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	NOTA DALLA PRESIDENZA

	Le fantaprevisioni segno per segno per un 2007 pieno di marketing e comunicazione
L'astrologia è un arte divinatoria tanto antica quanto controversa. Le prime testimonianze risalgono a molti milleni fa, in Mesopotamia. Secoli di progressi scientifici, però, non ne hanno intaccato il fascino e diminuito l'interesse: milioni di persone ci credono ancora e si affidano - in modo più o meno abituale e profondo - alle sue presunte capacità profetiche. Tra questi non mancano nemmeno personaggi illustri ed eruditi. E cosa ben più strana, anche molte aziende, oggi, si affidano ai paradigmi personali astrologici per scegliere i propri candidati professionali. Ma perché tanto interesse per previsioni e profili caratteriali? La risposta potrebbe essere nel bisogno di definire la nostra personalità e quella degli altri e nel modo in cui percepiamo la realtà, modellando su di essa parte delle nostre aspettative: parola di psicologo. Ma sia che ci si creda ciecamente, sia che non si consideri affatto, resta innegabile la curiosità di dare anche solo una sbirciatina all'oracolo delle stelle. Per convinzione, per gioco e per mero diletto le influenze astrali ed i movimenti dei pianeti vengono comunque frequentati soprattutto i primi giorni dell'anno per soddisfare forse quella innata voglia di conoscere in anticipo ciò che ci aspetta. Ed infatti questa nostra predisposizione psicologica influenza a tal punto il nostro modo di vivere le situazioni da riuscire, talvolta, a modificare la realtà. Ciò avviene con la fortuna e la sfortuna ed anche con la astrologia: per fare avverare una predizione basta crederci! Se poi l'astrologia abbia fondamenti scientifici, sia artifizio della psicologia o sia ingenua e tradizionale superstizione è lasciato al libero arbitrio di ognuno di noi. Lo psicologo, ancora lui, ricorda che per un effetto rassicurante e veramente "terapeutico" degli oroscopi, l'importante è crederci solo quando prevedono fatti positivi.I pragmatici, invece, fanno osservare che il vero esiste sempre e solo al di là di ogni ragionevole dubbio. Per dirla con le sapienti parole che Sir Conan Doyle mette in bocca al suo personaggio Sharlock Holmes: "Se scarti l'impossibile, ciò che rimane , anche se improbabile, è la verità". Ed allora, fatte le doverose premesse, divertiamoci anche noi a dare un'occhiata al marketing ed alla comunicazione che gli Astri ci riservano, segno per segno, per i mesi che verranno, con queste fantaprevisioni: 

Ariete: sarete ottimisti, infatti crederete a tutto ciò che leggerete nelle ricerche di mercato. 

Toro: finalmente il marketing non sarà per voi solo l'apostrofo d'oro tra le parole quant'è. 

Gemelli: ricordatevi che la comunicazione è alla base e pertanto cercate di esserne all'altezza. 

Cancro: per vendere il vostro prodotto create un messaggio pubblicitario davvero eccezionale, tanto da essere autoindotti a comprarvelo. 

Leone: comunicare per essere, in linea con il motto dell'anno 2007 per i comunicatori: Comunico ergo sum! 

Vergine: fortunamente per voi le relazioni pubbliche saranno solo un lungo ozio senza un attimo di tregua. 

Bilancia: sorridete, anche se la campagna pubblicitaria non andrà bene, perchè avrete già trovato qualcun altro a cui dare la colpa. 

Scorpione: la vostra formula per il successo sarà: alzarsi presto, lavorare fino a tardi e trovare un budget miliardario per strada. 

Sagittario: non smettete di fare pubblicita' per risparmiare soldi perchè sarebbe come se fermaste l'orologio per risparmiare tempo. 

Capricorno: ottime opportunità di avere un carrello pieno di promozioni per fare una buona spesa al supermarketing. 

Acquario: il segreto di un ottimo comunicatore è di sembrare stupido come chi lo ascolta, così che gli ascoltatori si sentano intelligenti come lui. 

Pesci: per essere un buon marketing manager sappiate che il consumatore non è uno sciocco, 
perchè il consumatore è vosta moglie o vostra madre. 

Il Presidente Nazionale 
Danilo Arlenghi


	EVENTI CLUB DA NON PERDERE

	Martedì 16 gennaio il Club grazie a Mediawatch a cena col Ministro Gentiloni
Il Club e Mediawatch partono alla grande nel 2007 ed organizzano per Martedì 16 Gennaio un incontro a cena con il Ministro Paolo Gentiloni presso il Circolo della Stampa.

Mediawatch, in collaborazione con il Club, ha organizzato una cena di Gala martedì 16 gennaio dalle 20.30 presso il Circolo della Stampa in C.so Venezia, 16 a Milano. Il tema della serata sarà: " Il sistema dei media tra etica e nuove professionalità". Gli ospiti d'Onore che festeggeranno con i soci e i giornalisti saranno: Paolo Gentiloni , Ministro delle Comunicazioni, Pierluigi Mantini , Deputato della Margherita, Franco Abruzzo , Presidente dell'Ordine dei Giornalisti della Lombardia, Gigi Bacialli , Direttore di Canale Italia e Ruben Razzante , Consigliere Nazionale dell'Ordine dei Giornalisti. 

Tra le personalità presenti alla cena ricevute da carlo Giovannelli Presidente di Mediawatch e da danilo Arlenghi Presidente del Club del Marketing e della Comunicazione ci saranno anche Fabrizio Cassinelli, Presidente di Associazioni Milano e giornalista Ansa, Enrico Fedocci, inviato di Studio Aperto, Franz Foti , Direttore del corso Uffici Stampa dell'Ordine dei Giornalisti della Lombardia, Assunta Currà , Vice Segretario Nazionale GUS (Giornalisti Uffici Stampa), Daniela Javarone , Presidentessa degli "Amici della Lirica", Presidente del "Foro Meneghino", Edo Corradini , stilista e Vic Antico , distributore dei principali Free Press in Italia, Francia, Spagna, Inghilterra, Editore di Gool, il primo settimanale sportivo gratuito, e di Milano Happening, periodico di approfondimento sulla città di Milano. 

Per altre info e per prenotazioni: 
Sabina Rosa 
Segretario Generale Club 
tel 02 2610052 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com 

NB: Mediawatch - Osservatorio Giornalistico, con il nuovo anno sposta la sede in Via Monte Bianco, 8 a Milano 

Il Club a PromotionTrade Exhibition
Il Club sarà presente a PromotionTrade Exhibition, che si terrà dal 17 al 19 gennaio 2007 negli spazi di fieramilanocity

La settima edizione di PTE (PromotionTrade Exhibition) , la manifestazione organizzata da O.P.S. dedicata all'Oggetto Aziendale per la promozione, la pubblicità e il regalo d'affari riservata agli operatori del settore, si terrà dal 17 al 19 gennaio 2007 a fieramilanocity . 

Organizzata in collaborazione con Assoprom , l'Associazione imprenditoriale che riunisce gli operatori dell'oggettistica promozionale, la manifestazione è riservata ai soci aggregati, che possono trovare qui le novità del 2007 di oggettistica aziendale. 

All'edizione 2007 di PTE, che nella scorsa edizione ha avuto 3.150 visitatori, sono attesi più di 3.500 visitatori, di cui almeno il 20% stranieri, anche per l'importante campagna di comunicazione che è stata condotta sulla stampa di settore all'estero. 

Su una superficie di più di 6.000 metri quadri, la prossima edizione ha già la conferma di presenza di 150 espositori diretti e di 48 aziende rappresentate di cui è disponibile l'elenco nel sito di riferimento. 

PTE si conferma quindi un importante appuntamento tra produttori, importatori e distributori esclusivisti di oggettistica per regali aziendali di relazioni pubbliche e ricorrenza, di oggettistica personalizzata pubblicitaria (PTO) e anche di oggettistica per concorsi a premio, collection e incentive. 

Ma PTE è anche un momento di incontro e di business per agenzie, distributori, cataloghisti e specialisti nella personalizzazione di oggetti e prodotti. 

La manifestazione , organizzata da OPS, occupa il Padiglione 3 (ex padiglione 15) di fieramilanocity con ingresso pedoni a Porta Teodorico 11 e ingresso autovetture a Porta Teodorico 16. 

L'accesso alla manifestazione può essere accelerato pre–registrandosi nel sito 
http://www.promotiontradeexhibition.it 

Per altre info : 
Sabina Rosa 
Segretario Generale Club 
tel 02 2610052 
mailto:info@clubdelmarketingedellacomunicazione.com  


	COMUNICAZIONI DAI SOCI

	I soci gratis alla giornata della formazione a Roma
La socia Stefania Boi coordinatrice della sezione Lazio del Club offre una grande opportunità per tutti i soci del Club , che credono nella formazione e hanno voglia di crescere.

La Plus Factory , studio di consulenza di comunicazione e marketing, in collaborazione con la CONFORM, grande società di formazione a livello internazionale, organizza degli workshop nelle principali città italiane. 

I soci del Club hanno la possibilità di partecipare gratuitamente alla giornata di formazione che si terrà a Roma il 26 gennaio 2007 , compilando il modulo ( SCARICABILE QUI ) e inviandolo via fax al numero 06 9670 8587. 

I posti disponibili stanno per terminare: se volete approfittare dell' irripetibile occasione riservatevi un posto al più presto. 

La CONFORM è presente in Italia da oltre 14 anni e ha elaborato e sviluppato con successo concetti e filosofie proprie di ogni campo della formazione attitudinale, comportamentale e motivazionale. 

I corsi sono adatti e consigliati a tutte le persone che vogliono crescere, migliorare e prosperare in tutti i campi della vita e a tutte le aziende, che credono nella formazione come strumento importante di crescita. 

Il ricco programma di corsi e workshop sono pensati per tutti: per chi dirige un'azienda, per chi vuole acquistare una maggiore sicurezza in se stesso e nelle proprie capacità, per chi desidera migliorare le proprie qualità di relatore e di gestore delle risorse umane, per le aziende che vogliono crescere insieme alle proprie risorse umane, per le direzioni commerciali e per il management. 

Ogni workshop è a numero chiuso, per cui vi invitiamo a contattarci al più presto per riservarvi un posto. 

Le prossime date vi verranno comunicate al più presto . 

I corsi sono adatti a tutti i manager che vogliono progredire e prosperare in tutti i campi della vita, e sono consigliati a tutte le aziende, che credono nella formazione come strumento importante di evoluzione e miglioramento. 

Il ricco programma di corsi e workshop è pensato per tutti: per chi dirige un'azienda, per chi vuole acquistare una maggiore sicurezza in se stesso e nelle proprie capacità, per chi desidera migliorare le proprie qualità di relatore e di gestore delle risorse umane, per le aziende che vogliono crescere insieme alle proprie risorse umane, per le direzioni commerciali e per il management. 

Poco prima dell'inizio del terzo millennio il mercato ha prodotto, e continua incessantemente a farlo, una serie tale di cambiamenti che nella loro totalità non erano mai accaduti nei decenni precedenti. 

Pensiamo all'aumento dei costi delle materie prime, delle attrezzature, dei macchinari (tecnologicamente sempre più sofisticati), alla qualità del prodotto finito, all'ampliamento della gamma prodotti/servizi per soddisfare nuovi bisogni, al turn over dei dipendenti, alle difficoltà di vendita e di raggiungimento degli obiettivi Aziendali di fatturato e di sviluppo. 

Ma pensiamo anche ai competitors italiani e soprattutto stranieri, che moltiplicandosi rapidamente, hanno scatenato autentiche guerre sulle condizioni di vendita, spingendo sempre più il cliente a ragionare, non più in termine di qualità del prodotto o affidabilità del marchio, come le aziende italiane lo avevano abituato a fare, ma solo in termini di prezzo e quindi di convenienza. 

In questo scenario le Aziende si trovano davanti ad un bivio: 

• Accettare il cambiamento come sfida, per dimostrare il valore del proprio marchio, delle competenze professionali, dell'esperienza acquisita nel settore di appartenenza, della volontà di innovazione e quindi di investimento; scelta che garantirà a tali Aziende di restare sul mercato; 

• Rifiutare il cambiamento, valutando insostenibile e magari inutile, a fronte del posizionamento dell'Azienda sul mercato sancito dai clienti acquisiti e fedeli da lunga data; scelta che, in tempi piuttosto brevi, assicurerà a tali Aziende l'uscita dal mercato. 

Ma le Aziende sono costituite da persone: quindi per cambiare un'Azienda è inevitabile che le persone che vi operano, cambino. 

Però il cambiamento non è vissuto nello stesso modo da tutte le persone. 

C'è chi lo vive come minaccia o come pericolo e quindi manifesta una reazione di resistenza, di opposizione; ma essendo voluto dall'Azienda viene vissuto come obbligo imposto, atteggiamento che indurrà costoro ad essere spettator i del cambiamento, cioè a vederlo accadere . 

C'è chi lo vive come opportunità e quindi manifesta una reazione di entusiasmo, di partecipazione, condividendo pienamente le decisioni Aziendali, atteggiamento che indurrà costoro ad essere protagonisti del cambiamento, cioè a farlo accadere . 

L'attore del cambiamento è sempre la persona, che può agire da soggetto promotore o da nemico dichiarato. 

La formazione, per vocazione propria, è uno strumento di cambiamento. Alle persone che offrono la propria disponibilità a cambiare risponde offrendo gli strumenti efficaci per produrre e gestire il cambiamento individuale. 

Non si tratta certo di cambiare le persone, ma di dimostrare in pratica che ciò che hanno sempre pensato, detto e fatto può essere espresso in modo diverso, con l'applicazione di un metodo che garantisca risultati più ambiziosi dei precedenti, a fronte di minor sforzi. 

Cambiamento è la parola chiave della formazione; cambiare per crescere è l'obiettivo. 

Ecco perché il cambiamento di un'Azienda inizia dal cambiamento delle persone. 

Se l'Azienda può fare affidamento su persone diverse, più motivate, più orientate al futuro e più libere da schemi mentali tradizionali (=abitudini), andrà incontro al cambiamento vivendolo come opportunità e potrà, in alcune situazioni, anche pilotarlo verso i propri obiettivi di crescita. 

Questo è quanto la FORMAZIONE può fare, senza alcuna “bacchetta magica”; lavorando solo sulle persone, che, alla fine, in modo non sempre consapevole, hanno il potere di rendere vincente o meno l'Azienda per la quale lavorano. 

La nostra esperienza pluridecennale nel settore della Formazione ci porta a condividere pienamente quanto Galileo Galilei affermava: “ non si può insegnare niente, si può solo far sì che uno trovi le cose in se stesso ”. 

Ma è pur vero che se non si prova a farlo, non si possono valutare le potenzialità latenti dei singoli, la loro intenzione e disponibilità al cambiamento, la loro ambizione di crescita; quindi i possibili risultati conseguibili. 

Vedere le persone cambiare e quindi crescere, è per NOI, motivo di soddisfazione professionale, ma anche conferma concreta dell'efficacia dello strumento Formazione. 

LA STORIA: CON FORM SRL nasce nel 1994; l'intento è ben preciso: essere utili, aiutare le persone a crescere, migliorare e prosperare nei settori predominanti della vita, quello professionale e quello personale . Da allora oltre 130.000 persone hanno presenziato alle nostre azioni formative e, grazie allo loro valutazioni ed al loro feed-back costruttivo abbiamo creato un progetto innovativo denominato: E.G.O. ( excellent, growing, opportunity ). 

L'ATTIVITA': Il nostro gruppo ha ricercato i dati scientifici disponibili sull'eccellenza, sulla modificazione del comportamento orientato alla prestazione e ha studiato programmi di training esemplari, con l'obiettivo di ricavare delle linee guida ben definite che indichino il percorso per il raggiungimento dei risultati desiderati. La sostanza diventa con noi il simbolo dell'eccellenza. 

LE LINEE GUIDA: 

• Il training viene progettato sulla valutazione delle esigenze dell'utente e personalizzato adattandolo alle sue esigenze (DIAGNOSTICA). 

• Valutare la preparazione dell'individuo, se esso non dovesse risultare pronto, facciamo di essa il primo obiettivo (WORK SHOP). 

• Fare in modo che sia l'interessato a scegliere i propri obiettivi di sviluppo ed insieme progettiamo il piano per raggiungerli perché sappiamo che le persone imparano nella misura in cui sono motiviate (TRAINING PERSONALIZZATO). 

• Organizzare forme di sostegno, costruiamo forme di supporto attraverso persone interne e non, con le competenze adatte a sostenere l'azione post-formativa. 

IL PROFITTO: La nostra esperienza ultra decennale, dimostra che, quando il percorso formativo è funzionale, si ripaga da solo; già nel primo anno. L'investimento è giustificato da un miglioramento quantificabile della prestazione relativa all'obiettivo prefissato (PERSONA e AZIENDA). 

IL CONTATTO: Sappiamo anche che il rapporto personale supera di gran lunga quello cartaceo; per questo motivo, preferiamo effettuare un incontro su appuntamento per poter esprimere e presentare in forma più concreta i nostri percorsi. 

OBIETTIVI WORK SHOP: Creare consapevolezza e interesse verso l'importanza e l'efficacia dell'azione formativa e, in particolare, verso il progetto CONFORM 2006 denominato: E.G.O. (Excellent – Growing – Opportunity). 

L'obiettivo viene raggiunto tramite un'azione formativa della durata di un giorno (Work Shop) basata: 

• sulla conoscenza (il partecipante, attraverso un apprendimento di stile cognitivo sviluppa la conoscenza e quindi il sapere); 

• sulla capacità (il partecipante, attraverso un apprendimento di stile operativo/pratico sviluppa abilità e quindi il saper fare); 

• sull'atteggiamento (il partecipante, attraverso un apprendimento di stile emotivo sviluppa l'atteggiamento e quindi il saper essere). 

Il partecipante, entra in possesso di uno strumento utilissimo e assai pratico, per poter orientare “in primis” se stesso e poi, in seconda battuta, gli altri, verso i risultati desiderati. Essendo anche un corso con valenza promozionale, il Work Shop, si propone di far conoscere più da vicino la realtà Conform (lo stile – la qualità – l'organizzazione – i contenuti e gli obiettivi di tutto il panorama formativo a disposizione). 

Per concludere, il partecipante effettua un corso formativo con tutti i crismi e, allo stesso tempo, entra in contatto con la realtà Conform (usufruendo di tutti i vantaggi offerti dal Work Shop) per poter valutare e decidere di intraprendere con la nostra azienda il percorso formativo più adatto alle sue personali esigenze. 


Per informazioni e conferme contattare 
Stefania Boi 
Tel Mob. 320 18 40 313 
Fax 06 9670 8587 
mailto:stefaniaboi@plusfactory.it
Luigi Pachì comunica il piano eventi e seminari AUSED del 2007
Disponibili le tematiche ICT e le date degli incontri che verranno organizzati nel corso del 2007 da parte dell’AUSED 

L’AUSED, l’Associazione utilizzatori sistemi e tecnologie dell’informazione, che nel 2006 ha compiuto 30 anni d’attività, festeggiati con un’imponente incontro al Circolo della Stampa lo scorso ottobre, ha presentato recentemente il suo programma 2007. L’AUSED ha delineando le date e le tematiche che verranno trattate nei principali incontri dedicati all’ICT e mirati ai CIO delle aziende italiane già associate e a quelle che si assoceranno. 
I temi, eterogenei e di grande interesse, riguarderanno l’Access Identity Management, la matematica per l’industria, l’evoluzione della tecnologia RFID, la SOA, la gestione documentale e quella economica dei sistemi informativi. Inoltre saranno trattati i temi dell’evoluzione dei modelli organizzativi ICT, l’internazionalizzazione delle PMI e la convergenza delle tecnologie. Non mancheranno durante l’anno anche vari workshop e CIO Lunch. 

Saranno previste altre manifestazioni non a calendario organizzate dai Gruppi di lavoro AUSED, quali GUPS (dedicato agli utenti e ai prospect SAP), OPEN SOURCE, OSSERVATORIO SICUREZZA, TELECOMUNICAZIONI, ICT SOURCING & GOV, SOA e seminari ad hoc per le aziende farmaceutiche, le cui date verranno rese note sul sito www.aused.org. 

Qui di seguito vi proponiamo il programma 2007 (per gli orari e le location si rimanda, di volta in volta, al sito dell’associazione www.aused.org): 

Date e tematiche 
- 25.1.2007 Access Identity Management. 

- 15.2.2007 Presentazione dei risultati della ricerca dell’osservatorio ICT Strategic Sourcing, nel Convegno della School of Management del Politecnico. di Milano (evento patrocinato da Aused e ClubTI). 

- 22.2.2007 WORKSHOP: La Matematica per l’Industria. 

- 8.3.2007 RFID: Evoluzione della tecnologia, visione della scena Nazionale/Internazionale e applicazioni FARMA. 

- 22.3.2007 SOA: Le architetture orientate ai servizi come leva per un più facile allineamento con il Business. 

- 24.5.2007 GESTIONE DOCUMENTALE E FIRMA ELETTRONICA IN OTTICA SOSTITUTIVA: Stato dell’arte della normativa e soluzioni disponibili. 

- 28.6.2007 LA GESTIONE ECONOMICA DEI SISTEMI INFORMATIVI: Controllo dei costi e contabilità aziendale. 

- 21, 22 e 23.9.2007 WORKSHOP CIO Evoluzione modelli organizzativi e competenze strategiche dell’ICT. 

- 25.10.2007 INTERNAZIONALIZZAZIONE delle PMI. Come i Sistemi Informativi possono supportare le PMI nel processo di Internazionalizzazione (sede di Modena). 

- 22.11.2007 CONVERGENZA DELLE TECNOLOGIE. Quali scenari evolutivi e quali opportunità per le imprese dalla convergenza di TLC, media e informatica. 


Per iscriversi all’AUSED e aderire agli incontri: segreteria Aused (fax. 02-55185875), 
Internet: 
http://www.aused.org 
- email: mailto:aused@aused.org 
Altre info: 
Luigi Pachì 
MARCOMM - Marketing & Communications Company 
Cell. 348 2305144 
email: mailto:luigi.pachi@marcomm.it 
web: http://www.marcomm.it 
Born4shop il primo club outlet on-line italiano presentato da Mario Rimini
Born4shop (marchio commerciale della Bnk4Italia spa) è una nuova realtà Internet, che combina “i due fenomeni commerciali più in voga del terzo millennio”: e-commerce ed outlet. 
Born4shop è il primo club outlet on-line italiano, con partecipazione ad invito e proposte di vendite continuamente rinnovate ogni settimana. L’iniziativa ha nel suo nucleo di fondatori in Europa, protagonisti di successi nel mondo internet, telecom e marketing, fra cui Jean-Christophe Chopin (fondatore di etrade in Europa) , Carlo Micheli (Fastweb) e Gionata Tedeschi (Cendant e Buongiorno.it). 
Gionata Tedeschi , oltre ad aver avviato l'attività europea, è amministratore delegato di Bnk4 Italia s.p.a., società operativa da poco più di 6 mesi in Italia. 

Born4shop lanciato lo scorso mese di ottobre, rappresenta un ulteriore evoluzione dell'offerta, quale club outlet on-line dedicato al target famiglie e tempo libero, accessibile a tutti i titolari di Cartasi e ai clienti delle altre società partner dell’iniziativa, fra cui Sanpaolo. 
La partecipazione, sempre ad invito , permette agli iscritti di accedere on-line a proposte di vendita con riduzioni di prezzo sino al 70% di prodotti relativi a primari marchi di categorie merceologiche quali abbigliamento, elettronica, arredamento, viaggi e design. Le proposte di vendita sono settimanali e ciascuna di esse ha una durata di circa 2-4 giorni. Le transazioni avvengono attraverso l'utilizzo delle 
piattaforme Bnk4 ed X-pay Cartasi, che permette di completare l'acquisto in maniera semplice, rapida e sicura. In poco più di un mese dalla partenza oltre 50.000 persone si sono già registrati al servizio ed entro fine anno si prevede il superamento dei primi 100.000 iscritti. Il livello di attenzionalità da parte degli iscritti è particolarmente elevato sia grazie alla selezione dei prodotti operata a monte, che al meccanismo di vendita concentrato su un solo marchio produttore alla volta ( marchi leader e riconoscibili nelle rispettive categorie merceologiche). I market place Born4 sviluppati da Bnk4, first mover nel mercato italiano, rappresentano un’innovazione nel mondo dell'ecommerce , grazie alla sicurezza, alla semplicità con cui viene veicolata l’offerta, alla selezione e qualità dei marchi proposti, alla convenienza dell’offerta ed infine all’elevata attenzionalità da parte dei consumatori. 
Numerosi primari marchi di produttori in Italia hanno già aderito all'iniziativa, individuando in tale canale una opportunità di innovazione distributiva on-line, valorizzando le opportunità associate ad una rapida distribuzione di stock di qualità ed alla sperimentazione di nuove forme di vendita. Per molti marchi rappresenta fra l’altro la prima esperienza di vendita on-line ed una occasione per presentare e vendere in anteprima nuovi prodotti rivolgendosi ad un target selezionato. 

La formula Born4shop: 
- la vetrina on-line che si rinnova ogni settimana a prezzi scontatissimi 
- per partecipare è necessario ricevere un invito dalle aziende partner dell’iniziativa ( fra cui Cartasi, attraverso il proprio portale, e Sanpaolo) o da uno dei suoi membri 
- gli acquisti possono essere effettuati con una normale Cartasi che abbia attivato (sul portale 
www.cartasi.it ) i codici di sicurezza Visa o Mastercard per le transazioni on-line sicure 
- settimanalmente vengono aperte vendite di marchi di qualità e riconoscibili di numerose 
categorie merceologiche: dal design, all’abbigliamento, dalla casa al tempo libero, sport e molto altro. 
- all’apertura di ogni singola vendita di prodotti , ciascuna relativa ad un solo marchio alla volta, i partecipanti ricevono un invito via email di presentazione dei prodotti selezionati, indicante ora e data di apertura e chiusura della vendita (solitamente della durata di tre giorni). 
- il cliente che decide di accedere alla vendita entra con una propria password nella vetrina 
www.born4shop.com dove sono esposti i prodotti in vendita. Qui trova le immagini e le 
descrizioni delle selezioni esclusive di prodotti, proposti con sconti particolarmente elevati sui prezzi al pubblico 
- con un meccanismo molto semplice e particolarmente sicuro, il cliente effettua la propria scelta di acquisto, riempe il proprio “carrello” e procede al completamento dell’ acquisto on-line 
- non appena viene chiusa la vendita di ogni singolo marchio (al termine dei 3 giorni), ogni 
singolo ordine di acquisto viene direttamente inoltrato al produttore. I tempi di consegna possono pertanto essere un po’ più lunghi di una tradizionale vendita nei negozio on-line: questo 
meccanismo permette tuttavia di ottenere con molta semplicità i migliori prezzi di mercato dei 
prodotti. 
- Born4shop mette costantemente a disposizione un customer service, durante e dopo la vendita. Grazie al rapporto diretto con i produtori, la qualità di tale supporto è particolarmente 
accurata 
- Le consegne dei prodotti a casa o in ufficio, variano in media fra i 7 ed i 15 giorni dal 
completamento della vendita 
- ll risparmio sui prodotti griffati oscilla nel corso di tutto l’anno solitamente dal 40% al 60% di sconto 

Per accedere: http://www.born4shop.com 

Mario Rimini 
Direttore Products 
BNK4 Italia Spa 
Via Dante 4 
20121 Milano 
Italy 
Phone: +39 02 80656601 
Mobile: +39 339 1537232 
Fax: +39 02 36587433 
mailto:mrimini@bnk4.com 



	PENSIERI E PAROLE

	La Formazione della forza vendita in contesti internazionali (spunti di riflessione)
Affrontiamo un aspetto interessante nella formazione e che in verità interessa l’intero processo di gestione della forza vendita, il confronto con i contesti internazionali e la necessità per un’azienda di gestire la diversità culturale.

“La Formazione alle vendite è lo sforzo fatto da un datore di lavoro di fornire alla forza vendita l’opportunità di acquisire attitudine lavorative, concetti, regole, contenuti e capacità in modo da aver maggiore successo nell’espletamento del proprio lavoro: fare trattative e perfezionare le vendite” (Dubinsky, 1999). 
Ma cosa succede, come deve comportarsi un’azienda in presenza di venditori operanti in Paesi diversi? Pensiamo a realtà aziendali altamente internazionalizzate, in cui la politica di sviluppo su Paesi esteri ha comportato la creazione di una rete di vendita internazionale, Europea ed extraeuropea. 
Alcune ricerche hanno dimostrato che la tendenza delle imprese internazionalizzate, chiaramente in relazione al loro grado di internazionalizzazione, è di prediligere una formazione fortemente “market-oriented”. 
Le differenze culturali possono tradursi, nell’ambito della vendita, in necessità di approcci diversificati, con stili di comunicazione e di negoziazione adeguati ai diversi contesti. 
In questo senso, in organizzazioni che operano su mercati esteri e che devono far fronte ai diversi scenari, la diversità culturale può essere attenuata dalla Formazione, se questa viene adattata in rispetto di queste diversità. Ci sono diversi contributi di ricerca ed analisi comparative circa la Formazione alle vendite in Europa, in Nord Europa (Regno Unito, Olanda e Finlandia) e Sud dell’Europa (Spagna e Portogallo) ad esempio. Le maggiori differenze riscontrate riguardano il valore degli investimenti destinati alla Formazione, il supporto finanziario utilizzato in maggior parte dalle aziende del Sud Europa, e gli effetti dei programmi formativi. Nonostante le imprese del Nord Europa non beneficino di ingenti supporti finanziari di origine nazionale o comunitaria, esse investono maggiori risorse nella Formazione della forza vendita che per di più viene, per la maggior parte, tenuta durante le normali attività lavorative. Al contrario, nonostante buona parte dei programmi formativi sia finanziato, le imprese del Sud Europa sono meno disponibili ad investire denaro in questa direzione e circa due terzi dei corsi è tenuto al di fuori delle ore lavorative. Per quanto riguarda i metodi, differenze sono ravvisate nel fatto che le aziende del Nord Europa prediligono la Formazione interna, mentre quelle del Sud si rivolgono prevalentemente a strutture esterne. Non ci sono grosse differenze in termini di contenuto, piuttosto si riscontrano differenze nell’importanza attribuita ad essi. Ma l’aspetto della diversità culturale non riguarda soltanto la gestione e Formazione di venditori operanti in realtà diverse ma anche le difficoltà che venditori o managers delle vendite possono incontrare in marketplaces caratterizzati dalla convivenza di diverse realtà culturali. 
E’ necessario che la Formazione li prepari ad agire in contesti di vendita differenti, sebbene spesso essi, mossi da una falsa sicurezza, non comprendono i benefici di tale tipo di orientamento. (Bush, V.D., Ingram, T.N., “Building and Assessing Cultural Diversity Skills: Implications for Sales Training”, Industrial Marketing Management, Volume 30, No. 1, January 2001, pp. 65-76) 

Sono auspicabili ulteriori studi in questo ambito. 

Antonia Santopietro 
http://www.business-world.it


	RIDE BENE CHI RIDE QUI

	Italia: si fa per ridere
Aforismi e citazioni d'autore in libertà: 
- Gli italiani sono sempre pronti a correre in soccorso dei vincitori (Ennio Flaiano) 
- Tutto è in ritardo in Italia quando si tratta di cominciare un lavoro. Tutto è in anticipo quando si tratta di smetterlo. (Giuseppe Prezzolini)
- Essere innocenti in Italia è pericoloso! Non si hanno alibi. (Boris Makaresko) 
- Forse uno dei guai dell'Italia è proprio questo, di avere per capitale una città sproporzionata per nome e per storia, alla modestia di un Popolo che quando grida "forza Roma" allude solo ad una squadra di calcio. (Indro Montanelli) 
- L'italiano non lavora, fatica.(Leo Longanesi) 
- Se c'è una cosa che in Italia funziona è il disordine.(Leo Longanesi) 
- In Italia nulla è stabile, fuorché il provvisorio. (Giuseppe Prezzolini) 
- Gli italiani guadagnano netto, ma vivono lordo. (Giuseppe Saragat) 
- Gli italiani hanno solo due cose per la testa: l'altra sono gli spaghetti. (Catherine Deneuve) 
- Gli Italiani perdono le guerre come se fossero partite di calcio e le partite di calcio come se fossero guerre. (Winston Churchill) 
- Gli italiani si lamentano troppo, quindi stanno bene. (Wilhelm Mühs) 
Gli italiani sono un popolo di sedentari: chi fa carriera ottiene una poltrona. (Gino Bartali) 
- Il tempo è la cosa che più abbonda in Italia, visto lo spreco che se ne fa. (Giuseppe Prezzolini) 
- In Italia, sotto i Borgia, per trent'anni hanno avuto guerre, terrore, assassinii, massacri: e hanno prodotto Michelangelo, Leonardo da Vinci e il Rinascimento. In Svizzera, hanno avuto amore fraterno, cinquecento anni di pace e democrazia, e cos'hanno prodotto? Gli orologi a cucù. (Orson Welles) 
- L'antica paura degli italiani: quella di migliorare il peggio. (Vittorio Giovanni Rossi) 
- L'Italia è il paese dei diplomi, delle lauree, della cultura ridotta soltanto al procacciamento e alla spasmodica difesa dell'impiego. (Carlo Levi) 
- L'Italia è un'espressione geografica. (Klemens von Metternich) 
- L'Italia sta in piedi solo perché non sa da che parte cadere. (Roberto Gervaso) 
- L'onestà nella compilazione della dichiarazione dei redditi viene considerata in Italia una forma blanda di demenza. (Dino Barluzzi) 
- La legge in Italia, è come l'onore delle puttane. (Curzio Malaparte) 
- L'Italia conta oltre 50 milioni di attori. I peggiori stanno sul palcoscenico. (Orson Welles) 
- Le preoccupazioni della stampa europea non sono dovute a pietà e amore per l'Italia ma semplicemente al timore che l'Italia, come in un altro infausto passato, sia il laboratorio di esperimenti che potrebbero stendersi all'Europa intera. (Umberto Eco) 
- In Italia, tutti sono estremisti per prudenza.(Leo Longanesi) 
- Ma l'Italia – io lo ricordo sempre agli americani – è la matrice culturale del corso moderno. Senza il ripensamento critico del passato avvenuto nel rinascimento, il mondo, che era antico, non sarebbe diventato moderno. Il patrimonio artistico è la prova, la testimonianza puntuale, del processo spirituale che ha cambiato il profilo della civiltà. È per questo motivo che l'Italia, per me, ha un un carattere «sacro». (Giorgio Bassani) 
- Mangiar bene, comprar qualcosa, mostrarsi molto ed eccitarsi un po': potrebbe essere il motto nazionale. (Beppe Severgnini) 
- Noi l'Italia la vediamo realisticamente qual è: non un vivaio di poeti, di santi e di navigatori, ma una mantenuta costosa e scostumata: ma è la sola che riesce a riscaldare il nostro letto e a farci sentire uomini, anche se cornuti. (Indro Montanelli) 
- Paradiso è un poliziotto inglese, un cuoco francese, un tecnico tedesco, un amante italiano; il tutto organizzato dagli svizzeri. L'Inferno è un cuoco inglese, un tecnico francese, un poliziotto tedesco, un amante svizzero; e l'organizzazione affidata agli italiani (John Elliot) 
- Propongo che l'Italia come Stato indipendente sia abolito e che diventi una colonia di un Paese civile. (Oliviero Toscani) 
- Raccontare ai giornalisti stranieri la politica culturale italiana non è cosa semplice. Bisogna prima di tutto cercare di non ridere. (Alberto Ronchey) 
- [Noi italiani] Siamo stati i primi ad usare il termine teorema come sinonimo di "fandonia calunniosa dedotta con sofismi". (Lucio Russo, da La rivoluzione dimenticata – Feltrinelli, 2003) 
- Tutto il male dell'Italia viene dall'anarchia. Ma anche tutto il bene. (Giuseppe Prezzolini) 
- Soltanto in Italia, infatti, si è verificata la convivenza armonica della pienezza dell'arte (pensiamo, ad esempio, al caso di Michelangelo) con la pienezza della vita: cioè con il suo contrario: perché l'arte è una cosa, la vita un'altra. (Giorgio Bassani) 
- In Italia la linea più breve tra due punti è l'arabesco. (Ennio Flaiano) 
- Sotto un involucro di sorriso e di bonomia, l’Italia è diventata il paese d’Europa più duro da vivere, quello in cui più violenta e più assillante è diventata la lotta per il denaro e per il successo. (Guido Piovene) 
- Fra 30 anni l'Italia non sarà come l'avranno fatta i governi, ma come l'avrà fatta la TV.(Ennio Flaiano) 
- Un viaggio in Italia ci porta davanti alla società più mobile, più fluida e più distruttrice d'Europa. [...] In nessun altro paese sarebbe permesso assalire come da noi, deturpare città e campagne, secondo gli interessi e i capricci di un giorno. Gli italiani non temano di essere poco futiristi. Lo sono più degli altri, senza avvedersene, sebbene questo non significhi sempre essere più avanzati. [...] In nessun altro paese come da noi tutto il campo sembra occupato dagli attivisti di ogni specie; in nessun altro, quasi per tacito accordo di affaristi e sociologi, è così radicata la convinzione che contino solo i problemi di denaro e di cibo. [...] Il rischio dell'Italia è di entrare nel numero dei paesi di cultura bassa, giacché è possibile essere intelligenti e di cultura bassa. (Guido Piovene) 
- Una vecchia battuta diceva che in Italia tra riformisti e rivoluzionari non c'è gran differenza: i primi non fanno le riforme, i secondi non fanno le rivoluzioni. (Fausto Bertinotti) 
- Non è vero che in Italia non esiste giustizia. È invece vero che non bisogna mai chiederla al giudice, bensì al deputato, al ministro, al giornalista, all'avvocato influente. La cosa si può trovare: l'indirizzo è sbagliato. (Giuseppe Prezzolini)


	NUOVI SOCI

	Diamo il benvenuto ai nuovi iscritti
- STEFANO BETTERA Consulente SBCONSULTING 
- MARCO NOBILI Amm. Delegato ULTRAMEDIA 
- MARCO BELLERI Dir. Mktg e Comunicaz. GESTIL INTERNATIONAL 
- ADALBERTO ZAVAN Art Director KLEEMENTS&MCOELLIN 
- ALESSIA QUAGLIO Account Executive KETCHUM 
- DANIELA LOMBARDO Resp. Eventi PROEDIT COMMUNICATION 
- MONICA MARSIGLIA Account Executive HILL & KNOWLTON 
- VERONICA COGLIATI Customer Care OIKSO FRAGRANCES 
- CRISTINA FERA Resp. Mktg e Com. MANAGEMENT TECHNOLOGY 
- GIANLUCA FRAZZONI Cons. in Psicologia del lavoro STUDIO FRAZZONI 
- CLAUDIA BONFANTI E-Sales Account OMNIA NETWORK 
- MARIA RAGIONIERI Vice Presidente ASS KRONOS TURISMO COLLETTIVO 
- ROBERTO RUFINI Socio PARTNERS 
- FERDINANDO ANTONACCI Direttore BORGO LA BAGNAIA 
- MARIA TERESA UTTARO Manager FINCASA 
- MARIA CONCETTA MAUGERI Business Travel ENEA 
- FRANCA BIGIONI Manager CRAL ISTAT 
- ELISABETTA POMA Comunicazione & P.R. CITTADINANZATTIVA ONLUS 
- BARBARA RICCIARDI Docente di Comunicazione e P.R. 
- STEFANO TOSI Pubblicista COLONNE SONORE - IL MESE REGGIO 
- IVAN CAPPONI Freelance 
- MONICA CALENTI Amministratore STUDIO CALENTI&NALI 
- MARCO LOMBARDI Consulente Aziendale 
- ANTONIO MARTINELLI Web Advertiser NUOVA PERIODICI


