Comunicazione e marketing sociale: strategie e attivita
per la promozione di sani stili di vita e la lotta al tabagismo
(prima parte)

Giuseppe Fattori
Responsabile Programma interaziendale “Comunicazione e Promozione della salute”
Azienda USL di Modena

You )

Broadcast Yourself™




Comunicazione pubblica e
costruzione sociale della salute
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Number of media reports

Come i media parlano di salute

“Misrepresentation of health risks by mass media”
Journal of Public Health 2008
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Comunicazione: dai dati alle politiche per la salute
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dei pari interesse
Fonte: Lancet 2007



/ “I CDC
identifica il

marketing sociale
come un alleato
della educazione alla
salute e della
promozione della
salute”

www.cdc.gov/communication/practice/socialmarketing.htm



Propensione all’adozione del Resistenza all’adozione del
comportamento che si intende comportamento che si intende
promuovere promuovere

EDUCAZIONE ALLA MARKETING SOCIALE INTERVENTI
SALUTE NORMATIVI

ita

CDC Home Search Health Topics A-Z

Social Marketing Modificato da: Maibach et al. 20020




Strategie per promuovere comportamenti salutari
in rapporto di continuita

Educazione

Marketing

Politica/
Leggi

Atteggiamento del tarqget:
disponibilita ad adottare |l
comportamento proposto

Propensione

Né propensione,
né resistenza

Resistenza

Vantaggio percepito:
possibilita di rendere percepibili
I benefici del comportamento

Facilmente possibile

Possibile, ma
aumentando l'offerta

Non possibile
attraverso la sola

offerta
proposto
Concorrenza:
forza della concorrenza Debole Attiva Ingestibile

(comportamenti non salutari
concorrenti)

Modificato da: Maibach E.W. tavola rotonda sul

marketing sociale — Ottawa 23-24 settembre 2003




Epidemiologia

Cosa causa il problema di salute?
Chi é a rischio?
Quali comportamenti contribuiscono al rischio?

Comportamento
del target

Marketing

Quali benefici posso
offrire in cambio del
loro cambiamento di
comportamento?

« Ambiente
Fumo nei giovani

* eCC. ...

Comunicazione

Come posso comunicare in modo efficace quei benefici?

Fonte:Kate Perkins & Kim Laramy 2007

http://health.usf.edu/NR/rdonlyres/5SDCE7A34-84F9-4999-8503-4DC5B792EC2C/27583/CynergyforUSFSession3CReadOnly.pdf



