ascolto, gli
strumenti per una efficace gestione della relazione con il cliente
B i prodotti e gli strumenti a disposizione dell'Assistente alla Clientela
B formazione abilitante ISVAP
IL PROGRAMMA
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: CORSI PRE AULA : : CORSI POST AULA :
B | anegoziazione (CMEGO040) B S
B - E . ‘L Comunicazione interpersonale
Il colloquio di vendita (SCEOQ010} | nuovi servizi allo (CMEP0020-70)
B 2 telefonata commerciale (SCE00020) sportello (1 gg) B 1) comportamento Assertivo
B Link su piaftaforma Fiducia AG (FTO32A - web tv)
{(argomenti refazionali) . B (4 gestione del tempo
B legale racconta (cortornetraggth) (CMED004C)
B influenzare creando consenso o
(CMEQ0130) B Proattivita ,
~ ; : B Lo parole della finanza web tv
Bl La relazione tra colleghi (CMEQQ110) commerciale (selezione)
B |’asserivita (CMEOCD10) (299) B come leggere il sole 24 ore
B Lz telefonata commerciale {(Educast) web v {selezione)
B Credito al Consumo -
formazione obbligatoria
B oOfferta Modulare {SCEP0010-20-30- (CREMO1030)
40-50) : GLOSSARIO :
B Prestito Moneta (SEE00150) . .
E Tuteta: Ab]tazione&famiglia T g ¢HNACEORRUENDEOEARFEUUBSGRATT HE RS
{formazione TV)
B pProcedura Gestions Carte
{SEE000B0)
B 1inksu plattaforma Fiducia AC
(argomenti tecnici Noverca, avvisi di
sportetlo...)
B rormazione ISVAP (parte on line)

DESTINATARI DELL'INIZIATIVA

90 dipendenti CASSA DI RISPARMIO DI FIRENZE ‘:I'I % A
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ARTICOLAZIONI DIDATTICHE

Modulo 1.- FAD

Modalita di erogazione: FAD pre-aula

Durata in ORE: 16 h circa

EROGAZIONE: da gennaio a marzo 2012
Partecipanti: 90

N° edizioni previste: fad

Descrizione dei contenuti del modulo

» Lanegoziazione (CMEQQ040} - 4 ore

» I colloqui di vendita (SCE00010) — 3.30 ore

La telefonata commerciale (SCE00020) — 2.30 ore
Influenzare creando consenso (CMEQ0130) — 30 min.
La relazione tra colleghi (CME00110) = 30 min.
'assertivita (CMEOO010) -2 ore

Offerta Modulare (SCEP0010-20-30-40-50} — 25 min.
Prestito Moneta (SEE00150) — 30 min.

Procedura Gestione Carte (SEE00060) - 2 ore e 15 min,

Descrizione dell’attivita di monitoraggio e valutazione:
questionari apprendimento in uscita

Modalita di erogazione: AULA

Durata in ORE: 9.30h

EROGAZIONE: da gennaio a febbraio 2012
Partecipanti: 90
N. edizioni previste: 80

Descrizione del contenuti del moduio:

Obiettivi
E Sviluppare le competenze tecniche e commerciali per rispondere alle esigenze di banking del cliente
B Presentare ['evoluzione del modeto di Servizio

Contenuti

| e caratteristiche della clientela famighe: stili di approccio

Le logiche e le strategie della proposta commerciale per la clientela di riferimento

Prestiti personali (credito Moneta, cessione del V dello stipendio, prestito ecojogi )

Investimenti (deposito amministrato, PAC, ...)

Docenza: interna

Descrizione deil’attivitad di monitoraggio e valutazione:
guestionari di gradimento e di apprendimento
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Modulo:3 APPROCCIO COMMERCIALE

Modalita di erogazione: AULA

Durata in ORE: 13.00 h

EROGAZIONE: da gennaio a febbraio 2012
Partecipanti: 90
N. edizioni previste: 90

Descrizione dei contenuti del modulo:
obietilvi
B Approcciare il cambiamento come opportunita
B Sviluppare le capacita relazionali per un'efficace gestione del cliente
B Potenziare le abilitd comunicative utili per consolidare rapporti di fiducia con il cliente

Contenuti

Gli stili e gli approcci proattivi per un’efficace gestione della trattativa con il cliente

Le modalita per creare con il cliente una relazione di: fiducia, interesse e sintonia

La gestione del colloguio: tecniche di comunicazione per un’adeguata analisi dei bisogni del cliente
La gestione della telefonata commerciale

Docenza: esterna

Descrizione dell’attivitd di monitoraggio e valutazione:
questionari di gradimento e di apprendimento in uscita
Modulo 4.- FAD

Modalita di erogazione: FAD post-aufa

Durata in ORE: 5 h circa

EROGAZIONE: da gennaio a marzo 2012
Partecipanti: 90

N° edizioni previste: fad

Descrizione dei contenuti del modulo:
B Comunicazione interpersonale {CMEP0020-70) — 16 min.
B La gestione del tempo (CMEQQO040) — 4 ore
B Credito al Consumo — formazione obbligatoria (CRE01030) — 40 min.

Descrizione dellattivita di monitoraggio e valutazione:
questionari di gradimento e di apprendimento in uscita
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“Assistenti alla clientela —Roll out su tutta la popolazione degli
AC”

Per accompagnare le novitd introdotie nel ruolo dell'Assistente alla Clientela, abbiamo predisposto un
percorso formativo che ha | seguentt obiettivi:

B condividere l'evoluzione del modello di servizio, con particolare riferimento all'attivita degli Assistenti
alla Clientela

B motivare e guidare al cambiamsnto

B fornire le competenze necessarie per un approccio commerciale pil proattivo

B consolidare ed integrare le conoscenze su prodotti, servizi e strumenti a disposizione dell'Assistente
alla Clientela

e i sequenti contenuti:

B le novita del modello organizzativo e 'evoluzione del ruolo di Assistente Commerciale alla Clientela

B vivere iI cambiamento, il nuovo approccio commerciale, tecniche di negoziazione e ascolto, gil
strumenti per una efficace gestione della relazione con i cliente

B i prodotti e gli strumenti a disposizione dell' Assistente alta Clientela

B formaziohe abilitante ISVAP

OBIETTIVI GENERAL!

Il programma: pre aula, aula e post aula
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B r MuvsvomamosFRMsEteUBaNEAUBCEEEDEY
: CORSI PRE AULA : : CORSI POST AULA  :
B | anegoziazione (CMEDOO40) - L
. . m . .. Comunicazione interpersonale
B | colloquio di vendita (SCEQ0010) | nuovi servizi allo (CMEP0020-70)
Bl La telefonata commerciale (SCE00020} sportello (1 gq) B i comportamento Assertivo
B finksu piattaforma Fiducia AC (FTO32A - web tv)
fargomenti relazionali} B La gostione del tempo
B | legale racconta {coriometraggl) (CMEQ0D40)
B influenzare creando consenso o
(CMEQ0130) B Proattivita - .
: ! . Le parole della finanza web tv
B La refazione tra colleghi (CMEO0110} commerciale (selezione)
B assertivta (CMED0010) (199) B Come leggere il sole 24 ore
B | atelefonata commerciale (Educast) web tv (selezione)
Credito at Consumo —
formazione obbligatoria
B Offerta Modulare {SCEP0OD10-20-30- (CREM01030) .
40-50) : GLOSSARIO :
B prestito Moneta (SEE00150) : ot
‘ Tutela: Abitazione&famiglia PR R AaRASEPHHENSHNEFARSRESHERSTR G Kb o "
{formazione TV)
B procedura Gestione Carte
{SEE00060)
B Linksu piattaforma Fiducia AC
{argomenti tecnici Noverca, avvisi di
sportello...)
B Formazione ISVAP (parte on ling)

DESTINATARI DELL'INIZIATIVA

538 dipendenti CR FIRENZE
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ARTICOLAZIONI DIDATTICHE

Modulo 1 -FAD

Modalita di erogazione: FAD pre-aula

Durata in ORE: 16 h circa

EROGAZIONE: da febbario 2012
N° partecipanti: 538

N. edizioni previste: fad

Descrizione dei contenuti del modulo

La negoziazione (CMEQDO040) — 4 ore

i colloqui di vendita (SCE00010} — 3.30 ore

La telefonata commerciale (SCE00020) — 2.30 ore
influenzare creando consenso (CMEQ0130) - 30 min.
La relazione tra colleghi (CMEO0O0110) — 30 min,
L'assertivita (CMEQO010) - 2 ore

Offerta Modulare (SCEP0010-20-30-40-50) - 25 min.
Prestito Moneta (SEE0Q0150} — 30 min.

Procedura Gesticne Carte (SEEQ0060) — 2 ore e 15 min.

Descrizione deil’attivita di monitoraggio e valutazione:
questionari apprendimento in uscita

Modalita di erogazione: AULA

Durata in ORE: 7,30 h

EROGAZIONE: da febbraio 2012
N° partecipanti: 538

N, edizioni previste: 500

Descrizione dei contenuti del modulo:
Ohiettivi
B Sviluppare le competenze tecniche e commerciali per rispondere alle esigenze di banking del cliente
B Presentare I'evoluzione del modello di Servizio
Contenuti
E Le caratteristiche della clientela famiglie: stili di approccio
B [e logiche e le sirategie della proposta commerciale per la clientela di riferimento
B Prestiti personali (credito Moneta, cessione del V dello stipendio, prestito ecologico. ...)
B investimenti (deposito amministrato, PAC, ...)

Docenza: interna

Descrizione dell’attivita di monitoraggio e valutazione:
questionari di gradimento e di apprendimento U\r W
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Modulo 3 APPROCCIO COMMERCIALE

Modalita di erogazione: AULA

Durata in ORE: 7.30 h

EROGAZIONE: da febbraio 2012
N? partecipanti: 538
N. edizioni previste: 500
Descrizione dei contenuti del modulo:
obiettivi
B Approcciare if cambiamento come opportunita

B Sviluppare le capacita relazionali per un'efficace gestione del cliente
B Potenziare le abilitd comunicative utili per consolidare rapport! di fiducla con il cliente

Contenuti
B Glistili e gli approcci proattivi per un'efficace gestione della trattativa con il cliente
B | e modalita per creare con il cliente una relazione di: fiducia, interesse e sintonia
B La gestione del colloguio: tecniche di comunicazione per un’adeguata analisi dei bisogni del cliente
B La gestione della telefonata commerciale

Docenza: esterna

Descrizione dell’attivitd di monitoraggio e valutazione:
guestionari di gradimento e di apprendimento in uscita
Modulo 4= FAD

Modalita di erogazione: FAD post-aula

Durata in ORE: 5 h circa

EROGAZIONE: da febbraio 2012

N° partecipanti: 538
N° edizioni previste: FAD

Descrizione dei contenuti def moduio:
B Comunicazione interpersonale (CMEPQO020-70} - 15 min.
B La gestione del tempo (CMEQQ040) — 4 ore
B Credito al Consumo — formazione obbligatoria (CREQ1030) — 40 min.

Descrizione dellattivita di monitoraggio e valutazione:
questionari di gradimento e di apprendimento in uscita




‘Formazione di mantenimento ISVAP — anno 2012”

Si tratta di un‘iniziativa formativa svolta in ottemperanza ai disposti del Regolamento Isvap n°5 del 16 ottobre
2006, focalizzata su:

mantenimento e sviluppo delle competenze professionali in materia di intermediazione assicurativa;
sviluppo delle abilitd personali;

soddisfazione dei bisogni dei clienti in Filiale;

oltemperanza ai disposti ex-lege.

Pill precisamente, il Progetto Formativo ¢ articolato come segue:

= Attivita formativa in aula virtuale — Materiali e attivita formative da fruire tramite piattaforma di aula
virtuale della durata di 3 giorni complessivi (22,5 ore);

= interazione con docenti e tuter — Offerta di occasioni di interazione diretta con gli esperti di materia,
disponibili tramite la plattaforma di aula virtuale, equivalenti a 7,5 ore settimanali;

= Corso in aula — della durata di 1 giorno. La giornata d'aula comprende la somministrazione del test
finale per la certificazione del mantenimenio delle competenze in materia di intermediazione
assicurativa.

OBIETTIVI GENERAL|

Il piano formativo cosi come strutturato persegue gli obiettivi di:

= garantire la qualitd e la continuita della formazione dei colleghi in materia di intermediazione
assicurativa {cosi come richiesto dal Regolamento Isvap);

+  diffondere Futilizzo di modalita didatiiche innovative, che uniscono efficacia didattica e fruibilita del
contenuti,

RISULTATI ATTESI ALLA CONCLUSIONE DELL'INTERVENTO

| risultati attesi alla conclusicne dellintervento prevedono di;
* sviluppare la competenza dei colleghi in materia intermediazione assicurativa;

= rendere un servizio di qualita alla clientela, caratterizzato da correttezza e trasparenza neile refazioni;
» otiemperare al Regolamento [svap, con particolare riferimento al mantenimento della formazione.

LOCALIZZAZIONE DELL’ INTERVENTO E BACINI TERRITORIALI D] RIFERIMENTO

Le attivita fruite tramite la piattaforma di aula virtuale (attivita didattiche e interazione con docenti e tutor) sono
svolte dai colleghi presso le proprie sedi di assegnazione.

Il corso in aula viene erogato in aule terminalizzate, presso le strutture aziendali distribuite sul territorio.
DESTINATARI DELL'INIZIATIVA

1743 dipendenti CR FIRENZE, suddivisi tra:
»  Gestorl Famiglie
»  Gestori Personal

»  Gestori Small Business
= Coordinatori Commerciali
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= Esperti Bancassicurazione

» Esperti Casa

» Assistenti alla Clientela (se specificamente individuati}
= Direttori di Filiale

= Gestori Imprese

= Coordinatori

= Direttori di Filiale Imprese

* alcuni Responsabili e Specialisti di Area

ARTICOLAZIONI DIDATTICHE

B Atfivitd in aula virtuale — durata 22,5 ore

La fruizione delle attivita in aula virtuale deve essere completa prima del’accesso alfaula fisica.

CONTENUTI

Il dettaglio delle attivita e it peso relativo nelfambito della durata complessiva (22,5 ore) possono essere
parzialmente differenziate in relazione alla figura professionale destinataria delfintervento formativo. in linea
generale vengono sviluppati — tra gli altri — | seguenti argomenti:

Polizze vita;

Previdenza;

Polizze sanitarie;

Polizze infartuni;

Polizze CPI,

Polizze RCA,;

Gestione del post vendita,

Approfondimenti normativi (es. offerta fuori sede}

B Interazione con docenti e tutor — durata setfimanale 7,5 ore

L'interazione con gli esperti di materia integra e completa la fruizione delle attivita in piattaforma; viene quindi
attivata nel momento de! rilascio del corso e resta disponibile per tutti i partecipanti fino al termine dell'anno
solare in corso.

Gli argomenti affrontati dal docente sono modulati sulle esigenze dei partecipanti; a titolo esemplificativo, il
docente:

tispondera alle domande poste dai colleghi;

approfondira gli argomenti che risultano poco compres;

approfondira argomenti di particolare e diffuso interesse per i partecipanti;

sviluppera argomenti non disponibili in fase di progettazione (es. eveniuali nuove normative).

‘Modulo finanziabile: Corso.in-aula — durata 1 g.

Il corso in aula verra erogato dopo la completa fruizione di tutte le attivita previste in piattaforma.
Al termine della giornata di aula, verrd somministrato il test finale valido per ia certificazione del manteniment
della competenze in materia di intermediazione assicurativa.
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CONTENUTI
Le attivita svolte in aula sono differenziate per figura professionale, ma sono sostanzialmente riconducibili a:
= novita in materia assicurativa (es. fiscalita, previdenza)

= caratteristiche dei principali prodotti assicurativi offerti al segmento di clientela di competenza (vita/

tutela);
= processi e logiche commerciali.
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“Creare valore nella relazione con le PMI attraverso 'approccio
settoriale”

B |l Piano d'impresa 2011-2013, prevede tra I'altro, la riorganizzazione del modello di servizio per il
«Segmento Imprese», al fine di meglio soddisfare le esigenze della clientela e valorizzare le persone di
Filiate che rappresentano il capitale umano dell'azienda.

B Le principali linee guida de! nuovo modello di distribuzione per la clientela Imprese (2,5 — 150,0 min di
fatturato} sono;

v differenziazione dell'approccio al cliente atiraverso una sotto-segmentazione della clientela imprese
in: Valore, Valore+, Crescita, definiti sul valore del profilc comportamentale, del valore attuale e
potenziale

v specializzazione del modello di distribuzione per segmento (es. Filiali Imprese dedicate ai clienti
Crescita)

v creazione di competenze settoriali con individuazione di sette settori sconomici «core» iniziando da
Agribusiness, Turismo & costruzioni

v sviluppo catalogo prodotti/servizi con linee dedicate ai settori prioritari.

B Emerge il bisogno di sostenere e accompagnare, le Figure Professionali inserite nella fillera del
business per la clientela Imprese, attraversc un piano formativo strutturato per sviluppare e rafforzare
fe competenze in materia di analisi settoriale

OBIETTIVI GENERALI
B Fomnire al Gestore Imprese le conoscenze e le capacita professionali per valutare, anche
prospetticamente, Pimpresa e i suoi bisogni finanziari sia manifesti che latenti, utitizzando le tecniche di
analisi settoriale.

IL PROGRAMMA
B Due giornate
DESTINATARI DELL’INIZIATIVA

B | progetio formativo prevede il coinvolgimento delle seguenti Figure Professionali:
B Direttori & Coordinatori Filiali Crescita
B Gestori crescita
B Responsabili Segmenio Impresa
B Specialisti crediti
B Specialisti settoriali
B Direttori Filiale Valore e Valore
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ARTICOLAZIONI DIDATTICHE
Modulo 1

Modalita di erogazione: Aula
Durata in ORE: 15

EROGAZIONE: Giugno — Dicembre 2012

Descrizione dei contenuti del modulo
B analizzare l'evoluzione del contesto all'interno del quale operano le imprese, individuando i principali
driver di cambiamento e valutando la reattivita dei diversi settori ad eventuali modificazioni in alcune
vatiabili chiave
leggere in profondita le caralteristiche e I'evoluzione di un settore attraverso le poste di bilancio
valutare I'impatto prospettico di modificazioni dello scenario sui principali indicatori di bilancio
costruire una valutazione dellimpresa e dei bisogni integrando le informazioni che emergono dal
bilancio, con quelie relative al contesto settoriale in cui opera
B formulare una valutazione sulle prospeitive delle imprese gestite, data I'evoluzione deflambiente
economico

Descrizione delPattivita di monitoraggio e valutazione:
B Questionario di gradimento a chiusura dell'aula

Jil | w |
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“Executive Program in Gestione del Risparmio”

L’Executive Program in Gestione del Risparmio, percorso formativo di specializzazione, ¢ rivoito agli
Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza e ai 500 Gestorl Personal, individuati sufla base di specifici
criteri definiti dalla Direzione Marketing Privati e dalla Direzione del Personal, in condivisione con le singole
Direzioni Regionali.

Il corso & articolato in 5 giornate d'aula consecutive e alcune attivitd on line pre e post aula erogate
atiraverso la piattaforma Aula+. 1l superamento di un test finale di verifica delle conoscenze permettera il
conseguimento di una certificazione rilasciata da SDA Bocconi, che curera la docenza di tulte le giornate
formative e della formazione a distanza.

A conclusione del progetto formativo, con il superamento del test finale, viene rilasciata una certificazione
finale.

OBIETTIVI GENERALI

B Favorire la crescita professionale dei colleghi
B Incrementare le competenze tecniche per la gestione del risparmio
B Uniformare le competenze possedute dalla rete dei Gestori Personal

IL PROGRAMMA

Executive Program in Gestione del Risparmio si compone di 5 moduli:

Scenario Macroeconomico e gli strumenti di investimento

La gestione finanziaria dei portafogli: I'analisi rischio-rendimento

La finanza comportamentale e |'analisi det profilo del cliente MiFID compliant

La normativa fiscale applicata agli strumenti di investimento e cennt sui temi successori

Le soft skills nella relazione con il cliente “esterno” (edizione per | Gestori Personal) e con il cliente
“interno” (edizione per gli Specialisti RIP)

IR

DESTINATARI DELL’INIZIATIVA
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ARTICOLAZIONI DIDATTICHE

Modalita di erogazione: modalita Led (‘Aula+FAD”)

Durata in ORE: 1 giornata d'aula {7 ore e 30 min} + attivita on line (ore indefinite)

EROGAZIONE: a febbraio per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni da inizio
marzo a fine giugno per i Gestort Personal

PARTECIPANTI: 13 Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza e 24 Gestori Personal

N. edizioni previste: 6 edizioni pilota per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni
per i Gestori Personal. 30 edizioni in tutto.

Descrizione dei contenuti del moduto:

L'analisi dello scenario macro-economico: aspetti metodologici

Le relazioni tra variabili economiche e monetarie e foro impatto sui mercati finanziari

Le aspettative dei mercati: i tassi di interesse e i tassi di cambio

Le modalita di copertura dal rischio di cambio

Le misure di rischio e di rendimento dei titoli obbligazionari

La gestione di portafogli obbligazionari attraverso l'impiego dei concetti di duration e di convessita
Le obbligazioni strutturate e subordinate

» La valutazione dei corporate honds: il credit spread

Descrizione dell’attivitd di monitoraggio e valutazione:

Sono previsti: test di self-assessment prima delfaula per valutare 'omogeneita e il grado di conoscenza iniziale
e test di gradimento de! corso al termine della giornata d'aula per valutare I'efficacia didattica. Al termine dei 5
moduli & previsto un test d’apprendimento per conseguire la certificazione da parte di SDA Bocconi.

Modulo 2: L'a gestione finanziarla del portafoglio: I'analisi rischio-rendimento
Modalita di erogazione: modalita Led (“Aula+FAD")

Durata in ORE: 1 giornata d’aula (7 ore e 30 min) + attivita on line (ore indefinite)

EROGAZIONE: a febbraio per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni da inizio
matrzo a fine giugno per i Gestori Personal

PARTECIPANTI: 13 Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza e 24 Gestori Personal

N. edizioni previste: 6 edizioni pilota per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni
per i Gestori Personal. 30 edizioni in tutto.

Descrizione dei contenuti del modulo:

»  [importanza dell’asset allocation

= Le determinanti del rischio e del rendimento di un portafoglio: perché non bastano gl inptt
individuali

» La selezione delle asset class per l'asset aflocation strategica

« If processo di costruzione dei portafogli secondo I'approccio di Markowitz: input, oftimizzazione,
output

= [l problema degli errori di stima: le sue conseguenze in termipi di instabilita e irragionevolezza dei
portafogli e le possibili modalita di gestione/minimizzazione




» Dall'asset allocation strategica alfa selezione dei prodotti: I'analisi delfo stile di investimento dei
gestori

= [ principali indicatori di risk-adjusted performance utilizzati nell'ambito del risparmio gestito: indice di
Sharpe e information rafio

« [ affiancamento dellinvestimento in commodily al portafoglio finanziario: soluzioni, opportunita e
rischi

Descrizione dell’attivitad di monitoraggio e valutazione:

Sono previsti: test di self-assessment prima del'aula per valutare 'omogeneita e il grado di conoscenza iniziale
e test di gradimento del corso al termine della giornata d'aula per valutare I'efficacia didattica. Al termine dei 5
moduli & previsto un test d’apprendimento per conseguire alla certificazione da parte di SDA Bocconi.

e e I'analisi del profilo del cliente MiFID compliant

Modalita di erogazione: modalita Led (“AulatFAD")

Durata in ORE: 1 giornata d'aula (7 ore e 30 min) + atfivita on line (ore indefinite)

EROGAZICONE: a febbraio per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni da inizio
marzo a fine giugno per i Gestori Personal

PARTECIPANTI: 13 Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza e 24 Gestori Personal

N. edizioni previste: 6 edizioni pilota per gli Specialisti di Risparmio, investimenio e Previdenza; 24 edizioni
per i Gestori Personal. 30 edizioni in tutto.

Descrizione dei contenuti del modulo:

» Finanza comportamentale: principi fondamentali

»  Principali comportamenti che condizionano le scelte di investimento de! cliente

= Analisi dei comportamenti per una corretta valutazione del profifo di rischio

»  Dal profilo di rischio af portafogtio: integrazione delfle valutazioni ‘razionali’ con i comportamenti adottati
dalla clientela

» Jrrazionalita e “crisi”: impailti ed evoluzioni

v Aspelti previdenziali e comportamenti

= | modello di consulenza MIFID per il risparmio: richiami sui concetti fondamentali

s |l questionario di profilatura e controfio di adeguatezza: case history Intesa Sanpaolo

Descrizione deil’attivitd di monitoraggio e valutazione:

Sono previsti: test di self-assessment prima dell'aula per valutare 'omogeneita e il grado di conoscenza iniziale
e test di gradimento del corso al termine della giornata d'aula per valutare l'efficacia didattica. Al termine dei 5
moduli & previsto un test d'apprendimento per conseguire alla certificazione da parte di SDA Bocconi.

Modulo 4: La normativa fiscale applicata agli strumenti di investimento e cenni sui temi successori
Modalita di erogazione: modalita Led (“*Aula+FAD")

Durata in ORE: 1 giornata d’aula (7 ore e 30 min) + attivita on line (ore indefinite)

EROGAZIONE: a febbraio per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni da inizio
marzo a fine giugno per | Gestori Personal

PARTECIPANTL: 13 Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza e 24 Gestori Personal

N. edizioni previste: 6 edizioni pilota per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni
per i Gestori Personal. 30 edizioni in futto,

Descrizione dei contenuti del modulo:

» |l trattamento fiscale delle attivita finanziarie: meccanismi di imposizione e impatto sulla valutazione di
convenienza (soggetti passivi, tiologie di rendite finanziarie, gligliote di imposizione e regimi di

lassazione)
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= | regimi di tassazione defle rendite finanziarie: regime dichiarativo, di risparmio amministrato e di
risparmio gestito

= Gff effelti della direttiva europea sul risparmio e gli investimenti all'estero e i quadro RW di Unico

= |f traftamento fiscale di azioni, obbligazioni derivati e valute La tassazione dei prodotti di risparmio
gestito: | fondi di diritto italiano, i fondi di diritto estero, GPF e GPM

La tassazione dei prodotti a “gestione passiva™ ETF, ETC, ETN e Certificates

La compensazione di ulili e perdite nei diversi regimi

Liimposta di bollo sugli strumenti finanziari: il caso “normale’; il caso dei depositi “scudati”

Analisi delfe problematiche successorie nel risparmio amministrato e gestito

Liimposta sulle successioni e donazioni: aliquote, base imponibili e franchigie di esenzione

Descrizione dell’attivita di monitoraggio e valutazione:

Sono previsti: test di self-assessment prima dell'aula per valutare 'omogeneita e il grado di conoscenza iniziale
e test di gradimento del corso al termine della giornata d'aula per valutare Fefficacia didattica. Al termine dei 5
moduli & previsto un test d’apprendimento per conseguire alla certificazione da parte di SDA Bocconi.

Modulo 5: Le soft skills hella relazione con il cliente “esterno”— (edizione Gestori Personal} e con il
cliente “Interno” (Specialisti di Risparmio, In

o, Investimento e Previdenza)

Modalita di erogazione: modalitd Led ("Aula+FAD")

Durata in ORE: 1 giornata d'aula (7 ore e 30 min) + attivita on line (ore indefinite)

EROGAZIONE: a febbraio per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni da inizio
marzo a fine giugne per i Gestori Persenal

PARTECIPANTI: 13 Specialist di Risparmio, Investimento e Previdenza e 24 Gestori Personal

N. edizioni previste: 6 edizioni pilota per gli Specialisti di Risparmio, Investimento e Previdenza; 24 edizioni
per i Gestori Personal. 30 edizioni in tutto.

Descrizione dei contenuti del modulo:

» [e diverse dimensioni di ruolo presenti nefla relazione con cliente: aspetti emotivi e razionali del
rapporto.

»  Presentazione e commenti e dei risultali del self assessment (pre-aufa on fine)

= La gestione del rapporto con il cliente nei momenti di: coslruzione di un nuovo rapporto,
superamento di situazioni critiche , comunicazione impopolare

»  Guidare fa relazione con if cliente altraverso fascolto

» Linfluenza del proprio stile di relazione sui comportamenti del cliente

= FEvoluzione del Modello di consulenza di Intesa Sanpaolo: Approccio a 360°, Nuovi Portafogli
Consigliati, Contatto estensivo dei clienti in portafogtio, Approccio Integrato agli Investimenti.

Descrizione dell'attivita di monitoraggio e valutazione:

Sono previsti: test di self-assessment prima dell'aula per valutare 'omogeneita e if grado di conoscenza iniziale
e test di gradimento del corso al termine della giornata d'aula per valutare l'efficacia didattica. Al termine dei §
moduli & previsto un test d'apprendimento per conseguire alla certificazione da parte di SDA Bocconi.




“Formazione iniziale ISVAP — anno 2012”

Si tratta di un'iniziativa formativa svoita in ottemperanza ai disposti del Regolamento isvap n°6 del 16 oftobre
20086, focalizzata su:

sviluppo delle competenze professionali in materia di intermediazione assicurativa;

sviluppo delle abilita personali;

soddisfazione dei hisogni dei clienti in Filiale;

oftemperanza ai disposti ex-lege in materia di abilitazione allo svolgimento delle attivita di
intermediazione assicurativa.

Pil precisamente, il ProgettoFormativo & articolato come segue:

= AttivitA FAD — Fruizione di materiali e altre attivita di autovalutazione deli'apprendimento tramite
piattaforma Campus della durata di 4 giorni complessivi (30 ore};

» Corsi in aula — Fruizione di due moduli ciascuno della durata di due giorni, per un totale di 4 giorni di
formazione (30 ore). Durante I'ultima giornata dell'ultimo modulo viene somministrato il test finale per
la verifica delle competenze acquisite in materia di intermediazione assicurativa e il conseguente
rilascio dell'abilitazione ad operare.

OBIETTIVI GENERALI
Il piano formative cosi come strutturato persegue gll obfettivi digarantire:
= Jacquisizione delle conoscenze tecniche necessarie allo svolgimento dell'attivita di intermediazione
assicurativa (cosi come richiesto dal Regolamento lsvap);
* o sviluppo delle competenze adeguate alla soddisfazione delle esigenze espresse dalla clientela.

RISULTATI ATTES] ALLA CONCLUSIONE DELL'INTERVENTO

| risultati attesi alla conclusione dell'intervento prevedono di:
» sviluppare la competenza dei colieghi in materia intermediazione assicurativa;

* rendere un servizio di qualita alla clientela, caratterizzato da correttezza e trasparenza nelle refazioni;
= ottemperare al Regolamento Isvap, con particolare riferimento al mantenimento della formazione.,

LOCALIZZAZIONE DELLINTERVENTO E BACINI TERRITORIALI DI RIFERIMENTO

Le attivita fruite tramite Campus sono svolte dai colleghi presso le proprie sedi di assegnazione.

| corsi in aula sono erogati in aule tradizionali (I modulo) o terminalizzate (I modulo), presso le strutture
aziendali distribuite sul territorio.

DESTINATARI DELL’INIZIATIVA

Destinatari dell'intervento formativo sono le tutte le figure professionali della Divisione Banca dei Territori,
incaricate di svolgere attivita di intermediazione assicurativa e non ancora in possesso dell'abilitazione prevista.
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ARTICOLAZIONI DIDATTICHE

La fruizione delle attivita in aula virtuale deve essere completa prima del'accesso al secondo modulo previsto
in aula fisica.

CONTENUTI

| contenuti della formazione FAD sono strutturati per fornire un supporto di conoscenza e autovalutazione
delf'apprendimento aggiuntivo rispetto a quanto traitato in aula:

Normativa su contratti di assicurazione

Polizze vita;

Previdenza;

Polizze RCA,;

Polizze danni

Approfondimenti procedurali (differenziato per segmento di riferimento)

Corsoin‘aula - Primo modulo = durata 2 gg.
CONTENUTI

Il primo modulo affronta gli aspetti normativi per la gestione del contratti di assicurazione. Per tale motivo il
corso ha contenuti identici indipendentemente dalla figura professionale di appartenenza.

L'intermediazione assicurativa e il contratto di assicurazione
| contratti ramo danni

[ contratti ramo vita

Previdenza

Fiscalita

Corso in'aula = Secondo modulo — durata 2 gg.

Il secondo modulo in aula verra erogato solo successivamente alla fruizione del primo modulo e al completamento
della formazione FAD prevista.

CONTENUTI

| contenuti sviluppati in aula nel secondo modulo sono riconducibili alla gamma prodotti offerta e sone quindi
differenziati per segmento di mercato; sono comunque riconducibili a:

* caratteristiche dei prodotti assicurativi offerti al segmento di clientela di competenza (vita/danni}
*  processi e logiche commerciali
* processi e procedure
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