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1. Introduzione e obiettivi didattici 

Questa dispensa prosegue il percorso Sales Manager, applicando alla funzione commerciale gli 
strumenti di gestione delle persone già presentati nella Dispensa 6 del percorso Business 
Manager di questa collana, con un'attenzione specifica alle caratteristiche distintive della 
motivazione in un team di vendita, già più volte accennate nelle dispense precedenti di questo 
percorso. 

La vendita è una delle professioni più esposte, per sua natura strutturale, al rifiuto: anche il 
venditore più capace affronta quotidianamente un numero significativo di risposte negative, 
rinvii, o disinteresse da parte dei clienti, prima di ottenere una chiusura positiva. Questa 
caratteristica distintiva rende la motivazione un tema centrale, e in parte specifico, della gestione 
di un team commerciale, meritevole di un approfondimento dedicato oltre ai principi generali già 
presentati nel percorso Business Manager di questa collana. 

A chi si rivolge questa dispensa 

Si rivolge a chi ha seguito le prime otto dispense di questo percorso e desidera acquisire, 
applicando e sviluppando gli strumenti di gestione delle persone già presentati nel percorso 
Business Manager di questa collana, competenze specifiche per motivare e sviluppare un team 
commerciale. 

Obiettivi di apprendimento 

1. Comprendere la specificità motivazionale della professione di vendita; 

2. Conoscere i principi di costruzione di sistemi di incentivazione e provvigione efficaci; 

3. Comprendere la logica e la pratica del coaching commerciale continuativo; 

4. Saper costruire una cultura di squadra anche in team caratterizzati da forte individualismo; 

5. Saper gestire i momenti di crisi motivazionale del team o di singoli venditori; 

6. Comprendere il valore del riconoscimento e la gestione della diversità in un team 
commerciale. 
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2. La specificità motivazionale della vendita 

Applicando e sviluppando i principi motivazionali già presentati nella Dispensa 6 del percorso 
Business Manager di questa collana, iniziamo esplorando le caratteristiche specifiche che 
rendono la motivazione in un contesto commerciale, per alcuni aspetti, distinta da quella richiesta 
in altri ruoli professionali. 

L'esposizione sistematica al rifiuto 

A differenza di molte altre professioni, un venditore affronta quotidianamente un tasso di 
insuccesso strutturalmente elevato: applicando gli stessi dati già presentati nella Dispensa 4 di 
questo percorso a proposito dei tassi di conversione, anche un venditore eccellente vede 
tipicamente la maggioranza dei propri contatti iniziali non tradursi in una vendita. Questa 
esposizione ripetuta al rifiuto richiede una resilienza psicologica specifica, già accennata nella 
Dispensa 1 di questo percorso tra le competenze chiave del ruolo. 

La misurabilità immediata e pubblica dei risultati 

A differenza di molti altri ruoli professionali, in cui i risultati individuali sono meno 
immediatamente visibili o quantificabili, la performance di un venditore è tipicamente misurata 
con grande precisione e frequenza, spesso visibile all'intero team attraverso le classifiche di 
vendita o i report periodici già presentati nella Dispensa 4 di questo percorso. Questa 
trasparenza, se da un lato può essere motivante per chi ottiene buoni risultati, può generare una 
pressione psicologica significativa per chi attraversa periodi di difficoltà. 

La componente economica diretta della motivazione 

Applicando la distinzione tra motivazione intrinseca ed estrinseca già presentata nella Dispensa 
6 del percorso Business Manager di questa collana, la vendita è tra le professioni in cui la 
componente di retribuzione variabile, tipicamente legata direttamente ai risultati individuali 
attraverso sistemi di provvigione approfonditi nel capitolo 3, ha un peso particolarmente 
rilevante, rendendo la gestione di questa componente economica un elemento centrale della 
motivazione complessiva, distinto ma complementare rispetto ai fattori motivazionali intrinseci. 

Un principio importante da tenere presente lungo l'intera dispensa: queste specificità non 
rendono i principi motivazionali generali già presentati nella Dispensa 6 del percorso 
Business Manager di questa collana meno validi per un team commerciale, ma richiedono 
un'applicazione consapevole delle loro specifiche implicazioni in questo contesto 
particolare, dove il rifiuto ripetuto, la visibilità dei risultati, e la componente economica 
diretta assumono un peso specifico maggiore rispetto a molti altri contesti professionali. 
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3. I sistemi di incentivazione e provvigione 

Applicando la distinzione tra motivazione intrinseca ed estrinseca già presentata nella Dispensa 
6 del percorso Business Manager di questa collana, approfondiamo ora la costruzione di sistemi 
di incentivazione economica efficaci per un team commerciale, un tema già accennato nella 
Dispensa 2 di questo percorso a proposito della struttura provvigionale degli agenti. 

Le caratteristiche di un buon sistema di incentivazione 

• Chiarezza: il venditore dovrebbe poter comprendere facilmente come il proprio compenso 
variabile viene calcolato, senza formule eccessivamente complesse che generano 
confusione o sfiducia; 

• Coerenza con gli obiettivi dell'organizzazione: applicando quanto già presentato nella 
Dispensa 4 di questo percorso a proposito della marginalità, un sistema di incentivazione 
dovrebbe premiare non solo il volume di vendite, ma anche, quando rilevante, la qualità 
economica di tali vendite, evitando di incentivare comportamenti dannosi per la 
marginalità complessiva; 

• Tempestività: il collegamento tra risultato e riconoscimento economico dovrebbe essere il 
più possibile ravvicinato nel tempo, per massimizzarne l'effetto motivazionale, 
coerentemente con i principi di feedback tempestivo già presentati nella Dispensa 6 del 
percorso Business Manager di questa collana; 

• Equità percepita: applicando gli stessi principi già presentati nella Dispensa 5 di questo 
percorso a proposito dell'allocazione degli obiettivi, un sistema di incentivazione dovrebbe 
essere percepito come equo tra i diversi venditori, tenendo conto delle differenze di 
potenziale tra territori diversi. 

Le principali strutture di incentivazione 

3.1 La provvigione lineare 

Una percentuale fissa applicata al fatturato generato, indipendentemente dal livello raggiunto: 
semplice da comprendere, ma priva di elementi di progressione che incentivino il superamento 
di specifici traguardi. 

3.2 La provvigione a scaglioni progressivi 

La percentuale provvigionale aumenta al superamento di determinate soglie di fatturato, 
incentivando esplicitamente il raggiungimento e il superamento degli obiettivi, secondo una 
logica di progressione motivazionale. 

3.3 I bonus per il raggiungimento di obiettivi specifici 

Premi aggiuntivi, spesso non proporzionali ma a somma fissa, collegati al raggiungimento di 
specifici traguardi (il budget complessivo, un obiettivo di acquisizione di nuovi clienti, un 
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obiettivo di marginalità), particolarmente utili per orientare l'attenzione del team su priorità 
specifiche del periodo, oltre al solo volume di fatturato. 

Un esempio di struttura mista 

Componente Logica 

Provvigione base 2% su tutto il fatturato generato 

Scaglione aggiuntivo +1% sulla parte di fatturato oltre il budget 

Bonus nuovi clienti 500€ per ogni nuovo cliente acquisito 

Bonus marginalità Premio trimestrale se la marginalità media 
supera una soglia definita 

  

Un principio pratico: un sistema di incentivazione eccessivamente complesso, con troppe 
componenti e condizioni, rischia di perdere l'effetto motivazionale desiderato, poiché il 
venditore fatica a comprendere chiaramente come le proprie azioni quotidiane si 
traducono nel compenso finale. Applicando lo stesso principio di semplicità già più volte 
richiamato in questa collana, un sistema con poche componenti chiare e ben comprese è 
generalmente più efficace di un sistema tecnicamente più sofisticato ma percepito come 
opaco. 
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4. Il coaching commerciale continuativo 

Applicando e sviluppando quanto già presentato nella Dispensa 5 di questo percorso a proposito 
del field coaching, approfondiamo ora la pratica del coaching commerciale come strumento 
continuativo di sviluppo e motivazione, distinto sia dalla formazione strutturata sia dalla sola 
valutazione periodica delle performance. 

La differenza tra coaching e semplice supervisione 

Applicando i principi già presentati nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa 
collana a proposito del feedback continuativo, il coaching commerciale non si limita a monitorare 
i risultati di un venditore, ma lo accompagna attivamente nello sviluppo delle proprie 
competenze, aiutandolo a riflettere sulle proprie trattative, a identificare autonomamente aree di 
miglioramento, e a costruire soluzioni proprie piuttosto che ricevere semplicemente istruzioni 
dall'alto. 

Un modello di conversazione di coaching 

1. Iniziare chiedendo al venditore la propria autovalutazione su una trattativa o un periodo 
specifico, prima di offrire la propria prospettiva, secondo i principi già presentati nella 
Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana a proposito 
dell'autovalutazione nel colloquio di valutazione; 

2. Porre domande aperte che stimolino la riflessione ("che cosa pensi abbia funzionato meglio 
in questa trattativa?", "che cosa faresti diversamente la prossima volta?"), applicando gli 
strumenti di ascolto attivo già presentati nella Dispensa 5 di questo percorso; 

3. Fornire un feedback specifico secondo il modello situazione-comportamento-impatto già 
presentato nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana; 

4. Concordare insieme, non imporre unilateralmente, un'azione specifica di miglioramento per 
il periodo successivo. 

La cadenza del coaching individuale 

Applicando i principi di feedback continuativo già presentati nella Dispensa 6 del percorso 

Business Manager di questa collana, un buon programma di coaching commerciale prevede 
momenti individuali regolari (tipicamente ogni due o quattro settimane, in funzione della 
dimensione del team e della complessità del ciclo di vendita già presentato nella Dispensa 1 di 
questo percorso), distinti dalla sola riunione commerciale collettiva già presentata nella Dispensa 
4. 

Il coaching differenziato per livello di esperienza 

Applicando il modello di leadership situazionale già presentato nella Dispensa 11 del 
percorso Business Manager di questa collana, un venditore alle prime armi, ancora nella 
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fase di onboarding già presentata nella Dispensa 2 di questo percorso, richiede 
tipicamente un coaching più direttivo e frequente, mentre un venditore senior ed esperto 
trae maggiore beneficio da un coaching più orientato alla riflessione autonoma su sfide 
specifiche, con un'autonomia maggiore nella gestione quotidiana. 
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5. Costruire una cultura di squadra in un team di individualisti 

Un tema apparentemente paradossale, ma di grande rilevanza pratica: molti venditori, per le 
caratteristiche personali che li rendono efficaci nella professione (orientamento al risultato 
individuale, competitività, autonomia), tendono a essere personalità marcatamente 
individualiste, il che rende la costruzione di una reale cultura di squadra una sfida specifica per 
un Sales Manager. 

Perché una cultura di squadra è comunque preziosa, anche in un contesto 
individualista 

• Favorisce la condivisione di tecniche e conoscenze tra colleghi, secondo quanto già 
presentato nella Dispensa 5 di questo percorso a proposito della condivisione di casi di 
successo tra pari; 

• Riduce il rischio di comportamenti eccessivamente competitivi tra colleghi che 
potrebbero, in casi estremi, danneggiare gli interessi complessivi dell'organizzazione (ad 
esempio una competizione scorretta su territori o clienti condivisi); 

• Costruisce un supporto emotivo reciproco particolarmente prezioso in una professione 
esposta sistematicamente al rifiuto, come già presentato nel capitolo 2; 

• Rafforza il senso di appartenenza all'organizzazione, riducendo il rischio di turnover verso 
organizzazioni concorrenti, un rischio particolarmente rilevante nel settore commerciale, 
dove le competenze sono spesso trasferibili tra organizzazioni diverse. 

Bilanciare competizione individuale e collaborazione di squadra 

Applicando quanto già presentato nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa 
collana a proposito dell'equilibrio tra obiettivi individuali e collettivi, un Sales Manager efficace 
non elimina la componente competitiva individuale, spesso funzionale alla motivazione specifica 
di questo contesto professionale già presentata nel capitolo 2, ma la bilancia con elementi di 
obiettivo e riconoscimento collettivo, ad esempio attraverso obiettivi di team accanto agli 
obiettivi individuali già presentati nella Dispensa 3 di questo percorso. 

Alcune pratiche concrete per costruire coesione 

5. Riunioni commerciali che includano non solo la revisione dei numeri già presentata nella 
Dispensa 4 di questo percorso, ma anche momenti di condivisione di tecniche e 
apprendimenti tra colleghi; 

6. Programmi di mentoring interno tra venditori esperti e nuovi inserimenti, secondo quanto 
già presentato nella Dispensa 2 di questo percorso a proposito dell'onboarding; 

7. Momenti sociali informali, che costruiscono relazioni personali al di là della sola 
competizione professionale; 
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8. Un linguaggio e una narrazione che valorizzino esplicitamente i risultati del team nel suo 
complesso, non solo quelli dei singoli top performer. 

Un principio pratico 
Un Sales Manager che comunica sistematicamente solo la classifica individuale dei risultati, senza 
mai valorizzare il contributo collettivo del team ai risultati complessivi dell'organizzazione, rischia di 
rafforzare eccessivamente una cultura di individualismo puro, con il rischio di comportamenti 
scarsamente collaborativi tra colleghi. Un equilibrio consapevole tra riconoscimento individuale e 
valorizzazione collettiva costruisce, nel tempo, un ambiente commerciale più sano e sostenibile. 
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6. Gestire i momenti di crisi motivazionale 

Applicando e sviluppando i principi di gestione delle situazioni difficili già presentati nella 
Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana, approfondiamo ora come un Sales 
Manager può riconoscere e gestire i momenti di crisi motivazionale, sia a livello di singolo 
venditore sia a livello dell'intero team. 

I segnali tipici di una crisi motivazionale individuale 

• Un calo significativo e prolungato dell'attività commerciale, secondo gli indicatori già 
presentati nella Dispensa 4 di questo percorso, non spiegabile da fattori esterni oggettivi 
(ad esempio la stagionalità già presentata nella Dispensa 3); 

• Una minore partecipazione attiva alle riunioni commerciali o ai momenti di confronto con il 
team; 

• Segnali comportamentali di stanchezza o disillusione, comunicati direttamente o 
osservabili nel comportamento quotidiano. 

Le possibili cause di una crisi motivazionale 

Applicando i principi motivazionali già presentati nella Dispensa 6 del percorso Business Manager 
di questa collana, una crisi motivazionale può derivare da un periodo prolungato di scarsi risultati 
(con l'effetto di esposizione al rifiuto già presentato nel capitolo 2 che si accumula 
progressivamente), da un territorio percepito come poco equo secondo quanto già presentato 
nella Dispensa 5 di questo percorso, da difficoltà personali esterne al lavoro, o semplicemente 
da un fisiologico calo di energia dopo un periodo di forte impegno sostenuto nel tempo. 

Un approccio strutturato alla gestione della crisi individuale 

9. Avvicinarsi con curiosità genuina, non con giudizio, applicando gli stessi principi già 
presentati nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana a proposito 
della gestione di un collaboratore demotivato; 

10. Distinguere, attraverso un dialogo aperto, tra cause professionali (territorio, competenze, 
carico di lavoro) e cause personali, rispettando la riservatezza di queste ultime pur offrendo 
supporto se la persona sceglie di condividerle; 

11. Ricalibrare, ove necessario, obiettivi o supporto nel breve periodo, senza però eliminare 
completamente la tensione verso il risultato, che rischierebbe di consolidare ulteriormente 
un pattern di disimpegno; 

12. Coinvolgere, quando appropriato, la funzione risorse umane per supporto specifico su 
difficoltà personali rilevanti. 

Le crisi motivazionali a livello di intero team 
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Un calo motivazionale che coinvolge l'intero team, non un singolo individuo, richiede 
tipicamente un intervento diverso, spesso collegato a fattori strutturali più ampi: un budget 
percepito come irrealistico secondo quanto già presentato nella Dispensa 3 di questo 
percorso, un contesto di mercato particolarmente difficile, o segnali di scarsa fiducia 
nell'organizzazione stessa. In queste situazioni, applicando i principi di comunicazione e 
gestione del cambiamento già presentati nella Dispensa 12 del percorso Business Manager 
di questa collana, un Sales Manager dovrebbe affrontare apertamente la situazione con il 
team, riconoscendo le difficoltà oggettive senza minimizzarle, e costruendo insieme un 
percorso concreto di risposta, piuttosto che ignorare il problema nella speranza che si 
risolva autonomamente. 
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7. Il riconoscimento e la celebrazione dei risultati 

Applicando e specificando i principi di riconoscimento già presentati nella Dispensa 6 del 
percorso Business Manager di questa collana, dedichiamo un capitolo specifico al valore del 
riconoscimento in un contesto commerciale, dove, per le ragioni già presentate nel capitolo 2, 
questo elemento assume un peso motivazionale particolarmente significativo. 

Le diverse forme di riconoscimento 

• Il riconoscimento economico diretto, già presentato nel capitolo 3, la forma più immediata 
ma non l'unica rilevante; 

• Il riconoscimento pubblico, davanti al team, di un risultato o di un comportamento 
particolarmente meritevole, secondo quanto già presentato nella Dispensa 6 del percorso 
Business Manager di questa collana a proposito del riconoscimento del contributo 
individuale; 

• Il riconoscimento attraverso opportunità di crescita, come l'affidamento di un territorio più 
significativo, o il coinvolgimento in progetti speciali, secondo la logica dei piani di sviluppo 
già presentati nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana; 

• Il semplice riconoscimento personale, un apprezzamento diretto e specifico comunicato 
individualmente, spesso sottovalutato ma di grande efficacia se genuino e ben calibrato. 

Riconoscere non solo il risultato finale, ma anche il processo 

Applicando quanto già presentato nel capitolo 2 a proposito dell'esposizione al rifiuto, un Sales 
Manager efficace riconosce non solo le chiusure di vendita, ma anche comportamenti di 
processo meritevoli, indipendentemente dal loro esito immediato: un venditore che ha gestito 
con particolare professionalità un'obiezione complessa già presentata nella Dispensa 5 di questo 
percorso, anche se la trattativa specifica non si è chiusa positivamente, merita un 
riconoscimento per la qualità del proprio approccio, coerentemente con quanto già presentato 
nella Dispensa 11 del percorso Business Manager di questa collana a proposito della distinzione 
tra qualità del processo decisionale ed esito finale. 

La calibrazione del riconoscimento 

Un principio pratico: un riconoscimento eccessivamente frequente o generico perde 
progressivamente il proprio valore motivazionale, mentre un riconoscimento specifico, 
tempestivo e proporzionato all'effettivo merito mantiene nel tempo la propria efficacia. Un 
Sales Manager dovrebbe applicare la stessa attenzione alla qualità del proprio 
riconoscimento che applica alla qualità del feedback correttivo già presentato nella 
Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana, evitando sia un'eccessiva 
parsimonia sia un'eccessiva prodigalità priva di reale valore informativo. 
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8. La gestione della diversità nel team commerciale 

Concludiamo la parte teorica di questa dispensa con un tema di crescente rilevanza pratica: 
come un Sales Manager gestisce efficacemente un team commerciale caratterizzato da 
significativa diversità — di età, di esperienza pregressa, di stile personale di vendita — 
valorizzando questa diversità come una risorsa, non come un ostacolo alla coesione già 
presentata nel capitolo 5. 

La diversità di età ed esperienza 

Applicando quanto già presentato nella Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa 
collana a proposito dello scambio intergenerazionale, un team commerciale che include sia 
venditori più giovani, spesso più familiari con strumenti digitali e canali di vendita più recenti, sia 
venditori più maturi, con relazioni consolidate nel tempo e una profonda comprensione del 
mercato, può trarre grande beneficio da uno scambio reciproco esplicito, secondo quanto già 
più volte richiamato in questa collana. 

La diversità di stili di vendita 

Applicando quanto già presentato nella Dispensa 5 di questo percorso, non tutti i venditori 
efficaci applicano le tecniche presentate esattamente allo stesso modo: alcuni prediligono uno 
stile più analitico e strutturato, altri uno stile più relazionale ed emotivo, entrambi potenzialmente 
efficaci se coerenti con la personalità del venditore e con le caratteristiche del cliente specifico. 
Un Sales Manager efficace non impone uno stile uniforme a tutto il team, ma aiuta ciascun 
venditore a sviluppare al meglio il proprio stile personale, entro la cornice comune dei principi 
fondamentali già presentati in questo percorso. 

Un vantaggio specifico per un Sales Manager con esperienza pregressa articolata 

Applicando quanto già osservato in diversi capitoli di questo percorso a proposito del valore 
dell'esperienza pregressa, un Sales Manager che ha maturato la propria esperienza in contesti 
diversi, o che gestisce consapevolmente un team eterogeneo per età ed esperienza, sviluppa 
spesso una particolare sensibilità nel valorizzare le diverse forme di talento commerciale presenti 
nel proprio team, evitando il rischio di privilegiare un unico modello di venditore "ideale" costruito 

sulla propria esperienza personale specifica. 

Un principio di sintesi per l'intera dispensa 
La motivazione e lo sviluppo di un team commerciale, in tutte le dimensioni presentate in questa 
dispensa — specificità motivazionale della vendita, sistemi di incentivazione, coaching continuativo, 
cultura di squadra, gestione delle crisi, riconoscimento, valorizzazione della diversità — richiedono a 
un Sales Manager una combinazione di comprensione psicologica, disciplina economica, e 
attenzione umana continuativa. Un team commerciale ben motivato e sviluppato costituisce, in 
ultima analisi, l'asset più prezioso a disposizione di un Sales Manager per il raggiungimento 
sostenibile dei propri obiettivi commerciali. 
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9. Caso pratico guidato 

Concludiamo la parte teorica con un caso pratico semplificato, che applica gli strumenti 
presentati in questa dispensa. 

Il contesto 

Un Sales Manager riscontra, applicando gli indicatori già presentati nella Dispensa 4 di questo 
percorso, un calo generalizzato di attività in tutto il team commerciale negli ultimi due mesi, in un 
periodo in cui l'organizzazione ha recentemente introdotto un nuovo budget più ambizioso, 
applicando quanto già presentato nella Dispensa 3 di questo percorso. 

Passo 1 — Riconoscimento del problema come crisi collettiva 

Applicando gli strumenti del capitolo 6, il Sales Manager riconosce che il calo coinvolge l'intero 
team, non un singolo individuo, e decide di affrontare apertamente la situazione con il gruppo, 
anziché con colloqui individuali isolati. 

Passo 2 — Confronto aperto sulle cause 

Durante una riunione dedicata, applicando i principi di ascolto attivo già presentati nella Dispensa 
5 di questo percorso, emerge che il nuovo budget, comunicato senza un adeguato 
coinvolgimento del team nella sua costruzione secondo quanto già presentato nella Dispensa 5, 
è percepito come irrealistico, generando un senso di scoraggiamento preventivo piuttosto che 
di stimolo motivazionale. 

Passo 3 — Ricalibrazione condivisa 

Applicando gli strumenti già presentati nella Dispensa 3 di questo percorso a proposito 
dell'allocazione degli obiettivi, il Sales Manager, insieme al team, rivede la distribuzione degli 
obiettivi tra i diversi territori, correggendo alcune allocazioni percepite come particolarmente 
sbilanciate, pur mantenendo l'obiettivo aggregato complessivo concordato con la direzione. 

Passo 4 — Rafforzamento del coaching individuale 

Applicando gli strumenti del capitolo 4, viene intensificata la cadenza dei colloqui di coaching 
individuale nelle settimane successive, con un'attenzione specifica a costruire, insieme a ciascun 
venditore, un piano concreto e realistico per il raggiungimento del proprio obiettivo ricalibrato. 

Passo 5 — Introduzione di un riconoscimento intermedio 

Applicando gli strumenti del capitolo 7, viene introdotto un piccolo riconoscimento per i primi 
segnali di ripresa dell'attività commerciale (non solo per i risultati finali di vendita), per rafforzare 
tempestivamente i comportamenti positivi osservati, secondo i principi di feedback tempestivo 
già più volte richiamati in questo percorso. 
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Che cosa insegna questo caso 
Il caso mostra come un calo motivazionale collettivo, se affrontato con un confronto aperto e onesto 
piuttosto che ignorato o trattato con soli richiami generici a "lavorare di più", possa rivelare cause 
strutturali specifiche (in questo caso un obiettivo percepito come irrealistico e non condiviso) 
affrontabili con interventi mirati, integrando la ricalibrazione degli obiettivi con un rafforzamento del 
supporto e del riconoscimento individuale. 
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10. Glossario dei termini chiave 

Come per le dispense precedenti di questo percorso, riportiamo un glossario di sintesi dei 
principali termini introdotti. 

Provvigione a scaglioni 
progressivi 

Struttura di incentivazione in cui la percentuale provvigionale aumenta 
al superamento di determinate soglie di fatturato. 

Coaching commerciale Accompagnamento continuativo di un venditore nello sviluppo delle 
proprie competenze, distinto dalla sola supervisione. 

Cultura di squadra Insieme di pratiche e valori condivisi che favoriscono la collaborazione 
in un team caratterizzato da forte individualismo. 

Crisi motivazionale Calo significativo e prolungato dell'impegno e dei risultati di un 
venditore o di un intero team. 

Riconoscimento di 
processo 

Apprezzamento di un comportamento professionale meritevole, 
indipendentemente dall'esito immediato della trattativa. 
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11. Checklist finale e autoverifica 

Come per le dispense precedenti, dedichiamo un momento all'autoverifica personale prima di 
proseguire. 

Domande di autoverifica 

13. Sapresti spiegare almeno due specificità motivazionali della professione di vendita? 

14. Ricordi le caratteristiche di un buon sistema di incentivazione commerciale? 

15. Sapresti descrivere un modello di conversazione di coaching commerciale efficace? 

16. Ricordi perché costruire una cultura di squadra è utile anche in un team di individualisti? 

17. Sapresti indicare i segnali tipici di una crisi motivazionale individuale? 

18. Ricordi almeno tre forme di riconoscimento diverse dal solo compenso economico? 

Come procedere 

Se le risposte sono arrivate con sicurezza, si può proseguire con la Dispensa 10, dedicata al key 
account management. In caso di incertezza, si consiglia di rileggere i capitoli corrispondenti, in 
particolare quelli relativi al coaching commerciale e alla gestione delle crisi motivazionali. 
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12. Riferimenti e risorse aggiornate al 2026 

Per approfondimenti autonomi, si segnalano alcune categorie di risorse utili: 

• La Dispensa 6 del percorso Business Manager di questa collana, dedicata alla gestione 
delle persone con un taglio più generale; 

• Pubblicazioni di riferimento sulla motivazione della forza vendita e sul sales coaching; 

• Percorsi di formazione specificamente dedicati al coaching commerciale, per un 
approfondimento pratico strutturato; 

• Il confronto con la funzione risorse umane della propria organizzazione, risorsa preziosa per 
la costruzione di sistemi di incentivazione coerenti con le politiche complessive 
dell'organizzazione. 

Chiusura della Dispensa 9 

Con questa dispensa prosegue il percorso Sales Manager, fornendo gli strumenti per motivare e 
sviluppare un team commerciale. La dispensa successiva affronterà il key account management, 
la gestione dedicata dei clienti strategici già più volte accennata nelle dispense precedenti di 
questo percorso. 

Marco Consiglio 
Formatore e Course Director — 2026 


