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OBIETTIVO

Il seminario offre ai professionisti e imprenditori
della comunicazione di marketing I'opportunita di
verificare la presentazione della propria offerta e di
evolverla per incrementare la rilevanza presso i
potenziali clienti. Indipendentemente dall'attuale
crisi finanziaria, il mercato dei servizi di
comunicazione soffre di  sovracapacita e
cambiamenti della domanda che rendono sempre
piu difficile la difesa e la crescita del proprio
business. Gli stessi utenti della comunicazione si
devono adeguare a mercati caratterizzati da
cambiamenti sempre piu rapidi dei bisogni e
desideri dei consumatori e da crescenti livelli di
concorrenza, pressione su prezzi e profitti,
mutazioni dei  canali  distributivi e di
comunicazione. Tali cambiamenti rendono sempre
piu ardua lattivita degli operatori dei servizi di
comunicazione, soprattutto locali e non
appartenenti a gruppi internazionali. Allo stesso
tempo, perd anche importanti utenti di
comunicazione — sia locali che internazionali —
modificano il proprio comportamento e mettono in
crisi le relazioni con le grandi agenzie
internazionali. Questo apre nuove opportunita di
business importanti per gli operatori locali che
sappiano posizionarsi e presentarsi in modo
professionale, rilevante e distintivo.

DESTINATARI

Professionisti e imprenditori della comunicazione

di marketing, in particolare per quelli locali (non

appartenenti a gruppi internazionali) e operanti in:

1 Consulenza per le strategie di marketing,
marca e comunicazione

1 Servizi creativi — sia specializzati che integrati —
per le diverse discipline di marketing e
comunicazione in tutti i canali

SINTESI DEL PROGRAMMA

| contenuti e metodo del seminario si basano sull’esperienza
di acquisizione e gestione di clienti grandi e piccoli sia in
Italia che all'estero presso organizzazioni professionali di
alto livello. A differenza dei classici corsi di istruzione, il
seminario viene svolto con il coinvolgimento dei partecipanti
e l'esercitazione sulle loro credential reali. Il seminario
prevede:

9 introduzione del docente a principi di posizionamento e
presentazione

presentazione delle credential da parte dei partecipanti
revisione di gruppo guidata delle stesse presentazioni
sessioni di revisione individuale delle proprie credential
presentazione delle credential modificate

fase finale di feedback con indicazioni per lo sviluppo
ulteriore della propria attivita di marketing

Per incrementare I'utilitd del seminario, la partecipazione
sara limitata a 4 professionisti o aziende (con un massimo di
3/4 persone per azienda), i quali potranno anticipare le
proprie credential al docente due settimane prima del
seminario per eventuali suggerimenti (un questionario sara
inviato ai partecipanti). | partecipanti dovranno presentare le
proprie credential e modificarle durante il seminario. E’
richiesto I'utilizzo del proprio laptop.

Timing:

entro il 25 giugno scadenza iscrizioni e invio da parte del
docente di un questionario ai partecipanti;

entro il 2 luglio i partecipanti invieranno la presentazione
standard della loro azienda da utilizzare nel seminario.

DOCENTE Roberto Fedi

Titolare di Fedi Associates, azienda specializzata nella
gestione di iniziative di value innovation e di marketing
strategico per imprese e istituzioni. Precedentemente ha
lavorato in agenzie di comunicazione quali Young &
Rubicam (ltalia), Leo Burnett (ltalia, Germania, Ungheria) e
BBDO (Germania, Gran Bretagna e Stati Uniti). Alcune delle
sue responsabilita passate includono la gestrione globale di
marche per clienti quali Allianz, Bayer, Deutsche Bank,
Unilever/Bestfoods; la gestione di agenzie in Italia,
Germania e Ungheria e la supervisione dei clienti
multinazionali e del new business per BBDO Europe. Ha
tenuto lesioni su strategia, marketing e comunicazioni
presso [I'Universita Bocconi, la Marketing Academy
Budapest e I'Universita di Dussenldorf. Negli anni '90 scrisse
un libro sui ruoli nellagenzia di pubblicita e contribui al
manuale dellUPA sul briefing alle agenzie di pubblicita. E’
laureato in Scienze Politiche all'lstituto Cesare Alfieri
dell’'Universita di Firenze.
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QUANDO

Giovedi, 8 luglio 2010
dalle ore 9.30 alle ore 17.30

DOVE
Sede TP - Via A. Salaino, 7 — Milano

QUOTA DI PARTECIPAZIONE
Soci TP: E 800,00 + iva 20%

Ulteriori collaboratori dei Soci TP (max_3 per
azienda): E 120,00 + iva 20%

E 1.500,00 + iva 20%

Esterni:

Ulteriori collaboratori di esterni:
E 250,00 + iva 20%

Sconti per esterni:
- 20% se appartenenti ad Associazioni
convenzionate

MODALI TAS6 DI PAGAMI

La quota deve essere versata allatto
delliscrizione effettuando il pagamento tramite:

Bonifico bancario intestato a:

TP Associazione Italiana Pubblicitari Professionisti
Via A. Salaino, 7 - 20144 Milano

Coordinate bancarie:

Banca Intesa-SanPaolo — agenzia n. 32

Via Fontana, 22 - Milano

IBAN: IT54 W 03069 01627 100000010545

Assegno bancario o circolare intestato a:
TP Associazione Italiana Pubblicitari Professionisti
Milano

da consegnare il giorno
registrazione

INFO

Segreteria TP

Telefono 02 65 58 41

Fax 02 48 57 82 50

e.mail: tp@associazione-tp.it

sito www.associazione-tp.it

MATERIALE DIDATTICO

Non previsto (il materiale usato e sviluppato
durante il seminario resta di proprieta dei singoli
partecipanti)

ATTESTATO DI FREQUENZA

Al termine del corso verra distribuito ai
partecipanti I'attestato di frequenza
AGGIORNAMENTO PROFESSIONALE
I corso €& valido per la qualificazione e
I'aggiornamento professionale dei soci TPP

SCHEDA DI PARTECIPAZIONE

L6iscrizione si i ndeleicedneentq da pdrte
TP, della presente scheadiginviarsi via fax (02 48578250) débhente
compilata in tutte le sue parsioftoscritta per accettazione.

Allegare copia thehifico bancario e/0assegno bancario/circolare

DATI DEL PARTECIPA NTE

Nome Cognome

Indirizzo

Citta Cap. Prov.

Tel Fax

Cellulare

e.mail

Societa Tel. Fax

Settore di attivita

Mansioni dal

Studi effettuati

DATI PER LA FATTURAZIONE

Intestatario fattura
P.IVA

Codice Fiscale

Indirizzo
Citta Cap. Prov

PAGAMENTO EFFETTUATO

¢_Bonifico bancario di Euro emesso |l

¢ _Assegno bancario o circolare di Euro emesso |l

della Banca

Loi scri zilidanselose accompagnsata dalla relativa quota di partecipazione.

In caso di rinuncia verranno applicate le seguenti trattenute sulla quota di partecipazione
10% se |l a rinuncia perverr” prima del C
50% se perverrapd tale termine
Nessun rimborso a chi non si presenta senza preavviso

I'l sottoscritto autorizza | édinserimento
dati richiesti saranno usati per il Corso, le relative comunifazi@inf@mazioni su succes
programmi di formazione e aggiornamento; saranno conservati presdéial Baléilaoptlove
ogni interessato potr” rivolgersi per |

Il sottoscritto autoriz2 & informarlo su successivi programmi di formazione e aggi
all éindirizzo e.mail sopraindicato.

N.B.: La realizzazione dei corsi & subordinata al raggiungimento del numero minimo di pi

FIRMA PER ACCETTAZIONE
(con timbro se azienda)
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