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Cresce la Domanda di formazione continua 
da parte degli adulti Highly Skilled

I risultati AES 2022 (2024)
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Low skilled - 11% 
(15%) 4

Highly skilled+ 1% (67%)
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I providers: Formal education and training: 19,2% (+7,2 
punti %)
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TIME 2007 2011 2016 2022

GEO TNGPROV (Labels)

Italy Formal education and 
training institutions 12,9 11,0 12,0 19,2 b

Italy Non-formal education and 
training institutions 8,5 11,1 17,8 26,9 b

Italy Employer or prospective 
employer 27,6 31,7 32,8 29,0 b

Italy Individual 6,3 3,6 3,2 9,7 b

Italy Other public or private 
institution 40,1 42,3 34,3 14,6 b

Italy No response 4,7 : u : 0,6 b



Fattori potenziali: 

evoluzione delle professioni e mismatch tra 
domanda e offerta di competenze
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2.

2.1



Mismatch
I dati di Excelsior Aprile 2024
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Per ulteriori informazioni: 
06.4704 264-350 / 348.9025607-366.4157335        

 
 

DIFFICOLTA’ DI REPERIMENTO E MOTIVAZIONI (%) 
 

 
Fonte: Unioncamere - Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali, Sistema Informativo Excelsior, 2024 
 

 
 
 
LAVORATORI IMMIGRATI E I PRINCIPALI SETTORI DI IMPIEGO (V.A. E %) 

 

 
Fonte: Unioncamere - Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali, Sistema Informativo Excelsior, 2024 
 
 
 
 



Il Processo di commodification 
della formazione continua genera 

consumatori

«La produzione produce (…) non soltanto un oggetto per il soggetto, ma anche un 
soggetto per l'oggetto. La produzione produce quindi il consumo 1) creandogli il 

materiale; 2) determinando il modo di consumo; 3) producendo come bisogno nel 
consumatore i prodotti che essa ha originariamente posto come oggetti»
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2.2



Expenditure on education and training from governments, parents, individuals and 
corporates continues to grow to historic levels and is expected to reach USD$10T by 2030.
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L’educazione è affamata di capitale rispetto a settori simili
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Crollo degli investimenti in elearning
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Adult Education Market size was valued at USD 
373.3 Billion in 2023 and is expected to reach

USD 800.1 Billion by the end of 2030 with a 
CAGR of 8.6% During the Forecast Period

2024-2030.
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Ruolo politiche pubbliche (HS)

• Incentivi fiscali
• Introduzione nuove figure/funzioni professionali certificate (green, digital, 

gender,…)
• Spillover effect (REACT-EU, Transizioni 5.0, …)
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2.3



Rafforzamento dei modelli organizzativi e 
segmentazione del mercato
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Le corporate Academy
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3.1.



Le organizzazioni di distretto o di settore
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3.2



Le migliori business school
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3.3.



Alumni
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3.4



L’ executive education dei private 
providers
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3.5.

3.3. Spillover effect (react e transizioni 5.0) 
 

4. Pubblici 
4.1. Mercato fortemente stra8ficato: fasce e globalizzazione 
4.2. Cos8 fortemente differenzia8 
4.3. Metodi diversi (personalizzazione, fasi, accesso, qualità re8 partecipan8) 

 
5. Pun8 aper8 
5.1. Possibile essere compe88vi senza stru*urarsi, inves8men8 in cos8 fissi? 
5.2. Possibile operare come hub? Usando competenze esterne:  Il 45% degli 

insegnan- non è italiano, e in partnership con grandi selezionati 
5.3. Possibile operare all’interno di cluster? In modalità paNzia di distre*o o 

se*ore? 
5.4. Possibile passare dalla erogazione di cer8ficazioni al ROI della formazione? 

Ovvero misurando il RAL? 
5.5. Possibile pagare 1:7? 

Esci 

 
 
The Alfred P. Sloan School of Management began in 1914 as Course XV, Engineering 
Administration, at MIT, within the Department of Economics and Statistics. 



L’offerta post laurea delle Università

Docenti/  <solo edupreneurs>
senza investimenti strutturali, né costi fissi 
partenariati occasionali
attrattività certificazione
rapporto occasionale con imprese e con fondi interprofessionali
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3.6.



Segmentazione dell’offerta

Costi diretti fortemente differenziati ( x 10)

Standard qualità disomogenei (formatori, durata, personalizzazione, fasi gestite, 
tipi di attività, qualità reti partecipanti, ROI)

Mercato fortemente stratificato: fasce destinatari e globalizzazione
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Segmentazione della domanda
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4.



Punti aperti per le Università: 
è possibile….

1. essere competitivi senza strutturarsi, senza investimenti in costi fissi?
2. operare come hub? Usando competenze esterne, docenti stranieri (45%), e in partnership 

con big players?
3. operare all’interno di cluster territoriali e settoriali? 

4. passare dalla erogazione di certificazioni al ROI della formazione? misurando anche la RAL?
5. passare alla cultura didattica (e di economia della formazione) del rapporto «1:7»?

24

5



Sono passati appena 110 anni da quando, sulle orme  
del taylorismo, The Alfred P. Sloan School of 
Management iniziò ad offrire il 
Corso XV sulla 
Engeneering
Administration
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