


Cliente, collaboratore e candidato sono uniti una esperienza comune

Perché i clienti dovrebbero considerare I'azienda ed i suoi prodotti/servizi
(attrarre)?
Perché dovrebbero tornare a comprare/usufruire dei prodotti/servizi (fidelizzare)?
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Customer experience

Employee experience
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Perché i talenti dovrebbero considerare un lavoro per I'azienda (attrarre)?
Perché dovrebbero rimanere (fidelizzare)?
Perché dovrebbero diventare degli ambassador (diffondere)?




SCENARIO CANDIDATO/COLLABORAOTE LEROY MERLIN

9 Alla ricerca

9 Cresco
6 Vivo bene

Q Entro in Lm

eHo un ruolo

a Mi formo

a Vivo LM



2 PROGETTO TALENT HUB

AN

‘ Creare una piattaforma open che parli su tutti canali e a tutti i target

\

‘ Creare una esperienza per i candidati e i collaboratori
|
‘ Creare una esperienza desk/mobile responsive

‘ Rendere phigital 'esperienza dei candidati/collaboratori e dei recruiter
/

OBIETTIVI




Conosco e Sono
Scopro Leroy interessato a

Consiglio
Leroy Merlin

s Scelgo Leroy gmme Entro in Leroy
Merlin Merlin

Merlin Leroy Merlin




2 PROGETTO A MISURA DI PERSONA
N\

Creare mappe di attivita semplici e aperte

\

OBIETTIVI ‘ Creare mappe orientate allo sviluppoprofessionale
[

Creare una esperienza di feedback continuo

manager/collaboratore/network
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‘ PROGETTO A MISURA DI PERSONA g ire

MODELLO DI

VALUTAZIONE E
SVILUPPO




La mappa di evoluzione aperta
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