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il marketing dei servizi camerali 

di sostegno alla competitività imprenditoriale:

come conoscere le esigenze dei nostri clienti e soddisfarle al meglio, come catturare l’attenzione dei nostri clienti sulla nostra offerta dei servizi 

Milano, 6 e 13  ottobre 2009
PREMESSA
Da tempo le Camere di Commercio sono chiamate a svolgere nuove e più ampie funzioni rispetto ai ruoli prettamente istituzionali: non si qualificano più come semplici fornitrici di servizi alle imprese ma come soggetti attivi dello sviluppo economico complessivo del territorio, impegnate a soddisfare anche la domanda di nuovi utenti che siano in grado di generare ricchezza e progresso a livello locale.

In particolare, le CCIAA della Lombardia si occupano attualmente di numerosi e diversificati interventi di sviluppo economico, promozione del territorio, supporto al tessuto imprenditoriale locale e, in generale, di azioni che richiedono competenze non solo giuridiche e amministrative ma strategiche e di project management.

Fornire servizi di qualità e generare un alto valore per il cliente non è più, quindi, proprietà esclusiva delle aziende private, ma un’esigenza sempre più attuale per la Pubblica Amministrazione.

Inoltre, il difficile contesto economico attuale richiede uno sforzo nel ripensare strategicamente al funzionamento dei servizi di promozione a sostegno della competitività, adattando all’attuale fase di recessione gli strumenti e le tecniche di marketing e comunicazione impiegate abitualmente dalle Camere di Commercio. 

In sintesi, il seminario proposto mira a rafforzare i servizi di promozione degli enti camerali (dalla formazione alle imprese, all’internazionalizzazione, all’orientamento, per citarne solo alcuni) nella direzione di garantire una qualificazione evidente delle CCIAA nella business community locale, potenziandone la credibilità e visibilità (che, a sua volta, genera una crescita di integrazione e identità nell’organizzazione interna).

OBIETTIVI:   
Chiarire le peculiarità di marketing dei servizi da parte di attori pubblici per facilitare un processo di miglioramento;

Esaminare le criticità, aree di trasformazione positiva e punti di forza da potenziare nell’attuale offerta di servizi;

Confrontarsi sull’ efficacia dell’ attuale segmentazione dei clienti, avviare un processo di rinnovamento degli strumenti e delle tecniche di marketing dei servizi camerali attraverso la  condivisione delle buone prassi;

Sensibilizzare all’importanza della promozione interna/esterna di eventi e attività non istituzionali e del monitoraggio della diffusione esterna.
DESTINATARI:
Responsabili e diretti collaboratori dei servizi dell’Area Promozione delle Camere di Commercio lombarde.

DOCENZA:
Dottor Sergio Terracina – Docente corsi su pianificazione strategie di marketing - Autore di pubblicazioni sulla materia – Consulente area marketing per aziende pubbliche e private
DATA:
6 e 13 ottobre 2009
SEDE:
Unioncamere Lombardia

Via E. Oldofredi, 23

20124 Milano

ORARI:
Dalle ore 9.15 alle ore 17.00
Martedì, 6 ottobre . 2009

Relatore: dottor Sergio Terracina
Ore   9.15
Registrazione dei partecipanti

Ore   9.30
Apertura dei lavori

Ore   9.45 
Presentazione dei partecipanti

Ore 10.00
Il marketing dei servizi: promuovere l’intangibile. Cenni sulle peculiarità dell’impiego delle leve del marketing nel settore dei servizi.
Ore 11.00 
Coffee break

Ore 11.15
Mappatura dei servizi e della clientela camerale. Una possibile segmentazione. Presentazione della mappatura e condivisione. Lettura critica ed evidenziazione delle criticità e punti di forza.
Ore 13.00
Pausa Pranzo 

Ore 14.00
Le migliori prassi nella promozione e comunicazione di servizi. Esame di prassi eccellenti di realtà camerali per un adattamento e miglioramento.
Ore 15.30
Comunicare i risultati e le best practices. Diffondere i risultati positivi e facilitare l’identificazione esterna delle Camere di Commercio come enti attivi per lo sviluppo locale.
Ore 17.00
Chiusura dei lavori della 1° giornata.
Martedì, 13 ottobre 2009

Relatore: dottor Sergio Terracina
Ore   9.15
Registrazione dei partecipanti

Ore   9.30
Analisi delle fasi di relazione con il cliente. Lettura del processo: dal primo contatto alla fidelizzazione. Il tempo come fattore di competitività.
Ore 10.00
Rilevamento dei fabbisogni dei clienti. Ascoltare e capire le richieste del cliente. Anticipare un servizio di risposta di qualità.
Ore 11.00 
Coffee break

Ore 11.15
Elementi chiave per la soddisfazione del cliente: professionalità e competenza, accessibilità e flessibilità, affidabilità e fiducia.

Ripensare il rapporto tra Camera di Commercio e cliente: potenziare la capacità di risposta e rassicurazione con l’impiego delle risorse interne. L’importanza del front-line. Sollecitare il cliente all’acquisto.
Ore 13.00
Pausa Pranzo 

Ore 14.00
La promozione e la vendita di servizi in periodi di crisi: aumentare il valore e la qualità dell’offerta per l’attrazione di clienti vecchi e nuovi. Fidelizzare il cliente/utente come strategia di profitto.
Ore 15.30
Pensare una nuova pianificazione di azioni e strumenti per comunicare e promuovere l’immagine e i servizi camerali. Da casa delle imprese a agente attivo di sviluppo locale. L’impiego di nuovi strumenti: relazioni pubbliche, road show, grandi eventi, ecc.
Ore 17.00
Chiusura dei lavori del seminario.
	

	
	


