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CORSI IN FORMULA 
DIGITAL LEARNING
SVILUPPO MANAGERIALE
E-LEADERSHIP: GOVERNARE 
PERSONE E PROCESSI  
NEI NUOVI CONTESTI DIGITALI
Corso online
Organizzatore:  
Federmanager Academy

PER-CORSO ONLINE DI 
CERTIFICAZIONE EMERGENETICS
Corso online - Livello Practitioner
Termine iscrizioni: 15 novembre
Inizio corso: 22 novembre
Quota: euro 200
Organizzatore: Emergenetics Italia - 
Fiordispini Associati

ADAPTIVE LEADERSHIP IN 
SITUAZIONI DI CRISI
Workshop online
Termine iscrizioni: 15 novembre
Inizio corso: 22 novembre 
Quota: euro 500
Organizzatore: Eu-tròpia

SMART MANAGEMENT
Webinar con attività offline
Termine iscrizioni: 18 novembre
Svolgimento corso: 24 novembre 
Quota: euro 280
Organizzatore: u2coach

SMART MANAGER 
IN ORGANIZZAZIONI “IBRIDE”
Corso online riservato ai soci Cfmt
19 novembre
Organizzatore: Cfmt 

DIGITAL TRANSFORMATION  
E MANAGEMENT
Webinar con Alessandro Lanteri  
e David Bevilacqua
23 e 25 novembre
Quota: euro 300
Organizzatore: Challenge Network

DECISIONI E PREVISIONI
Virtual class riservata ai soci 
Quadrifor
24-25 novembre
Organizzatore: Quadrifor

MEGATREND E IL LORO IMPATTO  
SUI BUSINESS
Corso online riservato ai soci Cfmt
25 novembre
Organizzatore: Cfmt 

NUOVE COMPETENZE  
PER NUOVI SCENARI
Webinar con Oscar Farinetti  
e Silvia Pettinicchio
26 e 29 novembre
Quota: euro 300
Organizzatore: Challenge Network

SMART MANAGEMENT
Webinar con attività offline
Termine iscrizioni: 1° dicembre
Svolgimento corso: 6 dicembre 
Quota: euro 280
Organizzatore: u2coach

PER-CORSO ONLINE  
DI CERTIFICAZIONE EMERGENETICS
Corso online - Livello Affiliate
Termine iscrizioni: 10 dicembre
Inizio corso: 13 dicembre
Quota: euro 200
Organizzatore: Emergenetics Italia - 
Fiordispini Associati

Il meglio dell’offerta formativa privata 
e universitaria – post-laurea  
e post-ex pe rien ce – indirizzata a manager  
e imprenditori. Le notizie più importanti dal 
mondo della formazione manageriale, con 
una finestra aperta sulle esperienze estere.
di Rosamaria Sarno

SEGNALAZIONE PER I LETTORI  
A seguito delle disposizioni ministeriali 
riguardanti il Coronavirus, le strutture  
di formazione hanno attivato nuove modalità  
di erogazione dei corsi (webinar, 
videoconferenze e altre soluzioni di digital 
learning), per poter garantire lo svolgimento 
delle attività formative. Nella rubrica 
segnaliamo quindi sia i corsi che si terranno 
nelle modalità a distanza nei mesi di novembre 
e dicembre o a partire da questi mesi sia quelli 
previsti in aula e in formula blended nello stesso 
periodo. In ogni caso, poiché potrebbero esserci 
variazioni e aggiornamenti, suggeriamo ai lettori 
di controllare sempre sui siti delle scuole  
che le date indicate siano valide  
e che non ci siano differenti avvisi.

PANORAMA FORMAZIONE

ORGANIZZAZIONE E PERSONALE
A Roma, dal 2 dicembre,  
l’mBIT Coach Certification targata u2coach
HR professional, leader, coach professionisti, counselor, educatori, terapeu-
ti, psicoterapeuti, mentor sono i destinatari della nuova edizione dell’mBIT 
Coach Certification, organizzato da u2coach a Roma, dal 2 al 5 dicembre. Le 
tecniche mBIT (mBraining Integration Techniques), integrate nella pratica del 
coaching, offrono soluzioni per evolvere verso un nuovo livello dell’essere e 
aprono a nuove possibilità di realizzare un maggiore successo nella vita. Una 
metodologia per usare in modo ottimale e integrato le intelligenze o “cervelli” 
multipli. Testa, cuore e pancia comunicano tra loro, in una connessione che 
può essere sfruttata per creare vantaggio, se si riesce a ottenere un profondo 
allineamento interiore in base al quale fare scelte più armoniose ed efficaci. 
Quando le intelligenze non sono allineate, invece, possono emergere conflitti 
interni, decisioni inefficaci, infelicità. Grazie al modello mBraining, che integra 
le recenti scoperte delle neuroscienze con la Pnl e le filosofie orientali, è possi-
bile apprendere tecniche che permettono di sfruttare al massimo questa siner-
gia, approfondendone la conoscenza e massimizzando le competenze chiave 
della persona. Il corso mira anche a far acquisire ai partecipanti la capacità di 
risolvere conflitti interni e blocchi, accrescere la propria centratura nelle deci-
sioni e fare maggiore chiarezza in ciò che accresce la motivazione, aumentare 
la flessibilità nei comportamenti virtuosi e l’allineamento ai valori individuali, 
ottenere una migliore gestione del work-life balance. Il costo del corso è di 
1.000 euro (Iva inclusa).
Per ulteriori informazioni: u2coach,  
e-mail: academy@u2coach.it, www.u2coach.it

MARKETING E VENDITE
Bridge Partners®: domande efficaci  
per trasformare il cliente in ambasciatore di prodotto
Tutti hanno qualcosa da vendere: un progetto, un prodotto, un’idea, se stes-
si... Se tuttavia l’interlocutore – il cliente – non è consapevole di avere un 
problema o un bisogno che lo induca a scegliere un certo prodotto, parlargli 
della sua qualità, dell’efficacia della soluzione proposta o dell’affidabilità di 
chi lo propone non garantirà la chiusura della vendita. Attraverso domande 
appropriate, il cliente va aiutato a prendere consapevolezza della situazione, 
in modo che desideri risolverla al meglio. I negoziatori e i venditori effica-
ci non temono le domande: sanno che sono la chiave per trasformare un 
cliente in un vero e proprio ambasciatore entusiasta dei prodotti acquistati 
o delle soluzioni adottate. La masterclass in live streaming “Power Questio-
ning”, che Bridge Partners® ripropone il 22 e 23 novembre, ha l’obiettivo di 
ribaltare la prospettiva di vendita tradizionale: dall’illustrare i vantaggi dei 
propri prodotti al domandare per far emergere i veri pain del cliente e capi-
re insieme quale soluzione adottare per risolverli. Tra i principali contenuti: 
analizzare e prendere consapevolezza del proprio approccio verso il cliente; 
cambiare mindset, dal parlare al domandare; mettere il cliente e i suoi biso-
gni al centro della relazione; prevenire obiezioni, incertezze e ripensamenti; 
preparare l’appuntamento o la call con il cliente per spingere il processo di 
vendita verso il successo; fare sei tipi di domande per completare con suc-
cesso il processo di vendita. La quota di partecipazione è di 1.450 euro + Iva.
Per ulteriori informazioni: Bridge Partners®, 
e-mail: info@bridgepartners.it, https://bridgepartners.it
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Avere successo 
in un nuovo ruolo

Una guida 
per costruire 

relazioni 
strategiche

50

17 SPECIALE Migliorate  
il vostro project management

38 Promuovete l’innovazione  
con un processo decisionale più efficace  

99 Smettiamo di sabotare 
la nostra capacità di innovare
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