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02 — INTRODUZIONE

P E R C H É  S A L E S C U L T

Vendere oggi è
un'altra cosa.
Vendere oggi significa molto più che presentare un

prodotto o gestire una trattativa. Significa comprendere

mercati complessi , dialogare con interlocutori

competenti, interpretare dati e tradurre competenze

tecniche in valore percepito dal cliente.

SALESCULT – la cultura della vendita - è un percorso executive che, giunto

alla sua 17ª edizione, continua a evolvere per rispondere ai cambiamenti del

ruolo commerciale nei contesti aziendali contemporanei.

L’edizione 2026 prevede un percorso di 81 ore, con un impianto

interdisciplinare che integra la gestione del processo commerciale, la

profilazione del proprio stile comportamentale e quello del cliente secondo

la Teoria Disc di Marston, comunicazione, negoziazione, marketing digitale,

lettura dei dati, intelligenza artificiale, aspetti legali e costruzione del piano di

vendita. E non solo.

SalesCult – la cultura della vendita accompagna i partecipanti nello sviluppo

di competenze necessarie per operare con maggiore consapevolezza nei

processi commerciali contemporanei, contribuendo a rafforzare il ruolo della

funzione vendita all’interno delle organizzazioni
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02 — INTRODUZIONE

Obiettivi del 
master

In particolare, SALESCULT si propone di: 
Sviluppare una maggiore consapevolezza del ruolo commerciale nei processi
aziendali e nella creazione di valore 
Favorire la capacità di integrare competenze tecniche e logiche di mercato,
traducendo caratteristiche di prodotto in valore per il cliente 
Rafforzare le competenze relazionali, comunicative e negoziali nei contesti
professionali complessi  
Migliorare la capacità di lettura dei bisogni e dei processi decisionali degli
interlocutori 
Introdurre le principali attenzioni legali connesse alla vendita e alla relazione
commerciale 
Introdurre strumenti legati a dati e intelligenza artificiale a supporto delle attività
commerciali  
Sviluppare maggiore autonomia nella gestione del processo di vendita  
Consolidare la capacità di lavorare su casi concreti e project work applicati a
contesti aziendali reali. 
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03 — DESTINATARI

A  C H I  S I  R I V O L G E

Per chi ha già una competenza e vuole farla
diventare un vantaggio.
SALESCULT si rivolge a profili tecnici, figure R&D, produzione e sales che desiderano sviluppare una visione più

evoluta della funzione commerciale: non come funzione separata dall’impresa, ma come competenza

trasversale, capace di collegare prodotto, mercato, cliente e strategia aziendale. 

«Che tu venga dall'ingegneria, dalla R&D o dalla produzione: il percorso ti dà metodo, strumenti e consapevolezza.»
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04 — OBIETTIVI  FORMATIVI

C O S A  S V I L U P P E R A I

Cinque competenze che fanno la differenza.
0 1

Cultura commerciale
evoluta
Tradurre competenze

tecniche in valore percepito

dal cliente.

0 2

Comunicazione e
negoziazione

Dialogare con efficacia in

contesti B2B complessi.

0 3

Data driven selling
Leggere i dati e usarli nelle

decisioni commerciali.

0 4

AI applicata alla
vendita
Usare l'intelligenza

artificiale a supporto delle

attività commerciali.

0 5

Piano di vendita
Costruire autonomamente

una strategia commerciale

concreta.
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05 — COME SI  SVOLGE

S T R U T T U R A  D E L  P E R C O R S O

Sette mesi. Dodici incontri. Un progetto reale.

0 3

0 1

Modalità

12
incontri in aula a Torino

In presenza 

Microlearning su Moodle: video, materiali e

risorse pratiche tra una sessione e l'altra

Project work finale di gruppo - Sviluppo di

un piano di vendita concreto, presentato

con metodologia Lego® Serious Play®.

0 2

Calendario

81 ore
totali di formazione

Dal 26 Giugno al 18 Dicembre 2026 

ore 09.00-13.00 - 14.00-17.00

Sedi: Skillab e SAA School of Management

Attestato

Attestato di partecipazione 
Rilasciato da SKillab

Richiesta frequenza min. 75% e completamento
del project work finale.
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06 — PROGRAMMA

I  M O D U L I  D E L  P E R C O R S O

Dodici moduli. Un project work finale.
01 Adaptive Selling  

ALESSIO GIACHIN RICCA26 Giugno

11 Settembre

25 Settembre 9 Ottobre

10 Luglio

18 Settembre

Come il personal profile DISC ci aiuta nella gestione del processo di
vendita e a sviluppare la propria flessibilità nella vendita.

02

BARBARA CASSOLI

La Danza del comunicare

Abitare il linguaggio, il corpo e le emozioni in modo consapevole fa la
differenza nel far accadere le cose. Come rendere vitale e rilevante la
comunicazione col cliente.

03
YADVINDER RANA

L’arte della negoziazione

Sviluppare la capacità di strutturare il processo negoziale, imparare a
riconoscere le principali situazioni negoziali e modificare il proprio stile in
base all'interlocutore.

04

MARCO LOSITO

AI nel processo commerciale

Dal venditore "informativo" al venditore "decisionale". L'AI analizza
comportamenti, predice bisogni, suggerisce timing e offerte: il ruolo umano
si sposta da trasmettere dati a guidare decisioni.

05

FULVIO IULITA

Brand reputation e digital storytelling

Una visione strategica del web secondo i principi del customer journey:
fissare gli obiettivi, organizzare la strategia e misurare i risultati per
raccontare la propria impresa in rete.

06
FABIO RIZZATO

Interpretare i numeri dei clienti e concorrenti 

Come leggere un bilancio: stato patrimoniale, conto economico, analisi dei
flussi finanziari. Attraverso la riclassificazione si ottiene una panoramica di
sintesi dell'ambiente competitivo.
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06 — PROGRAMMA

07 Osservando il mercato Behavioural intelligence
REBECCA PERA GIACOMO BAGNA

Dai BigData agli Small Data: comprendere il cliente mettendosi nelle
sue scarpe, tra antropologia e istinto. Se vuoi veramente comprendere il
tuo cliente devi capire non solo gli aspetti tecnici del suo lavoro, ma
anche i suoi sogni, le sue emozioni, le sue credenze.

Architettura della decisione, bias cognitivi e design dell'offerta. Una lente
comportamentale scientifica e avanzata per analizzare e progettare
l'esperienza decisionale del cliente, aumentando la qualità delle scelte e
la performance commerciale.

08

FRANCO CAVALOTTI PAOLO BIANCO

The Dark Side of the Moon: dalla parte dell’acquisitore Aspetti legali dell’attività commerciale

Conoscere meglio il Buyer Evoluto e le sue logiche d'acquisto per
migliorare la capacità di soddisfarne le esigenze e acquisire un vantaggio
competitivo rispetto ai competitor.

Prevenire è meglio che curare. Aspetti legali dell'attività commerciale e loro
conseguenze pratiche nella gestione quotidiana delle trattative e dei
contratti di vendita.

09 10

11

13 Custruiamo il piano vendita con le mani: LEGO® Serious Play®

LEGO® SERIOUS PLAY® è una metodologia di facilitazione e sviluppo
organizzativo fondata sull’impiego dei mattoncini LEGO®  

12

14 Project work

Presentazione in plenaria dei propri piani di vendita: 
il momento conclusivo in cui ogni partecipante porta il lavoro sviluppato
durante il percorso.
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23 ottobre (Mattina) 23 ottobre (Pomeriggio)

SILVIA RIVETTI

Quando il marketing incontra le vendite

Il marketing definisce dove vogliamo andare (il perché), il piano di
vendita il cosa e il come per raggiungere l'obiettivo. Come trovare il
proprio posto nel mercato.

20 Novembre

ALESSIO GIACHIN RICCA  - PARTE TEORICA

EUGENIA RIZZO - PARTE PRATICA

11 Dicembre (Mattina)

11 Dicembre (Pomeriggio)

ALESSIO GIACHIN RICCA18 Dicembre

LORENA PETRICCIONE

Visual design

Creare e gestire presentazioni efficaci: progettazione, preparazione e regole
della comunicazione visiva per slide focalizzate sull'ascoltatore anziché sul
relatore.

04 Dicembre

06 Novembre (Mattina) 06 Novembre (Pomeriggio)



07 — FACULTY

I  D O C E N T I

Una faculty interdisciplinare di docenti e
professionisti.

Direttore del percorso

Alessio Giachin Ricca
Esperto di Adaptive Selling e Negoziazione. Coordina il programma e cura l'integrazione tra
moduli, project work e applicazione professionale.

Barbara Cassoli
EXECUTIVE STRENGTHS COACH - CF &
Gallup Certified · Coaching individuale e di
team.

Yadvinder S. Rana
Professore di negoziazione internazionale -
Politecnico, Manchester MBA, Cattolica.

Rebecca Pera
Ricercatrice - Consumer
Behaviour & Co-creazione

Fulvio Julita
Esperto di Digital Storytelling e
Narrazione d'Impresa

Professionista delle Risorse Umane
- Executive Coach

Postdoc Researcher & Lecturer in
Consumer Psychology - Politecnico
di Torino

Avvocato, patrocinante in
Cassazione

Silvia Rivetti
Marketing & Sales Strategy ·
Ex Nestlé, Beiersdorf, Intesa

Franco Cavallotti
Esperto di Procurement ·
Consulente e Docente Senior

Prof. Associato di Economia Aziendale ·
Analisi di Bilancio e Finanza

Amministratore delegato Loop Media
Network

Lorena Petriccione

Giacomo Bagna Eugenia Rizzo

Consulente di Comunicazione
d'Impresa 
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08 — ISCRIZIONI  E  COSTI

Q U O T E  D I  P A R T E C I P A Z I O N E

Investimento, finanziabile tramite fondi
interprofessionali.

T I P O L O G I A Q U O T A

Aziende partner SAA e Skillab
Quota agevolata associati

€3.700 + IVA

Aziende non associate
Quota standard

€4.500 + IVA

Sconto dal 2° iscritto
Stessa azienda

−10%

A G E V O L A Z I O N I

Fondi interprofessionali a copertura totale o
parziale.
Il costo del master può essere coperto attraverso i principali fondi di settore. Contattaci

prima dell'iscrizione per supporto nella pratica.

Fondirigenti Fondimpresa Fondoprofessioni Altri fondi di settore

20 GIU 2026

Le iscrizioni si raccolgono tramite il sito Skillab.Come iscriversi:

Scadenza iscrizioni:
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https://www.skillab.it/corso/va/notizia/3718/salescult-la-cultura-della-vendita/


C O N T A T T I

SAA School of Management
Via Ventimiglia, 115 · 10126 Torino

Tel. +39 011.63991

Web. saamanagement.com

D I R E T T O R E  D E L  C O R S O

Alessio Giachin Ricca
C O O R D I N A M E N T O

Valentina Fiorelli

Monica Pignatelli

S E G U I C I

Instagram Facebook LinkedIn

SALESCULT
La cultura della vendita.
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