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Le scuole L'offerta di Sda Bocconi, Infor e Logotel

Vendite, i master
puntano sulle relazioni

Piu spazio agli aspetti del comportamento

L'attenzione  rivolta
non solo al rapporto con
i clienti, ma anche a
quello con i collaboratori
e la forza lavoro

Focus sulla relzgone, E que-
sto V'elemento su culd =i =ta
concentrando la formazione
rivolta al sales manager. La
vendita ¢ inquadrata nel pi
ampio contesto del rapporto
stahilito con il cliente. Vainta-
b diregione 'Exécutive ma-
ster in marketing & sales onga-
nizzato da Sda Booconi e dalla
spagnola Esade Business scho-
ol. Una parte delle lexioni, che
si protraggono per 14 mesi, &
infatti incentrata proprio sul
processi relazionali ¢ sulla co-
struzione della relationship.
Ma anche | progetti formativi
di minore durata dedicano
sempre maggiore attenzione
a tali aspetti. Cosi il corso "Sa-

les manager” di Infor Scuola
di Formadone prevede 'ela-
borazione di mappe compor-
tamentali, che consentono a
partecipanti di identificare la
propria modalith di approc-
cio. Analogamente il Master
in Salbes management della so-
cieta di formarione Logotel s
propone di sviluppare 1'oten-
tamento al rapporio con il
cliente ¢ di incrementare le ca-
paciti comunicative.

Lo studio delle dinamiche
pit preftamente psicologiche
oocupa un ruclo significative
anche pel percorsi formativi
focalizzati su ambiti specific

All'estero

La School of business di
Stanford punta
sull'analsi dalle
dinamiche interparsonal
e e L L e )

della vendita Per esempio il
corso che 1a business school
del «Sole 24 Ores dedica alla
gestione del key customer
comprende un approfondi-
mento sull ‘ottimizzarione del
sistema di min ne. Hntu:a]d-
mente un taglio di questo k-
po comporta l'utilizzo di stru-
menti adeguati. Come 1a pro-
grammaione neurolingulsti-
ca, all'interno del seminario
Ipsoa in “Tecniche di vendi-

Attenzione, pero. La capaci-
i i relasone di un <ales ma-
nager si misura in primis dal
rapporto con i collabaratord.
Spiega Clanfranco Conte, au-
tore del libro “Skamo tutt ven-
ditori”, edito da Lapettl: «1
manager delle vendite devo-
no essere in grado di creare
empatia prima Jdi tutio con la
propria rebe. Solo cosi Hesoo-
no a trasmettere quella filoso-
fia di cura del cliente, di ca-

Qui Stanford Una voduta doll"atenes califomians

IS ring, che rappresenta il fatto-
1 4 re differenziantes. Questa

area ¢ particolarmente valoriz-
mesi, la durata zata negli Stati Uniti, dowve
dell'Exec. master  molte business school preve-
in markating & dono corsi e seminari per mi-
sales Sda-Esade  ghorare la comunicazione tra

manager ¢ venditori. 5i va dal-

la Harvard business school,
che propone il programma
"Leadership Best Practices™,
alla Graduate school of busi-
ness di Stanford, che punta
sullanalisi delbe dinamiche in-

terpersonali.
Anna Zinola




