	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Plagio: il riciclaggio di pensieri altrui. Solo Adamo fu l'unico che non potè mai essere accusato di aver plagiato qualcuno
C'era una volta l'Italia paese di santi, navigatori e artisti, c'è oggi l'Italia patria di peccatori, calciatori e imitatori. L'Italia è la Repubblica fontata sul lavoro. Altrui però. L'imitazione, sembra lo sport più praticato nella penisola, non solo da pittori e scrittori carenti di vena espressiva, non solo da autori o comici privi di ispirazione, non solo da artisti che fanno il verso a loro colleghi più celebri, non solo da architetti e commercianti che copiano l'altrui operato, non solo da falsificatori di prodotti affermati e di tecnologie innovative, non solo da produttori televisivi o cinematografici che riproducono programmi e film della concorrenza, ma ciò che è più triste, anche e soprattutto da pubblicitari e comunicatori che fanno proprio l'ingegno e le idee di altri. Quella dei "falsi d'autore o meno" è una pratica ormai consueta. Un italico "vizietto" privo di eticità e di deontologia professionale. Ma se la acreatività (mancanza di creatività) è considerata un peccato veniale in certe arti e discipline dello scibile umano, è fuor di dubbio un peccato 'mortale' nello specifico settore del marketing e della comunicazione, che fanno della creatività pura e della originalità assoluta due valori intrenseci ed imprescindibili. Anche il Club ha subito l'ennesimo tentativo di plagio da parte di connecting-managers che era originariamente il portale della sezione Triveneto del Club ed ora , con un capovolgimento magistrale dopo le dimissioni del presidente della suddetta sezione regionale del Club, è divenuto una organizzazione di tipo associazionistico vera e propria molto simile al Club del Marketing e della Comunicazione. 
Il Club conta ormai più tentativi di imitazione della Gioconda. 
E' mio dovere ribadire il fatto, per tua maggior chiarezza, semmai non avessi avuto modo di leggere la newletter precedente denominata 'special edition'. 
La Presidenza Nazionale del Club ed il Consiglio Direttivo non vivono questo ulteriore riciclaggio di pensieri altrui come una realtà concorrente, poichè nel grande mercato attuale c'è spazio per tutti. E perchè sono fermamente convinti della validità della prima legge del marketing formulata da Al Ries, quella della Leadership, che conferma l'importanza di essere i primi (in ordine temporale), poichè è più facile entrare nella mente del target di riferimento. Il doppione crea invece solo una sterile simulazione, una sorta di realtà virtuale che in quanto tale ha poco di concreto e di reale. 
Mi preme comunque farti presente che: 
- il club nella sua interezza si dissocia da questa nuova iniziativa. 
- alla confusione generatasi dalla convivenza e promisquità per alcuni mesi di due realtà sovrapposte e contigue nel Triveneto (sezione regionale club e connecting-managers) 
si è fatta finalmente chiarezza. 
- l'azione di imbonimento messa in atto grazie alla confusione stessa induceva a credere per vero ciò che non era. 
- ogni contatto presente o futuro ad ogni singolo socio del Club, scritto o via web , da parte della nuova organizazione, costituirà utilizzo improrio dei dati del Club e che non è e non sarà autorizzato, venendo a cadere (dopo le dimissioni del past president del Triveto) la ufficialità del suo incarico e la conseguente autonomia d'azione. 
- l'uso parziale o totale del logo del Club da parte della nuova organizzazione in oggetto 
è decaduto e delegittimato non essendo più in essere la 'status' di presidente di sezione regionale. 
Così come da Regolamento interno del Club. 
E' tua facoltà rifiutare o respingere atti e contatti invasivi non richiesti. 
Per serietà nei tuoi confronti ed a garanzia della tua privacy ti abbiamo dato conto di questo specifico esercizio di clonazione. 
Naturalmente abbiamo provveduto alla nomina di un nuovo Presidente della sezione Tiveneto del Club, che forte della sua innata vena propulsiva, e della sua celebrata professionalità, darà ancora più vigore, spessore, vitalità e risalto alla sezione Triveneto del Club. 
Mi è gradita l'occasione per esprimere ad Andrea Zucca, grande esperto in Comunicazione e Marketing, i migliori auguri per il suo nuovo affascinante ed impegnativo mandato. 
L'attività del Club, dopo lo stop estìvo, riparte alla grande in Settembre con due eventi lunghi tre giorni ciascuno: 
uno a Milano ed uno a Roma. 
Nello spirito della nostra mission non mancare all'appuntamento di questi due eventi relazionali ed aggregativi perchè come afferma il principio ispiratore del Club: 
Agire è bene ma interagire è meglio!!!!! 
Il Presidente Nazionale Danilo Arlenghi

	INFO DALLA SEGRETERIA GENERALE NAZIONALE
Nuovo Presidente Sezione Triveneto
Il nuovo Presidente della sezione Triveneto del Club è Andrea Zucca titolare dell'agenzia L'Ippogrifo specializzata in 
Comunicazione & Marketing 
Per info o contatti: 
L'Ippogrifo 
Via Mazzini 32 
34100 Trieste 
Tel/Fax 040/761404 
Tel Cell. 392 7503784 
mail: zucca@ippogrifogroup.com 
L'indirizzo indicato sarà anche la sede operativa della sezione Triveneto del Club 
mentre la sede conviviale resterà 
L'Asolo Golf Club a Cavaso del Tomba(TV)

Marketing Journal sempre più letto
Marketing Journal, l'organo di informazione quotidiana in esclusiva solo sul sito ufficile del Club, ha raggiunto la ragguardevole quota di circa 20.000 lettori al giorno. E' mia premura sollecitarti a consultare il giornale specializzato in news di marketing e comunicazione, nonchè consigliarti di utilizzarlo come vetrina per te stesso, i prodotti o servizi della tua azienda, eventi ed iniziative di tuo interesse, al fine di ottenere maggior visibilità presso un target altamente qualificato di manager, professionisti, imprenditori, consulenti e addetti ai lavori. Invia news, comunicati, riflessioni, idee, approfondimenti, saggi, tendenze, ricerche di mercato , sondaggi d'opinione , e articoli veri e propri,i quali saranno pubblicati gratuitamente, oltre che su Marketing Journal, anche sulla newsletter settimanale nella rubrica " Pensieri e parole dei soci" a 
mailto:redazione@clubdelmarketingedellacomunicazione.com 
alla attenzione del direttore Luca Lamuraglia. 
Per info: 
Francesca Caratù 
Tel/Fax 02 2610052 
Tel Cell. 347 6994254 
EVENTI CLUB: da non perdere assolutamente
COMUNICARE E' MODA a Milano
Il Club organizza un evento intitolato "Comunicare è moda - ovvero La comunicazione ed il marketing della moda, la moda della comunicazione e del marketing" che si terrà presso Super Studio Più in V. Tortona, 27 a Milano
Nel contesto delle due fiere internazionali denominate INTERTEX MILANO e READY TO SHOW, in programma da mercoledì 14 settembre a venerdì 16 settembre, il Club avrà un suo stand espositivo, operativo dalle ore 10,00 alle ore 19,00, come punto di incontro, di rinfresco e di contatto relazionale per i soci e per i visitatori della fiera. 

Durante la 3 giorni espositiva il Club organizzerà alcuni significativi eventi ad hoc: 

- Il primo giorno Mercoledi 14 settembre, dalle ore 14,00 alle ore 17,00, " Incontro con i Direttori": i soci del Club incontreranno i Direttori di testate giornalistiche: 
ore 14,00 - Osvaldo Ponchia Dir. Promotion 
ore 15,00 - Giulio Bortolussi Dir. edit. ADVEXPRESS e I Quaderni della Comunicazione 

- Il secondo giorno Giovedi 15 settembre, dalle ore 17,30, conferenza dal titolo "La comunicazione ed il marketing della moda, la moda della comunicazione e del marketing”. 

Moderatore : 
• DANILO ARLENGHI – Presidente Nazionale Club del Marketing e della Comunicazione” 

Interverranno in qualità di relatori: 
• GEORGES PAPA - Presidente TDF e Organizzatore Intertex Milano e Ready To Show 
• STEFANIA SAVIOLO - Direttore del Master in “Fashion experience and design management” dello SDA Bocconi ed autrice del libro “Le imprese del sistema moda” (ed. Etas). 
• ROBERTO MANOELLI - fondatore e Presidente ad honorem di Assomoda, ideatore della storica esposizione fieristica “Miliano Vende Moda”, Vicepresidente Itinerari. 
• PAOLO DURANTI – Managing Director Nielsen Media Research 
• PATRIZIA MUSSO – Titolare “BrandForum.it (osservatorio sul mondo della marca)” e Docente presso l'Università Cattolica in “Comunicazione Pubblicitaria” 
• FRANCESCA BODINI – Responsabile Comunicazione “Value Lab”. 
• PIER ANDREA TOSETTO – Titolare “Androidea” e Docente I.E.D. 
• ANGELA EUPANI SERIO – Esperta di marketing e consulente della moda - Titolare "Comunicazione e Marketing Perla" - relazionerà su "La ricerca Vintage strategica per la moda". 

- Il terzo giorno Venerdi 16 settembre, alle ore 12,00, "Incontro con l'autore” presentazione di libri dedicati al Marketing e alla Comunicazione. Interverrà Stefano Masullo, autore del libro "Investor Relations" per i tipi di Franco Angeli e il Dir. de I Quaderni della Comunicazione. 

Con il contributo di: 
TELEPROMOTION SERVICE - VALUE LAB - LALIQUE - 
BE DIFFERENT - VISUAL TRADE - ABITARE CO 

Con i complimenti di: 
PARTY ROUND - EASY LIFE - FLASH DIRECT - ENTERPRISE COMMUNICATION 

Fotografi Ufficiali dell'evento: 
ARTETEMPO 

Per info. 
Francesca Caratù 
Segretario generale Club 
Tel uff 02 2610052 
Tel cell. 347 6994254 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com
UN EVENTO LUNGO TRE GIORNI A ROMA
Il Club avrà un suo stand come meeting-point in fiera a Promotion Expo per accogliere tutti i soci , in particolare quelli di Roma e del Lazio. 

Finalmente un grande opportunità per i soci capitolini di incontrarsi, conoscersi, stringere rapporti e allacciare nuove relazioni utili sia a livello personale che professionale. Molte le iniziative in progetto offerte ai soci durante la due giorni in fiera che vedrà la partecipazione del Presidente nazionale Danilo Arlenghi. Promotion Expo, la più importante esposizione italiana dell'oggettistica aziendale, che da 14 anni si tiene a Milano, annuncia la sua prima edizione romana dedicata al mercato del Centro-Sud. La ricerca Cra Nielsen ha accertato che sono oltre 19.000 le aziende utenti residenti nel Centro Sud, che acquistano oggetti promozionali e regali aziendali. Ecco quindi la necessità di portare Promotion Expo nel cuore di questo mercato, offrendo ai big spender dei combustibili, alimentari e delle automobili che risiedono nella capitale, di incontrare i migliori operatori specializzati in una irripetibile occasione d'informazione e business. 
Promotion Expo Roma si svolgerà presso il Convention Center Melià, idoneo per prestigio e funzionalità a ospitare la prima edizione. Promotion Expo Roma è una iniziativa di OPS - Organizzazione Promozione Spazi – editore di Promotion magazine, Gift Trade e Pagine Blu della Promozione 

L'evento si svolgerà il 21, 22 e 23 settembre 2005 presso il Convention Center Melià Aurelia Antica, Via Aldobrandeschi 223 Roma. 
Orario : dalle 10.00 alle 20.00 i giorni 21 e 22; dalle 10.00 alle 18.00 il 23 ultimo giorno. 
L'ingresso è gratuito e riservato alle aziende. 

Per maggiori informazioni: 
Francesca Caratù - Segretario Generale Club - tel 02 2610052 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com 
EVENTI DEI SOCI: da segnare in agenda
Il socio Gianfranco D'Agostino, in arte Jeff
Responsabile degli eventi mondani del Club, invita tutti i soci alla serata SEVEN TO 1 in programma martedì 13 settembre 2005 al Gattopardo Cafè in Via Pier della Francesca 
a Milano. 
Per info e contatti : Jeff cell. 347 0946723 mailto:jd@elite42.com 
Il socio Marzio Bonferroni, Presidente di Uni.One presenta
Dalla customer satisfaction alla Human satisfaction - Excelling in Human satisfaction Award. I soci del Club che vorranno iscriversi (entro il 30 settembre),godranno di uno speciale sconto del 40%. Excelling in Human satisfaction Award è il primo riconoscimento ufficiale del nuovo trend delle imprese, per vincere la sfida della complessità e tornare ad essere profittevoli, che si terrà a Milano il 27 ottobre 2005 presso Teatro Strehler. I Soci del Club interessati a partecipare possono iscriversi, entro il 30 SETTEMBRE, direttamante al sito www.unione-adc.it specificando la sigla CLUBMKC1; per loro sarà applicato uno SCONTO del 40%. 
Il mondo dell’impresa è oggi immerso nella complessità, caratteristica principale delle società moderne, alla quale il vecchio sistema di management non sa come reagire, nell’impossibilità di trovare schemi fissi di intervento ai quali si era abituato. La complessità allarga i territori di confronto dell’impresa, aprendola a infinite variabili e a nuove aree da monitorare. La sfida sta nel correre nel vento della complessità cogliendo nuove rotte in movimento. Unico punto fermo di valore, l’essere umano. Ottenere la sua soddisfazione profonda è l’obiettivo del processo di Human satisfaction che contrariamente alla customer satisfaction, non è solo una semplice misurazione successiva alla transazione commerciale, ma un nuovo approccio per relazionarsi con il mercato. La Human satisfaction è basata sulla centralità dell’essere umano, e non solo sul suo occasionale “lato” consumatore/cliente. Agisce nel rispetto del complesso modulo di relazione e comprensione dell’essere umano che coinvolge nei bisogni e nei desideri: emozione, ragione, etica. Verso queste aree orienta prodotti e servizi relativi, scelte di management, marketing, commerciale, comunicazione. Considera ogni stakeholder dell’impresa, in quanto essere umano, un soggetto di grande attenzione verso il quale trasferire valori coerenti con il brand e la company. La Human satisfaction incontra spontaneamente la sensibilità dell’imprenditore moderno che da tempo avverte che il sistema deve cambiare riappropriandosi di valori veri e solidi, e di nuovi percorsi. E’ coerente con l’aspirazione di una relazione solida e soddisfatta con i clienti in grado di generare fiducia e loyalty nel tempo. Il premio UniOne ha fatto della Human satisfaction la propria bandiera, sviluppando metodi, modelli di ricerca e intervento adatti ad ogni esigenza e impresa. Il premio, ideato insieme a Mark Up, autorevole testata specializzata nel mondo del marketing e della distribuzione, nasce dalla consapevolezza che ogni impresa ha, già nelle sue attività, embrioni sani e coerenti con la Human satisfaction e quindi, diventa importante offrire ad un pubblico più vasto queste testimonianze, perché il percorso si faccia più fitto di protagonisti e rapido. 
Partecipare è semplice. 
Basta collegarsi al sito .www.unione-adc.it e completare il questionario previsto in tutte le sue voci ed eventualmente inviare nella casella postale indicata copie in pdf o jpg di comunicazione effettuata per i prodotti indicati. Il questionario, derivato dal MoVQuest progettato da UniOne per la rilevazione della Human satisfaction attuale nelle imprese clienti, offrirà sufficienti indicazioni alla giuria del premio, unitamente ad una valutazione mirata e integrativa di UniOne, per assegnare il punteggio che individuerà le 7 imprese vincitrici, ritenute le più espressive dell’orientamento complessivo alla Human satisfaction. Queste 7 imprese parteciperanno alla tavola rotonda prevista nel convegno “Dalla customer alla Human satisfaction” che si terrà a Milano il 27 ottobre presso il teatro Strehler (partner UniOne per l’iniziativa). Tutte le case histories delle imprese partecipanti al premio giudicate coerenti, saranno contenute in un libro allegato al numero di novembre di MarkUp. Informazioni del convegno sono reperibili, aggiornate di continuo, sul sito www.unione-adc.it
La socia Giovanna Mancini, Resp. Mktg. e Com. di Scatole Pensanti segnala
“Le mappe come supporto visuale al Project Management”, Workshop organizzato da Scatole Pensanti sull’utilizzo delle mappe per il Project Management. 

Avrà luogo a Milano, il prossimo 23 Settembre, in modalità full immersion: dalle 9.30 alle 13.30 e dalle 14.30 alle 17.30. 

Scatole Pensanti propone una sessione di lavoro di una giornata in modalità full immersion, per approfondire una delle tematiche di maggiore interesse nel campo dell'applicazione delle mappe al Business. Le mappe ed il MindManager® sono ormai considerati strumento di competitività, tanto che 6 aziende su 10 delle prime della classifica di Fortune 500 le utilizzano quotidianamente nell'organizzazione del lavoro. Recenti studi hanno dimostrato come la produttività personale e del gruppo di lavoro possa aumentare fino al 30%. 

Obiettivi della giornata di lavoro saranno: 
- imparare ad usare le mappe come strumento operativo in alcune attività tipiche della gestione dei progetti. 
- Impiegare le mappe congiuntamente ad alcune tecniche di project management per definire e condividere 
gli obiettivi, organizzare le attività, coordinare le risorse. - Aumentare il grado di identificazione e di partecipazione proattiva nelle attività del team. 
- Effettuare analisi dei requisiti utilizzando mappe mentali e altri strumenti di rappresentazione della conoscenza 
- Imparare ad utilizzare la creatività come stile e come prassi personale e nel proprio team. 

Alla componente frontale della formazione sarà affiancata una sperimentale nella quale le tecniche verranno utilizzate in situazioni simulate. 

Costi: per iscrizioni pervenuteci 
-entro il 23/07 il costo è di Euro 245,00 + IVA, 
-entro il 3/09 il costo è di Euro 294,00 + IVA, 
-entro il 17/09 il costo è di Euro 350,00 + IVA. 

Attenzione i posti sono limitati al numero massimo di 12, al raggiungimento dei quali le iscrizioni verranno chiuse. 

Tutti i partecipanti riceveranno in omaggio un'add-in per creare diagrammi di Gantt a partire dalle mappe di MindManager® X5. 

Per informazioni e iscrizioni : 
Giovanna Mancini - Responsabile Marketing e Comunicazione - tel 0733 686382 / 349 5376174 
mailto:gio@scatolepensanti.it 
http://www.scatolepensanti.it 
Il socio Giuseppe Carbonara del Centro Studi Comunicare l'Impresa segnala
il Master in TURISMO INTERNAZIONALE & MARKETING MANAGEMENT 
Organizzazione dell'incoming e programmazione dell'offerta turistica - Inizio Master: 24 ottobre 2005 Scadenza Adesioni: 8 ottobre 2005. 
Il settore turistico, oltre ad essere uno dei più attivi e vitali dell'economia italiana ed europea, sta conoscendo lo sviluppo di figure professionali sempre più specializzate e articolate, anche in seguito all'affermarsi di modelli di consumo e fruizione molto diversi dalla semplice vacanza "sole - mare - divertimento". Prova ne è la forte affermazione che si è avuta nell'ultimo decennio del turismo delle città d'arte, degli eventi, dell'enogastronomia, del così detto turismo "attivo" connesso alle risorse naturali e alle attività sportive all'aria aperta. Prodotti turistici di questa tipologia non possono essere organizzati e gestiti mediante una semplice trasposizione delle classiche tecniche di management alle imprese del settore, ma richiedono un insieme di strumenti completamente nuovi che solo recentemente si stanno affermando sul mercato italiano. Il marketing, che è senza dubbio una delle competenze fondamentali delle nuove professioni turistiche, assume forme molto specifiche, dove giocano un ruolo centrale la composizione dei pacchetti turistici in aree complesse come le città d'arte, la progettazione degli eventi, la conoscenza della domanda turistica internazionale nelle sue molteplici componenti interne, la gestione della qualità di impresa e di area. Si tratta di strumenti che non richiedono solo un elevato grado di specializzazione ma anche una buona "cultura personale e umanistica" di base, poiché solo unendo specializzazione tecnica e cultura umanistica è possibile operare una lettura multilivello di un'area turistica complessa. La collocazione scelta, ovvero la città di Praga, rappresenta essa stessa un esempio di "prodotto turistico innovativo" che può essere affrontato sotto molteplici punti di vista: è una città d'arte, si trova in uno dei Paesi dell'"allargamento dell'Europa", da alcuni anni sta conoscendo uno sviluppo turistico tumultuoso e per certi versi contraddittorio e si trova al centro dei flussi turistici dell'Est Europeo. Inoltre, offre una importante "finestra" sulle economie "in transizione" dell'Est Europa, alle quali l'Italia guarda con particolare interesse e che recenti indagini di mercato indicano come una delle aree di maggiore espansione per quanto riguarda il turismo, al punto da essere considerato settore trainante per lo sviluppo di 3 milioni di nuovi posti di lavoro che verranno creati nei prossimi anni (su dati della World Tourism and Trade Council - WTTC). Da queste premesse e con l'obiettivo di soddisfare una crescente richiesta del mercato, nasce l’undicesima edizione del Master in Turismo Internazionale & Marketing Management promosso, dal Centro Studi Comunicare l'Impresa, nella splendida cornice di Praga. 

PER OGNI INFORMAZIONE 
CENTRO STUDI COMUNICARE L'IMPRESA 
http://www.comunicareimpresa.com/ 
PENSIERI e PAROLE DEI SOCI
Il ruolo del venditore - di Antonia Santopietro
Testo tratto da: " Formazione e gestione della forza vendita nell'era del marketing relazionale e status quo nelle PMI italiane" 
di Antonia Santopietro / Business World - www.business-world.it 
In un tempo che appare ormai decisamente lontano, al venditore veniva chiesto semplicemente di "vendere", di portare dei risultati in termini di aumento del fatturato o della quantità dei prodotti venduti. Questo faceva della "forza vendita" soltanto uno strumento, una sorta di proiezione dell'hardware organizzativo dell'area vendite di un'azienda. A far la differenza tra un buon venditore, un venditore di successo ed uno meno dotato e promettente concorrevano ben poche variabili e spesso queste erano indicate con qualche "zero". Tuttavia i limiti di un tale "ruolo" vengono ben presto alla luce con l'evoluzione dei contesti economici e del marketing. La vendita è diventata un'attività sempre più articolata e complessa, come abbiamo visto, ad essa sono affidati nuovi obiettivi, nuove modalità, nuove operatività. Per di più Internet, l'avvento della New Economy e dell'e-commerce, l'allargamento dei confini spazio - temporali e la globalizzazione dei contesti competitivi, hanno fatto sì che lo stesso processo di acquisto-vendita abbia subito un'accelerazione. Con cosa deve allora fare i conti la forza vendita nel nuovo Millennio? Proviamo ad elencare solo alcuni dei nuovi "market trends" che impattano sull'attività di vendita e quindi sul ruolo dei venditori: (adattato da: Marchetti, M., "Person-to-person", Sales and Marketing Management, Feb., 1997, pp. 33-36) 
- Data Ware-housing: ovvero l'attività informatizzata di raccolta, ritenzione ed analisi di tutte le informazioni su clienti e fornitori. I venditori all'avanguardia sono in grado di utilizzare queste importanti informazioni per sviluppare strategie di vendita e soluzioni di business assolutamente "customer oriented". 
- Alto livello di consapevolezza dei clienti: le imprese e i loro venditori devono confrontarsi con il livello sempre più elevato di consapevolezza e dei propri clienti. Essi sono sempre più informati , valutano in maniera critica ogni aspetto delle offerte disponibili 
- Offerte economiche personalizzate: il listino è ormai superato, per ogni cliente bisogna formulare offerte personalizzate in base alla loro frequenza d'acquisto, ai sistemi di distribuzione e ad altre variabili. 
- Attenzione al servizio: la componente di servizio nel marketing-mix è sempre più rilevante ed elevata è la sensibilità del mercato alla percezione del servizio come un importante componente del valore complessivo dell'offerta. 
- Velocità d'adeguamento: il mercato evolve velocemente e impone ai produttori e fornitori di essere in grado di mantenere gli standard e di adeguare le offerte con le stessa velocità: le organizzazioni devono essere flessibili, le competenze elevate e trasversali. 
- Relazioni basate sulla fiducia: "La fiducia rappresenta una fondamentale risorsa dell'impresa, permettendo di conseguire quel vantaggio competitivo che è stato definito come relationship-based" dove nel fitto network di relazioni includiamo "relazioni interne all'organizzazione; relazioni interorganizzative; relazioni sviluppate con i clienti" Castaldo, S., "Fiducia e relazioni di mercato", prima edizione, Ed. Il Mulino, Milano, 2002, pp. 57-59 
- Partnership: clienti e fornitori, consumatori e produttori appartengono ad uno stesso scenario economico e sono coinvolti nelle stesse variazioni congiunturali, ciò non significa che chi compra non debba vedere garantiti i vantaggi e i benefici dei propri acquisti e chi vende non debba mirare al massimo profitto, significa invece che un ulteriore vantaggio per la crescita delle imprese e per la loro sopravvivenza sul mercato è ravvisabile nel loro grado di instaurare orientamenti operativi collaborativi e pro-attivi con tutti gli operatori del network relazionale. 
- Condivisione dell'informazione: il grande alleato del terzo millennio: l'informazione dà potere a chi è in grado di raccoglierne, contenerne ed analizzarne il numero più elevato; esse restano fine a se stesse senza una flessibile attitudine a condividere all'interno e all'esterno del sistema organizzativo i vantaggi della conoscenza. La condivisione della conoscenza comporta un miglioramento del contesto economico che si articola sulla catena del valore (Porter, 1985). 

Il ruolo del venditore, alla luce di queste considerazioni, non può proprio più essere quello di semplice "propaggine dell'ufficio vendite". Anche le definizioni del ruolo sono cambiate a definire sempre di più queste "funzioni allargate": "business partner, consulente di vendita, business o sales developer", solo per citarne qualcuno. Siamo davvero ben lontani dall'ormai romantica figura del "piazzista" o del "commesso" Al venditore, oltre ad esperienza ed attitudine al ruolo viene richiesto di corredarsi di una serie di altre conoscenze e competenze: "da imprenditore, da consulente, da comunicatore". Sono quelle che secondo M. Chiesura (presidente dell'AISM) caratterizzano il "venditore knowledge worker". Attraverso l'enfatizzazione di questi skills, i venditori possono e devono integrare le proprie abilità persuasive, la propria esperienza di vendita con le possibilità tipiche del marketing, di gestire le informazioni del mercato con cui si entra in contatto e di trasformarle in nuove opportunità di business. I venditori potranno così garantire alle aziende un buon livello di performance. 
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NEWS DAI SOCI
Il socio Maurizio Goetz fa sapere che
che dopo la rubrica sul Portale del Marketing dal titolo Riflessioni Digitali, ha aperto un blog che si occupa di Ecologia del Marketing ovvero di un marketing più sostenibile, dove le persone sono realmente al centro dell'attenzione. 
Potete trovare informazioni, brevi articoli e spunti di riflessione all'indirizzo http://www.marketingusabile.blogspot.com 
La Socia Maura Benazzo comunica che:
BC Forum Lugano (società di ideazione ed organizzazione di eventi commerciali, culturali, promozionali e formativi) offre a tutti i soci del Club l'opportunità di partecipare, con uno sconto del 20%, al seminario "Una giornata per essere vincenti" , terza edizione della Lugano Summer School del 10 settembre 2005 - Parco Paradiso Hotel - Lugano. Un sabato da dedicare alla comprensione di sè stessi per realizzare a pieno le proprie potenzialità, per vivere con successo professionale e personale. Docente d'eccezione: Dr. Giacomo Garaventa, Imprenditore, Former CEO Garaventa Holding, Membro del Family Business Institute Boston, Consulente per primarie società multinazionali, Coach aziendale, Formatore con licenza Structogram® metodo utilizzato anche nella formazione di aziende come Coca Cola, Credit Suisse, IBM, L'Oréal, ecc. 
(Possibilità di organizzare anche pacchetti nel week-end del corso con escursioni) 

Non perdete l'occasione, ISCRIVETEVI ANCHE VOI! 

Per informazioni: 
http://www.forumlugano.com
Il Socio Andrea Pietrarota segnala che
a settembre parte il corso di scrittura creativa organizzato dall'Associazione "La Nuova Cultura" per il Municipio XX di Roma. 
L’Associazione “La Cultura Nuova” è lieta di annunciare il CORSO DI SCRITTURA CREATIVA, organizzato con il contributo del XX Municipio di Roma, che si terrà a partire da mercoledì 28 settembre p.v.  Il corso, gratuito e rivolto a tutti i residenti del Ventesimo Municipio capitolino, si svolgerà presso i locali della Parrocchia Beata Vergine Maria Immacolata, in via Cassia, 1286 “La Giustiniana” (Rm), con dieci incontri, ogni mercoledì, dalle ore 18:00 alle 20:00. 

Le lezioni, tenute da docenti e professionisti, come la Presidente de “La Nuova Cultura”, la giornalista pubblicista Nicoletta Liguori - laureata in Lingue e Letterature Straniere Moderne e in Lettere (Filologia Romanza), che, fra gli altri, ha pubblicato un’edizione critica di un testo in antico francese del XII secolo con introduzione, traduzione, glossario e note – e il prof. Attilio Castellucci dell’Università di Roma “La Sapienza”, affronteranno le tematiche legate alla comunicazione nella sua forma scritta e orale, evidenziandone le diverse modalità espressive e strutturali. 

Saranno quindi introdotti elementi di storia della lingua italiana, organizzazione ed espressione del pensiero scritto, le peculiarità del processo di scrittura, le diverse fasi dell’elaborazione di un testo, la creazione letteraria. 

Il corso fornirà così gli “strumenti” per capire come progettare e redigere un elaborato sia tecnico che letterario. La formazione creativa sarà coadiuvata dall’inserimento anche di elementi esplicativi dei nuovi linguaggi propri dei new media. 

Per maggiori informazioni contattare la dott.sa Nicoletta Liguori 339/1748667 o consultare il sito: http://www.laculturanuova.com 
RIDE BENE CHI RIDE QUI
Ridi che ti passa
- Ero distratto, perdevo ore a cercare di ricordare dove appoggiavo le cose. Così ho cominciato a segnare tutto su dei foglietti. Adesso perdo ore a cercare i foglietti!!! 
- Il nonno non aveva il pallino degli affari. Prima ha aperto una gelateria in Groenlandia e poi un campo di hockey su ghiaccio in Egitto 

- Quando nasci i genitori fanno di tutto per insegnarti a camminare e a parlare. Poi quando hai imparato a farlo ti dicono che devi stare zitto e seduto 

- Che cosa ci vado a fare in Costa Azzurra? Sono daltonico! 

- Mio fratello era un tipo molto deciso. Un giorno disse:" Parto. Tornerò in questa casa solo quando sarò diventato qualcuno!". Non è più tornato. 

- La mia ragazza ha il fisico di una bottiglia di Coca-Cola....da due litri! 

- Io penso che amare l'umanita sia facile: il difficile è sopportare il prossimo! 

- Sono un maniaco dell'igiene. Voto scheda bianca per non sporcare! 

- Non sono un tipo romantico . Il mio primo rapporto sessuale completo l'ho avuto a diciott'anni mentre il primo bacio l'ho dato a ventinove 

- Se Maometto non va alla montagna , non c'è problema , ci va Messner ! 

- L'ottimismo ? Uscire dalla vasca da bagno per correre a rispondere al telefono ! 

- Giuliano Ferrara è così perchè assimila tutto quello che mangia. Ad esempio , i cioccolatini lui non li mangia : se li applica direttamente sui fianchi 

- Non ho mai potuto fare dello sport perchè sono troppo delicato . Pensa che una volta mi sono slogato un dito estraendo un numero della tombola 

- Visto il freddo pungente , quest'anno le mele matureranno più tardi : verso mezzanotte 

- Sarei bravissimo a fare il politico : quando parlo riesco a dire meno di quando sto zitto 

- Le donne scozzesi sono mirabili a confezionare biscotti fatti in casa ; del resto fuori piove sempre ! 

- Il mio problema maggiore è che parlo così velocemente che a volte dico cose a cui non ho ancora pensato 

- L'Albania è l'unica nazione dove puoi tranquillamente emettere un assegno a vuoto, tanto le banche te li cambiano con dei soldi falsi ! 

- Avevo un dolore intercostale che mi veniva tutti i giorni dalle otto alle venti escluso i festivi, così ho fatto una visita : era ernia al disco orario. 

- Ho conosciuto un tipo talmente basso che quando lo guardo mi vengono le vertigini. 

- Fare l'animatore in una casa di riposo è molto impegnativo perchè dopo l'ora di animazione bisogna fare quella di rianimazione. 

- Ti senti solo? Vorresti che il mondo bussasse alla tua porta? Facile! Prova a fare un pisolino la domenica pomeriggio 

- Era una donna dai facili costumi. Aveva addosso più impronte digitali lei che una maniglia della metropolitana 

- Il problema del non far niente è che non capisci mai quando hai finito!


	

	NUOVI SOCI
Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti:
- GIUSEPPE CRUPI 
Amministratore delegato ABITARE CO 
- NADIA TRESORO 
Resp. Com. & Mktg Fiera Alimentari PROMOSYSTEM 
- MICHELA FRABETTI 
Junior Executive Acc. EXOGROOVE COMMUNICATION 
- ANTONINO CORITO 
Fashion Designer e Designer YOOJ 
- LAURA SARTI 
Resp. Logistica Mktg TOTAL ITALIA 
- CARMEN MARIA GARCIA CUEVAS 
Analista di mercato AMBASCIATA SPAGNA 
- FILIPPO GALLUZZO 
General Man e Addetto PR&MKTG FG PRODUCTION 
- ADRIANO PROVERA 
Giornalista LA STAMPA 
- SILVIA ASCARI 
Account Man. ANTIPODI WEB SOLUTIONS 
- MARCO PUOTI 
Direttore ARTETEMPO 
- MATTEO MEREGALLI 
Account GLOBIZ 
- MARCO FAVA 
Consulente CONSULEXPERT 
- STEFANIA BOI 
Free Lance 
- CLAUDIO ALEMANNO 
Brand Man. WOLTERS KLUWER ITALIA PROFESSIONALE 
- MARINO FADDA 
Titolare STUDIO MARKETING & COMUNICAZIONE 
- RENATO LECCA 
Titolare NEWTON IMAGE CONSULTING

	


