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        Questo libro nasce per dare risposte semplici, pratiche ed
efficaci alle principali questioni riguardanti il neuro marketing e
le sue relative influenze nella branca della neuro economia. 


         


        L’obiettivo: permettere al lettore una buona comprensione
dell’argomento, impiegando un testo sufficientemente breve affinché
si possa terminare la lettura sfruttando i numerosi momenti di
attesa e stallo della giornata.


         


        È rivolto a tutti coloro che devono acquisire informazioni
esaustive sul neuro marketing, mentre può essere utilizzato come un
testo riassuntivo dai power user, ovvero da coloro che hanno già
approfondito il tema in passato. I lettori più esperti potranno
così ripassarne i principali punti operativi.


         


        Per favorire la comprensione e l’apprendimento degli
argomenti trattati viene utilizzato il metodo socratico e quello
delle associazioni. Le tematiche principali sono sviluppate in
risposte a 7 domande, ognuna delle quali è pensata per trasmettere
gradualmente le informazioni.


         


        Ogni risposta è organizzata in modo da essere letta e
memorizzata in circa 5 minuti, per un totale complessivo della
lettura che non impegni il lettore oltre i 45 minuti. Al termine si
otterranno tutte le informazioni necessarie a padroneggiare
l’argomento, in modo da sostenere una conversazione di business sul
tema trattato; ad esempio, in incontri con potenziali fornitori o
venditori di servizi, con colleghi o con i decisori di livello
superiore della propria azienda.


         


        Il testo è pensato per trasferire informazioni al lettore
in modo graduale, pertanto si consiglia di procedere linearmente
nella lettura, senza saltare parti che potrebbero risultare
determinanti per comprendere i passaggi successivi.
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        Nelle prossime pagine scoprirete le basi di funzionamento
del neuro marketing. L’obiettivo è di rendere tali informazioni
accessibili al vasto pubblico professionale, che non opera
direttamente nel settore della psicologia pubblicitaria, ma che può
trarre (per diversi motivi) grande utilità da queste conoscenze
specialistiche. 


         


        Anche il consumatore finale può ottenere benefici dalla
scoperta delle nuove tecniche del marketing neurologico, imparando
a comprendere meglio se stesso e il modo in cui si strutturano i
suoi processi decisionali.


         


        Spesso queste scelte appaiono del tutto sensate nel momento
dell’acquisto, ma altrettanto irrazionali e illogiche quando si
rientra a casa con il sacchetto in mano. A freddo ci si rende conto
che non si sarebbe dovuto acquistare quella maglietta, quel DVD,
quell’inutile accessorio per la cucina o qualsiasi altro oggetto
sia destinato a restare inutilizzato all’interno delle nostre case.


         


        Nel recente passato l’unico modo per comprendere cosa
accadeva nella mente del consumatore consisteva nella
somministrazione di una serie di test o reattivi mentali, con la
speranza che i risultati offrissero risposte interessanti e
sufficientemente esaustive.


         


        Questi test consistevano in una lista molto lunga e
complessa di noiose domande standardizzate, con scale di controllo
che aiutavano il ricercatore nel valutare la sincerità delle
risposte fornite.


         


        Nonostante i risultati di tali ricerche siano stati spesso
apprezzabili, non apparivano mai realmente esaustivi; restava
sempre un’area grigia di difficile indagine e comprensione.


         


        Da un lato la tecnologia delle ricerche di mercato e delle
misurazioni dei consumatori aveva compiuto passi da gigante,
dall’altro alcuni meccanismi decisionali restano del tutto oscuri e
ignoti. Accadde cioè che durante queste indagini le persone offrano
risposte ambigue, in apparente contraddizione con le loro
motivazioni o scelte d’acquisto razionali.


         


        L’essere umano cominciò ad esse considerato per quello che
era, un complesso groviglio di emozioni, pensieri e sensazioni
molto lontano dall’homo oeconomicus riconducibile agli studi di
economia classica, ovvero guidato nelle proprie scelte dalla
razionalità e dall’interesse esclusivo della cura per i propri
voleri individuali.


         


        Grazie alle ricerche e alle scoperte scientifiche più
recenti, oggi sappiamo che la mente razionale è solo una delle
parti che contribuisce a prendere decisioni di acquisto.


         


        Le recenti metodologie d’indagine neurologica hanno
permesso di osservare in tempo reale quello che accade nella mente
di un individuo, quando compie una scelta di acquisto.


         


        Ne è emerso un modello di mediazione tra diverse istanze
della mente, molte di queste del tutto inconsapevoli non solo ai
pubblicitari più esperti, ma anche agli stessi consumatori. Questi
processi sono diventati la base di una nuova materia di studio: il
neuro marketing.
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