
STORIE DI IMPRESA

Imparare le 
tecniche comunicative 
durante l’attività di vendita

Il percorso formativo di Porzio Srl

COMUNICAZIONE E SOFT SKILL





Il contesto
cosa succede fuori
Secondo dati recenti, il 75% dei consumatori italiani 
considera la qualità del servizio e l'esperienza di 
acquisto altrettanto importanti del prodotto stesso, 
sottolineando ulteriormente l'importanza di una 
comunicazione efficace nella vendita al dettaglio.

In un mercato altamente competitivo come quello italiano, dove i 
consumatori sono esigenti e ben informati, la capacità di 
comunicare in modo convincente i vantaggi e i punti di forza dei 
prodotti diventa un elemento essenziale per attirare e mantenere 
clienti fedeli.

Con l'avvento del commercio elettronico e l'aumento della 
concorrenza online, le aziende italiane nel settore al dettaglio devono 
affrontare sfide aggiuntive nell'attrarre e coinvolgere i clienti.
Essere empatici consente al venditore di comprendere le esigenze e 
le aspettative del cliente in modo più approfondito, creando così un 
legame di fiducia e simpatia reciproca.  



Alessia Siega
Responsabile Punti Vendita

Spesso capita che le nostre parole vengano fraintese o che le 
richieste non vengano comprese fino in fondo dando origine a 

incomprensioni con clienti e colleghi.
Questo corso, ha aiutato la nostra rete vendita a sviluppare i 
presupposti per una comunicazione efficace e collaborativa 
attraverso tecniche di ascolto attivo e interazione efficace. 

Il team ha collaborato con attività di role play, durante le quali 
sono emersi diversi aspetti che riscontriamo quotidianamente 

durante le interazioni con i clienti e, grazie al
lavoro di squadra, sono state individuate soluzioni efficaci per 
la risoluzione di obiezioni durante le diverse fasi di interazione 

con il cliente. 
Durante il percorso formativo abbiamo compreso che la 

differenza tra una situazione comunicativa critica e una attiva 
risiede nella capacità individuale di riconoscere e trasformare 

le obiezioni in occasioni di scambio proficuo.



PORZIO SRL: identikit
Azienda storica nata nel 1929, è oggi riconosciuta nel 
territorio per la sua profonda e consolidata esperienza in 
ambito ortopedico. L’ortopedia Porzio è oggi il punto di 
riferimento per il benessere della persona e per la 
progettazione e realizzazione di prodotti su misura.
Con un organico di 48 persone e 9 punti vendita tra 
Friuli-Venezia Giulia e Veneto, Porzio opera sia con enti e 
istituzioni sanitarie sia con privati, attraverso un team 
specializzato di tecnici ortopedici. La Sede di Udine, oltre 
al suo laboratorio per i dispositivi su misura, vanta un 
centro dotato di strumenti altamente tecnologici per 
analisi baropodometriche e check-up posturali.
.



All’interno della sede Porzio di Udine sorge il Centro di 
Ricerca e Sviluppo specializzato nella realizzazione di 
progetti con moderne tecnologie di biomeccanica e di 

modellazione tridimensionale. 

I professionisti del Team, grazie alla tecnologia di 
stampa e scansione 3D sono specializzati nello 
sviluppo di protesi e ortesi su misura in grado di 

rispondere a specifiche esigenze della singola persona.

Le soluzioni su misura sono altamente personalizzabili, 
realizzabili con geometrie complesse per rispondere a 
tutte le esigenze che attualmente il mercato non è in 

grado di soddisfare.



L’analisi del fabbisogno formativo ha fatto emergere l’esigenza di 
intraprendere un percorso che permetta all’azienda di acquisire le 
competenze per sviluppare una comunicazione efficace e collaborativa
attraverso tecniche di ascolto attivo e interazione efficace.

In particolare sono emersi i seguenti gap formativi:

Ricompattare l’intera squadra vendite composta da risorse variegate 
per età, esperienza e attitudini personali
Confrontarsi sulle difficoltà e le opportunità che l’attività di vendita 
comporta quotidianamente
Fornire un punto di partenza per strutturare un lavoro di squadra sul 
rinforzo delle soft skills e delle tecniche comunicative utili durante 
l’attività di vendita, lavorando sulla comprensione dei bisogni del 
cliente e sull’ascolto attivo
Fornire al team di vendita dei consigli relativi alla gestione 
dell’obiezione e del cliente difficile

Siamo partiti da: 
le aspirazioni



Gli obiettivi del percorso formativo 
costruito su misura rispetto a tematiche, 
modalità, metodologie, tempi e trainers 
coinvolti sono stati: 
Imparare a comprendere i principi della 
comunicazione efficace: concetti come l'importanza 
della chiarezza, della coerenza e dell'empatia nel 
processo comunicativo.

1

Il percorso
le tappe verso l’obiettivo

Imparare a sviluppare l'empatia: incoraggiare i 
partecipanti a mettersi nei panni degli altri per 
comprendere meglio le loro prospettive e 
sentimenti.  

Imparare le Tecniche di ascolto attivo: capacità di 
concentrarsi attentamente sull'oratore, porre 
domande pertinenti, parafrasare per confermare la 
comprensione e rispondere in modo appropriato. 



Imparare a risolvere conflitti: fornire strumenti e 
strategie per gestire e risolvere conflitti in modo efficace, 
incoraggiando il confronto aperto e la ricerca di soluzioni 
win-win.

2

Il percorso
le tappe verso l’obiettivo

Sviluppare la comunicazione non verbale: 
esplorare i segnali come il linguaggio del corpo, 
l'espressione facciale e il tono della voce, 
nell'influenzare il significato e l'efficacia della 
comunicazione.





Trainer Skills

Giuseppe La Marca
Trainer & HR Consultant

Consulente di risorse umane con esperienza in realtà strutturate 
internazionali. Tra le varie attività, supporta le aziende e le organizzazioni 
nei processi HR e promuove progetti per il miglioramento del clima e la 
cultura aziendale. 

È un business coach accreditato dall’International Coach Federation e un 
analista comportamentale del linguaggio non verbale. Insieme ad 
ErgonGroup, progetta e tiene corsi su tematiche HR, sviluppo delle soft 
skill. Prima di intraprendere la sua carriera da consulente ha gestito e 
formato numerosi team per la vendita diretta.

Ha una laurea in Scienze economiche e un master di II livello in risorse 
umane e organizzazione. Ha conseguito inoltre diverse specializzazioni 
(sopracitate) seguendo executive master accreditati.
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