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La richiesta del cliente era: 

- Ridurre la percentuale dei nuovi
assunti che lasciano la loro posizione
lavorativa durante i primi 2 mesi di
onboarding.

- Migliorare e famigliarizzare il rapporto
tra dipendente e cliente per creare una
relazione duratura.

- Aumentare la resilienza individuale
preparandosi alla "porta in faccia" come
parte integrante del percorso di
successo, mostrando i valori aziendali e
l'orgoglio di far parte di questo gruppo.

- Progettazione e sviluppo dell'Academy Aziendale.

- Definizione e implementazione dei KPI di
apprendimento.

Case History 1 
 RETAIL 

Cluster di apprendimento 
intorno al Learner

Il discente è circondato da una serie di risorse per
l'apprendimento sociale, formale, immediato.

Approccio di apprendimento personalizzato
Ad ogni utente la sua esperienza di apprendimento disegnata in

base alle sue preferenze; la possibilità di padroneggiare nuovi
argomenti con programmi adeguati e preferenze 

di navigazione personalizzate.

info@apprendere.com
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Per la realizzazione della Training Academy
APPrendere ha definito:

- Obiettivi di performance: ridurre il numero di
dimissioni, creare una rete di clienti, incrementare le
vendite.

- Le learning personas: rappresentazione di alcune
tipologie di learners. 

- Gli indicatori chiave del processo di apprendimento
sono stati definiti e misurati per:

• HR (% di dimissioni).
• Relazione con i clienti.
• Resilienza elevata, atteggiamento positivo di fronte
ad ostacoli. 
• Conoscenza dei prodotti di vendita.

Analisi e reportistica
- Report in tempo reale.

- Dashboards personalizzate.
- Performance tracciabili di gruppi e classi.

.

Le esigenze 
del Cliente

La Richiesta

Il Progetto

I Risultati

Scopri la seconda Case History
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Il cliente voleva aggiungere
valore alle competenze di oltre
40 commessi di Zara che
lavorano in negozio
quotidianamente. L'obiettivo
era quindi quello di
raggiungere una formazione
mirata nell’ambito lavorativo e
di migliorare le competenze
del personale attraverso una
formazione erogata via mobile.

Si è rivolta alla società di consulenza APPrendere per
supportare la migrazione di dati e dei contenuti,

nonché la riorganizzazione della piattaforma LMS
Docebo e dei processi della Training Academy.

Case History 2
RETAIL 

Il possesso di nuove competenze da parte dei destinatari
dimostrata dalla volontà di aggiungere valore all'esperienza del cliente attraverso la

consulenza stilistica e l'utilità percepita del programma di formazione 
(95% di feedback positivi).

Disponibilità di un nuovo strumento di apprendimento
replicabile per un pubblico più ampio 

e facilmente aggiornabile
grazie alla sua struttura modulare che permette qualsiasi trasformazione dei bisogni

formativi nell’area di competenze.

Un'esperienza di apprendimento
completamente nuova

personalizzata in base alle preferenze del target di riferimento,
con la possibilità di imparare in autonomia e di sperimentare

specifiche attività professionali (ad esempio, la creazione e
condivisione di moodboard). 

info@apprendere.com
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Raccolta di informazioni
Attraverso la ricerca attiva e l'analisi di dati raccolti da
interviste e fonti documentali, siamo riusciti a comprendere
appieno le necessità dei learners.

Co-design and co-making
Abbiamo coinvolto attivamente gli utenti nella progettazione e nello
sviluppo della nuova piattaforma LMS, in modo da rispondere in modo
efficace alle loro crescenti richieste, migliorando l'esperienza utente e
accelerando il processo di registrazione, certificazione e accesso.


