numer®O

SEDI EDATE

PIACENZA, 16e 23 ottobre

PARMA, 24 e 31luglio

MODENA, 6 el3novembe
FERRARA, 28 novembe

e5 diembe

CESENA,29 novembre e 6 dicnbe

QUOTA DI PARTECIPAZIONE
450,00 € HVA az.as®cidae
540,00 € HVA az. nonas®ciate

INFORMAZIONI
Tancredi Lucia — tancredi@cisita.parmé

SCACCO MATTO! STRATEGIE NON CONVENZIONALI
DI MARKETING PER VENDERE DI PIU

OBIETTIVI

Molte aziende italiane non hanno ufficio che si occupi di marketing in moddrutturatce questo siriflette sullscarsa
incisivita delle argomentazioni commerciali: “i mogprodotti sono di qualita”, “ci distinguiamo péaltaaffidabilita dei
nostri servizi’ e il massimo che tantivenditori dicono ai clientpotenziali.

In queste 2giornatesi imparera a coniugare il “cosa dire” con il “cord&lo” e a renderestraordinariala proposa
commerciale,esercitando uattrazioneirresistibile verso i propri prodotti e servizi,nga cadere vittime diontinue

obiezioni sul prezzo e ostaggi di richiestesatinti.

DESTINATARI
Rete vendita diretta e indirettéecnici-ommeciali, areamanagr.

CONTENUTI

* Smettiamola di parlare solo di noi: il Marketingelligene

* |l processo di acquisto rivistittraversde levetempoali

» Lamatrice “Pairk Gain”

* Il vantaggio competitivo, la psiche e la percezionatitita

* Posizionarscorrettamenteel mercato: ecco il cliente giusto per voi

» Dalla qualitaerogataalla qualitapercepita

* | soggetti coinvolti nel processdecisionale

» L'utilizzo del processd\.|.D.A. nella percezione del valore=lefonatee visitadiretta
* Unpao di marketingipnotico

DOCENTE

StefanoDonati — Svolge attivita di consulenza e formazioneMarketing e Comunicazione. Collabora conmepse
istituzioni, quali Universita, Camere di Commereid Enti di formazione professionale. Scrive articoli di Meting per
riviste disettoree dal 2007 & “Esperto d’Area Qualifica Professiehalelle aree marketing e vendite per il sistema di

Litformalizzazione e certificazione dettempetenzéella regioneEmilia Romagna.

DURATA EORARI
14 ore —9.30-13.0Ce 14.00-17.30




