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Il Sales Leader

Il Sales lader € una persona che ha l'obiettivo
risultati di vendita dal proprio team o dalla strutt
responsabile. Puo essere il Sales Director, il CEO, i
Manager o chiunque governi direttamente o indirettamente
un'organiz!azione di vendita.

Le competenze del Sales Leader sono molteplici: la

competenza di vendita, ovviamente, la leadership per

“Il Sales Leader crea e
alimenta la “cultura di vendita”
dell'organizzazione e guida le

guidare le persone, il coaching per far crescere le
persone, la visione strategica per orien le energie
nella giusta direzione e I'execution per tradurre le idee in

efficacia operativa.
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Il Sales Leader Journey ¢ il percorso di chi guida I'organizzazione

di vendita in scenari complessi e mutevoli. L'analisi costante del

mercato e I'ascolto attento del cliente servono per cogliere segnali

e prospettive rilevanti. Il Sales Leader non si limita a reagire al

cambiamento ma anticipa le trasformazioni con una visione chiara.

Identifica le competenze necessarie al team di vendita e affronta i

veri colli di bottiglia nel creare valore. Traduce la strategia in

operativita, ripensando ruoli, processi, obiettivi e KPI.

Il Sales Leader ha una
prospettiva aggiornata sui temi

piu rilevanti della vendita B2B

che lo aiuta a migliorare la

dinamica di vendita del team.

A

Il Sales Leader modella e
trasforma il proprio contesto
e la propria organizzazione
per allinearsi ai cambiamenti

dei clienti e del mercato.

Il Sales Leader € un architetto che costruisce un sistema coerente,

capace di generare comportamenti virtuosi. Allena il team per

essere competitivo in un mercato in evoluzione. Cura la relazione

con il cliente, trasformando il “come si vende” nel vero

differenziale competitivo. Infine rende concrete le strategie

attraverso una execution solida, continua e misurabile.

Il Sales Leader fornisce al
proprio team le competenze
necessarie e gli strumenti utili

per affrontare con successo

anche le situazioni piu critiche.

Il Sales Leader crea le condizioni
per ottenere i risultati nel modo
piu efficace con gli strumenti, le
metodologie e il supporto

adeguati.
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Comprendere il contesto per guidare il cambiamento

Il Sales Leader analizza il mercato, ascolta il cliente, legge i Come interviene Powerselling

segnali interni ed esterni e coglie i cambiamenti in atto. Ha una ; P ] I )
Crea momenti € contenuti pensati per facilitare I'accesso alle

visione chiara e concreta, non solo per adattarsi, ma per ] il ; N ]
informazioni pit strategiche. Offre una visione chiara e

anticipare. Capisce l'orientamento dei buyer, quali nuove - h ; " i i
organizzata, evitando dispersione e ottimizzando il tempo

competenze servono.al team e quali.sono i veri fattori critici . L . x . :
dedicato all’aggiornamento, cosi da trasformare l'informazione in

nella generazione di valore. Esce dalla reattivita quotidiana per y —
un vero vantaggio competitivo.

vedere il quadro d'insieme e definire il “perché” del

cambiamento.

Introduci un momento settimanale o quindicinale di “analisi dei trend” dove ogni
venditore condivide le informazioni rilevanti raccolte dai clienti e dai competitor.
Crea una board visiva, disponibile al team, aggiornata con i segnali emergenti.

Implementa un workshop mensile di “sense-making” con il team dove si
analizzano trend, prospettive e casi reali per dare un senso pratico alle
informazioni. Stimola il confronto e la sintesi collettiva per allenare la selettivita
delle persone e fai redigere un documento che riporti le attivita pratiche che

derivano dall’analisi.
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Progettare processi di vendita efficaci

Il Sales Leader costruisce il ponte tra strategia e operativita. In
questa fase disegna i processi di vendita efficaci: ruoli, flussi,
strumenti e KPI devono essere ripensati per allinearsi agli
obiettivi strategici. Non si tratta selo di scrivere un processo,
ma di creare un sistema coerente che favorisca i
comportamenti giusti, riduca la complessita e renda replicabile
I'eccellenza. Il leader diventa “architetto” dell'efficacia

commerciale.

Come interviene Powerselling

Powerselling crea e guida i workshop con il Sales Leader € il suo
team per rendere i processi chiari e concreti, trasformando le idee
in modelli pratici e applicabili. L'obiettivo e quello di facilitare il
pensiero strategicoedircostruireiunisistema efficace, su cuipoter
contare nel tempo.

Crea un gruppo di lavoro con i tuoi sales manager e qualche “champion” e
costruisci un playbook operativo visuale e dinamico. Includi esempi pratici, flussi
decisionali e KPI misurabili.

Organizza un workshop trimestrale di allineamento tra le diverse funzioni:
vendite, marketing, supporto tecnico e includi uno “sponsor” del board. Mappa i
nuovi obiettivi e aggiorna i tuoi processi di vendita.
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Fornire al team le competenze distintive

Un Sales Leader non si limita a gestire il team, ma si assicura Come interviene Powerselling

che ogni venditore abbia le competenze giuste per affrontare : : e .
Crea e gestisce programmi personalizzati di corporate training,

un mercato in continua evoluzione. Oggi, per distinguersi dalla - == E .
workshop e percorsi di confronto, che aiutino a sviluppare sia le

concorrenza, non basta offrire prodotti o soluzioni di qualita: il / ] .
competenze strategiche che quelle relazionali. L'obiettivo &

vero valore aggiunto risiede spesso nel come si vende. |l modo & T T
tradurre le competenze acquisite in azioni concrete e applicabili in

in cui i venditori si relazionano con i clienti, comprendono i I . » r e
tempi brevi, per rendere ogni interazione con i clienti piu efficace

loro bisogni e li aiutano a raggiungere i loro obiettivi puo fare ) N .
e orientata ai risultati.

la differenza tra vincere o perdere le vendite.

Sfrutta la metodologia del “learning in the flow”: micro-pillole di formazione
integrate nei CRM, coaching mirato, training blended, e-learning, playbook
dinamici e strumenti di Al per potenziare il tuo team.

La formazione esterna € fondamentale per implementare metodologie efficaci
ma il know-how interno deve essere alimentato e distribuito. Lancia un
programma di “peer learning” con momenti strutturati. Usa formati snelli: role-
play, casi di successo condivisi, momenti di “how to do it”, sempre con
riferimento al playbook.
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Tradurre le idee'in azioni

Per un Sales Leader, il vero successo non si misura solo nella
capacita di progettare strategie o fornire le competenze al
sales team, ma si misura soprattutto nella capacita di
trasformare le idee e le metodologie in azioni concrete. La
“execution” € il momento in cui le competenze acquisite, le
metodologie definite e gli strumenti a disposizione vengono
messi in pratica con coerenza e continuita, generando un

impatto reale sulle performance.

Come interviene Powerselling

Fornisce strumenti pratici per rendere concretamente applicabili
le strategie definite in precedenza. Attraverso strumenti e
metodologie efficaci, aiuta le organizzazioni a trasformare
formazione e riflessioni strategiche in azioni reali e misurabili,
affinché ogni venditore possa ottenere il massimo dalle proprie
competenze e dalle opportunita di mercato. Non basta sapere

cosa fare, bisogna anche farlo accadere.

Inserisci nella routine dei momenti post-formazione con obiettivi misurabili, basati
sulle attivita reali e attiva dei percorsi di condivisione delle competenze tra i
membri del team di vendita.

Applica la logica del “cambiamento collaborativo”: coinvolgi il sales team nel co-
design di nuove iniziative, attiva sondaggi rapidi per ottenere i feedback, e
fornire sempre il “perché” prima del “come”.
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