MASSIMIZZARE IL
SUCCESSO NELLA VENDITA



Descrizione:

Il panorama delle vendite & stato trasformato radicalmente negli ultimi anni da
una serie di fattori socio-economici, tecnologici e di comportamento dei
consumatori.

La digitalizzazione ha rivoluzionato il modo in cui le aziende interagiscono con i
clienti, mentre la globalizzazione ha aumentato la competitivita a livelli senza
precedenti.

Inoltre, i recenti scossoni di mercato, hanno accelerato l'adozione di tecnologie
digitali, alterando le dinamiche tradizionali delle vendite e richiedendo una
maggiore flessibilita e adattabilita da parte dei professionisti del settore.

E non sappiamo ancora cosa potrebbe cambiare con l'introduzione nei processi di
vendita dell'Intelligenza Artificiale.



Fattori Chiave e Sfide Attuali

1. Cambiamenti nel Comportamento dei Consumatori: | consumatori moderni
sono piu informati e esigenti, con accesso immediato a una vasta quantita di
informazioni e opzioni. Questo rende piu difficile attrarre e mantenere la loro
attenzione e fedelta.

2. Digitalizzazione e Automazione: L'avvento di strumenti di vendita digitali e
piattaforme di automazione ha modificato il modo in cui i venditori gestiscono i loro
processi. Questo richiede nuove competenze tecniche e wuna comprensione
approfondita delle strategie digitali.

3. Aumento della Competizione: La globalizzazione ha intensificato la competizione,
con molte aziende che si trovano a competere non solo a livello locale ma anche
internazionale. Questo impone ai venditori di distinguersi con proposte di valore uniche
e personalizzate.

4. Evoluzione delle Tecniche di Vendita: Le tecniche tradizionali di vendita sono
state integrate e, in alcuni casi, sostituite da approcci piu moderni e sofisticati che
richiedono una comprensione profonda della psicologia del cliente e delle dinamiche di
mercato.



Non affrontare adeguatamente queste nuove realta pu0 avere conseguenze
significative per i professionisti delle vendite e per le loro aziende:

Perdita di Competitivita: Senza una strategia efficace per trovare nuovi
clienti e negoziare con successo, i venditori rischiano di rimanere indietro
rispetto alla concorrenza piu preparata e adattabile.

Riduzione delle Vendite: L'incapacita di attrarre e fidelizzare i clienti puo
portare a una diminuzione delle vendite e, di conseguenza, a una perdita di
quote di mercato.

Impatto Negativo sulla Reputazione: Una gestione inefficace delle relazioni
con i clienti puo danneggiare la reputazione dell'azienda, rendendo piu
difficile acquisire nuovi clienti in futuro.

Morale Basso e Turnover del Personale Commerciale: | venditori che non
sono equipaggiati per affrontare le sfide moderne possono sentirsi frustrati e
demotivati, portando a un aumento del turnover del personale e a una
diminuzione della produttivita.



Perché Partecipare a Questo Corso?

. Partecipare a un corso di formazione come "Massimizzare il Successo nella Vendita"
é essenziale per i professionisti delle vendite per diversi motivi:
1.Acquisizione di Competenze Essenziali: Il corso fornisce gli strumenti e le tecniche
necessarie per identificare e attrarre nuovi clienti in modo efficace, nonché per
- negoziare accordi vantaggiosi.
2.Adattamento ai Cambiamenti del Mercato: | partecipanti impareranno a navigare
} con successo nel contesto dinamico e in continua evoluzione delle vendite moderne,
sfruttando le nuove tecnologie e strategie digitali.
3.Miglioramento della Performance: Attraverso l'apprendimento di tecniche
avanzate di comunicazione e persuasione, i venditori potranno migliorare
significativamente le loro performance e raggiungere gli obiettivi di vendita in modo
piu efficiente.
4.Fidelizzazione dei Clienti: Le strategie di fidelizzazione insegnate nel corso
aiuteranno i partecipanti a costruire relazioni durature con i clienti, aumentando la
customer loyalty e generando vendite ripetute.
5.Valorizzazione Professionale: La partecipazione a un corso di alta qualita
rappresenta un investimento nel proprio sviluppo professionale, aumentando le
opportunita di carriera e la capacita di contribuire al successo dell'azienda.
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In conclusione, il corso "Massimizzare il Successo nella Vendita" offre una formazione
completa e aggiornata, indispensabile per chiunque desideri eccellere nel campo
delle vendite e affrontare con successo le sfide del mercato moderno.

Partecipare al corso "Massimizzare il Successo nella Vendita" consentira ai
professionisti delle vendite di ottenere risultati concreti e tangibili, che si rifletteranno
sia nelle loro performance individuali sia nel successo complessivo della loro azienda.

Ecco cosa si porteranno a casa i partecipanti in termini di risultati:
1. Aumento delle Opportunita di Vendita
e Miglioramento nella Generazione di Lead: | partecipanti apprenderanno
tecniche avanzate per identificare e attirare nuovi potenziali clienti, utilizzando sia
strumenti digitali che metodi tradizionali di contatto a freddo.
e Espansione della Rete di Contatti: Attraverso l'applicazione delle strategie
insegnate, i venditori saranno in grado di ampliare la loro rete di contatti
professionali, aumentando le opportunita di business.
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2. Miglioramento delle Abilita di Negoziazione

e Chiusura di Accordi Piu Vantaggiosi: Con una solida preparazione sulle tecniche di
negoziazione distributiva e integrativa, i partecipanti saranno in grado di negoziare
accordi piu favorevoli, massimizzando il valore per la loro azienda.

™, e Gestione Efficace delle Impasse: Saranno in grado di superare le impasse
negoziali e trovare soluzioni creative che soddisfino entrambe le parti.
3. Aumento delle Vendite e della Fedelta dei Clienti

e Incremento delle Vendite: L'applicazione delle tecniche di persuasione e delle
strategie di vendita apprese durante il corso portera a un incremento delle vendite e
a un miglioramento delle performance individuali.

e Maggiore Customer Loyalty: Attraverso strategie efficaci di fidelizzazione, i
partecipanti riusciranno a mantenere e rafforzare le relazioni con i clienti esistenti,
assicurando vendite ripetute e una maggiore fedelta nel tempo.

4. Ottimizzazione del Processo di Vendita

o Efficacia del Primo Contatto: | partecipanti saranno in grado di condurre il primo
colloquio con potenziali clienti in modo piu efficiente e produttivo, creando le basi
per una relazione di successo.

e Utilizzo del Funnel di Vendita: L'approfondimento del concetto di funnel di vendita
permettera ai venditori di ottimizzare ogni fase del processo di vendita, migliorando
la conversione dei lead in clienti effettivi.



5. Miglioramento delle Competenze Comunicative

e Comunicazione Persuasiva: | venditori impareranno tecniche avanzate di
comunicazione verbale e non verbale, essenziali per influenzare positivamente le
decisioni d'acquisto dei clienti.

* Gestione delle Obiezioni: Saranno in grado di affrontare e superare le obiezioni dei
clienti con maggiore sicurezza e competenza, trasformandole in opportunita di
vendita.

6. Crescita Professionale e Personale

e Autostima e Sicurezza: La padronanza delle nuove tecniche e strategie aumentera
la fiducia in sé stessi dei partecipanti, rendendoli piu sicuri nelle interazioni con i
clienti.

e Valorizzazione della Carriera: Le competenze acquisite rappresenteranno un
valore aggiunto per il loro profilo professionale, aprendo nuove opportunita di
carriera e riconoscimento all'interno della loro azienda.

In sintesi, il corso "Massimizzare il Successo nella Vendita" offre ai partecipanti un set
completo di strumenti e competenze che si traducono in risultati tangibili: un aumento
delle opportunita di vendita, una gestione efficace delle negoziazioni, un incremento
delle vendite e della fedelta dei clienti, una comunicazione piu persuasiva e una crescita
professionale significativa. Questi risultati non solo migliorano le performance
individuali, ma contribuiscono anche al successo e alla competitivita dell'azienda nel suo
complesso.
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Il Programma del Corso

Il corso di formazione "Massimizzare il Successo nella Vendita" & stato
progettato per professionisti delle vendite che desiderano potenziare le proprie
competenze e raggiungere nuovi livelli di successo. Il programma combina
principi teorici e pratici del sales management e delle strategie commerciali, con
un focus particolare su due percorsi fondamentali: trovare nuovi clienti e
negoziare efficacemente.

Percorso 1: Trovare Nuovi Clienti

A. Perché trovare nuovi clienti e necessario

B. Mettersi nei panni del cliente: che cosa non vuole

C. Come vorremmo che fosse il cliente che ci riceve per la prima volta
D. Cosa dobbiamo fare per portarlo i

E. Come awviene il primo colloquio

F. Come creo i presupposti per mettere in gioco questi elementi?

G. Il concetto di funnel e l'attivita che precede il contatto

H. E una volta fatto diventare cliente? Come fidelizzarlo?
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Il Programma del Corso

Percorso 2: Negoziare

A. Importanza della negoziazione nella vendita

B. Come vorremmo che fosse il cliente nella negoziazione
C. Progettare la negoziazione

D. Elementi per la progettazione della negoziazione

E. Tecniche pratiche di negoziazione

F. Situazioni tipiche della negoziazione

Questo corso intensivo fornira ai partecipanti strumenti pratici e teorici per
eccellere nel trovare nuovi clienti e negoziare in modo efficace, aumentando cosi
le loro performance di vendita e contribuendo al successo a lungo termine della
loro azienda.
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Il Programma

e Dalle ore 09.30 Registrazione Partecipanti

e Dalle ore 10.00 alle 11.30 1A parte Master Class

e Dalle ore 11.30 alle 11.45 Coffee Break

e Dalle ore 11.45 alle ore 13.15 2/ parte Master Class
e Dalle ore 13.15 alle ore 14.20 Business Lunch libero
e Dalle ore 14.30 alle ore 16.30 3/ parte Master Class
e Dalle ore 16.30 alle ore 16.45 Coffee Break

e Dalle ore 16.45 alle ore 18.15 4/ parte Master Class
e Dalle ore 18.15 alle ore 18.30 Conclusioni e saluti

Il programma potrebbe subire delle variazioni per adattarsi a dinamiche di aula,
esigenze logistiche o aggiornamenti dei contenuti. Eventuali modifiche verranno
tempestivamente comunicate.
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Location e Altre informazioni:

Data: 29 Novembre 2024
Orari: Dalle ore 10.00 alle ore 18.00
Location: Hotel Ristorante “Al GELSI”. Via Circonvallazione Ovest, 12 - 33033 Codroipo (UD)
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Progettato e Diretto da:

Loris Comisso

Titolare di Business Formula e Docente in Comunicazione & Leadership dal 1998.
Percorso Leader, Sales Management e General Management alla SDA Bocconi di
Milano, Executive Master in Leadership, Empowerment e Change Management alla
Sole240re Business School, Master PNL e Leadership Sistemica. Certificazione
qualifica formatore manageriale specialista 7° livello EQF Apaform.

Fondatore del Business Talk e di Master Class Esperienziali per la Classe Dirigente
delle Aziende. Ideatore del portale per la formazione professionale
salmoneindaco.it

Editore e autore dei libri, in seconda ristampa, "Cambiare si puo” (2013),
"Protagonista dei tuoi Risultati" (2015), "Condurre un'Impresa" (2019) e “Perché io
Valgo!?!” (2024)




Con la partecipazione straordinaria di:

Paolo Pugni

Che cosa rende un cv interessante? Sapere che i miei studi hanno spaziato dal liceo
classico alla laurea in chimica industriale? O piuttosto che dopo esperienze nel
settore tecnico, nella vendita e nel marketing ho intrapreso la carriera di
consulente? Sapere che ho lavorato con multinazionali o che padroneggio inglese e
francese? Pu0 interessare se vi parlo delle mie esperienze nella formazione
manageriale o invece interessa di piu conoscere la mia professionalita nella vendita
internazionale, di come aiuto le PMI a vendere all'estero avendo successo? Vi
interessa sapere che ho pubblicato diversi libri?

Che affidabilita posso assicurare dicendo che conosco l'approccio TOC per risolvere i
problemi aziendali? Conoscere i miei blog nei quali condivido la mia esperienza nella
vendita e nell'export € un fattore di credibilita? Che cosa ancora puo esservi utile
per fare si che vi fidiate di me? Che cosa dirvi di piu se non visitare il mio sito
personale paolopugni.it o il mio profilo Linkedin?

Alla fine non sono cosi speciale: aiuto le aziende ad incrementare le vendite, aprire
canali di vendita all'estero, aumentare |'efficacia della forza commerciale; molti modi
per ottenere maggiori profitti. Questi sono risultati che ho contribuito ad ottenere.
Vi interessano?



da Professicnista a Professicnista
I'esperienza che arricchisce

Promozioni:

Prenotazioni fino
al 25/10/2024
€ 97,00 + iva

Bonus Compresi:
Coffee Break mattina e pomeriggio
Rischio Zero
Numero Chiuso

Sicurezza Garantita

Report con slide dell'evento

Materiale per appunti

Iscrizione gratuita Community salmoneindaco.it

Prenotazionifino
al15/11/2024
€197,00 + iva




MASSIMIZZARE IL SUCCESSO
NELLA VENDITA

Contacts

Website
www.loriscomisso.it

Mail
eeeee i@loriscomisso.it

Address
Via Ippolito Nievo, 2/8 - 33061 Rivignano Teor (UD)

Phone
+39 331 8255467



