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RECAPITISTI, LA PAROLA Al PLAYER
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Commercial Directorltalia
Distribuzioni
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OAnche se in ltalia non esistono dati ufficiali, una
ricerca Nielsen stima il mercato in12 miliardi di lea-

flets distribuiti annualmente e in circa 1 miliardo di
investimento annuo{compresoil costodi stampa).

0 sondaggi confermano l'efficacia del volanti-
no cartaceo: | '85% delle famiglie lo consulta prima
di fare la spesa. |l futuro sta nel valorizzare questo
mezzo e renderlo un media. Dobbiamo evolverci per
garantire ordine, protezione e qualita. Nei mercati
evoluti d'Europa, le offerte si recapitano in un'unica
soluzione eincomodi plichi cellophanati.

e‘\fogliam oessere gliinnovatori diquestomercato e
portare qualita industrializzando il servizio. Abbiamao i
numerielapassioneperrealizzare questiobiettivi.

GiuseppeColombo

Direttore Commerciale
NuovaEffea

Q1 OM indirizzato permette ancora un contatto
diretto e immediato per un inizio/proseguimento di
partner conil cliente

© vedoin crescitail DM perché & ancora uno stru-
mento facile, immediato, non invasivo, ultimamente
supportato anche con metodo e prezzi rinnovati da
Poste che consentirannoun maggior utilizzo. Fonda-
mentale la gestione del database.

9 Atutto campo, attenzione ai nuovi recapitisti, uti-
lizzo delle tecnologie innovative, offerta di ogni servi-

DIGITAL DOCUMENT MAGAZINE

zio per la completa gestione tecnica e realizzazione
praticadellacomunicazione pensata del cliente.

FrancescoBrognara

CEOdiQueenSpa

Volantine

cartaceo:
D 11 valore aggiunto credo stia nell'enorme poten- '85% delle
zialita che guesti mezzi hanno per farci raggiungere famiglie

il target delle nostre comunicazioni. Sono mezzi che
vanno utilizzati in modo differente, non sono sosti-
tutivi uno dell'altro. In entrambi i casi attuando una
strategia post delivery studiata si pud incrementare il
successodell'azione promozionale.

lo consulta

© |6 credo che abbiano futuro sia il DM Indirizzato
siail DM non indirizzato. Paragonarlinon credoabbia
molto senso. Piuttosto li valuterei in modo appro-
fondito in una SWOT analisi e sceglierei in funzio-
ne dell'obiettivo. Se ben utilizzati possono portare
entrambi arisultati sorprendenti, diverse casehistory
lodimostrano.

© Noi abbiamo focalizzato i nestri investimen-
ti sulla rete di delivery: mi riferisco ad una
struttura operativa fatta di uomini e mez-
zi, che costituisce il vero asset dell'a-
zienda. Per intenderci non diamo in
outsourcing la delivery, perché
& il nostro core business e
quindi vogliamo essere un
partner in grado di gestirla e
soprattutto controllarla.

LE TRE DOMANDE Al PLAYER DEL RECAPITO

DIRECT MAIL INDIRIZZATO E NON INDIRIZZATQ

1) Qual & il suo valore aggiunto?
2) Come vedi il futuro e perché?
3) Che ruolo intendi giocare?
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