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2014 AD OGGI  Socio amministratore e Direttore Sviluppo 
di G&A Group Srl 

G&A Group è un società specializzata nello sviluppo delle imprese e 
comprende i marchi: 
 
Gabrielli & Partner  
La nostra specializzazione è il marketing in tutte le sue fasi,  
all’analisi dell’identità aziendale al posizionamento del prodotto 
sul mercato, dall’elaborazione della strategia alla sua applicazione 
operativa attraverso la rete vendita. Accompagniamo l’azienda – 
quella già avviata ma anche la start up in un percorso di analisi  
interna ed esterna che le consenta di mettere pienamente a fuoco la 
propria identità e i propri obiettivi potenziali. 
Tutto parte da una domanda apparentemente molto semplice: 
“Perché i clienti dovrebbero scegliere proprio la nostra azienda?”. 
Il marketing è tutto qui. È saper dare a questa domanda una 
risposta convinta e coerente, nelle parole e nei fatti. Una volta 
stabilito il posizionamento corretto dell’azienda all’interno del 
proprio mercato, ogni azione di marketing e di comunicazione 
deve essere lineare e coerente con il prodotto o il servizio offerto. 
 
Hotel Klinik  
Progetto di consulenza per lo sviluppo del turismo che ha 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Date (da – a) 

l'obiettivo in modo molto concreto ed operativo, di affiancare gli 
imprenditori e manager del turismo in questa difficile fase di 
evoluzione della proposta turistica. 
 
Laboratorio commerciale  
Progetto che segue lo sviluppo della rete vendita. L’obiettivo di 
questo gruppo di lavoro è quello di affiancare l’azienda 
nell’organizzazione e nella gestione delle reti commerciali 
affiancando i venditori nella crescita professionale e il direttore 
commerciale nella definizione di obiettivi e nel controllo dei 
risultati. 

2012  CO -  FONDATORE DEL MARCHIO LABORATORIO 
COMMERCIALE  

Laboratorio Commerciale è un’organizzazione specializzata nella 
consulenza commerciale all’interno delle aziede partendo dalla creazione 
ma soprattutto nello sviluppo e nella crescita di reti vendita. Lo Staff è 
composto dal sottoscitto e supportato da un team di professionisti  molto 
qualificati nel settore delle vendite, grazie ad esperienze ventennalì sul 
campo e a percorsi di formazione di alto livello. Partendo dall’analisi e 
dalla strategia dell’azienda e valutata nel dettaglio tutta la rete vendita, 
vengono identificate le migliori azioni e modalità operative per applicare il 
metodo proposto.  Per ogni situazione viene creato un progetto di 
consulenza/affiancamento sul campo.  
Affincata alla consulenza operativa vengono creati dei percorsi formativi 
utilizzati ad hoc per attivare lo sviluppo delle competenze che di volta in 
volta emergono: 

• Corsi vendita base 
• Corsi vendita avanzanti 
• Corsi personalizzati per singola azienda 
• Formazione sulle tecniche di negoziazione Efficace  
• Formazione di Direttori Vendita o Area Manager per la gestione 

degli uomini e sulla Leadership 
• Formazione Comportamentale 
• Formazione motivazionale 
• Formazione sulla gestione del tempo 
• Formazione sulla comunicazione e Public Speaking 
• Formazione per vendite telefoniche  
• Formazione per venditori  nel punto Vendita 
• Formazione per la gestione dei Budget, con fasi di controllo con 

relative soluzioni 
• Formazione sulla Pianificazione, Segmentazione, 

programmazione e preparazione delle vendite 
 

Oltre a percorsi formativi personalizzati, Laboratorio Commerciale 
organizza due volte all’anno un percorso di 6 giornate di Master Vendita 
dal titolo “ IL PIACERE DELLA VENDITA” per agenti di commercio e 



 

venditori all’interno di Punti Vendita.  

2009-2011 TITOLARE DELL’AGENZIA MEDIA AGENCY DI 
CASTELMELLA BRESCIA.  

Responsabile e titolare della Media Agency con obiettivo dello 
sviluppo della strategia di vendita e formazione commerciale degli 
Agenti specializzati nella vendita dei sevizi offerti da marchi 
nazionali ed internazionali come Seat Pagine gialle, Google, 
Glamoo, Consodata, Sky Calcio , Sky Meteo, Europages,…  Struttura 
commerciale composta da 14 agenti e da uno staff interno 
composto da 5 collaboratori. Mercato di riferimento Brescia e 
Bergamo.  . Creato un gruppo di lavoro particolarmente coeso, 
favorendo la sinergia e la collaborazione tra le risorse e ottenendo 
la stima da parte di tutti i membri del team di lavoro.  

2006- 2008  SENIOR ZONE MANAGER PRESSO SEAT PAGINE 
GIALLE ALL’INTERNO DELLA DIREZIONE TERRRITORIALE 
LOMBARDIA 1 

Responsabile della definizione delle strategie di vendita nella filiale 
di Brescia  assegnatami, (circa 18 Agenti per circa 11ML€ di 
fatturato e 4000 clienti all’anno),con l’obiettivo di conseguire nel 
migliore dei modi gli obiettivi commerciali dell’azienda. Analisi e 
monitoraggio delle performance di vendita dei venditori gestiti al 
fine di potenziare la politica commerciale e ottimizzare i piani di 
espansione del business. Responsabilità sotto forma di dipendenti, 
gestiti e retribuiti direttamente da me; lo staff era composto da 1 
responsabile back office commerciale, una segreteria e 2 web 
master. Responsabile della formazione riguardante le  Tecniche di 
Vendita e Orientamento al risultato degli agenti gestiti, responsabile 
delle risorse in termini di risultati raggiunti . Realizzata la miglior 
performance  nel 2008 su dodici Aree per un complessivo di 63 
Senior Zone Manager ottenuto il terzo posto per performance 
conseguite su anno solare a  livello Italia. 

 
2001-2005 AGENTE SENIOR PRESSO SEAT PAGINE GIALLE SPA 
Multinazionale operante nel settore della comunicazione cartacea e 
multimediale  
Gestione portafoglio clienti zona di Brescia, Bergamo e Cremona (circa 
1ML€ per 350 clienti all’anno , Gestione ed acquisizione prospect, 
Gestione di attività di marketing in collaborazione con l’ufficio preposto. 
Migliori risultati ottenuti anno 2002/2003/2004/2005 con raggiungimento e 
supero di tutti e 13 gli obiettivi quantitativi e qualitativi assegnati dalla 



 

direzione vendite. Anno 2002 miglior Agente Senior Area Territoriale 
Lombardia 1. Fine anno 2005 all’età’ di 29 anni conseguita promozione al 
ruolo di Zone Manager 
1998-2000 SUB AGENTE PRESSO AGENZIA PUBBLICITARIA MONDINI 
DI CREMONA 
Agenzia operante in campo pubblicitario. Gestione di portafoglio clienti 
presenti e acquisizione clienti prospect per le zone di Cremona e Brescia 
 
1995-1997 RESPONSABILE VENDITA PRESSO PUNTO VENDITA SPORT 
SERVICE  
Negozio specializzato nella vendita al dettaglio di Articoli Sportivi 
 

   
   
   

   
 
 
           ISTRUZIONE E FORMAZIONE 
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 Diploma di Perito Aziendale e Corrispondente in Lingue Estere conseguito 
presso l’Istituto Tecnico Commerciale  Statale di Brescia “A. Lunardi” 
Master in Facilitazione  
Master in Marketing Management 
Master in tecniche di Negoziazione 
 
Da Anno 2000 a 2012 
 
FORMAZIONE PROFESSIONALE: Attestati e Diplomi conseguiti attraverso 
percorso di formazione presso La SCU (Seat Corporate University) in: 

• TIME MANAGEMENT 
• PIANIFICAZIONE E PROGRAMMAZIONE STRATEGICA 
• GESTIONE DELLE RISORSE UMANE - LEADERSHIP 
• AFTER ACTION REVIEW 
• TECNICHE AVANZATE DI VENDITA 
• WEB MARKETING 

 



 

 
 

 
 
 

• Principali materie / abilità 
professionali  

  
 
SALES & MARKETING § STRATEGIC LEADERSHIP § BUSINESS 
DEVELOPMENT § TEAM BULIDING & STAFF PERFORMANCE § SALES 
NETWORK MANAGEMENT § CUSTOMER & TARGET ORIENTED § 
OPERATIONAL PLANNING § BUDGETING & FORECASTING § ANALYTICAL 
PROBLEM SOLVING. § FACILITATION 
 

   
CAPACITÀ E COMPETENZE 
PERSONALI 
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MADRELINGUA 
 

ALTRE LINGUA 
 
 

          CAPACITÀ E COMPETENZE          
INFORMATICHE. 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 Ho maturato una pluriennale e consolidata esperienza nell’area 
commerciale ricoprendo ruoli di crescente responsabilità presso aziende 
leader di settore, fino all’attuale posizione di Titolare e Fondatore del 
Marchio Laboratorio Commerciale con specializzazione nella  Selezione, 
Formazione e sviluppo delle Reti Vendita all’interno delle Aziende. Ho 
sviluppato notevoli competenze nella direzione di strutture commerciali, 
nell’identificazione di progetti innovativi di sviluppo del business e nella 
valutazione di nuove opportunità volte all’ottimizzazione delle 
performance e del fatturato aziendale. Sono un professionista esperto 
nella pianificazione di efficaci strategie di vendita capace di conseguire 
risultati concreti e tangibili al servizio del profitto dell’azienda. Possiedo un 
approccio analitico e manageriale nella gestione dei processi 
commerciali, una spiccata attitudine relazionale e una forte 
predisposizione alla supervisione e motivazione delle risorse umane che 
mi permettono di far emergere le abilità del singolo e di avvalermi di tutti i 
membri del gruppo in base alle loro caratteristiche.  

 

Italiana 

Inglese: Livelong Intermedio; Francese: Livello Intermedio 
 
 
 
Buona conoscenza e utilizzo del PC, del sistema operativo Windows XP e 
Mac, del pacchetto Office e dei vari ambienti Social, Search, Keyword ADV 
e Directory 
 

Autorizzo il trattamento dei dati personali ai sensi del D.lgs. 196 del 30 giugno 2003  

ANDREA FORIANI 



 

 
 


