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- Forr’nazione

| bisogni latenti per gli agenti
di commercio: la laurea
e la formazione continua

iovedi 18 ottobre 2018 alle ore

15:00, presso I'Aula Magna dell'U-

niversita degli Studi di Teramo, si

terra la 47" sessione di proclama-

zione delle lauree per la Facolta di
Scienze della Comunicazione, nel corso della
quale 42 agenti di commercio e in attivita
finanziaria conseguuanno alla presenza del
Magnifico Rettore e dell'intero corpo docente,
il titolo di Dottore, Ospiti d'onore della Cark
monia saranno il Presidente della Fondazio-
ne Enasarco - Dott. Gianroberto Costa - e il
Capo Gabinetto della Presidenza Enasarco,
Cav. Gaetano Brattoli.

Il conseguimento della laurea non castiluisce,
tuttavia, per gli agenti di commercio un punto
di arrivo, ma di partenza. L'alia formazione,
infatti, secondo 'assunto del life long leaming,
si compone anche di corsi di aggiornamen-
to professionale, fondamentali per rimanere
competitivi nel mercato del lavorg. Su questo
versante 'ATSC - Agenti Terameo Senza Confini
- oltre a promuovere il corso di laurea triennale
in Scienze della Comunicazione per I'azienda
e il commercio, ha favorito Ningresso dell’alta
formazione nelle aziende. L'associazione ha
trovato la prima esperienza vincente in guesio
sensoin Gowan Italia, presso cui si & svolto il
primo corso di agsiornamento professionale
“Gestire |a comunicazione e il processo di
vendita per migliorare | risultati®, realizzato
dallo Spin Off Really New Minds dell’Universita
di Teramo € promosso da ATSC.

Il corso @ diretto alla rete vendita della Go-
wan ltalia - azienda leader nella fornitura, al
sistema distributivo italianp, di prodotti agro-
farmaci e fertilizzanti speciali per I'agricoltura
professionale - che ha deciso, per la prima
volta, di rivoigersi ad un Ateneo per la for-

Da sinistra: Dante Zaull Dirsttore Generale Gewan, Franco Damianl, Presitente Atsr, Patisio df Giovarn), Docente Psicalogia UNITE
& Marco Galdenzi, Dacente Tocniche df Vendita UNITE

i datl e '

_aziende mandanti verso la

mazione della propria rete
vendita. Una inizigtiva nata
grazie ad ATSC che prose-
gue nella sua mission di
qualificazione della cate-
goria, anche attraverso la
sensibilizzazione delle

formazione degli agenti di
commercio.

A Bologna si & appena con-
clusa la sessione dedicata
agli agenti del nord Italia,
ma la prossima settimana
a Pomezia sara la volta
degli agenti provenienti da
sud e isole. Due giomi per
16 ore di lezione tenute
dai professon dell’Univer-
sita di Terarmo - & del Corso
di laurea in Comunicazione
per 'azienda e il commercio - Parisio di Gio-
vanni, docente in Psicologia della comunica-
zione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche
di vendita.

«fecniche di vendita e Pslcologia della comuni-
cazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi - ha spiegato il Professor
Marco Galdenzi, docente di Tecniche di ven-
dita -. Normalmente il docente ha un tipo di
esperienza sull'uno o sull’altro ambito e poi
ha acquisito qualche competenza Llteriore per
riuscire a proporre in maniera adeguata tutte
e due le tematiche. La peculiarita del corso di
formazione professionale proposta con lo Spin
Off dell'Universita di Teramo & la presenza di
due esperti, cgnuno nel proprio ambita, che
dialogano e costruiscono insieme il percorso
di formazione € insieme affrontano tutti gii ar-
gomentis.

fpcus sona St fornill daUATSE - Apendl Termme Sanw e

Gianroborto Costa, presidonte Enasarco

Uni aspetto, quello della
compresenza in aula dei
due docenti, che ha con-
vinto anche il Dottor Dan-
te Zauli, direttore generale
della Gowan ltalia.
«Crado che la presenza di
“entrambi i docenti in aula
sia pil funzionale al rag-
giungimento degli oblettivi
formativi - ha infatil com-
mentato Zaull . La nostra
azienda erede molte nella
formazione e io penso che
la formazione non abbia
limiti & vada sempre fatta,
non fosse altro che per rin-
novare o focalizzare meglio
alcuni concettl, Ed € Impor-
tante anche per motivare
|z rete vendita, perche solo
con & giusta motivazione si possenoc consegui-
re certi risultati=

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti
cambiamenti nella maggior parte dei mercati
un po’ a causa della crist, un po per via dell’e-
voluzione tecnologica; questi cambiamenti
stanno Influenzando anche i comportamenti
degli agenti di vendita, che awertono la ne-
cessita di assumere un ruplo di consulente.
L'Agente di Commercio diventa cosi sempre
pil partecipe alla costruzione dell’immagine
del clients, ma guesto gli impone di acguisire
una serie di competenze conoscitive nuove,
che trasforming il suo contributo in un valore
aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formaziene di solito si offrona
pacchetti standard di conoscenze. E guesto
e abbastanza anacronistico, perche ogdi la
conoscenza & accessibile a tutti - ha
concluso il Professor Parisio Di Gio-
vanni, docente di Psicologia della co-
municazione -. Noi, invece, cerchiamo
di portare i contributo di chi ha alle
spalle un‘ampia conoscenza per fare
emergera nel dialago quelle cose su cul
si puo essere pill utili. Si tratta quindi
di una formazione flessibile. Nel senso
che, a seconda di quello che emerge in
aula, il docente supporta, ailita, stimola
eintroduce elementi al fine di risolvere
i problemi salfevatl dagll agenti stes-
si. Si tratta di una formazione tesa a
cambiare, a vedere diversamenle le
cose in modo da essere pil efficacl.
La vera formazione o cambia qualcosa
nelle persone o, 58 & Un mero trasferi-
~mento di conoscenze, non & una vera
formazione, specie nel mondo di oggi
dove le conoscenze sono accessibill.
La cosa interassante & che il mondo
-degll agenti & affamato di formazione.
E credo che, da questo punto di vista, il
lavoro che sta facendo ATSC con il Dot-
tor Franco Damiani sia ottimo, perché
hanno colto il bisogne di formazione
dell'agente di commercio, hanno capito
che si tratta di Un professionista mo-
tivato & formarsi e a farlo in un modo
che sia applicabile alla sua attivita ed &
naturale che sia cosi visto il SUe NUOV
ruolo consulenziales.

RIS, & S0F i N formatid
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Con Atsc la formazione universitaria entra in azienda

Gli agenti di vendita della Gowan Italia sono impegnati in corsi di aggiornamento professionale tenuti
dallo spin off dell'Universita di Teramo

di Marcella Pace

“Gestire la comunicazione e il processo di vendita per migliorare i risultati”. Questo il tema del
primo corso di aggiornamento professionale realizzato dallo Spin Off Really New Minds
dell’Universita di Teramo e promosso da ATSC. Le lezioni, A Bologna prima e a Pomezia poi si
sono svolte, sono tenute dai professori dell’Universitda di Teramo — e del Corso di laurea in
Comunicazione per I’azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della
comunicazione, € Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.



Si tratta di una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della
categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende verso la formazione della rete vendita.
Il corso e diretto alla rete vendita della Gowan Italia — azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I’agricoltura professionale —
che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale.

La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell’Universita di
Teramo é la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato Galdenzi -. Normalmente il docente ha un tipo di esperienza
sull’uno o sull’altro ambito e poi ha acquisito qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre
in maniera adeguata tutte e due le tematiche. La peculiarita del corso di formazione professionale
proposto con lo Spin Off dell’Universita di Teramo é la presenza di due esperti, ognuno nel proprio
ambito, che dialogano e costruiscono insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti
gli argomenti».

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha commentato Dante Zauli, direttore generale della Gowan Italia -. La
nostra azienda crede molto nella formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e vada
sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed €
importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si possono
conseguire certi risultati». Negli ultimi anni il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla
costruzione dell’immagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze
conoscitive nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo e
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza € accessibile a tutti — ha sottolineato il
professor Parisio Di Giovanni -. Noi, invece, cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle spalle
un’ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo quelle cose su cui si puo essere piu utili. Si
tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso che, a seconda di quello che emerge in aula, il
docente supporta, aiuta, stimola e introduce elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli
agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da
essere piu efficaci. La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se € un mero
trasferimento di conoscenze, non e una vera formazione, specie nel mondo di oggi dove le
conoscenze sono accessibili. La cosa interessante e che il mondo degli agenti é affamato di
formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro che sta facendo ATSC con il Dottor
Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di formazione dell’agente di commercio,
hanno capito che si tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia
applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

http://www.abruzzoimpresa.it/focus/con-atsc-la-formazione-universitaria-entra-in-azienda.html
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Universita. ATSC: l'alta formazione universitaria
entra nelle aziende. “Gowan Italia” la prima
esperienza

Visite: 248
(wn24)-Teramo — Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo
corso di aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo di vendita per

migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds dell’Universita di Teramo e

promosso da ATSC.

Il corso e diretto alla rete vendita della Gowan ltalia — azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I'agricoltura professionale —



che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale. Una
iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della categoria,
anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della rete
vendita.

A Bologna si &€ appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia, ma la prossima
settimana a Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di
lezione tenute dai professori dell’'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione
per I'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e
Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi— ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita
-. Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull’uno o sull’altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche.
La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell’Universita di
Teramo € la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomentix.

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor
Dante Zauli, direttore generale della Gowan ltalia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda crede molto nella formazione e
io penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, hon fosse altro che per rinnovare
o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed & importante anche per motivare la rete vendita, perché
solo con la giusta motivazione si possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po’ a
causa della crisi, un po’ per via dell’evoluzione tecnologica;, questi cambiamenti stanno
influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di
assumere un ruolo di consulente. Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione
dellimmagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive
nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo e
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza €& accessibile a tutti— ha concluso il
Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo
di portare il contributo di chi ha alle spalle un’ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo
quelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso
che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e introduce
elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa
a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci.

La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se & un mero trasferimento di
conoscenze, non € una vera formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono
accessibili. La cosa interessante & che il mondo degli agenti & affamato di formazione. E credo
che, da questo punto di vista, il lavoro che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia
ottimo, perché hanno colto il bisogno di formazione dell’agente di commercio, hanno capito che si
tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua
attivitd ed e naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

http://www.wallnews24.it/2018/10/11/universita-atsc-lalta-formazione-universitaria-entra-nelle-aziende-
gowan-italia-la-esperienza/
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CON ATSC L'ALTA FORMAZIONE UNIVERSITARIA
ENTRA NELLE AZIENDE: IN GOWAN ITALIA LA PRIMA
ESPERIENZA VINCENTE

™ 11 ottobre 2018 | (1 Inserito in Territorio | & Scritto da redazione

Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a
Pomezia poi, il primo corso di aggiornamento
professionale “Gestire la comunicazione e il processo di
vendita per migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin
Off Really New Minds dell'Universita di Teramo e
promosso da ATSC.

Il corso e diretto alla rete vendita della Gowan Italia —
azienda leader nella fornitura, al sistema distributivo
italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per
I'agricoltura professionale — che ha deciso, per la prima
volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del
personale. Una iniziativa nata grazie ad ATSC che
prosegue nella sua mission di qualificazione della
categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle
aziende mandanti verso la formazione della rete vendita.

A Bologna si € appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia, ma la prossima settimana a
Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di lezione tenute dai
professori dell'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione per I'azienda e il commercio —
Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di
vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi interventi
formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -. Normalmente il docente
ha un tipo di esperienza sull’'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito qualche competenza ulteriore per riuscire
a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche. La peculiarita del corso di formazione professionale
proposto con lo Spin Off dell'Universita di Teramo & la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che
dialogano e costruiscono insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor Dante Zauli,
direttore generale della Gowan ltalia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli obiettivi
formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda crede molto nella formazione e io penso che la
formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni
concetti. Ed & importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si possono
conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po’ a causa della
crisi, un po’ per via dell'evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno influenzando anche i
comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di assumere un ruolo di consulente. Il
venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione dellimmagine del cliente, ma questo gli impone di
acquisire una serie di competenze conoscitive nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto
per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo & abbastanza
anacronistico, perché oggi la conoscenza é accessibile a tutti — ha concluso il Professor Parisio Di Giovanni,
docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle spalle
un'ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo quelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di
una formazione flessibile. Nel senso che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta,
stimola e introduce elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una
formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci. La vera
formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se &€ un mero trasferimento di conoscenze, non € una vera
formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante € che il
mondo degli agenti & affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro che sta facendo
ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di formazione dell'agente di
commercio, hanno capito che si tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia
applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».
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CON ATSC L’ALTA FORMAZIONE UNIVERSITARIA
ENTRA NELLE AZIENDE: IN GOWAN ITALIA LA PRIMA
ESPERIENZA VINCENTE

, - Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima

, e a Pomezia poi, il primo corso di aggiornamento

. S _ professionale “Gestire la comunicazione e |l
processo di vendita per migliorare i risultati”,
realizzato dallo Spin Off Really New Minds

dell’'Universita di Teramo e promosso da ATSC.

Il corso € diretto alla rete vendita della Gowan ltalia
— azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e
fertilizzanti speciali per I'agricoltura professionale —
che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad
un Ateneo per la formazione del personale. Una
iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella
sua mission di qualificazione della categoria,
anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della rete
vendita.

A Bologna si € appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord ltalia, ma la prossima
settimana a Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di
lezione tenute dai professori dell’'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione
per I'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e
Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -.
Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull’'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche.
La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell’'Universita di
Teramo € la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor
Dante Zauli, direttore generale della Gowan Italia.
«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia pit funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda crede molto nella formazione e
io penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare
o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed & importante anche per motivare la rete vendita, perché
solo con la giusta motivazione si possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po’ a
causa della crisi, un po’ per via dell’evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno



influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di
assumere un ruolo di consulente. Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione
dell'immagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive
nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo é
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza €& accessibile a tutti — ha concluso |l
Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo
di portare il contributo di chi ha alle spalle un’ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo
quelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso
che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e introduce
elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa
a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci. La vera formazione o
cambia qualcosa nelle persone o, se € un mero trasferimento di conoscenze, non € una vera
formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante e
che il mondo degli agenti e affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro
che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di
formazione dell’agente di commercio, hanno capito che si tratta di un professionista motivato a
formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua attivita ed € naturale che sia cosi visto il
suo nuovo ruolo consulenziale»

https://abruzzoinarte.it/territorio/con-atsc-lalta-formazione-universitaria-entra-nelle-aziende-in-gowan-italia-la-
prima-esperienza-vincente
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Giornale online

Con Atsc l'alta formazione universitaria entra nelle
aziende

11 Ott 2018 & Redazione Economia aziende ATSC alta formazione universitaria

Teramo. Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo corso di
aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo di vendita per migliorare i
risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds dell'Universita di Teramo e promosso da
ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan Italia - azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I’agricoltura professionale -
che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale. Una
iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della categoria,
anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della rete vendita.



A Bologna si e appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia, ma la prossima
settimana a Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di
lezione tenute dai professori dell'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione per
I'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e Marco
Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -.
Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche.
La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell'Universita di
Teramo é la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor Dante
Zauli, direttore generale della Gowan lItalia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda crede molto nella formazione
e 10 penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare
o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed e importante anche per motivare la rete vendita, perché solo
con la giusta motivazione si possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po' a
causa della crisi, un po' per via dell'evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno influenzando
anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di assumere un ruolo di
consulente. Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione dell'immagine del
cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive nuove, che
trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo &
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza é accessibile a tutti — ha concluso il Professor
Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo di portare
il contributo di chi ha alle spalle un‘ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo quelle cose su
cui si puo essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso che, a seconda di
quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e introduce elementi al fine di
risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa a cambiare, a
vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci. La vera formazione o cambia qualcosa
nelle persone o, se € un mero trasferimento di conoscenze, non e una vera formazione, specie nel
mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante € che il mondo degli agenti
e affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro che sta facendo ATSC con
il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di formazione dell'agente di
commercio, hanno capito che si tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo
che sia applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

http://www.metropolitanweb.it/economia/item/22877-con-atsc-l-alta-formazione-universitaria-entra-nelle-
aziende.html
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A BOLOGNA E POMEZIA CORSO DI COMUNICAZIONE
DELLUNIVERSITA DI TERAMO

& Redazione-llFaro24 © 12ottobre 2018 W Atwalita, News, Teramo

Teramo — Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo
corso di aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo di vendita
per migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds dell’'Universita di
Teramo e promosso da ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan Italia — azienda leader nella fornitura, al
sistema distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I'agricoltura
professionale — che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la
formazione del personale. Una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua
mission di qualificazione della categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle
aziende mandanti verso la formazione della rete vendita.

A Bologna si & appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia, ma la
prossima settimana a Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due
giorni per 16 ore di lezione tenute dai professori dell’'Universita di Teramo — e del Corso di
laurea in Comunicazione per I'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in



Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli
stessi interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche
di vendita -. Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull’'uno o sull’altro ambito e
poi ha acquisito qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata
tutte e due le tematiche. La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con
lo Spin Off dell'Universita di Teramo € la presenza di due esperti, ognuno nel proprio
ambito, che dialogano e costruiscono insieme il percorso di formazione e insieme
affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il
Dottor Dante Zauli, direttore generale della Gowan ltalia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento
degli obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda crede molto nella
formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, non fosse
altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed € importante anche per
motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si possono conseguire certi
risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati
un po’ a causa della crisi, un po’ per via dell’evoluzione tecnologica; questi cambiamenti
stanno influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la
necessita di assumere un ruolo di consulente. Il venditore diventa cosi sempre piu
partecipe alla costruzione dellimmagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una
serie di competenze conoscitive nuove, che trasformino il suo contributo in un valore
aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo e
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza € accessibile a tutti — ha concluso |l
Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece,
cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle spalle un’ampia conoscenza per fare
emergere nel dialogo quelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di una
formazione flessibile. Nel senso che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente
supporta, aiuta, stimola e introduce elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli
agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose
in modo da essere piu efficaci. La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se
e un mero trasferimento di conoscenze, non € una vera formazione, specie nel mondo di
oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante € che il mondo degli
agenti é affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro che sta
facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di
formazione dell’agente di commercio, hanno capito che si tratta di un professionista
motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua attivita ed & naturale
che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

https://ilfaro24.it/a-bologna-e-pomezia-corso-di-comunicazione-delluniversita-di-teramo/
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Con ATSC l'alta formazione universitaria entra nelle aziende. In Gowan
Italia la prima esperienza vincente

& 4 Federico Falcone 5 giorni fa

' ' Teramo. Si sta svolgendo in questi giorni, a
v Bologna prima e a Pomezia poi, il primo corso di
aggiornamento  professionale  “Gestire  la

“ comunicazione e il processo di vendita per
migliorare 1 risultati”, realizzato dallo Spin Off

Really New Minds dell’Universita di Teramo e
promosso da ATSC.

Il corso ¢ diretto alla rete vendita della Gowan
Italia — azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e
fertilizzanti speciali per 1’agricoltura professionale
— che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi

ad un Ateneo per la formazione del personale.

Una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della categoria,
anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della rete vendita.
A Bologna si ¢ appena conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia, ma la prossima
settimana a Pomezia sara la volta degli agenti provenienti da sud e isole.

Due giorni per 16 ore di lezione tenute dai professori dell’Universita di Teramo — e del Corso di
laurea in Comunicazione per 1’azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia
della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita. “Tecniche di vendita e
Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi interventi formativi — ha
spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita”.

“Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull’uno o sull’altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte ¢ due le tematiche.
La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell’Universita di
Teramo ¢ la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor Dante
Zauli, direttore generale della Gowan Italia. “Credo che la presenza di entrambi 1 docenti in aula sia
piu funzionale al raggiungimento degli obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra
azienda crede molto nella formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre
fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni concetti.

Ed ¢ importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si
possono conseguire certi risultati». Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella
maggior parte dei mercati un po’ a causa della crisi, un po’ per via dell’evoluzione tecnologica;
questi cambiamenti stanno influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che
avvertono la necessita di assumere un ruolo di consulente.

Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione dell’immagine del cliente, ma questo
gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive nuove, che trasformino il suo



contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso. «Nei corsi di formazione di solito si offrono
pacchetti standard di conoscenze. E questo & abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza é
accessibile a tutti — ha concluso il Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della
comunicazione -.

Noi, invece, cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle spalle un’ampia conoscenza per fare
emergere nel dialogo quelle cose su cui si puo essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione
flessibile. Nel senso che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola
e introduce elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi.

Si tratta di una formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu
efficaci. La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se & un mero trasferimento di
conoscenze, non € una vera formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono
accessibili. La cosa interessante e che il mondo degli agenti e affamato di formazione.

E credo che, da questo punto di vista, il lavoro che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani
sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di formazione dell’agente di commercio, hanno capito che
si tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua
attivita ed e naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

https://www.abruzzolive.it/amp/con-atsc-lalta-formazione-universitaria-entra-nelle-aziende-in-gowan-italia-la-
prima-esperienza-vincente/
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Con Atsc l'alta formazione universitaria entra nelle aziende

In Gowan ltalia la prima esperienza vincente

TERAMO - Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi,
il primo corso di aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il
processo di vendita per migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off Really
New Minds dell'Universita di Teramo e promosso da ATSC.

Il corso e diretto alla rete vendita della Gowan Italia - azienda leader nella
fornitura, al sistema distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti
speciali per I’agricoltura professionale - che ha deciso, per la prima volta, di
rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale. Una iniziativa nata
grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della
categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la
formazione della rete vendita. A Bologna si e appena conclusa la sessione
dedicata agli agenti del nord Italia, ma la prossima settimana a Pomezia sara la
volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di lezione
tenute dai professori dell'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in
Comunicazione per l'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in
Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di
vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto
spesso, degli stessi interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco
Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -. Normalmente il docente ha un tipo
di esperienza sull'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito qualche competenza
ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche. La
peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off
dell'Universita di Teramo & la presenza di due esperti, ognuno nel proprio
ambito, che dialogano e costruiscono insieme il percorso di formazione e
insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto
anche il Dottor Dante Zauli, direttore generale della Gowan Italia. «Credo che
la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento
degli obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La nostra azienda
crede molto nella formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e
vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni
concetti. Ed e importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la
giusta motivazione si possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte
dei mercati un po' a causa della crisi, un po' per via dell'evoluzione tecnologica;
questi cambiamenti stanno influenzando anche i comportamenti degli agenti di
vendita, che avvertono la necessita di assumere un ruolo di consulente. Il
venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione dell'immagine del
cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive
nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente
stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E
questo e abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza e accessibile a
tutti — ha concluso il Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della
comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle
spalle un'ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo quelle cose su cui si
puo essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso che,
a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e
introduce elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si
tratta di una formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo
da essere piu efficaci. La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se
& un mero trasferimento di conoscenze, non & una vera formazione, specie nel
mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante & che il
mondo degli agenti & affamato di formazione. E credo che, da questo punto di
vista, il lavoro che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo,
perché hanno colto il bisogno di formazione dell'agente di commercio, hanno
capito che si tratta di un professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo
che sia applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il suo nuovo
ruolo consulenziale».

Piace a 5 persone. Iscriviti per vedere cosa piace ai tuoi amici.
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W Con Atsc l'alta formazione universitaria entra

nelle aziende

In Gowan Italia la prima esperienza vincente

TERAMO - Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna
prima e a Pomezia poi, il primo corso di aggiornamento
{ professionale “Gestire la comunicazione e il processo di
. vendita per migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off
Really New Minds dell'Universita di Teramo e promosso da
ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan lItalia -
azienda leader nella fornitura, al sistema distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti
speciali per I'agricoltura professionale - che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo
per la formazione del personale. Una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua
mission di qualificazione della categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende
mandanti verso la formazione della rete vendita. A Bologna si &€ appena conclusa la sessione
dedicata agli agenti del nord ltalia, ma la prossima settimana a Pomezia sara la volta degli agenti
provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di lezione tenute dai professori dell'Universita di
Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione per l'azienda e il commercio — Parisio di
Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di
vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -.
Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche.
La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell'Universita di
Teramo € la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».
Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor
Dante Zauli, direttore generale della Gowan Italia. «Credo che la presenza di entrambi i docenti in
aula sia piu funzionale al raggiungimento degli obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -. La
nostra azienda crede molto nella formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e vada
sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed e
importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si possono
conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po' a
causa della crisi, un po' per via dell'evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno
influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di
assumere un ruolo di consulente. Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione
dellimmagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive
nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.




«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo é
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza € accessibile a tutti — ha concluso |l
Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -. Noi, invece, cerchiamo
di portare il contributo di chi ha alle spalle un‘ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo
guelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso
che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e introduce
elementi al fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa
a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci. La vera formazione o
cambia qualcosa nelle persone o, se € un mero trasferimento di conoscenze, non & una vera
formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante é
che il mondo degli agenti & affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro
che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di
formazione dell'agente di commercio, hanno capito che si tratta di un professionista motivato a
formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il
suo nuovo ruolo consulenziale».

http://www.allnewsabruzzo.it/articolo.asp?id=38620
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ABRUZZO

Teramo, I'Universita forma importante azienda nazionale

DI REDAZIONE CITYRUMORS

Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo corso di
aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo di vendita per
migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds dell’Universita di Teramo e
promosso da ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan Italia — azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I'agricoltura professionale —
che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale.

Una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della
categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della
rete vendita.

A Bologna si € conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia e questa settimana a
Pomezia é la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di lezione tenute
dai professori dell’'Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione per I'azienda e |l
commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi,
docente in Tecniche di vendita.

Ultima modifica: 16 ottobre 2018

http://www.cityrumors.it/notizie-teramo/cultura-spettacolo-teramo/teramo-luniversita-forma-importante-
azienda-nazionale.html
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Giornale on-line fondato nel 2006 da Walter De Berardinis

UNIVERSITA DI TERAMO CON ATSC:
L’ALTA FORMAZIONE UNIVERSITARIA
ENTRA NELLE AZIENDE

Teramo — Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo
corso di aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo
di vendita per migliorare i risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds
dell’'Universita di Teramo e promosso da ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan Italia — azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per 1’agricoltura professionale —

che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale. Una



iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della categoria,

anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della rete vendita.

A Bologna si é conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia e questa settimana a Pomezia
e la volta degli agenti provenienti da sud e isole. Due giorni per 16 ore di lezione tenute dai
professori dell’Universita di Teramo — e del Corso di laurea in Comunicazione per I’azienda e il
commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia della comunicazione, e Marco Galdenzi,

docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita —.

Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito qualche
competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche. La peculiarita
del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell’'Universita di Teramo ¢ la presenza di
due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono insieme il percorso di formazione e
insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor Dante Zauli,

direttore generale della Gowan Italia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli —. La nostra azienda crede molto nella formazione
e 10 penso che la formazione non abbia limiti e vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare
o focalizzare meglio alcuni concetti. Ed & importante anche per motivare la rete vendita, perché
solo con la giusta motivazione si possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po’ a
causa della crisi, un po’ per via dell’evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno
influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di assumere
un ruolo di consulente. 1l venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione
dell’immagine del cliente, ma questo gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive

nuove, che trasformino il suo contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.



«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo é
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza € accessibile a tutti — ha concluso il Professor
Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione —. Noi, invece, cerchiamo di
portare il contributo di chi ha alle spalle un’ampia conoscenza per fare emergere nel dialogo
quelle cose su cui si puo essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione flessibile. Nel senso che,
a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e introduce elementi al
fine di risolvere il problemi sollevati dagli agenti stessi. Si tratta di una formazione tesa a
cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu efficaci. La vera formazione o
cambia qualcosa nelle persone o, se € un mero trasferimento di conoscenze, non € una vera
formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili. La cosa interessante ¢
che il mondo degli agenti é affamato di formazione. E credo che, da questo punto di vista, il lavoro
che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché hanno colto il bisogno di
formazione dell’agente di commercio, hanno capito che si tratta di un professionista motivato a
formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua attivita ed & naturale che sia cosi visto il

suo nuovo ruolo consulenziale».

https://www.giulianovanews.it/2018/10/universita-di-teramo-con-atsc-lalta-formazione-universitaria-entra-
nelle-aziende/
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Universita di Teramo con Atsc

L'alta formazione universitaria
entra nelle aziende

di Maria Orlandi

Si sta svolgendo in questi giorni, a Bologna prima e a Pomezia poi, il primo corso di
aggiornamento professionale “Gestire la comunicazione e il processo di vendita per migliorare i
risultati”, realizzato dallo Spin Off Really New Minds dell'Universita di Teramo e promosso da
ATSC.

Il corso & diretto alla rete vendita della Gowan Italia - azienda leader nella fornitura, al sistema
distributivo italiano, di prodotti agrofarmaci e fertilizzanti speciali per I'agricoltura professionale -
che ha deciso, per la prima volta, di rivolgersi ad un Ateneo per la formazione del personale.

Una iniziativa nata grazie ad ATSC che prosegue nella sua mission di qualificazione della
categoria, anche attraverso la sensibilizzazione delle aziende mandanti verso la formazione della
rete vendita.



A Bologna si € conclusa la sessione dedicata agli agenti del nord Italia e questa settimana a
Pomezia € la volta degli agenti provenienti da sud e isole.

Due giorni per 16 ore di lezione tenute dai professori dell'Universita di Teramo — e del Corso di
laurea in Comunicazione per l'azienda e il commercio — Parisio di Giovanni, docente in Psicologia
della comunicazione, e Marco Galdenzi, docente in Tecniche di vendita.

«Tecniche di vendita e Psicologia della comunicazione fanno parte, molto spesso, degli stessi
interventi formativi — ha spiegato il Professor Marco Galdenzi, docente di Tecniche di vendita -.

Normalmente il docente ha un tipo di esperienza sull'uno o sull'altro ambito e poi ha acquisito
qualche competenza ulteriore per riuscire a proporre in maniera adeguata tutte e due le tematiche.

La peculiarita del corso di formazione professionale proposto con lo Spin Off dell'Universita di
Teramo € la presenza di due esperti, ognuno nel proprio ambito, che dialogano e costruiscono
insieme il percorso di formazione e insieme affrontano tutti gli argomenti».

Un aspetto, quello della compresenza in aula dei due docenti, che ha convinto anche il Dottor
Dante Zauli, direttore generale della Gowan ltalia.

«Credo che la presenza di entrambi i docenti in aula sia piu funzionale al raggiungimento degli
obiettivi formativi — ha infatti commentato Zauli -.

La nostra azienda crede molto nella formazione e io penso che la formazione non abbia limiti e
vada sempre fatta, non fosse altro che per rinnovare o focalizzare meglio alcuni concetti.

Ed é importante anche per motivare la rete vendita, perché solo con la giusta motivazione si
possono conseguire certi risultati».

Negli ultimi anni sono intervenuti importanti cambiamenti nella maggior parte dei mercati un po' a
causa della crisi, un po' per via dell'evoluzione tecnologica; questi cambiamenti stanno
influenzando anche i comportamenti degli agenti di vendita, che avvertono la necessita di
assumere un ruolo di consulente.

Il venditore diventa cosi sempre piu partecipe alla costruzione dell'immagine del cliente, ma questo
gli impone di acquisire una serie di competenze conoscitive nuove, che trasformino il suo
contributo in un valore aggiunto per il cliente stesso.

«Nei corsi di formazione di solito si offrono pacchetti standard di conoscenze. E questo é
abbastanza anacronistico, perché oggi la conoscenza & accessibile a tutti — ha concluso |l
Professor Parisio Di Giovanni, docente di Psicologia della comunicazione -.

Noi, invece, cerchiamo di portare il contributo di chi ha alle spalle un‘ampia conoscenza per fare
emergere nel dialogo quelle cose su cui si pud essere piu utili. Si tratta quindi di una formazione
flessibile.

Nel senso che, a seconda di quello che emerge in aula, il docente supporta, aiuta, stimola e
introduce elementi al fine di risolvere i problemi sollevati dagli agenti stessi.

Si tratta di una formazione tesa a cambiare, a vedere diversamente le cose in modo da essere piu
efficaci.

La vera formazione o cambia qualcosa nelle persone o, se € un mero trasferimento di conoscenze,
non e una vera formazione, specie nel mondo di oggi dove le conoscenze sono accessibili.

La cosa interessante é che il mondo degli agenti & affamato di formazione. E credo che, da questo
punto di vista, il lavoro che sta facendo ATSC con il Dottor Franco Damiani sia ottimo, perché
hanno colto il bisogno di formazione dell'agente di commercio, hanno capito che si tratta di un
professionista motivato a formarsi e a farlo in un modo che sia applicabile alla sua attivita ed &
naturale che sia cosi visto il suo nuovo ruolo consulenziale».

https://www.ilprimato.eu/eventi/14019-universita-di-teramo-con-atsc.html?fbclid=IwAR2I0ThVIWNP4-
TILL3dkbAerLxsqfPBc4byf-E8Yqla50EVkri8oUlwyd0






