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Percorso formativo -

Al e Vendite: il commerciale al passo coi tempi

Ottimizzare I'acquisizione clienti e la competitivita di mercato attraverso strumenti avanzati di intelligenza
artificiale

L'adozione dell'Al ha impattato tutti gli ambiti aziendali, compreso il mondo delle vendite. In un contesto sempre piu
competitivo, € essenziale che la forza commerciale acquisisca competenze nell'uso di strumenti innovativi per ottimizzare
I'efficacia delle proprie strategie commerciali.

Questo percorso formativo € pensato per equipaggiare i professionisti delle venditedelle vendite con le conoscenze necessarie
per integrare l'intelligenza artificiale nelle loro attivita quotidiane. | partecipanti apprenderanno a identificare e segmentare
nuovi clienti, a sviluppare buyer persona accurate, a monitorare e analizzare i concorrenti e a ottimizzare la comunicazione e la
produttivita attraverso I'uso di strumenti Al, massimizzando cosi le opportunita di business.

Destinatari
Tutto il mondo delle vendite

Struttura del percorso:

v’ 28 ore di formazione
v O 4 moduli fruibili anche singolarmente

1. ChatGPT for Sales - Introduzione all'lA nella Vendita

15 ottobre, online dalle 14:00 alle 18:00

Corso di 4 ore che fornisce interessanti spunti sull'integrazione dell'Intelligenza Artificiale nelle attivita di vendita, attraverso
dimostrazioni interattive ed esercizi pratici.

2. Trovare Nuovi Clienti con Al: ChatGPT e altri tools

Edizione gia svolta - Attivazione su richiesta

Un modulo di 8 ore che fornisce strumenti pratici per utilizzare I'Al nella ricerca di nuovi clienti, implementando strategie
multi-canale e ottimizzando la ricerca.

3. Concorrenti senza Segreti: Competitive Intelligence con Al

14 e 24 novembre, online dalle 14:00 alle 18:00

Questo modulo offre strumenti e strategie di Competitive Intelligence, fornendo un framework per monitorare e analizzare i
concorrenti in tempo reale, grazie all'utilizzo di dati Al

4. Conoscere la Buyer Persona con Al

Edizione gia svolta - Attivazione su richiesta

Questo modulo insegna a costruire Buyer Persona efficaci, fornendo competenze per segmentare e adattare la comunicazione
e le strategie di vendita in base ai profili target

Al termine del percorso, i partecipanti avranno una conoscenza pratica e strategica per applicare I'Al in modo integrato nelle
proprie attivita commerciali, accrescendo il potenziale competitivo e la qualita delle interazioni con il mercato.



Ulteriori informazioni

m  Sono previste scontistiche per I'acquisto di pil partecipazioni.
®m || corso sara attivato a raggiungimento di un numero sufficiente di partecipanti e la conferma sara inviata tramite e-mail 7
giorni prima dell'inizio del corso.
® | a3 quota di partecipazione & comprensiva di materiale didattico in formato digitale e attestato di partecipazione.
® Sjintendono aziende associate quelle aderenti alle associazioni: ACIMAC, ACIMALL, AMAPLAST, FEDERTEC E UCIMA.
m  Possibilita di realizzare il corso direttamente in azienda.
m  Possibilita di finanziare il corso tramite Fondimpresa e Fondirigenti.
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