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Libri / Social Network

costruire e comunicare identita in Rete
Autore: Marco Massarotto

Collana: Guida Completa

Pagine: 240

Prezzo: euro 23,00

Editore: Apogeo

La popolarita dei social network su internet € in co-
stante e repentino aumento, tanto che nomi come
Facebook, Twitter, YouTube o LinkedIn suonano or-

mai come vaga-

Marco Massarotto | M ENTE familiari.

Social Network ' '«

costruire e comunicare identita in Rete

semplici siti, ma
* ambienti virtuali
che consentono
agli utenti di un'in-
terazione sociale,
di allacciare rela-
zioni, rese possibi-
li dalla tecnologia
e basata sulle no-

) stre vite reali. Si
nediontoges AP@EO  fratta di una nuova
forma di socialita
che ha un impatto centrale sulle attivita di chi si oc-
cupa di informazione, comunicazione ed educazione.
Questo testo vuole rappresentare una guida che, at-
traverso |'analisi di casi di successo e delle proble-
matiche di cui tenere conto, conduce dalla storia e
dagli scenari delle reti sociali attraverso la descrizio-
ne degli strumenti e delle strategie, per arrivare alla
modulazione della comunicazione piu efficace.

Libri/ Retail Coaching

La gestione operativa della rete vendita
secondo le logiche dello sport

Autore: Patrizia Saolini

Collana: Manuali

Pagine: 176

Prezzo: euro 21,00

Editore: Franco Angeli

La sfida che il Retail Coaching si propone, in partico-
lar modo in guesto libro, & di accompagnare le orga-
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nizzazioni del settore Retail verso un cambiamento
rivoluzionario da un punto di vista culturale: ovvero
valorizzare la figura del direttore di negozio e del
venditore come fossero i protagonisti di un team
sportivo, riconsiderando i loro ruoli, il loro modo di
agire e relazionarsi. Strategia, tattica, motivazione,
obiettivi comuni, spirito di squadra sono termini ori-
ginari  del mondo

sportivo, che vengo- e a o =1
no utilizzati spesso in Potrizia Saolini
ambito manageriale e

g RETAIL COACHING

La gestione operativa
della rete vendita secondo
le logiche dello sport

commerciale. Il Retail
Coaching si propone
di portare queste me-
tafore a una concreta
attuazione. In que-
st'ottica, il venditore
deve evolvere al dop-
pio ruolo di alleato
strategico per |'orga-
nizzazione e consu-
lente d'immagine per
il cliente, mentre il direttore retail e il direttore risor-
se umane dovranno assumere la complessa mansio-
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ne di selezionare una "squadra vincente". Pil in ge-
nerale, un'organizzazione retail efficiente dovra co-
noscere il campo di gioco, gli avversari, le regole del-
la competizione, ma soprattutto dovra avere piena
capacita di valorizzazione del team di vendita, dei
suoi punti di forza e delle opportunita. Infatti, sia nel
mondo dello sport che del retail i successi si otten-
gono solo selezionando vertici capaci e operatori di
talento, ma soprattutto creando una squadra in gra-
do di conseguire risultati che vanno al di la della
semplice somma delle abilita di ciascuno dei mem-
bri del team.

Libri /Economia aziendale, diversita
management e capitale umano:

peculiarita nei sistemi complessi

Autore: Maria Zifaro

Collana: Studi economico-aziendali “Egidio Giannessi”
Pagine: 314

Prezzo: euro 25,00

Editore: Hoepli

Il presente lavoro affronta un tema di particolare ri-
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prettamente econo-
mico-aziendale, sia
da un punto di vista
teorico-dottrinale
che da quello della
realta operativa. il la-
voro intende analiz-
zare il paradigma di
matrice Nord ameri-
cana, nel tentativo di
rispondere alla diffi-
Bl surmeconone coltad di coniare una
e definizione univoca
di piccole e medie imprese, e prosegue via via ap-
profondendo il tema della globalizzazione dei merca-
ti. La ricerca, infine, dopo aver delineato un quadro

Collana di studi cconomico-aziendali
«E. Giannessi»

Magia Zifaro

delle tendenze in atto e del relativi riflessi sul piano
culturale e della gestione del personale, concentra
I'attenzione sullo studio del complesso delle interre-
lazioni tra variabile culturale, etica, organizzazione e
performance economiche.

Libri/ L'arte del public speaking
Autore: Cesare Sansavini

Collana: Lavoro & Carriera

Pagine: 240

Prezzo: euro 16,50

Editore: Alpha Test

Diventare un guru della comunicazione in pubblico.
Questo volume affronta tutti gli argomenti di particola-
re interesse per coloro che intendono sviluppare mag-
giori abilita € competenze nell'arte del parlare in pub-
blico. Gli argomenti, espo-
sti in forma semplice e
chiara anche attraverso
esempi e casi concreti vis-
suti dall’autore stesso, so-
no organizzati secondo |
tre pilastri fondamentali
del cosiddetto public
speaking: le tecniche co-
municative, le strategie
comunicative e le intera-
zioni con il pubblico.
Completano infine il volu-

me |'analisi e | consigli applicati a situazioni ben speci-
fiche come: la conferenza, la didattica e la presentazio-
ne commerciale.

Corsi/ Come creare un PMO di successo

Si terra a Milano nei giorni 27 e 28 giugno il corso
Come creare un PMQO di successo, promosso
dall'lstituto Internazionale di Ricerca.

1) Project/Programme Management Office & conside-
rato la chiave per l'efficace evoluzione del Project
Management all'interna delle organizzazioni. Molte
aziende sono Intenzionate a costituire e implementa-
re un Pmo per suppartare servizi manageriali, ammi-
nistrativi, di consulenza, formativi e tecnici in aziende
project management oriented. Tale intervento forma-
tivo & progettato per fornire una sofida comprensione
del valore del PMQO e del metodo per avviarlo con
successo in azienda.

'approccio metodologico proposto consentira di an-
ticipare e rispondere agli interrogativi legati alla crea-
zione di un PMO, considerandone | benefici e gli
ostacoli; acquisire gli strumenti per assicurare I'alli-
neamento agli obiettivi strategici di business; svilup-
pare un framework per un'implementazione di suc-
cesso; individuare le funzioni aziendali necessarie per
supportare i requisiti specifici di  Project
Management; dare una visione degli strumenti (tool)
di supporto al PMO.

Il corso & rivolto a Responsabili di Project Office,
Project/Programme Management Office (PMO),
Responsabili di PMO, Responsabili di
Organizzazione, Responsabili [T, Responsabili funzio-
ni di supparto ai progetti, Risorse del PMO, Resource
Manager, Program Manager, Project Manager,
Assistenti ai Programme Manager e Project
Manager. Per maggiori informazioni consultare il sito
internet www.iir-italy.it

Corsi/ Nuovo Modello di Relazione
Industria/Distribuzione

La negoziazione legata al rinnovo dei contratti assor-
be molto tempo nei rapporti Industria/Distribuzione.
Al fine di considerare anche il consumatore nei con-
tenuti della negoziazione, ECR ha identificato un nuo-
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vo modello di relazione che focalizza la negoziazione
sul miglioramento delle performance, per soddisfare
al meglio il consumatore e migliorare |'efficienza del
sistema Industria/Distribuzione. Nella giornata del 21
giugno, a Milano, verranno presentati anche i risulta-
ti dei lavori sull'innovazione, che sono un modello
condiviso Industria/Distribuzione e che hanno come
obiettivo una maggiore efficacia ed efficienza del pro-
cesso di innovazione. Obiettivi di questo percorso
formativo saranno conoscere il nuovo modello di re-
lazione Industria/Distribuzione, nonché il modello
condiviso Industria/Distribuzione relativo all'innova-
zione; ed infine confrontarsi su queste tematiche.
Potranno partecipare al corso Buyer e assistenti, tra-
de marketing, key account manager, venditori, im-
prenditori, category manager, responsabili delle ven-
dite. Per informazioni e iscrizioni: http://indicod-ecr.it

Corsi/ Workshop pratico di merchandising

A fronte di uno scenario retail sempre pitt complesso
e competitivo € importante conoscere sempre me-
glio la Distribuzione, nei suoi diversi canali, attraver-
SO una conoscenza pratica e sul campo.

Questo workshop € una giornata pratica che si terra
a Torino il prossimo 16 giugno, che offrira |'opportu-
nita di approfondire sul campo le logiche che guidano
i distributori nella gestione del merchandising, inteso
come gestione degli spazi e dei display, e come si in-
tegrano queste logiche con la gestione delle catego-
rie e degli acquisti. Il workshop fornira gli strumenti
per costruire un piano di merchandising e |'opportu-
nita di vederlo implementato praticamente al fine di
soddisfare le esigenze dei clienti e far sviluppare le
vendite. Consentira di conoscere le criticita, gli aspet-
ti operativi che non consentono una gestione ottima-
le per il sistema e in ultima analisi per il consumato-
re finale. Di seguito riportiamo i contenuti del work-
shop: le aspettative emergenti dei clienti di fronte al-
lo scaffale; le sfide del merchandising; come viene
gestito il merchandising dal Distributore ospite (inter-
vento del Distributore); obiettivi, vincoli e difficolta,
fattori di successo; caso di successo di merchandi-
sing come “servizio”; ed infine visita guidata nel pun-
to vendita.

Le iscrizioni sono aperte a: Product manager, brand
manager e assistenti, responsabili marketing e trade
marketing, category manager, responsabili ricerche
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di mercato, vendite, merchandising, acquisti e logi-
stica. Per informazioni e iscrizioni: http://indicod-
ecr.it

Corsi/ Social Network Marketing

Il Corso Breve Social Network Marketing organizza-
to per il prossimo 27 giugno da MIP Politecnico di
Milano e rivolto a Marketing Manager, Brand
Manager e Product Manager, Responsabili Progetti
Internet e CRM, Account di agenzie di
Comunicazione e Media Planner. Obiettivi del corso
sono: capire le peculiarita e le opportunita dei Social
Network come canale di marketing e di relazione
con il cliente; conoscere il consumatore nel conte-
sto di fruizione dei Social Network; pianificare un'
iniziativa di marketing coinvolgendo i Social
Network; definire il giusto set di indicatori di perfor-
mance di iniziative di Social Networking Marketing.
Per ulteriori informazioni e iscrizioni contattare
Andrea Cappelletti al numero 02-3999195 o all’indi-
rizzo di posta elettronica cappelletti@mip.polimi.it
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