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CORSO DI FORMAZIONE “SALES MANAGEMENT”: 

 

ORE PREVISTE: 40 

 

MODALITA’ FORMATIVA: TOJ (TRAINING ON THE JOB) 

 

NUMERO ALLIEVI DA ISCRIVERE OBBLIGATORIAMENTE: 4 

 

RILASCIO ATTESTATO DI FREQUENZA: SI AL RAGGIUNGIMENTO DEL 70% DEL MONTE ORE PREVISTO DAL 

PROGETTO 

 

COMPETENZE TRAGUARDATE IN USCITA: 

Il discente al termine dell’intervento formativo: 

- Attua la pianificazione commerciale e di budget e gestisce la forza vendita anche con gli strumenti del 

marketing digitale 

- Conosce punti di forza e debolezza della propria rete di vendita e massimizza l’efficacia del ruolo del sales 

manager 

- Guida il team di vendita con disinvolte competenze manageriali 

- Identifica gli elementi chiave che determinano il successo dell’attività di sales management 

- Conosce gli obiettivi del Sales Manager e utilizza gli strumenti a sua disposizione per costruire comunità di 

clienti di lungo periodo 

- Conosce e sfrutta gli elementi del processo di vendita di successo nelle sue varie strutturazioni e 

metodologie 

- Gestisce con il Cliente una efficace trattativa di vendita e trasmette tali tecniche e metodologie di 

successo alla rete commerciale 

- Amplia i criteri di valutazione delle performance della forza vendita a numerose attività che esulano dal 

fatturato 

- Conosce le strategie di comunicazione efficace con finalità persuasive e di leadership 

- Sfrutta anche il marketing digitale per ampliare il bacino dei Clienti 

- Conosce e utilizza le tecniche di vendita adeguate al target e alla tipologia dell’oggetto di vendita 

- Pratica un management centrato sullo sviluppo e non sul comando gerarchico 

- Gestisce la rete commerciale con strumenti digitali sfruttando le potenzialità della multi-canalità 

 


