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Le chiavi della vendita persuasiva efficace: per negoziare in ogni momento con

ogni persona su ogni argomento, con successo. Il modello Decidere-Negoziare-

Accordarsi è il frutto di anni di studio e moltissime prove sul campo. Basato sul

Processo Decisionale d’Acquisto, si arricchisce delle evoluzioni più significative

del marketing emotivo e delle straordinarie metodologie del neuroselling.

Eleonora Saladino Economista, Formatrice, Corporate Psychology Coach,

Psicologa Positiva Aumentata, Founder di Sevolutions & Partners.

Conversano con l’ autrice:

Luca Bernardelli Psicologo, CEO di BECOME. Research And Psychology Hub,

Sales Manager di BOWMAN, Founder di PersonalDreamer.com

Roberto Galati Senior Executive con esperienze di vendita e marketing nel

settore finanziario, Country Manager Afone Paiement.

Chiara Ratto Psicologa e Psicoterapeuta, Consigliere OPL

Modera:

Anna Barracco Referente Progetto Libri OPL


