COUPON DI ADESIONE

e APINDUSTRIA

...........................................................................................................................

RETE VENDITA

COME MONITORARE LE PERFORMANCE

..........................................................................................................................................................................

per il raggiungimento degli obiettivi aziendali

Una Rete di vendita formata da NUMERI 1! Questo serve alle aziende oggi per fronteggiare la
difficile situazione di Mercato, la contrazione dei volumi e la spietata concorrenza di avere! Un team di
vendita preparato, professionale, efficiente e soprattutto che raggiunga gli obiettivi aziendali.

IL CORSO offre a Responsabili del Personale, Responsabili Commerciali e titolari d’azienda gli
strumenti per applicare i criteri di valutazione/valorizzazione di una risorsa commerciale e per spingere il
venditore al raggiungimento e all'incremento degli obiettivi aziendali.

Mercoledi 24 aprile 2013

orario 9.00-13.00//14.00-18.00

Presso Sala Convegni di APIndustria in Via llaria Alpi, 4 - Mantova

PROGRAMMA — 8 ore RELATORI

» DEFINIZIONE DELLE STRATEGIE COMMERCIALI dott. Davide Battistini
AZIENDALI: numero venditori e aree geografiche di Amministratore di Sinapsi
sviluppo. con pluriennale esperienza

nello sviluppo e formazione

» INDIVIDUAZIONE DEI CANALI DI VENDITA di reti commerciali.

» DEFINIZIONE DEL PIANO INCENTIVANTE: come legare _
premi ad obiettivi. COSTI

AzIENDA ASSOCIATA

> PIANIFICAZIONE E CONTROLLO DELL’ATTIVITA DEI
VENDITORI E DELLA ZONA DI VENDITA 150,00 euro + IVA

> STRUMENTI DI MISURAZIONE E CONTROLLO DELLE AZIENDA NON ASSOCIATA

VENDITE: reporting e monitoraggio dell’attivita. 190,00 euro + IVA

Le aziende interessate possono effettuare I'iscrizione al corso, inviando al fax 0376/221815 o alla mail info@api.mn.it la

presente scheda di adesione possibilmente entro il 19 aprile p.v.

FAX 0376/221815

RAGIONE SOCIALE .. ittt it eitee et tet e et ie e e eee e e e ee e eteaenteeeanas REFERENTE ..\uitiit it eeteeitee et eeirtnreee e e e e e e e e e e
12 P CAP e e e e
COMUNE ..ttt tite i vt e et e ena e aeanennans Y D = PP N R = PP
Y
T CoF it ettt e e e

ISCRIVE N° .... PARTECIPANTI AL CORSO “Rete Vendita: come Monitorare le performance”

LA REALIZZAZIONE DEL CORSO E’ SUBORDINATA AL RAGGIUNGIMENTO DI UN NUMERO MINIMO DI ISCRITTI. Sara data successiva comunicazione di conferma.

| Dati forniti saranno trattati nel rispetto del Codice della Privacy DLgs. 196/03 e ai soli fini dell'organizzazione del corso.

Circolare n. 53 del 09/04/2013



