
A�raverso il sistema “Xtreme Sales Power” (evoluto, 

innova�vo e testato) può aumentare da subito,  

almeno del 10%, i fa�ura� della sua rete di vendita.  

Garan�to per iscri�o! 

Step 

1 

Sales network audit, per analizzare il potenziale inespresso 

della sua rete di vendita, ed evidenziarne le possibili leve di 

crescita qualita�va / quan�ta�va 

• Self assesment online somministrato ad ogni venditore, fruibile da 

tablet / pc / smartphone (basato su “The big five” di Costa/McCrae) 

• L’assessment analizza 18 parametri (potenziale di sviluppo, personali-

tà / comportamen' / competenze di vendita 

• L’assessment fornisce un output numerico per ogni parametro 

• Il  venditore compilante può scaricare i propri da' 

• Il proge*o è stru*urato in maniera tale da  garan're il raggiungi-

mento dei risulta' stabili' 

• La metodologia  è esperienziale, ludica, maieu'ca, e fa ricorso a 

role play, casi di studio, simulazioni, filma', esercitazioni stru*ura-

te e contestualizzate, prove speciali 

• Il proge*o è discusso con il cliente, per l’eventuale approvazione 

Step 

2 

Proge�azione e roll out di un intervento forma�vo mirato e fo-

calizzato sulle effe,ve aree di crescita della rete, per a,vare 

tu�e le leve di sviluppo iden�ficate, e assicurare il successo  

• I da' emersi  vengono analizza' e consolida' in un report 

• Il report evidenzia anche  un benchmark con un panel mul'se*oriale 

di aziende italiane ,  e indica le eventuali leve da a.vare per realiz-

zare la crescita prevista 

• Viene presentato  al cliente, col quale viene discusso. Può essere 

seguito dalla proge*azione di un intervento forma'vo 

• Viene effe*uato il rollout dell’intervento forma'vo, in date conve-

nien' per la rete di vendita, anche durante i fine se.mana 

• Se necessario, il rollout è preceduto da un kickoff mee'ng, per 

facilitare il buy in dell’inizia'va da parte della rete vendita, e forni-

re tu*e le informazioni del caso in merito ad a.vità e risulta' 

a*esi 

• Talvolta, la resistenza individuale al cambiamento fa si che il ven-

ditore, inconsciamente, resista  all’adeguamento di s'li e modelli 

di vendita alle a*uali condizioni di mercato ed alla tensione com-

pe''va in a*o 

• Ogni venditore, quindi, sarà supportato nell’adeguamento dei 

modelli di vendita performan' sperimenta' in aula e nella loro 

adozione, per aiutarlo a aggiungere gli obie.vi stabili' 

Step 

3 

A valle dell’intervento forma�vo d’aula, e’ prevista un’a,vità 

di supporto per la popolazione coinvolta, in modo da fornire 

aiuto individuale al miglioramento delle prestazioni 

• Tale a.vità (sales coaching) può essere effe*uata con due moda-

lità 

• Remote sales coaching, a*raverso una pia*aforma di vi-

deochiamata (compresa) 

• Field sales coaching, a*raverso  la presenza del coach sul 

campo, in maniera trasparente per la sales call (fa*urabile) 

Garanzia formale di un incremento minimo del 10% delle ven-

dite effe�uate nei 12 mesi successivi all’intervento forma�vo, 

rispe�o al pari periodo  precedente. In mancanza, 30 giorni di 

field sales coaching per ogni partecipante all’intervento, con 

nuova delivery dell’intervento d’aula aggiornandone i conte-

nu�. Il tu�o completamente gratuito. 

Preno� ora un incontro  gratuito di approfondimento di 25’, via Skipe, scrivendo a   

info@turboformazionevendita.com  


