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CORSO in videoconferenza

NON SOLO BUDGET: GLI OBIETTIVI (KP1) PER VENDITORI - 8 ORE

OBIETTIVI DEL CORSO:

Il corso mira a fornire ai Responsabili Commerciali gli strumenti per definire, implementare e gestire un sistema di KPI efficace per motivare
i venditori e allineare le performance di vendita con la strategia aziendale.

DESTINATARI: Responsabili Commerciali @ Amministrativi.

PROGRAMMA

Modulo 1: Fondamenti di Performance Management nelle Vendite
¢ |l ruolo del budget e dei dati economici nel contesto delle vendite
e Evoluzione da obiettivi puramente finanziari a KPl multidimensionali
¢ Allineamento tra strategia aziendale, obiettivi di vendita e attivita quotidiane

Modulo 2: Anatomia di un KPI efficace
e Caratteristiche dei KPI efficaci: SMART, bilanciati, azionabili
e Tipologie di KPI: finanziari, operativi, qualitativi, di sviluppo
o Workshop: Analisi e selezione di KPI da un "database" di indicatori per diversi scenari di vendita

Modulo 3: Progettazione di un sistema di KPI bilanciato

Creazione di un mix equilibrato di KPI a breve e lungo termine
Integrazione di KPI per customer satisfaction e fidelizzazione
Inclusione di KPI per l'innovazione e I'adattamento al mercato
Esercitazione: Creazione di un dashboard di KPI per un team di vendita

Modulo 4: Motivazione attraverso gli obiettivi
¢ Principi di psicologia motivazionale applicati alle vendite

o Utilizzo dell'intelligenza emotiva nella definizione e comunicazione degli obiettivi
e Case study: Analisi di sistemi di KPI di successo in aziende leader

Modulo 5: Implementazione e gestione del sistema di KPI
e Strategie per la comunicazione efficace degli obiettivi al team di vendita
e Tecniche di coaching per supportare il raggiungimento degli obiettivi
¢ Sistemi di monitoraggio e reporting: dashboard, CRM, business intelligence

Modulo 6: Flessibilita e adattamento dei KPI
¢ Quando e come modificare gli obiettivi in risposta ai cambiamenti di mercato
¢ Bilanciamento tra stabilita e flessibilita nei KPI
¢ Esercitazione: Simulazione di adattamento dei KPI in scenari di mercato mutevoli

Modulo 7: Equita e riconoscimento delle performance
e Progettazione di sistemi di incentivi basati sui KPI
e Gestione delle differenze di performance nel team
e Tecniche per promuovere una sana competizione e collaborazione

Modulo 8: Data-Driven Decision Making nelle Vendite
o Utilizzo di analisi predittive per la definizione degli obiettivi
¢ Integrazione di fonti di dati diverse per una visione completa delle performance
e Demo: Utilizzo di strumenti di business intelligence per I'analisi dei KPI

Modulo 9: Conclusione e Piano d'Azione
e Sintesi delle best practices
e Sviluppo di un piano d'azione personale per l'implementazione
e Q&A finale
DURATA: 8 ore
CALENDARIO:
1° EDIZIONE: 23 gennaio e 9 febbraio 2026, ORARIO: 14:00 — 18:00

SEDE: Il corso si svolgera interamente in videoconferenza.

DOCENTE: Cristina Mariani, formatore e consulente in area commerciale, controllo di gestione, sviluppo HR.

QUOTA INDIVIDUALE DI ISCRIZIONE:

€ 300 + IVA per Aziende Associate Confindustria Toscana Sud
€ 370 + IVA per Aziende non Associate Confindustria Toscana Sud

> Per iscriverti clicca qui

Clicca qui per tornare al calendario

ASSOSERVIZI s.r.l. Societa Unipersonale di Servizi di Confindustria Toscana Sud
Via Roma, 2 — 52100 Arezzo TEL. 0575 39941 www.assoservizisrl.it PEC info@pec.assoservizisrl.it
capitale sociale € 96.900,00 i.v. — REA Arezzo Nr. 110104 — C.F/P.IVA Nr. Iscr. Reg. 01508740519
AGENZIA FORMATIVA TEL. 0575 401707 FAX 0575 355123 info@assoservizisrl.it
SERVIZIO ELABORAZIONE PAGHE TEL. 0575 39941 FAX 0575 355748 paghe.ar@confindustriatoscanasud.it



http://www.assoservizisrl.it/
mailto:info@pec.assoservizisrl.it
mailto:info@assoservizisrl.it
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeaKykN86qoFrePZusvVhfsB16PU9WDuBkGYUEgR-ob14mPXw/viewform

