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RESPONSABILE CRESCITA RISORSE UMANE

Armando Cervetti
IVECO 
Molto attento alle esigenze del cliente, orientato al raggiungimento dell'obiettivo e al miglioramento del servizio.  
Le persone inserite dopo una formazione intensa vengono continuamente aggiornate e seguite, in modo da poter migliorare sempre più la delivery del servizio. 
Persona molto precisa ed attenta agli aspetti legali e retributivi e alle esigenze del proprio staff.

Giorgio Nicli 
STREAM GLOBAL SERVICES

Si è distinto per aver portato due importanti innovazioni. La prima e' costituita da un programma di certificazione per i Team Managers. Attraverso il programma di formazione specifico, composto da sessioni in aula e sessioni sul campo, il primo livello manageriale acquisisce competenze teoriche e pratiche nella gestione dei team, che portano ad ottenere importanti risultati nei KPI per i nostri clienti, nonché una particolare attenzione delle regole, nei confronti del personale. Al termine di questo programma, ogni Team Manager riceve un attestato di certificazione del percorso, e la nomina di "Certified Team Manager". 
La seconda innovazione é stata quella dell' attivazione di "Programmi di Riqualificazione" per il personale che, a causa di momentanei cali di business, dovesse trovarsi in condizione di precarietà. Accedendo a fondi Regionali e Governativi, permette di seguire dei programmi di riqualificazione organizzati dall’Azienda, accrescendo la propria professionalità. In questo modo, l'attenzione verso il dipendente é mantenuta ai massimi livelli, mentre l'azienda può in ogni momento beneficiare di personale pronto e competente. 


Paul Manfredi 
4 U SERVIZI

Ha effettuato scelte tecnologiche e organizzative innovative che hanno consentito di migliorare il clima aziendale interno tramite una gestione ottimizzata del personale. 
Grazie all'adozione di un'infrastruttura tecnologica all'avanguardia è stato possibile alleggerire il carico di lavoro degli operatori, permettendo loro di concentrarsi su task a più alto valore aggiunto. 
Questo ha garantito sia un incremento delle performance sia un rafforzamento della motivazione generale, proprio perché gli operatori hanno avuto l'opportunità di focalizzarsi sull'attività che più li stimola e li soddisfa: la vendita.

