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CRESCITA SU MISURA D'AZIENDA
SALES ENVIRONMENT APPROACH®

Vendere in modo rnuovo
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vendere e il risultato di tutto il sistema azienda

La centralita del cliente richiede un cambiamento profondo che coinvolge tutta I'azienda
e la sua organizzazione.
Per questo Execo ha sviluppato la metodologia S3A - Sales Environment Approach,
un approccio sistemico volto a sviluppare le capacita commerciali e di gestione del cliente da
parte di tutti gli attori coinvolti: dai tecnici all'amministrazione, dalla produzione alla logistica
e ai sistemi informativi, con un’attenzione particolare alla forza vendite.
Execo ¢ in grado di supportare i clienti nel processo di cambiamento offrendo interventi su
misura per le effettive necessita, con un approccio consulenziale che considera il contesto
aziendale e gli obiettivi commerciali.
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OPERTAMO SU TUTTO IL PROCESSO DI VENDITH

consulenza e interventi formativi strutturati

Execo offre consulenza, formazione, affiancamento e coaching per le persone coinvolte
nella gestione del cliente.

Aiutiamo il personale ad acquisire le capacita necessarie tramite un lavoro costante:
dall’intervento in aula fino all’applicazione nel quotidiano di quanto appreso.
Assicuriamo al cliente I'effettivo rilascio delle competenze affinché tutte le persone coinvolte
diventino “agenti del cambiamento” e aiutino I'azienda a raggiungere i propri obiettivi di business.
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Tutti i corsi Execo seguono il modello 3CO© :
Empatia nel lavoro quotidiano in aula con i partecipanti,
progettati sul Contesto puntuale del cliente, Obiettivi chiari e concreti
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