


























A.T.S. = Accordo Telefonico Settimanale

È l’attività a cadenza settimanale in cui si prendono gli 

appuntamenti per CA e per CV.

Il Tutor offrirà la sua disponibilità nei 15 gg successivi, il 

collaboratore ne usufruirà per avere gli affiancamenti che 

riterrà necessari sia nei CA che nei CV.

Di comune accordo si stabilirà un giorno della settimana e un 

orario che rimarrà strutturale, in presenza o in call, della 

durata di 45 min.

Il Tutor presenziando alle chiamate del nuovo collaboratore 

avrà modo di verificare il suo grado di convinzione e di 

preparazione.

Ha inoltre lo scopo di verificare se la quantità di attività è 

proporzionata all’obiettivo che il collaboratore si è posto.





C.P. = Colloquio Personale

È l’attività che può essere richiesta dal collaboratore al 

proprio Tutor ed ha lo scopo di approfondire gli aspetti della 

STRATEGIA e della FORMAZIONE in genere.

Il Tutor offrirà la sua disponibilità al collaboratore durante 

l’ATS.





P.S. = Piano Settimanale 

Strumento indispensabile per:

- Monitorare che la quantità di attività sia proporzionale ai 

risultati;

- Ricavare dati statistici circa la media delle conclusioni 

ottenute (es: 10 CA .... x iscritti, 10 CV .... x preventivi, 10 

preventivi ... x contratti);

- Monitorare se il collaboratore è in linea con i suoi obiettivi 

personali di guadagno e di carriera







CICLO 15 GIORNI: 

ATTIVAZIONE: alla fine del Corso Entry Level,

il Tutor pianificherà con il nuovo collaboratore un 

incontro di persona o in call per la settimana 

successiva.

In base al modo in cui avrà deciso di 

collaborare, tratterà i seguenti argomenti:



SEGNALATORE

Il Tutor chiederà al collaboratore di compilare la lista nomi dei 

clienti che intende segnalare, verificherà il livello di referenza 

che ha nei confronti del cliente, classificandoli con una scala 

da 1 a 3 (1 referenza molto alta, 2 referenza diretta media, 3 

conoscenza indiretta) e si stabilirà fin da subito se quando si 

incontreranno in appuntamento riterrà necessaria la sua 

presenza come referenza.

Nello stesso incontro / call si farà chiarezza sulla provvigione 

che si riconoscerà quando la segnalazione diventerà un 

contratto e le modalità di pagamento della stessa.



SALES MANAGER

Il Tutor inizierà facendo luce sullo scopo personale del collaboratore, 

aiutandolo a porsi (qualora non lo avesse già) il suo primo obiettivo 

economico.

La realizzazione del suo obiettivo passerà attraverso il numero dei 

contatti che ha, ovvero la lista nomi che rappresenta il suo capitale 

sociale.

IL Tutor chiederà di analizzare insieme la lista nomi dei clienti a cui 

intenderà proporre i sistemi e i servizi W 4 HOUSE classificandola con 

una scala da 1 a 3 (1 referenza molto alta, 2 referenza diretta media, 3 

conoscenza indiretta).

Evitare categoricamente l’inizio di ogni attività con un numero di 

potenziali clienti inferiore ai 20; solo in questo caso potrà avere la 

disponibilità del Tutor per effettuare una giornata di affiancamento 

mirata alla vendita. Il Tutor concluderà l’incontro con 

l’approfondimento sulla legenda delle attività.



SALES MANAGER IN CARRIERA

Il Tutor inizierà facendo luce sullo scopo personale del collaboratore, 

aiutandolo a porsi (qualora non lo avesse già) il suo primo obiettivo 

economico.

La realizzazione del suo obiettivo passerà attraverso il numero dei 

contatti che ha già, ovvero la lista nomi che rappresenta il suo 

capitale sociale.

Il Tutor chiederà di analizzare insieme la lista nomi dei clienti a cui 

intenderà proporre i sistemi e i servizi W 4 HOUSE, e dei collaboratori 

a cui intenderà proporre la partecipazione al corso Entry Level

classificandola con una scala da 1 a 3 (1 referenza molto alta, 2 

referenza diretta media, 3 conoscenza indiretta)

(prosegue ↓)



(prosegue ↓)

SALES MANAGER IN CARRIERA

Evitare categoricamente l’inizio di ogni attività con un numero 

di potenziali clienti inferiore ai 20, e di potenziali collaboratori 

inferiore ai 40; 

solo in questo caso potrà avere la disponibilità del Tutor per 

effettuare una giornata di affiancamento (CV) mirata alla 

vendita e ai (CA) colloqui di invito al corso Entry Level.

Il Tutor concluderà l’incontro con l’approfondimento sulla 

legenda delle attività





CICLO DEI 15 GIORNI (L.B. + video formazione)

Dopo aver fatto il L.B. con chiarezza sul suo scopo e aver visto 

la sua lista nomi con almeno 20 clienti e 40 collaboratori,

il manager suggerisce al nuovo collaboratore di andare sul 

sito e guardare i video di spiegazioni sui sistemi in attesa dì 

partecipare al CORSO W1 – TEAM WORK

























GUADAGNO 

€ A GETTONE …………. …………. ………….Gettone



…………. …………. ………….Gettone

GUADAGNO 

€ 7% 

SUL FATTURATO

7%
SENZA 

LIMITE
…………. ………….



…………. …………. ………….Gettone

7%

€ 700 k

…………. ………….

7%

SENZA 

LIMITE

SI SOMMA 

AL 

PROPRIO

PRESENTA

4 

COLLABORATORI

GUADAGNO 

€ 49.000



…………. …………. ………….Gettone

7%

€ 700 k

…………. ………….

7%

SENZA 

LIMITE

SI SOMMA 

AL PROPRIO

PRESENTA
4 

COLLABORATORI

10 %

€ 250 k

€ 300 k

€ 150 k

€ 400 k

€ 700 k
€ 1.100 k

Clausola 50%

AFFIANCA
4 

COLLABORATORI

GUADAGNO

a partire da

€103.000

€ 1.800 k
Clausola 50%



…………. …………. ………….Gettone

7%

€ 700 k

…………. ………….

7%

SENZA 

LIMITE

SI SOMMA 

AL 

PROPRIO

PRESENTA
4 

COLLABORATORI

10 %

€ 250 k

€ 300 k

€ 150 k

€ 400 k

€ 700 k
AFFIANCA

4 

COLLABORATORI

GUADAGNO

a partire da

€ 103.000

€ 1.100 k

Clausola 50%

€ 1.800 k
Clausola 50%



…………. …………. ………….Gettone

7%

€ 700 k

…………. ………….

7%

SENZA 

LIMITE

SI SOMMA 

AL PROPRIO

PRESENTA
4 

COLLABORATORI

10 % € 700 k
AFFIANCA

4 

COLLABORATORI

GUADAGNO
a partire da 

€ 168.000

€ 1.800 k

€ 5.900 k

€ 1.800 k

€ 1.800 k

12 % € 500 k € 5.400 k
FORMA

3

AREA MANAGER

€ 1.100 k

Clausola 50%




