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Percorso formativo

FACILITYMANAGEMENT

Il facility management € una disciplina strategica per la gestione delle aziende
pubblicheer t kxcvg. "rgkej1"tceej kwfg" k" ugt xk
persona.

Nella maggior parte delle organizzazioni, il Facility € una funzione di staff, cioe,
gestisce e potenzia il no-core aziendale. Non producendo un reddito tangibile,

il Facility e quindi un sostegno alle altre funzioni aziendali, per assicurare
business continuity, standard di qualita, energy management e piu in generale

per assicurare il corretto mantenimento e adattamento dei beni aziendali
*korkcpvk" gf"gfkhkek+0" Wp" hcvvgtg" ugor
servizi verso la soddisfazione ed experience del cliente interno, in supporto ai

piani aziendali di attrazione e ritenzione dei talenti.

Nelle aziende in cui il Facility rappresenta, invece, il core business,n Xcr rt qee
ecodkc" ftcuvkecogpvgO" NXcvvgp| kgpg" xkgpg
tkuqtug"c"uwrrqtvg"fgnnXceswkuk]| kgpg" f k"
vertiginosamente. La qualita del modello di gestione del Facility in questo casoée

la chiave del business.

Sia che si rivolga ad un cliente interno, che ad un cliente esterno,il Facility e
comungue una disciplina che prevede un approccio integrato su vari fronti,

qguali la gestione economica e finanziaria, n Xct e knw>gkvpviwg lep.gt k
scienze comportamentali e la psicologia ambientale.
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IL PERCORSO

Il Facility Manager e una figura dotata di solide competenze trasversali (skill
sia tecniche che gestionali, comprensione delle normative e delle strategie
aziendali, etc..), ma soprattutto di pensiero laterale e forte orientamento al
problem solving e alla soddisfazione del cliente.

Molto spesso il budget gestito per le facilities € il primo o secondo piu alto in
azienda, e quindi una oculata gestione e previsione dei costi diviene skill
fondamentale del Facility Manager.

Si potrebbe quindi affermarechek n" Hceknkv { " Ocpci gogpvVv" p
c | k g pdicbheédduesta funzione di staff funziona come una vera e propria
cvvkxkvad" fk"gtgic|kgpg" fk"ugtxk]| k. " uqgn
collega stesso.

Il percorso di Facility, Service & Energy Management, sviluppato in
collaborazione con AIRTRAINING g pensato per potenziare le skill trasversali
di chi opera nel settore, coprendo tutte le aree strategiche di formazione e
crescita.

Il percorso si sviluppa in 40 ore suddivise in 11 incontri da aprile a luglio 24 ed
e stato pensato per formare i discenti senza andare ad interrompere la loro
operativita lavorativa.

A tutti i partecipanti sara richiesta la compilazione di un brevequestionario
prima dell'inizio del percorso che permettera una profilazione dell'aula e

I'adeguamento dell'orientamento didattico.
Lo stile del corso prevede momenti di formazione frontale, case history,
esempi ed esercitazioni pratiche. Verranno forniti ai discenti i materiali
didattici e tutti i template usati in aula , cosi che possano applicarli da subito
nelle loro realta lavorative.

Durante tutto il percorso i partecipanti saranno accompagnati da un "facility
notebook”, un quaderno di lavoro che permettera ai partecipanti di mettere in
pratica nella loro azienda gli insegnamenti acquisiti.
Al termine del percorso e previsto un momento di riepilogo complessivo alla
presenza di tutti i docenti durante il quale ogni partecipante potra illustrare e
commentare |'applicazione in azienda dei metodi appresi.
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IL NOSTROAPPROCCIO
La metodologia didattica alterna momenti di formazione frontale a momentidi

learn by doing e si basa su tre pilastri:
Contestualizzazione di tutto il corso alla realta aziendale;
Coinvolgimento di tutti i partecipanti in maniera interattiva,
Cpplicazione immediata di metodologie e strumenti condivisi.

La formazione in aula é arricchita da case history di pregio, declinati sulla realta
del cliente, template pre-sviluppati o sviluppabili in aula, profilazioni di aula.

NXcrrtgqeekg" p" swgnng" fgnnc"rcnguvtc"oc
attivamente a tutto il percorso. La finalita e quindi quella di favorire
nXcrrnkec| kgpg"koogfkcvc"fgnng"ogvqgf gnc
evitare che gli argomenti condivisi siano visti dai discenti come «non

applicabili» alla propria realta lavorativa.

DESTINATARI

Il percosso si rivolge a chi in azienda, a diverso titolo, € chiamato a svolgere

tutte, o parte, delle attivita proprie di facility manager operandooc nn X kdd v g t [
strutture del reparto di manutenzione of g n n X tedmibokoedkservizi generali

g " p g n nrisorske nkarek g

Riteniamo che il percorso possa essere di interesse anche per chi voglia
riproporsi sul mercato del lavoro in tale ruolo.

OBIETTIVI
1. Aumentare le capacita gestionali e la conoscenza delle basi del facility
management;

2. Definire,analizzare e migliorare i processi;
3. Gestireiprocessi di Facility in maniera snella ed efficace -efficiente;

4. Impostare un sistema di monitoraggio e analisi costi, un sistema di
budgeting e di forecasting;

5. Comunicare con la Direzione in maniera strutturata e su base numerica,
misurando le performance proprie e dei fornitori;
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Gestire in maniera efficace le relazioni eiconflitti ¢ n n X kdelle aftivifa g

di facility.
lﬂ

Maddda i

MODULI

Argomento

1. Il facility management: conoscenze di base, approcci
gestionali e valutazione delle performance

2. Analizzare e migliorare processi di facility management -
esercitazioni pratiche

3. Negoziazione e gestione dei conflitti

4. Lagestione della Manutenzione e la Normativa di settore

5. Gestione dell'energia: mercato, soggetti istituzionali, analisi
costi e consumi

6. Problem solving

7. Analisi dei costi, budgeting e forecast per il facility
management

8. Gestione del cambiamento e della comunicazione interna

9. Innovazione digitale: tecnologie e strumenti applicabili alla
facility e software selection

ORGANIZAZZIONEPERCORSO
Il percorso si svilupperap g n n & 4 mesigon avvio da aprile 2024.

N X ¢ v sakaxeklizzerain parte in aula, presso Via Commercio Associato 3,
Bologna, BO,40127 (sede Hotel Holiday Inn Bologna) e in parte in webinar.

Chiusura iscrizioni 31/03/2024

Numero minimo partecipanti: 10



r} &_‘-Ri;:@;:i.\/; “ TRAINING & CONSULTING
L FACILITMIANAGEMENT —

POSTCORSO

Una volta completato il percorso, il team di docenti € disponibile perun
affiancamento dei singoli discenti , affinché quanto condiviso in aula sia
subito messo in pratica e calato sulla singola realta con un supporto
continuativo ed efficace. Unamodalita di generazione di valore molto efficace
e infatti il learn by doing: ad un primo momento iniziale di formazione si
sussegue un affiancamento in campo dove il Facility Manager sono
accompagnati pgnn Xc r r pratieac deikopneeagti visti in aula e nello
sviluppo degli strumenti gestionali di utilita quotidiana, quali ad esempio KPl e
dashboard, presentazioni alla direzione, budgeting, surveys, analisi di fattibilita e
progetti di digitalizzazione.

Sono inoltre disponibili formazioni one-to-one taylor made per Junior e Senior
Manager.

ASPETTIECONOMICI

La quota individuale di iscrizione é fissata in~ 1.250,00 +IVAFatturazione
c n n Xdaekcarsdoq

Pagamento 30 gg DFFM

Per i dipendenti di aziende aderenti a fondi interprofessionali che lo
permettano, € prevista la possibilita di finanziare la quota di iscrizione con lo
strumento del voucher individuale.

DESCRIZIONEDEIMODULI

1. IL FACILITY MANAGEMENT: CONOSCENZBEDI BASE,
APPROCCGESTIONALIEVALUTAZIONEDELLEPERFORMANCE

La figura del gestore di patrimoni immobiliari sta diventando di anno sempre
rk,"muvtcvgi kec" kp" wp" eqgpvguvg" kvecnkcpoc
costruito aumenta, le nuove costruzioni sono marginali rispettoc n n X g uek uv g p
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gli obiettivi dellaagenda2030f g n n XpQohméne direttive europee,ci colgono
distanti da unatwin transition applicata correttamente al mondo immobiliare.

Figure come il Responsabile di Manutenzione, il Responsabile Servizi Generalijl
Hceknkv{" Ocpcigt" g" nXGpgti{" Ocpcigt."r
dagli anni Novanta in ambito pubblico e privato, ad oggi devono aggiornare
drasticamente le proprie competenze e il proprio approccio lavorativo, per
applicare quotidianamente azioni orientate alla sostenibilita, vivibilita ed
esperienza utente.

Per questo, durante questo modulo si affronteranno le basi del Facility
Management e la storia del suo sviluppo, le correlazioni con le altre funzioni

c|l kgpfcnk."kn"twgnqg"fgn"hceknkv{"ocpci
performance e dei KPI e la creazione di un cruscotto di monitoraggio di
performance, la gestione delle attivita in team.

2. ANALIZZARE E MIGLIORAREPROCESSIDI FACILITY MANAGEMENT

In questo modulo si affrontano le skill base per la gestione puntuale, analitica

e snella di processi. Per chi si occupa di servizi € infatti fondamentale avere la
capacita di analizzare, graficare e migliorare la sequenza delle attivita di valore,
andando a minimizzare gli sprechi e i punti di frizione.

NXcrrtqeekg" uk" dcuc" uwnng" uxknwrrqg" f k"
management, con un occhio alla normativa ISO 9001 (punto di riferimento
Europeo per i sistemi di qualita).

Dopo una prima parte di teoria e approccio, i discenti applicheranno da subito
le nozioni in maniera esperienziale, lavorando su processi reali (appartenenti
alle proprie realta lavorative):

Progetto, Processo, Procedure;

Output e Outcome,

Le tipologie di processo e le loro rappresentazioni;

Rt qeguu"” Tggpi kpggtkpi " kp" rtcvkec<"f
spreco, approccio RACI, ridisegnare i processi e attribuire ruoli e
responsabilita, monitorare la qualita di un processo;

Lavoro di gruppo su casi reali;

Homework 4i t c hk eandliéidigng t geguuqn=

1 Follow up successivo permentorshipuwnn X4j qogyqgt myo

= = 4 2

== =
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3. NEGOZIAZIONEE GESTIONEDEI CONFLITTI

I modulo formativo affronta le tecniche per migliorare le capacita di
negoziazione nelle trattative contrattuali, superando i conflitti che nascono

cnnXkexwnntXmdgyn Yagt i cpk| | c| kgpgO

Il corso affronta i meccanismi con cui nascono i conflitti e descrive i processi
di negoziazione illustrando le principali tecniche negoziali per raggiungere il
miglior accordo possibile.

Dopo una prima parte introduttiva si procedera in aula con la simulazione di
situazioni pratiche attraverso Role Play.

Argomenti:

| conflitti distruttivi eiconflitti costruttivi;

Lanegoziazione come processo: avvio, fasi, conclusione;

Tecniche di negoziazione;

N X ¢ u attjvo & lgtecniche di gestione delle emozioni durante conflitti
e trattative;

1 La conclusione degli accordi e come massimizzare il vantaggio per
entrambe le controparti.

= =4 -4 =4
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4. LA GESTIONEDELLA MANUTENZIONEE LA NORMATIVA DI
SETTORE

Gli obiettivi della formazione sono quelli di fornire una panoramica sulla
manutenzione approfondendo i temi principali in ambito normativo e di buona
pratica esecutiva.
Sipuntera a:

1 miglioramento delle competenze nella gestione della manutenzione;

1 maggiore consapevolezza e comprensione della normativa di settore,

1 aumento della capacita di adattarsi alle evoluzioni normative e operare

con efficienza e successo in un contesto in continua evoluzione.

Lalezione sara cosi strutturata:
1 LaGestione della Manutenzione:
o Definizione dei processi chiave nella gestione della manutenzione;
o0 Strategie per una manutenzione preventiva efficace;
o Contratti e Capitolati Speciali di Appalto per Manutenzione;

o0 Documentazione necessaria per la corretta registrazione delle
verifiche e degli interventi effettuati.

9 Normativa di Settore e Conformita:

0 Analisi delle principali normative di settore che impattano la
manutenzione;

o0 Adattamento alle nuove leggi, mantenimento della conformita e
frequenza nelle manutenzioni;

o Esempi pratici e casi reali per illustrare come le normative di
settore si traducono nella pratica quotidiana della gestione della
manutenzione.

5. GESTIONEDELL'ENERGIAMERCATO, SOGGETTI
ISTITUZIONALIANALISI COSTIE CONSUMI

Cn n X kdrquepto mafulo vengono affrontati 4 argomenti fondamentali per
la comprensione del mercato e la gestione dei consumi:

A.Mercato energia e gas: il processo di liberalizzazione
9 Descrizione del processo di liberalizzazione del mercato e gli sviluppi che
qguesto ha apportato al mercato f g n n X gedeygas; k c

1 1l mercato energia e gas, formazione dei prezzi, tipologie di contratti e
caratteristiche;

9 Lafine del mercato tutelato: significato e risvolti sui consumatori.
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B.Lafiliera f g n n X geplg ¢as k ¢

La descrizione della fileraf gnn Xgpgti kc" g" i cu. ogvvg"
percorso che viene effettuato f ¢ n n X g dalt gaks dal momento della
produzione, fino al momento della fornitura presso n X w vfigatev g

C.l soggetti istituzionali del mercato

In questa fase vengono individuati i soggetti che operano c nn Xk ggel gt p «
mercato e vengono definiti inoltre i meccanismi di comunicazione tra i soggetti

e le competenze di ognuno di loro.

La funzione f g n n X QAu®fta} ed i rapporti tra Arera ed i soggetti
istituzionali, nonché la possibilita di gestire presso la stessa, contenziosi con i

fornitori

D.Esempi di fattura ed analisi delle voci di costo

Vengono, in questa fase, visionate delle fatture campione per descrivere le

varie componenti di costi che compongono una fattura di energia e gas.

Viene inoltre presentata la simulazione di una fattura dove vengono
evidenziate le singole voci di costo che compongono la fattura.

Tipologie di operazioni da effettuare sui contatori e come procedere in caso dierrori
di fatturazione o di contestazioni di vario genere.

6. PROBLEMSOLVING

I modulo formativo e progettato per fornire ai partecipanti le competenze e gli
strumenti necessari per affrontare i problemi aziendali in modo efficace.
Durante il corso i partecipanti impareranno ad utilizzare metodologie e
strumenti di problem solving per sviluppare soluzioni concrete e strutturali.

Il modulo formativo sara integrato con un caso aziendale per comprendere le
tecniche di valutazione delle opzioni con n X ¢ ndeasiongle, le analisi costo-
beneficio a breve e lungo termine.

Argomenti:

1 | principi fondamentali della diagnosi dei problemi e del problem solving

1 Letecniche di analisi delle cause e delle opportunita;

1 Sviluppo delle competenze di analisi critica e pensiero creativo per
trovare soluzioni innovative;
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1 Usodellatecnologia a supporto per le soluzioni;
1 Uso di tecniche per valutare economicamente e razionalmente le opzionie
le decisioni.

7. ANALISI DEICOSTI,BUDGETINGE FORECASTPERIL
FACILITYMANAGEMENT

Il focus di questa formazione e quello di fornire i concetti chiave sul budgeting,
sul forecasting e soprattutto sui diversi tipi di costi per una maggiore
conoscenza e comprensione degli g e qp g pkgernX cdeldHaaility
Management:

Classificazione dei costi;

Differenze tra OPEXe CAPEX;

N X k o r g teVcollpghmento tra budget e pianificazione strategica,
Monitoraggio e controllo del budget;

Differenze tra budgeting e forecasting;

Uso di dati storici e tendenze per il forecasting;

Monitoraggio e aggiornamento periodico delle previsioni;
Adattamento delle strategie in base alle previsioni.

=A =4 =4 =4 4 -4 -4 -

8. GESTIONEDEL CAMBIAMENTO E COMUNICAZIONEINTERNA

Il modulo formativo tratta le tecniche di comunicazione per la gestione delle
riunioni, la creazione di presentazioni, di relazioni e di email in grado di attirare
n X c v v gegserk effipagi .e persuasive.

Il corso pone le basi per un utilizzo migliore dei mezzi di comunicazione

aziendali in base al tipo di destinatario ed al contesto e studia le forme di
comunicazione che sono alla base della persuasione.

Dopo una prima panoramica teorica, si esamineranno numerosi casi ed
esercitazionif Xcwnc O

10
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Argomenti:

1 Scelta del canale di comunicazione (mail, chat, power point, word, ecc.)
in base al pubblico ed al contesto;
1 Uso di forme linguistiche chiare ed efficaci in contesti critici o di
cambiamento;
Usodella tecnologia a supporto della comunicazione;
1 Tecniche di comunicazione persuasive;
Comunicareaiuve gt xgnnk YY" *egt xgnnq "cerveNok p v k X
razionale).

9 INNOVAZIONE DIGITALE: TECNOLOGIE E STRUMENTI
APPLICABILIAL FACILITY ESOFTWARESELECTION

Fki kvecnk| | ctg"ukipkhkec"vtcurqgttg"kn"p
in un modo digitale, ovvero svolto tramite device e software. Alla base della
digitalizzazione e dunque fondamentale apporre la persona, che deve
razionalizzare le proprie attivita e renderle fruibili da apparecchiature che e in

grado di gestire, stoccare e aggregare dati. Sta a noi leggerli ed interpretarli.

Il corso parte dalle basi della digitalizzazione (Sistema informativo VS sistema
informatico, UX e Ul, omnicanalita, architettura f gnn Xkphqga oc | |
interoperabilita) e dalla analisi di cosa sia uno smart service e uno smart

building, per poi svilupparsi in una serie di esempi pratici di software utilizzabili in

ambito facility. | sistemi informativi e applicazione delle tecnologie abilitanti per

la gestione del patrimonio immobiliare pubblico e privato che saranno
analizzati sono BMS, EMS,BEMS,CMMS, BIM, Ticketing, Space Management,

Asset Management, Tagging, ARe VRin ambito manutentivo, e-tender.

Il corso si chiude con una analisi del corretto approccio ¢ nh n X ¢ edsl gidtema q
informatico e alla sua corretta gestione con un focus sul post-vendita.

11
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Attestato di partecipazione in formato elettronico.
Condizioni: partecipazione ad almeno al 90%delle ore di formazione previste.

ATTESTAZIONE

CONTATTI

Perinformazioni eiscrizioni: pano.m@cerform.it +39 3382273287

TEAMDOCENTI

SMARTSERVICE SMARTBUILDINGS

FRACTIONALCFO

PROCESSNNOVATION& HUMANVALUE

DIRECT& INDIRECTPROCUREMENT

SENIORENERGYCONSULTANT

12
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TITOLO CORSOFACILITY MANAGEMENT

)
&iEFQRM DATAINIZIO APRILE 2024 DURATA 40 ORE

QUOTADI PARTECIPAZIONE 1250, 0NA R +

Dati del Partecipante

NOMEE COGNOME
RAGIONESOCIALE

COD. ATECO MANSIONE
NATOA IL
CODICE FISCALE

N° TELEFONO E-MAIL

Dati per la fatturazione

NOME E COGNOME
0 RAGIONESOCIALE

INDIRIZZO

CAP CITTA PROVINCIA
N° TELEFONO E-MAIL

CODICH-ISCALE

COD.SDI PEC

PARTITAV.A.

Persona da contattare per eventuali comunicazioni urgenti
se diversa dal partecipante

NOME E COGNOME
0 RAGIONESOCIALE

N° TELEFONO E-MAIL

Il pagamento della quota dovra essere effettuato, in un'unica soluzione, 30 giorni data

fattura fine mese, mediante Bonifico Bancario su Unicredit Fil. Modena via Marzabotto

Iban: IT 43 O 02008 12932 000002952602 o su Banca Popolare d e | | & ERomabgnia a
filiale di SassuololT 36 D 05387 67010 000001690840. Si richiede di indicare nella
casuale il codice del corso e iltitolo.

CERFORM




Informativa in materia di protezione dei dati personali

Ai sensi degli artt. 13 e 14 del Regol amento UE/ 2016 /o6nice (di( di
seguito, per brevit" ™, iNuova Cerfor mo), nell a sua tucardle t -
modalita e pele finalita seguenti.

Fonte dei dati

Nuova Cerform organizza attivita formative saperte al pubblico sigper lavoratori di enti e aziende con cui intrattiene ra pporti. In questo
secondo caso, i Suoi dati personali potrebbero essere stati comunicati dal Suo ente di appartenenza, che ha affid@erfarNuova
| i ncarico per unbéattivit”™ di formazione che La ri gucansajaatao Qu
trasmessa occasionalellaprimacomunicazionéo contattoutile) ecomunqueentrounmesed a | | 6 o t deESuoidatie nt o
Natura deidati personali

Il trattamentoriguarderadati personali,ancheparticolari (eventualmenteontenutinei CV o desumibili da specifici percorsiprofessionali
e/odi formazione) e sardlimitato a quelli strettamentgertinentie funzionaliallafinalita perseguita.

Finalitd del trattamento

| trattamentiaventi ad oggettdbSuoidati personali avrannte finalita di consentiral Titolare:

a) la gestione della Sua iscrizione ed eventuale ordine di acquisto del corso, seminario o altro evento di Suo interelase, ivein
caso in cui i posti disponibili siano in numero inferiore alle domande di partecipazione, la selezione e predisposi&ione ¢
graduatoria,nonchéla conseguente organizzaziode! corso, seminarioo evento, anche attraversod i mlivmateriale didatt ico o
comunicazionstrettamente inererai serviziorichiesto;

b) 16utilizzo delle immagini, della voce e/ o del noiscifo,nellegi ¢
ipotesi in cui questi vengano realizzati in modalita telematica, al fine di permettere agli altri partecipanti la fr@kisewizio,
eventualmentanche ilrmodalitaasincrona;

C) | 6 ut delleiimnzagini, dellavoce e/lodelnome, regi strate attraverso riprese fo
del corso, seminario o altro evento cui si € iscritto, per finalita di carattere promozionale, sia attraverso pubblis@zigra ahe
sul sito e sui canali social quali, a mero titolo esemplificativo e non esaustivo Facebook, Instagram, LinkedIn, digdHilzenz
societa;

d) 1 6i n wdwslettafei comunicazioni o materiale informativo e/o pubblicitario sui servizi offerti dal Titolare o eventi dallo stessc
promossi organizzati;

e) la personalizzazione dellmunicazioni o materiale informativo sulla base delle preferenze espresse e dei suoi interessi persor
(profilazione).

Basegiuridica dei trattamenti

La base giuridica del trattamento €&, per le finalita di cui alle lettere a) ecoptiiatto. Invece, per le finalita di cui alle lettere c), d) ed €) il
consenso.

Il trattamentali eventualidati particolaria Lei riferibili € postoin essereaisensid e | |9fpar.2,tett. b) delRegolament@erassolvere
agli obblighi ed esercitard diritti in materiadi diritto del lavoro, relativi alla Suaformazionee crescitaprofessionaleprevisti dal CCNL a

Lei applicabile.

Natura del conferimento dei dati e conseguenzelel rifiuto

Il conferimento dei dati personalii c hi est i per e finalit”™ di cui ai punti a
conferire tali dati, ovvero un conferimento i nes alariciiestadi no
iscrizioneed eventualeordinedi acquistodel corso,seminarioco altro eventodi Suointeresse.

Il nvece, con riferimento alle finalit™ di cCui a i ypounmplicherac ) ,

esclusivament# nonpoterbeneficiaredel serviziodi newsletteofferto dallasocietde/odellasuapersonalizzazione.

Modalita dei trattamenti

I trattament. dei dat i personali potranno riguar daso,earabnot t
rispettatii limiti edi principi di correttezzaliceita, finalita, qualitad,pertinenzanoneccedenzatrasparenza.

| datipersonalsaranndrattaticonstrumentiautomatizzatperil tempostrettament@ecessariperle finalita percui sonostatiraccoltie
verrannoconservati irarchivi elettronici.

Il trattamentesaraeffettuatodirettamentel a | | 6 o r g diNuovaZexfarm.lm agaicaso,l trattamentaleidati avverraconlogiche
strettamente correlate alle finaltan di cate e con modalit™ che garantiscono |l a Ilor
idonee ad impedire | dalterazione, |l a cancell azi one,onbraconfbimgt r

allefinalita perseguite.

In particolare, lanewsletter inviata via posta elettronica a coloro che ne fanno esplicita richiesta, compildmcho piredisposto sul sito di
NuovaCerformo il modulodiiscrizionecartacece autorizzandan tal modoil Titolareal trattamentaleipropridatipersonalill servizio
di newslettersara personalizzato a seconda della tipologia di utente a cui si rivolge: a) aziende; b) privato in cerca di formadiate;ic) p
cercadi occupazione.

Durata dei trattamenti e periodo di conservazione

| dati personalivolontariamentdornitid a | | 6 i nperé 6 € s & adieventualeorline di acquistodi un corso,seminarioo altro evento
di Suointeressesaranndrattatidal Titolarepertuttala duratadel corsoe conservatperun periododi dieciannidallaconclusionali esso,
salvo maggior termine previsto dalla legge o nel casoin cui essisianonecessarper la difesadei diritti del Titolare. L émimagine,la voce o il
nomeeventualmenteegistratiin occasionalei corsidi cui suprasaranndrattatidal Titolare e conservatperun periododi cinqueanni.



Infine, i datiraccoltiperle finalita di cui ai puntid) ede) saranndrattatifintantocheil serviziodi newslettessaraattivo.

Comunicazionedei dati e diffusione

I dat i potranno essere comunicati, per | 6adempi menttomtticche o
rapporti di collaborazione, quali ad esempio: bancstitati di credito; consulenti e professionisti o altri enti con cui il Titolare ha
progettatce/oeroga ilcorsodi Suointeresse.

| datitrattati perla finalita di cuiallalett. ¢)sono, petoro natura,destinatialla diffusionead un pubblicoindeterminato.

Trasferimento dei dati versoun Paeséderzo egaranzie

Il Titolare si avvale dei servizi offerti dalla societa Active Powered Marketing SL, con sede in Spagna, in Calle JulsliliRe&z35421i
Moya, Las Palmasche,a suavolta, mettea disposizionedei clienti la piattaformaintegratadi ActiveCampaign_LC, societacon sedelegale

in 1 North DearbornStreet,5th floor, ChicagoIL 60602.Attraversola piattaformadagq u e s t 6 u | tld satetaptiovaggiungera
propri clienti, capire come essi interagiscono con le comunicazioni e gli altri contenuti e personalizzare questi wSmiaglitinteressi
del | 6utente. Alcuni dati potrebbero, pertanto, es si@chénetPaesism er
cui potrebberaveresedd loro fornitori di servizi.A tuteladeidiritti degliutentidelsito,l 6 ehagroevedutoasottoscriverespecifiche
clausole contrattuali standard; una copia di esse é reperibile d seguente link: https://www.adivecampaign.com/legal/dpa.

Diritti degliinteressati

Lei potra,in qualsiasimomentogsercitare diritti:

a) di accessai dati personali;

b) di ottenerda rettifica o la cancellazionalegli stessio la limitazionedeltrattamentaheLa riguardano;

¢) di opporsial trattamento;

d) allaportabilitadeidati;

e) di revocare ilconsensota revocadel consenso nopregiudicala liceita del trattamento basasal consensaonferitoprimadellarevoca,;

f) di proporrereclamoa | | & A ditoatrolio(GarantePrivacy).

L 6 e s editatiii diiittodi cui soprapotraavvenireattraversd 6 i di unarichiestamedianteemaila | | 6 1 mdili r i z z 0
cerform@cerform.it

Titolare del trattamento

Il Titolaredeitrattamentioggettodellapresenténformativaé NuovaCerformS.r.l.asociounicoconseddegalein FioranoModenese
(MO) in Via dellaStazionen. 41, cap.41042 mail cerform@cerform.it

*k*k

Il sottoscritto,avendopresovisioned e | | 6 i n faccansertal trattamentalei datipersonaliper:

Wiloutilizzo delle immagini, della voce e/o del nomd,l 6raenii
delserviziocui si éiscritto, perfinalita di carattergopromozionalesiaattravers@ubblicazionia stampachesul sito e suicanali
socialdi pertinenzaaziendaldfacoltativg);

W per | 0mnewsleitece cothunicazioni o materiale informativo e/o pubblicitario sui servizi offerti dal Titolare o eventi dallo
stesspromossi organizzatifacoltativo)

W perfornirLe comunicazionipersonalizzatgfacoltativg

ACCONSENTO NONACCONSENTO

Ai sensie per gli effetti del GDPR2016/679, con la sottoscrizione del presente modulo, autorizzo Nuova Cerform Srl e dunque

ACCONSENTO NONACCONSENTO

al trattamento dei Dati miei personali sotto riportati per finalita promozionali, di marketing e di rilevamento del grado di
soddisfazione di prodotti e Servizi erogati da Nuova Cerform.
NuovaCerform Srl si servira dei seguenti dati:

A Nome, cognome, C.F.;
A Indirizzo e-mail


https://www.activecampaign.com/legal/dpa
http://www.garanteprivacy.it/home/diritti/come-agire-per-tutelare-i-nostri-dati-personali
mailto:cerform@cerform.it
mailto:cerform@cerform.it

