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Anno di tirocinio 2

Preparare e condurre colloqui di vendita

Lavoro pratico

Competenza operativa d3: Condurre colloqui di vendita e di negoziazione con clienti o fornitori

Situazione iniziale
Il tuo obiettivo nel colloquio di vendita è di convincere il tuo interlocutore dell’offerta della tua azienda. A tale scopo devi prepararti bene al colloquio con clienti interni ed esterni. Nel colloquio utilizza le tecniche adatte, come p. es. l’argomentazione con accentuazione dei lati positivi e lo storytelling. 
Questo lavoro pratico ti offre la possibilità di preparare e condurre un colloquio di vendita in modo professionale.

Descrizione del compito

	Compito parziale 1
	Pensa alle possibili situazioni di colloqui di vendita nella tua azienda. Possono essere per esempio colloqui su prodotti o servizi della tua azienda con clienti interni ed esterni. Scopri quali canali di comunicazione saranno usati. 
Crea per questo un quadro generale: 
Insieme con la tua persona superiore, seleziona dal quadro generale una situazione di conversazione in cui puoi essere tu a condurla.

	Compito parziale 2
	Preparati al colloquio di vendita, p. es.
· organizzando i documenti importanti (cataloghi di prodotti, condizioni generali di contratto o bozze di contratti) e leggendo le pagine rilevanti,
· informandoti dei vantaggi del prodotto/del servizio
· annotando argomenti di vendita idonei,
· strutturando l’andamento del colloquio,
· creando una bozza di un’offerta,
· chiedendo alla tua persona superiore consigli su come condurre colloqui di vendita.
Riporta le tue riflessioni e conoscenze nel quadro generale del compito parziale 1. 

	Compito parziale 3
	Conduci il colloquio di vendita. Utilizza tecniche di conversazione idonee, come l’argomentazione con accentuazione dei lati positivi e lo storytelling.
Cerca di ottenere dal tuo interlocutore un feedback sull’andamento del colloquio e sulla soddisfazione relativa al risultato. 

	Compito parziale 4
	Applica un follow-up al colloquio. Annota le tue conoscenze dal colloquio nel quadro generale dal compito parziale 1. 
Crea un elenco delle cose da fare con tutti gli altri incarichi (p. es. creare offerte o redigere un contratto di vendita). 
Discuti il tuo quadro generale e l’elenco delle cose da fare con la tua persona superiore.

	Compito parziale 5
	Documenta e rifletti sui tuoi risultati nella tua documentazione dell’apprendimento digitale.



Nota sulla soluzione
Chiedi a colleghe o colleghi di lavoro se puoi essere presente a un loro colloquio di vendita, prima di condurne uno in modo autonomo. 
Puoi scoprire come preparare e seguire un colloquio di vendita in modo professionale nell’elemento operazionale «Condurre colloqui di vendita e di negoziazione con clienti o fornitori». 

Organizzazione
Inserisci il tuo lavoro pratico direttamente nel tuo lavoro quotidiano, in base a un caso concreto o a una situazione concreta tratta dalla prassi.
Per la documentazione della tua procedura ti servono da 30 a 90 minuti, a seconda dell’impegno.
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