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Aperta la ricerca
di appassionati
del settore con
propensione alla
vendita. Per tutti un
percorso formativo
gratuito e per i
pit meritevoli
la possibilita di
assunzione
Il settore digitale continua la
sua corsa, tuttavia le aziende si
scontrano con una carenza di
candidati, in particolare in ruo-
li strategici come il tech sales e
il business development, figure
chiave per l'espansione e il posi-
zionamento sul mercato. Per ri-
spondere alle esigenze, la tech
company trevigiana Aton, che
affianca le aziende nella trasfor-
mazione digitale sostenibile del-
le vendite omnichannel, dei pro-
cessi di tracciabilita e supply
chain, lancia la terza edizione
di .atonAcademy (https//aton.
com/atonacademy), un pro-
gramma di formazione gratuito
con concreta opportunita di as-
sunzione, per chiungue sia inte-
ressato a costruire o accelerare
una carriera. Il tech sales, in Aton,
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LO SPORT E TUTTO QUI.

Al via .atonAcademy,
il lavoro del futuro e il tech sales

si occupa dello sviluppo del busi-
ness e cerca nuove opportunita,
lavora su progetti innovativi, col-
labora con grandi clienti naziona-
li e internazionali ed & il punto di
riferimento per la loro crescita. Il
business development guida l'e-
spansione aziendale, lavora in si-
nergia con il tech sales nella ge-
nerazione di nuove opportunita,
sviluppa strategie di marketing e
costruisce relazioni strategiche.

IL GAP DI PERSONALE

La richiesta professionale con-
tinuera a crescere nei prossimi
anni, trainata dalla trasformazio-
ne digitale e dalla necessita del-
le aziende di posizionarsi in un
mercato sempre piu compe-
titivo. Chi investe oggi in simi-
li competenze avra un vantag-
gio concreto nelle professioni
del futuro. A dare uno sguardo
al recente report di World Eco-
nomic Forum, entro il 2030, il
50% delle professioni richiede-
ra competenze digitali avanzate,
aumentera la richiesta di esper-
ti in vendite tech B2B, strategie
commerciali e sviluppo di nuovi
mercati. Ma esiste un gap di per-
sonale: seconda le analisi della

Commissione Europa, I'UE punta
a raggiungere 20 milioni di spe-
cialisti ICT entro il 2030 e si pre-
vede che il numero effettivo sara
solo 12 milioni, il che evidenzia
una forte carenza di figure spe-
cializzate. Sul mercato italiano, il
settore digitale in Italia ha supe-
rato i 78,7 miliardi di euro (fonte:
Rapporto di Anitec Assinform - Il
digitale in ltalia 2024), con una
crescita del 2,1% nel 2023 e pre-
visioni di ulteriore espansione.
Levoluzione porta le aziende a
investire sempre piu in capacita
relazionali, vendite complesse e
strategie di crescita B2B.

UN MODELLO DI SUCCESSO
La terza .atonAcademyn e sta-
ta battezzata "Masterclass Tech
Sales & Business Development”.
Il progetto torna con un NUOVO
percorso formativo gratuito, in
collaborazione con Guilds42, as-
sociazione no profit di promozio-
ne sociale che disegna percorsi
di formazione digitale. Per la pri-
ma volta, atonAcademy affianca
ai suoi "maestri d‘arte” due coach
professionali esterni, offrendo ai
partecipanti un supporto esclu-
sivo nello sviluppo delle compe-
tenze trasversali: Gaspare Civie-
ro, fondatore e amministratore di
Delivera e creatore di"Sales Excel-
lence Podcast” portera le miglio-
ri best practice su negoziazione
e sales strategy; Moira Casonat-
to, executive coach certificata
in business e life coaching, aiu-
tera le persone ad accedere alle
proprie risorse ed interpretare al
meglio il proprio ruolo professio-
nale. Il progetto si ispira al mo-
dello rinascimentale delle botte-
ghe dei maestri d'arte e offre una
combinazicne unica di formazio-

Salvo per uso personale e' vietato qualungue tipo di redistribuzione con qualsiasi mezzo.

ne, affiancamento ed esperienza
in azienda. Nel corso della prima
edizione di .atonAcademy sono
state rilasciate 750 certificazioni
a 270 partecipanti. Nella secon-
da edizione dellAcademy, dedi-
cata all'user support internazio-
nale, realizzata lo scorso anno tra
maggio e giugno, le certificazioni
sono salite a 1.340, gli iscritti era-
no pit di 500.

LA NUOVA BOTTEGA
RINASCIMENTALE
“Registriamo sempre piu interes-
se per la nostra azienda - dichia-
ra il CEQ, Giorgio De Nardi -. La
conferma arriva dal numero di
curriculum che ci vengono invia-
ti, solo quest'anno quasi tremi-
la. Il nostro modo di fare impresa
e di porci al mondo del lavoro é
quello di una Societa Benefit e B
Corp, che opera nell'ottica di mi-
gliorare l'ecosistema in cui vive,
sia dal punto di vista economico
che sociale. Iniziative come que-
ste vanno nella direzione di for-
mare le persone che si rivolgono
a noi, puntando sulle competen-
ze strategiche che saranno fon-
damentali per avere successo sul
mercato”. || chief people and cul-
ture officer di Aton, Stefano Ne-
groni, aggiunge: “Ci siamo ispi-
rati alla bottega rinascimentale
dove i professionisti del settore
affiancano e formano i nuovi Mi-
chelangelo, Raffaello e Leonardo
da Vinci dell'IT. Forniamo le com-
petenze piu ricercate sul merca-
to. Per noi & importante dal pun-
to di vista etico e sociale, ma non
solo: ci permette di trovare an-
che le figure professionali da in-
serire nella nostra azienda con
un processo di selezione basato
solo sul merito”



