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INTRODUZIONE

Benvenuto e grazie per aver scaricato questo e-book. Sei qui perché hai a cuore la 
crescita della tua azienda e desideri sbloccare il suo vero potenziale
Mi chiamo Pasquale Tardino e in qualità di imprenditore, consulente aziendale e formatore, 
ho dedicato la mia carriera a supportare aziende come la tua nel raggiungere nuovi 
livelli di successo. 
In queste pagine, scoprirai come la formazione continua e personalizzata può 
trasformare le performance del tuo team e, di conseguenza, della tua impresa.

Importanza della Formazione Continua e Personalizzata

Nel contesto attuale, caratterizzato da rapidi cambiamenti e crescente competitività, 
la formazione continua non è più un lusso, ma una necessità. Molte aziende tendono 
a sottovalutare l’importanza di investire nella crescita delle proprie risorse umane, 
limitandosi a metodi formativi standardizzati che spesso non rispondono alle reali 
esigenze del team.

Formati o Fermati!

E’ il claim con cui accompagniamo le master class della Exe Business School, la scuola 
di formazione di Ram Consulting Italia. La formazione permette di mantenere il passo 
con le evoluzioni del mercato, le nuove tecnologie e le best practices del settore. 
Non si tratta solo di acquisire nuove competenze tecniche, ma anche di sviluppare 
soft skills fondamentali come la leadership, la comunicazione efficace e il problem 
solving. Un team formato è un team che si sente valorizzato, motivato e pronto a 
affrontare le sfide con un approccio proattivo e innovativo.

Perché la Formazione Personalizzata?

Ogni azienda è unica, con le proprie specificità, obiettivi e sfide. La formazione per-
sonalizzata permette di creare programmi su misura che rispondano esattamente 
alle esigenze della tua impresa. Questo approccio mirato garantisce risultati tangibili 
e misurabili, poiché si focalizza su aree specifiche di miglioramento, valorizzando le 
potenzialità individuali e collettive del team.
Immagina di poter offrire al tuo team non solo conoscenze teoriche, ma strumenti 
pratici e strategie immediate da applicare nel quotidiano. Una formazione personaliz-
zata consente di affrontare problemi specifici, esplorare nuove opportunità e creare 
un ambiente di lavoro più coeso e produttivo. In sostanza, è l’ingrediente segreto per 
trasformare la tua azienda da buona a straordinaria.



Mi presento brevemente

Permettimi di presentarmi brevemente. Sono Pasquale Tardino, un imprenditore con 
una lunga esperienza nel campo della formazione aziendale e della consulenza. 
La mia missione è aiutare aziende e professionisti a crescere e prosperare attraverso 
la formazione continua e l’adozione di tecniche innovative di leadership, di comunicazione 
e vendita.

Da oltre 30 anni, collaboro con imprenditori, manager e professionisti di diversi settori, 
offrendo corsi di formazione su misura che coprono una vasta gamma di argomenti, 
dalla leadership e gestione delle persone, al time management e alla delega efficace, 
dalla comunicazione alle tecniche di vendita e negoziazione, fino al public speaking. 
Il mio approccio è basato sull’analisi delle esigenze specifiche di ogni azienda, 
sviluppando soluzioni formative che non solo rispondono a queste esigenze, ma che 
spesso superano le aspettative.

Sono anche relatore in numerosi eventi pubblici e privati, dove condivido le mie conoscenze 
e le mie esperienze con un pubblico ampio e diversificato. Credo fermamente che la 
formazione non sia solo un’opportunità di crescita professionale, ma anche un percorso 
di sviluppo personale che può fare la differenza nella vita di ognuno.

Attraverso questa guida, spero di fornirti spunti di riflessione utili, capaci di farti vedere 
la formazione aziendale sotto una luce nuova. Voglio aiutarti a comprendere come 
investire nel tuo team sia la chiave per sbloccare il vero potenziale della tua azienda. 
Alla fine di questa lettura, mi auguro che tu possa sentirti ispirato e passare all’azione 
e a considerare la possibilità di una formazione su misura per la tua impresa.

Grazie ancora per aver scelto di esplorare questa guida. Il tuo impegno verso la crescita 
è il primo passo verso il successo.

Buona lettura!  

Pasquale Tardino
 



CAPITOLO 1: 

IL VALORE DELLA FORMAZIONE SU MISURA

Quando si parla di formazione aziendale, spesso ci si trova di fronte a due principali 
approcci: la formazione standard e la formazione su misura. Comprendere la differenza 
tra questi due metodi è fondamentale per fare una scelta consapevole e strategica 
per la tua azienda.

Formazione Standard

La formazione standard è caratterizzata da programmi generici e preconfezionati, 
applicabili a una vasta gamma di aziende e settori. 
Questi corsi sono spesso progettati per fornire competenze di base e generiche, con 
contenuti e metodi di insegnamento che non tengono conto delle specificità e delle 
esigenze uniche di ogni organizzazione.
Ad esempio, un corso standard di tecniche di vendita potrebbe insegnare principi ge-
nerali applicabili a qualsiasi settore, senza approfondire le particolarità del tuo mercato 
di riferimento, dei tuoi clienti o dei tuoi prodotti. Sebbene possa offrire una buona 
introduzione a concetti fondamentali, questo tipo di formazione rischia di risultare 
poco efficace nel lungo termine, poiché non affronta direttamente le problematiche 
specifiche della tua azienda.

Formazione su Misura

Al contrario, la formazione su misura è progettata specificamente per rispondere alle 
esigenze uniche della tua azienda. Questo approccio implica un’analisi approfondita 
dei bisogni formativi del tuo team, la definizione di obiettivi chiari e la creazione di 
contenuti personalizzati che tengano conto delle peculiarità del tuo settore, del tuo 
mercato e delle dinamiche interne della tua organizzazione.

La formazione su misura offre una serie di vantaggi significativi:

1. Rilevanza: I contenuti sono direttamente applicabili al tuo contesto lavorativo, ren-
dendo l’apprendimento più efficace e immediatamente utilizzabile.

2. Coinvolgimento: Il tuo team sarà più motivato a partecipare e a mettere in pratica 
quanto appreso, poiché vedrà la formazione come pertinente e utile per il proprio 
lavoro quotidiano.

3. Risultati Tangibili: Gli obiettivi specifici della formazione su misura permettono 
di misurare i risultati e l’impatto sul business, facilitando un ritorno sull’investimento 
(ROI) più evidente e quantificabile.
 



Benefici Concreti della Formazione Personalizzata per le Aziende

La formazione su misura non è certo una moda, ma una strategia efficace per ottenere 
miglioramenti concreti e misurabili all’interno della tua azienda. Ecco alcuni dei princi-
pali benefici che le aziende possono ottenere attraverso programmi di formazione 
personalizzati:

1. Aumento della Produttività
I collaboratori che ricevono formazione su misura acquisiscono competenze specifi-
che che possono applicare immediatamente nel loro lavoro, migliorando l’efficienza 
e la produttività.

2. Miglioramento della Qualità
La formazione personalizzata aiuta a stabilire standard più elevati di qualità nel lavoro 
svolto, riducendo errori e aumentando la soddisfazione dei clienti.

3. Maggiore Flessibilità e Adattabilità
Un team ben formato è più capace di adattarsi ai cambiamenti del mercato e di inno-
vare, contribuendo a mantenere la tua azienda competitiva.

4. Motivazione e Retention del Personale
Investire nella crescita professionale dei tuoi collaboratori dimostra che li consideri 
un asset prezioso, aumentando la loro motivazione e la fedeltà all’azienda.

 
  



CAPITOLO 2:

IDENTIFICARE LE ESIGENZE DELLA TUA AZIENDA

Per sviluppare un programma di formazione su misura efficace, il primo passo cruciale 
è comprendere a fondo le esigenze specifiche della tua azienda. L’analisi dei bisogni 
formativi è un processo che permette di identificare le competenze mancanti, le aree 
di miglioramento e le opportunità di crescita all’interno del tuo team. 
Questo processo dovrebbe essere sistematico e coinvolgere diverse fasi chiave.

Fase 1: Raccolta di Informazioni

Inizia raccogliendo dati su vari aspetti del tuo business, come le performance in-
dividuali e di gruppo, i feedback dei clienti, i risultati delle valutazioni interne e le 
tendenze del settore. Utilizza strumenti come sondaggi, interviste e focus group per 
ottenere una visione completa e dettagliata delle esigenze formative.

Fase 2: Analisi delle Performance

Confronta le competenze attuali del tuo team con quelle necessarie per raggiungere 
gli obiettivi aziendali. Identifica i gap di competenze, ovvero le aree in cui le com-
petenze esistenti non soddisfano i requisiti necessari. Quest’analisi ti aiuterà a capire 
dove concentrare gli sforzi formativi per ottenere il massimo impatto.

Fase 3: Definizione degli Obiettivi

Stabilisci obiettivi chiari e misurabili per la formazione, allineati con la strategia azien-
dale complessiva. Questi obiettivi dovrebbero essere specifici, realistici e orientati ai 
risultati, in modo da poter monitorare e valutare l’efficacia del programma formativo.

Strumenti e Metodologie per una Valutazione Efficace

Per effettuare un’analisi dei bisogni formativi accurata e dettagliata, è essenziale uti-
lizzare strumenti e metodologie appropriate. Ecco alcuni dei principali strumenti e 
tecniche che puoi adottare:
 
1.Sondaggi e Questionari

I sondaggi e i questionari sono strumenti utili per raccogliere informazioni diretta-
mente dai collaboratori riguardo la loro soddisfazione e loro esigenze formative/or-
ganizzative. Utilizziamo questionari personalizzati che coprono vari aspetti del po-
tenziale, delle competenze e delle necessità di sviluppo del tuo team.



2. Interviste Individuali

Le interviste individuali offrono l’opportunità di approfondire le esigenze formative 
dei singoli. Durante le interviste, è possibile discutere dei loro ruoli, delle sfide che 
affrontano e delle competenze che ritengono necessarie per migliorare le loro per-
formance.

3. Focus Group

I focus group riuniscono piccoli gruppi di collaboratori per discutere insieme delle 
loro esigenze professionali. Questo metodo consente di ottenere una visione collet-
tiva e di identificare temi comuni che possono emergere all’interno del team.

4. Analisi delle Performance

Valutare le performance attuali dei collaboratori è fondamentale per identificare i gap 
di competenze. Puoi utilizzare valutazioni delle performance, feedback dei respon-
sabili e autovalutazioni per ottenere una visione completa delle aree di forza e delle 
necessità di miglioramento.

5. Benchmarking

Confrontare le competenze del tuo team con quelle di altre aziende del settore può 
fornire utili indicazioni sulle aree in cui potresti migliorare. Il benchmarking ti aiuta a 
identificare le best practices e a definire standard di eccellenza per la tua formazione.

Coinvolgimento del Team nella Definizione degli Obiettivi
Formativi

Il successo di un programma di formazione dipende in gran parte dal coinvolgimento 
del team nella sua definizione e implementazione. Coinvolgere il Team nel processo 
di identificazione dei bisogni formativi e nella definizione degli obiettivi può aumentare 
la loro motivazione e il loro impegno. Ecco come puoi farlo:

1.Comunicazione Aperta 

Mantieni una comunicazione aperta e trasparente con il tuo team riguardo l’impor-
tanza della formazione e agli obiettivi che desideri raggiungere. Spiega come della 
formazione ne può beneficiare sia l’azienda che i collaboratori a livello individuale.
 
2. Coinvolgimento Attivo

Incoraggia i collaboratori a partecipare attivamente al processo di analisi dei bisogni 
formativi. Chiedi loro di condividere le loro esperienze, le sfide che affrontano e le 
competenze che ritengono utili per il loro sviluppo professionale.



3. Collaborazione nella Definizione degli Obiettivi

Coinvolgi il team nella definizione degli obiettivi, assicurandoti che siano allineati con 
le loro aspirazioni professionali e con gli obiettivi aziendali. Questo approccio colla-
borativo favorisce un senso di proprietà e responsabilità verso il programma di for-
mazione.

4. Feedback Continuo

Raccogli feedback continuo dal tuo team durante e dopo la formazione. Questo ti 
aiuterà a valutare l’efficacia del programma e ad apportare eventuali modifiche per 
migliorare l’esperienza formativa.

5. Riconoscimento e Incentivi

Riconosci e premia i progressi e i risultati ottenuti dai collaboratori grazie alla forma-
zione. Gli incentivi possono motivare il team a partecipare attivamente e a mettere in 
pratica quanto appreso.

Identificare le esigenze formative della tua azienda è un passo fondamentale per svi-
luppare un programma di formazione su misura efficace. Attraverso un’analisi accu-
rata dei bisogni, l’utilizzo di strumenti e metodologie appropriate e il coinvolgimento 
attivo del team, puoi creare un percorso formativo che risponda alle specifiche esi-
genze della tua impresa, portando a risultati tangibili e duraturi.

  



CAPITOLO 3: 
IL MIND SET, COME CAMBIARE L’ATTEGGIAMENTO PER 

CAMBIARE I RISULTATI DELL’AZIENDA

Quasi tutti affermiamo di avere un buon Mind Set o un buon Atteggiamento Mentale, 
ma non è così. Per lo più perché non si comprende a fondo cos’è un “atteggiamento”.

Il Mind Set non è un sentimento, è un Atteggiamento Mentale, ed è indicato spesso 
per descrivere un particolare modo di porsi davanti alle sfide e agli eventi che ci offre 
la vita. È UNA CONDIZIONE MENTALE, che ci creiamo e su cui riusciamo ad esercitare 
pieno CONTROLLO. In sostanza SIAMO NOI CHE DETERMINIAMO QUAL’E’ IL NOSTRO 
ATTEGGIAMENTO.
Non ha niente a che vedere con ciò che ci accade.

Non si tratta infatti, di ciò che riusciamo o non riusciamo a realizzare, si tratta sempli-
cemente di come ci dedichiamo al nostro modo di pensare.

Ecco un esempio per ottenere un atteggiamento positivo durevole nel tempo:

1) Circondati di cose e persone positive… alla larga i P.P. (portatori di problemi);
2) Leggi, leggi, leggi: libri, manuali, articoli positivi e frequenta se puoi corsi di miglioramento;
3) Parla in modo positivo: spiega perché e in che modo riuscirai a… non perché e in 
che modo non riuscirai a…;

Facile no? Troppo! Se solo avessi più tempo, se non ci fosse quel problema, se non 
avessi altre priorità etc, ect, tutte giustificazioni e alibi per non provare neanche, a 
cambiare e mantenere un buon atteggiamento.

Per sviluppare un atteggiamento mentale positivo ci vuole esercizio ed autodisciplina. 
Come tutte le altre cose che siamo riusciti ad ottenere del resto.

Ma per riuscire nell’impresa di Vincere in questo complesso periodo sociale e lavo-
rativo, bisogna vivere l’essenza della positività, tutti i giorni, in tutte le circostanze: 
DIFFICILE, NON IMPOSSIBILE!
 
Fin da ragazzo ogni giorno leggo qualcosa che m’ispiri e che mi tenga in esercizio 
perché l’atteggiamento è qualcosa che si guadagna col tempo. Giorno per giorno. 
E gli altri possono o meno essere ispirati da questo comportamento, o addirittura 
sminuire il tentativo di fare buona manutenzione di SÉ stessi, quel che più conta è 
CHE FA STARE BENE ME!

Quindi la prima cosa che ti consiglio se vuoi davvero migliorare in qualche area della 
tua VITA è: assumi UN ATTEGGIAMENTO MENTALE POSITIVO.



Il mio primo aiuto per te è un DECALOGO che uso da sempre, e che funziona. E poi, 
una SFIDA!

E già che ci sei, stampalo, appendilo al muro del tuo ufficio o in bacheca e condividilo 
con i tuoi colleghi e le persone a cui più tieni, e fammi sapere l’effetto che fa. 

-ATTEGGIAMENTO & RIUSCITA
•ALL’INIZIO DI UN’IMPRESA, O DI UN LAVORO, E’ IL NOSTRO ATTEGGIAMENTO, SO-
PRA QUALSIASI ALTRA COSA CHE NE DETERMINA LA RIUSCITA.

-ATTEGGIAMENTO & VITA
•È IL NOSTRO ATTEGGIAMENTO VERSO LA VITA CHE DETERMINA L’ATTEGGIAMEN-
TO DELLA VITA VERSO NOI.

-SIAMO INTERDIPENDENTI! 
•È IMPOSSIBILE RIUSCIRE SENZA L’AIUTO DEGLI ALTRI ED E’ IL NOSTRO ATTEGGIA-
MENTO VERSO GLI ALTRI CHE DETERMINERA’ IL LORO ATTEGGIAMENTO VERSO 
NOI.

-CREARSI UN MODELLO DI RUOLO
•PRIMA CHE UNA PERSONA RIESCA A REALIZZARE IL TIPO DI VITA CHE DESIDE-
RA, DOVRA’ TRASFORMARSI NEL TIPO DI PERSONA CHE INTENDE DIVENTARE, IN 
ALTRE PAROLE, DEVE PENSARE, AGIRE, CAMMINARE, PARLARE E COMPORTARSI, 
COME FAREBBE LA PERSONA CHE DESIDERA DIVENTARE.

-CONFRONTARSI VERSO L’ALTO
•PIU’ IN ALTO SI VA NELLA SCALA AZIENDALE DI QUALSIASI ORGANIZZAZIONE, MI-
GLIORE SARA’ L’ATTEGGIAMENTO CHE VI TROVERETE (il contrario del farsela con i 
negativi e gli sfigati).

-L’AMBIZIONE PIU’ PROFONDA
•È DI SENTIRSI NECESSARI, UTILI, IMPORTANTI, APPREZZATI. SODDISFIAMO QUE-
STE ESIGENZE E NE SAREMO CONTRACCAMBIATI.

- POSITIVO È MEGLIO
•LA NOSTRA MENTE PUO’ TENERE SOLO DUE POSIZIONI, E VISTO CHE NON C’E’ 
NIENTE DA GUADAGNARE DALL’ESSERE NEGATIVO, SIATE POSITIVI!

-SCEGLIERE LE IDEE MIGLIORI
•SCEGLIAMO LE NOSTRE IDEE MIGLIORI. QUALCUNO DISSE: “NON HO MAI IN-
CONTRATO NESSUNO DA CUI NON POTESSI IMPARARE QUALCOSA! “

-IL TEMPO È PREZIOSO!
•NON SPRECHIAMOLO FACENDO SFOGGIO DEI NOSTRI PROBLEMI PERSONALI, E’ 
PROBABILE CHE NON AIUTI NOI E CERTAMENTE NON AIUTERA’ GLI ALTRI



-L’ATTEGGIAMENTO ISPIRA! 
•ASSUMIAMO UN ATTEGGIAMENTO DI FIDUCIA E BENESSERE, DELLA PERSONA 
CHE SA DOVE VUOLE ARRIVARE; ISPIREREMO CHI CI CIRCONDA E BELLE COSE CI 
ACCADRANNO!

SFIDA: DIETA MENTALE!

• PER I PROSSIMI 7 GIORNI, NON SOFFERMARTI SU PENSIERI NEGATIVI O SMINUENTI 
E TRATTA TUTTE LE PERSONE CON LE QUALI SEI IN CONTATTO, COME SE FOSSERO 
LE PERSONE PIU’ IMPORTANTI DELLA TERRA.

SE RIESCI IN CIO’ PER 7 GIORNI, CI RIUSCIRAI PER IL RESTO DELLA VITA!
(e sperimenterai INCREDIBILI effetti di ritorno)

ps1: e se dopo 3 giorni dovessi sorprenderti a far considerazioni negative? Poco male, 
ricomincia da capo e riprova! Solo così acquisirai una condizione che ti apparterrà 
per sempre.

ps2: naturalmente se farai leggere questo e-book ad un P.P.(portatore di problemi) o 
un P.M.(povero me) … ti dirà che queste sono tutte caxxate!

 



CAPITOLO 4: 

COMUNICAZIONE EFFICACE COME 
STRUMENTO DI CRESCITA

La comunicazione è il cuore pulsante di ogni organizzazione. 
Un’azienda che comunica efficacemente, sia internamente che esternamente, ha 
maggiori probabilità di successo rispetto a una che non lo fa. 
Comunicare efficacemente è fondamentale per creare un ambiente di lavoro produttivo 
e coeso. “L’espansione di un’impresa è direttamente proporzionale alla qualità e velocità 
delle sue linee di comunicazione”.

Comunicazione Efficace

Comunicare efficacemente è l’abilità di esprimere i propri pensieri, sentimenti e biso-
gni in modo chiaro e diretto, rispettando al contempo quelli degli altri. Comunicare 
inoltre con il giusto grado di assertività significa saper dire di no quando necessario, 
dare feedback costruttivi e affrontare i conflitti in modo positivo. Questa forma di 
comunicazione riduce lo stress, migliora le relazioni interpersonali e promuove un 
clima di rispetto reciproco.

Comunicazione Persuasiva

La comunicazione persuasiva, d’altra parte, riguarda la capacità di influenzare gli altri, 
convincendoli della validità delle proprie idee o soluzioni. È uno strumento potente 
per i leader che devono motivare i loro team, vendere prodotti o servizi, e negoziare 
con i clienti. La persuasione efficace si basa su una combinazione di ethos (credibi-
lità), pathos (emozione) e logos (logica), ed è essenziale per raggiungere gli obiettivi 
aziendali.

Tecniche di Comunicazione per Leader e Team

Per migliorare la comunicazione all’interno della tua azienda, è utile adottare alcune 
tecniche che possono aiutare sia i leader che i membri del team a comunicare in 
modo più efficace.

1. Ascolto Attivo

L’ascolto attivo è una condizione fondamentale per comprendere appieno il punto di 
vista degli altri. Consiste nel prestare attenzione a ciò che l’interlocutore sta dicendo, 
senza interrompere, e nel mostrare interesse attraverso segnali non verbali come il 
contatto visivo e i cenni del capo. L’ascolto attivo aiuta a costruire fiducia e a evitare 
fraintendimenti.



2. Feedback Costruttivo

Il feedback costruttivo è essenziale per il miglioramento continuo. Quando dai fe-
edback, concentrati sui comportamenti specifici piuttosto che sulle caratteristiche 
personali. Usa il metodo del “sandwich”, iniziando con un commento positivo, segui-
to da una osservazione costruttiva e concludendo con un altro commento positivo.

3. Chiarezza e Concisione

Essere chiari e concisi nella comunicazione evita confusione e malintesi. Assicurati 
che i tuoi messaggi siano diretti e facili da comprendere. Evita l’uso di gergo o ter-
minologie complesse che potrebbero non essere familiari a tutti i membri del team 
o di qualsiasi uditorio. Come dicono gli anglosassoni K.I.S.S. (no, non devi baciarli) è 
l’acronimo di Kepp It Simple Stupid, in parole povere…falla facile!

4. Comunicazione Non Verbale

La comunicazione non verbale, come il linguaggio del corpo, le espressioni facciali e 
il tono di voce, gioca un ruolo cruciale nella trasmissione dei messaggi. Assicurati che 
il tuo linguaggio non verbale sia coerente con le tue parole, per evitare ambiguità.

5. Domande Aperte

Utilizzare domande aperte incoraggia il dialogo e la condivisione di idee. Domande 
come “Cosa ne pensi di questa soluzione?” o “Come possiamo migliorare questo 
processo?” stimolano la partecipazione attiva e il pensiero critico.

Esempi Pratici di Miglioramento della Comunicazione Interna

Per illustrare l’importanza e l’efficacia della comunicazione interna, ecco alcuni 
esempi pratici di aziende che hanno implementato con successo tecniche di comu-
nicazione efficace.

Esempio 1: Azienda Tecnologica

Un’azienda tecnologica ha riscontrato problemi di coordinamento tra i team di sviluppo 
e quelli di vendita, causando ritardi nei lanci dei prodotti. Hanno deciso di introdurre 
sessioni di formazione sulla comunicazione efficace e l’ascolto attivo per tutti i colla-
boratori. Inoltre, hanno implementato riunioni settimanali di allineamento tra i team, 
utilizzando domande aperte (una domanda chiusa ha come risposta solo un SI o un 
NO, mentre quelle aperte favoriscono le argomentazioni, esattamente come nelle 
trattative di vendita) per facilitare la discussione e la risoluzione dei problemi. Il risul-
tato è stato un miglioramento significativo nella collaborazione e nella tempestività 
dei progetti.
 



Esempio 2: Agenzia di Marketing

In un’agenzia di marketing, il feedback costruttivo era spesso percepito come critica 
negativa, causando tensioni tra i membri del team. Per affrontare questo problema, 
l’agenzia ha introdotto workshop sul feedback costruttivo, insegnando ai collaboratori 
il già citato metodo del “sandwich”. Hanno anche istituito sessioni di feedback regolari, 
creando un ambiente più aperto e positivo. Questa iniziativa ha portato a un aumento 
della produttività e della soddisfazione del team.

Esempio 3: Società di Servizi Finanziari

Una società di servizi finanziari ha notato che la comunicazione tra i dirigenti e i dipendenti 
era spesso unidirezionale e poco efficace. Per migliorare questa situazione, hanno 
organizzato corsi di formazione sulla comunicazione persuasiva per i dirigenti, con-
centrandosi sull’uso di ethos, pathos e logos. Inoltre, hanno creato canali di comu-
nicazione più interattivi, come forum aziendali e sessioni di brainstorming. Questi 
cambiamenti hanno aumentato l’engagement dei dipendenti e migliorato la qualità 
delle decisioni aziendali.

La comunicazione efficace è uno strumento di crescita indispensabile per qualsiasi 
azienda. Investire nella formazione sulla formula della comunicazione, per conosce-
re le barriere e come superarle con la comunicazione assertiva e persuasiva può 
portare a miglioramenti significativi nella collaborazione, nella produttività e nella 
soddisfazione del team. Attraverso esempi pratici e tecniche collaudate, è possibile 
trasformare il modo in cui la tua azienda comunica, creando un ambiente di lavoro 
più armonioso e orientato al successo.

  



CAPITOLO 5:
NO VENDITE, NO PARTY:LA VENDITA E’ TUTTO!

Per avere successo in qualsiasi contesto imprenditoriale tutto ha inizio con una 
VENDITA! Pertanto la necessità di eccellere, è essenziale padroneggiando metodo-
logie avanzate che permettano di comprendere a fondo il cliente, anticipare le sue 
esigenze e offrire soluzioni che realmente
aggiungono valore. Ecco alcune delle tecniche di vendita più efficaci e innovative:

1. Vendita Consultiva

La vendita consultiva si basa sull’idea di essere un consulente piuttosto che un vendi-
tore. Questo approccio implica ascoltare attentamente i clienti, comprendere le loro 
esigenze e problemi specifici e proporre soluzioni personalizzate. È fondamentale 
costruire una relazione di fiducia e diventare un partner strategico per il cliente.

2. SPIN Selling: la “Piramide Rovesciata”.

Il metodo SPIN (Situazione, Problema, Implicazione, Necessità di Soluzione)

Il metodo SPIN (Situazione, Problema, Implicazione, Necessità di Soluzione) è una 
tecnica di vendita strutturata che aiuta i venditori a identificare e sviluppare le esigen-
ze dei clienti. Ecco come funziona:

• Situazione: Inizia raccogliendo informazioni sulla situazione attuale del cliente. Fai 
domande aperte per capire il contesto e le operazioni del cliente.

• Problema: Identifica i problemi o le difficoltà che il cliente sta affrontando. Questo 
passo è cruciale per capire quali sono le reali esigenze del cliente.

• Implicazione: Esplora le implicazioni dei problemi del cliente. Chiedi come questi 
problemi stanno influenzando il loro business e quali conseguenze negative potreb-
bero avere se non vengono risolti.

• Necessità di Soluzione: Infine, guida il cliente a riconoscere la necessità di una so-
luzione. Mostra come il tuo prodotto o servizio può risolvere i loro problemi e portare 
benefici concreti.

3. Vendita Basata sul Valore

La vendita basata sul valore si concentra sulla dimostrazione del valore aggiunto che 
il tuo prodotto o servizio offre al cliente. Piuttosto che concentrarsi solo sulle ca-
ratteristiche e sui benefici, è importante collegare direttamente questi elementi ai 
bisogni specifici del cliente, mostrando chiaramente come la tua offerta migliorerà la 
loro situazione.



4. Tecniche di Storytelling

Lo storytelling è una potente tecnica di vendita che utilizza storie per creare una 
connessione emotiva con il cliente. Raccontare storie di successo di altri clienti, con-
dividere esperienze e case study può aiutare i potenziali clienti a vedere i benefici del 
tuo prodotto in un contesto reale e tangibile.

Come Adattare le Tecniche di Vendita alle Esigenze del Mercato

Il mercato è in continua evoluzione e le tecniche di vendita devono essere adattate di 
conseguenza. Ecco alcuni suggerimenti su come adattare le tue strategie di vendita 
alle esigenze del mercato:

1. Analisi del Mercato

Mantieniti aggiornato sulle tendenze del mercato e sui cambiamenti nel comporta-
mento dei consumatori. Utilizza strumenti di analisi del mercato per raccogliere dati 
pertinenti e adattare le tue strategie di vendita in base alle nuove informazioni.

2. Segmentazione del Mercato

Dividi il tuo mercato in segmenti specifici e adatta le tue tecniche di vendita a ciascun 
segmento. Conoscere le caratteristiche e le esigenze di ogni segmento ti permetterà 
di personalizzare la tua offerta e di creare messaggi di vendita più mirati ed efficaci.

3. Personalizzazione

Personalizza l’approccio di vendita per ogni cliente. Utilizza le informazioni raccolte 
durante le fasi di scoperta per creare proposte di valore su misura che rispondano 
direttamente ai bisogni e alle aspettative dei clienti. Non dimenticandoti MAI della tua 
GOLD MINE, la tua miniera d’oro che rimangono i tuoi clienti attivi, dagli continuità 
con l’Up Selling e il Cross Selling e coinvolgili in eventi in co-marketing

4. Utilizzo della Tecnologia

Sfrutta la tecnologia per migliorare le tue tecniche di vendita. Utilizza CRM (Customer 
Relationship Management) per gestire le relazioni con i clienti, strumenti di analisi dei 
dati per prevedere i trend di vendita e piattaforme di automazione per semplificare e 
migliorare i processi di vendita.

Adottare tecniche di vendita avanzate e adattare le strategie alle esigenze del mercato 
può portare a risultati significativi e duraturi. Le metodologie presentate in questo 
capitolo sono strumenti potenti che, se applicati correttamente, possono trasformare 
le performance di vendita della tua azienda.
Attraverso esempi pratici e consigli mirati, spero di averti fornito spunti utili per migliorare 
le tue strategie di vendita e ottenere il successo desiderato. 



CAPITOLO 7: 
L’IMPATTO DELLA FORMAZIONE SUL TEAM BUILDING

La formazione aziendale non solo sviluppa le competenze individuali, ma ha anche 
un impatto significativo sul team building, contribuendo a creare gruppi di lavoro più 
coesi, motivati e produttivi. Ecco come la formazione può influenzare positivamente 
il team building all’interno della tua azienda:

1. Miglioramento della Comunicazione

La formazione aiuta a migliorare le competenze comunicative tra i membri del team. 
Attraverso sessioni di formazione mirate, i collaboratori imparano a comunicare in 
modo più efficace, chiaro e assertivo. Una buona comunicazione riduce i conflitti, 
facilita la collaborazione e crea un ambiente di lavoro più armonioso.

2. Rafforzamento della Collaborazione

Le attività formative spesso includono esercizi di gruppo che incoraggiano la colla-
borazione e il lavoro di squadra. Questi esercizi permettono ai collaboratori di cono-
scere meglio i loro colleghi, comprendere le loro competenze e sviluppare un senso 
di fiducia reciproca. Un team che collabora bene è in grado di affrontare le sfide in 
modo più efficace e creativo.

3. Aumento della Motivazione

Investire nella formazione delle persone dimostra che l’azienda valorizza la loro cre-
scita professionale. Questo investimento aumenta la motivazione e l’engagement, 
poiché i collaboratori si sentono supportati e apprezzati. La formazione offre anche 
opportunità di sviluppo personale, che possono essere molto gratificanti e stimolanti 
per i membri del team.

4. Creazione di una Cultura Aziendale Positiva

La formazione contribuisce a costruire e rafforzare la cultura aziendale. Attraverso 
programmi formativi che promuovono valori aziendali condivisi, etica professionale e 
comportamenti positivi, è possibile creare un ambiente di lavoro in cui tutti i membri 
del team si sentono parte di una comunità. Una cultura aziendale positiva favorisce la 
lealtà e la coesione del team.

5. Sviluppo di Competenze Trasversali

Oltre alle competenze tecniche, la formazione può sviluppare competenze trasver-
sali come la leadership, la gestione del tempo e il problem solving. Queste compe-
tenze sono fondamentali per il successo di un team, poiché permettono ai membri di 



affrontare le sfide quotidiane con maggiore efficacia e di supportarsi a vicenda.

Attività e Workshop per il Team Building

 

Per massimizzare l’impatto della formazione sul team building, è importante inclu-
dere attività e workshop specifici che promuovano la coesione e la collaborazione. 
Ecco alcune idee per attività di team building che possono essere integrate nei pro-
grammi di formazione aziendale:

1. Workshop di Comunicazione e Ascolto Attivo

Organizza workshop focalizzati sulla comunicazione efficace e sull’ascolto attivo. 
Attraverso esercizi pratici, role play e discussioni di gruppo, i dipendenti possono mi-
gliorare le loro abilità comunicative, imparare a dare e ricevere feedback e sviluppare 
un ascolto empatico.

2. Attività di Problem Solving di Gruppo

Le attività di problem solving di gruppo stimolano la collaborazione e la creatività. 
Proponi ai team di risolvere problemi complessi o di affrontare sfide specifiche del 
business. Queste attività aiutano i collaboratori a sviluppare competenze analitiche e 
a lavorare insieme per trovare soluzioni innovative.

3. Giochi di Ruolo (Role Play)

I giochi di ruolo sono un modo efficace per simulare situazioni lavorative reali e pra-
ticare competenze specifiche. Ad esempio, puoi organizzare role play per esercitarsi 
nelle tecniche di vendita, nella gestione dei conflitti o nella negoziazione. Questo tipo 
di attività permette ai collaboratori di mettere in pratica ciò che hanno appreso e di 
ricevere feedback immediato.

4. Team Building Outdoor

Le attività di team building all’aperto, come le sfide di sopravvivenza, i percorsi ad 



ostacoli o le gare di orientamento, offrono un’opportunità unica per rafforzare la co-
esione del gruppo. Queste esperienze fuori dall’ufficio permettono ai dipendenti di 
conoscersi meglio in un contesto informale e di sviluppare fiducia reciproca.

5. Sessioni di Brainstorming

Organizza sessioni di brainstorming per coinvolgere tutto il team nella generazione di 
idee e soluzioni. Questi incontri possono essere utilizzati per sviluppare nuove stra-
tegie, migliorare processi esistenti o creare nuovi prodotti. La partecipazione attiva di 
tutti i membri del team favorisce l’inclusione e valorizza le diverse prospettive.

6. Workshop di Team Leader

Offri workshop soprattutto ai responsabili intermedi per farli diventare dei “veri” manager 
che ti aiutino a gestire il team e ad espandere l’azienda. Li fai per sviluppare il loro 
“minset”, le competenze di gestione e guida all’interno del team. Questi workshop 
possono coprire argomenti come il problem solving, la negoziazione e la gestione 
dei conflitti, la motivazione del team e la presa di decisioni strategiche, l’inserimento 
e la gestione delle nuove risorse, la delega efficace, il time management etc. Formare 
leader all’interno del team aiuta a creare una struttura di supporto forte e resiliente.

La formazione aziendale, integrata con attività di team building, ha un impatto significativo 
sulla coesione e sulla motivazione del team. Investire in programmi formativi mirati 
non solo migliora le competenze individuali, ma contribuisce anche a creare un 
ambiente di lavoro positivo e collaborativo. Utilizzando le tecniche e le attività descritte 
in questo capitolo, puoi aiutare il tuo team a raggiungere nuovi livelli di performance 
e a lavorare insieme in modo più efficace.

  



CAPITOLO 8:
LA FORMAZIONE COME VANTAGGIO COMPETITIVO

Nel contesto economico e tecnologico attuale, caratterizzato da rapidi cambiamenti 
e crescente competitività, la capacità di innovare e adattarsi è diventata una delle 
principali leve di successo per le aziende. Essere aggiornati sulle ultime tendenze del 
settore, adottare nuove tecnologie e adattarsi rapidamente alle evoluzioni del mer-
cato sono fattori cruciali per mantenere una posizione competitiva. La formazione 
continua svolge un ruolo fondamentale in questo processo, fornendo ai collaboratori 
le conoscenze e le competenze necessarie per affrontare le sfide del futuro.

Perché la Formazione è Cruciale per l’Innovazione

La formazione continua permette ai collaboratori di acquisire nuove competenze e 
aggiornare quelle esistenti, mantenendo il team al passo con i cambiamenti tecnologici 
e le best practices del settore. Questo non solo migliora l’efficienza operativa, ma 
stimola anche la creatività e l’innovazione. I collaboratori formati sono più propensi 
a proporre nuove idee, sperimentare soluzioni innovative e contribuire alla crescita 
aziendale.

Adattabilità come Chiave del Successo

La capacità di adattarsi rapidamente ai cambiamenti del mercato è essenziale per 
la sopravvivenza e il successo a lungo termine. Le aziende che investono nella 
formazione sono in grado di rispondere in modo più flessibile alle nuove sfide e 
opportunità, riducendo il rischio di obsolescenza delle competenze e mantenendo 
un vantaggio competitivo.

Spunti di Riflessione sulla Necessità di Uscire dalla Zona di Comfort

Per molte aziende, uno dei principali ostacoli all’innovazione è la tendenza a rimanere 
nella zona di comfort, utilizzando metodi e processi consolidati senza esplorare nuove 
opportunità. Uscire dalla zona di comfort è essenziale per stimolare la crescita e 
l’innovazione, e la formazione continua può svolgere un ruolo chiave in questo processo. 
“La vita inizia là dove finisce la tua zona di comfort”! Neal D. Walsch

1. Abbracciare il Cambiamento

La formazione continua aiuta i collaboratori a sviluppare una mentalità aperta al 
cambiamento e all’innovazione. Incoraggiare il team a partecipare a corsi e workshop 
su nuove tecnologie e metodologie può ridurre la resistenza al cambiamento e promuovere 
un approccio più dinamico e proattivo.
 



2.Sperimentare e Imparare dagli Errori

Una cultura aziendale che valorizza la sperimentazione e l’apprendimento dagli er-
rori è fondamentale per l’innovazione. La formazione può fornire gli strumenti e le 
competenze necessarie per sperimentare nuove idee in modo sicuro e controllato, 
permettendo al team di acquisire esperienza e fiducia nel processo di innovazione.

3.Stimolare la Creatività e il Pensiero Critico

Attraverso programmi di formazione che includono attività di problem-solving, 
brainstorming e design thinking, è possibile stimolare la creatività e il pensiero critico 
all’interno del team. Queste competenze sono essenziali per identificare nuove op-
portunità, affrontare le sfide in modo innovativo e sviluppare soluzioni efficaci.

 

4.Valorizzare la Diversità di Idee e Prospettive

La formazione può anche promuovere la diversità di idee e prospettive, incoraggian-
do le persone a collaborare e condividere le loro esperienze uniche. Un ambiente di 
lavoro inclusivo e aperto alla diversità è più propenso a generare idee innovative e a 
trovare soluzioni creative ai problemi aziendali.
L’innovazione e l’adattabilità sono elementi essenziali per il successo nel mercato 
odierno. Investire nella formazione continua del tuo team non solo migliora le com-
petenze individuali, ma favorisce anche una cultura aziendale dinamica e orientata al 
cambiamento. Attraverso esempi pratici e spunti di riflessione, spero di averti fornito 
una visione chiara dell’importanza della formazione come vantaggio competitivo. 



CAPITOLO 9: 
L’ESPERIENZA DI UN FORMATORE ESTERNO

Affidarsi a un formatore esterno può portare numerosi vantaggi alla tua azienda, 
offrendo competenze specialistiche e una prospettiva imparziale che può stimolare 
il cambiamento e
l’innovazione. Ecco alcuni dei principali benefici:

1. Competenze Specialistiche

Un formatore esterno è spesso un esperto in settori specifici e può fornire conoscen-
ze e competenze avanzate che potrebbero non essere presenti all’interno dell’azien-
da. Questo permette di affrontare tematiche complesse con un livello di competenza 
elevato, garantendo una formazione di alta qualità.

2. Prospettiva Imparziale

Un esperto esterno porta una visione obiettiva e imparziale, identificando problemi 
e opportunità che potrebbero essere sfuggiti a chi è immerso quotidianamente nelle 
dinamiche aziendali. Questa prospettiva fresca e oggettiva può facilitare l’individua-
zione di aree di miglioramento e l’implementazione di soluzioni innovative.

3. Aggiornamento Continuo

I formatori esterni sono costantemente aggiornati sulle ultime tendenze e best practi-
ces del loro settore. Questo significa che possono portare in azienda le più recenti 
metodologie e tecnologie, mantenendo il team al passo con le evoluzioni del mer-
cato e migliorando la competitività aziendale.

4. Maggiore Credibilità

L’intervento di un esperto esterno può conferire maggiore credibilità alla formazione. 
I collaboratori tendono a percepire il formatore esterno come una figura autorevole, 
il che può aumentare l’engagement e l’adesione ai programmi formativi.

Diversificazione e Approfondimento delle Esperienze Formative

Affidarsi a un formatore esterno consente di diversificare e approfondire le esperienze 
formative del tuo team. Ecco come:
 
1. Diversi Metodi di Apprendimento

I formatori esterni spesso utilizzano una varietà di tecniche didattiche, come wor-
kshop interattivi, simulazioni, role play e case study. Questa diversità metodologica 



rende la formazione più dinamica e coinvolgente, favorendo un apprendimento più 
efficace.

2. Approfondimento di Tematiche Specifiche

Un esperto esterno può offrire approfondimenti dettagliati su tematiche specifiche, 
fornendo un livello di specializzazione che difficilmente può essere raggiunto at-
traverso risorse interne. Questo è particolarmente utile per argomenti complessi o 
emergenti, come le nuove tecnologie o le tecniche di gestione avanzate.

3. Esperienze Pratiche e Case Study

I formatori esterni portano con sé una vasta gamma di esperienze pratiche e case 
study reali, offrendo esempi concreti di come le teorie e le tecniche apprese possano 
essere applicate nel contesto lavorativo quotidiano. Questo approccio pratico rende 
la formazione più rilevante e applicabile.

4. Network di Contatti

I formatori esterni spesso hanno un ampio network di contatti e collaborazioni con 
altre aziende e professionisti. Questo può aprire nuove opportunità di partnership e 
scambi di conoscenze, arricchendo ulteriormente l’esperienza formativa.

Il Valore Aggiunto di una Prospettiva Esterna

L’integrazione di una prospettiva esterna nella formazione aziendale offre un valore 
aggiunto significativo. Ecco alcuni punti chiave:

1. Stimolazione del Cambiamento

Una prospettiva esterna può fungere da catalizzatore per il cambiamento. I formatori 
esterni possono sfidare lo status quo, incoraggiare il pensiero critico e spingere i col-
laboratori ad uscire dalla loro zona di comfort, stimolando l’innovazione e la crescita 
personale.

2. Identificazione di Aree di Miglioramento

Un formatore esterno può identificare aree di miglioramento che potrebbero non es-
sere evidenti dall’interno. Questo può includere inefficienze nei processi, lacune nelle 
competenze o opportunità di miglioramento della cultura aziendale. Un’analisi ester-
na offre una visione chiara e obiettiva dei punti di forza e delle debolezze aziendali.
 
3. Personalizzazione della Formazione

Grazie alla loro esperienza e competenza, i formatori esterni possono personalizzare 
i programmi formativi per rispondere alle esigenze specifiche dell’azienda. Questo 



approccio su misura garantisce che la formazione sia rilevante e direttamente appli-
cabile, massimizzando l’impatto sul business.

4. Valutazione dei Risultati

I formatori esterni possono fornire strumenti e metodi per valutare l’efficacia della 
formazione, monitorando i progressi e i risultati ottenuti. Questo permette all’azienda 
di misurare il ritorno sull’investimento e di apportare eventuali correzioni per ottimiz-
zare i programmi formativi futuri.

Affidarsi dunque ad un formatore esterno offre numerosi vantaggi, dall’Analisi Azien-
dale, alla Mappatura del Talento, dalla Competenza Specialistica alla Prospettiva im-
parziale, dalla Diversificazione delle Esperienze formative alla Stimolazione del Cam-
biamento. Integrando queste risorse nella tua strategia di formazione aziendale, puoi 
garantire che il tuo team riceva una formazione di alta qualità, personalizzata e rile-
vante, contribuendo al successo e alla crescita della tua azienda.

  



CAPITOLO 10: 
CONCLUSIONE E PROSSIMI PASSI

Nel corso di questo ebook, abbiamo esplorato in profondità come la formazione 
continua e personalizzata possa trasformare le performance aziendali, migliorare la 
coesione del team, stimolare l’innovazione e mantenere la tua azienda competitiva 
nel mercato odierno. La formazione non è solo un’opzione, ma una necessità per 
qualsiasi impresa che aspiri a crescere e prosperare.

FORMATI o FERMATI  >>  EVOLVITI o DISSOLVITI >>  DISTINGUITI O ESTINGUITI

La formazione continua permette di:

• Mantenere il passo con i cambiamenti: In un mondo in rapida evoluzione, rimanere 
aggiornati sulle ultime tecnologie e metodologie è essenziale per evitare l’obsole-
scenza e mantenere una posizione di leadership o altamente competitiva nel settore.

• Potenziare le competenze del team: Investire nella crescita professionale delle per-
sone aumenta la loro produttività, motivazione e fedeltà, creando un ambiente di 
lavoro positivo e stimolante.

• Stimolare l’innovazione: Una cultura aziendale che valorizza l’apprendimento con-
tinuo incoraggia la sperimentazione e l’adozione di nuove idee, favorendo l’innova-
zione e l’adattabilità.

• Migliorare la comunicazione e la collaborazione: La formazione su tecniche di 
comunicazione efficace e team building rafforza le relazioni interne, facilitando la 
collaborazione e la risoluzione dei conflitti.

In sintesi, la formazione continua è un investimento strategico che porta benefici 
tangibili e duraturi, sia a livello individuale che aziendale.

Invito all’Azione: Come Richiedere il Tuo progetto di Crescita

Sei pronto a sbloccare il potenziale della tua azienda attraverso una formazione su 
misura? 

Contattarmi per realizzare insieme il tuo progetto personalizzato è il primo passo 
verso la trasformazione delle performance del tuo team. La mia esperienza come 
formatore aziendale e consulente mi permette di offrire soluzioni formative adattate 
alle specifiche esigenze della tua impresa, garantendo risultati concreti e misurabili.
 



Ecco come procedere:

1. Visita il Sito Web: Vai su www.ramitalia.it per esplorare in dettaglio i servizi di for-
mazione e consulenza che offriamo.

2. Compila il Modulo di Contatto: Troverai un modulo di contatto facile da compilare 
nella sezione “Contatti” del sito. Fornisci alcune informazioni di base sulla tua azienda 
e sulle tue esigenze formative.

3. Richiedi una Consulenza Gratuita: Offro una consulenza gratuita iniziale per di-
scutere le tue necessità e delineare un piano formativo su misura.

4. Ricevi un Progetto Personalizzato: Dopo la consulenza, elaborerò un progetto 
dettagliato e personalizzato, con le soluzioni formative più adatte per la tua azienda.

Contatti e Modalità per Ricevere Ulteriori Informazioni

Sono qui per aiutarti a portare la tua azienda al livello successivo attraverso una for-
mazione efficace e personalizzata. Non esitare a contattarmi per qualsiasi domanda 
o per ricevere ulteriori informazioni sui miei servizi.

Puoi contattarmi anche tramite:

• Email: Invia una mail a pasqualetardino@ramitalia.it e risponderò il prima possibile.
• Social Media: Seguimi su LinkedIn, Facebook e Instagram per aggiornamenti, arti-
coli e contenuti esclusivi sul mondo della formazione e della consulenza aziendale.

Grazie per aver dedicato il tuo tempo a leggere questo ebook. Spero che le infor-
mazioni e gli spunti forniti ti abbiano ispirato e motivato a investire nella formazione 
continua del tuo team. Ricorda, la crescita e il successo della tua azienda iniziano con 
il miglioramento delle competenze e delle capacità delle tue risorse umane.
Non aspettare oltre, contattami oggi stesso e insieme trasformeremo il futuro della 
tua impresa! 



ESEMPI DI PIANI FORMATIVI PERSONALIZZATI

Grazie al metodo esclusivo RPS™ (Ram Performance Sistem), identifichiamo i punti 
critici aziendali e realizziamo percorsi su misura, in linea con i risultati attesi. I corsi 
possono essere realizzati in azienda, presso l’Exe Business School (www.exebs.it) o in 
corsi Interaziendali ed infine per casi particolari anche online.

Ecco una serie di corsi aziendali personalizzati, pensati per rispondere alle esigenze 
specifiche del tuo target:

CORSO MOTIVATIONAL EXPERIENCE DAY: lo speciale corso start con il mondo Ram, 
che coinvolge tutti i collaborAttori dell’impresa per motivarli, coinvolgerli e renderli 
consapevoli di come ognuno di loro contribuisce fortemente con le competenze e 
responsabilità del ruolo, ai risultati generali dell’impresa. Una giornata esperienziale 
tesa a far diventare ogni membro del team un vero Brand Ambassador dell’Azienda.

PERFORMANCE PERSONALE: (coaching one to one): imparare ad utilizzare appieno 
il proprio potenziale gestendo al meglio le aree di negatività interne/esterne ed essere 
più efficiente ed efficace nella vita e nel lavoro.

TEAM PERFORMANCE: un percorso per la creazione e la gestione di un team efficace, 
fornendo tecniche e strumenti per portare il gruppo di lavoro a un livello superiore.

LEADERSHIP: Dalla leadership 1.0 a quella 4.0, diversi stili di gestione per un unico 
risultato ottenibile: persone motivate ed organizzate che perseguono con passione 
gli obiettivi aziendali.

DIREZIONE VENDITE: Le sfide della Direzione Vendite nel panorama odierno, un diverso 
modo di sviluppare il “buyer persona”. Le best pratices dei top performer, per creare, 
gestire e portare al successo una rete vendite altoperformante che fa crescere i clienti.

CORSO DELEGA EFFICACE: (per middle management o per ricambio generazionale): 
Definire la delega efficace e i suoi benefici identificando le barriere e come superarle, 
perché non tutte le persone si gestiscono allo stesso modo. Assegnare compiti in 
modo chiaro, monitorare i progressi e fornire feedback.

CORSO TIME MANAGEMENT: Imparare a migliorare il proprio work life balance, creando 
un migliore equilibrio, vita/lavoro, ridurre lo stress e vivere più sereni.
Acquisire la corretta attribuzione, monitoraggio e controllo delle proprie ed altrui 
attività utilizzando le tecniche dei migliori. Mantenere un saldo attivo personale nella 
propria banca del tempo.

CORSO COMUNICAZIONE: Gli elementi chiave della comunicazione efficace per 
costruire relazioni più solide, trasmettere il proprio messaggio in modo chiaro e coinciso, 
raggiungendo i propri obiettivi ed arrivare al cuore dei propri interlocutori.



CORSO LINGUAGGIO DEL CORPO: Sviluppare la consapevolezza che, come diciamo 
le cose, ha più importanza del cosa diciamo. Proiettare sicurezza e fiducia ai propri 
interlocutori, gestire le emozioni e adattare il proprio linguaggio del corpo al contesto.

CORSO VENDITE EFFICACI: dalla vendita che spinge, alla vendita che attrae. Sviluppare 
un rapporto consulenziale autentico con i clienti per sviluppare progetti win/win, 
networking e creare connessioni di lungo termine raggiungendo accordi vantaggiosi 
per tutti.

CORSO NEGOZIAZIONE e GESTIONE dei CONFLITTI: Fasi del processo negoziale e 
fattori che influenzano la negoziazione, la comunicazione assertiva e l’ascolto attivo. 
Tecniche di ricalco e guida per gestire le obiezioni, i conflitti e costruire relazioni positive.

CORSO PUBLIC e VIDEO SPEAKING: Migliorare la sicurezza in sé stessi per sentirsi 
più sereni e confidenti con qualsiasi uditorio. Imparare a concedere interviste o regi-
strare video accattivanti per il web. Gestire le riunioni in maniera efficace e motivante, 
diventando un Leader nella Comunicazione.

CORSO MARKETING 4.0: Marketing strategico e marketing operativo, fornire un 
approccio metodologico alla promozione del proprio brand/business sfruttando tutti 
gli strumenti del mix marketing, da quello tradizionale a quello digitale, da quello in-
terno (i propri collaboratori) a quello esterno (i propri clienti).

CORSO YES I SOCIAL: Fornire una visione generale sul mondo dei social e delle sue 
potenzialità; come sfruttarli adeguatamente a seconda del proprio settore di riferimento, 
e migliorare il proprio posizionamento per attirare una maggiore base di clienti.

Altri corsi speciali:

CORSO COLLOQUIO DI SELEZIONE: come scegliere, introdurre e gestire i talenti 
che faranno la differenza per l’impresa.

CORSO CNQ (Costo della non qualità): individuare e debellare le fonti di dispersione 
presenti nella tua azienda, che erodono gli utili aziendali, il tuo tempo e la tua serenità.

CORSO LEADERSHIP PROATTIVA: Responsabilità individuali verso il Gruppo e quelle 
del gruppo verso il singolo, come gestirle tra Regole e Valori.

CORSO MANAGEMENT BY STATISTICS: Puoi ottenere tutto ciò che misuri. Come 
individuare i Key Performance principali di ogni ruolo/settore, monitorarli e premiarli.

CORSO MANAGERIALE DI GESTIONE ORGANIZZATIVA: analisi dei processi aziendali, 
come realizzare ed utilizzare organigrammi e mansionari che rendano l’attività fluida 
e profittevole.

CORSO METODO IMPARIAMO AD IMPARARE: un nuovo approccio all’apprendi-
mento e all’insegnamento, che va al di là della mera memorizzazione e si concentra 



sulla comprensione autentica e sull’ applicazione pratica delle conoscenze.
Dal metodo Cornell, alle Mappe Mentali, al Palazzo della Memoria conoscerai tutti gli 
strumenti per migliorare la capacità di apprendimento, abbracciando una metodologia 
che mette al centro la creatività e la passione per il sapere. In tempi di knowledge 
management implementare costantemente la conoscenza è il fattore determinante 
per costruire insieme, un futuro in cui ogni individuo abbia il potere di realizzare il 
proprio potenziale più elevato.

Altri Corsi Tematici:

E’ sempre tempo di whatsapp marketing;

Il mondo META e i suoi fratelli;

Metti le ali al tuo Brand con Linkedin;

Videomaker in 3 ore;

Copywriting per il web;

Wordpress in 4 mosse;

Comunicare al telefono efficacemente;

Grafica di base per il web;

Leggere e decodificare le espressioni facciali;

Corso base per l’utilizzo dell’Intelligenza Artificiale

Corso Vendita on-line

Percorsi speciali:
• 7 KEY PERFORMANCE (7 incontri di mezza giornata in presenza al team azienda-
le sui basics del Performance Management) oppure on line su zoom interaziendale 
www.keyperformance.it

• HDEMIA VENDITE: percorso TIME TO SELL per reti vendita e personale di contatto 
con la clientela su tutti i basics delle vendite, da quella telefonica a quella H2H (Hu-
man to Human) a quella online, dalla Gestione delle Obiezioni, alla Negoziazione 
Efficace. www.ramitalia.it. 

Questi sono solo alcuni esempi di corsi aziendali personalizzati che possiamo offrire. 
Ogni corso può essere ulteriormente adattato e personalizzato per rispondere alle 
specifiche necessità della tua azienda, grazie a un’analisi approfondita effettuata dal 
nostro team con il metodo RPS.
Contattami per discutere come possiamo sviluppare un piano formativo su misura 
che porti risultati tangibili e duraturi per la tua impresa.
 



COME FINANZIARE I SERVIZI RAM 

Philip Kotler dice “L’impresa che non migliora, peggiora”e la RAM Consulting dispone 
di tutti gli strumenti necessari per aiutare l’imprenditore a migliorare la sua impresa e 
farla diventare di successo. 
Ram Consulting Italia offre l’opportunità di utilizzare gli attuali strumenti di finanzia-
mento per agevolare le attività d’impresa sia nell’area interna delle risorse umane e 
della formazione, sia nell’area esterna del marketing digitale e della comunicazione. 

SCOPRI LE OPPORTUNITA’ DELLA FINANZA AGEVOLATA 

Da anni supportiamo i nostri clienti segnalando opportunità di finanza agevolata che 
possano sostenere e finanziare le attività di marketing e di formazione o comunque 
reperire preziose risorse finanziare per l’attività. 

Siamo soliti segnalare bandi, voucher e crediti d’imposta rimandando poi ai profes-
sionisti del settore il disbrigo delle pratiche amministrative segnalando, all’occorren-
za, nostri partner di fiducia. 

Segue un sommario elenco di opportunità da approfondire in base al proprio busi-
ness e ai requisiti richiesti. 

1. Fondi interprofessionali (Fondimpresa) 

2. Formazione 4.0 

3. Fondo nuove competenze 

4. Bonus Pubblicità 2024

5. Bandi per l’export Sace Simest 

6. Voucher Innovation Manager 

7. Voucher Digitali CCIAA 

8. Fondo Regionale Crescita (nuova edizione in uscita) 

9. Eventuali ulteriori bandi e crediti d’imposta.

E se nessuno di questi fa al caso tuo…poco male, perché sono fortemente convinto 
che qualsiasi buon progetto debba autofinanziarsi, ed il modo migliore è coprire l’in-
vestimento con l’incremento almeno a “doppia cifra” dei risultati otteniamo. Come 
spesso dico agli imprenditori quando mi chiedono del valore dell’investimento di un 
programma formativo per il team: 

“Ti costa sicuramente meno che se non fai niente”! 



NOTE SULL’AUTORE

Sono un imprenditore, consulente aziendale e formatore di grande esperienza, 
riconosciuto come un grande esperto di formazione professionale. Con una carriera 
che abbraccia oltre 30 anni in cui ho collaborato con alcune delle migliori Società 
di Consulenza alle Risorse Umane del panorama italiano, ho dedicato la mia vita a 
supportare aziende e professionisti nel migliorare le loro competenze e raggiungere 
i loro obiettivi.

La mia passione per la comunicazione e la formazione nasce da un background ricco 
e variegato. 

A soli 20 anni, per mantenermi agli studi, ha iniziato a lavorare come venditore. 
Questo ruolo, che ho subito trovato complesso, sfidante ma affascinante, mi ha permesso 
di crescere e migliorare costantemente, trasformando ogni vendita in una sfida e 
un’opportunità di apprendimento.

Dopo aver completato gli studi, entro in una multinazionale con il compito di creare 
e gestire reti vendita. In soli 5 anni, sono passato da Agente a diventare il più giovane 
Branch Manager dell’azienda, acquisendo una profonda conoscenza delle diverse 
divisioni aziendali e sviluppando competenze che si sarebbero rivelate fondamentali 
per il mio futuro professionale.

Nel 1996, ho iniziato la mia carriera di Consulente, Formatore e Coach. Da allora, ho 
formato oltre 50.000 persone, attraverso corsi in aula, online e direttamente presso le 
aziende clienti. Ogni corso è stato progettato per offrire non solo conoscenze teori-
che, ma anche strumenti pratici e strategie applicabili immediatamente nel contesto 
lavorativo.

Uno dei miei progetti più significativi è l’Exe Business School, lanciato nel 2021. 
Questo percorso di formazione professionale è pensato per interpretare perfettamente 
le esigenze individuali e aziendali, con un master con tre percorsi specifici: Collaboratori, 
Middle Management, High Management e Imprenditori che consenta oltre la condi-
visione del know how, il confronto, il dialogo e lo sviluppo di sinergie sul territorio.

Le mie aree di specializzazione includono la consulenza strategica, la leadership e la 
gestione delle persone, il time management e la delega, la comunicazione efficace e 
il public speaking, le tecniche di vendita e di negoziazione. La mia metodologia si distingue 
per l’approccio pratico e reale, basato su anni di esperienza diretta sul campo.

Oltre alla mia attività di formatore, sono anche un relatore ad eventi pubblici e privati, 
dove condivido le mie conoscenze e la mia esperienza con un pubblico ampio e di-
versificato. Ho creato e diffuso decine di manuali di crescita personale e professionale, 
ho realizzato e pubblicato l’Agenda del Performer per aiutare professionisti, venditori 



e manager a ottenere il meglio da sé stessi. La mia ultima realizzazione editoriale è la 
pubblicazione de” I 10 formatori che mi hanno ispirato”. 

Ho sviluppato centinaia di percorsi formativi personalizzati, sempre con l’obiettivo di 
aiutare le persone ad avere un buon MindSet, comunicare meglio e a raggiungere i 
loro obiettivi.

Il mio vero successo, tuttavia, non risiede nei titoli o nelle cifre, ma nella capacità di 
vedere le persone che aiuto, applicare con successo ciò che imparano, migliorando 
le loro performance e raggiungendo nuovi traguardi. Ogni volta che un partecipante 
esce da un mio corso con nuove idee e rinnovata fiducia, so di aver fatto la scelta 
giusta.

Contatti:

• Email: pasqualetardino@ramitalia.it

• Telefono: +39 335435785

• Sito Web: www.ramitalia.it

• Sito Web: www.exebusinessschool.it

• LinkedIn: Pasquale Tardino

• Facebook: Pasquale Tardino

• Instagram: Coach Tardino



 

                                                           

   Pasquale Tardino 

Mi dedico con passione alla mia missione di formare e ispirare, convinto che 
un formatore è come una candela, si consuma per illuminare la strada altrui.

  Imprenditore |   Consulente |   Formatore  |   Relatore ad Eventi Pubblici e Privati




