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CARATTERISTICHE DEL CORSO

COME VENDERE E COMUNICARE UN SERVIZIO TECNOLOGICAMENTE INNOVATIVO

OBIETTIVI

Il processo di vendita, di un
prodotto come di un servizio,
€ un’attivita strategica, in
particolare per le PMI che
operano in un ambito
altamente tecnologico.

La competenza
commerciale implica
I'assunzione di responsabilita
gestionali e comunicative
finalizzate sia alla
valorizzazione e promozione
del prodotto o servizio, sia
alla pianificazione,
conduzione e conclusione di
una negoziazione.

Obiettivo del corso & fornire
strumenti efficaci per il
miglioramento del
processo di vendita,
basandosi, soprattutto,
sull'esperienza diretta dei
docenti e attraverso l'utilizzo
costante di simulazioni,
esempi concreti e verifiche
sul campo.

A CHI E DESTINATO

- Responsabili marketing

- Responsabili vendite

- Responsabiliricerca e
sviluppo

- Manager e quadri
coinvolti in progetto di
innovazione

COMPETENZE CHE
VERRANNO ACQUISITE

- Comprensione dei
processi organizzativi che
caratterizzano i mercati
B2B;

- Capacita di elaborazione
di efficaci strategie di
analisi di mercato e di
marketing operativo;

- Elaborazione di processi
di comunicazione efficace;

- Gestione di un processo
di vendita (progettazione,
conduzione, conclusione,
valutazione);

- Comprensione del
proprio stile cognitivo e
sviluppo di competenze
trasversali.

METODOLOGIA

Tutti gli argomenti del
Master sono affrontati
attraverso una metodologia
didattica interattiva, che
affianca all'analisi dei singoli
argomenti case history,
esercitazioni e simulazioni.

Sara dato ampio spazio
all'analisi delle strategie che
I'impresa adotta, cosi come
alle criticita che si incontrano
nell'attivita commerciale dal
punto di vista del processo e
del contenuto.

Saranno, quindi, prese in
esame le caratteristiche, i
problemi e le difficolta
proprie di processo di
vendita e di comunicazione
verso l'esterno, in modo da
consentire lo sviluppo di
processi di cambiamento a
supporto dell'attivita
dell'impresa.

La scelta di adottare una
struttura del percorso diluita
nel tempo e un metodo
didattico che consenta di
sviluppare un confronto e
uno scambio di esperienze
tra i partecipanti, intende
promuovere l'idea di una
formazione al servizio
dellimpresa, costruita a
partire dalle concrete
esigenze dei partecipanti.
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STRUTTURA DEL CORSO

COME VENDERE E COMUNICARE UN SERVIZIO TECNOLOGICAMENTE INNOVATIVO

ATTIVITA SEMINARIALI

Le attivita seminariali in aula
sono strutturate in 7
incontri di 8 ore ciascuno,
per una durata complessiva
di 56 ore.

ATTIVITA DI SUPPORTO

A supporto del percorso di
apprendimento ciascun
partecipante avra a
disposizione ulteriori 20 ore,
cosi strutturate:

4 ore di assessment di
gruppo con l'obiettivo di
evidenziare e valutare le
proprie competenze
strategiche;

3 incontri di coaching di
gruppo di 4 ore ciascuno,
distribuiti all'interno del
percorso formativo, con
I'obiettivo di approfondire
i temi a partire dall'analisi
di concreti casi studio;

4 ore di valutazione
finale con l'obiettivo di
valutare I'efficacia del
percorso formativo.

APPROFONDIMENTI

Il corso prevede inoltre
alcuni moduli di
approfondimento, fruibili a
distanza grazie al supporto
della piattaforma Google ed
integrata da moduli didattici
online, per complessive 20
ore di attivita in FAD.
Attraverso la piattaforma
sara inoltre sviluppato un
forum di discussione
interattivo su contenuti,
articoli e altro materiale
proposto dai formatori del
percorso.
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COME VENDERE E COMUNICARE UN SERVIZIO TECNOLOGICAMENTE INNOVATIVO

PROGRAMMA DELLE ATTIVITA SEMINARIALI D’AULA

Il percorso formativo
prevede 7 sessioni
tematiche svolte in forma
seminariale della durata di 8
ore ciascuna.

1* GIORNATA: Marketing
dell'innovazione:
analizzare e conoscereil
mercato dei
prodotti/servizi
innovativi

La tecnologia svolge un ruolo
strategico nel processo di
innovazione delle imprese,
ma da sola nonbasta.

Il marketing, infatti, &
I'elemento fondamentale
per: individuare le
opportunita, stimolare la
creativita, selezionare i
progetti, validare i prototipi,
definire le politiche di prezzo
e la strategia di lancio, ecc.

- Innovazione e marketing
strategico
- ldiversi tipi di
innovazione: le matrici
target/offerta e
mercato/know how
o Lasegmentazione del
mercato e il targeting
o Il posizionamento e
I'analisi del portafoglio
prodotti
- L'analisi di mercato:
strumenti e tecniche

2° GIORNATA: Le
organizzazioni nel
mercato B2B/B2C:
processi decisionali,
strategie, azioni

[l modulo si propone di
approfondire I'analisi dei
processi decisionali, delle
strategie e delle azioni messe
in atto dalle organizzazioni
nel mercato B2B e B2C: i
processi di negoziazione e di
vendita si inseriscono in
contesti organizzativi
complessi che richiedono di
essere interpretati ed
analizzati al fine di sviluppare
piani di azioni per
incrementare I'efficacia
commerciale. Nel seminario,
attraverso la costruzione di
casi studio, si intende
sviluppare una
comprensione piu articolata
delle decisioni che le
organizzazioni prendono
nell'affrontare l'innovazione
ed il cambiamento.

- Le caratteristiche del
mercato B2B e B2C

- | processi decisionali nelle
organizzazioni

- Lelogiche di azione
organizzata e i processi di
interazione all'interno
delle organizzazioni

- Metafore organizzative ed
approcci alla negoziazione

3% GIORNATA: La
comunicazione efficace

“Comunicare € vivere”, una
sintesi estrema per
esprimere il valore assoluto
della comunicazione come
elemento vitale per
I'individuo. Comunicare, non
solo “parlare”,” scrivere”,
“inviare”, "connettersi”.
Comunicare implica entrare
in contatto efficace con
I'interlocutore, utilizzare il
suo linguaggio, i suoi
strumenti e la sua logica. In
un mondo multicanale, come
e l'attuale scenario di
comunicazione, assume un
aspetto primario la capacita
di entrare in sintonia con i
nostri utenti/clienti
utilizzando efficacemente
tutti gli strumenti di
comunicazione a nostra
disposizione.

- La comunicazione non
verbale

- Parlare in Pubblico a
eventi e conferenze

- Regole base di Media
Relation

- L'utilizzo degli strumenti
avanzati di comunicazione

- Simulazioni e “giochi di
ruolo”
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4° GIORNATA: La
gestione delle relazioni:
stili personali e strategie
comunicative

Il processo di vendita € un
percorso di negoziazione e di
interazione che si sviluppa
tra due o piu persone.
Nell'interazione ciascun
professionista si gioca le
proprie abilita psico-
relazionali e attiva stili
cognitivi e modalita
comunicative personali. |l
modulo si propone di
presentare alcuni aspetti
psicologici dei diversi stili
comunicativi e relazionali e di
accompagnare i partecipanti
nell'acquisizione di una
maggior consapevolezza
delle proprie modalita
comunicative e dei propri
stili cognitivi attraverso
un'analisi dell’ esperienza
professionale.

- Ruoli e stili cognitivi nelle
relazioni interpersonali

- Le strategie comunicative

- Casi studio: schede di
auto-osservazione

- Decision making e life
skills

5% GIORNATA: Il
Marketing operativo,
strumento di supporto
alla Vendita

Attraverso l'analisi dei
principali modelli di vendita
di un'azienda verranno
approfonditi i processi
maggiormente efficaci di

FORMAZIONE

penetrazione commerciale,
identificando il ruolo
distintivo delle componenti
Commerciali e Marketing. In
guest'ambito, particolare
attenzione deve essere posta
al Marketing operativo e ai
suoi strumenti.

- Dalla strategia al processo
di vendita, ruoli e
responsabilita

-l marketing Mix, Obiettivi,
Strategie, Strumenti

- Lateoria delle 4P: il
Prodotto, il Prezzo, il
“Placement”, la
Promozione

- | principali strumenti di
supporto e le regole
concrete per il miglior
utilizzo

6° GIORNATA: Il processo
di vendita

Ogni vendita € un processo
dinamico. Comprenderlo da
al venditore la sicurezza di
sapere a quale punto della
trattativa si trova e dove sta
andando. Il modulo intende
fornire ai partecipanti
strumenti utili, come avere
una mappa con un punto di
partenza, una strada da
percorrere ed un punto di
arrivo.

- Definizione degli obiettivi

di vendita

o Dallobiettivo di budget
all'obiettivo di vendita

o Caratteristiche generali
degli obiettivi

o Struttura degli obiettivi
di vendita

COME VENDERE E COMUNICARE UN SERVIZIO TECNOLOGICAMENTE INNOVATIVO

- Il controllo delle vendite
o Il budget di vendita
o La previsione delle
vendite
o Il controllo dei risultati
divendita e la
revisione degli obiettivi

7° GIORNATA: Lo
sviluppo di una
relazione efficace: dal
contatto alla vendita

La gestione efficace di una
relazione di vendita si basa
sia sulla capacita di entrare
in empatia con
I'interlocutore, sia sulla
capacita di cogliere e
comprendere le esigenze dei
diversi tipi di clienti.

Tali capacita, distintive di un
Commerciale,
accompagnano lintero
processo di vendita dalla
negoziazione alla
contrattualizzazione e infine
alla chiusura e monitoraggio
successivo (nel caso di clienti
acquisiti).

Essere commerciali oggi

Preparazione efficace di

un incontro e gestione dei

“primi tre minuti”

- Tecniche e strumenti di
vendita

- Mercato dei grandi clienti,

account review
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CALENDARIO CORSI

CORSO ATORINO

data lezione _ore orario

venerdi 31-gen Assessment di gruppo 4 9:00 - 13:00

venerdi 14-feb Marketing dellinnovazione: analizzare e conoscere il 8 9:00 - 18:00
mercato dei prodotti/servizi innovativi

venerdi 28-feb Le organizzazioni nel mercato B2B/B2C: processi 8 9:00 - 18:00
decisionali, strategie, azioni

venerdi 14-mar La comunicazione efficace 8 9:00 - 18:00

venerdi 28-mar La gestione delle relazioni: stili personali e strategie 8 9:00 - 18:00
comunicative

venerdi 11-apr Il Marketing operativo, strumento di supporto alla 8 9:00 - 18:00
vendita

venerdi 16-mag Coaching di gruppo 4 9:00 - 13:00

venerdi 30-mag Il processo di vendita 8 9:00 - 18:00

venerdi 13-giu Lo sviluppo di una relazione efficace: dal contatto alla 8 9:00 - 18:00
vendita

venerdi 27-giu Coaching + Valutazione finale 8 9:00 - 18:00

CORSO A IVREA

data lezione ore orario

venerdi 24-gen Assessment di gruppo 4 9:00 - 13:00

venerdi 7-feb Marketing dellinnovazione: analizzare e conoscere il 8 9:00 - 18:00
mercato dei prodotti/servizi innovativi

venerdi 21-feb Le organizzazioni nel mercato B2B/B2C: processi 8 9:00 - 18:00
decisionali, strategie, azioni

venerdi 7-mar La comunicazione efficace 8 9:00 - 18:00

venerdi 21-mar La gestione delle relazioni: stili personali e strategie 8 9:00 - 18:00
comunicative

venerdi 4-apr Il Marketing operativo, strumento di supporto alla 8 9:00 - 18:00
vendita

venerdi 9-mag Coaching di gruppo 4 9:00 - 13:00

venerdi 23-mag Il processo di vendita 8 9:00 - 18:00

venerdi 6-giu Lo sviluppo di una relazione efficace: dal contatto alla 8 9:00 - 18:00
vendita

venerdi 20-giu Coaching + Valutazione finale 8 9:00 - 18:00

Per entrambe le edizioni, ulteriori 4 ore di coaching verranno concordate con i partecipanti di ogni aula.
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COME VENDERE E COMUNICARE UN SERVIZIO TECNOLOGICAMENTE INNOVATIVO

INFORMAZIONI E MODALITA DI ISCRIZIONE

COSTO DI
PARTECIPAZIONE

La partecipazione e
completamente gratuita
per le imprese dei territori
dell'euroregione Alpi-
Mediterraneo (Piemonte,
Liguria, Hautes Alpes e
PACA), grazie al contributo
del progetto OCOVA
AlpMedNet.

La frequenza &
obbligatoria.

A garanzia della frequenza é
richiesto il versamento di un
deposito cauzionale di
€200,%, che verra restituito
ai partecipanti che
frequenteranno almeno i
due terzi delle ore previste
(50 ore su 76).

COMPOSIZIONE AULE

Per garantire la massima
efficacia del corso, ogni aula
sara composta da massimo
12 partecipanti.

SEDI DEI CORSI

TORINO

presso Skillab
Corso Stati Uniti, 38

IVREA

presso C.IA.C.
Sede "Ferdinando Prat"
Via Varmondo Arborio 5

ISCRIZIONI ONLINE

Per iscriversi &€ necessario
compilare il modulo online
sul sito web:
Www.ocova.eu

PER INFORMAZIONI

Fondazione Torino Wireless
Ing. Cristina Colucci

Telefono:
011.1950.1401

e-Mail:
ocova@torinowireless.it

OCOVA AlpMedNET project partners
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