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LA“VENDITA RELAZIONALE” 
 
Cambiamento – Relazione fiduciaria con il cliente – Comunicazione efficace: sintonia, mirroring, 
comunicazione non verbale, linguaggio del corpo – Atteggiamento e responsabilità – Fasi della vendita 
complessa – PNL applicata alla vendita – Analisi dei bisogni – Gestione delle obiezioni – Persuasione – 
Presentazione dell’offerta – Chiusura della trattativa di vendita. 
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Per informazioni sull’organizzazione di corsi di Vendita relazionale e per percorsi di formazione e di 
coaching personalizzati, scrivere a: studio[at]massimobinelli.it  
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