	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Dal marketing tradizionale al guerrilla marketing
"Un bravo ed attento marketer non può non tener conto dei cambiamenti socio economici del contesto in cui si misura, cosi come un buon comunicatore non è tale se non presta attenzione all'evolversi dei diversi linguaggi con i quali si confronta". Assunto realistico e veritiero questo del Cluetrain Manifesto. Infatti tutto cambia! E’ nello stato naturale delle cose. E così in un mondo ipervelocizzato mutano repentinamente gli stili di vita, le abitudini d’acquisto, i comportamenti di consumo, i desideri, i bisogni, le motivazioni e le aspettative degli individui e dei consumatori/acquirenti. Cambiano quindi i profili dei consumatori: le diverse fasce di età si differenziano sempre di più come gusti e preferenze. Il consumatore chiede che i suoi desideri vengano riconosciuti e che abbiano una adeguata risposta. Non vuole più essere considerato solo un mero numero o segmento nella quota di mercato, una astratta entità quantitativa sociale, ma aspira ad essere apprezzato come un individuo con tanto di emozioni, passioni, e raziocinio. Vuole essere informato, conosce i propri diritti e decide a chi assegnare le proprie preferenze in base a fattori come: nozioni complete sul prodotto, genuinità, affidabilità ed efficienza, provenienza, sicurezza e modalità d’uso. In poche parole sembra quasi silenziosamente chiedere un contatto diretto con il brand , una esperienza ravvicinata attiva e positiva con il prodotto. E’ fondamentale dunque e consequenziale che alla luce di ciò anche le imprese trasformino le loro tattiche e strategie di marketing e adeguino le tecniche e gli strumenti di comunicazione ai nuovi mercati ed ai nuovi scenari che si profilano all’orizzonte. 
Innovazione è la parola d'ordine. Innovare ossia differenziare anche e soprattutto le funzioni, i paradigmi, le attività e le iniziative di marketing e di comunicazione per essere più attuali, più vicini ai nuovi consumatori. 
Nella mar-com e business community le vie del marketing e della comunicazione sono (quasi) infinite.

E soprattutto in questi anni di profonde e sostanziali evoluzioni di queste stesse discipline, non smettono di aprirsi nuovi percorsi. Logico quindi che fra tante e nuove rotte si finisca a che fare con una comunicazione ed un marketing diversi, definiti non convenzionali. Tra gli addetti ai lavori sono intesi come marketing e comunicazione alternativi, inusuali, innovativi, creativi, fuori dai canoni e dagli schemi tradizionali, insomma originali, e sono percepiti, talvolta, come addirittura estremi. Non disturbano, sono poco invasivi , sono attraenti, stupiscono e si fanno notare e ricordare moltissimo. Il vecchio marketing e la vetusta comunicazione R.I.P (riposano in pace). 
I nuovi modelli non convenzionali sono sempre più utili ed indispensabili per fronteggiare le esigenze più attuali dei consumatori che 'sentono' istanze differenti da quelle precendenti, anche di un passato molto recente, e credono in nuovi valori. E così in tempi in cui si parla di "lifetime value dei clienti", di "creazione del valore", di personalizzazione e di spettacolarizzazione, assintendo al passaggio epocale dall'Advertising all'Advertainment e del lento e graduale cambiamento dalla < customer experience > alla < human experience > molti manager aziendali preferiscono starsene nelle confortevoli sale riunioni dei piani alti a guardare tutti (clienti soprattutto) dall'alto. Senza scendere in strada. Per magari mettersi a fianco del cliente, ascoltarlo, rimettersi in discussione, cambiare. Per assecondare le aspettative ed i bisogni palesi e latenti dei nuovi 'clienti' che si delineano sulla scena. Per assecondare la società che muta nelle forme e nei contenuti: giovani informatizzati, anziani che stanno contribuendo alla crescita di un nuovo mercato, insediamenti di comunità etniche multirazziali, flussi migratori che generano nuove classi sociali, nuovi paradigmi esistenziali che danno vita a maggior disponibilità di tempo libero. Per attrarre target ormai impermeabili ai classici messaggi pubblicitari , refrattari ai più comuni mezzi e forme di comunicazione e non più segmentabili con i consueti criteri socio-demografici. Per rispondere ad una serie di fenomeni che stanno modificando il nostro modo di relazionarci con il mercato. 
E' quindi inutile pensare di comunicare in modo tradizionale, in un mercato che tradizionale non è più. E' indispensabile utilizzare nuovi assets comunicazionali in modo più mirato, relazionale, esperienziale, one-to-one, one-to-each, tailor made, glocal, con investimenti ragionevoli, e in modo socio-compatibile. 
Gli approcci alle innovative tecniche di comunicazione e di marketing non convenzionale si basano sullo studio "dal basso" della psicologia del target, delle leve razionali ed emozionali, dello spazio-ambiente in cui si muove, delle necessità o voluttà che lo spingono a volere e a desiderare, dei codici che ne regolano ed influenzano il comportamento ad agire, a comprare ed a consumare. 
Ma in particolar modo ribaltano la strategia di approccio e la fenomenologia di relazione azienda-consumatore: non è più il consumatore che va alla azienda (entrando in negozi o ipermercati o centri commerciali), ma è l'azienda che va dal consumatore. E' il prodotto che si avvicina al suo fruitore scendendo dal piedistallo che lo ha retto per decenni, uscendo dagli scaffali e dalle vetrine. Si potrebbe affermare che è il consumatore ad attrarre il prodotto (nuova filosofia mediatica) e non viceversa (vecchia e stantia mission delle imprese marketing oriented). L'azienda, il brand ed il prodotto incontrano dunque il consumatore non solo dove egli compra, ma anche dove abita, dove si diverte e dove vive. Tendono la mano a clienti acquisiti e prospect per instaurare una relazione duratura, biunivoca ed interattiva e non un "mordi e vendi" inefficace, impalpabile e non profittevole. Per meglio capire ed assecondare le loro percezioni, preferenze, comportamenti e transazioni precedenti. 
Inoltre l'imperativo contemporaneo e la nuova istanza competitiva di ogni impresa o organizzazione sono quelli di trasformarsi da "market driven" (trainate dalle sole esigenze dei consumatori) a "market driving" (rivolte a creare nuovi bisogni e di conseguenza nuovi mercati) per rispondere alle pressanti richieste di maggior qualità, di miglior servizio e di accresciuto valore per innalzare il livello di vita. Per far fronte alla nuova vision clientecentrica e rispondere a tutte queste istanze essendo attori protagonista del mercato in divenire sempre più etnicamente promiscuo, multiculturale, tecnologico ed informatizzato è indispensabile mettere in atto una nuova filosofia della comunicazione e del marketing che prevede la svolta , come afferma Alex Giordano, "dal fare comunicazione ad essere comunicazione ". E come confermo io "dal fare marketing all'essere marketing" grazie al guerrilla marketing ed alle tecniche limitrofe e complementari in tutte le loro declinazioni: ambient, street, action, buzz, grass-root, behavioral, edge, tribal, mediterraneo, viral, trojan, psicogeo, gonzo, event, black, stealth marketing & communication. 
“Un non-conventional marketer”, come asserisce Mirko Pallera, “è un po’ come un cool hunter della comunicazione, un cercatore di tendenze: è sempre connesso con i blog di tutto il mondo, con la sua ‘tavola da surf’ si muove sulle onde della società postmoderna; non segue le strade già percorse, ma crea nuove opportunità per le aziende. Per questo ci vogliono capacità critica, flessibilità, curiosità e aggiornamento costante su tutti i nuovi trend”. 
Il guerrilla marketing nella sua espressione mediterranea sa che la tendenza del consumo postmoderno è quella verso una sorta di “ri-radicamento” sul territorio, attraverso la ricerca di radici e legami sociali. Mentre il marketing americano/atlantico risponde essenzialmente a una richiesta di individualizzazione da parte dei consumatori, l’approccio mediterraneo vede soprattutto individui sempre più isolati che cercano di ristabilire un legame sociale arcaico e comunitario. Il cosiddetto Guerrilla Marketing è una filosofia più che una strategia, oppure una strategia che si regge su una certa filosofia che radicalizza i principi dei rapporti tra comunicazione e realtà. Si tratta di un tipo di marketing sensazionalista che si pone l’obiettivo di ottenere il massimo risultato con il minimo sforzo. Nasce dalle controculture comunicative che sorgono negli anni ’90 e 2000 oltreoceano e in un baleno conquista tutte le latitidini e longitudini del pianeta. Si prefigge di ottenere la massima visibilità e notiziabilità, espressività sensazionale, posizionamento dell'immagine, significativo contagio e coinvolgimento del pubblico, forte motivazione, alta memorabilità e concreto approccio proattivo attraverso strumenti multimediali ed iniziative on the road a basso costo e al tempo stesso dirompenti. Stupire con novità (linguaggi, simboli, azioni) creative e con effetti sorpresa per attrarre attenzione, per farsi riconoscere ed apprezzare, per relazionare e fidelizzare. Come chiosa Andrea Natella: "La parola “guerrilla” ha un’origine ben precisa che in qualche modo spiega le radici, i mezzi e forse anche i limiti di questo modo di fare marketing. Per guerilla si fa riferimento alla resistenza dei gruppi militanti spagnoli durante l’occupazione napoleonica. I guerriglieri, inferiori per armi, mezzi e numero di uomini, combatterono sfruttando e massimizzando le risorse di cui disponevano: una migliore conoscenza del territorio, un radicato legame con la popolazione e la possibilità di contare su individui mediamente più motivati. Con tutte le metafore del caso, traslando questa situazione di guerra in un ambiente socio-economico contemporaneo è possibile intuire quali possano essere le leve del Guerrilla Marketing". 
Dal marketing "invasivo" dunque al marketing "non invasivo", dal marketing dell'"interruzione" al marketing del "permesso", 
dal traditional marketing al guerrilla marketing. 
Il marketing tradizionale richiede costi ingenti per le proprie operazioni, quello di guerriglia investimenti modesti dando importanza al tempo, all'energia e all'immaginazione. 
Il primo spesso usa la sperimentazione, naturalmente incerta e pressapochista come eufemismo dell'indovinare, il secondo invece utilizza le scienze psicologiche e sociologiche secondo le più consolidate ed attuali leggi del comportamento umano. Il primo misura i risultati sul traffico, sulle risposte e sulle vendite al prezzo lordo generate, il secondo misura risultati basati solo sul profitto. Il marketing tradizonale è appannaggio della grandi aziende nazionali o multinazionali con capacità di spesa immensa, il guerrilla è più consono, oltre che alle mega-imprese, anche alle società medio-piccole a ridotta disponibilità di budget. Il TM mira a procurarsi il maggior numero di clienti ma raramente li segue dopo che gli stessi hanno realizzato l'aquisto, mentre il GM imposta un rapporto ben più profondo e continuativo per acquisire ulteriore fiducia, consenso e fedeltà. 
Il TM tende a evidenziare la concorrenza e l'estrema competitività, il GM predica la non aggressività e la cooperazione evitando i confronti e lotte con i competitor cercando nuovi territori di conquista ed aiuti dagli stessi clienti. 
Ed ancora: il TM spesso (non sempre) si indirizza verso una unica strategia supportata da una unica tattica consuetudinaria, mentre il GM persegue l'uso di differenziate strategie e tattiche combinate ed innovative. Il TM indirizza i suoi messaggi ad un mass-market (grandi gruppi) soprattutto attraverso la pubblicità televisiva ed in parte quella radiofonica o a mezzo stampa; il GM mira ai singoli individui o a piccoli target grazie a differenti "media" più mirati. Il TM notoriamnete ha una visione di insieme, mentre il GM cura i minini dettagli. Il TM è orientato all'"io/me" ed il GM è proiettato sul "tu/te". Il traditional marketing si basa strutturalmente e fondamentalmente sul modello delle 4 P ( prodotto, prezzo, punto vendita, promozione), il marketing di guerriglia va oltre ed essenzialmente lavora anche sulle 4 C (cliente , costo , convenienza , comunicazione , ossia sul valore per il cliente. Che è sempre e dovunque re! Perchè come ebbe a dire Sam Walton, fondatore e presidente dei celebri magazzini Wal-Mart: "Il cliente è l'unico che può licenziarci tutti". Sam Walton fondò il colosso nella distribuzione organizzata, portandolo ad essere la più grande azienda del mondo con 176 milioni di persone che entrano nei vari supermercati della catena almeno una volta alla settimana, basato su tre principi: Rispetto per l'individuo, assecondare esoddisfare le aspettative dei clienti, dimostrare eccellenza in ogni azione ed iniziativa. Tre parametri che sono anche i fondamenti, le regole, i criteri basilari del Guerrilla Marketing. Sam Walton per questo è stato antesignano del GM. 
Il marketing, nella sua accezione più generale e completa, svolge un ruolo guida nella definizione della strategia d'impresa sia essa micro o macro. Peter Drucker lo affermava già più di trent'anni fa: " Un' azienda ha solo due funzioni fondamentali: l'innovazione ed il marketing". Ma che sia Guerrilla! 
Il presidente nazionale 
Danilo Arlenghi


	GRANDE EVENTO DEL CLUB: indispensabile la conferma di partecipazione

	A Milano presso Spazio 30 Lunedì 16 ottobre la consegna ufficiale dei Premi


Il “ Club del Marketing e della Comunicazione ” organizza la 5 ° Edizione del premio “ Donna Marketing 2006 ” e “ Donna Comunicazione 2006 ”, due ambiti riconoscimenti assegnati, per la quinta volta in Italia, alle donne che si sono particolarmente distinte per impegno, innovazione e professionalità nel difficile e competitivo settore del Mar-Com. 
L'evento si terrà Lunedì 16 Ottobre a partire dalle 18.00 presso la prestigiosa location milanese , Spazio30 , in Via Vittorio Veneto, 30. 
Sarà un momento altamente significativo per tutta la Marketing & Communication Community per il prestigio dei premi, lo spessore professionale ed umano dei premiati ed il livello qualitativo degli invitati. Un confronto basato sulla meritocrazia alla ricerca dell'eccellenza per meglio definire ruoli e figure femminili del manager del terzo millennio. 
Il momento della consegna dei premi sarà preceduto da una breve conferenza stampa dal tema “Innovazione al Femminile nel Marketing e nella Comunicazione” alla quale interverranno Manager, professionisti e consulenti della Marc-Com Community.

Un incrocio di idee, contatti e confronti tra chi fa comunicazione e chi fa informazione. Infatti, spesso i manager del marketing e della comunicazione vanno a braccetto con i giornalisti che saranno ampiamente rappresentati in questo evento. 

Ed ancora, momenti dedicati alla convivialità e alla socializzazione per dar corso alla mission del Club, cioè “ Connecting Managers” perché “agire è bene, interagire è meglio!” 

Di seguito il programma dell'evento: 

Ore 18:00 - Reception Desk 

Ore 19.00 - Conferenza dal titolo: 

“Innovazione al Femminile nel Marketing e nella Comunicazione” 

Moderatore: Danilo Arlenghi, Presidente Club 

Relatori: (manager, professionisti e consulenti della Comunicazioni) 

Ore 19:30 - Presentazione sponsor ( aziende benemerite sostenitrici) 

Ore 19:45 - Assegnazione premio “ Donna marketing” e premio “Donna Comunicazione” 

Ore 20:00 - Cocktail in rosa e momenti di marketing relazionale 

Farà da corollario scenografico la sfilata statica di YULEA che proporrà le sue ultime creazioni decisamente creative ed estremamente innovatiive e suggestive. 


Con il contributo di BAYER e con la collaborazione di PARTY ROUND, di CMCE, di ACHTOONS, di EASY LIFE SERVICE e CANENERO Advertising, 

con i complimenti di MEDIAMILANO, FLASH DIRECT, TELEPROMOTION SERVICE, TIMBRO LORETO COPYLINE e LEMADENITALIE. 

Si ringraziano: NONZERO, BREIL, GALATINE, PIKKANTO, PANEM, GREEN SERVICE e CONSORZIO PROSCIUTTO DI PARMA. 

Indispensabile la conferma di partecipazione per se e per i propri ospiti: 

Sabina Rosa 
Segretario Generale Club 
022610052 
3398232764 
info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com


	MARKETING JOURNAL: sempre più in alto a quota 26.500 lettori al giorno

	Il quotidiano on line a cura del Club per valorizzare le tue notizie
E’ utile e funzionale oggi nell’articolato mondo della comunicazione avere un’efficace visibilità presso interlocutori e prospect significativi di elevato spessore culturale e di rilievo sociale e professionale

Marketing Journal, quotidiano on-line a cura del Club del Marketing e della Comunicazione, si rivolge proprio agli opinion leader ed ai decision maker, oltre che ai trend setter. E’ letto infatti ogni giorno da più di 26.000 imprenditori, docenti, consulenti, creativi, professionisti e manager del settore mar-com di agenzie e di aziende italiane o multinazionali. 
Un target mirato, soprattuttio per il tuo business, con potere decisionale, ottima propensione agli investimenti in comunicazione 
sensibile alle innovazioni ed attento alle nuove tendenze. 

Siamo certi di renderti cosa proficua e gradita invitandoti ad inviare a 
mailto:redazione@marketingjournal.it 
comunicati, press release, articoli e news riguardanti aziende, agenzie, dirigenti, prodotti, servizi, iniziative, eventi e quant’altro ritieni utile comunicare e diffondere. 

Il vice direttore di Marketing Journal Luca Lamuraglia sarà lieto di dare spazio alle tue informative, dandoti anche menzione di avvenuta pubblicazione. 

Segnala questa opportunità anche ad altri colleghi che si occupano di uffici stampa o di comunicazione più in generale. Permetterai così anche a loro di valorizzare le loro notizie. 


redazione@marketingjournal.it 
www.marketingjournal.it 
Via A. Costa, 7 
20131 – Milano 
Tel.-Fax: 02/2610052 

Cordiali saluti 
L’editore 
Danilo Arlenghi 
Presidente Nazionale Club


	IN VETRINA

	Party Round presenta
una attrazione unica, coinvolgente ed esclusiva per spettacolarizzare i momenti di incontro. 
Non c'è niente di meglio di una sana risata per rendere un evento "speciale": coinvolgente, esperienziale e memorabile! 
Un sorriso, infatti, arricchisce chi lo riceve senza impoverire chi lo dona.

Da oggi Party Round, specializzata nella spettacolarizzazione ad effetto e su misura di eventi aziendali, riesce a creare buonumore ai tuoi ospiti grazie al personaggio comico televisiso del momento: Chicco d'Oliva. 
Il simpaticissimo cabarettista di Colorado Cafè e di Guida al Campionato di Italia 1, interpreta nei suoi spettacoli, la parte di un sommerlier improbabile, simpaticissimo, strampalato e del tutto fuori dalle righe. La sua caratteristica vocina acuta e stridula, che fa sorridere sin dal primo impatto, è prodroma alle sue irresistibili gags ed alle sue bizzarre ed umoristiche battute. 
Diventando "personalized show man" per convention, special party, presentazioni di prodotto o business lunch & dinner regalerà a tutti momenti esilaranti con testi anche appositamente studiati in linea con il brand 
(previo brief e preavviso di almeno 10 giorni). 
E' possibile richiedere in tutta Italia ed anche all'estero la performance di Chicco d'Oliva ( al secolo Gianluca Impastato) il quale è anche il fotomodello de I Turbolenti, che dura dai 30 ai 50 minuti e necessita solo di un piccolo impianto audio con lettore CD che può essere fornito direttamente da Party Round unitamente al tecnico-suono specializzato. 
Trattamento di riguardo per i soli soci del Club. 
Per informazioni o preventivi: 
Camilla Pizzardi e Lella Cusato 
tel. 02 2610052 
mailto:info@partyround.it


	COMUNICAZIONI DAI SOCI

	Aldo D'Agostino presenta un nuovo servizio per le aziende
Lo Studio A. & D. Communications informa che è stato avviato il nuovo servizio di Marketing operativo “Leads Management Service” rivolto alle Aziende che partecipano a Fiere e/o eventi promozionali.

Il servizio 

Le aziende spendono considerevoli risorse per allestire stands ed essere presenti in eventi promozionali nazionali e internazionali. I visitatori sono i potenziali Clienti dell’azienda espositrice: raccolgono un’enorme quantità di materiale stampato e alla fine lasciano il loro biglietto da visita. 
I biglietti da visita accumulati, a fine manifestazione, costituiscono l’unico contatto con i visitatori che rimane all’azienda, i cosiddetti “leads”. 
Molte Aziende non hanno il tempo e sopratutto il personale specifico per un buon follow-up, per far diventare “caldi” questi leads. E’ qui che interviene il nostro servizio di “gestione leads”: un’articolata azione operativa mirata a trasformare i “contatti in contratti”. 

I conduttori 

I conduttori operativi del servizio saranno: Aldo D’Agostino e Piero Alacchi. 
Aldo D’Agostino da anni collabora con lo studio A.&D. alla realizzazione della comunicazione integrata di alcune tra le più importanti compagnie alberghiere internazionali. 
Piero Alacchi docente di economia aziendale in un Istituto Superiore di Milano, ha collaborato alla stesura di diversi progetti nel settore del turismo. 
Lo Studio si avvale anche della collaborazione di vari consulenti specializzati nelle diverse aree di interesse. 



Come nasce il progetto 

Il progetto nasce da un’attenta osservazione dell’agire aziendale nei mercati maturi e molto competitivi, dalle difficoltà delle organizzazioni, soprattutto piccole e medie, nel gestire i “leads”, dalla nostra cultura basata su un convinto orientamento al cliente. 

L’utilità del servizio 

E’ ampiamente condiviso che il successo delle aziende è frutto della capacità di identificare, capire e soddisfare i bisogni dei loro clienti; che i rapporti durevoli con clienti e fornitori sono la chiave di volta per la stabilità in un mercato in continua evoluzione. Non vi è, quindi, via migliore che concentrarsi con maggiore attenzione sui nuovi contatti e sui clienti. 
Siamo convinti che la strategia vincente, progettata sull’ottimizzazione della redditività, delle vendite e sulla soddisfazione del Cliente, deve essere necessariamente basata su un’organizzazione aziendale focalizzata sul Cliente. 
Il nuovo servizio offerto alle aziende è un concetto molto semplice a dirsi ma complesso a farsi: focalizzare il Cliente. Noi occupiamo questo anello della catena, diventiamo momentaneamente parte operativa di quell’organizzazione aziendale che vuole massimizzare l’utilità della spesa sostenuta con la propria presenza in fiere o/o eventi promozionali in genere. 
Focalizzare il Cliente, include l’abilità di gestire i canali attraverso i quali i clienti possono e devono entrare in contatto con l’Azienda e diventarne quindi fornitori a loro volta. 

Gli Obiettivi 

Ci proponiamo nella gestione e sviluppo dei contatti per trasformarli in opportunità d’interazione al fine di: 

§ Aumentare il numero dei clienti 
§ Mantenere i clienti migliori 
§ Aumentare gli ordini dei clienti 
§ Avere una visione del Cliente piuttosto che del prodotto 
§ Fidelizzare i clienti attraverso relazioni interpersonali e a lungo termine 
§ Gestire in modo accurato e veloce il follow-up e richieste 
§ Eliminare l’eventualità di “smarrire” clienti 
§ Reagire prontamente ai repentini cambiamenti del mercato 

I Vantaggi per i Clienti 

§ Trasforma un Cliente “caldo” in un Cliente quasi certo 
§ Fidelizza i clienti vecchi e quelli nuovi 
§ Aiuta l’Azienda a prendere decisioni migliori e in tempi brevi 
§ Incrementa le vendite 
§ Tiene il business “sotto controllo” costantemente 
§ Crea un data base affidabile e usufruibile 
§ Facilita la gestione delle attività della forza vendita e del marketing 
§ Massimizza efficacia ed efficienza 

I Servizi aggiuntivi 

Come servizio aggiuntivo, forniamo ai Clienti una rassegna stampa sui leads gestiti ma anche sulle stesse Aziende committenti utilizzando questi strumenti: 
Ricerca di informazioni attraverso i media locali, nazionali, internazionali e settoriali sull’Azienda Committente. 
Selezione e valutazione degli articoli pubblicati. 
Assemblaggio e impaginazione della rassegna stampa. 
Consegna e invio in tempo reale del report al Cliente in formato digitale. 

Come Contattarci 

Siamo a disposizione di chiunque voglia saperne di più telefonando al numero 0226117179 o inviando una e-mail all’indirizzo: aedi@aedi.org , oppure al sito web www.aedi.org cliccando sul link “Leads management service” che troverete sulla home page.

Olga Calenti presenta il nuovo marketing per il turismo in un corso di Updating
Updating, l’innovativa società di professionisti nella promozione della cultura e della comunicazione d’impresa, inizia la stagione autunnale con una nuova iniziativa basata su una serie di corsi di aggiornamento per i “knowledge worker”. Le sessioni di formazione seguono un format a piccoli gruppi ad alta interazione e si avvalgono della collaborazione di docenti di fama nazionale, tutti caratterizzati da esperienza operativa nelle materie esaminate. 

Il primo dei nuovi corsi, in programma il prossimo 12 ottobre a Milano presso la prestigiosa sede di Palazzo Bovara, ha per tema “Le Nuove Frontiere della Promozione Turistica sui Mezzi Digitali” e ha per docente il notissimo consulente e professore universitario Maurizio Goetz. 

L’obiettivo del corso (maggiori informazioni a http://www.updating.it/ICorsi.htm) , che si rivolge a tutte le figure professionali che operano nel settore turistico, come imprenditori, manager e professionals di aziende turistiche, funzionari di enti territoriali specializzati e non, è di approfondire le tematiche legate al marketing digitale turistico e all'utilizzo degli strumenti di comunicazione interattiva per la promozione turistica. 

Il corso organizzato da Updating intende mostrare come la Rete sia uno strumento utilizzabile in modo efficace da tutti gli operatori turistici a condizione di ripensare l'approccio alla comunicazione. SI tratta di superare il concetto di competizione sul web sulla base della sola variabile prezzo e di avviare i progetti di comunicazione che sfruttino pienamente tutte le possibilità offerte per differenziare la proposizione commerciale. 

Updating è attiva da tempo nel settore del marketing digitale e delle tecnologie innovative applicate al turismo, all’ospitalità e alla valorizzazione del patrimonio culturale. Dall’inizio dell’anno l’azienda edita la newsletter TCT (Tourism and Conference Technology) Updating, distribuita gratuitamente a chi ne fa richiesta sul sito www.tctupdating.it, oltre a collaborare alla realizzazione di iniziative e manifestazioni sullo stesso argomento. 

Maurizio Goetz è Consulente di Marketing Digitale e Comunicazione interattiva con specializzazione sulla promozione turistica. Ha coordinato l'area Web Marketing per la Digital Consulting Unit di Inferentia Dnm. E' stato Responsabile M&D del Centro Media per i mezzi digitali del Gruppo Inferentia DNM, oggi Full Six e ha svolto attività di consulenza e formazione su temi della convergenza dei media. E' stato vice presidente dell'Associazione Italiana della Comunicazione Interattiva (INTERACTA). E' stato Consigliere dell'Associazione Italiana Marketing e membro del Comitato Tecnico Scientifico (www.aism.org) ed è attualmente Coordinatore del Dipartimento di Marketing Digitale dell'Associazione Italiana Marketing. Insegna marketing innovativo in diversi corsi di specializzazione e temi legati al marketing digitale turistico alla Facoltà di Scienza del Turismo dell'Università Bicocca di Milano. 


Per maggiori informazioni: 
Marco Comelli emai: marco.comelli@updating.it, tel: 347-8365191 


Updating S.r.l. 
SANTALESSANDRO network 
Piazza Sant’Alessandro 6, 20123 Milano 
telefono: +39 02 8690039, fax: 02-700441092 
email:info@updating.it 

Riccardo Trombetta presenta Spazio 30
Nel centro di Milano, in V.le Vittorio Veneto 30, all’angolo con Piazza della Repubblica, è situato SPAZIO 30, un’elegante location che occupa una superficie di 400 metri quadrati sviluppati su due piani. Lo scopo di SPAZIO30 è quello di creare ambienti neutri ma di carattere, curati in ogni dettaglio accostando con sapienza luci, materiali e colori, 
consentendo così di realizzare ogni tipo di allestimento e diventando la location ideale per cultura, arte, mostre fotografiche, sfilate, moda, arredamento, design, convention, spot televisivi, servizi fotografici, conferenze, presentazioni, eventi di pubbliche relazioni, pubblicità, fashion show e advertising. 
Spazio 30 ospiterà il prossimo grande evento del Club: la consegna ufficiale dei Premi "Donna Marketing" e "Donna Comunicazione" Lunedì 16 Ottobre 2006. 
Spero possa essere una occasione di incontro e di conoscenza con i soci del Club ai quali, in qualità di socio io stesso, desidero formulare un trattamento di favore sia economico sia logistico per la realizzazione di loro eventi o manifestazioni presso Spazio 30. 

> Ambiente interamente climatizzato 
> Impianto di illuminazione composto da faretti regolabili e orientabili 
> Potenza elettrica 20 KW trifase + neutro 
> Telefono e Fax 
> Linee ISDN 
> Cortile interno per carico e scarico 
> Sistema di allarme 

Per info o prenotazioni: 
Riccardo Trombetta 
Spazio30 
V.le V.Veneto, 30 
20124 Milano 
mobile 335.5228761 
mobile 338.6936458 
Fax 02/45482940 
info@spazio30.com 
www.spazio30.com 


Simona Petaccia segnala
Nuovo alleato per organizzazioni e istituzioni finanziarie europee 
Gratis e per sempre Risk Mitigation Suite (RMS): soluzioni per la sicurezza informatica al servizio dell’E-business e delle comunicazioni digitali, per utenti Windows e Linux. 

New York ↔ Terni, 25 settembre 2006 – Per incoraggiare l’E-business e le comunicazioni digitali, GlobalTrust ( leader mondiale tra i fornitori di certificazioni digitali e sistemi avanzati per la sicurezza in rete, in grado di rilasciare sia tutte le classi di certificati sia ogni tipo di tecnologia per la sicurezza digitale) e Comodo (azienda multinazionale, leader mondiale nelle soluzioni di trust on-line, con oltre 200.000 clienti in tutto il mondo) hanno deciso di unire le proprie competenze fondando la “Comodo GlobalTrust”: nuova realtà aziendale focalizzata sulla creazione di tecnologie a licenza gratuita mirate a garantire l’individuazione delle identità su Internet. 

Si tratta di sistemi indispensabili per l’utenza commerciale e privata. La prima è, infatti, costretta dall’economia moderna a estendere l’accesso alle proprie risorse sensibili a un numero sempre crescente di attori (impiegati, soci, fornitori e clienti) e deve quindi saper gestire sia l’elenco di identità sia le relative responsabilità legate alla loro amministrazione, poiché una cattiva gestione o un furto potrebbe causare ingenti perdite di denaro e danni all’immagine aziendale dovuti alla sfiducia degli utenti nei servizi offerti. La seconda deve ancora superare le perplessità verso le transazioni on-line e il timore dell’assenza di riservatezza nella gestione dei propri dati personali (carte di credito, recapiti ecc.) con la conseguente possibilità di essere vittima delle truffe informatiche quando si utilizzano i servizi di E-commerce, Internet Banking e E-business in generale. 

Grazie a questa importante partnership, invece, le due società offrono licenze gratuite e per sempre a tutti gli utenti di Internet che possono finalmente contare su un’ampia gamma di soluzioni per combattere le intrusioni e gli attacchi informatici via Internet, senza dover spendere denaro. 

Saranno così soddisfatte anche le più esigenti richieste di operazioni finanziarie e interazioni digitali grazie alle tecnologie Comodo GlobalTrust che assicurano la protezione delle comunicazioni su Internet (verifica on-line dei contenuti, autentificazione reciproca, crittografia e assicurazione di identità) dalle frodi informatiche e dai sempre più frequenti attacchi di PHISHING (frode informatica realizzata con l'invio di e-mail contraffatte, finalizzata all'acquisizione di dati riservati per scopi illegali) o di PHARMING (truffa on-line che, tramite un intervento creato ad arte sul profilo delle vittime, le indirizza a un sito fasullo che richiede la registrazione attraverso un modulo per carpirne dati sensibili e finanziari). 

Massimo Penco , Presidente di GlobalTrust ed ex Chief Executive Officer di Trust Italia SpA, il primo ente di certificazione italiano affiliato di VeriSign, ha incentrato su questa nuova collaborazione la strategia di crescita della sua società per renderla un’azienda leader sia nell'autenticazione sia nella crittografia, oltre che nella gestione delle identità e dell’accesso. «Ecco perché - spiega l’Ing. Penco - siamo felici di offrire, in modo assolutamente gratuito, agli utenti di Internet la nostra Risk Mitigation Suite (RMS) : insieme di prodotti e utilità per sensibilizzare gli utenti all'uso sicuro di Internet e dei propri sistemi». 

«Il prodotto che abbiamo preparato in collaborazione con i laboratori GlobalTrust – afferma James Langman, Direttore Generale per lo Sviluppo Economico della Comodo – è esattamente ciò di cui hanno bisogno i clienti europei e Massimo Penco sarà il nostro Responsabile per gli investimenti finanziari nella regione EMEA (Europa, Medioriente e Africa), controllando l'introduzione delle tecnologie per l’autenticazione nel suo territorio di competenza e perseguendo il nostro comune obiettivo di garantire la sicurezza alle operazioni finanziarie on-line nella Comunità Europea». 

Per maggiori informazioni, visitare il sito web dedicato www.riskmitigation.it 

GlobalTrust INFO LINE: Simona Petaccia, Ufficio Stampa/Comunicazione; Piazza S. Pietro n. 2 - 05100 Terni; Tel. (+39) 0744 - 441214; Fax (+39) 0744 - 460269; E-mail: spetaccia@globaltrust.it; Sito Web: www.globaltrust.it. 


Cristina Gagliardi segnala
Le Cave Recording Studio: uno studio di registrazione storico riapre a Milano dopo un lungo periodo di inattività. 
Lo studio, di proprietà della società A.L. Production s.r.l., ha prodotto i dischi più importanti degli ultimi 20 anni accompagnando nel loro cammino artistico interpreti e cantautori della portata di Vecchioni, Patti Pravo, Loredana Bertè etc… 
Oggi che la musica vive un momento di cambiamento e passaggio all’utilizzo di nuovi supporti di vendita, la sfida delle Cave Recording Studio è quella di dare ai suoi clienti un supporto artistico a 360 gradi. 
Lo studio, dotato dei moderni sistemi di registrazione ed editing digitale, ha anche in dotazione i supporti e le metodologie analogiche degli anni 90. 
L’intero studio è stato realizzato con pareti in pietra e pavimento in legno per una acustica ideale per voci e strumenti. 
Arredato con gusto offre degli ambienti accoglienti anche per la clientela più ricercata. 

Le Cave recording Studio offre i seguenti servizi: 
- produzione discografica ( composizione brani, arrangiamento, Mix e ottimizzazione) 
- supporto promozionale 
- Consulenza pratiche SIAE ( iscrizione , vidimazione ) 
- Consulenza per veicolare il prodotto musicale verso le Case discografiche. 
Tutto questo grazie alla collaborazione con importanti professionisti del settore. 

La direzione artistica dello studio è stata affidata al M° Marco Grasso, compositore arrangiatore e direttore d’orchestra, impegnato da anni nel settore della musica leggera e nella produzione di Musica per film. 
Lo studio è operativo per la realizzazione di produzioni di musica leggera, per le registrazioni di Band e di giovani artisti di ogni genere. 
La collaborazione del M° Marco Grasso con la Bulgarian Simphony Orchestra di Sofia offre la possibilità della realizzazione di brani orchestrali di grande qualità, per sonorizzazioni di vario genere e produzioni musicali dove il supporto della grande orchestra risulta fondamentale. 

Le Cave Recording Studio, in occasione della riapertura, ha il piacere di offrire uno sconto del 20% sui servizi offerti a tutti i soci del Club del Marketing e Comunicazione. 

LE CAVE RECORDING STUDIO si trova in Via Bartolomeo Giuliano,1 - una traversa di Corso Buenos Aires. (fermata Metro LIMA) 
Per informazioni contattare Cristina Gagliardi (responsabile alle pubbliche relazioni) al numero dello studio 02.20404644 oppure al 3483317273. 


	RIDE BENE CHI RIDE QUI

	Una risata al giorno toglie il malumore di torno
- Se un unomo vi viene a raccontare che è diventato molto ricco grazie al duro lavoro, dovreste chiedergli. "Di chi?". 
- Mia figlia pensa che io sia un ficcanaso. Almeno così ho letto sul suo diario. 
- Tutti dovrebbero pagare le tasse con un sorriso. Io ci ho provato, ma loro mi hanno detto che preferivano con il denaro contante. 
- I ladri ti chiedono: o la borsa , o la vita! Le donne te le prendono tutte e due. 
- Il denaro non è la cosa più importante che esista al mondo: semmai è l'amore. Per fortuna io amo il denaro. 
- La mia primogenita ha deciso di sposarsi a soli 17 anni. La conosco: è una ragazza decisa che sa quello che vuole e soprattutto quando lo vuole. Io e mia moglie abbiamo dovuto organizzarle la festa per i 18 anni quando ne ha compiuti 13. 
- Il mio problema è conciliare le mia entrate nette con le mie abitudini lorde. 
- Ho prestato diecimila euro ad una amica che ne aveva bisogno per sottoporsi a un intervento di chirurgia plastica. Purtroppo adesso non la riconosco più. 
- Il denaro parla, non lo nego. Una volta l'ho sentito, mi ha detto: "Addio!". 
- Che differenza c'è tra i delinquenti e i parenti acquisiti? I primi almeno non promettono di restituirti i soldi.
- Non prestate mai la macchina a qualcuno che avete generato. 
- Il denero non è tutto: ci non anche le carte di credito! 
- Tutti i figli vorrebbere salvare il pianeta o aiutare l'umanità. Nessuno vorrebbe aiutare la mamma ad asciugare i piatti. 
- Mio figlio all'età di otto anni acquistò una bicicletta con i soldi che aveva risparmiato sulle sigarette. 
- Mi piacciono tutti i bambini, tranne i maschietti e le femminucce 
- Risparmiare è una bella cosa, specialmente se sono i vostri genitori a frlo per voi.


	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- LORENZO PATTI Titolare RADIO SNJ 
- MARISA MONTEGIOVE Dirigente MANAGER ITALIA 
- ANDREA AMORUSO MANZARI Dir. Generale MULTIPROMO COMUNICAZIONE 
- ANDREA CHERCHI Event Manager RELAI BORGO DI LANCIANO 
- OLGA CALENTI Amm. Unico UPDATING 
- MASSIMILIANO FERRARI Amm. Unico MACH 3 MARKETING 
- LIVIA NEGRI Resp. Media HONEGGER 
- STEFANO MASTRONICOLA Resp. Marketing NEAMEDIA 
- ALESSIA MONTEFERRI Account director KORUS 
- MASSIMO CONCORDIA Account Executive ONIBUR 
- GIANMARIA FUSETTI Titolare STUDIO FUSETTI 
- AMATO MATARRESE Art Director TECHNOREM 
- SERGIO CERBONE Consulente Pr Free Lance


