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Un intervento formativo complesso ed articolato, rivolto a una serie 

di imprenditori di successo, e con tanta voglia di crescere in un 

mercato fortemente competitivo, spesso price driven e con il 

consumatore che premia anche la dimensione. Competenze che 

hanno negli anni portato al successo, ma ora sono da aggiornare

�Contesto: 

Un gruppo di imprenditori nel settore dei beni di 
consumo e durevoli si consorziano per fare massa 
critica, economie di scala e competere meglio. Le 
diverse culture aziendali rendono difficile l’utilizzo di 
best practices comuni, e contrastano il desiderio di fare 
squadra degli associati

�Compito assegnato a Turbo Formazione Vendita:

TFV è stata responsabilizzata su due fronti:

- Aiutare ogni singola azienda socia a “fare squadra”
assieme a tutti gli altri

- Aggiornare le competenze in area finanza, retailing e 
gestione risorse umane di ogni singola azienda 
associata, stabilendo delle procedure comuni per gli 
aspetti gestionali maggiormente rilevanti

�Fasi del progetto

- Analisi del percorso di cambiamento: attraverso 
una serie d incontri iniziali con la maggior parte degli 
associati, per definire ’”as is” e  “to be” del processo di 
change

-Progettazione e condivisione del percorso di 
change: la struttura del percorso di change è stata 
progettata assieme al management del gruppo, e poi 
condivisa, dal management stesso,  con tutti gli 
associati 

-Roll out del piano di formazione: attraverso incontri 
periodici con tutte le aziende appartenenti al consorzio, 
si sono affrontati i temi stabiliti, impegnando i 
committenti, tra una sessione formativa e l’altra, ad una 
revisione delle procedure interne, adottando quelle 
stabilite dal gruppo per tutti

Perchè TFV?

•Tatto, delicatezza 

professionalità e 

riservatezza dimostrata 

negli incontri preliminari

•Empatia nelle relazioni 

con il gruppo e i singoli 

associati

•Concretezza e 

contestualizzazione del 

progetto presentato

•Buon rapporto 

percepito investimento / 

risultati attesi

•Cura dei dettagli nel 

materiale utilizzato

Elementi di attenzione

•Eterogeneità di 

comportamenti 

commerciali e di 

dimensioni tra i 

singoli associati

•Una certa reticenza 

a condividere le 

proprie politiche e 

procedure

•Enfasi sui propri 

risultati, anzichè

anche su quelli del 

gruppo

Aspetti di fondo dell’in-
tervento formativo:

-grande tatto dei docenti 

nell’interagire con i com-

mittenti

-coinvolgimento e interatti-

vità con tutti i partecipanti,

per mezzo di simulazioni e

role play accattivati e

contestualizzati
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