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1 Obiettivi formativi del workshop

Il workshop si articola in due sessioni.

e La prima prevede la simulazione di un percorso di analisi dei fabbisogni formativi e macro-
progettazione a favore di una azienda sinteticamente descritta. Gli allievi useranno schemi e
strumenti documentali appositamente forniti.

e La seconda prevede una riflessione analitica e critica degli strumenti appena sperimentati al
fine di prefigurare personalizzazioni utili ad adattarli al’agenzia di appartenenza.

Il workshop ha valenza formativa per tutte le figure di presidio indicate da Fondimpresa poiché:

Responsabile del | valuta gli step proposti in merito all’analisi dei fabbisogni formativi e
processo di direzione alla macro-progettazione rispetto alle prassi in uso presso la propria
agenzia e inquadra possibili innovazioni derivanti dall’adozione, piu o
meno personalizzata degli strumenti proposti

Responsabile dei | con particolare attenzione alla gestione economico-amministrativa
processi di gestione | valuta gli step proposti in merito all’analisi dei fabbisogni formativi e
economico- alla macro-progettazione rispetto alle prassi in uso presso la propria
amministrativa agenzia e inquadra possibili integrazioni agli strumenti proposti

Responsabile del | apprende la valenza e le modalita d’'uso degli strumenti proposti e si

processo di analisi e | fa promotore delle possibili innovazioni derivanti dalla loro adozione
definizione dei fabbisogni

Responsabile del | apprende la valenza e le modalita d’'uso degli strumenti proposti e si
processo di | fa promotore delle possibili innovazioni derivanti dalla loro adozione
progettazione

Responsabile del | dal punto di vista del potenziale beneficiario di una piu corretta
processo di erogazione | analisi dei fabbisogni formativi e progettazione coglie la valenza e le
dei servizi modalita d’'uso degli strumenti proposti e si fa promotore delle

possibili innovazioni derivanti dalla loro adozione

Pertanto & necessario che tutte le figure partecipino fattivamente al workshop.

2 Modalita di conduzione del workshop

La conduzione della prima sessione si articola nei seguenti step.

Primo step: leggere il presente documento prima del workshop

La traccia assegnata ai partecipanti e gli strumenti da usare per risolverlo sono forniti in modo che
ciascun partecipante possa prenderne visione prima dell’avvio e disporne sul proprio desktop
durante lo svolgimento.

Secondo step: presentazione del lavoro da svolgere in riferimento al primo Obiettivo

Nella data ed orario fissato per il workshop i partecipanti si collegheranno online in plenaria al
workshop ma avranno anche predisposto un collegamento online autonomo per lavorare in
sottogruppi (tendenzialmente mono aziendali ma aggregazioni diverse saranno autogestibili).

Il docente avvia la prima sessione in plenaria online introducendo le problematiche inerenti I'analisi
dei fabbisogni formativi e la progettazione formativa. Passera poi alla descrizione in dettaglio del
caso oggetto di studio e degli strumenti documentali da usare per risolverlo.

Terzo step: lavoro in sottogruppi



| partecipanti si divideranno in sottogruppi. Ciascun sottogruppo lavorera in modo autonomo (in
presenza ed online con sessioni autogestite e auto predisposte, in modo che i membri di ciascun
gruppo possano partecipare sia in presenza che da remoto).

Il docente resta collegato nella sessione online plenaria per rispondere a dubbi dei sottogruppi e
intervenire on demand per orientarne il lavoro.

Ad un orario concordato (probabilmente una ora prima dello scadere della sessione) tutti i
partecipanti si collegheranno in plenaria. Il docente chiedera ai referenti di ciascun sottogruppo di
riferire brevemente i risultati ottenuti e le difficoltd / opportunita riscontrate. | referenti che
aderiranno all’invito presenteranno il lavoro svolto.

La conduzione della seconda sessione prevede gli stessi step della prima, questa volta sul
secondo obiettivo: “Personalizzazioni”.

3 Traccia del workshop

L'azienda FaiDaTeMall ha chiesto alla nsotra agenzia formativa un piano formativo a sostegno di
una iniziativa piu ampia di riposizionamento nel proprio contesto di mercato.

Da diversi anni infatti FaiDaTeMall subisce la erosione di quote di mercato a causa della vendita
online di prodotti presenti nel paniere di offerta. Anzi, spesso i potenziali clienti usano i punti di
vendita FaiDaTeMall per visionare i prodotti, farsi aiutare dal Venditore a bancone per
comprenderne le caratteristiche e comparare con prodotti affini, valutare il rapporto prestazioni /
costo e poi acquistare online a prezzi solitamente pit vantaggiosi.

Il tentativo di limare i prezzi al ribasso si e dimostrato inefficace. Nessun risultato anche
dall'incremento degli orari di apertura e dal incremento dei prodotti in offerta.

Finalmente FaiDaTeMall, da valutazioni del suo management in particolare del direttore della Div.
Marketing, decide di innovare I'offerta con due nuovi servizi allo scopo di fidelizzare maggiormente
il parco clienti:

¢ la vendita dei prodotti con la formula a tempo (restituzione dopo un periodo di uso concordato);
e riacquisto / vendita dell'usato su prodotti precedentemente acquistati in suo punto vendita..

Questa innovazione impatta sull’azienda nel suo complesso e sulle sue varie componenti (sistema
organizzativo, sistema informativo, risorse umane).

L’analista dei fabbisogni formativi con una serie di contatti mirati con la committenza deve definire
e formalizzare la situazione in essere (as is).

A questo fine i partecipanti al workshop dovranno modellare la situazione in essere (as is):

e Leggere attentamente l'organigramma e i Fogli Descrittivi delle unita organizzative

e Usando il Diagramma di flusso procedurale, ricostruire il processo di vendita in essere
presso il Punto Vendita, dall'ingresso del cliente all'uscita. Cid pud essere fatto in modo
realistico attingendo alle conoscenze del processo di vendita o con ricerche sul web;

¢ Riportare nella matrice di correlazione Attivita — Performance comportamenti — capacita
conoscenze, per ciascuna attivita le performance attese, i relativi comportamenti, le
conoscenze capacita associate ad essi. Anche qui si puo attingere alle conoscenze del
processo di vendita o effettuare ricerche sul web; le conoscenze capacita possono essere
cercate in repertori.



Al fine di modellare la soluzione formativa funzionale all’avvio dei due nuovi servizi I'analista dei
fabbisogni formativi con ulteriori contatti con la committenza deve definire e formalizzare la
situazione a tendere (to be). A questo fine:

Modellare il processo di lavoro per i due nuovi servizi sopra descritti;
Rilevare per ciascuna delle attivita individuate le performance, i relativi comportamenti, le
conoscenze capacita associate ad essi associate
Individuare la popolazione su cui intervenire con la formazione
Passare alla macro progettazione del percorso formativo.

4 |l flusso dell’analisi organizzativa finalizzata alla analisi dei fabbisogni formativi
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5 Schema di massima cui riferire la macro progettazione

Raccordarsial formulario
_ Descrizione e finalita
Fabbisogno formativo

Fase di

analisi dei __J Obiettivi generali: target territori

fabbisogni Obiettivi specifici: figura di riferimento, UC, tematiche formative
Collaborazioni con partner alla realizzazione

Fase di — Criteri di selezione o individuazione dei partecipanti in ingresso

Progett. Di Azioni di orientamento

W”g”“”“”_ R Azioni di accompagnamento nell'apprendimento

massima
UF1.. UFn

Fasedi | Applicazione di quanto previsto dalla microprogettazione

Esecuzione

—

Risultati attesi

Fase di ] . .
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verifica . .
——  Verifiche finali
Strutture

Personale coinvolto
Pianificazione finanziaria




