
Creare Valore e Polarizzare l’attenzione



Cosa vedremo

• Perché compriamo 

• Attirare l’attenzione: cos’è che ci attira e come creare contenuti 

• Polarizzare l’attenzione 



PERCHÉ COMPRIAMO

PRIMO BLOCCO



Comprare è un atto che ha a che fare con il nostro prestigio sociale.

A un livello profondo compriamo cose che migliorino la nostra posizione nel mondo. 
Cerchiamo di costruire un’immagine che piaccia di più a noi stessi e agli altri. 



Quando compriamo qualcosa, 
stiamo inconsciamente 

costruendo la nostra identità 
sociale.



Quindi siamo tutti uguali?



I nostri geni controllano la chimica del 
nostro cervello ma vengono attivati 
dall’ambiente. L’espressione genetica 

dipende dalle condizioni ambientali. 

Il nostro cervello cambia continuamente come 

risultato delle nostre esperienze. Le 

esperienze producono cambiamenti fisici nel 

cervello o a attraverso la creazione di nuove 

connessioni neurali o attraverso la genesi di 

nuovi neuroni.



Le esperienze sono la ragione 
per cui ogni individuo è unico.



C’è però una costante nella natura umana.



Ogni persona vuole migliorare sé stessa e la propria vita. Vuole costruire 
un’identità che piaccia di più a sé stessa e agli altri.



Situazione attuale Situazione desiderata



AVERE UN PRODOTTO UTILE O BUONO  
NON È SUFFICIENTE



Valore

Comunicazione Brand

Dobbiamo creare un frame 

nella testa dei nostri utenti



Valore

Comunicazione Brand

Dobbiamo fargli capire che 

siamo noi che possiamo 

accompagnarlo in questa 

trasformazione



ATTIRARE L’ATTENZIONE 
COSA CI ATTIRA E COME CREARE CONTENUTI 

SECONDO BLOCCO



Siamo bombardati da informazioni. Non possiamo prestare attenzione a tutto.



Il nostro cervello agisce in modalità risparmio energetico. Se può non fare una 
cosa non la fa.



L’amigdala fa parte del nostro cervello 

rettile ed è la parte del cervello che 

gestisce le emozioni e in modo particolare 

la paura.



L’amigdala agisce quasi a 
livello subconscio.  

Prima ancora che noi ce ne 

rendiamo conto ha già deciso 

se una situazione è pericolosa 

oppure no o se è fonte di 

un’opportunità oppure no.



Mi può uccidere? 

Mi ci posso accoppiare? 

Mi serve per sopravvivere?



Post

Ne vale la pena

Non ne vale la pena



Questo è il motivo per cui è importante che vi sia un’informazione valida all’interno dei 

nostri contenuti e dev’essere chiaro da subito che offrirò un contenuto valido: il cervello 

deve riconoscerlo subito.



OVVIAMENTE TUTTO QUESTO DEV’ESSERE 
FATTO NEL GIUSTO CONTESTO



Per identificare il contesto devi rispondere a queste domande nel modo più preciso possibile: 

• Qual è il più grande desiderio della tua nicchia? …… 

• Qual è il risultato (l’output) che avrebbero se raggiungono il loro obiettivo? …… 

• Quali sono i problemi e le frustrazioni più grandi per la tua audience? …… 



Il cervello deve capire già da 

qua che l’informazione che 

stai dando è importante.  

 

Altrimenti farà risparmiare 

energia al cervello e non lo 

leggerà.





Headline

L’headline di un post, articolo o il titolo di un video è uno degli elementi più importanti. Insieme all’immagine 

è il tuo catalizzatore di attenzione. L’headline sarà il primo elemento che attiverà l’amigdala.



Consigli Headline

• Scopri come fare … 

• Impara come …. 

• X consigli per …. 

• Un piccolo segreto da sapere per… 

• Lo sapevi che….?

• X trick per ottenere … 

• X strade per raggiungere … 

• Come sopravvivere al tuo primo … senza …. 

• Come fare …. Senza …. 

• La guida definitiva a….



Come si creano i contenuti



Le cose importanti

Le cose più importanti di un contenuto sono queste: 

• Utilità  

• Riconoscibilità 

• Intrattenimento 

 contenuti efficaci



Utilità

Per creare contenuti utili devi aver ben chiari quali sono i desideri e i problemi della tua nicchia.

Situazione attuale Situazione desiderata



Identifica i problemi principali della tua nicchia e risolvili



Riconoscibilità

Un’altra cosa importante è che i tuoi 

contenuti siano riconoscibili.  

 

Una persona deve poter riconoscere un 

tuo contenuto prima ancora di leggerlo o 

vederlo.



Nei post

• Headline particolari che richiamino a te 

• Foto o immagini che seguano un format 

• Colori riconducibili a te





Intrattenimento

Un altra cosa importantissima per 

i contenuti è che devono anche 

intrattenere. Nessuno si diverte a 

sentire solo contenuto utili 

presentati senza nessuna 

componente d’intrattenimento. 

L’intrattenimento tiene 
l’attenzione alta.



Intrattenimento

• Racconta aneddoti o storie 

• Mostra i dietro le quinte di quello che fai 

• Racconta le cose positive che ti accadono ma anche quelle negative



Le storie

In 5 secondi pensa a 3 cose che hai imparato all’università o al liceo. 

1) 

2) 

 

3)



Le storie

In 5 secondi pensa a 3 nomi di personaggi del Signore degli anelli: 

1) 

2) 

 

3)



Gli esseri umani ricordano le persone e le loro storie meglio di qualunque altra cosa.



Consigli per post efficaci

• Semplifica l’informazione 

• Usa diagrammi e schemi 

• Esempi sulla tua vita 

• Racconta storie 

• Usa CTA per coinvolgere le persone



POLARIZZARE L’ATTENZIONE

TERZO BLOCCO



Noi vs Loro

Ogni volta che esiste un “loro” (come entità separata da noi) noi creiamo un’immagine stereotipata di quel 

loro. Loro, quelli la, gli altri ecc



Per capire questo concetto dobbiamo prima capire come si formano gli stereotipi.



Gli stereotipi

Nascono quasi sempre da un sillogismo sbagliato come questo: 

1) Luca ascolta il rap 

2) Luca fuma le canne 

 

Quindi 

3) Tutti quelli che ascoltano rap fumano le canne 

E così si crea lo stereotipo del loro che ascoltano il rap si fumano le canne



Noi vs Loro

Il concetto del loro però è potentissimo. Guardalo in politica. I 5 stelle lo hanno usato in campagna 

elettorale per denigrare la classe politica Loro che sono corrotti, loro che pensano alla poltrona ecc ecc..



Il fatto è che quando si da la colpa di qualche 

problema agli altri si assolvono le persone dalle 
proprie colpe. 

Se ti dico che la causa dei tuoi problemi è la scuola, 

o meglio, loro che hanno creato quel sistema 

scolastico, ti sto assolvendo da una colpa



E la gente inizierà ad ascoltarti perché tutti vogliono essere assolti dalle proprie colpe.



Noi vs Loro

Il motore che ci muove nella condizione di trovarci noi contro loro solitamente è un segreto che loro non 

vogliono che noi sappiamo. E quando tu rivelerai il segreto le persone si sentiranno parte di un gruppo 

esclusivo che condivide quel segreto, quella verità. 

I segreti dell’advertising che loro non voglio che tu sappia 

I segreti che i politici non vogliono che tu conosca 

Tu sei il portatore di questo segreto e chi comprerà il tuo prodotto diventerà parte del noi.



E se ci pensi anche grossi gruppi come la 

Apple giocano con questo concetto.  

Il senso di apparenza che crea la apple con i 

suoi prodotti e il suo marketing separa 

chiaramente noi possessori di prodotti apple 

e voi possessori di prodotti non apple.  

Il noi vs loro crea un fortissimo senso di 
appartenenza e polarizza l’opinione 
pubblica.



Polarizzare



“No ai migranti”“Si ai migranti”



Polarizzare

+ -



+ -

La comunicazione neutra attrae tutti e nessuno

=



Comunicazione neutra

Comunicazione polarizzata



Meno seguito ma molto più 
fidelizzato



Polarizzare

Polarizzare l’attenzione significa spingere le persone a prendere una posizione. Devono decidere da 
che parte stare. Se faccio un’affermazione forte, che richieda alla persona di prendere posizione a 
riguardo, la sto ponendo davanti a una scelta: con me o contro di me.  

Non ci sono vie di mezzo.



CON ME O CONTRO DI ME



La politica è l’esempio in cui la 
polarizzazione raggiunge il suo 
apice. Personaggi come 
Salvini sono molto bravi a 
polarizzare l’opinione pubblica.



“No ai migranti”

Se il mio messaggio è ad esempio:

Sto automaticamente dividendo il pubblico in 2: chi è con me e chi è contro di me. Non esistono vie 
di mezzo.



Chi deciderà di seguirmi 
diventerà molto fidelizzato in 

fretta



Questo accade per un motivo: quando portiamo le persone a fare una scelta diventano vittime del 
bias della coerenza. Ogni volta che prendiamo una decisione infatti, specialmente se così 
polarizzata, poi vogliamo rimanere coerenti con la nostra scelta.  

Difficilmente le persone ammettono di aver sbagliato. E più verranno attaccate dall’altra fazione, più 
difenderanno la tua idea. 

Quando ci prendiamo un impegno (una promessa, una decisione o un investimento) vogliamo 
rimanere coerenti con la nostra decisione. E più investiamo in qualcosa più è difficile tornare 
indietro.

Bias della coerenza



l fatto è che più tempo, impegno e denaro investiamo dietro a qualcosa e più sentiamo il bisogno di 
andare avanti e di credere che stiamo facendo la scelta giusta. 

Non vogliamo né credere di aver sprecato tempo né credere che ci siamo sbagliati.

Bias della coerenza



L’università non serve 

L’allenamento a corpo libero è inutile, l’unico allenamento che serve è quello con i sovraccarichi 

Creare un vecchio vs un nuovo: il vecchio sistema contro il nuovo sistema, la vecchia scuola di 
pensiero vs la nuova scuola di pensiero 

I tecnicismi nel marketing non servono a nulla 

E cosi via…. 

Affermazioni polarizzanti



+ -

Stare ai poli crea hating ma crea anche fidelizzazione. Le persone notano di più chi è ai poli di chi è al 
centro.


