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ORGANIZZAZIONE  
E PERSONALE

ORGANIZZARE UN’AZIENDA  
SU DUE FRONTI. GESTIRE  
UNA SOVRAPRODUZIONE  
E SPERIMENTARE  
LO SMART WORKING
Corso online
Organizzatore:  
Federmanager Academy

IL POTERE DELLE ABITUDINI:  
COME SMASCHERARLE E ATTIVARE 
NUOVI COMPORTAMENTI
Virtual classroom
Termine iscrizioni: 14 settembre
Svolgimento corso: 21 settembre
Quota: euro 150
Organizzatore: Smile to Move

LINKEDIN RECRUITING
Videoconferenza 
Termine iscrizioni: 18 settembre 
Svolgimento corso: 22 settembre 
Quota: euro 250
Organizzatore: Ottantaventi

LA PROGETTAZIONE E LA GESTIONE 
DI ORGANIZZAZIONI AGILI
Webinar riservato ai soci Quadrifor
22-23 settembre
Organizzatore: Quadrifor

HIRE SMARTER - ESP | 
EMERGENETICS SELECTION 
PROGRAM 
Corso di certificazione online
Termine iscrizioni: 28 settembre
Inizio corso: 5 ottobre 
Quota: euro 950
Organizzatore: Fiordispini Associati 

CERTIFICAZIONE EQ PRACTITIONER
Distance eLearning
Termine iscrizioni 20 ottobre 
Svolgimento corso:  
24-26 novembre
Quota: euro 2.395
Organizzatore: Six Seconds Italia

MARKETING E VENDITA

TECNICHE DI SMART SELLING 
Videoconferenza 
Termine iscrizioni: 18 settembre 
Svolgimento corso:  
23-24 settembre 
Quota: euro 900
Organizzatore: Ottantaventi

COME DARE  
UN FEEDBACK EFFICACE
Corso online
28 settembre
Quota: euro 100
Organizzatore: Lenovys

TECNICHE DI NEGOZIAZIONE
Corso online
Termine iscrizioni: 2 ottobre
Svolgimento corso: 9 e 16 ottobre
Quota: euro 900
Organizzatore: Cineas

SVILUPPARE UN NUOVO 
PRODOTTO/SERVIZIO 
VELOCEMENTE E CON SUCCESSO
Corso online
9 ottobre 
Quota: euro 300
Organizzatore: Lenovys

NEGOPRO® DIGITAL
Live Webinar avanzato di tecniche  
e strumenti di negoziazione efficace
Inizio corso: 13 ottobre
Quota: euro 2.240
Organizzatore: Bridge Partners®

COMUNICAZIONE  

LINKEDIN PAGE MANAGEMENT
Videoconferenza
Termine iscrizioni: 2 ottobre
Svolgimento corso: 8 ottobre
Quota: euro 500
Organizzatore: Ottantaventi

STAND-UP SPEAKING
Webinar riservato ai soci Quadrifor
5-6 ottobre
Organizzatore: Quadrifor

THINK ON YOUR FEET® DIGITAL
Live Webinar avanzato  
di tecniche e strumenti  
di comunicazione efficace
13-14 ottobre
Quota: euro 1.300
Organizzatore: Bridge Partners®

STORYTELLING FOR LEADERS
Termine iscrizioni: 14 ottobre
Svolgimento corso: 15 ottobre
Quota: euro 50
Organizzatore: I&G Management

CONTROLLO DI 
GESTIONE, BILANCIO, 
AMMINISTRAZIONE

BUSINESS PLAN
Corso online
Termine iscrizioni: 25 settembre
Inizio corso: 29 settembre
Quota: euro 419
Organizzatore: Value4You

CONTROLLO DI GESTIONE
Corso online
Termine iscrizioni: 12 ottobre
Inizio corso: 14 ottobre
Quota: euro 419
Organizzatore: Value4You

IL BUDGET DI CASSA 
Live webinar
19 ottobre
Quota: euro 50
Organizzatore: inFinance

FINANZA, CREDITO, 
ASSICURAZIONI

FINTECH IN ITALIA:  
LE BASI E LE ATTIVITÀ
Corso online
Organizzatore:  
Federmanager Academy

FINANZA STRAORDINARIA  
E FINTECH
Corso online
Termine iscrizioni: 28 settembre
Inizio corso: 30 settembre
Quota: euro 419
Organizzatore: Value4You

FINANCE PER NON FINANCE
Corso online
Termine iscrizioni: 5 ottobre
Inizio corso: 7 ottobre
Quota: euro 419
Organizzatore: Value4You

ANALISI CREDITIZIA
Corso online
16-17 ottobre
Quota: euro 500
Organizzatore: inFinance

LOGISTICA E SUPPLY CHAIN

LA SUPPLY CHAIN NEL “NUOVO 
NORMALE” DEL MERCATO 
INSTABILE GLOBALE E LE TEORIE 
SISTEMICHE COME RISPOSTA
Corso online
Organizzatore:  
Federmanager Academy

ORGANIZZAZIONE
Trasformare i formatori interni in efficaci trainer  
anche sui canali digitali
Il trainer moderno ha a disposizione diversi canali per formare e coinvolgere 
il proprio pubblico: alle aule, alle convention e all’affiancamento on the job si 
aggiungono infatti percorsi digitali e classi virtuali. Per essere efficace anche 
su questi mezzi di comunicazione, è fondamentale per un trainer migliorare il 
proprio mindset formativo con nuove competenze tecniche e soft skill all’in-
segna di motivazione e produttività. Per rispondere a questa esigenza, Smile 
To Move propone da fine settembre il percorso “Train The [Digital] Trainer”, 
dedicato a team leader e trainer che vogliono supportare il proprio pubblico 
anche a distanza. Durante le due classi virtuali del programma, i partecipanti 
lavoreranno attivamente su strumenti e tecniche che generano motivazione 
e aumentano la produttività. Tra una sessione e l’altra verranno anche asse-
gnati degli esercizi per poter mettere in pratica fin da subito quanto appreso. 
Il 28 settembre, dalle 10.00 alle 13.00, sarà disponibile la virtual classroom 
“The new proximity”, che tratterà le caratteristiche della comunicazione me-
diata (come creare prossimità a distanza) e illustrerà come tenere un video 
meeting coinvolgente. Il 19 ottobre, sempre dalle 10.00 alle 13.00, duran-
te la virtual classroom “Be the best Trainer” verrà spiegato come trasferire 
contenuti e informazioni e come costruire e gestire modalità di interazione 
virtuale (poll, survey, Q&A ecc.). Le iscrizioni al corso, per un massimo di 12 
partecipanti, sono aperte fino al 21 settembre; il costo è di 300 euro.
Per ulteriori informazioni: Smile to Move Training, tel. 0422 318367, 
e-mail: info@smiletomove.it, www.smiletomove.it 

MARKETING E VENDITE
Rielaborare stili e processi di vendita con lo Smart Selling
Ai professionisti delle vendite è richiesta oggi una elevata capacità di adat-
tamento a un contesto economico in rapida evoluzione: l’integrazione di 
capacità trasversali molto forti risulta fondamentale per recuperare i ritardi 
causati dalla recente crisi e per essere competitivi nel proprio mercato di 
riferimento. Come rilanciare le vendite sviluppando la flessibilità necessa-
ria per adattarsi alla nuova normalità? Come superare i vincoli spaziali e di 
operatività fisica, per acquisire padronanza degli strumenti di collaborazione 
a distanza e imparare a creare rapporti empatici in videoconferenza? Come 
esercitare una leadership positiva e condurre il proprio team a nuovi suc-
cessi di vendita? Chi per primo supererà la convinzione che “certe vendite si 
possono concludere solo di persona” si troverà in vantaggio sui propri com-
petitor. U2coach ha unito le proprie forze a esperti della vendita complessa 
in modalità Smart Selling, per offrire a direttori e responsabili vendite, busi-
ness developer e imprenditori l’opportunità di rielaborare i propri processi e 
stili di vendita, ottenere un rapido ritorno dell’investimento e generare una 
solida pipeline per i mesi a venire. Il corso di Smart Selling, di 4 mezze giorna-
te, disponibile online da settembre, è stato realizzato anche per consentire 
ai partecipanti di: imparare a sfruttare le tecnologie di smart collaboration, 
superare le barriere imposte dalla vendita a distanza, riuscire a creare empa-
tia attraverso una videoconference, saper gestire e motivare il proprio team 
da remoto. La quota di partecipazione è di 2.500 euro + Iva.
Per ulteriori informazioni: u2coach, e-mail: academy@u2coach.it, 
www.u2coach.it


