
Per un’azienda che 
voglia tutelare e 
potenziare la pro-
pria competitività 

all’interno dei mercati in 
cui opera, le risorse uma-
ne sono sempre più un ele-
mento strategico e per le 

-
care una formazione con-
tinua per lo sviluppo delle 
competenze. 

Il gruppo Ebano
Ebano è una holding di 
Partecipazioni e Operativa 
che, attraverso le società 
controllate, ha sviluppa-
to nel tempo una strategia 
di offerta innovativa per il 
mercato della formazione a 
distanza, per il settore con-
sumer e B2B. 
Fondata nei primi anni ‘90 
dall’imprenditore Carlo Ro-
biglio, Ebano ha come prin-
cipali settori di attività l’e-
ditoria libraria e l’editoria 
per la formazione profes-
sionale e, attraverso la so-
cietà CEF Publishing, pro-
pone al mercato consumer 
corsi professionali nei cam-

pi del sociale e cura della 
persona, nel segmento ani-
mal care nonché in ambito 
food e beauty. 
Accanto a queste attività 
primarie, alcune società 
del gruppo Ebano operano 
nell’ambito della comuni-
cazione, del business intel-
ligence, del direct marke-
ting e in iniziative legate 
a startup innovative rivol-
te al mondo della sharing 
economy, con particolare 
attenzione al digital mar-
keting. 
Il gruppo si pone l’obiettivo 
di sviluppare costantemen-
te, ma in maniera armoni-
ca e sostenibile, la propria 
presenza nei settori presi-
diati e in altri contigui ri-
tenuti strategici e comple-
mentari al proprio progetto 
di crescita. Particolare at-
tenzione è dedicata agli 
investimenti in Ricerca & 
Innovazione che rappre-
sentano, unitamente alla 
formazione continua, i pi-
lastri strategici indicati da 
Carlo Robiglio imprendito-
re e CEO del Gruppo. 

La corporate 
academy
In questo scenario di forte 
competitività e di continua 
evoluzione del mercato in 
cui opera il Gruppo, Sil-
vano Mottura testimonia 
quanto sia stato importan-
te l’aver investito in un pro-
getto strutturato formativo 
orientato allo sviluppo e al-
la creazione di nuove com-
petenze per raggiungere i 
propri obiettivi di crescita.
“Abbiamo creduto e inve-
stito realizzando la nostra 
academy anche perché, ol-
tre agli obiettivi di busi-
ness, da sempre il Grup-
po è impegnato a svolgere 
un’azione sociale con parti-
colare attenzione alle risor-
se umane. In questi ultimi 
anni abbiamo riscontrato 

-
duare e ingaggiare risorse 

da inserire nella nostra or-
ganizzazione per supporta-
re i vari business, in quanto 
l’innovazione ha ampliato 
il divario tra la formazione 
scolastica e le competenze 
richieste dalle imprese. 

Lo sviluppo esponenzia-
le delle tecnologie, la com-
plessità dei processi e le 
nuove metodologie orga-
nizzative impongono di ac-
crescere e mantenere sem-
pre aggiornate le proprie 
risorse e d’individuarne di 
nuove.
Forti di questa convin-
zione e partendo proprio 
dall’esperienza consolida-
ta in Italia della formazio-
ne professionale attraverso 
la controllata CEF Publi-
shing S.p.A, che conta cir-
ca cinquantamila corsisti 
formati negli ultimi dieci 
anni, il Gruppo ha realiz-
zato l’academy mutuando 
la metodologia e i processi 
orientati alla singola per-
sona, ottenendo un positi-
vo riscontro non solo della 
qualità del risultato forma-
tivo ma anche del grado di 
coinvolgimento delle per-
sone, della motivazione e 
del senso di appartenenza. 
CEF Publishing è la prima 
società del Gruppo che nel 

-
cazione B Corp®, rilasciata 
dalla B Corporation, l’ente 
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L’academy di Ebano mette 
a disposizione delle perso-
ne un percorso formativo 
che comprende competen-

-
lo e lo sviluppo di soft-skill 
applicabili a tutte le fun-
zioni aziendali. L’obiettivo 
è coinvolgere in questo per-
corso tutti gli staff e tutte le 
persone del Gruppo, crean-
do così una cultura azien-
dale della formazione, del-
la contaminazione e della 
condivisione del sapere.

Un progetto 
globale per 
l’onboarding 
del consigliere 
didattico
Il primo dei progetti realiz-
zati da ECA è stato commis-

sionato da CEF Publishing 
S.p.A. L’ambizioso piano 
di crescita della controlla-
ta CEF Publishing prevede 
un importante piano di in-
serimento di risorse per la 
struttura dei “consiglieri di-
dattici”, ruolo che, per le ca-
ratteristiche e le competen-
ze di base necessarie, non 
è facilmente reperibile sul 
mercato. Questo elemento 
critico di successo ha por-

-

neocostituita ECA, lo studio 
di fattibilità e l’implemen-
tazione di un progetto glo-

-
sigliere Didattico Digitale. 
Il progetto nasce quindi per 
creare ed erogare un per-
corso formativo professio-
nale rivolto all’onboarding 
del consigliere didattico, la 

-

sce l’attività di consulenza 
telefonica di orientamen-
to e di vendita di corsi di 
formazione professionale, 
svolta in una modalità in-
novativa. 
Per innovativa intendiamo 
la modalità operativa da 
remoto sperimentata, sin 
dal 2016 sull’intero terri-
torio nazionale, che preve-
de l’ingaggio di risorse che 
operano completamente in 
modalità smart-working; 
quella che il Presidente di 
Ebano ha coniato come “l’a-
zienda diffusa”.
Durante il percorso forma-
tivo il consigliere didattico 
acquisisce nozioni appro-
fondite sui prodotti for-
mativi, sulla gestione del-
la relazione del cliente e 
sull’uso degli strumenti di-
gitali messi a disposizione 
per tale scopo. 

La progettazione del per-
corso punta alla valorizza-
zione del know-how pre-
sente nell’organizzazione, 
alla importante azione for-
mativa pratica, con la pre-

la facilitazione dell’appren-
dimento. 
I contenuti formativi so-
no pensati in una logica di 
apprendimento a distan-
za e perciò fruiti completa-
mente su una piattaforma 
e-learning proprietaria; si 
è posto l’accento sulle te-
matiche della comunica-
zione,  sull’apprendimento 
delle tecniche di vendita, 
sull’uso della voce così co-
me dell’intelligenza emo-
tiva nella relazione con il 
cliente, sull’acquisizione di 
tecniche di gestione dello 
stress legato a performan-
ce e obiettivi, oltre a tutti 
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i contenuti relativi a pro-
dotti e applicativi utilizzati 
nell’attività di vendita con-
sulenziale. 

-
sto ruolo, che attengono a 
volontà e perseveranza, ca-
pacità di sintesi e persua-
sione, controllo emotivo e 
spirito di iniziativa, duran-
te il percorso formativo so-
no affrontate in piattafor-
ma, e vengono allenate in 
“palestre” con il supporto 
di un e-coach che accompa-
gna il processo di apprendi-
mento e aiuta ad acquisire 
consapevolezza nelle pro-
prie capacità e nel loro svi-
luppo. 
All’apprendimento indivi-
duale si aggiunge la condi-
visione e la valorizzazione 
dell’intelligenza collettiva; 
la presenza di webinar fre-
quenti e interattivi, vede i 

partecipanti coinvolti in at-
tività di gruppo, follow-up 
sui contenuti formativi fru-
iti, simulazioni, giochi di 
ruolo, laboratori L’impian-
to del progetto prevede fasi 
di role training e di perfor-
mance training, per un ap-
prendimento progressivo 
di conoscenze e contenuti, 
valutati in una successiva 
fase on-the-job di esperien-
za pratica di vendita consu-
lenziale.

La faculty
La faculty è popolata da 
professionalità interne ed 
esterne all’organizzazio-
ne; nel primo caso con l’o-
biettivo di capitalizzare e 
condividere il know-how 
aziendale e valorizzare le 
competenze interne all’a-
zienda; nel secondo caso, 

con professionalità ester-
ne e programmi di collabo-
razione con i tradizionali 
incubatori della conoscen-
za, come università e cen-
tri di ricerca, società di con-
sulenza e formazione, per 
portare in azienda compe-
tenze specialistiche nuove 
e aggiornate in un’ottica 
costantemente rivolta allo 
sviluppo e alla crescita. 

dell’apprendi-
mento

-
mento nella fase e-learning 
e durante l’on the job e il mo-
nitoring delle performan-
ce (adozione di tecniche di 
game design per ingaggia-
re e motivare le persone a 
raggiungere i loro obietti-

vi) indicano la misura e il 
modo in cui gli obiettivi so-

del 2020, il progetto inizia-
le con 3 percorsi consecuti-
vi della durata di tre mesi 
ciascuno, rivolti a 30 bor-
sisti con laurea triennale, 
ha visto Ebano in collabo-
razione con Il Dipartimen-
to di Studi per l’Economia 
e l’Impresa dell’Universi-
tà del Piemonte Orientale 
(UPO), in un programma di 

-
diare il tema della forma-
zione professionale in mo-
dalità e-learning erogata da 
imprese private. Nel 2021, 
l’accesso al programma for-
mativo è stato ampliato ed 
esteso anche a candidati in 
possesso di diploma, con 
l’obiettivo di ulteriori 100 
inserimenti previsti nel 
biennio 2022 – 2023.
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Le piattaforme
L’infrastruttura dell’aca-
demy è stata sviluppata 
utilizzando l’ambiente Mo-
odle, una piattaforma open 
source, sulla quale è stata 
implementata una impor-
tante personalizzazione 

-
cesso per rispondere al me-
glio alle esigenze dei target 
di progetto.
Tramite la piattaforma ECA 
è possibile gestire:

• catalogo di corsi;

• materiali didattici multi-
mediali e interattivi an-
che con tecnolgia®;

• aule virtuali collegate;

• test/quiz e badge con ri-

completamento del cor-
so;

• spazio forum/commu-
nity dove i partecipanti 
possono affrontare spe-

-
frontarsi con i team lea-
der e i tutor;

• statistiche e dati di frui-
zione per le esigenze di 
monitoraggio e valuta-
zione.

Per la fase di onboarding è 
stato invece utilizzata la 
piattaforma proprietaria 
DIVE – Immersive Chan-
ge, una metodologia e una 
tecnologia finalizzate al 
cambiamento nei compor-
tamenti degli utenti e al po-

tenziamento delle soft skil-
ls, attraverso la fruizione 
di contenuti multimediali e 
interattivi e con il supporto 
e il feedback fornito in re-
moto da specialisti e-coach. 
La soluzione integrata delle 
due piattaforme è “respon-
sive”, cioè si adatta auto-
maticamente a qualunque 
dispositivo desktop e mo-
bile.
Con questo progetto, ol-
tre al valore implicito del-
la formazione , la società 
ha ottenuto un importante 
efficientamento dell’inte-
ro processo di inserimen-
to del consigliere didattico, 
con una positiva ricaduta 
anche sul conto economi-
co; è stato infatti rilevato 

sia del tasso del turnover 
nei primi 6 mesi di presen-
za nel ruolo (investimento 
non produttivo), sia l’au-
tonomia operativa (rag-
giungimento dell’obiettivo 
minimo di vendita) in an-
ticipo di 4 mesi rispetto al 
processo precedente.

Silvano Mottura
Direttore generale di Ebano Spa e 
promotore di ECA, Ebano Corpora-
te Academy.
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