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Contenuti esposti il 30 giugno 2023
nella live in AAAgents dal titolo:
«Come puo evolvere la formazione alle
vendite?»

ELIANO B. COMINETTI

ELIANO B. COMINETTI

| SIGNORI
RAPPRESENTANTI
S| RICEVONO
IL MARTEDI

IL MANIFESTO
DEL VENDOCENTRISMO

per una teleologia della vendita
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au | a CIO’ CHE SERVE E’ QUI

Heinz M. Goldmann

L’arte di vendere
Manuale per i venditori di

13" edizione ag;
Franco Angeli / M:

Jan L. Wage

P_sicologia e tecnica
dei colloqui di vendita

Franco Angeli/Manuali professionali

Tecniche di
Vendita?
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LEZIONE
Tecniche di Vendita
Spiego
Concettualizzazione
Erudizione

Citazionismi
Film
Post -it colorati
Gruppi
Case history
Narrazioni
Power Point
Musiche
Video Registrazioni
Role playning
Outdorr
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LEZIONE
Tecniche di Vendita
Spiego
Concettualizzazione
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Film
Post -it colorati
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Case history
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Power Point
Musiche
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Outdorr

q Pratica ?
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Non c’¢ la misura
del risultati
che la formazione
deve produrre
attraverso un
controllo del
parametri su cul si
fondano 1 contenuti
formativi

ﬁ Pratica ?

Manca la capacita di
creare un audit

Overdose di nozioni
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. Noia
formativo: Disaftese
Catalogo , e
Ripetiamo il gia sull apphca_zmne
ripetuto nella pratica
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FORUM
SEMINARI

—
aula ST

TESTIMONIAL
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o Palcoscenico Pratica ?
O | Capriole sul palco
O Carboni ardenti optional
Regate
alleluia meeting Team bilding

Percorsi nel bosco
Balli di massa
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Web ...
Web gratis ...
Digital lex ...

Social

@ mail formative

aula
virtuale

Promesse

24 ore ...
Incrementi ... %
Maghi ...

Le domande magiche
psicologi...
linguisti ...
scienziati ...

KSC Tutti i contenuti sono riservati e protetti in materia di diritto d'autore.
Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.

Dr.Ing.Cominetti B.Eliano  elianocominetti@ksales.it  Cell. 347 79 84 619

Kominetti Sales Consulting


mailto:elianocominetti@ksales.it

Assenza di un piano di lavoro a
fine giornata/sessione formativa,
Assenza del coinvolgimento deli
quadri intermedi/direzione
vendita,;

Definizione e scelte dei contenuti
demandate a funzioni che non
hanno esperito la funzione
vendita,;

Assenza della «misura» formativa;
Spettacolarizzazione;
Contenuti decontestualizzati;
Erudizione;

Nessuna azione formativa
«fuori dall’aulay;

... Ci stiamo
impoverendo
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No pratica né vissuto;
Seduti in un presunto ascolto:
nessuno scrive;

Manca il «dopo» della
formazione;

Troppo psicologismo ...
Tecniche di vendita desuete ...
Teorizzazioni cognitive ...
Due giorni dopo rimane il bello
[’interessante e svanisce il cosa
sto applicando;

Manca la pratica:

In aula non ¢’¢ pratica di vendita;
Assente una didattica
e una pedagogia
dell’apprendimento degli adulti;

Assenza di un piano di lavoro a
fine giornata/sessione formativa,
Assenza del coinvolgimento del
quadri intermedi/direzione
vendita,;

Definizione e scelte dei contenuti
demandate a funzioni che non
hanno esperito la funzione
vendita,;

Assenza della «misura» formativa;
Spettacolarizzazione;
Contenuti decontestualizzati;
Erudizione;

Nessuna azione formativa
«fuori dall’aulay;
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FormaZione alle vendite:

riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.
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L’entusiasmo finale

non e la misura

FormaZione alle vendite: di un risultato formativo
né esprime alcun cambiamento

ma ¢ solo un’espressione emotiva

di un momento presente
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1 ’ ] C marketing e comunicazione

Mario Silvano

Mario Silvano

Lo sviluppo professionale e personale
del venditore-consulente

lL MANUALE

Prefazione di Maurizio Sella ‘
PIU USATO
PER LA
FORMAZIONE
NUOVA EDIZIONE e Yo7

orveedfipre LN

Mario Sit
COME OTTENERE
IL MASSIMO
DALLA VENDITA

La direzione del personate di vendita:
9 metodi per promuovere le vendite
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1978 applicazione

aula pratica ==p-| (1] Q0

21-25 gg. lav.

verifica dei risultati
del singolo
e del gruppo
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Mario Silvano

... intervallato ... 2>arues

Gustav Kaeser
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applicazione

aula pratica ==p-| (1] Q0

21-25 gg. lav.

= A\

[1989 - 2000] — 2015

Studio Mario Silvano

Metodi di Marketing e V endita

Divisione Training Gustav Kaeser International
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Hierrmit wird estitigt, daf
p Cliano Cominetti
aufgrund seines langjifirigen erfolgreichen Wirkens
die
f.c-Wiirde

eines GUSTAV KASER-Trainingsleiters erworben fiat.
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applicazione

aula pratica ==p-1 1] Q

21-25 gg. lav.

Metodo =/= Acronimo

Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.

Regole — Rigidita

KSC Tutti i contenuti sono riservati e protetti in materia di diritto d'autore.

Metodica — Controllo sul «cosa fai» sul «come lo fai»
su « che risultati hai ottenuto»
Verifica dei risultati del singolo e del gruppo

Esula dal prodotto/servizio in se
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applicazione

aula pratica ==p-1 1] Q

21-25 gg. lav.

Metodo =/= Acronimo
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Regole
Metodica Si superano le tecniche di vendita
Verifica dei risultati Sviluppo dei comportamenti e

= la modifica degli atteggiamenti
Esula dal prodotto/servizio
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Mario Silavano - Gustav Kaeser Training International

applicazione

pratica sl aula

21-25 gg. lav.

verifica dei risultati
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del singolo
Metodo =/= Acronimo e del gruppo
Regole
Trainer Metodica Si superano le tecniche
Verifica dei risultati Sviluppo dei comportamenti e

= la modifica degli atteggiamenti
Esula dal prodotto/servizio
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Mario Silvano

COME OTTENERE
IL MASSIMO
2006 ... DALLA VENDITA

La direzione del personale di vendita:
9 metodi per promuovere le vendite =

... COME FAR EVOLVERE LA e
FORMAZIONE ALLE VENDITE?
o/ éZd/I‘ﬁ IO

... SIPUO’ ANDARE OLTRE? /;““’/jz i)

Yy {?JW//LMO

S| PUO’ PARLARE 7 FeancoAngel (éwf
DI UN MODELLO ITALIANO 42.012,@% .

A L LA FO R MAZ I O N E AL L E VE N D IT Ef) Mario Silavano - Gustav Kaeser Training International

mwplimzionc

i ey aula e Pratica sy au]a et

21-25 gg. lav.

verifica dei risultati
del singolo
Metodo =/= Acronimo e del gruppo

Regole
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Trainer Metodica Si superano le tecniche

Verifica dei risultati Sviluppo dei comportamenti e
la modifica degli atteggiamenti

Esula dal prodotto/servizio
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA

Affiancamento
Formativo

W

con ogni partecipante au I a

21-25 gg. lav.

Trainer

verifica dei risultati
del singolo
e del gruppo

KSC Tutti i contenuti sono riservati e protetti in materia di diritto d'autore.
Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.

Il trainer esce dall’aula
e fa e fa fare cio che dice che si dovrebbe fare

Sviluppo dei comportamenti e la modifica degli atteggiamenti

Si impara facendo ... e non spiegando
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA

Affiancamento
Formativo
Trainer l l l

con ogni partecipante au I a

21-25 gg. lav.

verifica dei risultati
del singolo
e del gruppo

Apprendimento centrato sull’ esperienza vissuta

Metodo
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Modello: Aula — Affiancamento - Apprendimento

Verifica Istantanea dell’appreso individuale

Metodica e trasversale per ogni prodotto/servizio
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA

Affiancamento

Formativo
Trainer l l l

con ogni partecipante au I a

21-25 gg. lav.

1

Processi di vendita Ee

Riordini

Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.

Ripassi
Riassortimenti o _
Riprese (consulenza & assistenza tecnica) Nei differentl
Recupero del Credito = contesti
Recupero clienti persi di mercato
Ricerca di clienti potenziali
R...
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA

5 oS
Affiancamento
Formativo
Trainer l l l

con ogni partecipante au I a

21-25 gg. lav.

Processi aziendali coinvolti nella creazione del valore al cliente
e al cliente del clientei

Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.

Acquisizione Mantenimento Assistenza
clienti dei clienti Customer Service
potenziali acquisiti Tecnical Service

KSC Tutti i contenuti sono riservati e protetti in materia di diritto d'autore.

Acquisizione QM
Lancio di prodotti
nuovi

Sviluppo clienti
acquisiti
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UNITA’

DIDATTICA
v ) Ny
Afflancamento
Formativo
Trainerl l l l
au I a con ogni partecipante
21-25 gg. lav.

Obiettivi = =———— s |tati

Il processo formativo € un processo trasformativo
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA
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UNITA’
DIDATTICA

- LI iy

o=
Affiancamento
Formativo
Trainerl l l l
au I a con ogni partecipante
21-25 gg. lav.

MODELLO PEDAGOGICO
KOLBE RUBIN Mc INTIRE
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FORMAZIONE «OLTRE» I’AULA
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Formazione «oltre
P’aula»

~.--_—’

CHI LAFA?

CHI E’ CAPACE DI
FARLA?

CHI E’ IL TRAINER?
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Formazione «oltre
P’aula»
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CHI LAFA?

CHI E’ CAPACE DI
FARLA?

CHI E’ IL TRAINER?

Ogni i riproduzione , non autorizzata dall’autore vietata.
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CHI LA FA?

CHI E’ CAPACE DI
FARLA?

| ||

CHI E’ IL TRAINER?
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Chi e al centro
di ogni
Processo
formativo?

ELIANO B. COMINETTI

IL MANIFESTO
DEL VENDOCENTRISMO

per una teleologia della vendita
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Formazione oltre I’aula di Dr.Ing. Cominetti B. Eliano

ELIANO B. COMINETTI

| SIGNORI

RAPPRESENTANTI Come trasformare un

SI RICEVONO
IL MARTEDI

«NO!» In un «Sl!»,

VENDOCENTRICO
Venditore al centro

Il mio nuovo libro

Dal 30 giugno 2023
in www.hoepli.it

HOEPLI

La Grande Libreria Online

Non e il profitto che crea
il valore,
ma e la creazione del
valore che generail
profitto
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