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STUDIO SERGIO LOCATELLI 
F O R M A Z I O N E  C O M P O R T A M E N T A L E  P E R  L E  A Z I E N D E  

 

Progettiamo e realizziamo Training "personalizzati", centrati su obiettivi aziendali specifici per: 
 

Dirigenti e Responsabili a vari livelli, Quadri Intermedi, Collaboratori commerciali, Venditori/Agenti, 
Assistenti Tecnici, Personale Interno, Clienti dell'Azienda, Rivenditori e Concessionari 

 

info@studiosergiolocatelli.it 
 

 
 
 

“LA VENDITA DEL VALORE” 
 
 

 
 

 LI NE E G UIDA  

∆ Conoscere e sviluppare le proprie attitudini nell’espletamento della funzione di vendita  

∆ Accrescere la propria capacità di influire positivamente sul Cliente prescindendo dal 

prodotto/servizio 

∆ Acquisire una mentalità vincente di fronte alla trattativa 

∆ Intensificare il rapporto con la propria Azienda per potenziarne l’immagine sul mercato 

∆ Migliorare la programmazione della risorsa “tempo” per risultati più concreti e più costanti 

 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 

 CONTENUTI 

o La preparazione come arma vincente in ogni trattativa 

o La conoscenza dei criteri di valutazione del cliente come prima mossa della trattativa 

o La comunicazione “alla pari” come garanzia di reciproca accettazione e comprensione 

o La gestione di situazioni conflittuali (obiezioni, prezzo, reclami) 

o L’uso efficace del telefono 

o La presentazione della proposta ad un gruppo di clienti 

o La programmazione del proprio tempo 

o Vendere per obiettivi (la trattativa, dall’approccio alla conclusione) 

 
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ 

 ME TODO e TIMI NG  

Quattro mesi di training attivo sul campo intervallato da cinque incontri operativi di verifica e pianificazione 
del lavoro 
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 STRUTTURATO PE R 

Chiunque si trovi a dover negoziare una propria posizione; in particolare è indicato per coloro che 
sull'azione di Vendita hanno basato la propria attività 
 
 

  Area Commerciale 

Verifica dei risultati e dei progressi

⇓ ⇓ ⇓ ⇓

3/4 
sett.

2a

Giornata
3
sett.

3a

Giornata
3
sett.

4a

Giornata
3
sett.

5a

Giornata
Preparazione 

individuale antecorso

Applicazione nell’ambito lavorativo: la pratica ed il vissuto

1a

Giornata

Verifica dei risultati e dei progressi

⇓ ⇓

3/4 
sett.

2a

Giornata
3/4
sett.

3a

Giornata
Preparazione 

individuale antecorso

Applicazione nell’ambito lavorativo: 
la pratica ed il vissuto

1a

Giornata


