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

	NOTA DALLA PRESIDENZA

	La rosa degli eventi
Gli eventi soffiano da ogni punto cardinale. 
Aleggiano gli eventi musicali(uno per tutti il Festival di Sanremo), gli eventi cinematografici(la grande notte degli Oscar), gli eventi teatrali, gli eventi sportivi (le magnifiche Olimpiadi di Torino 2006 ed i prossimi mondiali di calcio in Germania); spirano gli eventi aziendali commerciali, promozionali e di comunicazione; soffiano gli eventi pubblici e tirano gli eventi istituzionali; spifferano gli eventi privati. Tutti insieme da nord, est, ovest, sud formano la rosa degli eventi.

Alcuni sono veri e propri uragani, altri leggeri e semplici refoli. Ognuno con il proprio spirito, la propria forza, il proprio carattere, la proria funzionalità. Tutti noi siamo oramai pervasi ( chi travolti e chi appena sfiorati) dagli eventi che accompagnano ogni giorno la nostra vita più ancora della nostra professione. Basta sfogliare un quotidiano per rendersene conto. Ogni pagina è ricca di eventi(politici, spettacolari, sportivi, culturali, artistici, mondani, sociali, etc...) che ci coinvolgono cone attori o come spettatori. Parafrasando Pirandello si potrebbe affermare: "Uno, qualcuno, centomila". Era così anche nel passato e forse non ce ne eravamo mai accorti. Abbiamo preso contezza del fenomeno quando ha assunto proporzioni inaspettate ed immaginabili. Il perchè di un simile successo è presto spiegato. L'evento ci pone a contatto, ci mette in relazione, ci accomuna, ci tocca da vicino, ci emoziona, ci stupisce, ci conquista, ci fa sentire vivi e reali, ci permette di essere individui oltrechè meri consumatori o acquirenti. Ed ancora, l'evento è poliedrico, duttile, malleabile, interattivo, empatico, funzionale, glocal e non invasivo. L'evento, come amo definirlo io, è il diamante della comunicazione e la pietra più preziosa del marketing aziendale. E' il diamante dalle mille sfaccettature valoriali e funzionali. 
L'evento , in tutte le sue molteplici varianti, è il mezzo di comunicazione "principe" che meglio si adatta alle numerose esigenze di una impresa che deve comunicare, la propria filosofia(mission e vision)), i propri prodotti/servizi, il proprio management o che deve rafforzare la propria immagine ed aumentare la propria visibilità, acquisendo anche lustro istituzionale. Inoltre, contemporaneamente, è lo strumento proattivo di marketing più efficace e flessibile per coinvolgere, conquistare, fidelizzare e relazionare con il pubblico di riferimento, trasferire valori e benefit, implementare il posizionamento di un marchio, rafforzando sia la brand awarness sia il brand building, raggiungendo anche cluster refrattari. 
Ecco perchè l'evento è così apprezzato ed utlizzato dalle multinazionali e per la sua economicità rispetto ai canonici mezzi above the line, anche dalle piccole e medie imprese. 
Con l'evento si sono capovolti i canoni di approccio azienda-target: non è più quest'ultimo che va verso il prodotto, ma è, finalmente, il prodotto che va verso il consumatore, gli tende la mano, desidera conoscerlo da vicino. Il brand incontra il suo pubblico e si mette in relazione con lui, più che one-to-one, suggerirei one-to-each, per meglio interpredare e conoscere i suoi specifici bisogni esigenze, necessità, aspettative e desideri. Ciò al fine, naturalmente , di vendere meglio e di vendere di più. Per concludere con la tradizionale formula di premiazione hollywoodiana, per il marketing e la comunicazione.....the Oscar goes to: event! 
Buon evento a tutti voi 
Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi


	EVENTO CLUB: da non perdere assolutamente

	Il Club organizza la conferenza-convegno L'EVOLUZIONE, LA PROMOZIONE E L'ANIMAZIONE DEI PUNTI D'ACQUISTO
Il Club ha ultimato l'organizzazione di un grande evento, attuale, significativo e funzionale: 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 al Padiglione 16 (ingresso da P.ta Teodorico) di Fiera Milano City a Milano città ed avrà un sua area espositiva presso FSA nell'ambito della tre giorni fieristica PROMOTION EXPO 2006.

Queste aziende benemerite hanno contribuito alla realizzazione, da parte del Club, di un grande evento che si terrà Mercoledì 15 Marzo
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Il Club ha concluso l'organizzazione di un grande evento, attuale, significativo e funzionale: 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 al Padiglione 16 (ingresso da P.ta Teodorico) di Fiera Milano City 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 di grande spessore professionale: 

- 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 
- LUCA MATTARELLO - Presidente MEDIAMILANO 

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(ingresso da P.ta Teodorico). 
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

	Biagio Maimone informa che
Si terrà, in data 9 marzo 2006, alle ore 20,30, presso la Discoteca Karma Borgo del Tempo Perso, situata in Milano, in via Fabio Massimo, n° 36 il primo grane carnevale dell’amicizia dal titolo “VENERIOS”.

Si propone un modo nuovo di interpretare e vivere il carnevale, facendo di esso un sodalizio inedito di due culture differenti, quella veneziana e quella di Rio De Janeiro, attraverso l’incontro delle loro rispettive maschere carnevalesche. 

La manifestazione, che è stata ideata dalla baronessa Maria Lucia Soares , nota pittrice brasiliana e dal conduttore televisivo Paky Arcella, ha una duplice finalità: la prima è quella di sensibilizzare in merito all’adozione a distanza dei bambini del terzo mondo; la seconda è quella di far incontrare due popoli diversi rimarcando il valore scaturente dall’uguaglianza dei popoli e delle razze. 

E noi intendiamo farlo, in modo gioioso e festoso, mediante il carnevale che, per le sue caratteristiche, riteniamo possa costituire l’evento per eccellenza realizzatore di un ponte di comunicazioni e di interazioni positive, che pongano le basi per futuri incontri con altri popoli 

Lo spettacolo , presentato da Paky Arcella e da Maria Teresa Ruta, consisterà in una sfilata di maschere veneziane e brasiliane, fra le quali è prevista una gara . 

Sarà allestita, inoltre , una coreografia realizzata da ballerine e ballerini provenienti dal Brasile, animata dalla musica del maestro brasiliano Tony Julio Band. 

Nell’arco della serata si esibirà, inoltre , la cantante costaricana Cecilia Gayle , nota regina del “Pampam” e del “El tipitipitero”. 

L’ospite d’onore della serata sarà il giocatore del Milan Clarence Seedorf, Presidente della Fondazione Champions for Children, anch’essa impegnata sul piano della tutela all’infanzia. 

Parteciperanno all’evento , inoltre , altri personaggi del mondo dello spettacolo, dello sport, della politica, della cultura e della comunicazione tra cui il Dottor Mirko Pajè , Responsabile della Comunicazione Sociale Mediaset. 

La regia dell’evento è affidata a Franco della Posta. 

Siamo convinti che, proprio mediante la più condivisa tra le feste popolari , qual è appunto il carnevale, possa verificarsi la gioiosa partecipazione di razze differenti che incarnano visioni della vita ispirate a filosofie che sentono il bisogno di confrontarsi e che potranno farlo in modo libero e davvero singolare perché poste all’interno di un contesto festoso. 


Info: 
biagio.maimone.bm@bayer-ag.de
Stefano Saladino segnala
Al via la “replica” del Ciclo di incontri : Comunicazione e Tecnologia: un binomio vincente 
Guida pratica all'utilizzo del web: i nuovi strumenti di comunicazione. 

In seguito ai positivi riscontri ottenuti dal Ciclo di incontri dal titolo “ Comunicazione e Tecnologia: un binomio vincente ” che ha visto la partecipazione di responsabili marketing, comunicazione e risorse umane di importanti aziende bergamasche, partirà il prossimo 8 marzo la “replica” degli incontri. 

Si tratta di 4 corsi completamente gratuiti , di due ore ciascuno, dedicati al mondo della comunicazione e rivolti a coloro che vogliono conoscere e utilizzare al meglio le infinite potenzialità della Comunicazione e della Tecnologia. 

Gli incontri, organizzati e ideati interamente da 8com , si svolgeranno presso la Sala Colleoni del Polo Fieristico Fiera Nuova di Bergamo . 

Il forte taglio operativo dei precedenti incontri ha favorito la costante interazione con i partecipanti, i quali, ponendo continue domande e chiarificazioni tecniche, hanno dimostrato forte interesse per gli argomenti trattati. Per questo motivo si è deciso di utilizzare anche per i prossimi incontri questa “formula vincente” e di coinvolgere allo stesso modo il pubblico presente. 

L'elevato numero di partecipanti che si sono iscritti per i due incontri di mercoledì 8 marzo “Email Marketing” e “Web Advertising” ci ha portato a chiudere le adesioni per quella data. Chi fosse interessato a questi argomenti ci potrà contattare e consultare il sito internet http://convegni.8com.it perché prossimamente verrà realizzata la seconda edizione degli incontri. Per chi volesse invece partecipare ai corsi del 15 marzo “Privacy e Comunicazione” e “Motori di ricerca” le iscrizioni sono ancora aperte, sia on-line, attraverso il form del sito http://convegni.8com.it , sia telefonicamente al numero: 035 233952. 

Gli argomenti: 

• E-mail Marketing 8 marzo h. 10.30 

• Web advertising 8 marzo h. 14.30 

• Privacy e comunicazione 15 marzo h. 10.30 

D- Motori di ricerca 15 marzo h. 14.30 

I contenuti: 

Nel primo incontro “ Web Advertising ” vi parleremo delle potenzialità del web e verrà in particolar modo approfondito il tema della pubblicità e le diverse tipologie di web advertising. 

Vi spiegheremo come realizzare una campagna di keyword advertising, partendo dalla definizione degli obiettivi, delle parole chiave e dei contenuti, alla pianificazione, fino al report e alle analisi dei dati. 

L' “ Email Marketing ” sarà il tema principale del secondo incontro: fare Email Marketing significa realizzare strategie di marketing utilizzando la posta elettronica come canale di comunicazione con il cliente attuale e potenziale. Abbattimento dei costi, riduzione dei tempi, interattività e maggiore precisione accompagnati da un ritorno più elevato rispetto ai tradizionali sistemi di direct marketing, sono alcuni dei vantaggi che molte aziende hanno già raggiunto. 

Il terzo incontro avrà come titolo i “ Motori di ricerca ” e si concentrerà appunto sulle logiche dei motori di ricerca, sui fattori chiave che influenzano il loro posizionamento, per poter evitare errori nella realizzazione del sito ed aumentare la propria visibilità. 

Nel quarto ed ultimo incontro “ Privacy e Comunicazione ” vi daremo una rapida presentazione della Legge sulla privacy 196/03, vi sveleremo gli strumenti per meglio gestire la “burocrazia” della privacy e ottimizzare la comunicazione per arricchire la propria base dati. 

Programma: 

10.15 Accoglienza 
10.30 Avvio incontro 
12.30 Termine incontro 
14.15 Accoglienza 
14.30 Avvio incontro 
16.30 Termine incontro 

Sede: 

Sala Colleoni presso Polo Fieristico Fiera Nuova Bergamo – Via Lunga (Bergamo) 

Per maggiori informazioni visitare i siti: 
http://convegni.8com.it 
http://www.8com.it 
Silvia Pogliaghi presenta
il calendario dei prossimi eventi presso Galleria Artelier in via Frisi 12 a Milano. 

Martedì 07 Marzo 2006 – ore 20,00; Goya – regia di Saura Carlos- 1999 – durata 100’ ; 

Giovedì 09 Marzo 2006 – ore 20,00. CONVIVIO D’ARTE IN GALLERIA. 
Festa Brasiliana. A grande richiesta si replica la festa brasiliana: dalle ore 19.30 . Ingresso 10 euro. Prenotazioni redazione@okmilano.it 

Martedì 14 Marzo 2006 – ore 20,00; Basquiat – regia di Julian Schnabel– 1996 – durata 103’; 

Giovedì 16 Marzo 2006 – ore 20,00. CONVIVIO D’ARTE IN GALLERIA. Artisti e intenditori attorno alla tavola rotonda per degustare prodotti enogastronomici di qualità. 

Sabato 18 Marzo ore 18 inaugurazione mostra collettiva di arte contemporanea. Presentazione del critico ed a seguire buffet e festa con interventi di arte varia. 

Martedì 21 Marzo 2006 – ore 20,00; Pollock – regia di Ed Harris – 2000 –; 

INFO: 
Tel. 02.29404645 
Carlo Sorge invita a
BROADCASTING & VIDEOCONFERENCING, Milano, 21-22 marzo 2006 

- Sede: Palazzo Affari ai Giureconsulti, sala Parlamentino, piazza Mercanti 2 

- Agenda e iscrizioni (entro 13 marzo 2006): www.jekpot.com/pagine/bev1.htm 

- Programma: 

a) 21 marzo 2006 : tutorial "Formare i comunicatori. Gestire 
la comunicazione con i P.R.E.M.I.: Persone, Relazioni, 
Emozioni, Motivazioni, Informazioni" 

b) 22 marzo 2006 : conferenza sui sistemi di videocomunicazione per fare comunicazione, formazione, riunioni virtuali e per gestire contenuti multiemdiali; presentazione di case study su WebTv e di papers su temi quali aula virtuale, t-learning, sistemi di webconferencing; tavola rotonda: "Tv mobile, dvb-h, umts, wi-max: impieghi e opportunità di business" 

- Patrocini: Camera di Commercio IAA di Milano, Commissione Europea Rappresentanza a Milano, Ministero delle 
Comunicazioni, Ministero Innovazione e Tecnologie 

- Contributi: JEKPOT, Camera di Commercio IAA di Milano, CNR, Corriere della Sera, Enea, F.C. Internazionale, Istituto Svizzero di Pedagogia per la Formazione Professionale, Mediaset, Ministero Comunicazioni, Poste italiane, Rai, Sintresis, Università di Ferrara, W3C e altre organizzazioni 

- Target primario: responsabili comunicazione e marketing, risorse umane e formazione, sistemi informativi e 
organizzazione, content e knowledge management di organizzazioni di grandi e medio-grandi dimensioni operanti 
in tutti i settori, inclusa la pubblica amministrazione; top management PMI; utenti di tecnologie b&v 

INFO: 
Dott. Carlo Sorge 

JEKPOT SRL 
Office: Via Ardengo Folperti 44/d 27100 Pavia PV 
Phone: +39 0382 572287 - 573089 
Web: www.jekpot.com 
E-Mail: jekpot@jekpot.com 
Nicoletta Liguori segnala
"la donna, il suo lavoro, il suo mondo". 
Mercoledì 8 marzo 2006 - ore 17,00 - Teatro san Luca , via Renzo da Ceri - Roma. 

Le donne del VI Municipio si raccontano. Nel corso della manifestazione saranno premiate le donne che si sono distinte nel loro ruolo di lavoratrici, di madri, di donne impegnate. 

Presenta: Nicoletta Liguori 

Ospiti d'onore: 
Anna Maria Galantinucci - Pittrice 
Rita D'Andrea - Musicista 
Rosa Maria Bassi - Radioconduttrice. 

Corpo di danza sportiva dell'Ass. Ares Ludica. 

Interverranno personalità del mondo dello spettacolo, del giornalismo e della cultura. 

Per informazioni: 
Associaziona Culturale Viavai 
Tel. 06/290045 
mail: viavai@email.it 



	PRIMO PIANO

	L'intervista di Alessandro Luongo a Renato Fiocca
Renato Fiocca è professore straordinario di marketing all’Università Cattolica di Milano e direttore di Centrimark (Centro di ricerche di marketing). Fino al 2001 è stato associato di marketing all’Università Bocconi e docente senior della Scuola di Direzione aziendale.

Professore, che differenza c’è fra marketing strategico e marketing operativo? 

“Non amo e non vedo questa distinzione: la strategia è fatta di tante operation una dietro l’altra, così come le operazioni devono essere guidate da una strategia. L’azienda che marca una distinzione netta sbaglia, perché tutti i passaggi rivestono un certo livello d’importanza. Un esempio? La strategia di marketing del lancio di un nuovo prodotto; ecco, se in questa fase non si avvisano i canali di vendita o non è realizzata la brochure (o fatta male) si commette una stupidata. A questo punto non si può più parlare di marketing strategico o marketing operativo”. 

Quali tendenze possiamo individuare in quest’ambito? 

“Alcune dipendono dalle tecnologie, altre da comportamenti relativi ai consumi laici (in altre parole, meno fideisti di un tempo); altre ancora dai mercati globali. Nel campo alimentare, il lancio della pasta fresca da parte della Barilla o Buitoni, ha colpito settori e consumi diversi. Il cibo attira, infatti, comportamenti differenti e i mercati globali. Si è assistito dunque ad un processo di convergenza fra comparti che erano diversi fra loro. I surgelati, in effetti, avevano dinamiche competitive del tutto differenti da quelle della pasta fresca e ben altri players attivi sul mercato”. 

Che cosa pensa, invece, del marketing alternativo, ad esempio, del permission marketing o street marketing? 

“Non esiste il marketing alternativo, ma quello mal fatto o ben fatto. Vale a dire, il marketing che considera il mercato e l’impresa. Un esempio di quel che non si deve fare lo ha dato il presidente della Nestlè con il caso Tetrapak, quando di fronte all’accuse di contaminazione del latte con l’inchiostro, ha dato del bugiardo al ministro della Salute Storace. Per il resto parlare di street marketing o permission marketing equivale a pronunciare etichette banali, prive di significato, concettualmente nulle. Ripeto: il marketing è il rapporto fra impresa e mercato, e deve essere totale, olonico, basato sulle esperienze, mobile. Tutti questi aggettivi non aggiungono nulla. Quelli che lei ha citato rientrano nel marketing, ma non nel marketing alternativo, perché non esiste”. 

Parliamo d’eventi, allora. Come li valuta? 

“Sono importanti perché fanno parlare dell’azienda, dinamici e vicini alle persone. Attenzione, però a non abusarne o a sparare troppo in alto, coinvolgendo magari troppi personaggi, o celebrità altisonanti affianco a nomi molto meno noti. Se un’azienda, ad esempio, organizza un evento e chiama Bill Clinton chi parlerà poi di Brambilla & C? Un evento deve essere ben equilibrato, badando al rapporto fra contenuto e contenitore, mezzo e obiettivo. Deve partire sempre dall’obiettivo strategico dell’azienda”.


	OPPORTUNITA' PER I SOCI

	Marzio Micheloni presenta il servizio Primi sui Motori
Dai più visibilità alla tua azienda: leggi questa intervista a Marzio Micheloni per scoprire la sua proposta che può rendere più visibile il tuo sito internet: il servizio Primi sui Motori, convenzionato per i nostri soci.

D: Perché Primi sui Motori? 
R: Primi sui Motori propone una vetrina privilegiata in rete a tutte le aziende che desiderano ottenere nuovi clienti attraverso internet. 

D: In che cosa consiste il servizio? 
R: Primi sui Motori è un servizio di registrazione sui Motori di Ricerca altamente professionale. Il servizio offre risultati garantiti da contratto, permettendo ai siti dei clienti di comparire ai primi posti sui principali motori di ricerca. 

D: A che cosa serve? 
R: Primi sui Motori vi permette di ampliare il vostro mercato aumentando il vostro business! 

D: In che cosa vi distinguete da altri servizi analoghi? 
R: Il risultato è garantito da contratto! L’unicità della proposta si estende ad ogni categoria merceologica; una consulenza specifica viene messa a disposizione del cliente al momento della definizione delle parole chiave sulle quali sarà sviluppato il servizio di indicizzazione. 

D: Quanto costa? 
R: Mantenendo un ottimo rapporto qualità/prezzo si colloca in una fascia intermedia rispetto ai prezzi di mercato: troverete cioè servizi di scarsa qualità a prezzi inferiori e altri servizi molto più costosi, anche se non sempre di miglior qualità. 

D: Come fate? 
R: I risultati sono ottenuti tramite una registrazione fatta interamente in modo manuale. La forza del servizio, rispetto a soluzioni analoghe, è la forte esperienza maturata, grazie alle centinaia di registrazioni fatte nell’arco degli anni. 

D: Come facciamo a vedere i risultati? 
R: Compreso nel servizio vi verranno forniti tre report, ossia tre schede in cui vi verranno elencati tutti i risultati ottenuti grazie alla registrazione. I veri risultati, però, saranno quelli che otterrete dai contatti che arriveranno dai vostri clienti. 

Per info e contatti: 
http://www.primisuimotori.it/club.htm 

Marzio Micheloni 
uff. 039.8946265 
cell. 328.9023334 
e-mail: club@primisuimotori.it
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


	NEWS DEI SOCI

	Franca Castellini Bendoni segnala:
Primavera e Pasqua alle porte: voglia di benessere, di natura, di bellezza ……e perché no, di cultura.

Rigenerarsi e riequilibrare le proprie energie, certamente, ma anche un’occasione di arricchimento culturale. Come? Ad esempio, studiando una lingua straniera circondati dalla bellezza di luoghi antichi, nello charme del centro benessere della Fattoria di Vibio, o presso lo Health Center di Marc Messegué o ancora nella country house Borgo Brufa di Torgiano. 


Aprile: le giornate cominciano ad essere piene di sole e di luce, e la voglia di evadere dalle città spinge alla ricerca di nuove mete, di esperienze e di conoscenze nuove. L’Umbria offre luoghi culturali di grande attrattiva e il piacere di trascorrere qualche giorno in questa regione, lontano dalla routine quotidiana, può essere abbinato allo studio di una lingua straniera in maniera davvero efficace. 

Si studia meglio e si apprende di più quando qualcuno si prende cura di te, magari in un’oasi di benessere presso antichi casali finemente restaurati, dove insegnanti madrelingua qualificati e competenti si alternano a trattamenti antistress e fitoterapici, dove a piacevoli conversazioni in inglese o francese seguono momenti di relax con massaggi, trattamenti ayurvedici o alle alghe, aroma o cromoterapia. 

La capacità di apprendere si sviluppa maggiormente quando la mente e il corpo sono liberi da stress e tossine e possono aprirsi alle nuove informazioni senza interferenze: parlare in una lingua straniera in allegria accresce autostima e disinvoltura relazionale. Ed è proprio su questi elementi che si basano i nuovi programmi ‘Lingua & Benessere’ messi a punto da The Language Center, la scuola di lingue all’avanguardia con sede a Todi, che ha affiancato ai migliori insegnanti madrelingua i migliori specialisti nel campo del benessere, per renderci protagonisti di un’esperienza unica in una vacanza impegnata, ma che non rinuncia al piacere della natura. I corsi di lingua abbinati al benessere sono validi per tutto l’anno, a partire dal 9 aprile 2006. 

* * * * * 

Tutti i marchi e prodotti citati sono marchi commerciali o marchi registrati di proprietà delle rispettive aziende. 
La scuola di lingue The Language Center nasce nel 1988 a Todi, in Umbria, da un’idea di Stefania Belli, imprenditrice dalla forte vocazione alla formazione linguistica, nella quale introduce metodologie e soluzioni didattiche innovative. The Language Center si rivolge a realtà aziendali e a privati che intendono approfondire e perfezionare la conoscenza delle lingue straniere, con un ampio ventaglio di corsi “full immersion” accuratamente studiati e basati sulla centralità dello studente e sulla sua crescita personale. Ai corsi è abbinata l’ospitalità in strutture convenzionate: residenze d’epoca, palazzi nobiliari, ville liberty, casali e country houses in Umbria. Il programma didattico di The Language Center garantisce un’alta qualità di insegnamento, affidato ad insegnanti madrelingua, e semplicità d’apprendimento: tutti i corsi intensivi, anche quelli concentrati in in un weekend, vengono studiati e progettati in modo da rispondere alle esigenze culturali di ogni singolo partecipante. In giugno e luglio, The Language Center organizza settimane di vacanza e studio per ragazzi dagli 8 ai 15 anni, in agriturismo. The Language Center adotta il sistema di valutazione Tulpa, conforme ai livelli stabiliti dal Consiglio d’Europa (Common European Framework of Reference for language learning and teaching). 
Ulteriori informazioni: The Language Center – Via Mazzini, 18 - 06059 Todi (PG) - Tel 075 8948364 - Fax 075 8949049 - info@wellanguage.com 

PER I GIORNALISTI: 
Per ulteriori informazioni su The Language Center, consultare la press room del sito www.gorlacommunication.com. 
Gorla Communication – Ufficio stampa 
Franca Bendoni / Tamara Gorla 
Tel 02 58107213 
Fax 02 58107213 
fbendoni@gorlacommunication.com 
tamara@gorlacommunication.com
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 
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. 


Antonella Lucato segnala
il suo libro "Se hai qualcosa da dire parla se no taci", edito da ECO Gruppo Editoriale Armenia. 

E' il modo in cui comunichiamo che 
determina il successo o l'insuccesso di idee e progetti nella professione e nelle relazioni personali. 

Questo libro fa riflettere sulle parole che diciamo e ascoltiamo ogni giorno e il grande potere che hanno di influenzare la nostra vita. 

Ogni parola è un’arma a doppio taglio. 
Può costruire o distruggere. 

Saper distinguere quando tacere, quanto, come e a chi dire è un'arte e un toccasana. 

Il lettore troverà spunti per scoprire le parole- 
trappola. 

Evitare i malintesi, superare le incomprensioni. 

Difendersi da aggressività, prevaricazione e arroganza verbale. 

Dire parole che fanno bene e sviluppano fiducia. 
Scritto da Antonella Lucato www.antonellalucato.it 
Scrittrice. Giornalista. Docente di Comunicazione 


	PAROLE E PENSIERI

	I CINESI DI CASA NOSTRA - di Pietro D'Urso
Si legge sui mezzi d’informazione che i prodotti cinesi hanno invaso il nostro mercato. 
Si legge ancora che molte aziende sono costrette a cessare l’attività per tale invasione, che alcune falliscono o sono prossime a fallire e che molti posti di lavoro vanno perduti o sono a rischio.

Tutto vero, ma… Non si legge mai che le stesse conseguenze spesso derivano dal comportamento dei …cinesi di casa nostra, ossia di quelle imprese che, al fine d’incrementare la propria clientela, con conseguente sviamento di quella altrui, compiono atti di concorrenza sleale, specificamente previsti e descritti nell’art. 2598 del codice civile. 
Con la differenza che, mentre i cinesi veri, solo che se ne abbia voglia, possono essere fronteggiati con misure idonee prese con immediatezza in sede UE, i cinesi di casa nostra possono dormire sonni tranquilli in virtù dei tempi biblici della nostra giustizia. 
Difatti, l’imprenditore che assume di essere danneggiato per (a mo’ d’esempio) l’imitazione servile di un suo prodotto ad opera di un concorrente, non ha altra possibilità che quella di adire il giudice. 
Il quale, se la denuncia risulterà provata, gli darà ragione non prima che siano trascorsi tre anni dall’inizio della causa, inibendo con la sentenza la continuazione della concorrenza. 
Ma in tutto questo lasso di tempo (salvo il caso in cui il danneggiato abbia avuto la fortuna di ottenere un provvedimento d’urgenza) l’imprenditore imitato continuerà a subire il danno derivante dall’imitazione servile del suo prodotto, o magari, chissà, sarà pure fallito, mentre il concorrente sleale continuerà ad incrementare il suo fatturato. 
Esistono rimedi a tale situazione? 
Rimedi radicali non ne vediamo, a meno che si scopra il vaccino dell’onestà da inoculare negli operatori di mercato. 
Ma in attesa di questa scoperta qualcosa si potrebbe pur fare per limitare il numero dei cinesi di casa nostra: prevedere come ipotesi di delitto la concorrenza sleale compiuta con dolo, oggi sanzionata soltanto civilmente con il risarcimento del danno. 
Avv. Pietro D’Urso


	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- GIANNI USAI Resp. Comunicazione ASPESI 
- SANTE DATTOLA Amministratore FINCORTINA 
- SARA ZANETTI Resp. Mktg ONDAMATIC 
- ROBERTA MACCAGNANI Consulente PRESSCOM 
- MARCO ANTONIO COMITO Resp. Mktg RHO FIERA COMMUNICATION SERVICE 
- ISABELLA TADDIA TONELLI Mktg Sales MILANO FINANZA EDITORI / GRUPPO CLASS 
- JURIJ RONCAN Titolare E20E21 MARKETING OPERATIVO 
- MICHELE CARDONE Resp. Mktg / Formazione POSTE VITA 
- PETER J. BRAEM Titolare STUDIO BRAEM


