Vuoi specializzarti professionalmente e trovare un
lavoro che ti renda autonomo e indipendente
economicamente ?

ieme il tuo futuro professionale

Invia il tuo curri



Tematiche Commerciali

Tutti i corsi sono rivolti ad analizzare lo scenario di mercato, I'offerta di
Reale Mutua con focus sul metodo per individuare quali possono essere
i target di clientelo, come far emergere i bisogni del cliente e come essere
efficaci per proporre le nostre soluzioni.

La pandemia ha rilanciato l'interesse per le forme integrative di sostegno allo salute e alla
vita privata che le imprese offrono ai propri dipendenti. Un riconoscimento che si traduce in un
migliore coinvolgimento delle persone nel lavoro e nella vita aziendale.

Tocca a noi essere preparati per parlare di offerta, regolamenti, normativa e tutela.

In quest'area abbiamo racchiuso tutti quei corsi che possono
offrire risposte ai quesiti ricorrenti nella vita dei nostri Soci
assicurati. Allo stesso tempo tutte le opportunita commerciali
collegate ai principali perni e direttrici del piano commerciale.

Solo una parte limitata dei risparmiatori italioni comprende
correttamente il significato di rischio finanziario. E qui che
emerge il ruolo del consulente che deve guidare al meglio i propri
clienti e soci verso scelte e progetti futuri.

TEMATICHE
COMMERCIALI

Mai come in questo momento di incredibile e inattesa
incertezza, lo vicinanza e la presenza nei confronti dei
nostri Soci e delle loro esigenze diventano elementi
fondanti della nostra proposta: abbiamo la possibilita e
il dovere di dare il meglio di noi stessi per essere davvero

accanto ai nostri Socl L'auto tra normativa e nuova offerta di prodotto rappresenta

sicuramente sempre un importante elemento su cui basare il rapporto
fidelizzato con i nostri Soci. Per questo motivo guest'anno sara uno degli

o elementi che caratterizzerd l'offerta formativa.
Per affrontare un mercato largamente composto di rischi di piccola

dimensione & necessario dotarsi di soluzioni di alta gamma che siano
facilmente proponibili e comprensibili da questa categoria di Clienti. Abbiamo
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Tematiche Manageriali e Trend

Uno dei trend che continua a caratterizzare la nostra offerta, considerando
la gestione del cliente, i processi di agenzia e I'offerta di prodotto, € la
trasformazione digitale. Siamo certi che nel prossimo triennio questo

rappresentera un fattore cruciale per I'evoluzione e il consolidomento del
business, su cui riporre fiducia e su cui lavorare insieme.

Abbiamo qui racchiusao carsi basilari dediti alla comunicazione
quotidiana, all'empatia che mostriamo al nostro cliente nel momento
dell'incontro o come oggi possiamo presidiare il mondo dei Social. |l
confine tra digitale e reale sta sempre pit sfumando. Il modo in cui

Ci presentiomo a chi e intorno a noi mostra le nostre competenze,

il nostro modo di essere. Impariomo a governare tuttii canali e le

TE MAT I c H E modalitd con cui possiamo e dobbiamo comunicare.
oL A MANAGERIALI
Quanto siamo capaci di trasformare le crisi in opportunita
di sviluppo? Occorerranno nuove modalita di lavoro e E T R E N D

di gestione dei team di Agenzia? Riflettiamoci insieme
per continuare a supportare ogni singola risorsa di
Agenzia e continuare a crescere e generare valore con la
motivazione di sempre.

Negli ultimi anni il settore dell'intermediazione e della distribuzione
assicurativa é stato travolto da una bufera normativa che continuerd anche
in questo 202 1. Sappiamo pertanto quanto e importante per la formazione
accompagnare la rete in momenti di confronto e approfondimento. Per questo
motivo vi guideremo in un nuove anna ricco di aule dedicate ai nuovi Regg,

Fa parte del nostro DNA. Un percorso formativo che permette di condividere
strumenti, processi, monitoraggio degli stessi e azioni da intraprendere. La
sua soddisfazione del cliente é sinonimo di fedelta negli anni. Basta questo a -—— Desideriamo nei diversi appuntamenti formativi considerare il dato come strumento
capire perche & importante partecipare a questi momenti formativi. commerciale, da tutelare e conservare in modo attento, cosi come raccoglierlo e
utilizzarlo nel rispetto della normativa. Una materia complessa ma governabile.
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Canali e Format

| | | | CANALI DELLA

= FORMAZIONE

Le nostre
Aule Virtuali

L'Aula Fisica
(in stand-by)

° Il canale

Online
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| FORMAT DELLA
FORMAZIONE

| | | CORSI A CATALOGO

*
WEBINAR «GUIDA> DELLA | Cercali nel calendarlo delle Aule virtuall. L'ufficio Formazione vi racconta Regole e
FORMAZIONE Contenuti dell'anno 2021.
WEBINAR ISPIRAZIONALI Momenti di approfondimento e di presentazlonl di specifici percorsi e tematiche
e DI INGAGGIO gestite da esperti.
. | CORSI ORDINARI | corsi o catalogo suddivisi per area tematlca: gid a catalogo e novitd 2021.
. Sono costituti da pit momentl dl aula. Seguili tutti per avere una visione completa
| NUOVI PERCORSI sul tema affrontato. Iscriviti al primo modulo d'aula noi da sede ti iscriveremo
a quelli successivi. Prendi subito visione del calendario di tutti gli appuntamenti
previsti.

O
ﬁQth CORSI AD HOC

. CORSI AD INVITO

Possibilita esclusive di formazione, riservate a determinate figure o persone.

LA FORMAZIONE

. SU MISURA

La Struttura Commerciale e I'Ufficio Formazione sono predisposti a valutare insieme
a te le tue specifiche richleste formative.




Percorso di carriera

= |l percorso di crescita del neofita prevede diversi «step professionali» in conseguenza di:

o Completamento della formazione abilitante alla consulenza
o raggiungimento degli obiettivi economici ed operativi

o acquisizione competenze consulenziali
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