
La vendita 4.0: come usare le nuove 
tecnologie  digitali per vendere di più

Corso di 5 mezze giornate



Destinatari 

▪ Imprenditori, Direttori Generali
▪ Direttori Commerciali e Marketing
▪ Area ed Export Manager
▪ Promoter
▪ Assistenti Commerciali e Customer Service
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Obiettivi e Key Learning

L’obiettivo di questo percorso formativo è quello di trasferire ai partecipanti le 

conoscenze e le tecniche per affinare: 

▪ le capacità di ascolto della clientela, in linea con la nuova filosofia di 

vendita consulenziale, 

▪ la visione strategica dell’evoluzione della vendita grazie all’utilizzo delle 

nuove tecnologie digitali al suo servizio e di tecniche più sofisticate ed 

evolute per segmentare la clientela

▪ le competenze pratiche su come utilizzare tali tecniche per conoscere 

meglio il cliente e vendere di più fidelizzandolo
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Percorso formativo

Il corso è articolato in 5 incontri della durata di 4 ore

1.Conoscere per conoscersi e conoscere il Cliente: individuare il proprio 
approccio commerciale e quello del cliente con l’Enneagramma

2.Processo d’acquisto, segmentazione della clientela ed analisi della customer
journey per riprogettazione processo di vendita ed organizzazione 
commerciale: workshop e case history

3.L’importanza del CRM per raccogliere e strutturare le informazioni, 
conoscere meglio il cliente e gestire le campagne di vendita digitale. Le 
operazioni di in-bound e il customer funnel: workshop e case history

4.Ascolto del cliente per ottimizzare la proposta, incrementare la probabilità di 
conclusione e gestire al meglio le obiezioni per finalizzare la vendita 

5.Report in azienda, pianificazione delle attività e customer care: come viene 
facilitato e reso più efficiente dal CRM
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1°intervento: conoscersi per conoscere

Le aziende e le persone stanno 
cambiando profondamente: l’approccio 
commerciale deve adeguarsi

▪ Conoscere meglio il proprio approccio permette di 
agire in maniera più incisiva

▪ Stili commerciali
▪ Individuare ed analizzare il proprio approccio 

commerciale
▪ Punti di forza e punti di debolezza
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2°intervento: processo d’acquisto, segmentazione, 
customer journey

La conoscenza delle persone e dei 
processi è fondamentale

▪ Il processo di vendita e le sue fasi
▪ Com’è cambiata la vendita
▪ Affermazione del venditore consulente
▪ Il processo d’acquisto
▪ La segmentazione della clientela
▪ La customer journey
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3°intervento: raccogliere e strutturare le informazioni

Le informazioni vanno raccolte, 
organizzate ed implementate per ottenere 
maggiori opportunità commerciali

▪ Case history: mappare il processo d’acquisto
▪ Raccogliere le informazioni 
▪ Praticare l’ascolto attivo
▪ L’importanza del CRM, le campagne di vendita, le 

operazioni di in-bound e il customer funnel
▪ Workshop: ricostruiamo il nostro processo d’acquisto
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4°intervento: la relazione con il prospect

Raccogliere referenze e sviluppare al 
meglio il rapporto con il potenziale 
cliente

▪ Come individuare potenziali clienti
▪ Trasformare il cliente in una referenza attiva
▪ Raccogliere le informazioni per preparare la prima 

visita
▪ L’intervista
▪ Dall’intervista alla proposta
▪ La gestione delle obiezioni
▪ I supporti di marketing e la letteratura aziendali
▪ La conclusione della trattativa
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5°intervento: report in azienda e pianificazione delle 
attività

Anche le momentanee pause delle 
trattative possono essere trasformate 
in importanti informazioni

▪ Analisi cause mancata conclusione
▪ Attività di reporting e customer care: come migliora 

con il CRM
▪ Pianificazione dell’azione di vendita
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Trainer

Antonella Pescio
Laurea in Economia e Commercio e MBA alla 

Columbia Business School di New York, ha maturato 

significative esperienze nel marketing internazionale in 

Barilla, Gatorade, illycaffè e Bisazza Mosaico. 

E’ titolare di una società di consulenza e temporary

management specializzata nel marketing strategico, 

digitale ed internazionale che negli ultimi anni ha 

seguito progetti per clienti come Manfrotto, Gruppo 

Cimbali, Automobili Lamborghini, Mastrotto Group, 

Cesar Cucine.

Formatrice in azienda, collabora con UNIS&F e ha 

collaborato con Ca’ Foscari Challenge School, Cuoa ed 

Istud come docente di marketing nei corsi master 
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