	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Domani nella tua identitò di posta elettronica torna Il Foglietto del Club
E' con grande piacere che ti annuncio il ritorno del Foglietto del Club. Il settimanale di approfondimento sulle tematiche del marketing, della comunicazione, della distribuzione, della pubblicità, dei prodotti innovativi e del management ci è stato richiesto a gran voce da un numero elevatissimo di soci. Arriverà, come per gli anni precedenti, via e-mail ogni mercoledì. 
Il pressante impegno di redigere quotidianamente Marketing Journal aveva limitato il nostro tempo e le nostre risorse. Siamo comunque riusciti con tanta buona volontà ad organizzarci per il meglio al fine di non deludere le aspettattive dei suddetti membri del Club. 
Colgo l'occasione per invitarti alla lettura di entrambi (intendo sia il Foglietto del Club , sia Marketing Journal) e a darci una mano se non due, occasionalmente o in modo continuativo, inviando articoli, trafiletti, comunicati su argomenti del nostro comparto.

Apprezzeremo di buon grado questa tua collaborazione ricambiata non solo con parole di plauso, ma con fatti concreti grazie ad un elevato ritorno di immagine e di visbilità. 
Facendoci pervenire a mailto:redazione@marketingjournal.it un tuo curriculum professionale, commenti, riflessioni, case history potrai valorizzare te stesso, trasmettendoci, invece, tuoi testi, tuoi pezzi, trafiletti, commenti, riflessioni o il profilo aziendale potrai promuovere la tua attività, veicolare le tue idee e innovazioni nel settore mar-com, espandere la cultura sulla comunicazione e sul marketing, rendere note le tue qualità manageriali dimodochè la tua fama ti preceda a tutto vantaggio di farti meglio apprezzare, prima ancora di conoscere, da una vasta e qualificata audience costituita dai protagonisti della business community tuoi naturali interlocutori professionali. 
Oggi, per affermarsi, nei mercati di estrema competitività, non basta più essere un manager capace. E' necessario diventare un manager vincente che si rende "appetibile" implementando la sua verbalità (diffusione del suo sapere specifico e del suo modus comunicandi orale e scritto), comunicabilità (espressione delle proprie competenze, abilità e personalità), vitalità ( propagazione delle proprie energie e produttività), visibilità ( espansione della propria immagine e relazioni interpersonali)- Ogni momento della vita si svolge sotto la luce di un riflettore e gli occhi degli spettattori ci misurano più per come recitiamo il nostro ruolo che per quello che siamo intimamente. "ognuno vede quel che tu pari, pochi comprendono quel che tu sei" scriveva Machiavelli nel Cinquecento. Nel Duemila la situazione si è evoluta ed esasperata. 
Conta, ahimè, più la forma che la sostanza. E la forma è la propria immagine, sintesi delle opinioni altrui, derivante da un processo si sedimentazione delle relazioni che si riescono ad instaurare con l'ambiente. Ha effetti significativi sul compotrtamento degli interlocutori ed è caratterizzata da una certa inerzia al cambiamento , per cui se un manager/imprenditore riesce a costruirsi una buona immagine e buone relazioni acquisisce un patrimonio di credibilità per ottenere consenso duraturo nel tempo. Agire è bene , interagire è meglio. 
Dunque: 
"dacci una mano e al tempo stesso datti una mano!" 
Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi


	I MANAGER DELLA TAVOLA ROTONDA - Lunedì 8 maggio a Milano

	Per un eccellente marketing di se stessi
Lunedì 8 maggio dalle ore 20,30 presso la Galleria Artelier curata dal dinamico socio Sergio Cuscunà in Via Paolo Frisi 12 a Milano (zona P. Venezia) si terrà l'appuntamento must del Club.In assoluto il più richiesto e senza dubbio alcuno il più utile, funzionale e coinvolgente

Un full contact one to each tra 15/18 manager d'azienda e d'agenzia che si conoscono e contattano, presentano se stessi e la loro attività, propongono i loro prodotti o i loro servizi instaurando così proficue relazioni perosnali e professionali nello spirito del Connecting Manager. 
Il tutto attorno ad una tavola imbandita dove si degustano vini pregiati e specialità gastronomiche in un clima sereno di amichevole convivialità. 
In più, oltre a farsi del bene, si fa anche del bene ai bambini malati terminali, perchè la modica cifra dei 30 Euro richiesta per la partecipazione, viene devoluta in beneficenza. 
I posti sono limitatissimi e le richieste straripanti. 
Non perdere tempo e prenota subito un posto alla tavola rotonda per manager. 
NB: Presentarsi all'incontro muniti di biglietti da visita, brochure, depliant o altro materiale promo-pubblicitario 
Per info e adesioni: 
Segreteria Nazionale Club 
Tel 02 2610052 mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com

	AGENDA: eventi dei soci

	Gianluca Lo Stimolo segnala
BELIEVE con Roberto Re : Il corso di motivazione con Firewalking. 
A Milano, martedi 25 aprile 2006, dalle 10.00 alle 22.30. Registrazione ore 09.30 

A chi è rivolto 
A tutti coloro che, per il ruolo ricoperto, necessitano di performances sempre maggiori e di forte motivazione al raggiungimento degli obiettivi prefissati. 

Cosa potrai ottenere 

Capire come le credenze personali influenzano la vita e i risultati di ognuno; 
Gestire i propri stati d'animo; 
Il potere delle domande: comunicare efficacemente con se stessi e con gli altri; 
Aumentare la fiducia nelle proprie possibilità (empowerment); 
Eliminare le credenze depotenzianti e creare nuove credenze che siano “il trampolino di lancio” verso i propri sogni e gli obiettivi aziendali, superando limiti e paure; 
Rafforzare la motivazione, la fiducia in se stessi, l'autostima e la consapevolezza di poter affrontare ogni ostacolo attraverso la prova speciale del firewalking 
Perché il Firewalking? 
La pirobazia, così viene definita in gergo l'esperienza di camminare sui carboni ardenti, è attualmente la più efficace strategia motivazionale conosciuta e ha permesso a milioni di persone in tutto il mondo di raggiungere i propri obiettivi, modificando le credenze depotenzianti. Il Firewalking è in realtà una metafora di vita che, con estrema efficacia e in maniera emozionale, simula il modo di affrontare ogni ostacolo. Superare un baluardo che si crede “fisicamente” impossibile da oltrepassare, permette ad ognuno di spostare in là i propri limiti mentali in ogni settore della vita. Chiunque, camminando sui carboni ardenti, dimostra a se stesso che spesso i limiti che si pone sono assolutamente superabili 

“Che tu creda di farcela o di non farcela, avrai comunque ragione” Henry Ford 

Quota di partecipazione 
€ 240,00 + IVA 
€ 190,00 + IVA 
aderendo entro il 15 aprile 

Offerta speciale per gruppi 
Ogni cinque persone, 
il sesto partecipante ha accesso gratuito al seminario! 

Per iscriverti visita la pagina del corso , troverai in basso il certificato e le modalità di iscrizione 

Per maggiori informazioni contatta la segreteria organizzativa al n. 02 542515.1 o invia una e-mail a info@hrdonline.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
Carlo Vittorio Giovannelli segnala
Risveglia il Campione che è in te. Venerdì 12 - Domenica 14 maggio 2006 
Tre giorni per diventare campione della vita.Tre giorni per diventare campione.I campioni non sono soltanto nello sport. 

Ciascuno di noi può diventare campione nella vita. Una persona, cioè, capace di sognare. E di trasformare i propri sogni in realtà. 
Troppo bello per essere vero? No. Lo dimostrano i risultati ottenuti da quanti hanno frequentato le edizioni degli anni passati del seminario di Mario Furlan "Risveglia il campione in te!" Tra di loro persone che stavano attraversando un momento difficile. Che non sapevano come fronteggiare i problemi. Incerte sul da farsi. Con una scarsa autostima. E che grazie al corso hanno dato una svolta radicale alla loro vita. 

Imparare velocemente. E divertendosi 
Siamo tutti impegnatissimi. Vorremmo migliorarci, imparare cose nuove utili per noi. Ma il tempo a disposizione è poco. Ecco perchè abbiamo concentrato una serie di argomenti fondamentali per vivere meglio in un solo fine settimana. Da venerdì pomeriggio a domenica pomeriggio. In un corso intensivo, divertente ed emotivamente coinvolgente. Per imparare davvero, per assorbire le nuove conoscenze da applicare immediatamente devi divertirti. Più ti diverti, più impari. E più ti senti emotivamente coinvolto, più assorbi quello che ti serve. Ecco perchè "Risveglia il campione in te!", tratto dall'omonimo libro di Mario Furlan, è un corso unico nel suo genere. Perchè impari velocemente. E divertendoti. 

Nel corso imparerai, nel modo più semplice e divertente, con giochi di ruolo e a squadre, a: 
- eliminare paure e timori 
- acquisire sicurezza e carisma 
- provare le emozioni preferite 
- comunicare efficacemente con il corpo e la parola, orale e scritta 
- influenzare le persone, anche in modo subliminale 
- essere sempre carico di energia e di entusiasmo 
- gestire il tempo in maniera produttiva 
il tutto per fissare i tuoi obiettivi e raggiungerli! 

A chi è rivolto il corso 
- A chi vuole entrare nel mondo del lavoro con una marcia in più 
- Agli studenti che desiderano rendere al massimo 
- Ai professionisti che vogliono una carriera brillante e rapida 
- A chi è frenato dalla timidezza e ha difficoltà a relazionarsi con gli altri 
- A chi vuole accrescere e far esplodere il proprio potenziale! 

Mario Furlan, il formatore 
Il seminario è condotto da Mario Furlan. "Un eccellente formatore e motivatore", secondo l'International Herald Tribune. Docente universitario di Comunicazione, PhD in Psicologia, giornalista professionista, opinionista e scrittore, è autore del best-seller Risveglia il campione in te! (Franco Angeli Editore), giunto alla quinta edizione. Mario è noto anche come fondatore dei City Angels, i volontari di stada d'emergenza in basco blu e giubba rossa che aiutano i senzatetto e lottano contro il crimine. 

I testimonial 
Alle prime due edizioni del corso hanno partecipato, in qualità di testimonial che raccontano la loro esperienza di vita e come hanno superato mille difficoltà per raggiungere il successo, personaggi come 
- Enrico Beruschi, comico 
- Candido Cannavò, scrittore, già direttore della Gazzetta dello Sport 
- Mario Giordano, direttore di Studio Aperto (Italia 1) 
- Alviero Martini, stilista 
- Pago, cantautore 
- Gatto Panceri, cantautore 
- Cesare Ragazzi, imprenditore 
- Maurizio Scelli, già commissario straordinario della Croce Rossa Italiana 
Alla terza edizione interverranno altri grandi nomi che metteranno la loro esperienza al servizio dei partecipanti. 

"Risveglia il campione in te!" visto dai giornali 
Ecco cosa alcuni giornali hanno scritto del corso: 
"Un corso frutto di esperienza concreta, trasmessa con efficacia agli altri" Corriere della Sera 
" Tre giorni che possono cambiare una vita intera" Il Giorno 
"Il corso del fondatore dei City Angels è un'esperienza unica" Il Tempo 
"Dal corso ricavi una straordinaria carica di energia, motivazione e autostima" For Men Magazine 
"E' un seminario altamente innovativo, aiuta a dare il meglio di sé" Donna Moderna 
"Questo corso aiuta a vivere meglio, conseguendo i propri obiettivi" Millionaire 

L'investimento 
Per consentire a tutti di partecipare al corso l'investimento è di soli 340 euro più Iva. Il corso è residenziale: chi volesse può alloggiare presso l'hotel Principessa Jolanda, dove si svolge il seminario, al prezzo scontato di 240 (in camera doppia) euro per tutti e tre i giorni del seminario. 

Milano, 12-14 maggio 2006 
Il corso inizia venerdì 12 maggio alle 15 e termina domenica 14 maggio alle 16. 

Gli orari 
Venerdì 12 maggio 
Ore 14-15: registrazione partecipanti 
Ore 15: inizio corso 
Ore 19,30-21: cena 
Ore 21-23: sessione serale 

Sabato 13 maggio 
Ore 10-13,30: sessione mattutina 
Ore 13,30-15: pranzo 
Ore 15-19,30: sessione pomeridiana 
Ore 19,30-21: cena 
Ore 21-23: sessione serale 

Domenica 14 maggio 
Ore 10-12,30: sessione mattutina 
Ore 12,30-14: pranzo 
Ore 14-16: prova finale 

Il corso si svolge presso l’Atahotel Executive Center Contessa Jolanda di via Murat 21 a Milano. L'hotel è a 100 metri dal capolinea della metropolitana di piazzale Maciachini (linea 3 gialla), a tre fermate della metropolitana dalla Stazione Centrale. Di fronte al salone del corso (proprio di fronte, a venti metri!) si trova una piscina termale. Se vuoi rilassarti negli intervalli del corso, porta il costume da bagno! 

Per informazioni e iscrizioni 
- visita il sito www.mariofurlan.com oppure www.motivati.com 
- scrivi a segreteria@motivati.com 
- scarica il modulo di iscrizione 
- chiama il numero verde 800 645964 
- chiama la sede Motiva allo 02 26684444 
- chiama la infoline 393 8190018. 

Dulcis in fundo 
Se ti iscriverai entro e non oltre il 11 aprile 2006 pagherai il corso solo 290 euro + iva (invece di 340 euro +iva) e riceverai in regalo il best seller di Mario Furlan "Risveglia il campione in te". 
Anche i primi 100 che chiederanno informazioni riceveranno il libro di Mario Furlan in omaggio (escluse le spese di spedizione). 
Alessia Bianchi informa
che ADC – Agenzia della Comunicazione, lancia la prima edizione europea del BEA – Best Event Awards, il premio dedicato ai migliori eventi dell’anno. 

Il concorso è aperto a tutti gli eventi ideati e realizzati da aziende e partner con sede in Europa tra il 1 luglio 2005 e il 30 giugno 2006. 

Col BEA-European Best Event Awards prende vita il primo premio europeo dedicato a un nuovo mezzo di comunicazione, l’evento. L’iniziativa è promossa dal gruppo editoriale italiano ADC-Agenzia della Comunicazione, società editrice del mensile e20, il primo giornale degli eventi e delle sponsorizzazioni. 

“Il Bea esiste già da due anni ma fino a oggi ha premiato i migliori eventi ideati e realizzati da aziende e agenzie italiane – afferma Salvatore Sagone, presidente di ADC e ideatore del premio - . Sulla scia del successo ottenuto nelle edizioni precedenti (furono 66 gli eventi iscritti nel 2004 e 111 nel 2005) ha preso corpo l’idea di estendere il concorso a tutta l’Europa. L’obiettivo del premio è diventare un punto di riferimento internazionale per tutti coloro che sono quotidianamente impegnati nella creazione di eventi: aziende, agenzie specializzate, e partner di varia natura”. 
Per la prima volta viene quindi conferito un premio a un nuovo mezzo di comunicazione, l’evento, che sta assumendo sempre più importanza all’interno del marketing mix delle aziende: “Il dato è confermato dal trend positivo che sta vivendo il mercato degli eventi in Europa – continua Sagone -, per il quale si registrano tassi di crescita consistenti, che non hanno pari in altri settori del consumo. Ciò è dovuto alle peculirità dello strumento evento che viene percepito come un mezzo di comunicazione flessibile e versatile, diretto e incisivo, coinvolgente da un punto di vista emotivo ed efficace perché fornisce una garanzia di spettacolarità e rimane a lungo impresso nella memoria. L’evento è anche uno strumento di business che consente di instaurare con il target, consumatori o forza vendita, un rapporto diretto, una relazione, fidelizzandolo e attirando nuovi clienti. E’, inoltre, un valido sistema per dare visibilità all’azienda o alla marca, con un ottimo ritorno sui mass media; si può dire che l’evento ormai sia un mezzo di comunicazione che ha raggiunto la stessa dignità di tv, radio ed esterna”. 

Di seguito proponiamo le caratteristiche fondamentali del Bea. 

Chi partecipa – Il concorso è aperto a tutti i partner che hanno sede in Europa e che, a vario titolo, concorrono all’ideazione e alla produzione degli eventi: Aziende, Agenzie di Eventi, Relazioni Pubbliche, Pubblicità, Promozione/Incentive, Web Agency, Centri Media, Concessionarie di Pubblicità, Editori, Case di Produzione, Enti Pubblici, Associazioni, Location, ecc.. La partecipazione prevede una quota di iscrizione. All’edizione 2006 possono concorrere tutti gli eventi realizzati tra il 1° luglio 2005 e il 30 giugno 2006. 

La giuria e linee guida nel giudizio– La giuria del BEA è composta da circa 15 tra i più autorevoli rappresentanti del mondo delle imprese, dei fornitori di servizi, del giornalismo e degli opinion leader. Alle edizioni precedenti hanno partecipato event manager, responsabili marketing e comunicazione di aziende quali Procter&Gamble, Sky, Volvo, Telecom, Enel, Rizzoli, ecc.. L’organizzazione sceglie il presidente che conduce i lavori della giuria: i membri valutano i progetti in assoluta autonomia e indipendenza di giudizio durante una sessione di voto di due giorni, quest’anno prevista per fine settembre. Nella prima giornata viene individuata una ‘short list’, nel giorno successivo vengono decisi i vincitori. 
I criteri che guidano la scelta dei giurati sono la forza dell’idea, l’innovazione, la qualità, e la coerenza con i valori della marca e il media mix. Viene inoltre tenuto in considerazione il budget a disposizione. 

I premi 
In totale la giuria conferisce: l’European Best Event Award - l’evento che tra tutti i partecipanti avrà saputo coniugare tutte le caratteristiche necessarie per l’eccellente riuscita della manifestazione e avrà, quindi, totalizzato il più alto punteggio in tutte le sue componenti ; 

12 European Event Award per tipologia di evento: 
Miglior Evento per Lancio di Prodotto/ Servizio; 
Miglior Evento BtoB; 
Miglior Evento per Azienda Non Profit / Social; 
Miglior Evento Interno Aziendale/Convention; 
Miglior Web Event; 
Miglior Evento Pubblico; 
Miglior Roadshow/ Evento itinerante; 
Miglior Congresso/ Convegno/ Fiera; 
Miglior Celebrazione/ Ricorrenza; 
Miglior Evento Media; 
Miglior Evento Incentive; 
Miglior Evento Educational/ Formazione/ Team Building. 



8 European Event Awards per l’eccellenza tecnica: 
Migliore Idea creativa; 
Migliore Media Mix; 
Migliore Location; 
Migliore Ambientazione; 
Migliore Regia; 
Migliore Allestimento/Scenografia; 
Migliore Produzione Audio/Video; 
Maggiore Notorietà/ Ritorno stampa. 

Vengono infine assegnati 4 special Awards: 
European Best Event Agency; 
European Best Event Company; 
European Best Event Manager; 
Premio ESA, European Sponsorship Association. 
L’editore si riserva, infine, il diritto di assegnazione di due premi: Premio Speciale Enti Pubblici e Miglior Evento Culturale. 

La cerimonia di premiazione- I vincitori verranno proclamati durante una serata di gala che si terrà a Milano il 22 novembre 2006 (data provvisoria). 

Entro quando iscriversi-La domanda di partecipazione dovrà pervenire alla segreteria organizzativa (con sede a Milano, presso la rivista e20), entro il 14 luglio 2006. 

Per informazioni: Alessia Bianchi, Responsabile eventi ADC, e-mail: bea@advexpress.it – tel. 02/83102334 


Note sull’Organizzatore. 
ADC – Agenzia della Comunicazione, una società editrice italiana che opera a Milano con prodotti editoriali online e cartacei rivolti agli operatori della pubblicità, del marketing, dei media e degli eventi. Nell’area degli eventi l’attività si esprime attraverso il mensile e20-Il primo giornale degli eventi e delle sponsorizzazioni; l’Event Marketing Book, la prima guida agli acquisti nel settore, e il Monitor sul Mercato degli Eventi in Italia, una ricerca quali-quantitativa sui partner e le problematiche del settore di riferimento. Inoltre, ADC pubblica il sito internet ADVexpress, per una informazione in tempo reale sul mondo della pubblicità e dei media, e la Collana dei Quaderni della Comunicazione, approfondimenti tematici mensili sui diversi aspetti e discipline della comunicazione. 

INFO: 
Alessia Bianchi 
Responsabile Eventi 
ADC - Agenzia della Comunicazione 
Via Fra Luca Pacioli 3 
20144 Milano 
Tel. 02/83102334 
Fax. 02/83102310 
Mobile 334/8264605 



	PRIMO PIANO

	Soemia Sibillo intervista Gian Luigi Limetti
Gian Luigi Limetti è il Titolare di NOVA – Progetti per il marketing. 
Lei è il primo laureato italiano con una tesi in Marketing dal titolo “Il mercato italiano delle fotocopiatrici”. Dove si è laureato e che anno era? 
Mi sono laureato presso l'Università Bocconi. Era l'anno scolastico 1971/1972 

Ho dato uno sguardo al Suo curriculum vitae, proviamo a ripercorrerlo insieme per capire come si è sviluppato il marketing in Italia. Come era il marketing nel 1972? 

Era prevalentemente dedicato ai beni di largo consumo, riguardava più le multinazionali che le aziende italiane. 

Dopo la laurea che cosa ha fatto? 

Sono entrato in Candy con il ruolo di Product Manager, in quel periodo ci occupavamo del lancio della lavastoviglie, in particolare della prima lavatrice a otto coperti. 

Poi ? 

Poi sono entrato in Magneti Marelli nel periodo in cui si producevano le batterie in plastica colorata, dove non serviva manutenzione e non occorreva aggiungere acqua. 

Leggo della Sua esperienza in Pirelli, sembra anche questa molto interessante. 

Sì, ho creato l'ufficio marketing, mi sono occupato di rilanciare quello che oggi è ormai il famoso calendario, ho collaborato al lancio di pneumatici larghi e ribassati per rendere più sportive le vetture. Ho sviluppato il programma Pirelli Partner System, il nuovo modo di collaborare con i rivenditori, per aumentare la professionalità dei gommisti, attraverso corsi di formazione, ampliando l'offerta dei prodotti -non solo pneumatici. Il primo lancio di questo sistema fu in Giappone 

Successivamente in Augusta Elicotteri…. 

Sì, ho seguito il progetto EH101 per la realizzazione del cosiddetto elicottero polivalente. 

Ossia? 

Beh, deve sapere che inizialmente gli elicotteri erano “dedicati”, venivano cioè costruiti su misura e con le caratteristiche a seconda dell'ambito di applicazione, militare, civile, di sorveglianza. Questo nuovo modello, invece, andava bene per tutte le applicazioni. 

Arrivando ad oggi, sul Suo bigliettino da visita c'è un logo: NOVA Progetti per il Marketing. Di che cosa si tratta? 

Alla fine degli anni '80 ho fondato Nova che si occupa di marketing, in particolare offre tre servizi. PPE, TMS, CVT. 

E' vero che ci sono sigle ed espressioni tipiche del marketing, ma queste non le ho mai sentite… 

Effettivamente sono una mia idea! PPE è il Presidio della Produttività Esterna per sviluppare efficienza interna ed efficacia sul mercato TMS è il Trade Marketing System per ottimizzare le reti distributive con sviluppo di franchising e partnership CVT Creare valore con il Territorio rivolto prevalentemente alle Pubbliche amministrazioni per migliorare i rapporti con i cittadini 

Alla luce delle sue precisazioni e della sua esperienza dove si stanno indirizzando il marketing e la comunicazione? Quali azioni ritiene più opportune? 

Occorre fare del marketing “a pelle”, devono diventare un sistema di gestione aziendale praticato dal top management, dai numeri uno delle aziende. 

E se dico eventi, Lei cosa dice? 

Che quelli aziendali interni sono un fattore importantissimo per aumentare lo spirito di collaborazione interna e coinvolgere il personale. Quelli esteni, invece, rivolti sia al trade sia al consumer sono eccezionali strumenti strategici di marketing operativo ed efficai mezzi di comunicazione diretta nel contesto di un piano globale ed integrato.


	PENSIERI E PAROLE

	Sales Force Management nel nuovo millennio: dal comando al “coaching”
di Antonia Santopietro 
Gli obiettivi dell’organizzazione di vendita e delle risorse in essa coinvolta, riflettono le evoluzioni del nuovo millennio

1) costruire relazioni di lungo termine con i clienti 
2) creare un’organizzazione di vendita flessibile e in grado di adeguarsi alle esigenze dei diversi target-groups 
3) favorire lo sviluppo delle capacità e competenze della forza vendita, ottenere l’impegno e la dedizione degli uomini di vendita rimuovendo le barriere e le distanze all’interno dell’organizzazione e promuovendo il teamworking 
4) puntare sulla tecnologia disponibile per la gestione delle vendite 
5) ampliare i criteri di valutazione delle performance della forza vendita a tutte le attività che la professione possa comportare oggi alla luce del nuovo ruolo, come descritto in precedenza 
ma soprattutto: 
6) cambiare lo stile manageriale dal “comando” al “coaching” (Johnston, M.W., Marshall, G.W., “Churchill\Ford\Walker’s Sales Force Management”, Settima edizione, McGrawHill, New York, 2003, p. 4 e segg). 

Il cambiamento dello stile direttivo del Sales Force Management è un aspetto fondamentale nell’attuale ambiente di lavoro. 
Molti studi hanno evidenziato la stretta relazione tra lo stile e l’atteggiamento direzionale e il lavoro delle risorse dell’area vendita. In particolare è stato posto l’accento sull’influenza che il comportamento dei managers e l’autonomia di lavoro possono avere sulla soddisfazione lavorativa percepita dalla forza vendita (De Carlo, T.E., Agarwal, S., “Influence of Managerial Behaviors and Job Autonomy on Job Satisfaction of Industrial Salespersons”, Industrial Marketing Management, Volume 28, No. 1, Jan. 1999, pp. 51-62). 
Alcuni autori hanno anche tentato di individuare una responsabilità dei managers nell’eventuale fallimento della forza vendita. 
Jolson afferma: “When a salesperson fails, it is almost always management’s fault” (Jolson, M., “When salespeople fail Assessing blame”, Industrial Marketing Management, Volume 28, No. 1, Jan. 1999 pp. 19-26), questo perché a suo avviso “quando un venditore fallisce i casi sono due: è stata scelta la persona sbagliata oppure è stata gestita male”, il che confermerebbe l’affermazione precedente. Anche Dubinsky sostiene qualcosa di simile ed aggiunge che spesso i managers sono poco propensi a mettere in discussione i propri metodi ed attribuirsi anche solo in parte la responsabilità della non riuscita del lavoro di un venditore. (Dubinsky, A.J., “Salesperson Failure. Sales Manager is the key”, Industrial Marketing Management, Volume 28, No. 1, Jan. 1999, pp. 7-17) 
In altri studi si osserva che lo stimolo ad un elevato coinvolgimento lavorativo può sicuramente sortire un effetto positivo sul “working hard” ovvero sul lavorare con grosso impegno in termini di quantità di ore lavorative, contatti effettuati, ordini portati a casa. Ciò è meno efficace in relazione all’attitudine a lavorare “in maniera intelligente” (working smart), ovvero a perfezionare una serie di altre attività connesse con la vendita, che contribuiscono a sviluppare relazioni durature e profittevoli con i clienti. 
A migliorare entrambi gli atteggiamenti lavorativi della forza vendita concorrano invece in maniera più incisiva “job challenge” e “job perception” (Holmes, T.L., Srivastava, R., “Effects of job perceptions on job behaviors. Implications for sales performance”, Industrial Marketing Management, Volume 31, No. 5, August 2002, pp. 421-428). 
Se da un lato nel “management delle vendite” diverse sono le responsabilità e le attività implicate, dall’altro per assicurare all’azienda il raggiungimento degli obiettivi di budget, lo stile “manageriale” fa la differenza. 
“Leadership” e “coaching”, rappresentano, pertanto, componenti fortemente critiche nella gestione delle vendite. Al manager, al cui ruolo afferivano, appunto, prevalentemente compiti di “supervisione”, “monitoraggio dei risultati”, “valutazioni di performance”, oggi si chiede di utilizzare uno stile di direzione orientato alla ”comunicazione più che al controllo”, “al coinvolgimento della forza vendita più che al comando”. 

E per far questo servono caratteristiche da “leader”: 
1) Capacità d’ascolto 
2) Empatia 
3) Consapevolezza 
4) Capacità di persuasione 
5) Dedizione 
6) Capacità di previsione 
7) Vocazione alla crescita delle persone 
8) Capacità di creare gruppo (Greenleaf, R.K., “The power of Servant Leadership”, San Francisco, Berrett-Koehler Publishers, 1998) 
A livello teorico, tutto ciò è certamente accettabile e comprensibile. Tuttavia, la messa in pratica è notevolmente più difficoltosa. Non sempre le aziende, in particolare modo quelle medio-piccole, riescono a ristrutturare il proprio sistema organizzativo, il proprio modus operandi, e cosa più importante la destinazione dei propri investimenti, tenendo in debita considerazione tutto ciò. 
Per quanto riguarda le PMI, le imprese della nostra realtà imprenditoriale non sono ancora del tutto disponibili a perseguire orientamenti “meno tradizionali” nella gestione della forza vendita. 

Antonia Santopietro 
www.bwconsulenza.it

	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
Claudia Perna La Torre presenta
la sua società GREEN COMMUNICAZIONI. 
Green ComunicAzioni, Agenzia di organizzazione eventi e comunicazione, nasce nel 2002 dalla professionalità e spirito di intraprendenza della titolare e del suo staff operativo. Situata nel centro storico di Verbania, sulle sponde del Lago Maggiore, si offre quale intermediario e coordinatore per le attività di promozione e visibilità aziendale. 

L’attenta analisi delle esigenze del cliente costituisce per noi lo step iniziale per trasformare idee in progetti di sviluppo. 

Trasformiamo i vostri bisogni in azioni concrete attraverso un linguaggio efficace. 

L’originalità delle soluzioni offerte, la cura dei dettagli, l’attenzione nei confronti del cliente, la flessibilità e la professionalità dei collaboratori rendono di sicuro interesse l'offerta della Green ComunicAzioni: 

PUBBLICITA’ e PROMOZIONE 
Media: 
-realizzazione video e spot pubblicitari 
-realizzazione di rassegne e comunicati stampa 
-realizzazione di articoli per redazionali 

Organizzazione eventi: 
-Congressi/convegni/ Cene di gala 
-Lancio di prodotti 
-Fiere 
-Serate a tema 
-Road show 

CORPORATE 
-Studio dell'immagine aziendale 
-Ideazione brochure e cataloghi 
-Creazione e restyling marchi e loghi 

Eventi a supporto del Business: 
-Formazione: Tradizionale / team building 
-Incentive 
-Tour organizzati pre/ post evento 
-Escursioni 

WEB STRATEGY e WEB MARKETING 
-Creazione siti web 
-Web marketing 
-Web advertising 
-E-mail marketing 
-Sviluppo newsletter 

La Titolare: Claudia Perna La Torre si presenta con un sicuro bagaglio di conoscenze classiche derivate dai suoi studi superiori, unito alla passione per gli ambienti naturali che l’hanno portata a conseguire la laurea in scienze naturali presso l’Università degli Studi di Milano. Notevoli e comprovate sono le esperienze in ambito di comunicazione, di gestione di ufficio stampa, di relazioni con i media e le testate giornalistiche; indubbie capacità organizzative e di controllo , serietà ed impegno si sono rivelate doti indispensabili per la buona riuscita di numerose attività ed iniziative. 
Capacità di adattamento, versatilità e passione………..i suoi punti di forza: ASCOLTIAMO LE TUE ESIGENZE E LE TRASFORMIAMO IN VISIBILITÀ AZIENDALE 


Per info: 
Claudia Perna La Torre 
info@greencomunicazioni.com 
www.greencomunicazioni.com 

Franca Castellini Bendoni segnala
Esplorazioni culturali ed enogastronomiche in Umbria. 

The Language Center, scuola di lingue all’avanguardia con sede a Todi, in Umbria, propone una nuova formula di studio delle lingue straniere nel corso di settimane di soggiorno nel ‘cuore verde’ dell’Italia, trasformando ogni giornata nell’opportunità di un’interessante e divertente esperienza di relazione e di incontri con persone provenienti da tutto il mondo. 

Le lezioni non si svolgono in aula, bensì in giardini o parchi passeggiando con insegnanti madrelingua, oppure in deliziose salette medievali conversando di tanti argomenti interessanti. Dopo il pranzo, sempre con l’insegnante, viene proposta una rosa di attività ludiche, turistiche, con esplorazioni culturali e…. incursioni enogastronomiche in un territorio ricco di ‘tentazioni’. 

Il primo giorno? Visita di Todi e cocktail di benvenuto ai nuovi ospiti, seguito da un party d’incontro con gli studenti internazionali di The Language Center, che provengono da Stati Uniti, Giappone, Russia, Sudamerica e naturalmente Europa. 
E non finisce qui: dopo la mattinata di lezione, ogni pomeriggio offre opportunità diverse, dalla degustazione di vini doc e visita al museo del vino e dell’olio, a gite o partecipazione ad eventi del territorio, come il Calendimaggio, la Corsa dei Ceri o Umbria Jazz, o ancora un’escursione a Castelluccio di Norcia per incontrare ‘Sua Maestà il Tartufo’. 

Tutto avviene sempre in compagnia degli insegnanti madrelingua per una ‘full immersion’ di studio gradevole ma soprattutto efficace. Alla fine del corso è previsto un esame, certamente, ma anche in questo caso sarà un’esperienza inattesa e inusuale: lo studente sarà coinvolto in attività di espressione nella lingua studiata, per esempio con una rappresentazione teatrale, la parodia di un telegiornale, la recita di una poesia, di brani di prosa oppure di una canzone. 
Questi corsi sono studiati per gruppi di 3-6 partecipanti, hanno una durata di 7 giorni (dalla domenica al sabato) ed avranno inizio dal 16 luglio fino a dopo l’estate. I partecipanti sono ospitati nelle diverse strutture con le quali The Language Center collabora: country house, residenze storiche, ville e casali. 

Il costo, per il quale ci sono interessanti soluzioni di pagamento rateale, comprende pensione completa in camera singola, il corso di lingua in gruppo, le attività culturali previste dal programma. 

Ulteriori informazioni: The Language Center – Via Mazzini, 18 - 06059 Todi (PG) - Tel 075 8948364 - Fax 075 8949049 - info@wellanguage.com 
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 
Federica Cremonini presenta
EQUILIBRIO Brand Manager Project 

Dal 2004 la società bolognese, organizzata con le Divisioni Promotion, gestisce in outsourcing su tutto il territorio nazionale, le aree marketing, commerciale e vendita di Importanti Brand. 

Kodak Easy Share, Kentron, Saiet, Ghepard, Family Card Viviparchi, Domo, Easy Life, Sheratonn, Unoaerre Watch. Sono i marchi 
che è possibile trovare tutti insieme presso un solo referente, Equilibrio, che, di fatto, si sostituisce commercialmente alle aziende titolari dei marchi stessi. 

La società bolognese, creata nel 1993 propone Brand forti e si rivolge ad una clientela selezionata. 

Nel 2004 nasce il progetto Brand Manager e prendono forma le Divisioni Promotion dei Brand che svolgono l’attività su tutto il territorio nazionale. 

Equilibrio si occupa di gestire totalmente in outsourcing l’area marketing, l’area commerciale, e l’area vendite dei marchi che rappresenta, avvalendosi di una struttura interna: Alessandra Donini responsabile dell’ufficio commerciale; Nadia Cece 

servizio post vendita, Barbara Zanetti responsabile amministrazione; Federica Cremonini assistente alle vendite) e di un gruppo di Brand Manager: Claudio Guagliani, Fabio Mastrodonato, Gianluca Motton, Gianmarco Giudiceandrea, ognuno dei quali si dedica a un marchio (o ad un gruppo di marchi omogenei tra loro) e lo propone alla clientela offrendo un servizio di forte specializzazione e orientamento a risolvere tutte le necessità promozionali dei clienti. 

La forza sta nella capacità di tradurre le esigenze dell’azienda che produce nel linguaggio del mercato delle sales promotion, garantendo soluzioni immediate e proponendo non solo prodotti, ma anche idee e progetti per promozioni vincenti. 

Info: 
Tel. 051 188 94 220 
Fax. 051 188 94 800 
federica.cremonini@equilibrioitalia.it 
Silvana Gainotti rende nota
La campagna qualità 2006, che chiama a raccolta le Aziende private e pubbliche orientate alla qualità basata sul valore. 

La campagna è promossa dal Gruppo Galgano, in occasione della 12a Settimana Europea (6-12 novembre) 

“Noi ci siamo” è lo slogan che caratterizza la Campagna Nazionale Qualità, che il Gruppo Galgano promuove a testimonianza dell’importanza della Qualità basata sul Valore, a beneficio della competitività del nostro Paese. 

Il Gruppo Galgano ripropone l’iniziativa, quest’anno alla sua 18a edizione in occasione della Settimana Europea della Qualità (6-12 novembre) voluta dall’UE, e la sviluppa in un ampio circuito di comunicazione che, tra aprile e novembre, offre costante visibilità a tutte le aziende private e pubbliche che la condividono. 

Sono sette i motivi per non mancare: 

-inserire il nome della propria azienda/organizzazione nell’annuncio che esce a tutta pagina, a novembre, sui quotidiani italiani; 

- condividere l’impegno sul fronte della Qualità; 

- aprire una vetrina sulla personale organizzazione attraverso un link collegato al sito della Campagna; 

- partecipare gratuitamente agli Incontri-Dibattito che la Galgano organizza in questa occasione; 

- testimoniare il ruolo strategico della Qualità per migliorare il nostro Paese; 

- inserire la propria impresa nell’intero circuito di comunicazione attivato; 

- personalizzare e promuovere la Campagna Nazionale sugli specifici pubblici di riferimento aziendali. 

La Campagna, unica nel suo genere, è patrocinata dalla Presidenza della Repubblica, dalla Presidenza del Consiglio e dai principali Ministeri. E’ di alto valore simbolico per il nostro Paese e suscita ogni anno un crescente interesse. 369 sono le aziende, private e pubbliche, che hanno condiviso la scorsa edizione. 

Per maggiori informazioni e sottoscrizioni: www.galganogroup.it - relazioni.esterne@galganogroup.it - tel.02/39.605.295. 


Il Gruppo Galgano, fondato da Alberto Galgano nel 1962 (autore del recente successo editoriale “Toyota. Perche le aziende italiane non progrediscono” – Guerini e Associati editore), rappresenta una delle più affermate realtà italiane di consulenza di direzione al servizio dell’economia nazionale con forte orientamento ai risultati attraverso il modello organizzativo Qualità Totale e Organizzazione Snella denominato anche “Sistema Toyota”. La società, che ha uffici a Milano, Roma, Madrid e Barcellona, è molto attiva anche nella formazione manageriale. 



Per informazioni: Silvana Gainotti - Responsabile Ufficio Stampa 

Tel 0239605295 – 3357350510 - silvana.gainotti@galganogroup.it 



	LIBRERIA

	Fare business con il web - Scacco alla rete in 7 mosse
Di Leonardo Bellini. Ed. Lupetti 

Per dare nuova linfa al proprio business, Jacques Sully, fondatore e titolare di una catena francese di negozi di outdoor trekking, decide di puntare su un target per lui nuovo, la tribù dei pattinatori metropolitani, e di utilizzare internet come canale primario per stabilire con loro una relazione duratura e profittevole nel tempo. 

Mediante il ricorso a questa storia, di pura fantasia ma assolutamente verosimile, il lettore si troverà a vivere, dal di dentro e in prima persona, tutte le fasi che tipicamente caratterizzano la nascita, lo sviluppo e l’evoluzione di un progetto internet, dalla business idea che pian piano prende forma e che, attraverso una rigorosa pianificazione strategica ed operativa, si trasforma in un business case di successo. Lo stile narrativo adottato è quello del dialogo e dello scambio di idee e di opinioni, utilizzato per illustrare in modo chiaro, semplice ed originale le nozioni ed i principi di internet marketing e online management necessari per avviare e gestire ogni buon progetto web. 

PERCHÉ QUESTO LIBRO 

 Sai impostare efficacemente una strategia internet per la tua azienda o per il tuo business? 

 Sai stimare gli investimenti necessari e prevederne i ritorni? 

 Sai progettare un sito centrato sul cliente? 

 Sai identificare gli strumenti più adeguati per promuovere il tuo sito? 

 Sai promuovere il tuo progetto e farti trovare dai motori di ricerca? 

 Sai rendere unica e memorabile l’esperienza online dei tuoi visitatori? 

 Sai come attrarli e persuaderli a diventare tuoi clienti? 

 Sai misurare l’andamento del tuo sito nel tempo? 

A queste e altre domande questo libro saprà offrire suggerimenti, risposte, elementi e spunti di riflessione. L’obiettivo di questo lavoro è quindi quello di fornire una bussola, una metodologia per fare business con il web. Astraendosi dagli aspetti più tecnici e specialistici, il libro descrive le fasi tipiche di un progetto internet, evidenziandone gli aspetti critici e le decisioni che gli uomini di business più che di tecnologia devono prendere lungo il percorso. 
Al libro si affianca un companion website (www.farebusinessconilweb.com) all’interno del quale i lettori troveranno risorse, e materiale di approfondimento oltre che modelli, 
schemi e tabelle di pratico ed immediato utilizzo per il loro business online. 

A CHI È RIVOLTO 
A coloro i quali, per curiosità, interesse, passione, motivi personali o professionali, intendono o stanno progettando di affrontare un’iniziativa di business online in maniera analitica, strutturata mediante un approccio orientato al ritorno degli investimenti. In particolare Il volume si rivolge sia alle figure professionali coinvolte nell’attività di analisi, pianificazione, progettazione, promozione e sviluppo di un’iniziativa di business online (e-business manager, online marketing manager, web operations manager, e-mail marketing manager) sia alle figure manageriali che operano in azienda (project manager, business manager) e che sono, in ultima istanza, responsabili del successo del business aziendale. 

L’AUTORE 
Leonardo Bellini leo@farebusinessconilweb.com. Studi classici alle spalle, laureato in ingegneria elettronica, ha conseguito l’Executive MBA presso il MIP - Politecnico di Milano nel 2003. Si occupa di internet, marketing e comunicazione online dal 1999. Dopo un periodo all’estero ha lavorato in primarie aziende italiane di telecomunicazioni fisse e mobili e di servizi internet. È stato responsabile del portale di Omnitel 2000, da alcuni anni si occupa di e-business development presso Matrix-Virgilio. 
Cultore della materia di Marketing presso il Politecnico di Milano - Facoltà di architettura - tiene corsi e seminari di internet marketing, comunicazione online e CRM presso business school (MIP, ISTUD, STOGEA) e centri di formazione manageriale (LRA). Collabora con il 
mensile “Prima Comunicazione”


	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- EMANUELA MARIANI Mktg Assistant MARCUS EVANS 
- LEONARDO BELLINI E-Business Development Manager MATRIX 
- ANTONIO PIROSO Resp. WS e Comunità Mktg AMBROSETTI 
- GIUSEPPE SFALANGA Amm. Unico ECHO 
- BARBARA CORALLI managing Dir. e senior Partner STUDIO TELEMACO 
- RAFFAELE BIANCUCCI Titolare STUDIO BIANCUCCI 
- MAURO SANDRINI Consulente ACCHIAPPACLIENTI 
- ENRICO LEONARDI Consulente Mktg e Comunicazione STUDIO LEONARDI 
- MASSIMO FALSACI Consulente gestionale STUDIO FALSACI


