	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Buona Pasqua a te e famiglia
Domenica prossima si celebrerà la Santa Paqua massima festività della liturgia cristiana. 
Desidero rivolgere a te e famiglia i più sentiti e calorosi auguri. Alla Resurrezione di Nostro Signore si associa anche la resurrezione dello spirito oltre che della carne. Uno spirito che deve essere rinfrancato, sereno, propositivo , ottimista, in ogni uomo di nuona volontà, per poter dare il meglio di se' come essere umano e come professionista. L'auspicio è che la ricorrenza cristiana ti sia d'ausilio. 
A risentirci Martedì prossimo 18 Aprile nel rispetto del Lunedì dell'Angelo, giornata di festa. 
Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi 

	 

	AGENDA: eventi dei soci

	Gabriele Lenzi comunica che
martedì 11 aprile presso il Lime Light di Milano (via Castelbarco, 11), dalle ore 23.00 in poi, è in programma il grande evento di presentazione del magazine di Match Music Television. Chi fosse interessato a partecipare confermi subito a Anna Marsala 02 29419312 di Publimatch, richiedendo il pass per l'ingresso omaggio

	Francesca Brandolini segnala che
Lunedì 11 e martedì 12 aprile 2006 la Felix Company omaggia Mozart a 250 anni dalla sua scomparsa.

Lunedì 11 e martedì 12 aprile 2006 a partire dalle ore 21 nella Chiesa di Santa Maria del Carmine a Milano, le Messe da Requiem di Mozart e Faurè protagoniste della stagione artistica dell'associazione culturale 

Ripercorrendo una tradizione ormai consolidata dal 2001, in occasione della Settimana Santa, l'associazione culturale Felix Company , fondata nel 1996 da Felice Latronico , arricchisce la sua stagione artistica con la Messa da Requiem di Wolfgang Amadeus Mozart , che sarà celebrata l' 11 aprile 2006 presso la Chiesa di Santa Maria del Carmine in Piazza del Carmine 2 a Milano . Alla celebrazione seguirà, il 12 aprile , una seconda serata dedicata ad un altro grande compositore musicale, Gabriel Faurè . I due eventi, di forte impatto emotivo, quest'anno saranno simbolicamente dedicati a tutti i bambini vittime della follia umana. Le messe da Requiem, destinate ad intenditori e neofiti, saranno eseguite da importanti artisti provenienti da variegate realtà culturali: il coro Civico Istituto Musicale Brera di Novara è diretto da Francesco Iorio, mentre l'orchestra Giuseppe Taddei Di Genova è guidata dal Maestro Concertatore e Direttore Vito Lo Re. Entrambi i requiem vedranno, inoltre, protagonista Olivera Mercurio come Soprano affiancata, nella serata dell'11 aprile, dal Tenore Filippo Pina Castiglioni, dal Basso Ilya Popov e dal Mezzosoprano Svetlana Novikova. La musica di Gabriel Faurè sarà invece omaggiata dal Baritono Ivan Marino. 

L'acquisto del biglietto di ingresso, al costo di quindici euro, garantisce il posto unico ai soci e comprende la tessera associativa per chi non ne fosse ancora in possesso. 

Ufficio stampa Felix Company: 
Semplicemente Comunicando 
02 36527031 - 349 5922301 
info@semplicementecomunicando.it 
www.semplicementecomunicando.it
Giovanna Mancini segnala
Mappe per il Training e mappe per il Project management: partono i nuovi corsi online. 

Dal 19 Aprile saranno attivi sulla piattaforma FOL, www.formazione-mappe.it, i nuovi corsi on-line di Scatole Pensanti sull’utilizzo delle mappe in ambito aziendale: 

"Usare le mappe per il Training: supportare l’organizzazione della prassi formativa e le attività di valutazione introducendo un nuovo strumento di competitività", il corso per formatori, consulenti e referenti aziendali che intendono introdurre nei loro ambiti di lavoro uno strumento nuovo, potente ed efficace. 
"Supportare il Project Management con le Mappe 1: le mappe per gestire il tempo, le risorse e le informazioni del progetto", il corso per consulenti e referenti aziendali che intendono impadronirsi o approfondire la tecnica del mapping per: 
· supportare l’organizzazione delle attività di progetto, 
· facilitare l’interazione all’interno del gruppo di lavoro e con la committenza, 
· catturare più efficacemente l’attenzione della propria platea. 

I corsi rinnovati e migliorati nella forma e nel contenuto, si avvarranno delle opportunità offerte dalle nuove caratteristiche di MindManager® 6. 

Tutte le informazioni sulle caratteristiche, i prezzi e le numerose offerte riguardanti i corsi sono al seguente link: Formazione Aziendale on Line. 

Ricordiamo la nuova e interessantissima opportunità per le aziende: la modalità Coaching. 
Ogni azienda potrà iscrivere tre partecipanti a prezzo scontato ed accedere a numerosi vantaggi quali: 
- la possibilità di installare un numero illimitato di trial a 60gg di MindManager® in azienda. 
- il supporto telefonico per 60 giorni. 
- uno sconto del 5% sull'eventuale acquisto successivo di MindManager®. 

Attenzione: chi si iscrive ad uno dei corsi entro il 31/03/2006 potrà godere di uno sconto del 20%!!! 
Manuela Muretta presenta
il seminario "Team Building e Leadership. Competitività e benessere", in programma sabato 6 maggio, sabato 13 maggio, sabato 20 maggio, sabato 27 maggio 2006. 

Approfondire le competenze di Leadership e Comunicazione è fondamentale per migliorare la performance individuale al fine di ottimizzare il risultato di squadra promuovendo il benessere dei membri del Team di lavoro. 

Il Workshop è dedicato a coloro che vogliono sviluppare una maggiore capacità di costruzione e conduzione della squadra ottimale. 

Prevede l'applicazione esperienziale di strumenti che i partecipanti potranno successivamente applicare nei rispettivi ambiti di lavoro. 


Destinatari 

Managers, Dirigenti, Allenatori, tecnici, coachs, 
Psicologi, Psicoterapeuti,Educatori, Coordinatori 

Info: agenzia_alchimia@yahoo.it 
Gianfranco Caradonna segnala
lo spettacolo di cabaret e solidarietà "NOI VOGLIAMO PROGREDIR" 

Lunedì 8 maggio alle ore 21.00 
Ale e Franz, Geppi Cucciari, i Mammuth, Gigi Rock vi aspettano per una serata 
di CABARET e SOLIDARIETÀ all'Auditorium di Milano 
Corso San Gottardo - Largo G. Mahler 

Per acquistare i biglietti: 
. info@progredir.it 
. Auditorium di Milano - tel. 02-83389.201/202 
. IAT in Piazza Duomo - tel. 02-72004268 
. www.vivaticket.it 

Il costo del biglietto è di 15, 20, 25 euro a seconda dei posti più 1 euro per la prevendita. 


	PRIMO PIANO

	L'intervista di Alessandro Luongo a Michele Cimino
Michele Cimino è il presidente di Adico, Associazione nazionale fondata nel 1964, che raggruppa chi si occupa di marketing, vendite e comunicazione. Non è il fondatore, ma uno dei presidenti di associazioni più longevi d'Italia: dal 1979. Esperienza che gli ha permesso di vedere l'evoluzione del marketing da un osservatorio privilegiato.

Quali sono i principali cambiamenti che ha subìto il marketing dagli anni '80 ad oggi? 

“Marketing e vendite sono strettamente correlate ai cicli economici e sociali del paese. Ricordo che negli anni '70, ai tempi delle Brigate Rosse, non si potevano pubblicare le liste degli associati perché erano considerate un documento segreto. Negli anni '80 si è diffusa poi la moda del marketing, si sono inventati marketing strategico e marketing operativo. In definitiva, tutte le tipologie di marketing hanno prevalso sulle problematiche delle vendite vere e proprie: giacché si vendeva tutto e bene, i neo laureati volevano diventare esperti di marketing, così la vendita era quasi considerata un sotto prodotto”. 

Che opinione s'è fatto allora del marketing strategico e di quello operativo? 

“Non c'è alcuna differenza fra le due tipologie perché entrambe non servono a nulla. Il vero problema delle aziende oggi non è avere idee operative o strategiche, ma vendere. La competizione, ahimè, non si vince con il marketing più bello o più efficace, ma con una rete di vendita più preparata, efficiente, motivata e aggressiva. Oggi, ripeto, è importante vendere e per farlo occorrono uomini qualificati”. 

Quali tendenze intravede a questo punto nel marketing? 

“Il marketing avrà un futuro se sarà in grado di trasformarsi in qualità di supporto alle strategie commerciali dell'azienda, e quindi più che andare alla ricerca di idee nuove e creative, esso dovrà studiare la competizione, i mercati internazionali, sempre nell'ottica di alzare le vendite. Purtroppo le vendite sono meno trendy del marketing, perché alle spalle hanno meno master universitari; in passato, infatti, gli uomini della vendita non avevano il dovuto supporto universitario ed erano snobbati dai marketers. Nel terzo millennio un'azienda che vuole crescere e competere deve assolutamente attivare e formare la rete di vendita, il vero asset che fa la differenza”. 

Cosa pensa invece del marketing alternativo? 

“Avrà uno sviluppo notevole perché è parte integrante dell'evoluzione delle tecnologie informatiche. Le aziende dovranno tuttavia rispettare le regole deontologiche di questi nuovi media. Per esempio, chi utilizza il permission marketing deve rispettare la privacy, altrimenti viola la legge e procura un ritorno di immagine negativa all'impresa stessa. Il marketing alternativo esce dunque dall'ambito tradizionale, trova nuovi mezzi di farsi vedere e leggere dal mercato. Facilita, infine, l'incontro con il venditore, che resta il cardine della strategia del mercato”. 

Presidente, che mi dice degli eventi? 

“Hanno successo se sono ineriti correttamente in un percorso globale di comunicazione dell'azienda. L'evento spot organizzato una volta ogni tanto anche se è spettacolare non dà valore aggiunto alla politica commerciale dell'azienda. Oggi si apprezza di più la continuità nella comunicazione e occorre più coerenza fra l'evento vero e proprio e le strategie di comunicazione. Mi spiego: non ci si ricorda di un evento perché si mangia e si beve bene, ma se la coreografia è ben legata alla comunicazione dell'impresa, tenendo conto dunque dei bisogni dell'azienda e dei clienti”. 

Perché s'investe sempre di più in eventi rispetto a qualche anno fa? 

“E' un comparto che cresce perché il rapporto costo-contatto scende di prezzo; se ben organizzato poi un evento lascia un ricordo emotivo molto forte. Ci sono inoltre sul mercato organizzazioni che offrono un servizio migliore rispetto a prima: dalla semplice fornitura di eventi, infatti, queste società sono diventate fornitrici di politiche di eventi. In grado dunque di valutare anche le piccole cose che collegano l'evento alle politiche commerciali dell'azienda


	PENSIERI E PAROLE

	Quale Marketing per il Centro Commerciale?
di Stefano De Robertis. 
Il mondo del retail è in piena in evoluzione, così come fermenti di cambiamento sono in atto nel settore degli shopping centers.

Si registra infatti una progressiva concentrazione degli operatori, un livello di concorrenza molto acceso , ma soprattutto una iper saturazione dei mercati. Nuove sfide arrivano anche dalla affermazione di nuovi canali distributivi competitors quali outlet, retail park, gruppi di acquisto collettivi , e-commerce e da nuovi concept emergenti nei luoghi del commercio in termini di multi-experience e retail-tainment. A ciò si deve aggiungere una complessità di variabili sempre più critiche e interdipendenti come la scelta dei brand, il merchandising mix, il comportamento d'acquisto,gli stili di consumo, e l'auspicabile fidelizzazione del cliente. 

Il Centro Commerciale è un "prodotto maturo", punto di riferimento nell'ambito dei processi di acquisto di esperienze convergenti di shopping, servizi, divertimento e tempo libero dei clienti. 

Il suo successo sta nella capacità della formula di aderire alle necessità di mercato e di costruire una elevata store loyalty.Il Marketing è uno degli elementi chiave. 

Per soddisfare clienti, sempre più infedeli e frammentati, occorre capire meglio le loro esigenze e stabilire relazioni più strette rispetto a quelle attuali, offrendo prodotti e servizi di qualità,convenienti e un insieme di proposte e messaggi utili a stabilire una relazione meno spersonalizzata, con nuove possibilità di attrarre il cliente, non solo consumatore di beni materiali, ma anche attento fruitore e ricercatore di emozioni e di valori intangibili. 

Diventano necessari luoghi d'incontro vivi, palcoscenici dove interpretare la marca e i suoi valori e dove far partecipare il cliente alla rappresentazione dello shopping. 

Il futuro scenario della relazione con il cliente è complesso e la scelta della giusta tipologia di rapporto è la variabile critica per tutta la GDO; è la frontiera più avanzata nella competizione per la conquista della customer share più estesa. 

La competizione diretta tra shopping center, penalizza i meno efficienti, mal posizionati e mal gestiti, ma anche quelli privi di una "visione", soprattutto in termini di strategie di marketing, visto che il livello dei prodotti, negozi e la tecnologia progettuale è omogenea e a disposizione di tutti. 

Il valore aggiunto apportato dal marketing è in grado di creare relazioni con i clienti e di ripensare a nuovi progetti, servizi, campagne, promozioni, idee innovative per la conquista di nuovi segmenti di mercato. Il marketing del Centro Commerciale si configura come il coordinamento delle attività di marketing e comunicazione necessarie alla gestione ed alla valorizzazione del prodotto "Centro Commerciale", finalizzate alla massimizzazione delle performance (affluenze, redditività, fatturati), all'ottimizzazione delle risorse ed al miglioramento della brand image dei singoli Centri, all'interno del processo di incremento del valore di un asset immobiliare, in sinergia con la strategia di investimento della Proprietà. Il marketing diventa così un moltiplicatore di economics che consente la crescita di tutti operatori del settore: shareholders, promotori, retailers, società di gestione, fornitori, consumatori; mantenendo nel tempo il rapporto prodotto/mercato, ovvero lo sviluppo delle attività (volume di affari per retailers, maggior quantità/regolarità di incassi (affitti) per il Proprietario che beneficia anche dell'incremento del valore di mercato dell'immobile). 

Per competere sul mercato non basta un'insegna originale e un brand mix innovativo; sviluppare un Centro di successo richiede capacità di gestione ma anche una profonda conoscenza del mercato, del pubblico, della concorrenza e del marketing: è evidente la necessità di pianificare azioni a medio-lungo termine per definire le strategie di posizionamento del Centro, che condizionano i processi di commercializzazione, gestione e del marketing operativo. 

Chi si occupa di marketing in questo settore, deve concretamente dare risposte rispetto a quesiti: 

Quali attività di marketing devono essere realizzate affinché i Centri possano catturare ancor più l'interesse dei visitatori e fidelizzarli?Come caratterizzare il Centro come luogo per lo shopping e tempo libero con un'offerta completa e di qualità tale da garantire il vantaggio competitivo nell'area di attrazione?Quali servizi, bisogna offrire e/o implementare per rendere più allettante lo shopping?Quali attività di entertainment ed eventi di richiamo bisogna programmare per la shopping experience? 

Siamo tutti concentrati nel trovare valide soluzioni, ma nel frattempo abbiamo ritenuto opportuno ripensare al marketing del Centro Commerciale attraverso la ridefinizione di paradigmi e concetti chiave: 

Il Centro Commerciale : da luogo di acquisto di beni a luogo di acquisto di esperienze (beni + servizi + tempo libero + intrattenimento) 

La Tipologia : da Centro di prodotti a Centro delle persone 

I negozi : da punto vendita a punto di incontro 

La scelta : da convenienza a preferenza 

I clienti : da consumatori a persone 

La marca : da notorietà ad aspirazione 

La comunicazione : da monologo a dialogo 

La pubblicità: da advertisement a advertinment 

Head line : da funzione a sentimento 

I servizi : da servizio a relazione 

Gli eventi: da rappresentazione a compartecipazione 

Il territorio: da integrazione a responsabilità 

La mission : da customer satisfaction a human partecipation 


Stefano De Robertis - Direttore Centro Commerciale I GIGLI 
stefano.derobertis@larrysmith.it


	OPPORTUNITA' PER I SOCI

	Mauro Piani, titolare di Easy Life service propone
ai soci le tariffe per poter seguire i prossimi grandi eventi culturali e sportivi.

MONDIALI DI CALCIO: 

per 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 

---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 

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 

---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 ---- 0000 

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. 

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

CIRQUE DU SOLEIL 

Musica, luci e danza. Torna in Italia la magia del circo più poeticoDopo il successo di Saltimbamco nel 2004, Cirque du Soleil torna in Italia con un nuovo spettacolo: Alegria. A Milano (Assago) fino al 16 aprile. A Roma dal 28 aprile.Applaudito da oltre 7 milioni di spettatori in tutto il mondo, Alegria evoca il tempo in cui l'elemento fantastico e quello magico erano parte integrante della vita quotidiana. Alegria ('gioia, gaiezza' in spagnolo) è un susseguirsi di sogni, una fusione barocca di acrobazie incredibili, numeri aerei mozzafiato, un gioco straordinario di luci e una scenografia monumentale. 

Poltronissima Intero € 75,00 
Poltronissima Ridotto Bambino 3-12 anni € 69,00 
1 Poltrona Intero € 60,00 
1 Poltrona Ridotto Bambino 3-12 anni € 54,00 
2 Poltrona Intero € 50,00 
2 Poltrona Ridotto Bambino 3-12 anni € 44,00 
3 Poltrona Intero € 35,00 
3 Poltrona Ridotto Bambino 3-12 anni € 31,00 
Poltrona Sup Intero € 22,00 
Poltrona Sup Ridotto Bambino 3-12 anni € 20,00 

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

FORMULA 1 - GRAN PREMIO DI SAN MARINO 
IMOLA, SABART 22 E DOMENICA 23 APRILE 2006 
OSPITALITA' "LA VIE EN ROSE" 


Al Gran Premio di San Marino le aziende possono accogliere i loro invitati presso l’area ospitalità “La Vie en Rose”, situata in prossimità del circuito a soli 200 metri dalla Tribuna Variante Alta. 
L’area è strutturata come segue: 
- salette e tensostrutture di differente metratura allestite con tavoli, sedie, tavoli da buffet, banchi bar, televisori, addobbi floreali 
- giardino a bordo piscina allestito con arredi quali: tavolini, sedie, ombrelloni, panchine 
- bar centrale a disposizione di tutti gli ospiti 
- schermo gigante che consente di seguire l’evolversi dell’intera manifestazione 
- parcheggio auto/pullman situato di fronte all’area. 
All’ingresso dell’area è previsto un servizio di assistenza e segreteria con hostess per l’accoglienza degli ospiti. 
Salvo diverse richieste da parte del cliente, gli invitati possono assistere alla gara dalla tribuna Variante Alta. 

ALTERNATIVE DI OSPITALITÀ 
Per gruppi con un minimo di 50 ospiti: 
- area riservata – all’ingresso di ogni singola area è installato un pannello con logo aziendale. 
E’ inoltre possibile personalizzare l’interno della propria area riservata con materiale pubblicitario 
Per gruppi con un minimo di 6 ospiti: 
- tavolo riservato nell’area “La Vie en Rose Restaurant” – la personalizzazione è limitata al tavolo con il logo aziendale. 

GIORNATE DISPONIBILI 
L’ospitalità è prevista sia per le giornate di Sabato e Domenica che per la sola Domenica. 

PROGRAMMA DELL’EVENTO 
L’area è a disposizione dalle ore 9.00 alle ore 17.00 

SABATO 
8.30 apertura area - breakfast 
9.50 – 10.20 prove Mini Challenge 
11.00 – 12.00 prove cronometrate F1 
12.25 – 13.10 prove Porsche Supercup 
13.00 pranzo 
14.00 – 15.00 prove qualificazione F1 
14.45 – 16.30 gara GP 2 

DOMENICA 
8.30 apertura area - breakfast 
8.55 – 9.25 gara Mini Challenge 
10.00 – 10.45 gara 2 GP 2 
11.25 – 12.00 gara Porsche SuperCup 
12.30 parata piloti 
13.00 pranzo 
14.00 partenza Gran Premio F1 
16.00 snack dopo gara 


PACCHETTO OSPITALITÀ 
Il pacchetto ospitalità comprende quanto segue: 
- biglietto tribuna 
- pass invito giornaliero personalizzato con il logo aziendale per l’accesso all’area ospitalità 
- servizio catering di alto livello: open bar per tutta la giornata pranzo con servizio buffet con posto a sedere, snack dopo Gran Premio 
- pass parcheggio auto (uno per ogni quattro ospiti) o, su richiesta, nr. 1 pass bus 
- tappini antirumore, depliant informativo della gara 

CONDIZIONI ECONOMICHE 
(per poter usufruire delle tariffe scontate dei biglietti, occorre prenotare ed effettuare il pagamento entro i periodi sotto indicati) 

DOMENICA 
- 620(183,75 Trib. + 436 osp.) 
SABATO + DOMENICA 
- 800(246,75 Trib. + 553 osp.) 

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

SI PRECISA CHE I PREZZI SOPRAELENCATI SONO DA INTENDERSI TUTTI COMPRENSIVI DI IVA. 

AD ESSI VA AGGIUNTA LA COMMISSIONE DEL 15% PER DIRITTO D'AGENZIA E L'IVA DEL 20% SOLO SULLA COMMISSIONE 

Per qualsiasi ulteriore informazione : 

Mauro Piani 392.5606233 - 335.5606233


	NEWS DEI SOCI

	Gianluca Lo Stimolo rende noto che
Leader di te stesso di Roberto Re va in onda in tv sul circuito Odeon. 
Dopo avere venduto oltre 35.000 copie, Leader di te stesso, il best seller di Roberto Re edito da Mondadori, diventa una trasmissione televisiva

Dopo il grande successo del libro Leader di te stesso edito da Mondadori – con oltre 35.000 copie vendute - e dopo aver formato in quasi 20 anni attraverso i propri corsi di crescita personale oltre 90.000 persone tra cui molti atleti, manager e personaggi del mondo dello spettacolo, Roberto Re, uno dei massimi esperti europei di formazione e di coaching si prepara a vivere in prima persona l’esperienza della TV. 

Dal 21 Marzo, Re, grazie alle sue doti di grande comunicatore, farà da padrone di casa nella trasmissione televisiva Leader di te stesso prodotta da HRD Training Group, la società specializzata nella formazione manageriale, comportamentale e personale di cui Re è fondatore e presidente dal 1992. 
Il programma che porta il nome del suo libro, andrà in onda per 16 settimane ogni martedì dalle 23.30 alle 00.30 sul circuito televisivo nazionale ODEON TV, che rappresenta l’ottavo canale nazionale via etere in Italia, dopo le reti RAI, Mediaset e La7. 

“La versione televisiva di Leader di te stesso rappresenta un’occasione di intrattenimento – afferma Roberto Re – che vuole essere al tempo stesso un’opportunità di crescita, di miglioramento personale e professionale e un modo per sfruttare al meglio il potenziale inespresso che ognuno di noi ha dentro di sè”. 

Il format della trasmissione è una via di mezzo tra un reality ed un talkshow ma al suo interno non ci saranno fattorie o isole, nomination o eliminazioni. 
In Leader di te stesso, il pubblico in studio e a casa, attraverso la partecipazione attiva e gli interventi di Roberto Re, imparerà a gestire i propri stati emozionali, apprenderà la capacità di affrontare imprevisti e problemi nella maniera più corretta, scoprirà come far fronte ai costanti cambiamenti della vita e alle piccole e grandi sfide che ci toccano da vicino quotidianamente. 

In studio anche ospiti illustri intervistati personalmente da Re o attraverso collegamenti esterni: allenatori, sportivi, imprenditori, personaggi del mondo dello spettacolo, protagonisti di storie di successo che porteranno le proprie testimonianze all’interno della trasmissione. 

Leader di te stesso si prospetta dunque come un programma capace di incuriosire, interessare e conquistare velocemente il pubblico, una trasmissione da seguire …con il blocco per gli appunti alla mano! 

Leader di te stesso è la prima trasmissione TV rivolta anche al target manageriale, trattandosi di una sorta di corso di formazione televisivo, che mira a sviluppare soft skills (comunicazione interpersonale, gestione del tempo, pianificazione degli obiettivi, leadership, etc...) e conta più di 650.000 contatti a puntata (dati Auditel). 

La proposta di sponsorizzazione permette un'ampia visibilità sia televisiva, che su internet, che nei DVD tratti dalla trasmissione. In particolare: 

TV (Su ogni puntata per 4 puntate) 
- Billboard iniziale e finale (Trasmissione offerta da Logo e slogan) 
- Messaggio promozionale di 45" o 90" all'interno della puntata 
- Possibilità che un esponente della Società sponsor intervenga in studio, anche con una rubrica 

INTERNET (Per il mese di messa in onda delle puntate sponsorizzate): 
- Banner in home page e pagine promozionali sul sito web della trasmissione (2.000 registrati in 8gg) 
- Banner e articoli dedicati sulle newsletter HRD (166.000 utenti, tra cui numerosi manager - una delle newsletter arriva esclusivamente a più di 8.000 resp. risorse umane e meeting planner) 

DVD 
Promozione sui DVD che verranno tratti dalle puntate sponsorizzate e messi in vendita attraverso i canali utilizzati da HRD (E-commerce e Stand durante seminari, fiere ed eventi): 
1 intro video 
1 spot della durata massima di 2 min., consistente in un’intervista a un personaggio chiave dell’azienda 
Il video dell’intervista verrà fornito all’azienda per eventuali futuri utilizzi 
3 BLINK (Apparizioni del logo durante la visione di ogni puntata, stile Formula Uno) 

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

HRD TRAINING GROUP (www.hdronline.it) è dal 1992 la società pioniera nel campo dei corsi di motivazione e di crescita personale in Italia e vanta, ad oggi, decine di migliaia di partecipanti ai propri seminari. 
I seminari e i corsi proposti da HRD, che aiutano a diventare più consapevoli dei propri mezzi sia nel lavoro che nella vita personale, si rivolgono ad aziende e individui, dal manager al professionista fino alla casalinga. 

ROBERTO RE ( www.robertore.com) è Presidente e Master trainer di HRD. 
A soli 38 anni di età è considerato uno dei principali formatori europei. Fra i suoi clienti più importanti imprenditori e managers di aziende quali Vodafone, McDonald’s, L’Oreal, Allianz, Henkel, Pirelli, Generali, Banca Mediolanum, Tecnocasa, Siemens, Fiat, Sky, sciatori della Nazionale azzurra e personaggi dello spettacolo. 
Ha tenuto svariate convention aziendali e interventi in prestigiosi Atenei tra i quali l’Università Bocconi, l’Università Cattolica e lo IULM di Milano. 
Nel 2004 pubblica, edito da Mondadori, “Leader di te stesso”, un manuale di self-help che ha superato ormai le 35.000 mila copie, attraverso il quale l’autore intende condurre il lettore alla comprensione dei propri obiettivi reali e al perseguimento degli stessi, utilizzando al meglio il proprio potenziale. 



Per informazioni su Roberto Re e HRD: 
www.robertore.com oppure www.hrdonline.it 

Esclusivamente per informazioni stampa: 
POWER EMPRISE 
Via Albani 5, 20149 Milano 
tel. 02/39400100 fax 02/39400001 
Cosimo Pastore 335/213305 cosimopastore@poweremprise.com 
Graziana Pesce 320/7799217 grazianapesce@poweremprise.com
Stefania Boi segnala
la nuova brochure della Plus Factory, studio di consulenza di comunicazione, marketing e finanza agevolata. 

SCARICA LA BROCHURE 

Siamo sempre disponibili a valutare eventuali collaborazioni, convinti che il network sia non solo un ottimo strumento relazionale, ma anche un efficace sistema di lavoro. 

Per ulteriori dettagli o informazioni, non esitate a contattarci telefonando allo 06 8870 1010 o scrivendo all’indirizzo e-mail stefaniaboi@plusfactory.it . 
Piera Genta
giornalista e titolare dell’Agenzia di Comunicazione Communication Improvement di Torino, mette a disposizione di tutti i soci la sua rubrica MONDO DEL VINO, sul portale www.supereva.it. 
La potete consultare all’indirizzo http://guide.supereva.com/mondo_del_vino


	LIBRERIA

	DI CHE COLORE SEI ?
Il nuovo libro della socia Antonella Lucato. 
Siamo il colore che scegliamo 
Questo libro è un gioco di conoscenza di sé e degli altri, un viaggio a colori. Un'opportunità per scoprire, da soli o in compagnia, le infinite sfaccettature della personalità attraverso l’intrigante codice segreto dei colori. Con i colori comunichiamo, diventiamo più consapevoli dei nostri bisogni, esprimiamo pensieri sentimenti ed emozioni. I colori ci regalano vitalità, armonia e calma, colorano sogni e desideri. 

I colori che scegliamo rivelano aspetti a volte insospettabili del carattere, i desideri più segreti, i timori più profondi. I colori hanno molto da raccontarci, non solo quelli che indossiamo e amiamo, anche quelli che non ci piacciono hanno qualcosa da dirci... 

Per informazioni: 
http://www.antonellalucato.it


	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- BRUNO ALFONSI Dir. Generale PUBLISEARCH 2000 
- SERGIO MAGLIOCCHI General Manager AMORS 
- MARILENA TRAMARIN Amm. Delegato TELEXTRA 
- ANGELA CORTUCCI Resp. Com. Interna ATM 
- ALESSANDRA CACHERANO Comunic. Interna ATM 
- CLAUDIO TOZZOLI Mktg services & consumer relations manager UNILEVER 
- FABRIZIO LOGRIPPO Dir. Comunicaz. & eventi MAZDA MOTORS 
- MARIA TERESA MORO Congress & Sales Manager TORINO INCONTRA 
- PAOLO TIBILETTI Mktg & Commerciale CONFIMPRESE 
- MARA GALIMBERTI Titolare GRAFICA & CREATIVITA' 
- ALBERTO BOGGETTI Consulente UNISERV 
- MASSIMO SAIA Gestione know-how SICILITY 
- ROBERTO LAURENTINI Consulente aziendale RLCONSULTING 
- MATTEO LENZI Consulente mktg COGEST 
- PATRIZIA CECCHERELLI Titolare B&B CA' IL GOVERNATORE 
- MAURO GUARNIERI Uff. stampa PRESS COM 
- ALESSANDRA COMINETTI Resp. Mktg GROS MARKET ITALIA 
- MICHELE PANCAGLIO Resp. Vendite MR WINE


