Metodologia

Spesso una strategia di negoziazione vincente
passa attraverso I'apprendimento di avanzate
metodologie di comunicazione verbale e non
verbale, tecniche persuasive e di negoziazione,
PNL. Il corso si propone diillustrarle e tfrasmetterle
ai professionisti della vendita.

Il corso & articolato in tre moduli, ciascuno dei quali approfondisce uno degli aspetti fondamentali
del processo di vendita: il venditore, la negoziazione, il comportamento. Sono inolire previste

esercitazioni pratfiche.

Acquisire le piu efficaci strategie di vendita consente al professionista di “guidare” tutte le fasi della
negoziazione, sino ad arrivare al successo.
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