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Tecniche di vendita - INNOVAZIONE NELL'AREA COMMERCIALE

Premessa

Il ruolo del sales manager € vitale perché nessuno meglio di lui € in grado di:

— Contribuire a esplicitare dove e come creare valore sul mercato

— Definire il tipo di cliente dell'organizzazione e il relativo tipo di vendita (transazionale, consulenziale
e imprenditoriale)

— Disegnare una struttura commerciale che si focalizza sulla strategia di creare valore

— Costruire nel venditore le sales skill che consentono di creare valore nel cliente

— Stabilire obiettivi e incentivi non solo legati al fatturato, ma anche al margine lordo e ai tempi di
pagamento.

Se il sales manager non migliora, € difficile migliorare la rete vendita e quindi la performance
L’intervento ha pertanto I'obiettivo di fornire competenze specifiche su:

1) tecniche innovative di vendita per conquistare nuovi clienti

2) il canale dell'’e-commerce per sapere come gestirlo e promuoverlo in autonomia per migliorare
contatti e vendite

3) le opportunitd commerciali offerte dai Marketplace Globali B2B che possono rappresentare un
nuovo canale di vendita da affiancare a quelli tradizionali ed un primo approccio
allinternazionalizzazione.

Durata corso: 36 ore

Contenuti

Modulo 1;: HACK SALES Durata: 8 ore

Obiettivi:

Alla fine del modulo, i discenti saranno in grado di:

- Individuare e profilare i tuoi clienti attuali e potenziali

- Impostare ed ideare un funnel (imbuto) delle vendite veramente efficace

- Utilizzare strumenti digitali, piattaforme e social per trovare clienti adatti a te o che ti stanno
cercando senza che tu lo sappia

- Valorizzare al meglio in ottica commerciale e di lead generation gli strumenti di comunicazione che
gia possiedi e sui quali hai investito (sito, social, newsletter,...)

- Riorganizzare la tua offerta commerciale (linee e prodotti) per massimizzare le vendite

Contenuti:

- Disegnare la strategia per approcciare nuovi clienti

- Strumenti per individuare i prospect

- Come automatizzare la vendita grazie a funnel, salesletter e contenuti di qualita

- Parametri e statistiche per controllare le performance

- Utilizzare LinkedIn e i Social Network

- Paid vs Organic: il webmarketing a supporto della vendita

- Ripensare i processi per massimizzare la vendita: value ladder, upselling, referral
- Popolare un CRM, clonare ed utilizzare la propria lista

- La vendita frontale: tono, fiducia ascolto, boe, gestione obiezioni e chiusura




Modulo 2: E-commerce Durata: 20 ore

Obiettivi:
| dati relativi all’e-commerce sono in costante crescita a livello mondiale. In Italia le stime per I'e-
commerce nel 2017 parlano di un valore di oltre 23 miliardi di euro per il B2C e addirittura superiore
per il B2B. E giunta I'ora di sapere, in concreto, se questo canale & adatto per le aziende locali,
quali sono le sue potenzialita e quali le principali criticita da conoscere e governare. Il nostro corso,
che avra un approccio teorico ma soprattutto pratico, spiegato da chi con I'e-commerce ha lavorato
davvero e per molti anni, consentira ai discenti di:

- Decidere se I'e-commerce rappresenta, per una specifica azienda, un canale di sviluppo

- Progettare il proprio specifico e-commerce in termini commerciali e tecnici (adempimenti

legali,finaziari,...)
- Promuovere un negozio on-line e attirare clienti

Contenuti:
- Progettare un canale e-commerce dalla A alla Z
- Sviluppare un sito e-commerce
- Analisi delle piattaforme esistenti
- Funnel d’acquisto nell’e-commerce: analisi, strumenti, opzioni e soluzioni.
- Promuovere un sito di e-commerce.
- Customer service e Social Customer service
- Le schede prodotto (Seo in page)
- Gestire con sicurezza uno Shop online
- Le informazioni di legge per una gestione corretta di un e-shop

Modulo 3: le opportunita commerciali di export tramite il marketplaceglobale B2B - ALIBABA.COM
Durata: 8 ore

Obiettivi:

Il modulo si concentrera sulle opportunita commerciali offerte dai Marketplace Globali B2B, che
possono rappresentare un nuovo canale di vendita da affiancare a quelli tradizionali e un primo
approccio all'internazionalizzazione. Nello specifico, il modulo sara focalizzato sul portale piu
importante e con il maggior traffico, Alibaba.com. Questo portale permette alle PMI italiane che
producono materie prime, semilavorati o prodotti finiti, di accedere ad un mercato globale (il fatto
che riguardi solo il mercato cinese € in realta una falsa credenza) di importatori, distributori e
grossisti senza la necessita di dover viaggiare ed a costi contenuti. Verranno spiegati nel dettaglio
gli aspetti pratici relativi al funzionamento e alla massimizzazione delle performances della
piattaforma, che riguardano non solo la vendita ma anche la possibilita di acquisire semplicemente
un contatto profilato, la cui gestione pud avvenire off-line. Durante tutto il modulo, verranno
effettuati esempi pratici sulla piattaforma, che permetteranno di comprendere al meglio I'utilita e il
funzionamento di Alibaba. Durante la giornata, verranno indicate tutte le Best Practices del
docente ottenute nei suoi 10 anni di esperienza. Per ogni strumento o fase insegnata, verranno
forniti consigli pratici sull'utilizzo ed indicazioni di eventuali errori da evitare.

Contenuti:
- Cosa sono i Marketplace Globali B2B
- Descrizione dei vantaggi commerciali
- Descrizione dei Marketplace piu importanti
- Come avere successo sui portali B2B
- Cos'e Alibaba
- Come ci si iscrive al sito
- Costi e iter iscrizione Gold Supplier
- Inserimento nuovi prodotti
- Ottimizzazione annunci e valutazione ranking




Utilizzo Biz Trends (strumento analitico)

Utilizzo delle RFQ (Richieste di preventivi)

Come rispondere alle email

Analisi dei nuovi contatti

Come evitare Phishing e Scam

Come utilizzare la App per smartphone e la chat Trademanager

Ripasso iscrizione ed inserimento prodotti con esempi pratici fatti online su Alibaba
Per chi volesse, supporto tecnico sull'iscrizione gratuita su Alibaba




Tecniche di organizzazione aziendale (AFFRONTARE LA TRASFORMAZIONE DIGITALE
DI INDUSTRIA 4.0)

Premessa
Le finalita principali del corso riguardante I'lndustria 4.0 sono:
- comprendere la reale portata di Industria 4.0, le tecnologie abilitanti, gli ambiti di
applicazione, gli scenari possibili;
- conoscere gli approcci metodologici a supporto di nuovi prodotti e/o servizi;
- realizzare tramite esperienze reali gli scenari che evidenziano le esigenze necessarie al
raggiungimento di obiettivi in ottica di trasformazione digitale;
- capire limpatto della trasformazione digitale sulle aziende: opportunita e rischi all'orizzonte;
- conoscere i nuovi modelli di business, principali differenze ed implicazioni sul piano
strategico ed operativo;
- capire la gestione del lavoro dopo Industria 4.0: Cosa cambia dopo l'inserimento di nuove
tecnologie e paradigmi in aziende.
- capire come la digitalizzazione impatta sui vari quadranti del Canvas
- verificare con casi di studio quali potrebbero essere i cambiamenti nel proprio modello di
business a seguito delle introduzione delle diverse ipotesi di digitalizzazione

Durata corso: 36 ore

Contenuti

Modulo 1: La reale portata di Industria 4.0 Durata: 12 ore

Obiettivi:

| paesi in via di sviluppo rappresentano il 50% del valore aggiunto manifatturiero su scala globale,
I'occupazione nel settore manifatturiero sta diminuendo nei paesi sviluppati mentre € in aumento
in quelli in via di sviluppo. Senza consistenti azioni volte alla re-industrializzazione, le nazioni
sviluppate rischiano di entrare in un circolo vizioso: 1) perdita di competitivita di prezzo e non , 2)
perdita di business 3) bassi ritorni sugli investimenti 4) minori investimenti 5) obsolescenza degli
asset industriali, il risultato ultimo di questo circolo vizioso e la perdita di Know how e capitale
umano e conseguente deindustrializzazione.

Il modulo ha l'obiettivo di illustrare e far capire la reale portata di Industria 4.0, i possibili scenari e
le opportunita da cogliere.

Contenuti:
- Lo scenario di riferimento, le strategie adottate dai vari paesi.
- Livello di propensione ad Industria 4.0 (la matrice di Berger).
- Cosa e Industria 4.0. Tecnologie abilitanti
- CPSin Industria 4.0. Industria 4.0 e Industrial Internet
- Il paradigma dei Sistemi Cyber-Fisici.
- Esempireali

Modulo 2: Approccio metodologico alla definizione di priorita e necessita dei nuovi
prodotti/servizi Durata: 12 ore

Obiettivi:

- Introduzione di approcci metodologici a supporto di nuovi prodotti e/o servizi;

- Realizzazione tramite esperienze reali di scenari che evidenzino le esigenze necessarie al
raggiungimento di obiettivi in ottica di trasformazione digitale;

- Schematizzare le priorita ed i punti da affrontare nelle situazioni piti comuni

Contenuti:
- le tematiche comuni a tutte le aziende, rivisitaTE in ottica di Industria 4.0.




- La suddivisione logica tra prodotti e servizi, quanto tale differenza pud impattare
nell'organizzazione aziendale.

- studio di casi reali di trasformazione digitale (tramite applicazione di metodologie standard come
ad esempio AGILE)

- studio di un processo di trasformazione, priorita (breve, medio, lungo termine) problematiche piu
comuni e le best practicies per risolverle.

Modulo 3: Il business model Canvas: cos'e, a cosa serve, come lo si utilizza
Durata: 12 ore

Obiettivi:

Ogni innovazione all'interno di un’azienda, impatta inevitabilmente sul suo modello di business,
tanto piu se si tratta di introdurre innovazioni digitali di prodotto o di processo produttivo e/o
commerciale, € fondamentale capire come questi cambiamenti impatteranno sull’'organizzazione
aziendale.

Il modulo ha l'obiettivo di verificare utilizzando il modello Canvas (lo strumento che consente di
rappresentare visivamente il modo in cui un’azienda crea, distribuisce e cattura valore per i propri
clienti) come un'innovazione organizzativa Industria 4.0, impatterebbe sul modello di business.

Alla fine del modulo formativo gli allievi sapranno:

- pianificare il cambiamento organizzativo, ovvero conosceranno gli aspetti fondamentali e basilari
della pianificazione di marketing, quindi delle tecniche per arrivare al mercato finale

- conosceranno lo strumento Business Canvas e come la digitalizzazione impatta sul proprio
modello di business

Contenuti

1) elementi di marketing strategico:

- Definizione e individuazione delle ASA strategiche di un’azienda

- Definizione e analisi dei competitor (le forze competitive di Porter)

- Mission e vision aziendale

- Posizionamento

2) Il business model Canvas:

- Definizione e utilita

- Esempi di modelli di business vincenti

- Caso studio

- Business model e digitalizzazione: come la digitalizzazione impatta sui vari quadranti del
Canvas

- Come si modifica il caso studio a seguito di diverse ipotesi di digitalizzazione

- Analisi dei principali modelli di business delle aziende digitali (piattaforme multisided,
piattaforme di vendita e scambio,...)




Comunicazione d'impresa — COMUNICAZIONE AZIENDALE EFFICACE

Premessa

Fornire gli strumenti adatti e le competenze giuste per apprendere gli elementi chiave su cui si fonda
la comunicazione aziendale.

L'obiettivo specifico € di far acquisire dimestichezza con i diversi strumenti di utilizzo quotidiano, in
modo di essere capaci di instaurare relazioni proficue con qualsiasi interlocutore, con qualsiasi
mezzo scelto.

Durata corso: 40 ore

Contenuti

Modulo 1: La comunicazione interpersonale efficace n° ore 8
Obiettivi: Imparare le regole e le basi della comunicazione interpersonale efficace

Contenuti
- La comunicazione: cos'e e come si comunica
- Larappresentazione della realta delle persone
- Elementi per comprendere I'esperienza soggettiva dell'interlocutore
- Violazioni linguistiche: individuazione e domande di approfondimento
- Tecniche di comunicazione
- Schemi di comportamento e leve motivazionali
- | Metaprogrammi della comunicazione interpersonale

Modulo 2: La comunicazione telefonica n° ore 8

Obiettivi: Acquisire tecniche e strumenti per comunicare efficacemente al telefono. Gestire al
meglio le diverse tipologie di telefonate. Puntare alla propria eccellenza comunicativa al telefono
per raggiungere gli obiettivi personali ed aziendali.

Contenuti
- Caratteristiche del processo di comunicazione telefonica
- Comunicazione verbale e paraverbale
- Riconoscere e gestire i cambi di tono e situazione
- Lingua parlata e gerghi professionali
- Padroneggiare e guidare la telefonata
- L'assertivita di fronte alle motivazioni dell'interlocutore
- L'empatia e I'ascolto attivo dell'interlocutore
- Utilizzo delle parole a valenza positiva
- Il telefono come strumento di immagine aziendale
- Fasi del colloquio telefonico
- Gestione del reclamo e di comunicazioni disfunzionali
- Trattare i casi difficili: clienti aggressivi o chiacchieroni, domande particolari, etc....

Modulo 3;: Comunicazione scritta aziendale n° ore 8

Obiettivi: La posta elettronica € lo strumento di comunicazione piu usato nelle imprese.
Imparare ad evitare gli errori piut comuni e la possibilita di un uso scorretto dello strumento..

Contenuti
- Introduzione alla comunicazione aziendale
- Peculiarita della comunicazione scritta rispetto alle altre forme di comunicazione
- Comunicazioni scritte, formali e informali




- Standard minimi di qualita per ogni tipologia di comunicazione aziendale
- Lettere commerciali (lay-out, linguaggio, termini, tono, stile, contenuto, ecc)

Modulo 4: Riunione efficace n° ore 8

Obiettivi: Saper organizzare e gestire riunioni aziendali efficaci. Imparare ad ottimizzare il tempo
della riunione per renderle produttive. Imparare a creare un clima partecipativo fra i diversi
partecipanti

Contenuti
- lrischi e gli errori da evitare nella gestione di una riunione
- Lavalutazione degli obiettivi
- Preparare una riunione e divulgare I'ordine del giorno
- Rispettare i tempi prestabiliti
- Lagestione del tempo
- Il nostro ruolo all'interno della riunione: relatore, coordinatore, partecipante, osservatore
- Concludere positivamente la riunione definendo i passi successivi;
- Il Piano Personale di Miglioramento da condividere




Tecniche di gestione aziendale — INTRODUZIONE AL CONTROLLO DI GESTIONE

Finalita:

Fornire ai partecipanti le competenze e gli strumenti minimi per supportare la Direzione
Aziendale nelle scelte strategiche e nel monitoraggio delle performance economico
finanziarie.

Contenuti:

1) La progettazione del sistema di controllo di gestione ed il ruolo del Controller;

2) | sistemi di contabilita dei costi ed il loro utilizzo per analisi gestionale e strategica;
3) Analisi di Bilancio Gestionale e Principali KPI,

4) Cenni Budget e Piano Industriale;

Durata corso: 36 ore

Tematiche finanziarie — ANALISI FINANZIARIA CON L’UTILIZZO DI EXCEL

Finalita:

Uno dei fattori strategici dell'azienda € poter migliorare la qualita e I'affidabilita dei dati
utilizzati al fine di poter prendere le decisioni necessarie per gestire il business ed
assicurare le risorse necessarie sfruttando le opportunita che si presentano.

Obiettivo del corso sara quello di far apprendere come creare i modelli da utilizzare per
effettuare: la pianificazione economico-finanziaria, la valutazione degli investimenti, la
valutazione di un’azienda e I'analisi finanziaria piu usuale.

Le competenze che verranno acquisite sono:

Competenze di base: conoscenza delle funzionalita piu evolute di excel
Competenze trasversali: visione dell'azienda per processi (in moda da sapere dove
attingere i dati da rielaborare)

Competenze tecnico/professionali: creazione di modelli tramite excel.

Durata corso: 40 ore
Contenuti:

La costruzione dei modelli

- I modello di pianificazione finanziaria

- Analisi di sensitivita e di rischio

- I modello di valutazione degli investimenti

- I modello di break-even

- La struttura ottimale del capitale

- I modello per la valutazione di bond e stock

- I modello di valutazione delle opzioni

- I modello di valutazione di debito/equita e le opzioni reali
- I modello di project financing

Per informazioni su calendari, sede corsi, costi e modalita d’iscrizione inviare una mail a
formazione@partnerconsul.com




