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Comunicare le proprie eccellenze al mercato  
è una difficoltà che accomuna molte imprese  
di ogni settore e dimensione.

Creare valore con una comunicazione capace di 
esaltare queste eccellenze è la mission di RGR.

Per svolgere la sua missione, RGR si impegna a:
-	 studiare, rispettare e valorizzare la storia e lo stile 

di ogni azienda; 
-	 integrarsi con la sua organizzazione e i suoi 

fornitori, rispettandone ruoli e competenze; 
-	 creare un sistema strutturato di nuovi linguaggi e 

nuovi mezzi di comunicazione;
-	 produrre contenuti capaci di valorizzare prodotti e 

servizi per vendere di più e meglio; 
-	 rendere misurabile il risultato di ogni attività.

RGR, sistemi strutturati per comunicare  
le eccellenze della tua impresa
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Il valore nasce dalla comunicazione
RGR supporta le imprese con una comunicazione che genera valore



RGR facilita 
i processi decisionali

Consulenza 
direzionale

Ricerche
di mercato

RGR facilita 
i processi della comunicazione

stampa
Pubblicità

e promozione

Web e Social 
media marketing

Project e Innovation
management

Comunicazione
interna e di crisi

Marketing strategico
e della sostenibilità
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Consulenti di direzione 
per marketing e comunicazione
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RGR, esperienze eccellenti
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Nuovi linguaggi per vendere
Con RGR, nuove tecnologie e nuove opportunità per la comunicazione efficace

La comunicazione è più efficace se c’è multicanalità e coerenza.

Video, testi, eventi, web, social, e-mail, advertising... 
RGR crea contenuti mirati per far emergere ed esaltare il valore di ogni azienda,  

elabora nuove tecniche di comunicazione efficace B2B e B2C, one-to-one e one-to-many  
e sfrutta le nuove tecnologie per far arrivare prima e meglio ogni messaggio al pubblico che 

l’azienda intende raggiungere.

L’azienda con RGR scopre ogni giorno nuovi linguaggi per vendere! 

SOSTENIBILITÀ
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Domande e risposte su RGR
Consulenza direzionale e servizi necessari a metterla in pratica

A chi è utile RGR? 
RGR è utile a chi ha un ruolo di responsabilità nell’ambito del marketing, della comunicazione e delle vendite. 

Cosa si ottiene con la consulenza direzionale di RGR? 
La consulenza di RGR permette alle aziende di far conoscere e apprezzare maggiormente il proprio valore  

e di vendere meglio i propri prodotti e i propri servizi. 

Cosa si ottiene con la comunicazione sviluppata da RGR? 
Con RGR le aziende ottengono visibilità, notorietà e chiarezza di posizionamento;  

RGR sviluppa contenuti mirati e ne gestisce la comunicazione verso media (giornali, riviste, social, blog, ecc), 
dipendenti (comunicazione interna) e rete commerciale (comunicazione di canale verso agenti, distributori, rete 

vendita), con le più avanzate modalità di content marketing e di engagement. 

Perché Marketing 4.0? 
Il 4.0 non è un’etichetta alla moda ma il frutto dell’esperienza di Philip Kotler, massimo esperto mondiale del 

marketing. Dopo l’approccio 1.0 focalizzato sul prodotto e dopo il marketing 2.0 degli anni 80/90, che ha rimesso 
il cliente al centro, è arrivata la fase 3.0 che con internet e la globalizzazione si è focalizzata sulla collaborazione 

azienda-cliente e sulla condivisione di valori, esperienze ed emozioni.

Il marketing 4.0 ne è l’evoluzione naturale, umanizza l’azienda, la fa parlare con contenuti più mirati (content 
marketing) e le fa stringere relazioni più forti con i suoi clienti (customer engagement marketing).

RGR, che ha attraversato tutte le fasi del marketing, ha acquisito sul campo padronanza ed esperienza  
di questi strumenti e li mette a disposizione dei suoi clienti per dare a ogni realtà il suo marketing “su misura”.



Consulenza direzionale
Comunicazione e marketing generano vendite solo se sono coordinate 

e coerenti per tempi, modalità, contenuti e media. 

Coordinare però è faticoso e non sempre  
ci sono tempo e risorse sufficienti.  

Il risultato? Occasioni perdute, risorse sprecate,  
spazi lasciati alla concorrenza. 

Una vera consulenza di direzione assicura la coerenza di tutte le attività 
e le converte sempre in valore.
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Consulenza direzionale

Come interviene RGR

RGR affianca e supporta i vostri vertici 
aziendali. 
Suggerisce strategie e realizza 
concretamente attività di comunicazione 
�e marketing. 
Aiuta a coordinare l’attività di agenzie, 
tipografie e altri service.
Interviene, se necessario, con propri  
specialisti per garantire il rispetto dei 
tempi.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per la 
consulenza di direzione perché:
È competente – RGR ha consulenti 
esperti in molti settori (edilizia, chimica, 
informatica, energia, franchising, 
editoria…).
È efficace – RGR crea valore perché 
aumenta la vostra efficacia commerciale.
È inclusiva – RGR collabora in piena 
trasparenza con gli altri vostri service.
È formativa – RGR mette la sua 
competenza a disposizione dei vostri 
manager e forma sul campo le giovani 
leve aziendali.
È etica – RGR ha la sua stella polare nella 
creazione di valore per il cliente.

Le vie che portano a conoscere il successo: 
1. Sapere quando si può o non si può combattere 
2. Sapersi avvalere sia di forze numerose che di 
forze esigue 
3. Saper infondere uguali propositi nei superiori 
e negli inferiori 
- Sun Tsu, L’arte della guerra -



Knauf
Settore: Edilizia
Obiettivo: Supportare il management di Knauf nell’impostazione 
e nell’attuazione delle strategie di marketing e comunicazione

Attività

Knauf è leader assoluto nel mercato del cartongesso e 
dell’edilizia a secco prestazionale. Dal 2016 RGR collabora con il 
marketing di Knauf supportandone quotidianamente le attività. 
RGR offre a Knauf il contributo delle sue competenze e del 
proprio know how nel processo decisionale strategico, tattico, di 
marketing e di comunicazione. 
RGR inoltre collabora al sensing (i processi posti in essere 
per comprendere al meglio le dinamiche del mercato) del 
management Knauf.
Inoltre, RGR si fa direttamente carico delle attività di 
comunicazione PR, ufficio stampa e contatto con i media, 
di redazione contenuti per la comunicazione esterna e 
interna, commerciale e istituzionale, cartacea, web e social, 
interfacciandosi anche con le altre agenzie della multinazionale. 

Risultati 

L’attività di RGR ha contribuito a migliorare la qualità e la 
quantità della comunicazione dei manager del reparto marketing 
di Knauf e a liberarli dall’incombenza time wasting delle 
mansioni più operative.

Case History
Consulenza direzionale enterprise
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Case History
Consulenza direzionale PMI

HPS
Settore: Ricambistica per nautica e heavvy duty
Obiettivo: Supportare l’azienda in una fase di transizione 
manageriale innovando al contempo il suo modello di business 
in senso digitale

Attività

HPS, uno tra più importanti operatori italiani nel mondo della 
ricambistica per la nautica e i macchinari di movimento terra, 
era nella situazione di dover ripensare profondamente il proprio 
business e gestire contemporaneamente una delicata fase di 
transizione manageriale. RGR è intervenuta coinvolgendo anche 
altri suoi partner specializzati per dare ad HPS un servizio integrato 
sui fronti della comunicazione, del web e dei social (in partnership 
con Mind4U), del controllo di gestione e degli strumenti di finanza 
agevolata (in partnership con Punto e Linea). Questo ha consentito 
di proteggere e supportare HPS su tutti i fronti, dotando l’azienda di 
una nuova immagine, un nuovo sito, nuove strategie di business e 
attenti controlli sugli andamenti gestionali.

Risultati 

Dopo una prima fase di implementazione e rodaggio dei 
singoli nuovi strumenti, l’attività di HPS ha preso slancio: i 
progetti hanno ottenuto importanti contributi a fondo perduto, 
i fatturati sono in linea con i budget, crescono i nuovi clienti 
e si fidelizzano i clienti storici; vengono intraprese iniziative 
commerciali sostenute da strumenti attuali come i social funnel 
ed è imminente il lancio di un sistema di e-commerce con un 
modello disruptive per questo settore.



Marketing strategico
Il successo commerciale basato sul basso prezzo non fa guadagnare 

 ed è facilmente aggredibile da ogni concorrente disposto  
a scontare di più. 

Il successo generato da una strategia di marketing capace di far 
crescere l’immagine dell’azienda, la fiducia dei suoi clienti,  

l’attrattività dei suoi prodotti e dei suoi servizi  
crea vantaggi competitivi che generano vero valore e margini più alti. 
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Marketing strategico
Come interviene RGR

RGR vi supporta con specialisti di provata esperienza capaci di 
far rendere al massimo anche piccoli budget, trasformandoli in 
vendite e margini. 

RGR:
- 	 analizza con voi portafoglio prodotti, canali, mercato,  

concorrenti e clienti
-	 segmenta i clienti e suggerisce strategie, campagne e  

attività mirate ed efficaci per ciascun target
-	 vi aiuta a realizzare le campagne e a monitorare i risultati.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore perché crea valore mettendo a 
vostra disposizione una squadra di specialisti marketing 
e comunicazione dei prodotti di consumo (B2C), dei beni 
industriali (B2B), del retail, della distribuzione e del franchising 
che vi aiutano a vincere le sfide del mercato.
RGR vi offre il supporto di una consulenza globale, dalle analisi 
di mercato, per scoprire le migliori opportunità, alla consulenza 
strategica sulle azioni da intraprendere, dalle campagne 
commerciali al monitoraggio dei risultati per i miglioramenti 
successivi.

Dalla visione alla missione, 
dalla missione alla strategia, 

dalla strategia all’azione.

Tutti possono vedere le mie tattiche, 
nessuno può conoscere la mia strategia. 
- Sun Tsu, L’arte della guerra -



Case History
Marketing strategico

CDC
Settore: Information technology
Obiettivo: Promuovere l’immagine dell’azienda e dei suoi brand

Attività

Primavera 2008: CDC incarica Ristori (RGR) di promuovere 
l’immagine aziendale e dei suoi brand (Kraun, Computer 
Discount…). Viene elaborato un piano di argomenti strategici 
e un calendario programmato di rilascio comunicati su target 
mirati di testate. A fine 2008 risultano pubblicate 240 notizie su 
CDC. Affinato nelle modalità e arricchito in contenuti, il processo 
viene ripetuto nel 2009 (571 articoli, 258 di prodotto e 313 
istituzionali), nel 2010 (1.295 articoli pubblicati, 925 istituzionali 
e 370 recensioni) e fino a novembre 2011 (818 articoli pubblicati, 
di cui 607 istituzionali e 211 di prodotto).

Risultati 

Conl’intervento di RGR, notorietà e immagine di CDC SPA 
e dei suoi brand sono incrementati in modo significativo, il 
management è arrivato sulle copertine delle più importanti 
riviste, economiche e di settore, i rapporti con investitori e 
fornitori sono stati facilitati.
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Case History
Marketing strategico PMI

Labostudio
Settore: Analisi di laboratorio, formazione, sicurezza
Obiettivo: Contribuire al rilancio dell’azienda

Attività

Labostudio è uno dei centri più consolidati nel Comprensorio del 
Cuoio nei campi delle analisi di laboratorio, delle certificazioni 
ambientali e della formazione, con oltre 500 aziende servite 
ogni anno. Per valorizzare la sua immagine, dare nuovo vigore 
alle vendite e incrementare il numero dei clienti, Labostudio ha 
richiesto la consulenza di RGR.
RGR ha analizzato con il cliente il portafoglio servizi e il parco 
clienti, ha supportato la creazione del nuovo sito internet 
e ha collaborato alla redazione dei contenuti, ha aperto la 
pagina Facebook e ha collaborato alla creazione di una nuova 
strategia commerciale; infine ha valorizzato la partecipazione di 
Labostudio a eventi di settore.

Risultati 

Al termine del lavoro di RGR, Labostudio ha potuto presentarsi 
con un’immagine coordinata rinnovata ed efficace; ha ottenuto 
un sito internet tecnologicamente adeguato, graficamente 
più accattivante, pronto per essere ben posizionato sui 

motori di ricerca e funzionale per l’attività di vendita; ha avuto 
riscontri di immagine grazie al servizio di ufficio stampa che 
ha dato visibilità mediatica alle iniziative di Labostudio e ha 
infine migliorato la qualità della comunicazione B2B, grazie 
all’utilizzo di nuove piattaforme tecnologiche e di tecniche di 
segmentazione/comunicazione multimediale.



Ricerche di mercato
I mercati cambiano sempre più velocemente. 
Chi non ne tiene conto mette in serio pericolo  

la vita della sua azienda. 

Invece, chi analizza l’evoluzione delle tendenze e dei 
gusti con le ricerche di mercato, evita errori, soddisfa 

maggiormente i suoi clienti e guadagna vantaggi 
competitivi sui concorrenti.



Ricerche di mercato

RGR a supporto della qualità delle decisioni

RGR è partner strategico di Format Research, primario istituto di 
ricerche di mercato, e mette le sue competenze di marketing al 
servizio dei ricercatori. 
Il risultato è la produzione di ricerche 
-	 leggibili con facilità
-	 ricche di spunti e indicazioni operative
-	 con dati, informazioni e analisi previsionali che riducono il 

margine di incertezza delle scelte strategiche e operative.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per le vostre ricerche di mercato perché
È competente – La partnership tra RGR (marketing) e Format 
Research (ricerche di mercato) aiuta ad analizzare ogni scenario 
in chiave di marketing.
È coinvolta – Chi fa solo ricerca non sempre sa quali sono le 
informazioni importanti per chi deve decidere. RGR, con le sue 
competenze manageriali, aiuta i ricercatori a concentrarsi sui 
dati più importanti per voi che dovete usarle nel creare le vostre 
strategie.
È etica – RGR preserva dalla dispersione delle risorse perché 
aiuta a concentrare l’investimento della ricerca solo sui dati 
realmente importanti.

Format
research



Zona Market
Settore: Distribuzione all’ingrosso per HoReCa
Obiettivo: Monitorare settimanalmente il comportamento di 
acquisto di clienti non fidelizzati e comprendere le ragioni della 
diminuita frequenza di acquisto sui cash&carry

Attività

Per più mesi RGR ha settimanalmente intervistato i clienti con 
frequenza di visita sui cash&carry inferiore agli standard previsti. 
Ha poi elaborato settimanalmente le risposte fornendo report 
puntuali e di tendenza sulle cause di minor soddisfazione e 
suggerendo i singoli interventi correttivi.

Risultati 

Il committente ha ottenuto report continuativi sulla situazione 
puntuale e di tendenza, con indicazioni qualitative e quantitative su:
- punti critici da migliorare
- desideri insoddisfatti ed eccellenze riconosciute
- attività della concorrenza da contenere
- iniziative da intraprendere
oltre ad aver vericato/integrato la correttezza dei dati in 
anagrafica e aver comunque fornito un’immagine di forte 
attenzione al cliente.

Case History
Ricerche di mercato B2B
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Pool di aziende
Settore: Distribuzione Retail
Obiettivo: Supportare i marketing manager della distribuzione 
retail con dati certi sulle leve che influenzano i processi 
decisionali del consumatore

Attività

Nella difficile situazione post-Covid per ogni azienda è 
fondamentale fare scelte di marketing corrette. Per riuscirci 
servono dati certi e attuali e così RGR, che ha nella consulenza 
marketing la sua missione, ha deciso di supportare le imprese 
della filiera della distribuzione con una ricerca di mercato che 
studia la customer journey post covid e gli effetti delle attività di 
marketing che la influenzano. Con la collaborazione di Format 
Research, storico partner di RGR, ha lanciato una ricerca sul 
comportamento di 2000 consumatori italiani per studiare effetti 
e interdipendenze reciproche delle varie attività di marketing 
delle imprese, dai volantini alla comunicazione digitale, 
dall’advertising classico al direct, anche con importanti analisi 
what if a doppia entrata (“cosa succederebbe se facessi questo 
e non facessi quello?”).

Case History
Ricerche di mercato B2B

Risultati 

I risultati della ricerca, presentati da RGR e Format Research 
nell’auditorium Confcommercio, partner dell’evento, alla 
presenza di oltre 200 tra i principali operatori della filiera della 
distribuzione italiana e rilanciato in web streaming, hanno costituito 
un’importante base di conoscenza, fondamentale per gli uffici 
marketing chiamati a decidere come e dove allocare le risorse del 
loro budget per l’anno successivo.

nell’era digitale
DOOR TO D     OR
La comunicazione



Ufficio stampa
Un buon ufficio stampa stimola riviste, giornali, 
magazine, blog e media a parlare dell’azienda,  

dei suoi prodotti, delle sue soluzioni,  
delle sue eccellenze, dei suoi risultati, dei suoi eventi  

e dei suoi manager. 

Questa visibilità, che si può ottenere solo con un 
ufficio stampa professionale e preparato, è molto 

autorevole per i potenziali clienti che la vedono  
e gratuita per l’azienda che ne beneficia. 
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Ufficio stampa

Non comunicare a nessuno il tuo schieramento 
e la strategia che intendi adottare. 
Se sei capace, fingi incapacità; se sei attivo, 
fingi inattività.”
- Sun Tsu, L’arte della guerra -

Come lavora l’Ufficio Stampa e Media di RGR

RGR affianca e supporta i vostri dirigenti e i responsabili 
interni della comunicazione, si confronta con l’eventuale 
agenzia pubblicitaria e web per coordinare messaggi e stili di 
comunicazione, si fa carico delle attività operative e libera i 
dirigenti dalle incombenze della comunicazione, con più tempo 
per fare business.

Dati gli obiettivi aziendali, RGR:
-	 aiuta i manager a identificare nuovi punti di forza (prodotti, 

eventi, risultati…)
-	 produce in autonomia contenuti di qualità (articoli, foto, video, 

web) e li diffonde con comunicati stampa a migliaia di testate 
e giornalisti, anche esteri

-	 gestisce i rapporti con più di 34.000 riviste, giornalisti, opinion 
leader e media in genere appartenenti ad oltre 6.000 testate 
di ogni settore economico

-	 organizza conferenze stampa, road show, eventi
-	 idea e realizza newsletter e house organ per promuovere 

l’azienda, i prodotti e le attività presso clienti, affiliati, 
dipendenti

-	 tiene sotto controllo situazioni difficili con tecniche di 
“comunicazione di crisi”.

Con RGR l’azienda raggiunge target nuovi a cui la pubblicità non 
arriva, con un basso costo/contatto ed eccezionale efficacia. 
La maggiore presenza sui media, la crescita della notorietà, e la 
migliore immagine sono altrettanti aspetti del valore che RGR 
crea per l’azienda.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per il vostro ufficio stampa perché: 
È competente – RGR ha uno staff professionale di giornalisti, 
direttori di testata, autori di libri.
È ascoltata – RGR comunica con oltre 34.000 giornalisti e 6000 
testate di ogni settore.
È inclusiva – RGR mette tutte le sue competenze e le sue risorse 
al servizio del vostro responsabile Ufficio Stampa interno.
È flessibile – RGR comunica in modo integrato su Web, Social e 
media classici.
È concreta – RGR concentra tutta la sua comunicazione sui 
messaggi che creano vero valore per l’azienda.
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Settore: Energia elettrica / Information technology
Obiettivo: Supportare l’immagine e promuovere la notorietà 
dell’azienda, dei suoi prodotti/servizi, delle sue numerose 
iniziative

Attività

Nel 2009 RGR vince la selezione di Riello UPS, il quarto 
produttore mondiale di gruppi di continuità, e inizia a 
supportarne le attività con servizi di ufficio stampa, PR e 
comunicazione integrata. Con il tempo, RGR viene coinvolta 
sempre più pesantemente nelle attività di Riello UPS, 
supportando attivamente eventi commerciali (mostre, fiere, 
convegni), istituzionali (meeting interni o con clienti top), di 
relazione (partnership con Ducati MotoGP, eventi, eccetera).
Tra i più importanti progetti che RGR è stata chiamata a gestire 
si segnalano la comunicazione del processo di unificazione 
dei brand Riello UPS e Aros Solar Technology, la partnership 
con Ducati nel campionato mondiale MotoGP e con Audi nel 
campionato mondiale Formula E, oltre alle attività benefiche di 
Riello UPS a favore della salvaguardia del patrimonio artistico 
italiano.

Oggi RGR è impegnata a supportare, con il proprio team di 
ufficio stampa e comunicazione, l’immagine di Riello UPS sul 
fronte commerciale, dell’impegno sociale, sportivo e ambientale.

Risultati 

L’attività di RGR ha contribuito a valorizzare e consolidare 
l’immagine di Riello UPS con migliaia di pubblicazioni del brand 
Riello UPS (oltre 300 pubblicazioni/anno) sui media cartacei e 
web, in contesti di prodotto, case history, sportivi e di impegno 
sociale/culturale.

Case History
Ufficio stampa nazionale
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Direttore commerciale Riello UPS
 SALVATORE MORIA

Risposte puntuali al mercato

Sicurezza, prestazioni 
ed assistenza 
per sistemi UPS 

 di Lara Morandotti

Riello UPS

PROTAGONISTI 
PRODUZIONE

La nuova serie di CSS, sistemi di alimentazione 
centralizzata, progettata da Riello UPS è idea-
le per l’installazione in edifici soggetti a norme 
di sicurezza antincendio, in particolare per l’a-
limentazione di sistemi d’illuminazione di emer-
genza ma anche per altri impianti di sicurezza 
per zone sensibili, come di antincendio, di allar-
me, di rilevazione e di aspirazione

Abbiamo parlato con il direttore commerciale Riello UPS, Salva-
tore Moria, della nuova linea di prodotto di punta CSS e di altri ri-
sultati aziendali connessi a queste tecnologie. 

Che vantaggi comportano i nuovi sistemi CSS?
Una significativa riduzione dei costi d’impianto e di manutenzio-
ne, rendendo allo stesso tempo più semplici e veloci gli interventi 
di verifica periodica. Conforme alla norma EN 50171, la serie di 

Tre i canali di vendita di Riello 
UPS.”Siamo presenti nell’offerta dei 
principali distributori di Information 
Technology e di quelli di materiale 
elettrico, presso i quali attuiamo 
politiche commerciali, di pricing, di 
prodotto e di canale personalizzate 
per ciascun singolo partner, in modo 
da avvicinarci alle esigenze dei 

singoli operatori. Ci sono poi i Large 
Account, grandi operatori seguiti 
direttamente come clienti direzionali, 
con politiche specifiche e uno staff 
tecnico/commerciale dedicato. 
Per quanto riguarda la distribuzione 
negli ultimi anni la strategia 
commerciale di Riello UPS si è 
ispirata a logiche di continuità 

e consolidamento dei rapporti, 
quindi non ci sono stati sostanziali 
cambiamenti o correzioni di rotta. 
Abbiamo invece privilegiato una 
linea di costante miglioramento 
della qualità del servizio e di valore, 
intesi come travaso di informazioni 
e competenze dal nostro interno 
verso il canale, e come processo 

di generazione di opportunità di 
business da noi verso i nostri 
partner. Quanto al prossimo futuro 
possiamo sicuramente affermare che 
continueremo nella logica di trasferire 
quanto più valore possibile ai nostri 
partner di filiera, perché è grazie a 
loro e al loro operato che si costruirà 
il nostro futuro successo”.

I CANALI DI VENDITA

Conforme alla norma EN 50171, la serie di CSS di Riello UPS garantisce 
altissime correnti disponibili per le batterie, permettendo la ricarica sino 
all’80% dell’autonomia disponibile entro 12 ore
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COMUNICATO STAMPA 
 

EFFICIENZA, TRASPARENZA E ROI, CON RIELLO 
UPS MASTER HIGH EFFICIENCY 

 
Efficienza al 99,4% potenza attiva pari alla potenza nominale e rapidità di ROI 

per i nuovi Master HE di Riello UPS a fattore di potenza 1 
 
Verona, settembre 2014. Riello UPS, società del gruppo Riello Elettronica, leader italiano 
nella produzione di gruppi statici di continuità e tra le prime quattro aziende al mondo del 
settore, lancia la nuova gamma di UPS MHE - Master High Efficiency, caratterizzati da 
un’altissima efficienza e un fattore di potenza d’uscita pari a 1  (kW = kVA) senza 
declassamento, a prescindere dalla temperatura operativa,  da 10 a 40°C.   
Il concetto di High Efficiency richiamato dal nome si riferisce direttamente alla potenza 
attiva, molto superiore a quella degli UPS tradizionali di pari potenza nominale, grazie 
al p.f. unitario in uscita, risultando quindi ideali per data center con fattore di potenza 
unitario o capacitivo (i server di nuova generazione generalmente operano con PF tra 1 e 
0,95).  
 
Maestri di efficienza. I modelli della gamma Master HE, con 
potenze da 100 a 800 kVA ed efficienza pari al 99,4% in 
modalità ecomode e 95,5% online, implementano una nuova 
tecnologia on-line a doppia conversione realizzata 
completamente a IGBT e controllo DSP (Digital Signal 
Processor) garantendo la massima protezione, qualità 
dell’alimentazione ed energia green per qualsiasi campo di 
applicazione (datacenter, disaster recovery, telecomunicazioni, 
processi industriali, sistemi di sicurezza). In particolare, il 
mercato dei data center richiede rendimenti del 95% sino ad 
oggi soddisfatti solo da UPS trasformer less (T-L) di livello 3. 
Ebbene gli UPS Master HE di Riello UPS, pur essendo 
trasformer based (T-B), garantiscono rendimenti del 
95,5% (fino a 95,7%) risultando addirittura più performanti di UPS T-L di livello 2 e di 
applicazioni con UPS T-L di livello 3 con trasformatore di isolamento in uscita. 

 
Impatto zero sulla sorgente di 
energia. Grazie alla tecnologia 
utilizzata, i Master HE sono ideali anche 
per impianti con reti di alimentazione di 
limitata potenza, dove l’UPS è alimentato 
anche da un gruppo elettrogeno o 
comunque dove esistono problemi di 
compatibilità con carichi che generano 
armoniche di corrente; infatti i Master HE 
non sono sensibili alla sorgente di 
alimentazione, sia essa la rete oppure un 
gruppo elettrogeno, con una distorsione 

della corrente di ingresso pari o inferiore al 3%, un fattore di potenza di ingresso pari a 0,99, 

Master 
HE

SmartGrid
ready

Service
1st start

Flywheel
compatible

Supercaps
UPS
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99.4%
EFFICIENCY

100-800 kVA3:3

ONLINE

VFI
TYPE

E-MEDICAL INDUSTRYDATACENTER TRANSPORT EMERGENCY

HIGHLIGHTS

•	 Alta	efficienza
 fino a 95,5 % in on-line mode

• kW = kVA (pf 1)
 10-40 °C senza declassamento

•	 Stadio	di	ingresso
	 con	tecnologia	IGBT

•	 Isolamento	galvanico

• Elevata capacità di 
sovraccarico

• LCD Display

HE	-	High	Efficiency
La serie Master HE, disponibile da 100 a 
800 kVA, implementa una nuova tecnologia 
on-line a doppia conversione realizzata 
completamente a IGBT e controllo DSP 
(Digital Signal Processor) per garantire 
la massima protezione, qualità della 
alimentazione ed energia “green” per 
qualsiasi tipo di carico primario come Data 
Centers, siti per Disaster Recover, apparati 
Telecom, processi industriali e sistemi di 
sicurezza.
High Efficiency significa che la potenza 
attiva disponibile aumenta se paragonata 
agli UPS tradizionali grazie al p.f. unitairo 
in uscita. La potenza nominale è garantita 
senza declassamenti a prescindere dalla 
temperatura. 

Zero impact source
Master HE ha impatto zero sulla sorgente 
di alimentazione, sia essa la rete oppure un 
gruppo elettrogeno:
• Distorsione della corrente di ingresso ≤ 3%
• Fattore di potenza di ingresso 0,99.
• Power walk-in per un avvio progressivo del 

raddrizzatore.
• Ritardo di accensione dei raddrizzatori al 

ritorno rete.

Smart Grid Ready UPS
La serie “Smart Grid Ready” Master HE 
permette l’implementazione di soluzioni di 
accumulo energetico, contemporaneamente 
garantisce altissima efficienza ed è in grado 

di selezionare autonomamente la modalità 
di funzionamento più efficiente in base allo 
stato della rete. I Master HE sono inoltre 
in grado di interfacciarsi elettronicamente 
con l’Energy Manager, attraverso la rete di 
comunicazione delle Smart Grid.
 
Supervisione	evoluta
La serie Master HE è equipaggiata con 
un sinottico grafico a LCD per fornire 
informazioni, misure, aggiornamenti di stato 
e allarmi sia in formato testuale che grafico 
(funzione oscilloscopio). Il Master HP HE 
visualizza la misura in kWh del carico IT utile 
per calcolare il PUE del Data Center (PUEasy)

Battery	Care	System:	massima	cura	
delle batterie
La serie Master HE implementa un sofisticato 
sistema di Battery Care che si prende cura 
dello stato di funzionamento delle batterie, 
in modo da preservarne il più a lungo 
possibile le condizioni di servizio.

Trasformatore	isolamento	in	uscita
• Migliore protezione per il carico in caso di 

problemi Stadio ingresso CC/Batterie  
• UPS può essere alimentato da due sorgenti 

indipendenti
• Guasti sul bus CC non pregiudica la 

disponibilità del bypass
• elevata corrente di corto circuito
• Maggiore immunità alle armoniche o ai 

ritorni di energia generati dal carico.
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Mazzanti Automobili
Settore: Progettazione e costruzione supercar
Obiettivo: Dare notizia dell’accordo con l’Autodromo di 
Pontedera per il nuovo reparto R&D

Attività

RGR, elaborata la strategia di comunicazione, ha redatto il 
comunicato, dato indicazioni per le foto e convocato i giornalisti. 
Dopo l’iter di approvazioni di tutti gli enti coinvolti, la notizia è 
stata rilasciata corredata di foto e materiali extra.

Risultati 

A distanza di 24 ore la notizia era sui media locali cartacei, web 
e TV, contribuendo ai buoni rapporti delle due realtà protagoniste 
con istituzioni e pubblico locale, aprendo inoltre prospettive di 
ulteriori accordi e sinergie con altri potenziali partner strategici 
(università, centri di ricerca, ecc).

Case History
Ufficio stampa locale



Pubblicità e promozione
In un mondo di pubblicità inflazionata, c’è solo un modo per fare 
advertising efficace e capace di creare valore: usare la forza della 
comunicazione integrata, agire assieme sul sell-in e sul sell-out, 

abbinare pubblicità e promozione, online e offline. 

Pubblicità e promozione diventano così molto più efficaci perché 
colpiscono il target con maggior frequenza, intensità e in modo più 

coinvolgente.
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Pubblicità e promozione
Come lavora RGR

RGR vi affianca e vi supporta nel:
-	 definire strategie e campagne, metterle a punto e realizzarle
-	 coinvolgere la filiera con la comunicazione interna per la rete 

di agenti, punti vendita, ecc.
-	 pianificare la comunicazione sui media più idonei.
RGR inoltre integra:
-	 ufficio stampa per colpire i media
-	 social media/direct marketing, per colpire l’end user
-	 canali interni, per colpire il personale
-	 PR, per colpire gli opinion leader; eventi e corsi, per target 

mirati.
RGR realizza e gestisce anche strumenti come: pagine 
pubblicitarie, redazionali, folder e flyer, magazine, house organ 

e newsletter, presentazioni multimediali, cataloghi e guide 
all’acquisto, mailing ed e-mailing, libri (scientifici, divulgativi, 
celebrativi), testate web, blog e portali tematici.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per la vostra pubblicità e le vostre 
promozioni perché:
È integrata – RGR ha uno staff professionale capace di creare 
contenuti incisivi ed efficaci, mirati per ciascun media e target.
È inclusiva – RGR mette le proprie competenze anche a 
disposizione di ogni altro vostro service e ufficio comunicazione, 
interno o esterno.
È etica – RGR ha la sua stella polare nella creazione di valore.

Creatività, coerenza, emozione

Chi smette di fare pubblicità per risparmiare 
soldi è come se fermasse l’orologio per 
risparmiare il tempo.
- Henry Ford -



Banca di Pisa e Fornacette
Settore: Bancario
Obiettivo: Celebrare con una pubblicazione prestigiosa i 50 anni 
della banca, sul punto di compiere il salto strategico legato 
all’imminente cambio di nome e di posizionamento strategico.

Attività

RGR ha valorizzato il radicamento della banca svolgendo una 
ricerca storica e iconografica sul territorio, raccolto immagini e 
testimonianze sulla storia della banca ed effettuato interviste. 
Il materiale, raccolto in un volume con taglio di fotoreportage 
giornalistico (superando in tal modo i vincoli sull’utilizzo 
dell’immagine dei soggetti riprodotti) è stato pubblicato a fine 
2012 dalle prestigiose edizioni Pacini.

Risultati 

Il libro, fortemente suggestivo, ha costituito un elemento di 
signicativo stimolo e coinvolgimento emotivo verso l’adesione 
alla strategia vincente della Banca da parte dei soci, dei 
dipendenti e della stessa popolazione del territorio nel quale 
essa opera.

Case History
Pubblicità e promozione locale
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Knauf Italia
Settore: Edilizia
Obiettivo: Supportare il lancio di una soluzione innovativa e 
sconosciuta al mercato

Attività

Knauf, leader mondiale nel campo dell’edilizia leggera, voleva 
lanciare sul mercato una soluzione innovativa totalmente 
dirompente e per questo aveva necessità di creare una 
campagna cross mediale con cui comunicare nello stesso 
momento i vantaggi della nuova soluzione al maggior numero 
possibile di potenziali clienti e stakeholder.
RGR ha collaborato con l’ufficio marketing Knauf all’intero 
processo di ideazione, creazione e sviluppo dei messaggi che 
sono stati poi declinati sui vari media dai singoli specialisti. RGR 
si è poi occupata direttamente della realizzazione degli spot 
radiofonici e della pianificazione della campagna pubblicitaria di 
lancio su Radio RAI, RDS e Radio Sportiva, iniziata a febbraio e 
terminata a fine Aprile.

Case History
Pubblicità e promozione nazionale

Risultati 

La campagna crossmediale Knauf ha avuto immediato 
impatto sulle vendite: gli ordinativi del nuovo prodotto hanno 
immediatamente superato le attese e la risposta del mercato 
ha dato esito assolutamente positivo per numero di prospect 
raggiunti, per numero di clienti attivati e per volumi di acquisto 
generati



Web e Social media marketing
La questione non è “se” web e social media generano vendite e valore 

ma “come” dovete usarli per ottenere questi risultati.  
I vostri clienti cercano fornitori su Internet e sono già sui Social.  

Se non volete farveli portar via dai vostri concorrenti, dovete essere in 
internet e sui social anche voi, prima e meglio dei concorrenti. 

RGR è al vostro fianco e vi supporta nel trarre da web e social 
vantaggi, immagine e vendite, con rigore e metodo, idee e una 

strategia coerente.
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Web e Social media marketing

Meglio pochi follower che desiderano 
esattamente ciò che vendi, piuttosto che un 
sacco di gente che non ha interesse.
- Ramsay Leimenstoll -

Come opera l’ufficio social media di RGR

Fase 1 - RGR imposta la strategia di web e social marketing, 
indica i social da presidiare, fa il piano editoriale, assiste gli 
investimenti in web e social advertising, indica i KPI per il 
controllo.
Fase 2 - RGR vi libera dall’onere della gestione perché produce 
contenuti adatti a essere indicizzati sui motori di ricerca (SEO/
SEM) per il sito e li declina per i social (Facebook, Twitter, 
Linkedin…), assicurando coerenza fra questi e la comunicazione 
classica (pubblicità, direct marketing, etc) e interna (rete 
commerciale, dipendenti, etc).
Fase 3 - RGR vi libera dall’onere del controllo perché fa per voi il 
monitoraggio del traffico e del successo delle campagne.
Fase 4 - RGR vi supporta nel pianificare gli investimenti in 
advertising sui social, sfruttando al meglio le vostre risorse.
Così RGR vi libera dall’onere della gestione quotidiana di web e 
social e vi assicura una presenza su internet accattivante e con 
contenuti di spessore.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per il vostro web e social media 
marketing perché:
È competente – RGR mette al vostro servizio le professionalità di 
esperti capaci di integrare competenze marketing e tecnologie 
web e social.
È inclusiva – RGR non fa concorrenza ai vostri web service ma 
anzi condivide le proprie competenze con le altre vostre agenzie.
È risolutiva – RGR si fa carico della gestione, assicura la 
coerenza della comunicazione, procura nuovi target e nuovi 
clienti potenziali, promuove le vendite con attività mirate di web 
e social advertising.
È etica – RGR ha una missione: usare web e social per far 
crescere volumi e valori del cliente.

Il Web marketing deve fornire contenuti utili 
proprio mentre servono all’acquirente
- David Meerman Scott,  
The New Rules Of Marketing & PR -



PMI
Formazione collettiva online/offline 
Settore: Piccole/Medie Imprese, Studi Professionali 
Obiettivo: Rendere le PMI consapevoli delle modalità per 
emergere nel mondo del web e dei social professionali per 
promuovere la propria attività e la propria immagine 

Attività

Periodicamente RGR eroga, a decine di manager o titolari 
di aziende dislocate su tutto il territorio nazionale, corsi di 
formazione sulle principali strategie SEO o sul corretto utilizzo di 
social professionali come Linkedin. I partecipanti imparano qui 
come selezionare i fornitori di servizi web e social, distinguendo 
i veri professionisti dagli improvvisati. Imparano anche a 
evitare costosi errori quando commissionano la costruzione 
o la revisione del proprio sito, e a gestire i social in modo 
professionale, come strumenti per fare personal branding, 
costruzione di reti di relazioni e creazione di nuove opportunità 
di business. I corsi, di varia durata, da un pomeriggio a un’ora al 
giorno per tre/cinque giorni, si tengono sia in aula che online.

Risultati 

Con questi corsi RGR ha formato centinaia di imprese e profes-
sionisti, dotandoli delle competenze indispensabili a commissio-
nare, costruire, gestire e manutenere in modo efficace il proprio 
sito e il proprio profilo professionale sul social di riferimento. In 
più, hanno appreso anche come creare e sviluppare proficue reti 
di contatti professionali, per ingaggiare potenziali clienti e part-
ner usando al meglio i propri profili social professionali.

Case History
Formazione social media marketing
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Kraun
Operazione “Sonhora”
Settore: Informatica Consumer
Obiettivo: Promuovere notorietà e aumentare engagement con 
un’attività social “chiavi in mano” per conto del cliente

Attività

Kraun, uno dei principali player italiani nel mondo degli accessori 
per PC, aveva appena aperto la pagina FB e voleva il supporto 
di RGR per incrementare i fan in modo organico e consapevole, 
senza pubblicità.
RGR collegò la pagina Facebook di Kraun al Summer Tour dei 
Sonhora, di cui Kraun era sponsor. Istruì il personale Kraun 
dei temporary shop aperti nei villaggi al seguito dei concerti 
affinché invitassero i ragazzi a fotografarsi a vicenda con i 
prodotti Kraun esposti, a postare queste foto sulla pagina Kraun 
e a condividerle tra i loro amici. La molla psicologica dell’io 
c’ero fece sì che in moltissimi accettassero l’invito. Inoltre, 
gli autori delle foto che ricevevano più “mi piace” venivano 
settimanalmente gratificati con omaggi Kraun, giovanili e 
originalissimi, dal basso costo unitario per l’azienda ma con 
valore percepito molto elevato per l’utente.

Risultati 

RGR, con questa iniziativa zero budget, in quanto collegata a un 
evento già programmato ha fatto impennare la popolarità della 
pagina FB di Kraun, ha permesso di acquisire centinaia di fan 
consapevoli e coinvolti emotivamente, ha moltiplicato il traffico 
sul sito e ha liberato il management Kraun dall’operatività, 
curando ogni aspetto, come la redazione delle procedure e le 
comunicazioni commerciali ai punti vendita delle città toccate 
dal tour. L’attività ha avuto anche forti echi virali in ambito 
Internet e social.

Case History
Social media marketing



Comunicazione interna
Agenti e rivenditori sono i vostri soldati, le informazioni che gli date 
sono le loro munizioni. Se gliene date poche, non potranno vincere;  

se gliene date troppe, li appesantirete. 

Il miglior flusso di informazioni è quello che trasferisce alla rete di 
vendita solo ciò che serve per vendere. 

RGR aiuta i Sales e i Marketing Manager a selezionare le informazioni 
giuste e a predisporre circolari e documenti commerciali, relazioni, 

analisi, prospetti e sales guide. Sintetici, chiari ed efficaci, i documenti 
di RGR per la forza vendite e per la rete dei negozi vostri clienti sono 
redatti già pronti per essere distribuiti alle prime linee commerciali.
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Come opera RGR

RGR vi assicura una rete commerciale più informata e più 
pronta a cogliere ogni opportunità; al tempo stesso, RGR
libera i vostri manager dall’onere della gestione quotidiana 
della comunicazione con la Rete Vendita, assicura una messe 
di contenuti redatti in modo da produrre vendite e fidelizza la 
rete dei rivenditori, che ricevono informazioni più semplici e più 
funzionali rispetto a quelle dei concorrenti.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per la vostra comunicazione 
commerciale interna perché:
È competente – RGR mette al vostro servizio le professionalità 
di specialisti con anni di esperienza nelle posizioni di sales e 
marketing manager.
È formativa – RGR aiuta manager e funzionari commerciali ad 
affinare progressivamente le proprie capacità di comunicazione.
È flessibile – RGR sa adattare lo stile della comunicazione alle 
diverse competenze di chi riceverà le informazioni.
È risolutiva – RGR si fa carico di tutta la gestione dei contenuti, 
ne assicura la coerenza, ne gestisce il flusso.

Semina pensieri, raccoglierai azioni
Semina azioni, raccoglierai abitudini.
Semina abitudini, raccoglierai caratteri.
Semina caratteri, raccoglierai destini
- C. Reade -



Computer Discount
Settore: Franchising informatica
Obiettivo: Scoprire, studiare e condividere le best practice tra 
i punti vendita della catena, gratificando e motivando i punti 
vendita più proattivi.

Attività

RGR, monitorando costantemente le attività dei punti vendita 
aliati, selezionava periodicamente le più interessanti e 
innovative, intervistandone ideatori e autori e pubblicandole 
bimestralmente in un periodico destinato al personale di vendita.

Risultati 

Grazie a questo magazine, decine di best practice e attività 
innovative di successo nate da esperienze localmente 
circoscritte sono divenute patrimonio comune e condiviso della 
catena, risultando spesso determinanti per altri punti vendita 
situati in aree a concorrenza particolarmente agguerrita.

Case History
Comunicazione interna

loro parole, riprese dal TG di
Rai3, convinti elogi e ringrazia-
menti per la concretezza
dell’intervento di Computer Di-
scount e CDC.

Con una bella e partecipata ceri-
monia è stata inaugurata l’aula
didattica frutto di donazioni dei
punti vendita Computer Discount
e di un ulteriore forte contributo
di CDC.
L’entusiasmo e la commossa gra-
titudine con cui gli Aquilani han-
no accolto l’iniziativa sono giu-
stificati dall’importanza della
scuola come elemento capace di
accelerare il ritorno delle famiglie
che ancora vivono lontano.
L’estrema velocità (appena tre
mesi) con cui la stessa scuola
elementare beneficiaria dell’ini-
ziativa è stata totalmente ricostru-
ita ne è un chiaro segnale e oggi,
grazie a questa iniziativa, la scuo-

la potrà tornare a fare la didattica
d’avanguardia con le nuove tec-
nologie che già praticava prima
che il sisma la distruggesse.
Nella nuova aula, bambini e in-
segnanti hanno già fatto le prime
lezioni scoprendo le possibilità
della lavagna multimediale inte-
rattiva e delle postazioni installate
in rete, allestite con eccezionale
professionalità e competenza dai
tecnici del punto vendita CD del-
la città, coordinati dai titolari
Gianluca Ianni e Eleonora Mar-
chini.
All’inaugurazione hanno parteci-
pato le massime autorità di Pro-
vincia, Comune, Confindustria,
Protezione Civile e Scuola. Nelle

Mida trasformava in oro tutto
quel che toccava ma finì maluc-
cio. Più intelligentemente, CD
Molfetta trasforma in business i
computer da rottamare. France-
sco Altomuro ci dice come fa.
“Usiamo la supervalutazione per
invogliare il cliente a sostituire
il vecchio PC: è un’ottima arma
commerciale da proporre quando
ti portano a riparare un PC o
quando il cliente vuole passare
a Windows 7.”
Come comunichi la promo?
“In molti modi; con il web (e lo
sai perché è da lì che mi hai trova-
to) e via sms a clienti che non
entravano da tempo. Così abbiamo
anche aggiornato l’anagrafica”.
Come reagiscono i clienti?
“L’interesse è stato immediato,
tanto che ho dovuto estenderla
anche ai notebook. Soprattutto,

mi ha permesso di non effettuare
altri sconti o regali che spesso il
cliente pretende all’acquisto.”
Spiegami come la gestisci...
“Ho preparato un cartellone e
un opuscolo riassuntivo. Ho
esposto i PC e i notebook che ho
deciso di promuovere con la rot-
tamazione in un area specifica.
Ho modificato i PC con piccole
migliorie per renderli non iden-
tificabili e ne ho aumentato il
prezzo di vendita. In questo modo
anche sottraendo dall’incasso il
contributo rottamazione, riesco
a tutelare il margine in tutto o in
parte; in più, recupero dal cross
selling (per esempio vendendo il
monitor o la borsa) e dal vecchio
PC acquisisco i componenti per
far fronte a riparazioni future”.
Francesco, che consigli daresti
a chi volesse fare la stessa cosa?

“Analizzare le richieste di mer-
cato, individuare i prodotti da
associare alla promozione e so-
prattutto pubblicizzarla con il
metodo che fa meglio presa sugli
utenti della propria zona.”
Pensi di replicare questa inizia-
tiva in futuro?
“Penso di non sospenderla, al-
meno fino a che funziona.”
Every day promo, quindi. Ma
cosa miglioreresti?
“Vorrei prodotti ad hoc, non pub-
blicizzati né su sito né su flyer;
sarebbe ideale se diventasse
un’operazione con la partecipa-
zione di CDC. Basterebbe inseri-

re un paio di PC e di notebook
di fascia bassa e media e pubbli-
cizzare sul flyer la supervaluta-
zione dell’usato. Potrebbe essere
la stessa CDC a effettuare la su-
pervalutazione semplicemente
aumentando il prezzo finale e
lasciando invariato l’L5 (es:
CC.GH, L5 209 euro L7 finale
399 euro, promo supervalutazio-
ne 299 euro i.i.), cambiando ov-
viamente il codice del prodotto.
In questo modo, non nascerebbe-
ro disguidi.”
Riporto il tuo pensiero France-
sco, e chissà che non ne nasca
qualcosa…

7NUMERO 4

Stava arrivando l’estate e con
essa il previsto affievolirsi dello
store traffic; per contrastarlo,
Domenico Mansella (CD San
Giovanni) cercava un’idea. Ra-
dio, manifesti, volantini… tutta
roba già vista; lui voleva qual-
cosa di più, di diverso, qualcosa
che cavalcasse una tendenza.
Incontrando il direttore di Sci-
volandia, un parco acquatico
appena aperto nelle vicinanze,
l’idea è arrivata, fresca e friz-
zante come non mai: nei mesi
estivi, quando la gente è tutta a
divertirsi e in giro per le strade
non si vede nessuno, cosa c’è di
meglio che essere presenti nei
luoghi stessi del divertimento?
Detto fatto, Domenico ha fatto
esporre uno striscione per tutta
la stagione nel punto di maggio-
re visibilità, proprio sotto alla
postazione degli animatori. Ha
poi fatto integrare questa comu-
nicazione con spot pubblicitari
letti più volte dal DJ durante
l’animazione giornaliera, soprat-
tutto il sabato e la domenica,
giorni di maggior afflusso. Inol-
tre ogni giorno per tre mesi ha
fatto distribuire, con i giochi
dell’animazione, cappellini e
magliette con il logo CD, oltre

che (ottima idea per lo store traf-
fic) buoni per ritirare presso il
punto vendita i premi più impor-
tanti (Pen Drive 4GB e mouse
Kraun Italia).
Infine, a luglio, all’uscita del
parco è stato volantinato per più
volte l’IT-flyer.
E i risultati? Da quando è partita
questa iniziativa, Domenico e i
suoi collaboratori Alessandro e
Orsola hanno visto arrivare nel
punto vendita molti nuovi clien-
ti, soprattutto dai paesi vicini,
spesso alla ricerca di assistenza
(servizio ben evidenziato sia
sullo striscione che negli spot).
La spiegazione è affidata a
Alessandro: “L’intensità della
nostra presenza, per nulla inva-
siva e che anzi, grazie ai premi
per i giochi, alla simpatia degli
speaker che ripetevano gli spot
e alla personalizzazione del pal-
co degli animatori, si è ben in-
serita nella gioiosità di questo
ambiente, hanno fatto breccia
anche nel più disattento dei nu-
merosi frequentatori, innescan-
do un proficuo passaparola. Per
di più, essendo Scivolandia al
bivio tra la Palermo-Agrigento,
raccoglie molti paesi del circon-
dario dove non saremmo mai

Per CD San Giovanni
l’estate è un business

potuti arrivare con altre forme
di pubblicità e dove invece con
questa iniziativa abbiamo otte-
nuto una grande notorietà”.
Esperienza da ripetere, allora?
“Certamente; se fatta bene, è
una forma di pubblicità coin-
volgente come poche altre, mol-
to conveniente dal punto di vi-
sta del costo/contatto, legata a
un luogo di divertimento che
d’estate è sulla bocca di tutti
(è al secondo anno, quindi in
piena fase espansiva) e che
– grazie al meccanismo dei pre-
mi da ritirarsi in negozio – crea

pure store traffic”.
Anzi, per l’anno prossimo Do-
menico e i suoi collaboratori
stanno addirittura pensando a
intensificare la loro presenza
con una postazione Internet a
disposizione dei bagnanti che
vorrebbero comunque la possi-
bilità di essere connessi, e di un
punto wireless a pagamento, per
soddisfare chi ha esigenze più
complesse e per trasformare
l’investimento della presenza a
Scivolandia addirittura in una
fonte di ricavi.
Non male, vero?

fatelo anche voi

Da sinistra: Maurizio, Sandro, Gaetano, Alberto; in ginocchio: Nanni.

CD Reggio Calabria mette la divisa
Alessandro Muzzupappa (CD Reggio Calabria) ha rinnovato,
con le nuove divise della Catena, il look degli addetti, che possono
così fregiarsi di un tocco di professionalità e serietà. Proprio dai
clienti di CD Reggio Calabria sono venuti i primi positivi giudizi.
“Eleganti e sobri, date la sensazione di un gruppo affiatato ed
unito” dice Aldo R. cliente da diversi anni.
“Siete dei punti di riferimento e ora siete più facilmente indivi-
duabili per chi vuole chiedere consigli” commenta Enzo A.
Ma il commento più bello i ragazzi di CD Reggio Calabria lo
hanno ricevuto da Emanuela M. che dice: “… è vero che l'abito
non fa il monaco ma in questo caso esalta la vostra già ricono-
sciuta cortesia e professionalità…”.
Insomma, avanti tutta nel rinnovamento, che a volte è nella
sostanza ma che non deve mai trascurare neppure la forma. CD
Reggio Calabria ci crede e ne vuole essere testimonianza.
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Snep
Settore: Integratori Alimentari in Multilevel marketing
Obiettivo: Azione di marketing automation con invio al pubblico 
di newsletter personalizzate a supporto della rete nazionale dei 
distributori incaricati

Attività

Su incarico della direzioneSnep, RGR ha studiato il target dei 
clienti interessati, le caratteristiche dei singoli prodotti offerti da 
Snep e i benefici specifici di ciascuno di essi, e quindi ha redatto 
circa 40 newsletter destinate agli utenti finali, clienti dei singoli 
distributori.
Ciascun cliente SNEP ha così ricevuto, con sequenza e 
tempistica programmate e personalizzate, tutte le informazioni 
relative ai prodotti di suo gradimento, inviate in modo 
automatico e con mittente automaticamente personalizzato 
nella figura del proprio distributore di riferimento.

Case History
Comunicazione interna

Risultati 

Grazie a questa iniziativa tutti i distributori di Snep International 
hanno potuto fruire di un contatto costante e diretto con tutti 
i rispettivi clienti, di un aumento della propria autorevolezza 
(le mail uscivano a firma dei distributori), di un flusso di 
informazioni omogeneo e uniforme e di una generazione di 
domanda automatica che ha sensibilmente contribuito a 
incrementare il volume dei loro rispettivi fatturati personali.

 

COMUNICATO STAMPA 

Nasce SNEP INTERNATIONAL,  
la piattaforma toscana per la nutrizione equilibrata, il benessere e lo sport. 

Una filiera 100% made in Italy che ricerca e produce a km zero e distribuisce in tutto il mondo 
con le tecniche virali del multilevel 

 
Fauglia, ottobre 2014. E’ nata Snep International, realtà toscana fortemente innovativa, che combina e dà 
risalto in modo innovativo alle risorse più tradizionali di questa regione, reinterpretandole alla luce della 
domanda di mercato e delle sensibilità del pubblico moderno e diffondendole in tutto il mondo con le 
nuove tecnologie.  

Snep International infatti valorizza la rinomata 
produzione agricola toscana e le grandi capacità 
manifatturiere e scientifiche di questa regione 
attraverso la produzione e la vendita di integratori 
naturali e prodotti alimentari e salutistici per lo 
sport, il wellness e la cura della pelle e della 
persona. Snep International ha costruito una 
filiera totalmente italiana per lanciare la sfida alle 
potenti multinazionali estere di questo settore e,  
per la prima volta, tutti i preparati si basano su 
materie prime prodotte e/o lavorate in toscana, 
da aziende agricole e manifatturiere distanti al 
massimo qualche decina di km dalla casa madre. Non solo: anche la formulazione di sostanze e preparati 
viene studiata e testata a Fauglia nei laboratori farmaceutici Aliveda dal dottor Maico Polzella, laureato in 
Chimica all'Università di Pisa; infine, anche la commercializzazione ha la sua base in loco, creando così il 

primo sistema 100% a km zero.  

“Abbiamo fondato SNEP International per dare agli 
italiani la possibilità di acquistare prodotti dietetici e 
salutistici formulati e prodotti in Italia, da aziende 
italiane. I nostri ricercatori e i nostri medici sono 
un’eccellenza mondiale, e lo stesso vale per produttori e 
confezionatori italiani. Quindi, se noi italiani sappiamo 
far bene, perché mai dovremmo lasciare campo libero 
alle multinazionali in casa nostra?” sottolinea 
l’amministratore delegato Giorgio Burgalassi.  

Se le radici imprenditoriali, produttive e commerciali di Snep sono toscane, la sua vocazione è 
internazionale e per raggiungere velocemente l’obiettivo della penetrazione dei mercati esteri la scelta è 
caduta su formule di propagazione moderne e capaci di saltare velocemente tutti gli intermediari, 
arrivando direttamente ai consumatori attraverso gli strumenti del commercio online (per acquistare i 
prodotti basta registrarsi sul sito www.onesnep.com) e della distribuzione via multilevel marketing.  



Comunicazione di crisi
Alla base delle crisi aziendali ci sono frequentemente errori di gestione, crisi dei vertici aziendali, crisi 

finanziarie, crisi di prodotto o di servizio, eventi che screditano il management o l’intera azienda.

A tutti questi occorre reagire rapidamente analizzando freddamente la situazione, prevedendo i 
possibili scenari futuri, scegliendo le contromisure adeguate, reagendo tempestivamente con la 
comunicazione esterna e con la comunicazione interna (a dipendenti, collaboratori, ecc.) e infine  

coordinando Ufficio Stampa, Marketing, Pubblicità e altri eventuali interlocutori.
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Come interviene RGR

RGR mette a tua disposizione un team di specialisti di 
comunicazione di crisi che ti aiutano dalla prevenzione alla 
gestione delle emergenze fino alla valutazione dei risultati, 
collaborando al fianco tuo, del tuo personale e dei tuoi partner 
esterni (agenzie pubblicitarie, consulenti, ecc.
RGR ti aiuterà nei tre passaggi fondamentali per la gestione di 
una crisi:

Step 1 - Azioni preventive

•	 Definizione, analisi e classificazione delle probabili 
emergenze

•	 Valutazione del loro impatto sull’azienda (immagine, 
fatturato, ecc.)

•	 Valutazione dell’efficacia dei mezzi di incisività e 
delle potenzialità degli strumenti di comunicazione a 
disposizione

•	 Costo, accessibilità e tempistica dei mezzi esterni
•	 Costituzione e addestramento di team operativi e di reti di 

controllo

•	 Flessibilizzazione dei piani di comunicazione
•	 Elaborazione di strategie di comunicazione di emergenza
•	 Creazione di banche dati da attivare in caso di emergenza
•	 Coperture e riserve finalizzate al finanziamento dei piani di 

crisi
•	 Elaborazione di piani di crisi per le emergenze più ricorrenti
•	 Analisi critica dell’andamento delle emergenze altrui

Step 2 – Tecniche di comunicazione di crisi

•	 Azioni di contenimento del danno
•	 Reazione all’attività della concorrenza
•	 Recupero della capacità di controllo della notizia
•	 Varo della fase propositiva per il recupero del danno subito
•	 Verifica dei primi risultati e avvio della fase di definitiva 

soluzione
•	 Valutazione di un recupero in positivo della crisi
•	 Eventuale modifica della strategia di comunicazione

Step 3 – Azioni di follow up

•	 Sondaggi di check-up sull’immagine aziendale
•	 Redazione e pubblicazione di White Papers
•	 Soccorso a partner o terzi che incorrano nella stessa 

emergenza
•	 Scouting di attestati o riconoscimenti per buone prassi di 

crisi

Come farsi trovare preparati

Le crisi accadono continuamente e colpiscono tutti: è un dato 
di fatto. Però si possono usare per superare la concorrenza 
facendosi trovare pronti a rispondere in modo più rapido e più 
efficiente.

Nella vita ci sono rischi che non possiamo 
permetterci di correre e ci sono rischi che non 
possiamo permetterci di non correre.
- Peter Drucker -



Pentium Bug
Settore: Franchising informatica
Obiettivo: Gestire la comunicazione di crisi a seguito del famoso 
Pentium Bug (un processore che svolgeva male alcuni calcoli) degli 
anni ‘90 durante la quale il mercato dei computer ebbe una frenata a 
livello mondiale.

Attività

Negli anni ’90 si è verificato uno dei più grandi esempi di “crisi” 
nel settore dell’informatica, dovuto al famosos Pentium Bug (il 
diffusissimo processore svolgeva male alcuni calcoli).
RGR, che all’epoca seguiva la comunicazione di Computer Discount, 
saputo di un software che risolveva tale problema, convinse il cliente 
a distribuirlo gratuitamente in tutti i punti vendita della catena e lanciò 
un’attività di comunicazione e PR sul tema “Computer Discount 
risolve il problema del Pentium bug”.

Case History
Comunicazione di crisi

Risultati 

In un momento in cui per tutti si contraevano le vendite di computer, 
la catena Computer Discount aveva un afflusso di enorme di clienti, 
anche della concorrenza, che venivano a prendersi il software e 
grazie a quello molti acquistavano volentieri anche i computer con 
il bistrattato processore. In questo modo, con una comunicazione 
di crisi articolata e creativa, riuscimmo a capovolgere la situazione 
trasformandola in un vantaggio competitivo per il nostro cliente.
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Epidemia Covid-19
Settore: Molteplici settori
Obiettivo: Assicurare la continuità aziendale mantenendo aperto 
il flusso di informazioni utili e rassicuranti verso clienti, fornitori, 
dipendenti e media.

Attività

Su incarico della direzione di quasi tutte le aziende clienti, 
RGR ha elaborato e proposto piani di comunicazione mirati 
per la situazione di ciascuna impresa, adattando il tono della 
comunicazione, proponendo contenuti, adattando i messaggi a 
volte perfino ad personam.
Nel contesto di tali piani RGR ha collaborato alla produzione 
e alla diffusione di contenuti utili ai partner di filiera dei 
propri clienti, promuovendo poi su tutti i canali più idonei la 
conoscenza e la diffusione di tali contenuti.
RGR ha promosso anche azioni di comunicazione mirate ai 
dipendenti, dando loro informazioni adeguate sulle prospettive 
di salvaguardia dei propri posti di lavoro.

Case History
Comunicazione di crisi

Risultati 

Grazie allo scudo della comunicazione di crisi messa in atto, 
ciascuna impresa cliente RGR ha potuto gestire con maggiore 
tranquillità le proprie attività durante la quarantena e organizzare 
al meglio la propria ripartenza, protetto da una solida barriera 
di comunicazione, continuamente alimentata, a prevenzione 
di possibili pressioni da parte dei propri stackeholder e 
con personale sempre informato, emotivamente sereno e 
adeguatamente motivato.
Questo ha anche contribuito a far acquisire ai clienti di RGR 
un sicuro vantaggio competitivo nei confronti dei concorrenti 
che nello stesso periodo non hanno curato a dovere la 
comunicazione con i propri clienti, fornitori e dipendenti e che 
hanno dovuto organizzare la ripartenza sotto una continua 
pressione esterna e interna.



Project Management
I mercati stanno diventando sempre più competitivi e dominati dal 

cambiamento. Le aziende che vogliono restare competitive devono sapere 
che la differenza tra il successo e il fallimento dipenderà sempre meno dalla 

bontà dell’idea o del prodotto; saranno invece sempre più importanti le 
strategie, i metodi, la cura dei dettagli e l’utilizzo oculato delle risorse.

Per raggiungere questi obiettivi è necessario adottare sistematicamente 
tecniche di project management che permettono di gestire, con 

professionalità e metodi collaudati, le risorse umane, economiche e materiali 
a disposizione raggiungendo gli obiettivi previsti dalle strategie aziendali 

ottimizzando tempi, costi e qualità.
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Il segreto per vincere è una gestione costante e 
attenta”. - Tom Landry -

“Lo sviluppo non costituisce solo il nostro 
principale strumento per conseguire risultati 
finanziari, ma è anche una parte essenziale 
della nostra cultura aziendale.” - Philip Kotler -

Project Manager, in grado di condurre e svolgere analisi relative 
alla progettazione, pianificazione e realizzazione degli obiettivi 
fissati dall’azienda.

In altre parole, per project managment deve intendersi la 
capacità di seguire un determinato progetto in ogni sua 
fase evolutiva nel rispetto di precisi vincoli assegnati dalla 
committenza, sia essa esterna che interna, i vincoli che un 
devo essere rispettati sono di solito legati a tempi, costi, risorse 
allocate, obiettivi e qualità del prodotto finito.
Il Project Management Institute (PMI) definisce il project 
management come l’applicazione di conoscenze, attitudini, 
strumenti e tecniche alle attività di un progetto al fine di 
conseguirne gli obiettivi.

Con RGR l’azienda raggiunge target nuovi a cui la pubblicità non 
arriva, con un basso costo/contatto ed eccezionale efficacia. 
La maggiore presenza sui media, la crescita della notorietà, e la 
migliore immagine sono altrettanti aspetti del valore che RGR 
crea per l’azienda.

Come interviene RGR

RGR, adottando standard conformi UNI ISO 21500, implementa 
strategie di successo che, attraverso pianificazione, esecuzione 
e controllo arrivano a raggiungere gli obiettivi del progetto 
definendo best practice replicabili anche su progetti futuri. Dalle 
preliminari analisi di mercato alla supervisione dell’esecuzione 
dei progetti in ogni loro fase nel rispetto dei vincoli di tempi, costi 

e qualità assegnati, RGR supporta le aziende affiancandone 
operativamente il personale e favorendone la crescita 
professionale.

Perché RGR è la scelta ideale?

RGR è la scelta migliore per la consulenza in Project 
Management perché:

È competente – RGR ha consulenti certificati ISIPM (Istituto 
Italiano di Project Management) in grado di supportare l’azienda 
verso il raggiungimento di obiettivi misurabili aumentando il 
valore dei progetti.
È efficace – RGR crea valore per la vostra azienda attraverso 
l’implementazione di strategie vincenti e replicabili.
È formativa – RGR forma il vostro team e ne migliora 
l’efficienza.



Case History
Project management

La Collina/Edillika
Settore: Disruptive innovation in edilizia
Obiettivo: Progettare e lanciare un nuovo mood per le rivendite di 
edilizia.

Attività

La Collina, da anni attivo nel mondo della distribuzione edile, 
intendeva creare una nuova formula di merchandising capace 
di riposizionare le tradizionali rivendite edili e renderle capaci di 
diventare punto di riferimento per il mercato locale, hub al tempo 
stesso per professionisti, imprese e utenti finali, proponendo in 
modo trasparente soluzioni complete, facilmente comprensibili 
sia per efficacia che per prezzi chiavi in mano. In questo 
contesto RGR ha collaborato alla fase di definizione iniziale del 
progetto, al suo avvio, alla pianificazione, all’esecuzione e al 
monitoraggio dei nuovi layout.

Risultati 

I primi punti pilota nella fase di installazione e i primi test hanno 
dato danno assolutamente positivi in termini di accoglimento 
della soluzione da parte di clienti, professionisti e imprese. La 
chiusura della fase progettuale e il passaggio alla fase operativa 
sono previsti per l’ultimo trimestre del 2020.
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Innovation Management
Tra chi inventa e chi innova corre la stessa differenza che c’è tra chi 
ha un’idea e chi riesce a tradurla in pratica cogliendone i vantaggi. 

L’innovazione è l’implementazione di un prodotto, un servizio o perfino 
un processo, organizzativo o di marketing, nuovo o significativamente 

migliorato. L’innovazione genera competitività per chi la implementa nel 
modo corretto, trasformando idee e intuizioni in soluzioni reali combinando 

in modo proficuo più tipi di conoscenze, capacità, competenze e risorse. 

Non importa che l’innovazione sia incrementale, radicale o addirittura 
dirompente; è importante che sia efficace, coerente con la missione 

aziendale e con il suo core business e porti valore e sinergie. Il servizio 
di Innovation Management  RGR aiuta le imprese a far emergere dal loro 

interno le capacità di innovare che spesso restano nascoste e a mettere in 
pratica questa attività indispensabile per il loro sviluppo.
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Nella vita ci sono rischi che non possiamo 
permetterci di correre e ci sono rischi che non 
possiamo permetterci di non correre”.
“In ogni storia di successo troverai sempre 
qualcuno che ha preso decisioni coraggiose” 
- Peter Drucker -

Come interviene il team Innovation Management di 
RGR

RGR individua e implementa strategie innovative per 
l’efficientamento tecnologico della vostra azienda e dei suoi 
processi produttivi motivando e ispirando il team nel percorso 
di cambiamento. Promuove e supporta l’innovazione formando 
e affiancando gli imprenditori dalla ricerca di nuove opportunità 
strategiche al perseguimento di nuove opportunità di mercato.

Perché RGR è la scelta ideale per l’Innovation      
Management della tua azienda?

È competente – RGR ha consulenti certificati GIMI (Global 
Innovation Management Institute) e MiSE che, grazie alla 
possibilità di accedere ai fondi stanziati dalla legge di bilancio, 
indicano alla vostra azienda i percorsi di innovazione con la 
massima attenzione al ritorno dell’investimento.
È efficace – RGR crea valore perché supporta l’innovazione 
della vostra azienda generando nuove opportunità di business.
È formativa – RGR promuove la diffusione di cultura e 
competenze necessarie al vostro team per innescare 
l’innovazione dall’interno dell’impresa.



Codhex
Settore: Sviluppo software gestionale ERP
Obiettivo: Accrescere notorietà, rafforzare l’immagine, espandere la 
base di clienti

Attività

Per raggiungere gli obiettivi suddetti RGR ha scelto di attivare 
immediatamente un processo di formazione accelerata per il 
management Codhex sulle tecniche di Innovation management, 
per facilitare l’autoanalisi e stabilire subito un background comune; 
parallelamente ha iniziato un percorso di selezione, costruzione 
e rilascio di notizie sull’impresa, che hanno favorito la presa di 
consapevolezza delle USP e dei numerosi punti di forza dell’azienda 
stessa. A distanza di poche settimane questi processi hanno 
portato all’identificazione di numerose opportunità di mercato per 
le quali è stato intrapreso un processo strategico di selezione e 
perseguimento.

Case History
Innovation management

Risultati 

Con il supporto di RGR il management di Codhex ha definito con 
maggior precisione e consapevolezza il proprio modello di business, 
la propria value proposition, i propri USP (unique selling point). I punti 
di forza dell’offerta di Codhex sono stati valorizzati ed è migliorato 
il suo impatto sul mercato passando anche da una relazione one 
to one a un modello di business replicabile, molto più efficace e 
produttivo.
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Knauf GKB Advanced
Settore: Disruptive innovation in edilizia
Obiettivo: Supportare l’azienda in tutte le fasi legate 
all’introduzione di una soluzione disruptive capace di diventare il 
nuovo standard di riferimento.

Attività

Knauf, leader nel mondo dell’edilizia a secco, intendeva lanciare 
sul mercato una lastra superleggera, prodotto totalmente 
innovativo per il settore, da sempre legato ai tradizionali pannelli 
in cartongesso. RGR e Knauf hanno quindi applicato i metodi 
di Innovation management studiando la value proposition 
e il business model della nuova soluzione, verificando il 
posizionamento desiderato in termini di concetto e di prezzo, 
analizzando la situazione FDOM (forza/debolezza-opportunità/
minacce), e infine effettuando i test MVP (minimum viable 
product) hanno definito la strategia di lancio. RGR ha infine 

Case History
Innovation management

supportato l’evento di lancio nazionale alle Officine del Volo di 
Milano e il piano pubblicitario su radio RAI, RDS e radio Sportiva.

Risultati 

Il lancio della nuova soluzione ha colto di sorpresa il mercato 
che, come previsto in base ai test effettuati precedentemente, ha 
reagito in modo estremamente positivo. Progettisti, imprese e 
applicatori hanno immediatamente iniziato ad utilizzare la nuova 
soluzione che si è di fatto imposta come il nuovo standard delle 
soluzioni in cartongesso.



Sostenibilità ed etica
La sostenibilità è sempre più centrale a livello economico, politico e sociale
e deve essere affrontata in modo strategico perché è uno dei pochi elementi 

su cui le imprese possono puntare con la certezza di trarne benefici fin 
dall’immediato.

Le imprese che decidono di essere sostenibili e di investire in strategie di 
innovazione, oltre a essere positive per l’ambiente, per la comunità e per se 
stesse, si assicurano notevoli vantaggi competitivi, economici e finanziari.



51

La sostenibilità è un vantaggio perché… 

Ti porta contributi e finanziamenti. Dal 2021, banche ed enti 
pubblici indirizzano contributi, finanziamenti e acquisti verso le 
aziende che dimostrano la loro sostenibilità. Scopri con RGR 
queste nuove opportunità e raggiungi nuovi mercati!
Difende la tua leadership o ti aiuta a crearne una. I grandi marchi 
stanno eliminando i fornitori privi di certificazione di sostenibilità. 
RGR ti aiuta a dimostrare la tua sostenibilità, difende le tue 
commesse e ti presenta al meglio ai nuovi clienti.
Accresce la tua competitività. La sostenibilità fa emergere le 
aree di inefficienza e fa scoprire nuovi spazi di business. Con RGR 
migliorerai la tua competitività e coglierai nuove opportunità.
Migliora il tuo posizionamento. I tuoi clienti avranno una migliore 
immagine della tua azienda e dei tuoi servizi se dimostrerai 
di essere sostenibile. RGR ti guida in un serio percorso di 
sostenibilità per posizionarti al meglio in tutti i tuoi mercati.
Migliora il rating e valorizza l’azienda. Il valore di ogni azienda 
dipende dalla sua capacità di generare reddito e attirare capitali. 
La sostenibilità aumenta questa capacità e RGR ti accompagna 
ad ottenere il rating che attesta la tua sostenibilità.
Trova nuove partnership. La sostenibilità è un mondo di 
affinità in cui spesso nascono partnership: un buon marketing 
della sostenibilità può attirare contatti e collaborazioni prima 
impensabili.

Perché la sostenibilità ha bisogno del marketing?

La sostenibilità non è mai fine a se stessa. Chi attiva corrette 
strategie ESG (Environment, Social, Governance, ossia 
Ambiente, Persone e Gestione) cresce in efficienza, competitività 
e margini, oltre a ottenere rating e certificazioni o attestazioni di 
sostenibilità, indispensabili per accedere a finanziamenti, bandi 
e capitolati di filiera. Il marketing aiuta a definire, valorizzare 
e comunicare strategie di sostenibilità che portano risultati 
economici concreti e rilevanti.

Cosa può fare RGR per te.

• Sviluppo e lancio di business, brand sostenibili o rebranding
• Strategie di green marketing e comunicazione per la sostenibilità
• Progettazione, sviluppo e comunicazione del bilancio di sostenibilità
• Attestazioni di sostenibilità
• Rating di sostenibilità
• Formazione per la sostenibilità

“Il vantaggio competitivo più sostenibile 
consiste nella capacità di apprendere e di 
cambiare più rapidamente degli altri.”
 - Philip Kotler -



RGR, metodo e certificazioni per aiutarti a prendere 
le decisioni più efficaci

Auditor e consulenti ESG di RGR guideranno la tua azienda nel 
percorso di attestazione e certificazione per la sostenibilità in 
modo coinvolgente, proattivo e mirato per migliorare le capacità 
di accesso a credito, bandi e capitolati.

In particolare RGR:
• si integra con la tua struttura, rispettandone ruoli e gerarchie;
• sviluppa e lancia business sostenibili o rebranding di sostenibilità
• elabora strategie di marketing e comunicazione per la sostenibilità
• ti accompagna nei percorsi di attestazione e certificazione;
• redige la dichiarazione non finanziaria;
• progetta, sviluppa, redige e comunica il bilancio di sostenibilità
• comunica la sostenibilità in modo efficace e trasparente per tutti;
• stimola lo sviluppo di competenze e la crescita del personale;
• elabora strategie di comunicazione integrata
• espone al mercato progetti di sostenibilità e traguardi raggiunti;
• rende misurabili i risultati
• fa formazione per la sostenibilità

Perché RGR è la scelta ideale?

È concreta - RGR ti aiuta a definire, raggiungere e comunicare la 
tua sostenibilità grazie a professionalità certificate, concretezza e 
strategie personalizzate.
È al tuo fianco - RGR segue passo passo la tua impresa nel suo 
percorso verso la sostenibilità rispettandone le strategie.
È efficace - RGR valorizza il tuo impegno nella sostenibilità e 
aumenta la tua competitività.

RGR e la sostenibilità: attestazioni e certificazioni.

In RGR competenza e professionalità sono fondamentali, 
specialmente nell’ambito della sostenibilità.
Per questo RGR Comunicazione si è impegnata a formarsi e 
conseguire attestazioni e certificazioni, personali e aziendali.
In particolare sono state acquisite competenze di:

Manager della sostenibilità (Certificazione RINA | Accredia)

Auditor della sostenibilità (Certificazione Italia ESG)

Consulenti della sostenibilità (aicq-sicev)

RGR inoltre ha ottenuto l’Attestazione di sostenibilità secondo 
lo standard Bollino Etico Sociale, per la promozione e la 
valorizzazione di azioni di innovazione sociale.
RGR da anni si impegna in questo ambito e durante l’emergenza 
Covid19 ha condiviso pro bono competenze e strumenti di 
innovazione e comunicazione e ha aiutato imprese e imprenditori 
ad affrontare e superare con successo le difficoltà dell’emergenza.

qualificato n° 339
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RGR e la qualità del servizio:
riconoscimenti importanti

La qualità del servizio di RGR, l’originalità del suo approccio e i risultati ottenuti hanno 
portato RGR a conseguire importanti riconoscimenti. Tra questi:

Le Fonti Awards

Ceo dell’anno per Innovazione & Leadership
nella Comunicazione Integrata

Le Fonti è il più importante editore TV italiano 
specializzato in economia e professioni.

Nel corso della X Edizione del Le Fonti Award, è stato 
premiato Leonardo Ristori, presidente e fondatore di 

RGR Comunicazione.

Philip Kotler – Essential of Modern Marketing

RGR Brilliant Italian Company 2022

Philip Kotler è da decenni un’autorità indiscussa del 
marketing e i suoi libri sono la bibbia del settore. 
Per l’ultima edizione del suo nuovo libro, in cui 

ha raccolto diverse eccellenze italiane, Kotler ha 
selezionato la case history del marketing della 

sostenibilità di RGR Comunicazione, che è entrata 
così nel testo di marketing più prestigioso al mondo.

BRILLIANT
ITALIAN
COMPANY
2022
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Le nostre competenze al tuo servizio
In RGR crediamo nella specializzazione e nella formazione continua.

Per questo ci aggiorniamo costantemente e siamo membri dei più importanti Ordini e 
Istituti del nostro settore.

I soci di RGR sono iscritti o certificati:

BNI, la più grande organizzazione di 
scambio referenze a livello mondiale. 

qualificato n° 339
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Una rete di partner

Marco Ardemagni

Conduttore TV e radio 
Milano

Video advertising
Pisa

Studio Multiservizi
Livorno

Ricerche di mercato
Roma

Format
researchEventi, animazione e casting

Milano

Web editing
Pisa

Digital Agency
Empoli

Servizi per aziende vinicole
Toscana

Stampa di qualità
Colle di Val d’Elsa (SI)

Crediamo anche nella collaborazione e operiamo abitualmente in partnership con 
altri professionisti le cui esperienze si integrano con le nostre. Per dare ai manager un 

servizio sempre al top ed essere pronti a rispondere anche alle esigenze più impreviste, 
abbiamo creato una rete di partner specializzati, sempre pronti a intervenire in staff con 
noi. Il risultato è una squadra che copre in modo coordinato, efficace e conveniente ogni 

possibile campo della comunicazione e del marketing.



www.rgr.it  
rgr@rgr.it

UFFICI
Via del Tiglio, 7 

56012 Calcinaia (PI), Italy
Tel. +39.329.2118296
       +39.393.8127104

SEDE LEGALE 
RGR s.r.l. - Via dei Ciliegi, 15 
56025 Pontedera (PI) Italy

CCIAA - P. IVA - C.F. 01788690509

SOSTENIBILITÀ

Organizzazione attestata
secondo lo standard


