del piemonte
orientale

Facolta di Economia
Corso di Laurea in Promozione e Gestione del Turismo
Anno Accademico 2010/2011

“Il commercio con [estero attraverso
[organizzazione fieristica internazionale’

Costa Alessandra
Relatrice: Prof.ssa Antonella Capriello
Tutor: Diego Costanzo



+» Storia dell’azienda

Italian Fair Servicenasce nel 2005 dalla volonta di Diego Costanzo di
voler promuovere e diffondere il Made in Italy eltconfine attraverso
I'attivita fieristica.

Dopo un decennio dedicato all’esportazione dei pitd¢essili italiani nel
mercato Russo, Cinese, Giapponese e Taiwanesepsploitarne i piu
rappresentativi, e dopo avervi aperto alcuni puwdndita nelle loro
maggiori citta, decide di dedicarsi interamentéatiVita fieristica che si
svolge in questi Paesi, riconoscendo le ampie dppibd che ne sarebbero
derivate.

Il progetto viene avviato con grande entusiasmesderio di diffondere i
prodotti di produzione italiana all’'estero, permeatlo cosi a numerose
aziende di ogni settore di farsi conoscere e apprezper l'indiscussa
qualita che contraddistingue le produzioni del ropaese, soprattutto per
guanto riguarda il settore dell’abbigliamento.

Per questo motivo accanto ad Italian Fair Servasce, sempre nel 2005,
Italian Fashion Agency

Si tratta di un progetto dedito sostanzialmentge#bre dell’abbigliamento
uomo/donna/bambino, calzature e accessori.

Entrambi i progetti sono portati avanti parallelamee I'azienda diventa
rappresentante ufficiale per I'ltalia di alcuneldgdiu importanti fiere dei
paesi asiatici, e non solo, come: Russia, Cinappaiae, Bielorussia,
Ucraina, Lituania, Emirati Arabi Uniti, Lettonia, r€cia, Kazakistan e
Arabia Saudita.

Cio che contraddistingue, soprattutto visivamelagartecipazione delle
aziende italiane a queste fiereleArea ltalia”.

Si tratta di un macro stand fieristico, riconoseibdal tricolore che lo
contraddistingue, che ingloba le aziende italiaaggeipanti in modo tale
da suscitare un maggiore impatto visivo ed emoavwisitatori e agli
espositori della fiera.



Ecco alcuni esempi di stand per I'Area lItalia.

Per dare maggior risalto alle produzioni tessilistrane, si € inoltre
pensato di organizzare degli eventi studiati peofiae I'incontro tra le
aziende italiane ed i buyer o altre aziende est@ieressate ai nostri
prodotti.

Si é voluta dare una maggiore opportunita alle reoarziende di farsi
conoscere tramite incontri B2B finalizzati all’esfazione dei prodotti
italiani e alla possibilita di trovarvi il giustapner.

Nasce cosiFashion Exclusiveun evento che ogni volta si ricollega a
“Fashion Industry”: la piu importante fiera delll@gliamento che si
svolge due volte I'anno (a marzo e ad ottobre) amghplesso sportivo-
concertistico di San Pietroburgo, in uno dei miglpalcoscenici espositivi
della citta.

Lo scopo della fiera &€ quello di fornire le condiai ottimali per esporre la
propria produzione, scambiare efficacemente espaFi@ella sfera della
tecnologia e dell’'organizzazione professionale lmediness, per stabilire
nuovi contatti d'affari e concludere contratti, peralizzare le condizioni
di mercato e della capacita competitiva della geoproduzione.

Le esposizioni stagionali, organizzate dal Grupperigtico “Farexpo”,
sono una delle maggiori fiere settoriali della Reg Nord-occidentale
della Russia e appartengono al novero delle apoaiitarie che hanno |l
sostegno dellAmministrazione di San Pietroburgale® Governo della
Regione di Leningrado.



Questi eventi fieristici sono stati premiati conitiblo d’onore dell’'Unione
Internazionale delle fiere e delle esposizioni segjnalano per la costante
crescita sia per numero di partecipanti e superfaelle aree da essi
occupate, sia per le tematiche trattate nel coefle tlere.

Per quanto riguarda gli everfiashion Exclusiveorganizzati ddtalian
Fair Service essi hanno riscosso anno dopo anno sempre maggior
successo.

Gli incontri B2B, organizzati in locations di elggaprestigio come ad
esempio il Corinthia Hotel di S. Pietroburgo, sufteospettiva Nevskie,
erano intervallati da sfilate, il cui scopo era lbueali esibire le nuove
collezioni delle aziende italiane e promuoverle paitenziali clienti i
presenti.
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(Esempi di stand fieristici degli espositori Itaiahe hanno partecipato
all’ Intertextile Balticundi Riga e aFashion Industrydi S.Pietroburgo)



% Organizzazione dellattivita svolta

Per quanto riguarda l'organizzazione del lavoro Itevalall’azienda,
possiamo individuare una serie di procedure, sipgli ciascuna fiera da
promuovere, che richiedono un arco temporale chgavan minimo di tre
ad un massimo di sei mesi.

E' di fondamentale importanza avviare la promoziafieun evento
fieristico con largo anticipo, in modo da permedtarpiu aziende possibili
di venirne a conoscenza, informarsi e, in caso altegipazione, di
cominciare I'iter organizzativo.

Uno dei principali modi per farsi conoscere comeierda di
rappresentanza italiana per le fiere all’estero uellg di partecipare
personalmente, come visitatori, a quelle che digormw in Italia.

In tal modo si entra in contatto con tantissimeenade espositrici che
potrebbero essere interessate ad esporre oltreneogfazie all’aiuto di
Italian Fair Servicee ai contributi regionali appositi.

Anno dopo anno si € venuto a creare un databaseteloli dimensioni,
suddiviso in settori merceologici, contenente tuttominativi di aziende
che potrebbero essere interessate a collaborare.

Per ogni fiera in oggetto, ogni volta viene craata e-mail promozionale
contenente tutte le informazioni specifiche a rigoa che viene inviata a
tutti i destinatari del settore interessato.

Se ne sottolineano le potenzialita ed il vantagiie un’azienda potrebbe
trarne partecipandovi.

Dopo un primo invio si riscontrano gia le prime athdi risposta, siano
esse positive o, sfortunatamente, negative.

Successivamente, attraverso il contatto telefonisio,specificano le
caratteristiche della collaborazione e si trattzo8to del servizio offerto.

A poche settimane dall'inizio di ogni fiera vienaviata nuovamente
un’ulteriore e-mail informativa, spesso denomir#at minute”. Con essa
si invitano i clienti ad affrettarsi nel prenotate stand poiché la
disponibilita degli spazi, a ridosso della manidgsine, € sempre minore.
L'azienda, per ogni fiera, segue i suoi clientinpai durante (spesso
recandosi personalmente in loco) e a manifestazionelusa.

In questo modo il cliente viene affiancato e supgtorper tutta la durata
della collaborazione. Gli vengono fornite tutte ilormazioni ed il
sostegno necessario sia per quanto riguarda I'azmaione sia per
guanto riguarda la partecipazione all’evento stesso



Tuttavia, il sistema informativo via e-mail, norf’'é@ico mezzo usato per
farsi conoscere.

Social Web marketing e comunicazione 2.0

Infatti, oltre al proprio sito internet, I'aziendie da poco varcato la soglia
del mondo dei social networks, come Facebook et&ryitiscontrandone
sin da subito effetti molto positivi.

Si tratta di un modo piu informale di relazionassi terzi e di diffondere
piu rapidamente le notizie.

I nome dell'azienda circola velocemente e le infazioni vengono
rapidamente aggiornate. Il tutto viene completabm doto delle fiere,
recensioni, inviti e partecipazioni ad eventi.

| nuovi social media rappresentano dunque uno sinton dall’alto
potenziale e soprattutto piuttosto economico imier di investimento
monetario, a disposizione di tutte quelle real@fgssionali che intendono
mettersi in gioco esplorando nuovi territori e smentando nuovi modi di
comunicare.

| social network possono fornire alle imprese maggipportunita di farsi
conoscere e comunicare coi potenziali clienti.

Si possono utilizzare questi canali per far conesadteriormente il
prodotto o servizio in maniera differente, utilingd® magari filmati,
tramite siti di video sharing, e fotografie.

Si ricerca percio esposizione in modi che sarebbenwossibili con |
tradizionali mezzi di comunicazione: infatti un’ergione pubblicitaria in
un giornale ha costi decisamente maggiori e hadurata limitata nel
tempo.



+» Collaborazione con altri enti

L'azienda, nell’affrontare questa nuova sfida inbtmfieristico, ha sin da
subito cercato I'appoggio di Enti Pubblici ed Istit che avrebbero
rafforzato e finanziato la sua attivita.

Ruolo di notevole importanza é stato assunto @l Istituto per il
Commercio Estero

ITALIA 4

Istituto nazionale
per il Commercio Estero

L'ICE é lI'ente pubblico che promuove, agevola eluppa gli scambi
commerciali dell’ltalia con gli altri Paesi, offrda servizi di assistenza e
consulenza alle aziende italiane nel processo di
internazionalizzazione e di radicamento nei mereateri, favorendo il
flusso di investimenti produttivi.

L'attivita promozionale dell'lCE concentra oltre3i4 delle risorse per
attivita di promozione merceologica su settori wemtificati dell'industria
manifatturiera, tra cui l'eccellenza del Made ialyitnel sistema moda-
persona e nel sistema abitare, nell'agroalimentaeta meccanica, nei
beni strumentali e nei comparti high-tech a pio albntenuto tecnologico
e innovativo, mentre vengono ridimensionati glingiamenti per attivita
plurisettoriali o prettamente d'immagine.

Sono inoltre destinate risorse importanti agli imémti di promozione
“Iindiretta": formazione manageriale e professionalgoni finalizzate alla
collaborazione industriale e azioni per incentivgiienvestimenti esteri in
entrata e in uscita.

Di fondamentale importanza € anche il ruolo ricopeatalle Camere di
Commercio e da alcune Regioni che ogni anno mettmlsposizione
delle aziende italiane dei vouchers utilizzabili peprire le spese derivanti
dalla partecipazione alle fiere all’'estero in mddte da invogliare anche
economicamente le aziende a parteciparvi.

| suddetti voucher sostengono le micro, piccole edign imprese nel
tentativo di acquisire nuovi mercati e rafforzatei propria presenza
attraverso la partecipazione a fiere internaziongile si svolgono
all'estero.



Essi coprono parzialmente i costi sostenuti pgaldecipazione delle PMI
(le piccole e medie imprese) ad una manifestazidiexistica
internazionale all’'estero, selezionata allinterrdd un elenco reso
disponibile  on-line in sede di richiesta del vouche
La partecipazione pud avvenire in forma collettican organizzazione
curata dai soggetti attuatori individuati secondwiteri indicati ciascuna
volta nel bando, oppure in forma individuale.

La prima € curata da un soggetto attuatore e pesv@destimento
individuale per singola impresa in area collettregionale caratterizzata
da un’immagine coordinata, compresa la dotazionarede d'incontro e
spazi di servizio per le imprese (l'organizzaziosera realizzata in
considerazione di quanto previsto dal regolameatlEhte Fieristico).

La partecipazione in forma individuale prevedetdimento, su iniziativa
diretta della singola impresa, ad un massimo dittquananifestazioni
fieristiche internazionali di suo interesse.

Spese ammissibili: il voucher concorre a copriredese riguardo I'affitto
degli spazi espositivi, i servizi di traduzione adterpretariato,
I'allestimento e la pulizia dello stand, l'allacoianto dell’energia elettrica
ed il trasporto a destinazione di materiali e ptodsolo campionario).
Ulteriore ente collaboratore eGINA Nazionale

|| " Confederazione Nazionale
| dell Anl?:mato e della Piccola
y e Media Impresa

Il]ll,‘]' I

Dal 1946, anno della sua fondazione, CNA ¢é al fiathegli artigiani, delle

piccole industrie del manifatturiero, del commeycdel turismo e dei

servizi e dei nuovi lavoratori autonomi, dando vadie loro richieste di

fronte alle Istituzioni, alle Pubbliche amministiaa e ai Sindacati dei

lavoratori.

Attraverso il CNA, gli imprenditori trovano tutteel risposte per

un’efficiente gestione aziendale, grazie ad uresist di servizi che spazia
dalla contabilita alla consulenza in materia amiailen per arrivare alla
formazione rivolta a soci e dipendenti e alla cdersza al credito.

La mission del CNA ¢ di dare valore all'artigian&alla piccola e media
Impresa, proponendosi come loro partner per lauppidb e promuovendo |l
progresso economico e sociale. Tale obiettivo éseuprito attraverso
un’organizzazione strutturata e diffusa, un sistednaocieta che offre
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servizi integrati e consulenze personalizzate mprese, una struttura
moderna che fornisce ai propri associati assistemzi@rmazioni e
soluzioni innovative.

s Criticita e punti di forza dellimpresa

Nell'ottica suddetta, I'azienda risulta fortificatdall’appoggio degli enti
sopracitati, ed entrambe le parti, ma soprattéttaziende espositrici, sono
in grado di trarne vantaggio.

Senza l'incentivazione economica da parte degli pubblici, infatti, in
periodi come questi, difficiimente le aziende dménsioni soprattutto
medio — piccole, si esporrebbero al rischio di g@pare a fiere oltre
confine poiché il costo € piuttosto elevato seamisiderano le spese del
volo, del soggiorno in hotel, i vari trasferimeiriiloco ed il costo dello
stand fieristico.

In tal modo, con cifre diverse a seconda del tipfieda in questione, si
vanno a coprire i costi relativi allo spazio espusi

Le aziende italiane sono piu invogliate a partawipa si sentono piu
sicure poiché affiancate da enti qualificati cheisteno e forniscono
consulenza in materia di esportazione all'estengmondono prontamente
alle loro richieste chiarendo ogni dubbio in merito

Si tratta quindi di una duplice collaborazione sef® quale, forse, quest’
attivita non esisterebbe o comunque sarebbe pigiifda gestire.
Tuttavia, uno dei punti sicuramente a favore deiéada ¢ il fatto che essa
lavori prevalentemente con alcuni dei cosiddetads emergenti”, quali
Cina e Russia.

Questi vengono considerati come i maggiori paesndr della ripresa
globale, con un Pil di crescita molto alto e dolvseittore dell’alta moda,
ad esempio, non ha subito significative crisi proerché destinato ad un
target medio-alto e piuttosto esigente. Il designRiussia € in grande
fermento, come sottolineano i rappresentanti deh@Nsono in crescita le
possibilita per le imprese terziste del nostro Paes

Crescono nuovi stilisti in Russia che non trovamoloco, la capacita
manifatturiera necessaria per industrializzare rddptto. E qui c’@ un
ruolo che CNA in collaborazione c@ocieta Italia esportatore di brand di
lusso nei territori dell’ex Unione Sovietica, intkn svolgere: quello di
creare relazioni tra le piccole imprese italiane ®aprese russe,
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favorendone l'internazionalizzazione nella Federszi Russa e
promuovere anche collaborazioni produttive con stivei che pongono
molta attenzione verso il sistema manifatturieronidstro Paese.

Descrizione delle attivita svolte durante lo stage
“* Il progetto iniziale

Durante lo stage da me effettuato prekatian Fair Service di durata
trimestrale, ho potuto apprendere e svolgere tattgtivita di marketing e
comunicazione che vengono svolte dall’azienda.

Essendo un settore da me molto apprezzato, e chaviiw modo di
conoscere a livello teorico durante il mio percodscstudi universitario,
guesto stage mi ha dato la possibilita di metteqgratica sul campo le mie
conoscenze precedentemente acquisite in aulappir@derne di nuove.
L’azienda presso cui ho svolto il tirocinio, come precedentemente
spiegato, dal 2005 svolge un’attivita di rappreapna fieristica all’estero
e questo mi ha permesso di coniugare tre attivitaid grande interesse:
la possibilita di mettere in pratica le mie conaselinguistiche durante le
trattative coi clienti e con le organizzazioni f&iche, la possibilita di
svolgere attivita di marketing e di promozione ddiiere in oggetto e,
infine, quella di approfondire tutto quel che rigide il commercio con
I'estero.

Per questo motivo ho colto con grande entusiasnestgopportunita che
mi avrebbe dato modo di crescere ed imparare sapgcaed in maniera
diretta, quanto avevo prima solamente appresalitai |

L'azienda, infatti, era alla ricerca di una persoctze apprendesse e
seguisse tutte le attivita di promozione dellediercomunicazione ai terzi,
con particolare attenzione riguardo ai rapporti cbenti e alla loro
fidelizzazione.

Grazie a questa opportunita avrei imparato comar@nuove una fiera,
come avviene il commercio con l'estero e I'impodarassunta da alcuni
enti come “ICE” e Camere di Commercio regionalige cassistono ed
aiutano le imprese nel loro processo di internadiapnazione.
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+» Le mansioni affidate

Per guanto riguarda le mansioni che mi sono stidfigate, in un primo
momento ho dovuto concentrarmi sull’attivita svaltl’azienda per poter
meglio comprendere tutte le fasi di cui constavaia attivita.

Dopo un primo periodo di “inquadramento”, suppatat affiancata dal
Sig.Costanzo, mi sono avvicinata alla promoziondediere in senso
stretto.

Sin da subito mi e stato affidato il compito dides aggiornato il database
aziendale, contenente tutti i contatti dei potdnzbkenti, ed ordinare i
nominativi in base al settore merceologico di afgreanza.
Successivamente ho iniziato a dare il mio appogltarcreazione delle e-
mail informative che sarebbero state inviate antli curandone I'aspetto
stilistico e per cio che riguarda il contenuto.

Oltre alle e-mail, di notevole importanza era iblau rivestito dal sito
aziendale, che doveva essere costantemente aggiadaarricchito con
foto, video e recensioni delle fiere che si somute.

| contatti con i clienti avvenivano principalmenggtraverso internet,
quindi e-mail e skype, ma anche attraverso l'usofabe ed il contatto
telefonico.

In tal modo, durante la mia presenza in uffici@ abitudine trattare con le
organizzazioni fieristiche ed i clienti attravergoesti moderni ed ormai
indispensabili mezzi di comunicazione.

Per ogni nuovo cliente, si avviava una procedura grevedeva
I'inserimento di tutti i suoi dati e le sue richiesn documenti Excel, in
modo tale da avere sempre sotto controllo le aeieclde avrebbero
partecipato a qualsiasi fiera.

Successivamente si concordavano il costo del servofferto, la
spedizione del campionario in fiera e la presenzavdntuali incentivi o
voucher emessi dalle regioni di appartenenza.

Una delle mansioni piu importanti che mi sono stsegnate durante il
periodo di stage, € stata quella di affiancaradiada durante il varco della
soglia del mondo dei cosiddetti “social network”.

Infatti, mi & stato assegnato il compito di crequattro diversi account:
due su Facebook e due su Twitter peatian Fair Serviceed Italian
Fashion Agency

Si e trattato di un passo molto importante perid¢iada, che ha cosi
dimostrato di voler essere costantemente aggiomatgpasso con i tempi,
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approfittando di ogni mezzo di comunicazione persifaconoscere e
apprezzare.

Ormai moltissime aziende sono presenti nei so@i@csocial network:
guesti servono non solo a farsi conoscere ma aaataéforzare rapporti
gia esistenti e tenere costantemente informatirii,ten modo meno
informale e decisamente piu rapido ed intuitivo.

Certamente questi mezzi sono per lo piu di tipalldiativo, in quanto il
nuovo potenziale cliente che vorra collaborare ¢amienda passera
immediatamente al vecchio contatto telefonico,ipiimo e privato.

Sin da subito I'azienda ha riscontrato i primi pwsieffetti, in quanto le
visite del sito hanno subito un notevole incremetn un conseguente
aumento dei contatti.

E’ stato mio dovere quello di provvedere al mantemto degli account,
curandone l'aggiornamento continuo, I'inserimeniotutto il materiale
informativo e la promozione degli eventi che siefdrero tenuti, come ad
esempio il precedentemente citato evento di medshion Exclusive
Durante il tirocinio mi si € presentata inoltre passibilita di assistere
personalmente ad un evento, organizzato in un mademo Hotel della
periferia Milanese, dotato di un apposito spazimgressi, nel quale
numerosi buyer professionisti provenienti dalla $sanno incontrato i
titolari di una ventina di aziende tessili milanegpartenenti ad una
associazione che promuove le loro produzioni d#es

Si e trattato di un incontro B2B volto a far conarci loro prodotti tessili
ed accessori a dei potenziali acquirenti russi, alrebbero poi rivenduto
gi stessi alla clientela del loro paese.

E’ stata un’esperienza molto importante per metpbigo avuto modo di
assistere alle loro trattative commerciali, ved=yme si organizzano degli
incontri business to business, ovvero tra operateti settore, e capire
guali sono i beni di produzione italiana che sonorigercati all’estero.
Questo evento ha sicuramente permesso alle azipadecipanti di
concludere delle interessanti trattative, tuttagiasolo un preludio di
guanto accade poi in realta nelle fiere vere eneop

E’ stata un’esperienza molto significativa e migeamesso di avere “un
assaggio” di cio che accade nelle esposizionistiehe.
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“ Le competenze acquisite

Il tirocinio svolto pressdtalian Fair Serviceha senz’altro avuto un ottimo
impatto su di me.

Quest’esperienza mi ha permesso di maturare siativameente sia
professionalmente e mi ha insegnato molto.

Per quanto riguarda le attivita svolte in ufficlep imparato ad usare
meglio alcuni programmi di Ms Office che prima dioea non avevo
avuto modo di approfondire.

Ho appreso come si promuove un evento fieristientemdo dal contatto
coi potenziali clienti fino ad arrivare alla trattea economica, passando
per I'organizzazione materiale dello stand.

Mi sono resa conto di quanto continuo e costanteegno serva per
pubblicizzare gli eventi e renderli interessangy pon parlare di quanto
sia importante oggigiorno sapere bene le lingueragtutto quella inglese.
Questo € un aspetto che mi ha dato molte soddisfiaznfatti speravo di
poter intraprendere uno stage che mi avrebbe psmusnigliorarmi e di
esercitare giorno dopo giorno il mio inglese, epsg@n maniera minore
pure il mio francese, confrontandomi anche congersnadrelingua.
Questa esperienza e stata molto importante sofioatiul piano emotivo,
poiché mi ha insegnhato come gestire alcune sitngzztome comportarmi
con i clienti, come affrontare la mia timidezzasituazioni del tutto nuove
per me.

Grazie a questo stage ne sono uscita fortificatariechita: € stata una
breve esperienza ma mi ha insegnato molto.

Per questo motivo auspico, un domani, di trovaranyoiego in questo
ambito, cosi stimolante, entusiasmante e riccopgioctunita di crescita
professionale.

¢ Le connessioni con il percorso di studi intrapreso

Lo stage, che ho da poco ultimato, mi ha permessedere e capire in
campo pratico cio che durante il mio percorso usiv&io avevo appreso
solamente sui libri.

Infatti, tre anni fa ho deciso di iscrivermi alladolta di Economia, nel
corso di Promozione e Gestione del Turismo, poiahiéha sempre
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appassionato ed incuriosito lI'ambiente economicoquello legato
all’attivita turistica, ma non solo.

Da sempre ho desiderato collaborare con azienden@zatrici di eventi,
di manifestazioni ecc.

Infatti, da ormai quattro anni, lavoro saltuariateermpresso il centro
espositivo Fiera Milano, a Rho, dove ho la poss$ibdi seguire da vicino
le manifestazioni fieristiche e parteciparvi conngiani di assistenza e
accoglienza dei visitatori e dei clienti.

Grazie allo stage, invece, ho potuto capire cont® twiene organizzato,
assumendo un’ottica da “dietro le quinte”.

Inoltre, questa esperienza mi ha permesso di apmiok le mie
conoscenze per quanto riguarda 'ambito del margettome si struttura
ed organizza un evento fieristico, come lo si pidixda e con quali mezzi,
qgual € il target a cui ci si riferisce ogni voltdeetattiche per convincere |l
cliente a parteciparvi.

Si tratta di un procedimento molto articolato e ptesso, che richiede
grande impegno e continua costanza.

Accanto al settore del marketing, della comunicagioe I'ambito
fieristico, mi ha molto appassionato cid che coneef commercio con
I'estero.

Si tratta di una sfera molto delicata e di difeciattuazione, se si
considerano le ferree norme e restrizioni che wospei paesi asiatici ad
esempio.

Per questo motivttalian Fair Servicesi serve costantemente dell’aiuto di
Istituti di consulenza e assistenza, fra i quaicep il ruolo dell'ICE,
I'Istituto per il Commercio con I'Estero.

¢ Lo stage in relazione alla professione che si intiensvolgere

Come ho precedentemente affermato, desidero inrcofuttovare un
Impiego presso un’azienda che si occupi di commegon |'estero, a tal
proposito € mia intenzione imparare quanto primaltra lingua oltre a
guella inglese e a quella francese gia conosaut®mungue nell’ambito
dell’organizzazione di eventi e manifestazioniiBgche internazionali.
Tuttavia, dopo la Laurea Triennale, mi piacereblmpleare le mie
conoscenze in merito iscrivendomi al Master in Mg e
Comunicazione presso la Facolta di Economia dinfori
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In quest’occasione avrei la possibilita, trasceesimesi di lezioni teoriche
in aula, di cominciare un altro stage, della duditguattro mesi, in una
delle grandi aziende partner.

Infatti, molte lezioni saranno tenute o affiancddéeresponsabili marketing,
ma non solo, di importanti aziende quali Fiat Gréwpomobiles, Ferrero,
Ducati, Leo Burnett, Nestlé, solo per citarne | @ppresentativi.

Grazie all'intervento di direttori marketing, diteti commerciali e product
managers delle principali imprese ed attraversgol'uli case studies
internazionali il Master esplora le caratteristiahistintive del marketing
nei principali settori dell’economia contemporangaonfrontando le
strategie di marketing in settori diversi e stud@ancome le imprese
competono, i partecipanti al Master acquisisconnosoenze su come
sviluppare strategie di successo. Settori di stuskmo: alimentare,
abbigliamento, consulenza, cosmetici, high-techssdy nautica, beni
culturali, servizi.

Un ulteriore percorso formativo molto interessaateuello offerto dal
Ministero del Lavoro col programmd-ixo”, che promuove 690 stage e
tirocini dedicati ai neolaureati ed ai disoccupati.

Il project work, che si svolge in aziende che abbidirmato una
convenzione con l'ateneo di appartenenza, consintedere un’azienda
da vicino e di vivere un’esperienza professionalecampo.

Un’altra occasione che mi piacerebbe cogliere ellauefferta da
“Assocamerestero”.

Gestito con la Fondazione Crui, si tratta di uziaiiva per avvicinare |l
mondo accademico e quello del lavoro, offrendouadiati e neolaureati la
possibilita di effettuare un periodo di formaziopeesso le Camere di
commercio italiane all’'estero.

Gli sbocchi professionali sono molteplici, al tenmidella triennale mi
orientero tra queste offerte fermo restando il mteresse per le attivita
sopracitate.

+* Criticita e punti di forza dell’esperienza

In conclusione, non posso che sottolineare gli tspEositivi che
guest'esperienza ha avuto su di me.

E' stata molto istruttiva sia sul piano professienasia su quello
personale.
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Mi € servita per apprendere e ampliare le mie oogoe, per
appassionarmi ancora di piu ai settori di mio ie$se e mi ha aiutato a far
chiarezza per quanto riguarda il percorso profesdée che intendo
svolgere una volta terminata I'Universita.

L’'unico lato negativo di questa esperienza puo ressge vogliamo,la
brevita della stessa.

Infatti, dati i numerosi progetti avviati cdtalian Fair Servicedurante la
mia presenza, sarebbe stato interessante portesh@usione e valutarne
al termine i riscontri.
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