	ATTENZIONE : NON Rispondere Direttamente a questa mail. Per ogni comunicazione utilizzare: info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com

	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Marketing Journal e Conferenza sui Punti d'Acquisto
E' mia premura rivolgerti questi due inviti da estendere anche a tuoi amici, clienti e colleghi: 
1) leggere e consultare quotidianamente Marketing Journal , il nuovissimo quotidiano promosso dal Club. Potrai anche inviare news e comunicati che saranno pubblicati gratuitamente 
mailto:redazione@marketingjournal.it 
2) presenziare alla conferenza sui Punti d'Acquisto che si terrà Mercoledì 15 Marzo dalle ore 10,00 presso la Sala Bolaffio del Padiglione 16 in Fieramilanocity. Inoltre, dopo la conferenza, potrai visitare la fiera Promotion Expo ed incontrare, conoscere e relazionare con tanti manager allo stand del Club al padiglione 16 nell'area FSA nell'ambito di Promotion Expo 2006 
per info e conferme: 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com 
Non mancare, ti aspetto ! 
Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi

	 

	EVENTO CLUB

	Il Club organizza la conferenza-convegno "L'evoluzione, la promozione e l'animazione dei punti d'acquisto"
Il Club organizzerà una importantissima conferenza-convegno dal titolo "L'evoluzione, la promozione e l'animazione dei punti d'acquisto" Mercoledì 15 marzo dalle ore 10,00 alle ore 11,30 presso la sala Bolaffio (Padiglione 16)di Fieramilanocity a Milano città ed avrà un sua area espositiva presso FSA nell'ambito della tre giorni fieristica PROMOTION EXPO 2006.

La conferenza avrà come moderatore e relatore conclusivo DANILO ARLENGHI, titolare di Party Round e Presidente del Club del Marketing e della Comunicazione. 

RELATORI: 

- ENRICO FINZI - Presidente ASTRA 
- GIORGIO SANTAMBROGIO - Dir. Gen. Mktg. INTERDIS 
- FABRIZIO VALENTE - Founder Partner KIKI LAB 
- MASSIMILIANO PIVETTA - Presidente ASSOVISUAL 
- SEBASTIANO ZANOLLI - Executive Man. Settore abbigliamento e Autore 
- ANTONIO RAGNI - Consulente mktg ed esperto di Traditional Trade 
- ILIANO MALDINI - Presidente ASSOFOOD - Milano 
- CLAUDIO SALLUZZO - Segreatrio ASSOFOOD Milano - Unione del Commercio, del Turismo, dei Servizi e delle Professioni della Provincia di Milano 
- GRAZIA FERRANDO - Titolare VISUAL TRADE 

FSA - Forum dei Servizi Avanzati - è il nuovo evento di marketing che mette in contatto d'affari le migliori imprese fornitrici di servizi per lo sviluppo aziendale con le maggiori aziende utenti. E' il nuovo evento che riunisce la migliore offerta di servizi per lo sviluppo aziendale, composto da 3 aree specialistiche: 

- "Convegnievento", dedicato al mondo degli eventi e delle location 

- "servizi di marketing", dedicato alle varie specializzazioni del below the line 

- "nuove tecnologie", dedicato ai servizi riguardanti computer, web, tele/videofonia 

FSA, in programma da mercoledì 15 a venerdì 17 marzo, è un significativo spazio all'interno di Promotion Expo 2006 ovvero la più ampia esposizione di oggetti per la promozione, la pubblicità, le relazioni pubbliche e di strumenti per la comunicazione punto vendita. 

Quest'anno si festeggia il 15° anno di questa importante fiera di settore con alcune novità: Area Gift e Area POP, Area FSA, Promomeeting. 

Lo stand del Club sarà nell'area FSA al Padiglione 16/ salone 2 di Fiera Milano City, e sarà presente anche nell'area Promomeeeting. 

Ciò per dare maggiori possibilità e differenziate oppurtunità ai soci di avere visibilità, incontri, contatti e negoziazioni, per creare business ed allacciare relazioni interpersonali, senza dimenticare formazione ed informazione sia sulle ultime tendenze del marketing e della comunicazione, sia nuovi servizi e prodotti relativi, sia sugli scenari di mercato prossimi venturi. E' un impegno serio ed ambizioso, che vedrà tutti gli organi dirigenziali nazionali del Club attivi per più di un mese nell'organizzazione e nella realizzazione di tutti questi eventi innovativi finalizzati al connecting manager ed all'interazione. Chi è motivato ed interessato (ognuno di voi dovrebbe esserlo per presentarsi e confrontarsi con colleghi, clienti e prospect)o vuole saperne di più riguardo a tutte le opzioni possibili e le modalità di partecipazione personale o aziendale proposte dal Club, si faccia subito avanti contattando Francesca Caratù o direttamente il Presidente Nazionale Danilo Arlenghi tel cell. 335 6815268 Tel uff. 02 2610052 

PER MOTIVI ORGANIZZATIVI E' INDISPENSABILE LA PRENOTAZIONE VIA MAIL all'indirizzo: 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com


	AGENDA: eventi dei soci

	Valeria Gasparella segnala "COMIC IN ACTION"
Giovedì 2 marzo dalle ore 20.00 alle ore 21.30 
c/o Milano Meeting Via Cosimo del Fante 15 - 20122 - Milano 

La comicità applicata al servizio delle Aziende 

5 SEMINARI di COMIC IN ACTION 
SE CREDI che l'UMORISMO SIA un AIUTO PER LA GESTIONE DI PROBLEMI E CONFLITTI 
SE RITIENI CHE nel tuo lavoro SIA NECESSARIA una COMUNICAZIONE EFFICACE E CREATIVA 

SEMINARI: COMIC PROBLEM SOLVING - COMIC MARKETING - COMIC SELF PROMOTION - LA COMICITA' D'EMERGENZA - COMIC PUBLIC SPEAKING 
Durante la presentazione dei seminari verrà servito un aperitivo. 

INFO E PRENOTAZIONI: 
Valeria Gasparella 
Event Manager 
----------------------------------- 
MILANO MEETING 
Via Cosimo Del Fante 15, Milano 
Tel: 02-58441316 Fax: 02-58449371 
www.milanomeeting.it 
E-mail: v.gasparella@milanomeeting.it 


Beatrice Lentati
esperta di fundraising per il nonprofit e di relazioni tra le Onp e le imprese che fanno della responsabilità sociale un cavallo di battaglia, invita gli amici e i consoci del Club del Marketing e della Comunicazione a un aperitivo per la presentazione del programma e degli obiettivi della Seconda Giornata Nazionale per la lotta alla Distrofia Muscolare promossa da UILDM. 

Data: martedì 28 febbraio, a partire dalle ore 19. 

Location: Osteria del Treno, Sala Liberty. Via San Gregorio 46, Milano 

Intervengono: 

Alberto Fontana - Presidente Uildm 
Francesca Pasinelli -Direttore Scientifico Telethon 
Luca Munari - Direttore Sanitario AO Niguarda 
Enzo Caragnulo - Responsabile Area Vendite Lindt 

L’iniziativa è l’occasione per illustrare a giornalisti, agli uomini e alle donne del marketing e della comunicazione, le interessanti e concrete opportunità di collaborazione che questo evento offre alle aziende. 

E’ un’occasione da non perdere. 

Per informazioni e conferma presenze: 
Lentati & Partners 
Tel. 02.45.49.08.77 
e-mail: segreteria@lentati.com 


Maddalena Rodella segnala
che Fabrizio Valente (Kiki Lab) presenterà il libro Retail Innovations 2, basato su 24 nuovi casi internazionali, confrontandosi con Daniele Tirelli (Popai Italia), Marina Limido (Despar), Silvio Maglione (architetto), Francesco Fumelli (SCS Consulting). 

Il libro sarà in distribuzione gratuita per i membri del Kiki Retail Lab. 

La Presentazione sarà il 16 marzo 2006, dalle 11.15 alle 13.15, alla FieraMilanoCity (Portello) di Milano, Pad.16, sala Bolaffio 


La partecipazione all’evento è gratuita 

Info: 
Maddalena Rodella 

Kiki Lab - via S.Zeno 40 - 25124 Brescia - Italy - ph. +39.030.22.16.81- mail@kikilab.it 
Stefania Mattia, Resp. Marketing e Comunicazione del Doria Grand Hotel
segnala la programmazione di marzo del CAFFE' DORIA JAZZ CLUB 

Giovedì 2 - Tribute to George Gershwin 

Giorgio Alberti tromba; Alfredo Ferrario clarinetto; Paolo Alderighi panoforte; Marco Roverato contrabbasso; Mino Rey batteria; 

Un tributo al più grande compositore di temi jazz... 
------------------------------------------------- 

Martedì 7 - Swingle Five 

Marcello Noia clarinetto; Mauro Porro pianoforte; Nino Frasio chitarra; Marco Roverato contrabasso; Beppe Luraghi batteria; 

Riproposta dei brani di Benny Goodman e di Artie Shaw... 

------------------------------------------------- 

Giovedì 9 - Paolo Tomelleri Trio 

Paolo Tomelleri clarinetto; Rossano Sportiello pianoforte; Massimo Caracca batteria; 

L'appuntamento mensile con il grande Paolo Tomelleri, con un repertorio swing-mainstream ricchissimo! 

------------------------------------------------- 

Martedì 14 - Classic Jazz Five 

Paolo Gaiotti cornetta; Claudio Perelli clarinetto; Carlo Marchesi pianoforte;Nanna Freddi banjio; Claudio Nisi tuba; 

Una formazione aderente allo stile Chicago senza batteria e con il basso tuba. 

------------------------------------------------- 

Giovedì 16 - Swing Manouche 

Marco Parodi chitarra; Alessandro Clerici chitarra; Berthomme chitarra;Riccardo Vigorè contrabbasso; 

Grande ritorno della formazione di Marco Parodi. Una serata all’insegna dei brani del mitico Django Reinhardt e dello stilo manouche. 

------------------------------------------------- 

Martedì 21 - Olympia Ragtime Band 

Roberto Bacciocchi tromba; Pippo Traverso Trombone; Chicco Zanaboni sax alto; Andrea Sirna sax tenore ; Gigi Marson pianoforte; Nino Frasio banjo; Marco Roverato contrabbasso; Terenzio Belluzzo batteria; 

Il profumo e i sapori del Mississipi nell'arcaico linguaggio di New Orleans...un repertorio dal blues agli spirituals 

------------------------------------------------- 

Giovedì 23 - Bruno Longhi Quartet 

Bruno Longhi clarinetto/tsax; Paolo Alderighi piano; Daniele Tortora contrabbasso; Walter Ganda batteria; 

Il ritorno del ritorno sulla scena di Bruno, alla testa di un quartetto swing classico. 

------------------------------------------------- 

Martedì 28 - Laura Fedele Trio 

Laura Fedele piano & vocals; Marsico organo Hammond; Giò Rossi batteria; 

La grande vocalist torna al Caffè Doria accompagnata dal suo splendido trio... 

------------------------------------------------- 

Giovedì 30 - Swing Time Quartet 

Alfredo Ferrario clarinetto; Davide Corini pianoforte; Daniele Tortora contrabbasso; Massimo Caracca batteria; 

Un quartetto raffinato dal sound swing. Brani di Benny Goodman e di altri grandi musicisti del periodo, eseguiti con una ritmica attuale. 



CAFFE' DORIA JAZZ CLUB 
V.le Andrea Doria, 22 
MILANO 
entrata libera 

Informazioni e prenotazioni: Tel. +39 02 67411136 
Maurizio Quarta invita
al workshop “Cresce il mercato del turnaround in Italia? L’impatto positivo della nuova legge fallimentare” 

E' opinione diffusa che la recente riforma delle legge fallimentare aprirà e cambierà strutturalmente il mercato del turnaround: fino ad oggi mercato di nicchia ed esposto ai rischi di revocatoria, ciò che ne limitava fortemente l’interesse per gli investitori istituzionali. 
Si preparano oggi nuovi giocatori: fondi italiani ed esteri, anche dedicati; società di consulenza e di temporary management (seguendo modelli stranieri); gruppi interdisciplinari di professionisti, capaci di coniugare gli aspetti tecnici di gestione delle procedure, con quelli manageriali di gestione dell’impresa in crisi. 

Le risorse finanziarie non dovrebbero mancare, se è vero che una parte degli oltre 4 miliardi di euro oggi disponibili per investimenti verrà dirottata verso queste nuove tipologie di impiego. 

Un fattore chiave sarà però la disponibilità di adeguate competenze manageriali: è infatti in sensibile aumento il numero di coloro che, dopo esperienze di risanamenti in contesti complessi, preferiscono un ruolo di temporary manager investitore a quello di dirigente tradizionale. 

Per esplorare il reale potenziale aperto dalla nuova legge, IIM - Institute for Interim Management Italian Chapter e ISTUD hanno organizzato un momento di approfondimento, guidato da due esperti del settore (Gian Maurizio Argenziano - Presidente della Commissione Tax & Legal di AIFI - Associazione Italiana del Private Equity e del Venture Capital; Giuseppe Amoroso- Contitolare dello studio legale Amoroso - Zannier e consulente di AIFI nel settore TAx & Legal. 

presso ALDAI - Sala Viscontea - 3° piano 
Via Larga, 31 
Milano - 16 Marzo 2006 
Ore 15,00 – 18,00 

Per iscriversi: 
Segreteria Organizzativa - Paola Marchionini 
Tel. 0323/933801 
E-mail: info@istud.it 
Riferimenti: www.ioim.it 
www.temporary-management.com 



	IN VETRINA

	Lella Cusato responsabile di Party Round
è lieta di mettere in evidenza e sottoporre alla vs. attenzione il servizio spettacoli, animazioni, attrazioni ed intrattenimenti della sua eclettica e multifunzionale società Party Round. 

Servizio Spettacoli: 
Artisti professionisti di elevato livello e provata esperienza, tra i quali: 
Cantanti e musicisti dal vivo - Gruppi live e grandi orchestre 
Interpreti di Musica classica e sinfonica 
Ballerini e ballerine anche etniche 
Cabarettisti ed Imitatori 
Vignettisti e Graffitari 
Caricaturisti e Ritrattisti 
Sosia e mimi 
Illusionisti e Maghi 
Artisti circensi 
Artisti di strada (mangiafuoco, trampolieri, equilibristi, giocolieri) 
Celebrità e personaggi famosi italiani ed internazionali del cinema, della Tv e della muisica 

Servizio Attrazioni: 
Mongolfiere e dirigibili; cavalli e pony per maneggio a domicilio; auto d'epoca, go-cart con pista completa; 12 Ferrari rosso fiammante; motoscafi offshore da competezione; elicotteri da copilotare; aeroplani biposto; idrovolanti; alianti; tavoli da roulette e black jack professionali, attrazioni da Luna Park, fontane danzanti; fuochi d'artificio; toro meccanico; calcio balilla umano; Gummy Park e gonfiabili dinamici per bambini 

Servizio Animazioni: 
Intrattenitori, presentatori, animatori bambini(truccabimbi, cantasorie, scultori di palloncini, clown, masquotte fumetti, teatrino dei burattini), hostess, visagiste, truccatrici e massaggiatrici per area relax 

Servizio Intrattenimenti: 
con attori professioniti per convention, cene di gala, convegni, etc...: 
Camerieri pazzi 
Conferenziere bizzarro 
Cena con delitto 
La commedia dell'arte 
Caccia al tesoro statica 
Bingo musicale 
Varie iniziative sportive e spettacolari per team building 

Ma non solo. Party Round si interessa anche del catering o banqueting decorando tavoli e location con trionfi, ghirlande o cascate di fiori freschi o di seta. Ed ancora Party Round si occupa del servizio fotografico e delle riprese video in digitale per avere un ricordo dell’evento e poter regalare agli ospiti un dvd o un album fotografico personalizzato. Party Round provvede anche agli impianti audio, luci e video, al servizio ricevimento con hostess qualificate, al guardaroba, al personale di sicurezza, agli allestimenti a tema e scenografie ad hoc. Insomma un servizio completo a 360° per far risparmiare tempo e denaro. Tempo perché funge da unico referente per ogni necessità e desiderio; Denaro perché essendo la fonte servizi offerti, i prezzi sono di prima mano, senza ricarichi. Party Round ed è subito evento. 
Per informazioni tel. 02 2610052 info@partyround.it


	OPPORTUNITA' PER I SOCI

	Mauro Piani, Titolare di Easy Life Service propone
ai soci le tariffe per poter seguire in diretta la nazionale di calcio ai prossimi mondiali in Germania:

HANNOVER-12 giugno ITALIA-GHANA 

Possiamo proporre seguente offerta: 
11 giugno volo diretto Milano mxp 
21:05 Hannover 22:45 

14 giugno volo 
diretto Hannover 16:00 Milano Mxp 17:40 

transfer apt-htl-apt 
sistemazione in camere doppie Hotel 4 stelle (Hotel Kaiserhof-Grand Mussmann 
o similare) con trattamento di prima colazione 
assicurazione medico bagaglio 
biglietto ingresso cat.3/4 
totale per persona : euro 1.100 

suppl.biglietto partita cat.2: euro 100 
suppl.biglietto partita cat.1: euro 200 

------------------------------------------------ 

KAISERLAUTERN-17 giugno ITALIA-USA 

Possiamo offrire : 16 giugno Milano MXP-Francoforte* volo diretto orario 
da definire a Vs.scelta 

18 giugno Francoforte-Milano MXP volo diretto 
orario da definre a Vs.scelta 

*non esiste aeroporto civile a Kaiserlautern (per cui la soluzione piu'facile e' via Francoforte) 
transfer apr-htl-apt 
transfer per lo stadio di Kaiserlautern da Francoforte 
sistemazione in camere doppie Hotel 4 stelle (Savoy o similar) 
assicurazione med.bag 
biglietto ingresso cat.3/4 
totale per persona: euro 1.350 
suppl.biglietto partita cat.2: euro 100 
suppl.biglietto partita cat.1: euro 200 

----------------------------------------------- 

HAMBURG-22 giugno ITALIA-REP.CECA 

Possiamo offrire: 21 giugno Bergamo Orio al Serio 19:00 Hamburg/Lubeck 20:40 
23 giugno Lubeck/Hamburg 21:05 Bergamo Orio al 
Serio 22:40 

transfer apt-htl-apt 
sistemazione in camere doppie Hotel 4 stelle (Gastwerk o similare) con prima 
colazione 
assic.med.bagaglio 
biglietto cat.3/4 totate per persona: euro 1.100 
suppl.biglietto partita cat.2: euro 100 
suppl.biglietto partita cat.3 : euro 200 
suppl.volo diretto Lufthansa da Milano Mxp, stessi giorni euro 580 

----------------------------------------------- 


Tali prezzi sono garantibili con le disponibilita' attuali, soggette a possibili variazioni per avvenimenti cosi' importanti e 
richiesti anche in tempi molto brevi. 

Per poter eventualmente procedere 
alla prenotazione si necessita dei nomi e cognomi esattamente come riportati 
sui documenti personali e la "rooming-list" per la sistemazione in hotel. 

Si consideri inoltre che per la partita di Kaiserlautern sicuramente il pacchetto col volo e' tra le tre partite la piu' disagevole. 

Per qualsiasi ulteriore informazione : 

Mauro Piani 392.5606233 - 335.5606233

Stefania De Rosa segnala che
Vincenzo Forino, Executive Manager della Palenque srl, propone per i soci del club sconti del 5% per i corsi di formazione (individuali e di gruppo) previsti nell'offerta formativa base nonchè per eventuali corsi non a listino. La Palenque srl inoltre eroga attività di consulenza per l'adeguamento al nuovo decreto sulla Privacy, in scadenza al 31/03/06, a costi competitivi con formule anche online. 

Palenque srl - Napoli: Via V.Romano, 9 - tel/fax 0815874670 Milano: Via Fabio Filzi, 45 - tel/fax 02 89058903 - info@palenque.it - www.palenque.it 



	NEWS DEI SOCI

	Roberto Portanova informa
è in allestimento l'Annuario Italiano delle Associazioni di Categoria. 
1 anno di visibilità su uno strumento che raggiunge 600.000 contatti tra giornalisti, imprenditori e altri opinion leader 
…ad un prezzo eccezionale!

Spazio RP, gruppo editoriale leader nella fornitura di contatti e informazioni su organizzazioni e personalità 
“influenti” ad uso dei professionisti dell’informazione e della comunicazione, presenta un nuovo prezioso mezzo 
di relazione con il mondo delle aggregazioni di imprese e professionisti: l’Annuario Italiano delle Associazioni di Categoria. 
Uno strumento di contatto per giornalisti, manager e professionisti del marketing, un utilissimo veicolo per la 
comunicazione istituzionale e di prodotto di tutte le aziende e gli enti interessati a dialogare con un target 
estremamente qualificato. 
I nostri archivi sono conosciuti ed apprezzati da organi d’informazione, manager e addetti stampa di aziende e 
istituzioni, professionisti delle relazioni pubbliche e lobbying. 
Abbiamo già realizzato le più precise mappe dei poteri forti del Paese: dai media alle istituzioni, dalla pubblica 
amministrazione alla politica e ai think tank, dalla ricerca all’università. 
Oggi stiamo lavorando per dare al mondo della comunicazione un nuovo importantissimo annuario dedicato a 
tutte le organizzazioni che rappresentano gli interessi economici sul territorio italiano: oltre 7.000 tra 
associazioni di categoria, ordini e associazioni professionali, sindacati, distretti, consorzi sia a carattere nazionale che locale. 
Uno strumento nuovo e imponente che permette di individuare e contattare i principali portatori d’interessi del 
settore economico e imprenditoriale, le organizzazioni che rappresentano oltre 7.000.000 tra imprese e 
professionisti italiani. 
Nasce sulla scorta di una ricerca giornalistica sul “ruolo delle associazioni d’impresa e professionali nella 
ripresa economica del Paese”, avviata qualche mese fa dalla nostra redazione e che vanta il plauso del 
Presidente della Repubblica Ciampi per “il suo valore scientifico”. 
L’annuario sarà utilizzato da manager, professionisti della comunicazione e del marketing, giornalisti e altre 
categorie particolarmente accreditate di interlocutori. Sarà possibile sfogliarlo in libreria, nelle principali 
biblioteche, nelle sedi delle Camere di Commercio e delle associazioni d’impresa e professionali. Sarà sulla 
scrivania di piccoli e grandi imprenditori, di presidenti di associazioni di categoria, di esponenti della Pubblica 
Amministrazione, di segretari di sindacati e di tantissime personalità influenti di livello nazionale e locale. 
Per questo può rivelarsi uno strumento utilissimo anche per tutte le aziende che vogliano comunicare a questi 
opinion leader attraverso la propria pubblicità istituzionale o di prodotto oppure che vogliano far conoscere 
meglio i propri valori e la propria attività attraverso redazionali firmati dai propri top manager. 
Utilizzare questo annuario permette, a fronte di un esiguo investimento, di raggiungere in modo efficace e 
credibile circa 600.000 contatti utili . 
I prezzi degli spazi pubblicitari sono volutamente modici perché anche una comunicazione pubblicitaria o redazionale, che aiuti a chiarire quali sono i più importanti operatori BtoB e BtoC italiani dei vari settori merceologici, non può che 
arricchire di servizio il volume. 
La raccolta degli sponsor pubblicitari terminerà alla fine di febbraio. Di certo sarebbe un peccato lasciarsi sfuggire quest’opportunità, specie considerando che già per la fine di gennaio è previsto l’esaurimento degli spazi più prestigiosi: quelli all’interno delle prime sezioni, che permettono di affiancare la propria comunicazione a uno dei numerosi contributi di opinion leader che hanno partecipato concedendoci una intervista. 

INFO: 
Roberto Portanova 
Direttore responsabile 
Spazio RP 
via Aurelia, 366/A 
00165 Roma 
Tel. 06 6626857 Fax 06 66032456 
www.spazio-rp.it info @spazio-rp.it

Massimo Caramani comunica
Newtarget punta su Milano con la sua società Performance2000. 

Nell’ottica di un’espansione verso l’area milanese NEWTARGET, storica agenzia di Bergamo a servizio completo, ha siglato un accordo con la società Performance2000 di Massimo Caramani. 

Con quest’intesa NEWTARGET intende proseguire la decisiva crescita, di cui si è resa protagonista in questi ultimi anni, misurandosi con gli stimoli e le opportunità offerte da nuovi clienti. 

Massimo Caramani, che possiede una lunga esperienza maturata nel mondo dell’advertising e della comunicazione milanesi, assume perciò l’incarico di Responsabile New Business." 
Corrado Spedale, titolare di Enterprise Communication
evidenzia un redazionale di Comunicazione Italiana che lo riguarda: "Come investire di meno per comunicare di più. Qual è il segreto per massimizzare il ritorno di una campagna promozionale? "Ne parliamo con Corrado Spedale, il patron di Enterprise Communication che ha fatto di questo obiettivo una missione aziendale: 

“So che metà dei soldi che spendo in comunicazione sono buttati.” – diceva Henry Ford – “Il problema è che non so quale metà sia”. Un’affermazione valida anche oggi, perché, quando sempre meno aziende possono permettersi di spendere budget consistenti in comunicazione, individuare la “metà giusta” non è più un lusso. Corrado Spedale, chief executive della torinese Enterprise Communication lo ha intuito chiaramente. E nel corso del 2005 ha scelto di dare alla propria agenzia, già da anni fra i protagonisti della pubblicità diretta, una missione precisa: permettere alle aziende-clienti di massimizzare il proprio investimento pubblicitario – qualunque siano gli obiettivi e il budget disponibile. Gli abbiamo chiesto come. 

Massimizzare la redemption, ottimizzare l’efficacia: visto che parliamo di pubblicità, chi ci dice che non si tratti solo di slogan? 
I fatti. Perché per raggiungere concretamente questi obiettivi, abbiamo portato a termine, nel corso del 2005, un processo di ristrutturazione che ha cambiato il volto di Enterprise Communication. La nostra agenzia si compone ora di quattro divisioni: quattro task force specializzate che sono in grado di dare ai clienti la risposta più appropriata a ogni specifica esigenza. E al contempo, possono lavorare in sinergia per sfruttare fino in fondo i benefici di una campagna integrata. 

Un esempio pratico? 
Prendiamo la prima divisione: Door to Door Marketing. Se lei ha bisogno di far conoscere un suo prodotto, ne parla con noi e nel giro di poche ore noi siamo in grado di mettere in campo una campagna di distribuzione di comunicati commerciali e istituzionali che comprende ogni aspetto: dalla realizzazione grafica alla distribuzione mirata casa per casa. Ogni fase è studiata partendo dai suoi obiettivi di marketing e dalle peculiari caratteristiche del suo prodotto e del suo target, per fare in modo che ogni singolo euro che lei investe sia speso nel modo più remunerativo. 

E le altre divisioni? 
Le altre divisioni lavorano allo stesso obiettivo, ma con approcci e competenze differenziate. Per esempio, noi sappiamo che una campagna diretta può dare risultati immediati, ma per fidelizzare il cliente bisogna ragionare sul lungo periodo. Ecco allora che abbiamo costruito Project Mediadirect, una divisione che si occupa solo dell’identità aziendale: dalla grafica all’immagine coordinata fino agli strumenti di merchandising – insomma, tutto ciò che serve a consolidare e valorizzare il brand nella percezione del pubblico. Ma questi non sono i soli strumenti che mettiamo a disposizione. 

Quali gli altri? 
Le faccio un esempio. Poniamo che lei voglia lanciare un prodotto, oppure far conoscere il suo brand a un mercato nuovo. In questi casi, la soluzione “classica” è la solita campagna di advertising, costosa e sempre esposta al rischio di “sparare nel mucchio”. Ebbene, noi siamo in grado di proporre alternative “mirate”, che permettono di ottenere risultati paragonabili con investimenti contenuti e risultati misurabili. 

Di che cosa si tratta? 
Di Event Mediadirect e Promo Mediadirect. La prima divisione è specializzata in eventi pubblici, ed è in grado di organizzare, anche in tempi brevissimi, tour promozionali, road show itineranti con automezzi personalizzati, presentazioni con hostess e promoter; PromoMediadirect mette invece a disposizione tutto il know-how e le professionalità che servono per realizzare promozioni sul punto vendita: l’ideale per “farsi conoscere all’apertura di un punto vendita, o far parlare di sé con un testimonial del mondo dello spettacolo o dello sport. 

A questo punto uno slogan potremmo concedercelo, allora. Che ne dice di: “investire di meno, comunicare di più”? Si adatta a Enterprise Communication? 
È corretto e gli slogan sono d’altronde importanti nel nostro lavoro, che è incentrato sull’immagine. Non a caso abbiamo scelto di dare un segnale anche simbolico del nostro “nuovo corso” rinnovando completamente anche la nostra immagine coordinata, oggi incardinata su un nuovo logo, e il nostro sito Internet www.enterprisecommunication.it. Ma, personalmente, agli slogan preferisco i fatti. Cioè i risultati tangibili e misurabili che sono pronto a garantire a chi si rivolge a Enterprise per comunicare. Basta una telefonata senza impegno al mio numero: 339 8606606 o al numero: 011 2748.167. 

Antonio Lo Vuolo segnala
"Nusco (Av) il paese del biologico". 
L'iniziativa è promossa dall'Ente Regionale e dal Comune di Nusco in collaborazione con Planet Group srl. 

Lo sviluppo e la promozione del territorio sono i punti centrali di questo progetto, mirato alla valorizzazione delle produzioni biologiche e alla scoperta del territorio e delle sue risorse, per ritrovare un legame più intimo con la propria terra d'appartenenza e per riscoprire un'alimentazione naturale e genuina. 

L'antico borgo di Nusco, centro storico del paese, sara' lo scenario in cui si collocheranno i mercatini biologici. 

Questi si articoleranno in nove appuntamenti durante il 2006: 
15 aprile - 14 maggio - 11 giugno - 8 luglio - 6 agosto - 19 agosto - 10 settembre - 29 settembre - 18 novembre. 

L'attività di organizzazione, realizzazione e contatto con le aziende, nonchè la verifica dei requisiti oggettivi e soggettivi degli operatori sara' curato dalla Planet Group srl. 


	PAROLE E PENSIERI

	Word of Mouth Marketing - di Fulvia Lombardo
Conosciuto da ogni businessperson, il Word of Mouth Marketing è di importanza centrale per molte aziende, tanto che negli Stati Uniti vi è una vera e propria industria legata a questa disciplina, che fa capo all Word of Mouth Marketing Association (WOMMA)

Le diverse tipologie di WOM marketing (viral, community e influencer marketing, brand blogging, product seeding...) seguono come principi guida il rispetto per il consumatore e l'onestà al servizio del marketing. 
Non sempre però è facile costruire il proprio business con il passaparola. Si può addirittura pensare che, sebbene ciò sia importante, non si possa intervenire in modo decisivo per innescare questo meccanismo. Il punto di partenza è sicuramente l'offerta di un buon servizio, fattore critico per il successo ma non sufficiente per far parlare tra loro i consumatori. Al contrario, è bene ricordare che un cliente insoddisfatto facilmente parlerà con altre decine di persone circa la sua brutta esperienza con un grande potere influenzatore. 
Un'azienda deve compiere tre step per iniziare il processo che porterà ad incrementare il proprio business attraverso il Word of Mouth: diversificare i propri prodotti o servizi, o la percezione di essi dalla concorrenza; sviluppare la propria sfera di contatti, curando la comunicazione rivolta agli stakeholder; coltivare le relazioni con i consumatori per stimolare in essi fiducia e curiosità. Ciò che è significativo è come il consumatore conosce l'azienda e come la percepisce. Solo in quest'ottica è possibile costruire in proprio business tramite il passaparola. Un contenuto accattivante che possa far prevedere le azioni future dei consumatori è quanto serve per completare una buona azione di WOM marketing. 
Il Viral marketing, di cui il WOM marketing fa parte, è ciò di cui un brand non può fare a meno ed è anche ciò che spesso nasce spontaneamente, a testimoniare l'esistenza di una comunità di consumatori, non solo fedeli, ma che soprattutto condividono certi valori. L'esistenza di questi gruppi, creati a volte anche a seguito di un'azione di WOM marketing correttamente pianificata, deve essere un incentivo per le aziende ad una comunicazione più attenta e mirata al raggiungimento di obiettivi prefissati dal management. 

fulvia lombardo // consultant 
............................... 
congenio srl / eBusiness and Marketing 
via delfini, 26 / 41100 modena 
tel. 059 335863-886 // fax. 059 335886 
email. fulvia.lombardo@congenio.it 
................. 
www.blogaziendale.it // www.sitovisibile.it 
www.blogmusica.it 
www.congenio.it
Autostima? Amati un po' di più - di Giancarlo Fornei
Ti sei mai fermato un istante a riflettere, a chiederti cosa pensi di Te? Ti sei mai domandato se Ti piaci?; non se Ti piaci fisicamente, ma caratterialmente, per quello che sei come uomo o come donna; se sei soddisfatto delle cose che hai fatto, dei risultati che hai ottenuto e della vita che Ti sei scelto. Lo hai mai fatto?! Io lo faccio spesso: anche più volte in un mese. Mi chiudo nel mio studio e penso a tutte le cose che ho fatto in quel periodo (belle e brutte) e che ancora vorrei fare. Penso a come sono e come migliorare (perché ricorda: si può sempre migliorare). Alla fine, ogni volta, mi accorgo dei molti errori, potevo fare meglio e di più, ma nonostante le critiche, ho sempre una buona immagine di me stesso, insomma: continuo ad amarmi. 

Non fraintendermi, non Ti trovi di fronte ad un irresponsabile che amandosi alla pazzia ha gli occhi foderati del suo ego e si guarda allo specchio. Sono molto critico verso me stesso, ascolto gli altri e riconosco spesso (non sempre, altrimenti sarei perfetto) i miei errori. Ma cosa ci posso fare: ho un alto valore di me, come essere umano. Insomma, mi piaccio e mi amo. Qualcuno potrebbe scambiare tutto questo come i segnali caratteriali tipici di un presuntuoso, di un arrogante, qualcun altro, invece, direbbe semplicemente che ho un livello di "autostima molto alto". Credimi, non sono superbo ne tantomeno arrogante: bensì ho un'autostima molto forte. La stessa che mi ha permesso di superare i momenti negativi della mia vita e posso garantirti, ce ne sono stati tanti. 

Ma che cosa è l'autostima di una persona? 

Uso una metafora per darti la mia personale definizione di autostima: una "freccia che ognuno di noi segue". La freccia può andare verso l'alto o verso il basso; di sicuro tutti noi abbiamo la nostra freccia: anche Tu. La freccia si muove attraverso una scala di valori, che può andare da un'autostima molto alta ad una molto bassa. Solitamente, chi ha un'autostima molto alta (da non confondersi con la superbia), tende ad eccellere nella vita (gli esempi sono talmente tanti che non basterebbe un libro per citarli, uno su tutti: il grande Anthony Robbins), è consapevole delle sue capacità, pensa sicuramente in positivo e non ha paura di sbagliare ma, soprattutto, crede in se stesso ed in quello che fa. Di contro, chi ha un'autostima molto bassa, è spesso convinto di non valere nulla, di essere una persona insignificante, di non interessare a nessuno. Questa persona non ha fiducia nelle proprie capacità, non potrà che vedere le cose in modo negativo e, quindi, fallire con estrema facilità. 

Permettimi di farti notare che non ho mai affermato che chi ha un'autostima molto alta è per forza un vincente (le variabili che entrano in gioco sono talmente tante che a volte non basta la sola forza che abbiamo dentro di noi) anche se, concorderai con me, che le probabilità che una persona possa diventare un vincente aumentano sensibilmente nel caso in cui, questa stessa persona, creda in se stessa ed abbia fiducia delle proprie risorse, insomma: abbia un po' di sana autostima . Voglio altresì farti capire che chi ha una buona autostima, supera più facilmente i problemi che incontra sul suo cammino semplicemente perché è portato a vedere le cose in maniera positiva, ha fiducia nelle sue capacità e pensa alla soluzione del problema, anziché farsi "cavalcare" dallo stesso. Viceversa, chi ha un'autostima bassa, debole, è insicuro e preferisce non esporsi, spesso sfugge al problema, rimandandolo o peggiorando la situazione, facendo finta di non vederlo. 

Come si forma questa benedetta autostima? 

A mio modo di vedere, l'autostima è l'insieme delle esperienze dirette e indirette di una persona: delle sue credenze positive e negative, del suo modo di pensare, dei suoi giudizi e pregiudizi, dei suoi valori, ecc. Quindi, è il Tuo cervello, con tutte le varie esperienze "filtrate" dai cinque sensi, che alla fine decide per Te. E' lui che decide se sei (o diventerai) un vincente o un perdente in base a tutte le informazioni che con il passare degli anni ha filtrato; è lui che Ti dice che sei capace o meno di fare una cosa, ed è sempre lui che Ti impedisce di fare un passo importante per la Tua vita o carriera perché nella Tua raffigurazione mentale, quel passo, lo hai già sbagliato. Mettila come vuoi, ma è il Tuo cervello che comanda, non Tu. 

Tutte queste "informazioni", al Tuo cervello, come sono arrivate? Le varie esperienze soggettive che "filtriamo" attraverso i nostri cinque sensi "vista, udito, tatto, gusto e olfatto" (molte donne hanno il famoso sesto senso) ci arrivano sin da bambini nella famiglia e poi, a mano a mano che cresciamo, attraverso la scuola, il lavoro e il sociale. L'autostima (alta o bassa che sia), dunque, comincia a crearsi sin dai primi giorni della nostra vita, perché la famiglia gioca un grosso ruolo nel sistema informativo della persona e quindi, influisce sensibilmente sulle credenze e sui valori che questa persona "costruirà" con il passare degli anni. 

Credo fermamente che uno dei doveri più importanti di un buon genitore sia di aiutare i propri figli a crescere con la consapevolezza di potercela fare; sin da piccoli, i bambini debbono essere educati all'autostima, a pensare in positivo, di potercela fare, a credere in se stessi e, se mi è permesso, a credere anche negli altri (non sono tutti degli orchi). Naturalmente, con la piena consapevolezza che la vita è difficile e non sono tutte rose e fiori e che quindi, vi potranno essere dei problemi (ma ogni problema può essere superato, lo dimostra la storia dell'uomo). Mi rivolgo anche agli insegnanti delle elementari, delle scuole medie e superiori, per poi arrivare ai professori universitari: dopo la famiglia, la scuola è il luogo più importante dove i nostri figli crescono e maturano, sino a diventare adulti. Queste persone hanno un ruolo delicato, molto importante, impegnativo. Oltre ai fondamentali della cultura, oltre a trasmettere il sapere, consiglierei loro di "aiutare a crescere caratterialmente" i ragazzi. I giovani hanno bisogno di dialogo, di essere ascoltati, motivati, incitati e persino capiti. E se sbagliano, di essere ripresi e puniti, ma non colpevolizzati. 

Mi hanno sempre detto "sbagliare è umano" ed ho scoperto, con l'esperienza, che chi non sbaglia mai probabilmente agisce poco o nulla. Personalmente non conosco nessuno (neppure i grandi vincenti) che non abbia sbagliato almeno una volta nel corso della propria vita. Sapessi quante volte ho sbagliato io. Sbagliare è umano e non c'è nulla di male in un errore, anzi, errare permette alla persona di accrescere le sue conoscenze e dall'errore, apprendere l'antidoto per non sbagliare la prossima volta. Naturalmente, se errare è umano, perseverare è diabolico. 

Riassumendo: 

l'autostima di una persona è data dall'insieme, diretto (il suo modo di filtrare le informazioni attraverso i cinque sensi) e indiretto (le informazioni trasmesse dagli altri: casa, scuola, lavoro, amici, ecc.) delle sue credenze, dei suoi valori e dei suoi pensieri, raccolti nel corso della sua vita. 

La mia ricetta per accrescere l'autostima? Semplice: riscopri il piacere di amarti, di volerti bene anche se commetti degli sbagli. Smetti di aver paura di non farcela. Se vuoi che il mondo intorno a Te cambi, non lamentarti, ma agisci. Giorno dopo giorno, goccia di autostima dopo goccia, provaci e riprovaci ed ancora provaci. Termino con una bellissima frase del filosofo romano Seneca: "Se sei un uomo, ammira coloro che tentano grandi cose anche se poi falliscono". 

Giancarlo Fornei è un Formatore iscritto all'AIF ed un Personal Coach. Practitioner di PNL, si occupa prevalentemente di comunicazione interpersonale, motivazione e tecniche di vendita. Se vuoi conoscerlo meglio visita il suo sito web www.giancarlofornei.com 
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