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Cosa vedremo:
Cos'è l'advertising comportamentale

I principi fondamentali

Framework di advertising comportamentale

Come strutturare il funnel

Come costruire le Ads

Esempi pratici

Le migliori risorse internazionali (libri, podcast, newsletter)

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.



ATT Privacy Apple 
Scenario Cookie-less 
Meno dati
Tracciamenti meno precisi
Targeting meno accurato
Segmenti meno rilevanti

L'Advertising è cambiato



I risultati di una campagna sono
influenzati per 2/3 da ciò che
avviene prima del lancio.



Le basi: facili da capire, complesse 
da implementare.



È complesso comprendere: il
percorso decisionale, i trigger
emotivi, i problemi e gli obiettivi
degli utenti. 



   Behavioural Adv        





interpretazione
stimoli



Risultati più efficaci

Miglioramento metriche conversione TOF 
Migliore engagement + qualità del traffico
Incremento performance BOF



La più grande fonte di stress in metro



Semafori rossi Coreani 



Quale caffé compreresti?

SMALL
€ 3.00

MEDIUM
€ 5.50



...e adesso?

SMALL
€ 3.00

MEDIUM
€ 5.50

LARGE
€ 6.50



Pepsi o Coca Cola?



Blind Test



Agenzia di viaggi che ha alzato i
prezzi del 30% per gli utenti Apple

(> potere di acquisto).

Marketing Comportamentale

Catena americana che personalizzato
offerte e loyalty program attraverso i

dati di acquisto dei clienti.



Cos'è l'Advertising Comportamentale

Nasce dal concetto di Scienza
Comportamentale (Behavioural Science)
Studia quando e perché le persone
prendono determinate decisioni
Mix di economia comportamentale,
sociologia,  marketing, psicologia del
consumo
Utilizza i bias cognitivi per comunicare in
maniera efficace "Perspective is Everything  - Ted Talk 2012"



Rory Sutherland

"Non considerare la psicologia umana
nella comunicazione vuole dire rifiutarsi di
vedere un numero enorme di soluzioni e
azioni che hanno a che fare con il
pensierio, le azioni e i sentimenti delle
persone."

Rory Sutherland, Global Vice
President di Ogilvy Consulting.



Dan Ariely

"Una delle più grandi lezioni della
scienza comportamentale è che
prendiamo decisioni in funzione del
contesto che ci circonda"

Dan Ariely. Autore, Speaker e
Professore di psicologia e economia
comportamentale, Duke University.



Come si collegano questi 
concetti all'Advertising?



Top 60 principi comportamentali 
Friction Removal
Nudging
Sunk Cost Fallacy
Loss Aversion
Context
Status
Framing
Priming
Game Theory
Anchoring
Familiarity
Availability Heuristic
Choice Architecture
Rhyme-as-Reason
Salience Effect
Heuristics
Cognitive Bias
Cognitive Dissonance
Decoy Effect
Freemium

Decision Fatigue
Inertia
Risk-Reward
Sentiment
Halo Effect
Fairness
Scarcity
Social Proof
Hedonic Adaptation
Authority Bias
Confirmation Bias
Status Quo Bias
Zero-Sum Bias
Optimism Bias
Feedback Loops
Emotional Vs Rational
Curse of Knowledge
Compassion Fatigue
Barnum Effect
Empathy Gap

Endowment Effect
Frequency Illusion
Illusory Truth Effect
IKEA Effect
Illusion of Control
Exposure Effect
Normalcy Bias
Present Bias
Group Attribution Error
Google Effect
Peak-end Rule
Mood-congruent Memory Bias
Suggestibility
Verbatim Effect
Action Bias
Bounded Rationality
Mental Accounting
Chunking
Information Avoidance
Sludge



Framework Advertising Comportamentale

FASE 1
Ricerca

Obiettivo: selezionare
informazioni utili per
strategia

Interviste 
Esperimenti
Trovare pattern
emozionale e
comportamentale
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FASE 1
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Obiettivo: selezionare
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Interviste 
Esperimenti
Trovare pattern
emozionale e
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FASE 2
Buyer Persona

Obiettivo: creare
buyer persona
"scientifiche"

Creare archetipi
buyer persona 
Trovare leve
psicologiche 
Benefici funzionali
e emozionali



Framework Advertising Comportamentale

FASE 1
Ricerca

Obiettivo: catturare
informazioni utili per
strategia

Interviste 
Esperimenti
Trovare pattern
emozionale e
comportamentale

FASE 2
Buyer Persona

FASE 3
Strategia AC

Obiettivo: creare
buyer persona
"scientifiche"

Creare archetipi
buyer persona 
Trovare leve
psicologiche 
Benefici funzionali
e emozionali

Obiettivo: creare una
strategia di adv
comportamentale

Identificare 5-10
principi rilevanti
Mappare gli angoli
di comunicazione
Definire il concept
creativo



Framework Advertising Comportamentale

FASE 1
Ricerca

Obiettivo: catturare
informazioni utili per
strategia

Interviste 
Esperimenti
Trovare pattern
emozionale e
comportamentale

FASE 2
Buyer Persona

FASE 3
Strategia AC

FASE 4
Matrice Comms

Obiettivo: creare
buyer persona
"scientifiche"

Creare archetipi
buyer persona 
Trovare leve
psicologiche 
Benefici funzionali
e emozionali

Obiettivo: creare una
strategia di adv
comportamentale

Identificare 5-10
principi rilevanti
Mappare gli angoli
di comunicazione
Definire il concept
creativo

Obiettivo: da strategia
a esecuzione +
misurazione.

Creare piano di
implementazione
Mappare angoli
per ogni persona
Implementare sui
canali



Brand Skincare APAC

Aiutare la pelle a rigenerarsi da sola
attraverso l'olio di Jojoba.

Donna 40 - 55 anni che conosce il
problema e le caratteristiche della
propria pelle e le vuole risolvere.

Ottimismo
Priming
Autorità

UVP:  

Buyer Persona: 

Principi Comportamentali



Le fasi decisionali



Matrice principi



Top principi nel funnel
Attenzione

Percezione (TOF) Valutazione (MOF) Decisione (BOF)

Priming 

Framing 

Anchoring 

Autorità

Loss Aversion Riprova Sociale

Bandwagon effect

Paradosso delle scelte Peak End Rule

IKEA Effect

Scarsità

DelightOptimism

Reciprocità

Friction Removal



Struttura campagna

1 Principio per Buyer Persona per Ad Set
Targeting Interest Stack (su TOF)
Principio comportamentale nella Creatività
Principio comportamentale nel Copy
Creatività multiple (almeno 1x video, 1x img)

Interessi/Bias 1

TOF  (Conv Pur, ABO) Interessi/Bias 2

Interessi/Bias 3

Img Video

Img Video

Img Video



Struttura campagna

1 Principio per Persona 
per Ad Set

Targeting Interest Stack
per TOF

Creatività multiple 
(almeno 1x video, 1x img)



Top Funnel Ads

Optimism Bias

Copy su Ottimismo per il futuro +
beneficio emozionale

Immagine che mostra la                   
 Buyer Persona

CTA e incentivo sul primo acquisto

Priming



Mid Funnel Ads

Loss Aversion

Copy su avversione alla perdita  +
beneficio funzionale

UGC creata da clienti

Focus sul prodotto e su AOV 



Bottom Funnel Ads

Copy su reviews clienti, bonus
gratuito + rimozione frizione
all'acquisto

Creatività con prodotto + testo
reviews e Dynamic remarketing

Social Proof + Freemium

CTA focus free shipping



Risorse utili: libri



Risorse utili: libri



Risorse utili: libri



Risorse utili: libri



Risorse utili: newsletter

Why We Buy Irrational Labs



Risorse utili: newsletter

Ness Labs SwipeFiles



Risorse utili: podcast

Nudge The Science Of Change



Risorse utili: podcast

The Knowledge Project Everyone hates marketers



Risorse utili: blog

customercamp.co/blog growth.design/psychology



 Perché l'Adv Comportamentale è efficace

 Esempi di principi comportamentali

 Framework pratico a 4 step

 Come applicare i principi alle Ads

 Risorse utili

1.

2.

3.

4.

5.

Cosa abbiamo visto:



Simone Dassereto Simone Dassereto 
Indie Productivity

@simo_indieproductivity
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 💭 Q&A 💭


