
Concluso con molto successo a Giugno 2014 il  

1° Master italiano sulla vendita 
Organizzato da ADICO  

(Associazione Italiana Direttori Commerciali, Vendite e Marketing)  

in collaborazione con 

TURBO FORMAZIONE VENDITA 

Partecipanti provenienti dai 

settori della metalmeccanica, 

del food, dei servizi, del 

consumer, del turismo.  

Ruoli dei partecipanti: 

agenti, venditori, area/sales 

manager, marketing & sales 

director, imprenditori. 

Stile della conduzione 

dell’aula ludico, interattivo,  

coinvolgente, motivante, 

memorabile. 

Alcune prove speciali (board 

breaking, arrow snapping) 

hanno contribuito a rendere 

l’evento unico. 

Valutazione generale  

del Master 

Valutazione contenuti  

del Master 

Valutazione  

del docente del Master 

Chiarezza ed efficacia 

dell’esposizione 

www.turboformazionevendita.com 

Alcuni dettagli del Master 

Una sintesi del Master? Ecccola! 

AREA MOTIVAZIONALE: 
come andare dal cliente 
sicuri di sè, determinati, 
con energia ed 
entusiasmo 
(Motivational Power) 

AREA OBIETTIVI: come 
definire mete sfidanti, e 
perseverare sino al loro 
inevitabile raggiungimento 
(Goal setting & 

achieving Power) 

AREA TECNICHE DI VENDITA: 
come aumentare 
significativamente il numero di 
trattative concluse, in rapporto 
agli incontri effettuati (Sales 

process engineering) 

AREA INTELLIGENZA 
EMOZIONALE: come 
stabilire relazioni solide 
ed efficaci con ogni 
cliente, blindandolo 
contro gli attacchi della 
concorrenza (EQ Power) 

AREA NEGOZIALE: come 
accrescere i propri 
margini, tenendo lontano 
il pericolo “low 
cost”   (Negotiation 

Power) 

Il feedback dei partecipanti 

Desideri iniziare a vendere  

come i tuoi competitori  

non sono ancora in grado di fare? 

I temi oggetto del Master 


