LA SINDROME DI NARCISO
«l consumatorl sono sempre pli liber di

esprimere un proprio stile di consumo, spesso
svincolato dal concetto di 'stile di vita's

Livelio di accordo rspetio al’affermazions
del tutto In
d'accordo 92ccordo disaccordo

LA SINDROME Di NARCISO
«Per andare lontano le marche dovranno offrire
prodottl, servizi e comunicazione che Incoraggino
| consumatorl a spendera tempo & denaro con
lora In cambio di esperienzas
Livelio ol accordo rispetio i’ affermazions

né d'accordo, né In disaccordo
B804 manager, maggio 2007
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LA SINDROME DI NARCISO
¢Mon basta pli comunicare con Il consumatore,
occome creare collusione con esso: facendo leva
sulle emozionl, sard || consumatore a farsl carico
di creare una community di fan fedellssimi»

Livello di accordo rispetfo al’affermazione
di fidin d'accordo i
d"mn:lrdn / dll'samnll"dn

né d'accordo, né In disaccordo
B04 manager, maggio 2007

LA SINDROME DI NARCISO

«| consumatorl sono saturl di stimoll e tendono

ad affidarsi alle marche che sentono pll coerentl
@ vicine al proprio modo dli esseres

Livelio di accordo rspeto ali’affermazione
in
dm'hmﬁu ‘ﬂm dinmnrdu
- CEEEER] |
né d'accordo, né In disaccordo
Vakor % B4 manager, maggio 2007
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LA SINDROME DI NARCISO
«Per sentirs] attrattl da nuovl prodotti |
consumatori vogllono essere ‘sorpresl’
attraverso modalltd nuove di approceio,
presentaziona & comunicaziones
Livelio o accordo rfspetto all’affermazions

dﬂm d"m:mﬂn In

. H“n )

nén":ncnlﬂn,nﬂn
B4 maneger, maggio 2007
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LA SINDROME DI NARCISO
| consumatorl sono pld consapevoll e

quindi sempre pli esigenti»
Livelio di accordo rspetio alfaffermazione




LA SINDROME DI NARCISO
«Per | consumator di oggl risulta importante la
brand experlence: vengono preferite le marche
gla sperimentate, mentre sl tende a diffidare di cld
che non sl conoscans
Livelo di accordo rspetio alf’affermazions

LA SINDROME DI NARCISO
«Bombardamenta pubblicitario e scaffall
sovraffoliat! rendono Il panorama di offerta
sempre pli Indistinto e per | consumatori &
sempre pld difficlle riconoscere e scegllere le
marche pll adatte a sé»

Livelo oi accondo fAspetio alafermaziong

del tutto 1-'!
aena.'ﬂu d'acm
né d'accordo, né In

Vedord %5 Bl manager, maggio 2007
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LA SINDROME DI NARCISO
|l fatto di poter riconoscere faclimente un
brand, da un senso di sicurezza al consumatores
Livello di accordo rispetfo ali*affermazione

né d'accordo, né In disaccordo
B04 manager, maggio 2007

LA SINDROME DI NARCISO
«| consumatorl scelgono Il prodotto per le sue
caratteristiche Intrinseche & non per la marcas
Livelo oi accordo rispetio all’affermazione

LA SINDROME DI NARCISO
«L'offerta di marche/prodott e la possibilita di
scelta sono cosl ample in tuttl | settorl che le
decislon di acquisto delle persone sono
determinate esclusivamente dal fattore prezzos
Livelio df accordo rispetio all“affermazione

del tutto -"ﬂ'
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B04 manager, maggio 2007

LA SINDROME DI NARCISO
«3| sta diffondendo una cultura della parsimonia
che spinge le persone a spendere volentier ||
proprio denaro solo per le cose che le emoziona
€ le colnvolge veramentes
Livelio di accondo rispetto ali’affermazione
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