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Fai networking con i partecipanti su b2match

https://head-of-sales-2020.b2match.io/signup
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FIERA MILANO
The Executive Network MEDIA

Business International - Fiera Milano Media

Dal 2011 Business Intemational € una divisione di Fiera Milano Media, la media company del Gruppo Fiera Milano, il maggiore operatore
fieristico italiano e uno tra i maggiori al mondo. Fiera Milano Media ha l'obiettivo di sviluppare sistemi di relazioni di business, utilizzando soluzioni
informative, formative, di comunicazione, analisi di mercato e servizi di marketing, mediante un sistema multimediale che integra i mezzi
tradizionali con i nuovi media. Grazie all'esperienza consolidata nellideazione e realizzazione di eventi istituzionali e di management, Business
International propone ogni anno oltre 150 corsi, seminari, convegni ed eventi rivolti ai top manager delle imprese italiane e multinazionali ed
offre un ventaglio di soluzioni di networking per consolidare ed aggiornare il proprio sistema di relazioni professionali.
www.businessinternational.it

Segui Business International su
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Venerdi 12 giugno

Agenda - Venerdi 12 giugno

09:15 Welcome & matchmaking time and 1tol meetings
POWER SALES - Session 1

09:45 Opening
“Le Menta(bi)lita strategiche per la Formazione, 'Engagement e le Performance”
Enrico Bertolino, Attore, Formatore, Founder - enricobertolino

Modera:
Eleonora Saladino, Psychologist, Author of the book "DNA delle Vendite"

10:05 Sales engagement and inspiration

“Come motivare la rete vendita per aumentare produttivita, fatturato e profittabilita per un
successo sostenibile.”

Eleonora Saladino, Psychologist, Author of the book "DNA delle Vendite"

10:30 Roundtable/Session Conversation with 3 CSO

“Le vendite erano gia in transformazione. Con il Covid questo processo € stato probabilmente
accelerato. Cosa cambia per le aziende e come le imprese stanno gestendo il cambiamento.
Quanto le tecnologie digitali potranno aiutare il processo di trasformazione e porsi al servizio
della vendita?”

Modera:
Daniela Corsaro, Professore Associato di Marketing e Vendite, Universita IULM

Luca Simonassi, Direttore Commerciale e Trade Marketing, Coca Cola Sibeg Sicilia
Nicoolo Zuffetti, Marketing Manager, Cribis

Emiliano Adamo, Sales Director, Unes Supermercati

Marco Piantanida, Amministratore Delegato e Managing Director, Haribo

11:00 Spotlight

Nuovi strumenti per lo sviluppo commerciale e la sales acceleration nell'Italia
post lockdown

Niccolo Zuffetti, Marketing Manager, Cribis

11:15 break

© 2020, Business International - Fiera Milano Media www.businessleaders.it
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Venerdi 12 giugno

POWER SALES - Session 2

11:25 SALES Transformation: The Italian Job

* La trasformazione delle vendite: costruire relazioni per ricostruire fiducia
 Evoluzione dei contesti di business e socio-culturali e impatto sulle vendite
 Ruolo della tecnologia nel processo di costruzione della relazione

« Una roadmap per guidare la sales transformation post Covid19

Daniela Corsaro, Professore Associato di Marketing e Vendite, Universita IULM

11:45 Retail Trend Industry post Covid-19
Marco Zanardi, Presidente del Consiglio Direttivo, Retail Institute
Daniela Corsaro, Professore Associato di Marketing e Vendite, Universita IUL

POWER SALES - Session 3

11:55 SALES Development

Sales Mapping

"Dal perché il cervello & piu performante utilizzando il pensiero visuale ad esempi pratici di
applicazione di strumenti come le Mappe Mentali, utilizzate da 250 milioni di persone in tutto il
mondo, per organizzare, comunicare e innovare."

Giulia Comba, Esperta in comunicazione relazionale e facilitatrice nei processi di
cambiamento

12:25 Spotlight
“Strategia sul contatto: un nuovo modo di fare business con i clienti”
Elisabetta Bruno, Chief Digital Officer, Diennea

POWER SALES - Session 4

12:40 Top Covid-driven priorities for Head of Sales

"Rivoluzione o semplicemente una rivolta?

I cambiamenti si propagano attraverso il linguaggio, la scelta delle parole, degli atteggiamenti
delle immagini. Limportanza e l'impatto che acquistano i social media é enorme. La possibilita
di contagio e forte. Linformazione € una delle priorita globali, alla stessa stregua del
cambiamento climatico, con cui confrontarci. Bisogna prendeme coscienza per il lavoro che
facciamo e che faremo."

Beppe Carrella, Founder and Senior Partner, BCLAB

13:10 Q&A Session, matchmaking time and 1tol meetings

13:45 End of conference

© 2020, Business Intemational - Fiera Milano Media www.businessleaders.it
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CribiS A “CRIF company

CRIBIS e la societa leader in Italia nei servizi
per la gestione del credito commerciale e lo
sviluppo del business in Italia e all'estero.
CRIBIS conta oltre 200 consulenti, piu di
15.000 clienti e dispone del piu ampio
patrimonio informativo sul 100% delle
aziende italiane e su oltre 330 milioni di
imprese in tutto il mondo grazie
all'appartenenza al Dun & Bradstreet
Worldwide Network.

www.cribis.com

© 2020 Business International - Fiera Milano Media
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tbd 3sdiennea

tbd & l'agency di Diennea specializzata
nellideazione e gestione di progetti
customer-driven, connessi sinergicamente sul
piano tecnologico, strategico e creativo.
Sviluppa asset comunicativi in grado di
attivare le audience e accelerare |la
trasformazione  digitale delle aziende,
attraverso una profonda cultura degli
ecosistemi digitali, una solida metodologia
per la gestione multicanale del contatto e
un’elevata esperienza consulenziale per ogni
singolo aspetto progettuale.

https://tbd.diennea.com

www.businessleaders.it
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