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Studiare I'impresa, 'impresa di studiare

L’iniziativa promossa dall’'Unione Industriali

Caffe di qualita, un prodotto a prova di crisi

Carmela Maietta

Non ha nulla del banchetto vendita
vecchia maniera. Sembra piuttosto
una composizione artistica moder-
na dove la collocazione dei vari ele-
menti & studiata nei minimi detta-
gli: impossibile non notarla anche
da l:mtannpen’hé parteda Ierra(ul

1a sulla se al-
laforma ugnlu'l pud dare la suainter-
pretazione, anche se ai pin da 'im-
pressione di un totem che evoca pe-
roodori e sapori familiari. E quando
ti avvicini, perché ti avvicini con cu-
riosita, ti rendi conto che quella sen-
sazione di familiarita aveva un suo
maotivo: quel totem, infatt, & costitu-
ito da una teoria di pacchetti di caffe
Kimbo sistemati in modo tale da
sembrare quasi una scultura di
avanguardia. Sul telone dell’aula
magnadell’Istituto Europa di Pomi-
gliano d'Arco Je immagini della
composizione, proposta dagli esper-
ti di immagine e comu nedel
Café do Brasil, di cui caffe Kimbo &il
marchio pill conosciuto, diventano
subito oggetto didibattito tra gli stu-
denti della scuola che partecipa al
progetto di orientamento al lavoro

Manager ed esperti della Kimbo-Café do Brasil incontrano
gli studenti dell’istituto superiore «Europa» di Pomigliano

Imessaggi

Espositori moderni
e volantini a tema
la comunicazione
per il business

Per ragazzi che cercano di carpire
isegreti della comunicazione la fi-
gura dello shop manager si pre-
senta interessante; e gl student
dell'Istituto Europa, che peril pro-
s i i

gel
no guidati dalla prof. AnnaLa Roc-
ca, semhbrano avere molte curiosi-
tadasoddisfare. Nunzia la Monta-
gnae Vincenzo D' Aniello cercano
di immaginarlo in azione: come
approccia il direttore del super-
mercato o del centro commercia-
le? Quali strategie mette in atto
per arrivare al consumatore e otte-
nere la sua fiducia? E che impor-
tanza rivestono, chiedono Filiber-
to Ulisse & Rosanna De Ponte, le
isole promozionali? Va da sé che
i rivela importante anche il rap-
porto con il direttore del punto
vendita che si deve convincere

«Smdiare  1'im- Il confronto Gli studenti dell'istituto dellahnnmdel]apmpnsm,qla che

- presa, l'impresa . «Europa- di Pomigliano hanno incontrato il Formazione sitrartidell d
di studiares, manager della Kimbo Giovanni Romano. rcaipmdntlo sulloscaffalesiache
Ma allora, da- Nellafilain alto: Nunzia La Montagna, Per crescere si stia proponendo un'isola pro-
1a per scontata la Roberta Capasso, Rosanna De Ponte. Al corsi mozionale che magar preveda
| qualita del pro- centro Ulisse Filiberto newroTosun, enanueis ks . anche una degustazione per un
dottoche, sisotto- ESPOSTO inazienda determinato periodo. Einche mi-
- linea, & sempre sura sono efficaci le degustazio-
I'elementodeter- - ni? Chiedono Roberta Capasso e
minante da offri- Perloshop Francesca Coppola. Evidente-
re sul mercato, i idi men lgonoun’ottima funzio-
come funziona formazione sifanno ne, soprattutto se il prodotto che
«l'ingrediente co- all'interno viene offerto pud garantire una
Professione municazione?s. dell'azienda: ¢ al grande qualita: il consumatore ha
Perché appare su- Caifé do Brasil, si modo di provare, fare le sue valu-
Eccochie bito chiaro che sottolinea, che tazioni c?rmnmnhmnm. acqui-

lo Sh’op 1O SE NE POSSAa bisogna respirare stare,

manager, fare meno in un I'aria di una impresa Eperraggiungerilconsumato-
figura contestoglobaliz- che dadiversi re pud il volantino essere escluso
trainante zzato dove 'im- decennisa dai mezzi di comunicazione? An-
magine e le paro- guardare avantie che in questo caso, si evidenzia,
del mercqto le hanno un peso interpretareigustie molto dipende dal modo in cui
al dettaglio di non poco con- le esigenze del viene fatto e presentato il volanti-
. [l direttore mercato. Ed essere no promozionale. E I'intervento
— vendite  della consapevolidella dello shop manager potrebbe es-
Kimbo, Giovanni Romano, ricorda qualita diun sere r\lt:lr,munanlr, per la colloca-
come sia necessario che una grande prod he h: . Di grande effi-
azienda riesca a dare del messaggi  lal fonecon il di delpun-  laivari prodott. abbia una sua singolarith, tale da  anche’ambizione cacia si rivelano | volantini a te-
inun contesto commercialecheor-  tovendita maanche riuscire a srap- Hanno la loro importanza, siri-  catturare l'attenzione come quella, ~ di proporsicome ma, soprattutto quando vengono
mai privilegia il fai da te e che ha, pargli la migliore collocazione sui  corda, ancheibanchetti di degusta- appuuto, allestita i in autogrill, mo-  elementodi proposti sotto forma di un libro.

quindi, quasi cancellato il rapporto
umano diretto tra venditore e com-
pratore. E dunque, il cliente come
pud incontrare il prodotto? [1 70 per
cento delle decisioni, si fa rilevare,
avviene nel punto vendita: questo,
allora, diventa il fulcro della comu-
nicazione,

banchi del prodotto che propone.
Una questione di grande rilievo, la
«messa ascaffales perché la posizio-
ne ha sicuramente una certa in-
fluenza sul volume degli acquisti.
Lo shop manager bravo, quindi, &
quello che riesce sempre ad avere
gli spazi migliori, quelli, per inten-

zione, E anche in questa occasione
lo shop manager deve dimostrare
turta la sua abilita di persuasione.
Non bisogna dimenticare, infarti,
che sono tante le aziende che chie-

immed visibi-
le.

Ma come si diventa shop mana-
ger? Eevidente che un buon percor-
so scolastico ha la sua importanza,

dono di avere la stessa opy iti:
avere uno spazio a disposizione
nell'ambito del punto vendita, pos-

ma & al o evid che non
pui bastare. Comein tutte Je profes-

sioni, si fa rilevare, la volonta di in-

S RPRODUZIONE AISERVATA

Di solito ¢’& un filo conduttore
che fa da guida e | messaggi sono

i perchéil prodot-
to che si vuole promuovere fa da
sfondo ma & parte integrante del
messaggio stesso. Va da sé che lo
shop manager bravo sarh capace
diacquisireuno spazio nell ambi-

Ed & quichesvolge lasuaimpor-  derci, che sono all’altezza degli oc- bil te inun punto giC0e,  pop Sphs ) to di un percorso strategico studia-
tante attivita una nuova figura pro-  chi. Nonacasola stessa distribuzio-  ancora possibilmente, di una certa soéla molla principale rfa?m. S to fin nei minimi dettagli.
fessionale: lo shop manager. Che  ne, si puntualizza, si & posto il pro-  dimensione, per avere 1a possibilith . p pepe I ca.ma.
non solo deve avere una strettacol- — blemadi llacliente-  di or o,

e una postazione che
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