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Scuola professionale per  
il commercio, turismo e servizi “Luigi Einaudi” 
www.cts-einaudi.it, T 0471 414 473
�;�i�f�[�h�j�e���Z�_�0��vendita, leadership, creatività e decorazione

Egos! Training, Bolzano
www.egos.it, T 0471 508 414
�;�i�f�[�h�j�e���Z�_�0 EDP

�I�Y�e�d�j�e�0 33% per corsi utenti, prezzi vantaggiosi per coaching

Wifi, Bolzano
www.wifi.bz.it, T 0471 945 666
�;�i�f�[�h�j�e���Z�_�0 organizzazione d’ufficio, tecniche di lavoro

�I�Y�e�d�j�e�0��15% per corsi prescelti

alpha beta Piccadilly Bolzano,  
Urania Merano, KVW Brunico
www.alphabeta.it, www.urania-meran.it,  
www.kvw.org
�;�i�f�[�h�j�_���Z�_�0��lingue

�I�Y�e�d�j�e�0��10% per il primo corso, 15% per i corsi successivi

Centro Osteopatico Riabilitativo Censi – Zulian, Bolzano 
T 0471 281 607
�;�i�f�[�h�j�_���Z�_�0��ginnastica posturale

�I�Y�e�d�j�e�0��10 % 

Informazioni dettagliate si trovano sul nostro portale internet  
www.unione-bz.it/formazione/corsi di formazione/convenzioni.
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Contenuti:
Come preparare, gestire e concludere l’azione di vendita. Il rapporto con il cliente 
e il dialogo di consulenza: individuarne l’esigenza, presentare la merce, consiglia-
re ed argomentare, giustificare i prezzi, vendita di merci complementari o sostitu-
tive, rispondere alle obiezioni, comunicare alla cassa, concludere ed accomiatarsi.
Casi particolari nell’ambito delle vendite: vendita in momenti di grande movi-
mento, servire clienti con accompagnatore, servire i turisti stranieri, fare acquisti 
per sé o per fare un regalo, proteste, reclami, cambio merce, taccheggio.

Obiettivi:
Un’efficace gestione della trattativa commerciale e l’analisi dei soggetti e delle 
fasi della vendita consentono di migliorare le proprie abilità. In particolare il 
modulo fornisce le competenze utili a riconoscere i diversi comportamenti di 
acquisto del cliente e ad evitare gli errori durante le fasi della vendita.

Destinatari:
Addetti alle vendite, titolari di negozio, agenti di commercio.

 Relatori: 	� Scuola professionale per il commercio, turismo e servizi 
“Luigi Einaudi”

 Data: 	 13 e 14 aprile 2010
 Luogo: 	 Bolzano
 Durata: 	 2 giorni, dalle ore 9 alle 17
 Codice: 	 KOOP2010-13
 Numero partecipanti: 	 max. 12
 Quota d’iscrizione: 	 84,00 euro

Questo corso è organizzato in collaborazione con la Scuola professionale 
per il commercio, turismo e servizi “Luigi Einaudi”, www.cts-einaudi.it.

Psicologia e strategia  
di sviluppo delle vendite

V e n d i ta e n e g o z i a z i o n e



unioneformazione #1/10

21

Contenuti:
L’interazione con il cliente nelle fasi di vendita. Customer satisfaction come 
presupposto della fidelizzazione del cliente. La combinazione prodotto-servizio. 
La comunicazione aziendale come strumento di comunicazione integrata. L’as-
sistenza post-vendita: obiettivi, modalità attuative ed aspetti gestionali. Il costo 
dell’interruzione della relazione.

Obiettivi:
L’After selling costituisce un’azione sempre più di rilievo poiché con essa il 
costumer service diventa una componente del “prodotto” di rilevanza strategica 
per le aziende. Il corso vuole fornire le conoscenze su come acquisire e mantene-
re un legame con ogni cliente innescando una strategia globale di soddisfazione 
e di qualità del servizio erogato.

Destinatari:
commercianti, agenti di commercio, addetti alle vendite.

 Relatore: 	� Scuola professionale per il commercio, turismo e servizi 
“Luigi Einaudi”

 Data e luogo: 	 21 maggio 2010, Bolzano
 Durata: 	 1 giorno, dalle ore 9 alle 17
 Codice: 	 KOOP2010-20
 Numero partecipanti: 	 max. 12
 Quota d’iscrizione: 	 103,00 euro

Questo corso è organizzato in collaborazione con la Scuola professionale 
per il commercio, turismo e servizi “Luigi Einaudi”, www.cts-einaudi.it.

After selling:  
come fidelizzare il cliente 
nella fase di post-vendita

V e n d i ta e n e g o z i a z i o n e
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Contenuti: 
- La psicologia della “gestalt”
- La motivazione all’acquisto
- Il colore
- La simbologia dei colori e il colore persuasivo
- La percezione
- I rapporti linguistici tra parola ed immagine
- Gli effetti del colore sulla personalità.

Obiettivi: L’obiettivo del corso è fornire le conoscenze della psicologia della co-
municazione visiva al fine di consentire la comprensione dei rapporti linguistici 
tra parola ed immagine.

Destinatari: addetti alla vendita, titolari di negozi.

 Relatore: 	� Scuola professionale per il commercio, turismo e servizi 
“Luigi Einaudi”, Paolo Italia

 Data e luogo: 	 11 giugno 2010, Bolzano
 Durata: 	 1 giorno, dalle ore 9 alle 18
 Codice: 	 KOOP2010-23
 Numero partecipanti: 	 max. 12
 Quota d’iscrizione: 	 48,00 euro

Questo corso è organizzato in collaborazione con la Scuola professionale 
per il commercio, turismo e servizi “Luigi Einaudi”, www.cts-einaudi.it.

Psicologia della  
comunicazione visiva 
nell’area di vendita

CREATI     V ITÀ  E  V ISUAL     M ERC   H ANDISIN       G
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Contenuti: Difendersi dallo stress negativo e trasformarlo in energia positiva, 
essere rilassati anche in situazioni stressanti, rendere automatico il rilassamento 
e farlo funzionare in pochi secondi, recuperare energia velocemente, potenziare 
le capacità di reazione positiva in situazioni di alto stress, motivazioni personali 
e miglioramento della prestazione mentale, gestione delle emozioni, osservare 
come lavora un team di successo, il senso di appartenenza al gruppo, elementi 
fondamentali per un efficace lavoro di squadra.

Obiettivi: Questo seminario esclusivo mira a far conoscere le tecniche di psicolo-
gia del benessere applicate alla gestione e al recupero delle energie per favorire 
l’ottimizzazione delle prestazioni. Inoltre ha lo scopo di essere un’esperienza di 
riferimento per coloro che hanno responsabilità di gestione delle risorse umane 
per una condizione motivante e positiva.

Destinatari: Imprenditori e dirigenti che vogliono ottimizzare le proprie presta-
zioni legate alla leadership ed alla gestione dello stress.

 Relatore: 	� Wifi, Leonardo Milani
 Data: 	 19 e 20 maggio 2010
 Luogo: 	 Bolzano
 Durata: 	 dalle ore 9 alle 17
 Codice: 	 KOOP2010-19
 Numero partecipanti: 	 max. 12
 Quota d’iscrizione: 	� 279,00 euro (con supplemento giornaliero di 18,00 euro 

per la partecipazione al pranzo collettivo) + 20% Iva
 Per associati Unione e EbK: 	 sconto del 15%

Questo corso è organizzato in collaborazione con il Wifi (www.wifi.bz.it).

Alte prestazioni in 
tempi difficili

LEADERS       H IP  E  M OTI   VAZIONE    

15%

Training speciale per imprenditori e dirigenti
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Contenuti: Comunicare al telefono è la prima immagine aziendale: comunica-
zione verbale e nello specifico telefonica - regole e fondamenti; la comunicazione 
verbale - tono, timbro, inflessione, cadenza. Gestire un reclamo in chiave di 
relazione personale con il cliente: ascolto attivo come elemento fondamentale per 
capire il punto di vista dell’altro; manifestare il proprio “dispiacere” e saper dare 
riconoscimenti emotivi; guidare l’emotività verso una razionalità condivisa. La 
comunicazione nella gestione dei conflitti: convincere, persuadere, raggiungere 
lo scopo. La gestione delle obiezioni: espressioni da evitare; fornire spiegazioni 
esaurienti; rispondere a reclami; trattare con clienti difficili, scontenti, irritati. 
Esercitazioni e risposte a quesiti dei partecipanti.

Obiettivi: Questo seminario vuole dare un aiuto concreto ai partecipanti, che talo-
ra si “scontrano” con la realtà telefonica per la gestione di clienti “difficili”, nervosi 
e aggressivi. Possono imparare le regole per trattenere e fidelizzare i clienti anche 
in situazioni di conflittualità.

Destinatari: Collaboratori e collaboratrici che gestiscono telefonate e reclami dei 
clienti.

 Relatrice: 	� Wifi, Francesca Curi
 Data e luogo: 	 13 maggio 2010, Bolzano
 Durata e codice: 	 dalle ore 9 alle 17, KOOP2010-18
 Numero partecipanti: 	 max. 12
 Quota d’iscrizione: 	� 124,00 euro (con supplemento giornaliero di 18,00 euro 

per la partecipazione al pranzo collettivo) + 20% Iva
 Per associati Unione e EbK: 	 sconto del 15%

Questo corso è organizzato in collaborazione con il Wifi (www.wifi.bz.it).

La gestione dei reclami

S e g r e t e r i a e  a s s i s t e n z a

Come trattare con clienti difficili, scontenti, irritati

15%
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TE  M PO  LI  B ERO 

Ginnastica posturale
Contenuti:  la particolarità dei corsi consiste nel fatto che questo metodo segue 
gli stessi principi dell’osteopatia e permette al terapeuta, tramite una valutazione 
d’insieme della persona, di raggiungere, grazie ad esercizi mirati, un corretto 
allineamento corporeo ed un soddisfacente stato di salute. I corsi saranno tenuti 
da personale specializzato.

Destinatari: persone con dolore cervicale, lombare, alle ginocchia, cefalea, ecc.

 Relatore: 	 Centro Osteopatico Riabilitativo Censi - Zulian 
 Data e luogo: 	 da stabilire, Bolzano
 Durata: 	 10 incontri da 60 minuti
 Codice: 	 KOOP2010-24
 Quota d’iscrizione: 	 180,00 euro 
 Per associati Unione e EbK: 	 sconto del 10%

Questi corsi sono organizzati in collaborazione con il  
Centro Osteopatico Riabilitativo Censi - Zulian. 

10%

C  O      RCentro Osteopatico Riabilitativo
Censi - Zulian

Ter.: Michele Censi - Barbara Zulian - Mirko Bertoldi

39100 Bolzano - Bozen · Vicolo Mendola, 19
Mendel gasse, 19 - Tel. 0471 281607
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Notizie

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


