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Leggere libri come questo puo stimolare nei fun-
draiser italiani una serie di domande che spesso 1i-
mangono purtroppo ancora senza risposta. Cosa
pensa il donatore della mia azienda non profit?
Quale programma/progetto gli potra interessare di
piti? Come il mio sito comunica al donatore? E co-
me comunica il sito a c¢hi lo naviga per la prima
volta? T primi capitoli contengono una descrizione
molto specifica di come funziona il cervello uma-
no in relazione alle emozioni e quali sono gli stru-
menti per misurarle. Si parla di emozioni nella vi-
ta di tutti i giorni (cosa pensa il cliente aprendo un
mailing perché decide di acquistare/donare o di
non acquistare/donare dopo averla aperta?), il ruo-
lo che ricoprono (cosa vuol dire emozioni, quan-
do si manifestano?), il ruolo della memoria nelle
emozioni. In seguito si introduce maggiormente il
marketing emozionale inserendolo nei contesti ap-
propriati (negozio, siti Internet, manifesti pubblici-
tari, riviste) ed approfondendo anche lidea di
marca emozionale, una sorta di studio su come in
vari ambiti le emozioni influenzino le scelte e i
comportamenti dei consumatori (e dunque anche
dei donatori). Il testo € per lo piu applicabile ad
aziende profit ma la casistica riportata puo essere
inserita anche nei vari contesti di marketing propri
del settore non profit, specialmente per iniziative
legate a progetti di cause related marketing.
(Valerio Melandri)
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Spesso ¢i si chiede perché alcune comunicazioni
in forma orale o scritta hanno successo e altre
no. A volte siamo noi stessi protagonisti di que-
ste comunicazioni e ¢i troviamo nelle condizioni
di dover prendere delle decisioni in poco tempo
che avranno un'influenza decisiva sulla buona ri-
uscita di un colloguio, di una riunione, di un in-
contro con un donatore. Nel primo capitolo l'au-
tore definisce l'esatta collocazione della comunica-
zione allinterno delle relazioni umane e dedica
due interessanti paragrafi ai concetti di codice co-
municativo e canale comunicativo: in pratica cerca
di dare una risposta ad una domanda che spesso
molti responsabili di marketing e di fundraising si
fanno: «on quali strumenti posso comunicare al
meglio il mio messaggio affinché risulti compren-
sibile dall'interlocutore?» oppure «quale canale co-
municativo devo usare perché il mio messaggio
arrivi in modo chiaro e generi risposte o sollecita-
zioni?». Vengono poi definiti i cinque assiomi della
comunicazione ovvero la base da cui partire per
migliorare le capacita nella comunicazione inter-
personale. Gli esercizi di verifica al fondo di ogni
capitolo rendono ancora pit operativo il testo.
Fundraiser o addetti al marketing e vendite delle
aziende non profit potranno trovare un valido aiu-
to per migliorare le proprie capacita di comunica-
re con colleghi, clienti ¢ donatori.

(V.M)
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