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Piu corporate e associazioni

Il lavoro degli organizzatori si sta concentrando sui buyer, selezionati in modo piu mirato
con un nuovo sistema di inviti. E cambia I'agenda, con pil spazio per gli appuntamenti liberi

DI ADRIANO LOVERA

Pl imprese e associazioni. £ una
selezione mirata che punta ad au-
mentare | contatti potenzialmente
produttivi. Il lavoro di questi mesi
dell’organizzazione della Btc si sta
concentrando sui buyer, che in que-
ste settimane sono stati contattati
e gia dalla fine del mese di marzo
potranno iniziare a registrarsi pre-
liminarmente.

Selezione. «L'obiettivo & quello
di raggiungere 1.100 buyer effet-
tivi in fiera, divisi fra italiani ed
esteri — spiega Cecilia Brazzini, a ca-
po del programma di accoglienza
buyer - con provenienze estere da
ben 29 Paesi». La Btc, quest'anno, ha
rafforzato il sistema di selezione.

Le brochure sono state inviate a
un numero pid ristretto di sogget-
ti. A questo primo contatto ne fara
seguito un secando con l'aggiunta
di maggiori dettagli sulla manife-
stazione, ritagliati secondo le esi-
genze del singolo destinatario. «Per
dire solo degli italiani - spiega Tom-
maso Lapini, dell’'ufficio buyer - la
specializzazione & stata forte, con-
siderando che nel 2005 erano par-
titi oltre 5.000 inviti. Adesso, inve-
ce, possiamo assicurare un alto gra-
do di qualita». | buyer italiani ed
esteri stanno gia iniziando a rispon-
dere ai contatti, fornendo feedback
positivi. E la selezione, come acca-
duto nelle altre edizioni, si avvale di
numerosi professionisti, grazie ad
accordi sia con intermediari esteri
(testate, catene alberghiere, asso-
ciazioni di categoria) sia con altret-
tante associazioni e distretti pro-

_ duttivi del mercato italiano.

Il coinvolgimento di intermedia-
ri, soprattutto all'estero, permette
a Btc un‘ottima visibilita. In modo

' particolare é stata riconfermata la

collaborazione con il gruppo Htms
in alcuni Paesi, attivo con |a rete di
Regional Buyer Coordinator che s
occupano di selezionare figure pro-
fessionali interessate a fare busi-
ness in Italia.

«Nello specifico, abbiamo chie-
sto ad Htms di concentrarsi, oltre
che sul segmento dell'intermediazio-
ne, anche sul segmento corporate
per far fronte alla grande doman-
da che riceviamo» ha spiegato To-
bia Salvadori, responsabile dei con-
tatti con I'estero presso I'ufficio
buyer.

Accreditamento. Entro un me-
se dal momento in cui i buyer in-
vieranno la propria scheda, riceve-
ranno una conferma da parte di
Btc, insieme a un codice utente e
una password. Per ultimare |iscri-
zione dovranno semplicemente ac-
cedere all’area riservata buyer su

Il gruppo Htms
a supporto della
selezione per

i Paesi esteri

PACCHETTI E FAM TRIP

| buyer, coloro che all‘interno della propria azienda o associazione
organizzano, pianificano o gestiscono ogni tipo di evento, a partire dal
20 marzo possono compilare la scheda di pre-registrazione per
partecipare all’'Hosted Buyer Programme di BTC, lo speciale pacchetto
ospitalita che riserva BTC e comprende:

@ programma appuntamenti prefissati

@ viaggio o volo aereo da e per Firenze

@ pernottamento in hotel 4/5 stelle

© partecipazione a visite culturali, cene e serate di gala
@ ingresso ai seminari di formazione e aggiornamento

@ assistenza in fiera

@ per i buyer esteri sono inoltre previsti fam trip nelle principali citta

wwww.btc.it, dove compileranno il
modulo con cui accettare le moda-
lita di partecipazione e annulla-
mento,

Al ricevimento della scheda di
conferma da parte del buyer, Bic
provvedera a prenotare volo o tre-
no, hotel e includere il buyer in tut-
te le attivita previste nel program-
ma di soggiorno.

Novita. Fra le novita di que-

st'edizione che riguardano i buyer
ne vanno segnalate almeno tre re-
lative alle modalita di iscrizioni e
di matching con gli espositori:
istituzione di un call center strut-
turato di supporto all'hosted buyer
office interno, che lavorera esclu-
sivamente sul settore Mice per crea-
re un contatto diretto con | buyer
(monitoraggio costante e capillare
del mercato). L'uso del call center

sara attivo anche sui visitatori non
ospiti;

i buyer compileranno esclusiva-
mente on line un‘unica scheda di
pre-registrazione, che accorpa sche-
da di preselezione, scheda appun-
tamenti e programma di soggior-
no, in mode da fornire in un‘unica
volta tutti i dati necessari a orga-
nizzare il loro soggiorne a Firenze;

gli appuntamenti fra espositori e
buyer: quest’'anno per la prima vol-
ta sia i buyer che gli espositori po-
tranne fissare direttamente gli ap-
puntamenti fra di loro nell'area
web riservata selezionandosi a vi-
cenda in base alle rispettive esigen-
ze di business.

Calendario. Successivamente
Bte fornira anche appuntamenti
prefissati che, in aggiunta a quelli
liberi, formeranno un'agenda di
appuntamenti per buyer ed espo-
sitori che garantira esclusivamente
incontri mirati con forniteri funzio-
nali al lore business. Un'innovazio-
ne importante perché, a differen-

za del 2005, I'agenda appuntamen-
ti viene rilasciata con diversi giorni
di anticipo, in modo che questi pos-
sano organizzarsi al meglio.

Comunicazione. L'organizzazio-
ne sta anche definendo un piano di
comunicazione che si riveli il pid
adatto possibile a ogni esigenza.
«Questo in modo da creare un con-
tatto costante con il buyer attraver-
so comunicazioni chiare, puntuali,
precise, concentrate ed incisive per
tutto I'arco dell’anno, via email, on-
line e tramite |'ufficio stampa del
gruppo TTG [talia» aggiunge Ceci-
lia Brazzini. Allo stesso tempo, ver-
ra aggiornato costantemente il si-
to www.btc.it.

Top buyer. l'organizzazione del-
la Bic, infine, non trascurera di ri-
servare attenzioni particolari per gli
ospiti pit importantl. 5i sta metten-
do a punto un progetto specifico
per i top buyer, cioé una selezione di
circa 150 nominativi, responsabili
meeting e incentive di grandi orga-
nizzazioni o multinazionali.

PROFESSIONISTI «La possibilita di relazionarsi risulta migliore che altrove»

L'utilita delle fiere come la Bic

non si discute. La pensa cosi un pro-
fessionista del settore, con espe-
rienza in grandi gruppi privati che
per i loro viaggi incentive o altri ti-

pi di eventi scelgono solo il meglio.
E la testimonianza di Daniel Ver-
schaere, attualmente responsabile
comunicazione e marketing di Atos
Consulting, uno dei maggiori ope-
ratori di consulenza aziendale. Ver-
schaere, fine all'anno scorso, si occu-
pava dell'incentive di lbm, organiz-
zando circa 5-6 viaggi all'anno.
Ora fa lo stesso in Atos e nonostan-
te il cambio di casacca non manche-
ra di fare tappa alla Btc, avendo gia
confermato la sua presenza que-
st'anno.

«Abbiamo appena spedito un grup-
po di dipendenti Atos in Cina - rac-
conta - ma per gli altri pensiamo
che il Sud Europa, in particolare |ta-

lia e Spagna, saranno senz'altro le
destinazioni principali. L'offerta di
queste zone & migliore sia di quella
americana sia di quella asiatica.
Quest'ultima, per esempio, presen-
ta offerte molto economiche ma
non ci sono attrazioni storice-arti-
stiche, diffuse praticamente dapper-
tutto, come in Europa. Gli Stati Uni-
ti, invece, sono attualmente lontano
dalla nostra prospettiva, conside-
rando anche i problemi buacratici
legati ai visti e alle misure anti ter-
rorismon.

Per Verschaere, inoltre, la Btc ha una
peculirita che ne fa un evento unico.
«5i tratta infatti di una fiera pia con-
tenuta rispetto agli altri eventi eura-

pei - prosegue — e non per questo
paragonabile. Ma alla Btc si conser-
va una migliore capacita di relazio-
ne con gli espositori risulta miglioren.
Qualcosa comungue si pud migliora-
re, dal punto di vista dell'organiz-
zazione, soprattutto cercando di
mettere a frutte anche i momenti
conviviali e non strettamente pro-
fessionali.

«Ci aspettiamo ancora pit momen-
i di incontro, e non tanto per quan-
to riguarda gli appuntamenti uffi-
ciali con gli espositori. Durante la
scorsa edizione, per esempio, Vi s0-
no state feste serali riservate ai so-
li buyer, senza espositori. Una cosa
cui si dovrebbe ovviaren,




