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Methodos HR si propone di migliorare le
performance aziendali operando a fianco
delle persone che guidano il cambiamento
e favorendo lo sviluppo delle potenzialita
individuali delle risorse.

h d Questi i principali settori di interesse:
Methodos

* indagine di clima

* ricerca e selezione

* analisi delle competenze e del
potenziale del personale

e sviluppo piani di incentivazione
e analisi dei bisogni formativi

Human Resources
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http://mth.methodos.net/MethodosHR/MethodosHR
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“Non porre limiti al desiderio di conoscenza puo davvero trasformare la tua vita
in un’opera d’Arte”’

Paul Valéry
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ASSESSMENT

& ANALISI DEL CLIMA
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1.

Assessment

clima aziendale

& Analisi del

Business Unit HR

IL NOSTRO PROCESSO
DI ASSESSMENT
E VALUTAZIONE POTENZIALE

Gli obiettivi della nostra attivita di assessment/valutazione del potenziale sono
volti a definire un quadro chiaro delle competenze relazionali e manageriali
delle singole risorse. Nello specifico, in considerazione delle mutevoli situazioni
del mercato del lavoro, andiamo ad indagare:

» Definizione di una vision individuale

¢ Individuazione delle competenze manageriali ed operative

* Rilevamento della Motivazione personale

» Verifica della capacita di comunicazione efficace e dinamica
» Attivazione skills di resilienza e gestione del cambiamento

e Check del livello di intelligenza emotiva commerciale

* Predisposizione ad una Mentalita strategica e d’azione

1ot



IL NOSTRO PROCESSO
DI ASSESSMENT
I E VALUTAZIONE POTENZIALE

Assessment
& Analisi del
clima aziendale

1.

ASSESSMENT

VALUTAZIONE

CONDIVISIONE CON
CASE STUDY IL CLIENTE
L d DI GRUPPO

A4 A4
TEST PSICO
ATTITUDINALE

INDIVIDUALE

_-)I

SVILUPPO REPORT
DI VALUTAZIONE
COMPLESSIVA

I_-)

TEST — 9 COLLOQUIO DI — CASE STUDY — é COLLOQUIO TECNICO
MANAGERIALE VALUTAZIONE SKILL FUNZIONALE DI ORIENTAMENTO
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1.

Assessment

del
iendale

Ima azien

& Analisi
cli

Gli obiettivi del nostro progetto
di indagine di clima sono:

e monitorare il vissuto del
personale

¢ evidenziare gli aspetti sui quali
intervenire

. promuovere azioni di
coinvolgimentoedicondivisione
della cultura organizzativa e
degli obiettivi aziendali

e stimolare prestazioni di qualita
e quindi il buon funzionamento

e il successo di tutta
'organizzazione intervenendo
sul benessere lavorativo e su

fattori motivazionali

Business Unit HR

START

1.
Analisi preliminare
contesto aziendale

6.
Workshop con il
personale

IL NOSTRO PROCESSO
DI ANALISI DEL CLIMA AZIENDALE

2.
Progettazione
questionario on-line

5.
Condivisione con la
Proprieta

QE

3.
Erogazione
questionario

4.
Analisi
dei risultati
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2.

Recru

iting

Head Hunting

Gli obiettivi della nostra attivita
di recruiting sono:

e assicurare un soddisfacente
allineamento delle skills delle
risorse ricercate con gli obiettivi
aziendali

e individuare la risorsa piu
adatta per ricoprire specifiche
posizioni lavorative

e esaminare i fabbisogni
professionali dell’azienda, in
relazione con gli obiettivi e le

valutazioni economiche della
stessa

. negoziare, facilitare e
supportare l'azienda cliente
nella fase di offerta finale ai
candidati

Business Unit HR

START

IL NOSTRO PROCESSO
DI RECRUITING

ACCORDO CLIENTE
Firma accordo da parte del Cliente e
condivisione Job Description e Job
Profile

JOB DESCRIPTION
Stesura Job Description e Job
Profile definitiva

ANNUNCIO
Stesura e pubblicazione
dell’annuncio sui motori di ricerca
e social media. Attivita di Head
Hunting

PRE-COLLOQUI
Video interviste differite e
scelta dei candidati idonei per i
successivi colloqui vis a vis

SCREENING
Matching competenze, ruolo,
eta, sesso, titolo di studio,
esperienza lavorativa, ......

RACCOLTA CV
Ricezione CV
ed archiviazione degli stessi
con separazione per canale di
provenienza

coLLoQuUI
Colloqui di approfondimento.
Svolgimento test psico-
attitudinali e manageriali per
profili elevati. Ranking candidati

PRESENTAZIONE E SCELTA

Composizione delle short list

dei candidati e presentazione

al Cliente. Scelta del candidato
finale.

FOLLOW UP
Monitoraggio della soddisfazione
attraverso feed back dei
candidati e del cliente




RECRUITING FUNNEL

Recruiting
Head Hunting

2.

2 sett.

Conversion rate: 22,7%

o
ol

Conversion rate: 30%

Conversion rate: 53,3%

1 sett.

Conversion rate: 40,0%

® ® OO

15 sett. SHORT LIST:
3
TIMING EFFETTIVO:
CANDIDATO SELEZIONATO 6 settimane
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2.

Recru

iting

Head Hunting

Il vantaggio competitivo
0oggi € avere a disposizione i
migliori performer a tutti i livelli
dell'impresa. Ma i top performer
non esistono “sul mercato del
lavoro”, si creano partendo da
un processo di selezione che
individui i candidati ad alto
potenziale di performance.

Un candidato ad alto potenziale
e lindividuo che ha le skKills,
il mood e Ile motivazioni
appropriate per poter crescere
e svolgere all’eccellenza le
funzioni che appartengono ad
un determinato ruolo aziendale.

Business Unit HR

#talkaboutrecruiting

6 video + Nessuna visualizzazione + Ultimo
aggiomamento in data 3 feb 2021

E Y

M wethodos consuting IS0l

#TALKABOUTRECRUITING

a e

ivo del recruiting

Methodos Consufting

- Cosa significa " personale”

Methodos Consaulting

#alkaboutrecruiting - Recruiting come strategia

Methodos Consalting

#talkaboutrecruiting - Tempestivita vs. follow-up

Methodos Consaulting

ing - | rischi del "fz

Methodos Consaulting

#talkaboutrecruiting - Vision aziendale e prospettiva futura del recruiting

Methodos Consulting

@ Have a look



https://www.youtube.com/playlist?list=PL0Pb3lVZRH_K7i0dTTQYIaFEhvi8DWgen
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3.

Training

PERCORSI PERSONALIZZATI

Percorsi formativi su misura «TAILOR MADE»

Analizziamo i bisogni di ogni percorso formativo richiesto, per offrire un programma
tailor made specifico, non standard e personalizzato

INSEGNAMENTO DINAMICO «ACTIVE LEARNING»
Risponde a tutte le richieste di istruzione delle aree Commercial, Digital, Controlling,
Finance e Service, con livelli di approfondimento differenziati per tipologia di utente

ESPERIENZA CONSOLIDATA «FIELD EXPERIENCE»
Un progetto di formazione credibile e coinvolgente, basato sull’esperienza diretta e non
sulla teoria astratta



LA NOSTRA
PROPOSTA FORMATIVA

Training

3.

METODOLOGIA

Il metodo ottimale a tal fine risulta una combinazione di uno stile di formazione
«frontale» con una partecipazione attiva, oppure a distanza «FAD», attraverso l'utilizzo di
esercitazioni e workshop

Il percorso di apprendimento si configura pertanto come dialogo costante tra la docenza
ed i partecipanti, valorizzando al massimo le competenze nel dare e ricevere feedback
(logica del Coaching)
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OFFERTA FORMATIVA
AMPIA E DIVERSIFICATA

Training

3.

Business Unit HR



AUTOMOTIVE COURSES:
MANAGERIALE

Training

3.

MANAGERIAL STEP 1 MANAGERIAL STEP 2
* Essere leader * Generation bridge: guidare il
¢ La pink leadership passaggio generazionale
¢ Etica manageriale in azienda ¢ Organizzazione e processi Sales e
. D e
¢ La gestione del tempo After Sales
* La delega come strategia ¢ Selezione del personale
manageriale ¢ Critical Customer Management
¢ Guidare il cambiamento * Diversity Management
¢ Dealer Strategic Management ¢ Business Development

Business Unit HR




AUTOMOTIVE COURSES:
SALES

Training

3.

SALES STEP 1 SALES STEP 2
« |l Sales Funnel di successo * Gestione del Sales team
* La chiave del successo del « L’evoluzione digitale della vendita
Consulente Vendita * Sviluppo del Marketing Plan area
. O )
* Best Customer Experience Sales
¢ Sviluppare I'e-commerce * Gestione economica area Sales
¢ Monitoraggio del business per KPI « Sviluppare il business
* |l business dell’'usato e le sue dell’'Usato
prospettive

Business Unit HR




AUTOMOTIVE COURSES:
I AFTER SALES

Training

3.

AFTER SALES STEP 1 AFTER SALES STEP 2

o Y » Massimizzare il proprio potenziale di
e Come “riparare” il Cliente nel Post- vendita

Vendita ) ) ® ® . Sviluppo del marketing plan area
¢ Monitoraggio del business per KPI After Sales

* La vendita esterna dei ricambi « Gestione del team After Sales

» Gestione economica area After Sales

Business Unit HR




3.

Training

Business Unit HR

AUTOMOTIVE COURSES:
COMPORTAMENTALI

COMPORTAMENTALI

* Emotional Sales Funnel Truck

* Emotional Sales Funnel Cars

« ’arte del feedback

¢ Storytelling

¢ |l public speaker di successo

* Comunicazione e marketing relazionale
* Overthinking

e Design Thinking

« Virtual Contact

 Stress e Self Management

e La mindfulness in Concessionaria

« |l link relazionale con i Clienti in
accettazione

* La negoziazione con-vincente

* Gestione efficiente in smart working

e Guidare il team attraverso l'intelligenza
emotiva




3.

Training

Business Unit HR

AUTOMOTIVE COURSES:

DIGITAL

* DD - Digital Dealer

* |l Web Digital Marketing
* Influencer Marketing

» Social Media Planning

* |l Content Marketing

DIGITAL




AUTOMOTIVE COURSES:
FINANCE

Training

3.

FINANCE FINANCE
STEP 1 STEP 2
e Analisi critica del bilancio » Costruzione del Sales budget
Automotive » Costruzione dell’After Sales
« || controllo di gestione in ® & & puydget
concessionaria * Monitoraggio principali KPI
* Gestione finanziaria del Dealer economico-finanziari
 Le fonti di finanziamento del Dealer * Strategic turnaround plan
¢ Fabbisogno economico e Working » Executive Dashboard
Capital

Business Unit HR




TEST DI GRADIMENTO:
I NOSTRI KPI

Training

3.

Risultati 2021
Legenda: voti da 1 (scarso) a 5 (ottimo)

Vo) o)

4,74% 4,80% 4,76%

Livello di soddisfazione Soddisfazione per qualita Soddisfazione globale
in merito alla docenza del materiale didattico 9
27
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EMPOWERMENT
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4.

Empowerment

Business Unit HR

Sono sempre di piu le persone a fare la differenza: avere all'interno della propria struttura
personale motivato, partecipe e coinvolto, in sintonia con le strategie aziendali, rappresenta
la chiave di volta per portare reale valore al business.

Emerge, pertanto, I'esigenza di attuare interventi di empowerment strutturati e mirati sul
capitale umano operante nelle aziende Concessionarie e in particolare, ma non solo, nei
riguardi dei livelli piu alti, le vere colonne portanti dell’intera struttura. E fondamentale
supportare tali figure (imprenditori, amministratori delegati, top manager, direttori)
nel raggiungimento ed ottimizzazione dei propri risultati, accrescendo il loro senso di
responsabilita, la propria consapevolezza e la loro capacita di coinvolgere e motivare tutti
attraverso specifiche sessioni di coaching.

Il coaching & un rapporto professionale tra coach e cliente (coachee) che, attraverso
Fapprendimento, I'esplorazione e la scoperta di nuovi modi di interpretare il mondo,
consente alla risorsa di definire una nuova realta, utile per organizzare nel miglior modo
possibile il proprio potenziale al fine di raggiungere le mete che ’Azienda e la persona, si
pongono.

Nel coaching le persone imparano a conoscersi e a reinterpretare le situazioni, compiendo
una sorta di viaggio dentro se stessi.

Attraverso il coaching le persone possono ottenere performance che attivano tutto il
loro potenziale, focalizzandosi sul futuro e sulle azioni da mettere in atto per ottenere i
cambiamenti desiderati, sia a livello comportamentale, che manageriale.
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IL NOSTRO PROCESSO
DI EMPOWERMENT

Empowerment

4,

1° SESSIONE o
Check iniziale: indagine obiettivi < e 3-4 SESS.IQNE .
personali e professionali ecoe Condivisione check iniziale e e e 00 ¢l Incontro a tema definito a seguito
valutazione del potenzial:e definizione obiettivi del check iniziale

2° SESSIONE

8° SESSIONE 7° SESSIONE 5-6° SESSIONE
Incontro di condivisione con la Follow up a distanza di 2 mesi Incontro a tema definito a seguito
risorsa e la Proprieta dall’ultima sessione del check iniziale

STRUTTURA PERCORSO COACHING -
Sessioni da 2 ore ciascuna

Business Unit HR G} K{o]




PACCHETTO

I A.R.T.E.

ASSESSMENT & ANALISI DEL CLIMA AZIENDALE

m- 2>

RECRUITING - HEAD HUNTING

. EMPOWERMENT

Oltre alla possibilita di poter usufruire di uno dei singoli servizi A.RT.E., Methodos HR ti permette di accedere
anche all'intero pacchetto di attivita attraverso un percorso strutturato di sviluppo.

Business Unit HR ﬁl} 31
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Non soffocare la tua ispirazione e la
tua immaginazione, non diventare lo
schiavo del tuo modello.

Vincent Van Gogh LY
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mth.methodos.net

methodos@methodos.net

000

1l contenuto del presente documento é strettamente riservato e protetto da copyright, ogni riproduzione o
utilizzo non autorizzato dei contenuti in esso esposti sara perseguibile a termini di legge.
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