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| cambiamenti del mercato in un settore
cosi dinamico come quello degli incentive
vanno affrontati con abilita. Vediamo,
attraverso un’intervista a Davide Verdesca,
come ci riesce il Gruppo Sinergie

n'azienda che oggl opera nel mondo
U degll incentive deve avere una serie

di caratteristiche precise, nonche
una professionalita a 360 gradi.
Questa realld emerge con chiarezza dalle ri-
sposte di Davide Verdesca, uno dei soci
fondatori del Gruppa Sinergie, azianda mila-
nese specializzata nellorganizzazione di
viaggl incentive ed eventi speciali, comuni-
cazione aziendale e crealtivita, Dmc di quali-
ta in ltalia per pariner esteri e team building,
che in sette anni di vita & cresciuta in manie-
ra esponenziale. | principali clienti di Siner-
gie sonp aziende leader nel loro mercato di
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riferimento, & ricoprono i pid svariati setton
merceclogici, dal banking allinsurance, dal
food al retail, dal fashion al design.

Come si sta evolvendo il mercato degli
fncentive @ come
deve essere strut-
turata un'azienda
che opera nel set-
fore per mantene-
re una performan-
ce eccellente?

«|l fattore distintiva
che differenzia una

realta aziendale

dalle altre & che la

rende vincente & la

capacita di riuscire

a percepire | cam-

biamentl repentini

di un mercato, co-

me guello degli in-

centive, che viaggia ad alta velocita ed & po-
polato da piccole realta che si espandono a
macchia d'olio e rendono l'offerta sempre
pill frammentata e confusa.

Essere competitivi oggl significa riuscire
a prevedere | cambiamenti esterni in tem-
pi brevi in modo da ritarare gli obiettivi
aziendali e indirizzare verso Il giusto tra-

le con | risultati quotidiani. Non solo.
Essere competitivi significa anche esseré dai
“talent finder”, ovvero ricercare sul mercato
del lavoro | professionisti pit qualificati da in-
serre allintemo della propria dzienda, com-
pelenze diverse e altamente specializzate &
parsone molto performantis.
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Ma guali sono gli elementi che differan-
ziano un'azienda da un'altra?

eQuando ho creato Sinergle, ho voluto che
potesse vivere e affermarsi sul mercato co-
me un vero e proprio essere umano. Un'a-
zienda, in quanto entita non statica, ha un
sup “carattere”, un suo Cidentity profile®, &
dotata quindi di un suo “ego”.

Questa identita ben definita deriva dai suoi
‘componenti”, che appariengono alla cate-
goria dei cosi detti “intangibile assets™ |l ca-
pitale umano, la capacita dell'organizzazio-
ne di atlivare e sostenere il processo di cam-
biamento e la disponibilita di un sistema di
informazioni, di database e di network.
Sono guesti elementi “intangibili® che oppor-
tunamente integratl e allineati alla strategy
map e ai tangibile assets di un'azienda per-
mettono di massimizzare la “creazione di
valore”, differenziarsi dai concorrenti ed es-
sare vincenti agli occhi dei clientl.

Crede molto nel concetto del One team
one dream, ovvero creare un ambiente
premiante e stimolante nel quale nulla &
impossibile. Ogni risorsa umana che la-
vora in Sinergie condivide il percorso
strategico dell'azienda e gli obiettivi di
breve e lungo periodo, ha una sua area di
specializzazione e di “core competency”,
che la rende unica.

Mon a caszo il claim che abbiamo pensato
polesse rappresentare al meglio la nostra
campagna pubblicitaria del 2007 & proprio
“unici per natura®s.

Ma come si affronta un mercato in conti-
nuo mutamento?

«Sinergie fino a oggl & cresciuta e si & evo-
luta internamente, sapendo adatfare in ogni
momento la propria struttura’ alle mutevoli
esigenze del mercato, un’ mercato che ri-
chiede un livello di ultra specializzazione per
area di competenza.

Per nol qualsiasi risultato raggiunto non
rappresenta mai un punto di arrive, bensi
un punto di parienza per continuare a mi-
gliorarcl, per mirare a performance eccel-

d'ordine

Luig) Spinslo, Grazisno Mascherl,
Davide Verdesca, socl fondatarl di Sinergie

lenti ma soprattutto per rappresentare una
realta d'eccezionexs.

Come vede il futuro di Sinergie?

«ln questo settore bisogna sempre avere
presente i puntl di riferimento, per fissare
obiettivi quantitativi e qualitativi.

Bisogna sapere affrontare | cambiamenti
ampliando i propri orizzonti e le proprie
competenze. Sinergie vuole diventare un
benchmark per il proprio settora.

Per essere vincenti & necessario posi-
zionarsi nel ruclo di “partner” delle
aziende ed essere una vera e propria
consulting firm a 360 gradi, per viaggi
Incentive, ma anche incentive marke-
ting, comunicazione negli eventi spe-
ciali e Dmc.

Le aziende che si presenlano sul mercato
come incentive house, rischiano di essere
percepite come una limitata evoluzione del
vecchio concept di agenzia di viaggio e di
venire considerate semplici fornitori.

La ricerca di talenti con diverse professio-
nalita e il puntare all'ultra specializzazione
dei nostri dipendenti, ¢i consente di pre-
sentare sul mercato un'offerta integrata in
grado di supportare in modo snello & com-
pleto tutte le esigenze dei nostri clienti, rin-
forzando il nostro brand, la nostra immagi-
ne @ la nostra competitivitans.
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