
 

Studio Bussolari 
Consulenza di direzione, Organizzazione per il miglioramento continuo e Formazione. 

Consulenza per la Gestione della Qualità, Ambiente, Energia, Salute e Sicurezza sul Lavoro. 

Strada Statale 255 n. 194 - Terre del Reno - 44047 Frazione Sant'Agostino (FE). 

Tel. 0532 84389 - Cell. 348 1544981 - Ferrara, Padova, Arezzo. 

VENDERE IN MODO EFFICACE 
 Management 

 

Nella vendita è fondamentale dare l'effettivo valore sia al cliente che al 

venditore. Affinché lo scambio sia efficace, è necessario che entrambe le 

parti coinvolte siano correttamente valorizzate al fine di minimizzare 

eventuali elementi esterni di disturbo basati su falsi preconcetti sociali, 

culturali ed etici.  

 
FINALITÀ: 

 Comprendere il concetto di etica nelle relazioni commerciali; 

 Sviluppare competenze e capacità per migliorare le proprie capacità di venditori; 

 Acquisire il metodo a piramide basato sulle 6 fasi di vendita. 
 

ARGOMENTI: 

 Principi di base della Vendita etica ed Efficace; 

 Le varie fasi della vendita: 

 FASE 1 – Saper stabilire e mantenere la relazione con il cliente;  

 FASE 2 – Analisi del valore per il cliente; 

 FASE 3 – Valore per il cliente e valore  espresso dall’offerta; 

 FASE 4 – Gestione delle  resistenze e delle obiezioni; 

 FASE 5 – Saper chiudere la trattativa nel modo idoneo; 

 FASE 6 – Analisi della trattativa e gestione del post-vendita. 

 

MODALITÀ: 

 Didattica interattiva e lavoro di gruppo. 
 

MATERIALI: 

 Schede operative, carte per un coaching creativo, test di autoanalisi, esercitazioni e 

bibliografia. 
 

DESTINATARI: 

 Imprenditori, Dirigenti, Quadri, Professionisti, Venditori, Operatori del front-line e Dipendenti che 

vogliono migliorare il proprio stile di gestione dei rapporti professionali e personali 

nell’organizzazione dell’impresa. 

 
"Vendere è un sacro atto di fiducia tra venditore ed acquirente" (Richie Norton) 

 


