
 

20 maggio 2026 
Crowne Plaza Verona Fiere 

Via Belgio 16 - 37135 Verona (VR) 
 

9:00 – 9:15 Registrazione dei partecipanti 

9:15 – 9:30 Apertura e presentazione del corso 

9:30 – 11:00 MODULO 1 

La psicologia della vendita tecnica 

Roberto Ardizzi 

In questo modulo si lavorerà sulla mentalità e sull’approccio 
commerciale, per comprendere come riuscire a guidare il cliente verso 
una decisione. 

Verranno approfonditi il ruolo della fiducia, della percezione e 
dell’atteggiamento del venditore all’interno della relazione 
commerciale. 

11:00 – 11:30 Coffee break 

11:30 – 13:00 MODULO 2 

Comunicazione efficace con il cliente 

Roberto Ardizzi 

Il modulo fornirà strumenti concreti per migliorare la qualità delle 
conversazioni commerciali, imparando a fare le giuste domande, 
ascoltare in modo attivo e gestire le obiezioni senza entrare in conflitto. 

Particolare attenzione sarà dedicata alla capacità di trasformare le 
difficoltà in opportunità di vendita. 

13:00 – 14:30 Pranzo 

14:30 – 15:15 MODULO 3 

Come decide davvero un cliente 

Icaro Sborgia 

In questo modulo verranno analizzati il contesto operativo del cliente, le 
sue priorità, le difficoltà quotidiane e i criteri con cui sceglie un fornitore. 

https://crowne-plaza-verona-fiera-hotel.hotel-ds.com/it/


Comprendere questi aspetti permette di cambiare completamente il 
modo di proporre prodotti e servizi. 

15:15 – 16:00 MODULO 4 

Il venditore che crea valore 

Icaro Sborgia 

Verrà mostrato come un venditore può aumentare il proprio valore 
percepito aiutando concretamente il cliente a lavorare meglio, 
semplificare i processi e cogliere nuove opportunità. 

Un cambio di approccio che permette di uscire dalla logica del prezzo e 
costruire relazioni più solide e durature. 

16:00 – 16:30 Coffee break 

16:30 – 17:15 MODULO 5 

Marketing personale del venditore tecnico 

Icaro Sborgia 

Il modulo affronterà il tema della presenza commerciale continua, 
mostrando come il venditore può costruire autorevolezza e fiducia 
anche al di fuori della visita tradizionale, utilizzando strumenti semplici 
e immediati. L’obiettivo è essere ricordati e scelti, non solo contattati. 

17:15 – 18:15 MODULO 6 

Esercitazione pratica finale 

La giornata si concluderà con un’attività pratica in cui i partecipanti, 
divisi in gruppi, lavoreranno su un caso reale. 

L’obiettivo è applicare immediatamente quanto appreso, sviluppando 
un approccio commerciale più efficace e orientato al cliente. 

18:15 – 18:30 Conclusione del corso e consegna degli attestati 

 

 


