
STORIE DI IMPRESA

Imparare a sviluppare le proprie 
competenze attraverso l’attività
di coaching

Potenziamento delle abilità commerciali: il percorso 
formativo di Targa Telematics

PERFORMANCE E COMPETENZE





Il contesto
cosa succede fuori
In Italia le aziende ogni anno spendono mediamente fra i 
4.000€ ed i 7.000€ per ogni dipendente.

Oggi, sempre più persone cercano di acquisire competenze
attraverso la formazione. Ma spesso, troppe informazioni ricevute in 
poco tempo e nessuna personalizzazione rispetto a specifici 
progetti, può lasciare una cultura di base sull’argomento senza 
effetti concreti sul proprio operato. 

Una strategia di formazione che, partendo dall’unicità dell'individuo, 
si propone di accompagnare e incoraggiare una trasformazione che 
possa migliorare e amplificare le potenzialità della persona per 
raggiungere obiettivi personali, di team e manageriali è il Coaching.

Parlare di formazione one to one vuol dire progettare e realizzare 
percorsi formativi esperienziali specifici e personalizzati, che 
usano non solo elementi cognitivi, ma anche emotivi, relazionali e 
motivazionali.



Alessandro Iania
Targa Telematics

Ho partecipato a un percorso di coaching di 3 giornate tenuto 
da Daniela di Upskill. Da subito si è dimostrata molto 
professionale e preparata, in grado di offrire spunti di 

riflessione e di stimolare introspezione.

Durante il corso sono stati trattati diversi argomenti relativi al 
contesto aziendale, al self-marketing, alla gestione delle 

relazioni con i clienti e alla risoluzione dei problemi. 
Particolare focus è stato posto all’importanza di raccogliere le 

informazioni necessarie per analizzare l’interlocutore - sia 
esso un cliente o un collega - e arrivare a capire cosa 

valorizza e cosa no.

È stato un percorso che ha offerto validi spunti, da cui sono 
uscito con maggiore consapevolezza del mio ruolo 

professionale. 



TARGA TELEMATICS: identikit
Targa Telematics è un’azienda IT con oltre 20 anni di 
esperienza nei veicoli connessi. Offre soluzioni 
tecnologiche di telematica, smart mobility e piattaforme 
IoT digitali per operatori di mobilità. Si rivolge ad aziende 
di noleggio a breve e lungo termine, società finanziarie e 
grandi flotte, spaziando dalla telematica assicurativa 
all’asset e fleet management, dalla diagnostica e telemetria 
remota dei mezzi, veicoli professionali e da cantiere, alla 
gestione dei mezzi aeroportuali. 
La società – con sede a Treviso e Torino – vanta una 
presenza diretta in UK e filiali in varie città europee come 
Madrid, Lisbona e Parigi.
Visita il sito: www.targatelematics.com



Targa Telematics sviluppa soluzioni ad alto contenuto 
tecnologico per permettere a imprese, organizzazioni 

e comunità di cogliere appieno le potenzialità della 
connettività delle cose. 

Le Smart Cities e la Smart Mobility rappresentano i 
contesti chiave della sfida tecnologica che affrontano  

insieme ai loro clienti, all’interno di una rivoluzione 
culturale più ampia che ha un impatto diretto sulla 

sostenibilità ambientale.



L’analisi del fabbisogno formativo ha fatto emergere l’esigenza di 
intraprendere un percorso che permettesse lo sviluppo delle 
competenze di due dipendenti in ambito commerciale.

In particolare sono emersi i seguenti gap formativi:

Far emergere talenti e potenziali: mancava la definizione dei 
percorsi di crescita di Alessandro e Martina  per individuarne i punti 
di forza, le aree di miglioramento, sia personali che professionali, 
così da facilitare l’ottimale sviluppo del ruolo e delle performances.

Favorire l’upgrade dei rispettivi portafogli clienti: individuazione di 
nuovi target, analisi dei relativi bisogni, sviluppo dei milestones del 
proprio piano commerciale di medio-lungo termine.

Aumentare l’autoconsapevolezza: sviluppare la consapevolezza e gli 
strumenti per rafforzarla, alleggerendo il peso percepito delle 
carenze, per incrementare disinvoltura e agilità nella gestione dei 
clienti.

Generare situazioni di apprendimento reciproco: necessario 
confrontare i diversi «stili di vendita» per imparare tecniche diverse 
attraverso il sistema di rispecchiamenti continui.

Siamo partiti da: 
le aspirazioni



Di conseguenza gli obiettivi del percorso formativo costruito su misura 
rispetto a tematiche, modalità, metodologie, tempi e trainers coinvolti 
sono stati: 

1. Sviluppo delle competenze per creare due percorsi di crescita 
paralleli, integrati sia all’interno degli obiettivi di Targa Telematics, 
relativi a valori e comportamenti individuali, sia ai risultati 
commerciali e di business desiderati.

2. Sviluppo delle competenze per consentire la costante auto-analisi 
dei progressi personali, professionali e di budget, così da 
mantenere le direzioni volute.

3. Sviluppo della capacità di self-marketing non solo con i clienti 
esterni, ma in primis con i clienti interni: responsabili e colleghi, al 
fine di promuovere relazioni costruttive, collaborazione, stima e 
quindi crescita.

4. Sviluppo, come output di fine percorso di un assessment da cui 
emergano i profili di Martina e Alessandro, lungo un gradiente che 
focalizza i parametri-chiave rilevanti per Targa Telematics
evidenziando i progressi emersi durante il percorso svolto.

Siamo partiti da: 
le aspirazioni



Aumentare le capacità di auto-analisi e 
auto-consapevolezza per attivare un 
percorso di crescita

Imparare a farsi domande e cercare risposte per 
aumentare l’autoconsapevolezza e la capacità di 
decidere.

1

Il percorso
le tappe verso l’obiettivo

Imparare ad ampliare gli scenari integrando 
l’incontro a tre con short one-to-one sessions.

Imparare a pesare i feedback per allenarsi a 
misurarsi costantemente in ottica kaizen.

Imparare ad attivare nuovi comportamenti e azioni
per alzare l’asticella dell’ambizione.



Passaggio dalla corretta definizione dell’ 
«as is» alla focalizzazione del «to be» e 
successivamente ai passi progressivi per 
arrivarci2

Il percorso
le tappe verso l’obiettivo

Visione d’aquila di: mercato, azienda, ruolo as is
vs to be.

Valori e dis-valori motivazionali.

La Ruota dello Sviluppo Commerciale, risorse e 
ostacoli, interni ed esterni.

Azioni potenzianti, obiettivi, tempi. KPI

Short one-to-one coaching e compiti per casa

Assessment conclusivo



Dall’assessment dei rispettivi profili e dei 
possibili potenziali ai next steps3

Il risultati
e i prossimi passi

Per entrambi sono state suggerite le linee-guida 
volte a favorirne la crescita professionale e 
manageriale, con indicazioni specifiche sulle leve 
più efficaci.

Martina e Alessandro sono stati profilati sulla 
base dei parametri-chiave rilevanti per la 
Direzione aziendale.

Sono stati evidenziati i progressi raggiunti: come 
persone, come professionisti, come 
performances.  L’aumentata consapevolezza ha 
attivato nuovi mindset e nuovi modelli di 
comportamento, sia con i clienti esterni, sia con i 
clienti interni.





Oltre il visibile: 
la formazione come 
strumento di crescita personale
e       personale
Quante volte capita di affrontare situazioni problematiche? 

Nella vita privata e in ambito professionale ci troviamo a dover 
affrontare sfide quotidiane che talvolta ci sembrano 
insormontabili. Il coaching è un processo che può aiutare le 
persone a identificare e raggiungere obiettivi sia personali che 
professionali. 

Sappiamo quanto sia importante essere consapevoli di noi stessi 
e di ciò che ci circonda, sappiamo quanto sia fondamentale 
acquisire capacità di resilienza e soprattutto sappiamo quanto sia 
essenziale conoscerci e riconoscere valori e motivazioni che 
attivano e spingono noi stessi e gli altri.

Il coaching ci è di supporto nel far emergere, plasmare e 
modificare il nostro atteggiamento verso la vita, che non è altro 
che il primo passo da compiere per focalizzarci verso i nostri 
obiettivi e realizzare il cambiamento che desideriamo.
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