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Il caso Caffarel

Academy triennale
per la forza vendita

pluriennale

scelte dell’azienda. In termini

la creativita e la flessibilita.

Ogni anno, i lavoratori fa- :
ranno una settimana di for- :
mazione che sara divisa se-
condo moduli di due giorni :
ciascuno: il primo anno cisa-
ranno quelli di base sulla co- :
municazione, l’organizzazio- :
ne e lanegoziazione. Il secon- :
do anno saranno pittavanzati :
. 'aziendae, infatti, che, in que-

eilterzo cisaraunaspecializ-

zazione. L’obiettivo ¢ forma- :
re dei professionisti della :
vendita, e per farlo ogni clas-
se sara formata da un gruppo :

di massimo dieci persone.

«Abbiamo cercato di crea- :

i chiama Caffarel Sales :
SAcademy ed ¢ il nuovo :

progetto di formazione :
| avviato
dall’azienda dolciaria pie- :
montese per offrire maggiori :
competenze ai dipendentidel- :
larete vendita. Saranno cento :
agenti piu i loro otto capi :
dell’area manager, a seguire :
per tre anni corsi di aggiorna- :
mento professionale. Raffor-
zare I'orientamento al cliente
e conoscere il processo di fi- :
delizzazione sono cio su cuil
dipendenti dovranno lavora- :
re una volta seduti sui banchi :
dell’Academy. Corsidigestio- :
ne e comunicazione interesse-
ranno i quadri. Un’attenzione :
particolare sara, infatti, data
al momento del dialogo e del- :
la"cordializzazione". Tuttala
R o e R S
montese dovra imparare non : ICORSL .
solo a pianificare il lavoro e a :
risolvere gliimprevisti,maan- :

. per la rete commerciale:

che a interagire con il cliente : . s o
in modo da capirne ibisognie : traipercorsi didattici

in base a questi orientare le : lezioni di dialogo e gestione

- deirapporti conil cliente
operativi questo significa che :
il corso di formazione inclu- :
dera temi quali:le capacita ge- :
stionali della rete vendita, le :
competenze relazionali e la :
gestione del cambiamento, :
per offrire spunti di riflessio- :
ne e di analisi in ambiti quali :
. king", perché acomandareeil

re una vera e propria scuola
nella quale ogni corso avra
come obiettivo quello di stu-
diare i nuovi bisogni della
clientela. E a lei che dobbia-
mo guardare ogni giorno -
spiega Gilanni Ingrassia, tito-
lare della societa I&G mana-
gement che si occupa di for-
mazione e cui e stato affidato
il compito di sviluppare I'in-
tero progetto dellaSales Aca-
demy -. I lavoratori saranno
preparati ad avere una mag-
giore attenzione all’ascolto.
Uno dei momenti formativi
riguarda ad esempio la mes-
sa a punto dell’intelligenza
sociale con un’attenzione
particolare alla comunicazio-
ne verbale e nony.

Dai gesti ai movimenti del

Piano di training
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corpo, fino ad arrivare all'im-
postazione della voce e
all’uso della terminologia piu
adatta, il lavoratore sapra in
ogni momento come Compor-
tarsi. Il motto e "customer is

cliente e soddisfare i suoibiso-
gni diventa non solo un’esi-
genzama una necessita.
«L’obiettivo erendere lare-
te venditadi Caffarel lanume-
ro uno in Italia in termini di
ogestione dei rapporti con la
clientela- conclude Ingrassia
-. La consapevolezza del-

sto momento € su questo
aspetto che bisogna investire
per ratforzare la sua posizio-
ne dileadership».

An. Dem.
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