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Primo Bonacina, Founder (2014) & Managing Partner of PBS

Successful in
large
international .
organizations,
local companies
& own

» consultancy
«.  firm

Top roles at |
vendors
. j il (3Com, Acer,
Y Nt = Microsoft),
Managed BUs, A ' channels
companies, ‘ A (Magirus/Tech
regional teams | ‘ -, Data, Anixter
(sales/channels, = :
marketing,
services/

v’/ protagonist in
) the

+*
sectors
Broad
international
experience:
Milan, Paris,

London

Columnist, . ‘

speaker,
passionate
about IT,

Business,
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6 aree di offerta servizi tra cui HR e formazione

( )

2. Sales
Development

3.
Management |
Consulting,

~ Technology,
. Partnerships |

6. Marketing
& PR

5. Web & 4. Keynote &
Social Media Events
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2014 - 17

founded i 1 _ed || | (A \ managed companies

(social media)
800

transactions

Top Business Hihlghs

270

job posts

€ 1 ° 3 M | | (digital recruiting)

revenue since start

1.2

op Alexa weld site rank
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Le caratteristiche comuni dell’offerta formativa

* Dove: presso la sede dell’azienda o in luogo a sua scelta
*  Chi puo essere coinvolto: TUTTE le persone dell’azienda interessate alle tematiche trattate
* Quanti partecipanti: Virtualmente senza limiti! (tipicamente da 5 a 50 persone per sessione)

*  Sono momenti di formazione davvero concreti? SI! Vengono dati esempi puntuali su cosa fare/non fare e si offrono spunti di riflessione fattuali. E’
un momento di incontro a livello sia manageriale, sia operativo

* E’ consigliata la presenza del top management? S|! Tutti i workshop hanno anche taglio manageriale/strategico

* E’interattivo? Sl! azienda puo portare le sue esperienze/domande/istanze (da condividere in anticipo per personalizzare il workshop) e chiedere
consigli. E* un momento di incontro e confronto

* Il training & tenuto da Primo Bonacina? Sl! (salvo ove diversamente specificato) affiancato da un secondo trainer per alcune sessioni

* L'agenda é personalizzabile sulle esigenze dell’azienda? SI! Call (o incontro) di briefing prima del workshop dove I'azienda presenta la sua situazione
e fornisce sue riflessioni

* FE’ prevista la consegna del materiale: SI! Tutte le slide del workshop in formato PDF

* |l costo e fisso e omnicomprensivo? Sl!, costo concordato e predefinito (+ spese vive di trasferta, se fuori dalla Lombardia)
* Il costo e indipendente dal numero dei partecipanti: SI!

* Lafatturazione avviene dopo il workshop? SI!

* Sono previste attivita di follow-up: A discrezione dell’azienda: successivi incontri dedicati e/o attivita di consulenza

=R i) . G S
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| workshop

L'uso strategico di LinkedIn per il
Business

«The Social Selling Game»: LinkedIn
in pratica, impariamolo «giocando»

| fondamenti del Digital Recruiting

Digital Recruiting «hands-on»:
pubblichiamo un’offerta di lavoro

Social Media Management &
Automation per le aziende

Online Advertising (Google Ads)
B2B Sales

La vendita telefonica

. Il Service Desk W
10. Presentation Skills | \ \§ '

11. Media & Press Relations \\\ \

12. Introduzione al Web Marketing
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1. L'uso strategico di LinkedIn per il Business

* Quanto dura: mezza
giornata

 Agenda:

« Perché LinkedIn e uno
strumento strategico
per il business

Come migliorare la
presenza personale e
aziendale su LinkedIn

Linkedln per la lead
generation e le vendite

LinkedIn per il content
marketing

PBS — Primo Bonacina Services: the Digital, Actionable, Measurable consultancy firm
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2. «The Social Selling Gamen»:

LinkedIn in pratica, impariamolo «giocando»

*  Quanto dura: una giornata (12 «sfide»), 2 trainer

*  Approccio:

+ ldeato da formatori aziendali specializzati in }
LinkedIn con la validazione di «ludo strategist»

«  Sfruttando la gamification (uso di meccanismi di
gioco in ambienti non ludici), serve per formare
team di vendita all’uso strategico di LinkedIn: social
selling, content marketing, lead generation

. Gli obiettivi:
« Posizionamento dei venditori in ottica social

«  Branding personale e aziendale

«  Ottimizzare il profilo LinkedIn dei commerciali

«  Usare strategicamente il profilo personale anche in
ottica aziendale (social selling)

«  Fare team building grazie a un workshop efficace e
piacevole

« Sensibilizzare rispetto alla produzione dei contenuti
(content marketing)

« Utilizzare LinkedIn Sales Navigator come strumento
per la definizione di un target e la lead generation

PBS — Primo Bonacina Services: the Digital, Actionable, Measurable consultancy firm
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3. | fondamenti del Digital Recruiting

e Quanto dura: mezza
giornata

 Agenda:

- Cosa e il Digital
Recruiting

- Perché Digital
Recruiting

|| metodo

« Come usare LinkedlIn
per il Digital Recruiting

- Esempi commentati
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4. Digital Recruiting «hands-on»:

pubblichiamo un’offerta di lavoro

 Quanto dura: mezza
giornata (+ il tempo
necessario, da remoto e in
anticipo, per la
preparazione dei materiali)

 Agenda:
. |l metodo

« Come usare Linkedln per
il Digital Recruiting

« Andiamo live

- Pianifichiamo il follow-up
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5. Social Media Management & Automation per le aziende

* Quanto dura: 2 ore —

(estendibile a 4 con esempi
ed esercitazioni)

Agenda:

« L'importanza dei Social
Media in azienda

Perché Social Media
Automation

SR 1 NP S TR LT T

Alcuni strumenti e «best
practice»

Esempi commentati

Il management aziendale £\
e i Social Media
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6. Online Advertising (Google Ads)

Quanto dura: 2 ore
(estendibile a 4/8 ore [

con esempi ed Free Shipping

esercitazioni a cura di on 1.000s of
un secondo trainer) Top Brands !

Agenda: Sneakers Online
&

° ” processo dl Free Shipping on boots, !
acquisto
eleases

Perché Google e Ads | _-,-gﬂ,==-_=-_=-_=-_-_-|_-_-‘—

. /M HEEEEE
Come funzionano - T I I

Ji]
Google e Ads

Esempi di campagne
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7. B2B Sales

v

Yoo}
|
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* Quanto dura: Una giornata con 2 trainer

* Agenda:

- La Vendita di Soluzioni in ambito B2B: |l ciclo di Vendita, Le Metodologie di Vendita, Strumenti di Comunicazione, La
Complessita dei Messaggi, Evoluzione del Processo di Vendita, Sales Funnel ieri/oggi

- Strategic Selling: Analisi delle influenze d’acquisto, dei punti deboli/forti, degli atteggiamenti di risposta, dei possibili
risultati di vendita

«  SPIN Selling: Comprendere il cliente (Situazione), Identificare i problemi del cliente (Problema), Identificare le
dimensioni dei problemi (Implicazioni) , Verificare il valore della soluzione (Necessita)

«  Challenger Selling: 5 Tipi di Venditori, 7 Tipi di Clienti, 5 Attributi del Challenger, Tensione Positiva

- Esercitazioni (tratte da casi reali)
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8. La vendita telefonica

* Quanto dura: Due giornate con 1 o 2 trainer

- Le sessioni prevedono contenuti teorici e pratici

- Gli orari possono essere definiti in base alle
esigenze

« E’ prevista una fase di assessment telefonico sui
partecipanti prima del corso (OPZIONALE) e
consegna finale di un report

« Agenda:

- Nel Marketing Telefonico, l'obiettivo e raggiungere
un consenso alla propria opportunita, ad accordare
un incontro, a ricevere un’offerta commerciale, ad
accettare l'invio di una mail ... Perché mai uno
sconosciuto dovrebbe acconsentire alle nostre
richieste? Qualsiasi decisione umana viene presa

L sulla base di un’emozione, che poi si giustifica con

un perché razionale. Per convincere, occorre saper

emozionare utilizzando il linguaggio giusto,
creando I'atmosfera giusta, saper guidare

I'interlocutore a per farsi dire Si

PBS — Primo Bonacina Services: the Digital, Actionable, Measurable consultancy firm
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. Il Service Desk

* Quanto dura: Due giornate con 1 o0 2 trainer

« Il corso si articola in 2 giornate: teoria + affiancamento

* Gli orari possono essere definiti in base alle esigenze

« E’ prevista una fase di assessment di verifica dei parametri:
*  Numero di chiamate al Service Desk, per misurare il carico di lavoro
* % di chiamate al Service Desk risolte al momento del contatto
* Risultato delle customer satisfaction survey

* % di chiamate andate oltre il livelli di servizio stipulati
* Agenda:

« Nel Service Desk la motivazione al contatto & sempre una
criticita, un «incident» per usare il termine piu corretto. Nelle
situazioni critiche, le persone si trovano in una condizione di
maggior carico emotivo. In condizioni di sovraccarico emotivo i
rapporti interpersonali risultano estremamente delicati.
Occorre uno specifico addestramento nel approccio con il
Cliente e specifiche tecniche per mantenere la situazione sotto
controllo, risolvere la criticita e riequilibrare lo stato emotivo
del Cliente. La modalita di relazione fa sempre la differenza
anche quando il cliente si sbaglia. La Soddisfazione del Cliente
non dipende solo dalle capacita tecniche dell’operatore, ma
soprattutto dalle sue capacita di relazionarsi in modo positivo

PBS — Primo Bonacina Services: the Digital, Actionable, Measurable consultancy firm
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10. Presentation Skills

* Quanto dura: Mezza
giornata (o una giornata
con maggiori
esercitazioni) con 2 trainer

 Agenda:
- Gli stili di presentazione
- La presentazione ideale
- Casi di studio

e Esercitazioni

) IEESSSNNSNN——— | )
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11. Media & Press Relations

* Quanto dura: Mezza
giornata (o una
giornata con maggiori
esercitazioni) con 2
trainer

* Agenda:

- Le caratteristiche
della stampa e dei
media, oggi

- Come affrontare la
stampa e i media

- Gli stili di approccio
 Casi di studio
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- slide 18



http://www.primobonacina.com/

12. Introduzione al Web I\/Iarketmg

Quanto dura: 2 ore (0 4/8
ore con approfondimenti ).
con 2 trainer) AT

Agenda:

« Perché importante una
presenza web valida e

\ tion?We'vecreateda

accattivante ﬁtwebs]tesamjhdpyou :

. | y n. T
Il ciclo di attenzione del 0k
visitatore

INTERNATIONAL ~ EDUCATION

Spunti per la e .
realizzazione di un sito SURRAY - 0
web professionale 7

- Strumenti e metodologie
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Grazie per I'attenzione (

(9]

Saronno

Lainate

Rho

Como

Cantu

252

Pero

[as0]

Corsico

Assago

Erba

Giussano

Desio

$S36

Monza

Sesto San
Giovanni

[as1])

Milano

San Donato
Milanese

[aso]

Calolziocorte

Oggiono

Merate

Vimercate

Melzo

=3

Paullo

Vertova Lovere
| S5470 | | 5542 |
Alzano
Lombardo
Marcheno
Trescore
Bergamo Balneario Gardone Val
; Trompia
. PBS - Primo P
Sarnico Bonacina Services
. (]
Dalmine (4] Lumezzane
Grumello
Capriate San seihipnte Ome
Gervasio
Palazzolo Concesio
sull'Oglio
Rovato (a4]
4 :_A H
. Chiari Brescia
= (A35]
Primo Bonacina Castel Mella
Managing Partner, P8BS - Primo Bonacing Services
Phone: +39 334 6381071
primo.bonacina@primobonacina.com
Skype: primo.bonacina
www.primobonacina.com
Bagnolo Mella
Primo Bonacina Services di Primo Ernesto Bonacina
Via C 10, 10 - 25049 Iseo (BS) Italy - VAT id: ITO4001550161 e : i
ia Canneto seo (BS) Italy i Orzihtovi Ghedi
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