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Dinamiche di gruppo, casi studio ed esercitazioni partendo dalla realta quotidiana

Consigli per vendere hene

Confcommercio prepara a Potenza la giornata dedicata al marketing emozionale

POTENZA - Un buon 70%
di consumatori-utenti di
attivitd commercianti di-
chiara di avere un eleva-
to coinvolgimento all’atti-
vita di acquisto e di shop-
ping e di attribuire “mol-
ta importanza’” all’atmosfe-
ra del punto vendita, oltre
che alla marca e al prodot-
to da acquistare. Ma puo
subentrare anche un atteg-
giamento di emozione ne-
gativa che corrisponde
ad una condizione di stan-
chezza dovuta principal-
mente a “scarso coinvolgi-
mento”. Ecco alcuni con-
sigli di “marketing emo-
zionale”: distinguersi con
I'emozionee

non solo

con linfor-

mazione;

valutare la

fruibilita dei

materiali sia

da lontano

sia da vici-

no, allaluce

degli spazi

sui punti

vendita; te-

ner presen-

te quali so-

no gli ele-

menti fun-

zionali dei

prodottiche

attraggono

lattenzione;

comunica-

zione ade-

guata. Sono

questiitemi

della Gior-

nata Forma-

tiva Marketing emoziona-
le 2017 che Terziario Don-
na e Confcommercio Im-
prese Italia Potenza, con
il supporto di Academy

Confcommercio naziona-
le, hanno promosso a Po-
tenza peril 17 ottobre pros-
simo. Un’iniziativa inno-
vativa che prevede un in-
contro d’aula fortemente
interattivo con dinamiche
di gruppo, casi studio ed
esercitazioni che prendo-
no spunto dalla realta
quotidiana dei parteci-
panti.

“Fare neuromarketing
non vuol dire che i vecchi
approcci di marketing e
comunicazione non siano
piu validi e vadano accan-
tonati. Questa disciplina
si pone semmai come uno
strumento aggiuntivo in
grado di testare e affina-
re lefficacia delle strategie
su tutti i canali. Permet-
te di raccogliere dati, in-
tercettare e coinvolgere le
sfere pit profonde ed
emozionali degli esseri
umani”, afferma Luca
Florentino, CEO di Ottosu-
nove e uno dei massimi
esperti che partecipera
alla Giornata di Potenza.
“Lapproccio di neuromar-
keting € un valore aggiun-
to che ci permette di com-
prendere in che modo il
cervello reagisce agli sti-
moli. Differenziarsi e far-
siricordare inun merca-
to complesso, sempre pit

online, sa-
turo di in-
formazioni
e input sen-
soriali @
un’impresa
non banale.
I brand de-
vOono scava-
re pit a fon-
do per in-
staurare

una relazione con il pro-
prio pubblico, coinvolger-
lo emotivamente, offrigli
prodotti e servizi che sod-
disfino veramente i suoi
desideri inespressi. Per ot-
tenere questi risultati e
fondamentale la cono-
scenza dei meccanismi
cerebrali che guidano le
scelte dei consumatori. I
progressiraggiunti negli
ultimi anni dalle neuro-
scienze e dalle scienze co-
gnitive forniscono un
grande supporto al mar-
keting. Questi campi di
studio permettono di ana-
lizzare in modo piti profon-
do i comportamenti e le
emozioni degli individui,
consentendo di costrui-
re una strategia direlazio-
ne e di comunicazione
con i clienti piu efficace e
user friendly.

“Riteniamo che con Con-
fcommercio Academy - di-
ce Incoronata Lucia, Ter-
ziario Donna-Confcom-
mercio Potenza -possa
partire un percorso per ac-
crescere le competenze e le
conoscenze della nostra as-
sociazione mettendo al
centro la formazione che
serve per costruire la no-
stra rete ma che rimane
ancor pit fondamentale
per le nostre imprese. Un
percorso che — aggiunge
—eapertoanche a quante/i
non aderiscono ancora a
Confcommercio e pertan-
to possono rivolgersi a noi
per iscriversi alla giorna-
ta di formazione che si ter-
T2 il 17 ottobre prossimo
a Potenza nella nostra, se-
de associativa. Il format —
aggiunge — prevede mo-
menti di coinvolgimento
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attraverso la condivisione
del vissuto personale e tra-
mite I'uso di casi specifici
che rimandano agli aspet-
ti gestionali tipici della re-
alta quotidiana lavorativa.
Saranno utilizzate metodo-
logie di incontro interat-
tive sempre con I'obiettivo
di facilitare lo scambio di
opinioni ed esperienze”.

Il gruppo Terziario di Confcommercio
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