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	Accademia ADICO e' un contenitore di corsi di una giornata, organizzati e realizzati in collaborazione con le principali Societa' di Formazione italiane e internazionali e con docenti di alto profilo.
Accademia ADICO, nata da una lunga esperienza associativa, ha l'obiettivo di offrire un Piano di Formazione Professionale a tutte le persone che si occupano di marketing, di vendite e di comunicazione.
ADICO (www.adico.it) e' l'Associazione attenta ai cambiamenti, alle innovazioni tecnologiche al marketing innovativo, alle strategie di mercato con una esperienza acquisita dal 1964.

Per visualizzare programma dettagliato di ogni singolo corso digitare www.adico.it 
Per ulteriori informazioni e chiarimenti contattare la Segreteria ADICO  Tel. 02-6704080 mail : info@adico.it


Corsi a calendario nel mese di Aprile


Marketing Multicanale
Lunedi` 12 aprile 2010 – dalle ore 9.30 alle ore 17.30
Obiettivo del corso: 
Il corso ha l’obiettivo di fornire una chiara panoramica del mercato attuale e di vagliare tutti gli strumenti utilizzabili dalle aziende per massimizzare le potenzialità insite nella multicanalità.

Relatore: Mirna Pacchetti

Sales management: le nuove modalita` per preparare e gestire un budget attendibile

Giovedi` 15 aprile 2010 – dalle ore 9.30 alle ore 17.30
Obiettivo del corso:
Il “nuovo budget” rappresenta sempre un momento decisivo di confronto tra la Direzione e la Forza Vendita, specie quando i risultati ottenuti non soddisfano le aspettative.

Ecco perché la “gestione mirata” dei Tre-Gradi-di-Fedeltà consente alla Rete Vendita di essere più motivata al raggiungimento dei risultati ed alla difesa dei margini aziendali,.

Relatore: Gianfranco Lanfredini

Engagement e Motivazione dei Collaboratori

Venerdì 16 aprile e 23 aprile 2010 – dalle ore 9.30 alle ore 17.30
Obiettivo del corso:
Engagement rappresenta una condizione organizzativa in cui i collaboratori scelgono con naturalezza di attivare le migliori capacità intellettuali, creative, e operative per il perseguimento dei risultati aziendali.

Relatore: Mario Gastaldi

Naming day "Speciale ADICO" – Il workshop di formazione al brand naming

Martedì 20 aprile 2010 – dalle ore 9.30 alle ore 17.30
Obiettivo del corso:
Inquadrare meglio i criteri di fattibilità del brand naming per poterli attuare in un percorso di sviluppo di un nuovo nome. Il workshop fornisce ai partecipanti strumenti teorici e pratici per ottimizzare l’impostazione di una strategia di naming di sostegno per una creatività mirata e per una scelta finale del nome valida ed efficacia. Conoscere il brand naming significa evitare una serie di difficoltà per arrivare in modo più diretto e sicuro all’identificazione del nome giusto.

Relatore: Beatrice Ferrari

In che modo conoscere i costi aiuta le decisioni aziendali

Venerdi` 22 aprile 2010 – dalle ore 14.30 alle ore 18.30 
“Prendere le decisioni giuste è più facile quando si dispone delle informazioni giuste!” 

Questo corso ha l’obiettivo di esporre in modo semplice ma completo i principali strumenti di problem solving di origine amministrativa o finanziaria e di mostrare come le informazioni di costo influenzano le decisioni da prendere.

Relatore: Elisabetta Borrini 

Ascoltare la voce del cliente per fidelizzarlo: le ricerche di mercato

Lunedì 26 aprile 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso:
Il corso si pone come guida - pratica e completa - delle fasi di progettazione e realizzazione delle ricerche di mercato. Esso fa acquisire conoscenze, competenze ed abilità nella pianificazione e conduzione di una ricerca di mercato (anche on-line), unitamente alla capacità di interpretarne i risultati, di leggere gli stessi in chiave decisionale e di marketing, con un orientamento ai clienti, alla loro soddisfazione e fidelizzazione.

Relatore: Amedeo De Luca

Come preparare una presentazione efficace 

Martedì 27 aprile 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: 
Il corso della durata di una giornata si articola in due fasi:

la prima, teorica, serve ad impostare la preparazione personale e la presentazione da effettuare in pubblico;

la seconda, pratica, si basa su riprese video ed esercitazioni per rendere chiari i concetti acquisiti e per poter affrontare situazioni reali quotidiane. 

Relatore: Carmela Torelli

Lead Generation e lead nurturing 

Giovedì 29 aprile 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: 
Offrire ai partecipanti l'opportunita' di saper strutturare una corretta strategia di web marketing e avere una panoramica sulle opportunità e sugli strumenti disponibili. 

Il corso illustrera' i concetti di lead generation, lead qualification e di lead nurturing.

Relatore: Alberto Giusti

Corsi a calendario nel mese di Maggio

La Comunicazione efficace 

Martedì 4 maggio 2010 - dalle ore 9.30 alle 13.30
Obiettivo del corso: 
Il corso fornisce ai partecipanti le tecniche, le strategie comunicative a partire dalla conoscenza di sé per favorire l'incontro efficace con gli altri, al conoscere e interpretare il linguaggio corporeo come fonte primaria di comunicazione, dall'affinare la capacità di ascolto, al gestire al meglio le relazioni interpersonali nelle diverse situazioni lavorative e non.

Relatore: Carmela Torelli

Break-even point: un modello utile per valutare le performance aziendali

Venerdi` 7 maggio 2010 - dalle ore 14.30 alle 18.30
Obiettivo del corso: 

Il calcolo del punto di pareggio (o “break-even point") è un metodo semplice ma molto utile per comprendere alcuni aspetti fondamentali relativi alle performance aziendali: il livello di rischio, la rigidità della struttura, la quantità di produzione e vendite necessarie per ottenere un utile, gli impatti sul conto economico di decisioni di prezzo, eccetera.

Relatore: Elisabetta Borrini

Come stimare e sviluppare il potenziale di vendita aziendale su aree distrettuali e commerciali

Lunedi` 17 maggio 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: 

Sensibilizzazione all’importanza della stima “oggettiva” del potenziale di vendita; saper collocare il potenziale di mercato nel Piano marketing aziendale; capacità di individuare gli aspetti problematici della misurazione dei potenziali di mercato; capacità di trattare una vasta mole di dati su PC; capacità di applicare metodi di stima - semplici ma efficaci - in un’ottica di best practice; saper diagnosticare ed interpretare la situazione commerciale del mercato considerato ai fini di pianificazione delle vendite.

Relatore: Amedeo De Luca

Un laboratorio per il Leader Efficace

Giovedi` 18 maggio 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: 

Definire cosa è la Leadership e chi è il Leader

Creare il profilo del Leader efficace: competenze e comportamenti

Auto-valutare la propria Leadership in termini di stile, livelli, ruolo e competenze, all’interno del proprio contesto organizzativo

Determinare uno specifico Piano Personale di Sviluppo della Leadership

Relatore: Marco Moncalieri

Il controllo di efficienza commerciale per l'imprenditore

Giovedì 20 maggio 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: In tempi prosperi è un’analisi spesso trascurata, in tempi di crisi può rivelarsi importantissimo per l’imprenditore fare un controllo un po’ particolare del proprio approccio, della propria struttura commerciale e di come l’azienda viene percepita all’esterno. Questo esame periodico è necessario per trovare spazi di miglioramento all’interno della propria organizzazione, senza dover ricorrere a onerosi interventi esterni.

Relatore: Gloria Sormani

Fidelizzazione

Giovedi` 27 maggio 2010 - dalle ore 9.30 alle 17.30
Obiettivo del corso: 

Il corso consente di acquisire le nozioni e gli strumenti per fidelizzare e creare reale valore aggiunto per i propri clienti, partendo dall’azienda e dalle persone che lavorano al suo interno, al fine di massimizzare gli sforzi, con notevoli benefici sul fatturato.

Relatore: Marco Moncalieri

PER ISCRIVERSI AI CORSI  E PER VISUALIZZARE PROGRAMMA DETTAGLIATO PRIMO SEMESTRE 2010 DIGITARE WWW.ADICO.IT
PER INFORMAZIONI CONTATTARE SEGRETERIA ADICO TEL. 02.6704080 mail  info@adico.it



