
La memetica studia quali siano 
le caratteristiche che favori-
scono la propagazione delle 
idee e costituisce il terreno di 
studio ideale per comprendere 
il funzionamento della comuni-
cazione dei media, della pub-
blicità, della politica, del com-
portamento sessuale, di molti 
fenomeni sociali. I memi sono 
le idee contagiose che si tra-
smettono da mente a mente. 
Le idee si comportano come 
virus, ci conquistano diffon-
dendosi nella rete sociale come 
agenti infettivi, come epide-
mie. Tutte le mode, le creden-
ze e i prodotti di successo 
colonizzano le nostre menti 

con il loro forte appeal meme-
tico, come veri e propri virus 
della mente altamente conta-
giosi. "La memetica" (o scien-
za del meme) è una nuova 
disciplina nata da un un con-
cetto coniato da Richard Da-
wkins nel 1976 nel suo best 
seller "Il gene egoista". Come 
si spiega l'enorme successo di 
alcune canzoni rispetto ad 
altre? Come si spiega la forza 
di alcuni messaggi pubblicitari 
rispetto ad altri? Come si spie-
ga il diffondersi di ideologie o 
di culti a volte balordi o di-
struttivi? La memetica rispon-
de a queste domande indivi-
duando alcuni elementi di rice-

zione mentale che sono parti-
colarmente sensibili ad alcuni 
tipi di memi. Si tratta di 
“pulsanti” istintivi (fame, ses-
so, protezione dei bambini, 
pericolo) o di pulsanti culturali 
(strettamente legati alle ideo-
logie dominanti o di nicchia). 
Se un'idea tocca alcuni pulsan-
ti sensibili allora si installa, si 
replica e si diffonde. Indipen-
dentemente da quanto sia 
vera, valida profonda o bella. I 
memi più forti vincono. E non 
sempre i memi più forti sono i 
più validi o i più veritieri. I 
professionisti della comunica-
zione conoscono come come 
costruire a tavolino dei memi. 
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Tecniche di vendita : LA DIPLOMAZIA E’ NEGOZIAZIONE 
Negoziare è un’arte o una 
disciplina? Crediamo che si 
debbano superare stereotipi di 
questo tipo, poiché negoziazio-
ne è soprattutto comunicazio-
ne. Oggi, in alcuni Paesi del 
mondo, le reti di vendita ven-
gono addestrate da ex diplo-
matici che conoscono il valore 
del silenzio e della parola ed il 
rispetto delle diversità. Esisto-
no elementi importanti di ri-
flessione che estrapolati dalle 
attività diplomatiche possono 

servire come metodo ai giova-
ni venditori o a coloro che 
praticano la cosiddetta vendita 
emotiva. Per esempio mante-
nere fede ad un’accordo, non è 
solo un richiamo al buon sen-
so, ma è anche fondamentale 
nell’acquisizione del nuovo 
cliente. Inoltre la fidelizzazione  
riprende quelle attività di cor-
tese convivenza che ogni e-
sperto diplomatico mette in 
atto durante il suo mandato. 
Sentirsi partner del cliente è 

fondamentale come un amba-
sciatore si sente rappresentan-
te di una “grande azienda”, ma 
anche privilegiato nei rapporti 
con il governo straniero ospi-
tante. La comunicazione poi, è 
veramente rilevante, poiché 
trattando con popoli e culture 
diverse, il negoziatore esercita 
uno stile di ascolto raffinato 
auspicabile anche in un vendi-
tore etico dell’ultima genera-
zione. 
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SINERGIE E PARTNERSHIP 
Nello scenario moderno in cui le 
aziende si muovono, è auspicabile 
una totale apertura verso l’esterno 
con nuove idee di collaborazione 
che stimolino importanti sinergie 
operative. Non più gelosia del pro-
prio know-how, ma gruppi di ac-
quisto per operazioni di marketing 
e vendite, nonchè per presentare 
al cliente una squadra vincente. La 
fiducia nel partner è fondamentale, 
rinunciando a qualcuno dei nostri 
piccoli e spesso meschini privilegi. 
Chiudersi significa lasciare spazio 
al le  economie emergent i  
dell’estremo oriente. 

 

 

  

IL SUCCESSO DI UNA DONNA : corso di formazione comportamentale 

VILLA TUSCOLANA  
FORMAZIONE  

& TEAM BUILDING 
 

Il giorno 11 Ottobre presso la 
nota struttura di Villa Tuscola-
na, si terrà a cura TWT TEAM 
un evento OUTDOOR al quale 
parteciperanno 90 ingegneri 
che provengono da tutte le 
parti del mondo e che trascor-
rono nella residenza un perio-
do di formazione tecnica. 

Nell’ampio parco della Villa e 
nel suo bosco verranno realiz-
zati percorsi off road per i 
quads e una struttura mobile 
da “pioneering” per una serata 
dedicata all’avventura e a sfide 
emozionanti. La struttura di-
spone di un ottimo centro con-
gressi e di numerosi program-
mi dedicati al team building 
aziendale. Per informazioni 

www.villatuscolana.it 
 

 

Nell’inconsueta struttura agri-
turistica di Rio Coverino, il 6 e 
7 Novembre, 15 donne, mana-
gers ed imprenditrici, si ritro-
veranno per mettersi in di-
scussione e dedicarsi allo svi-
luppo di uno stile di leadership 
tutto femminile. 

L’innovativo corso di for-
mazione dedicato alla donna 
che lavora, consentirà di sco-
prire le differenze antropologi-
che tra uomo e donna, supe-
rando pregiudizi e stereotipi 
della diversità.  

Le corsiste verranno seguite 
da trainers esperti di comuni-
cazione interpersonale   

in un programma moderno e 
assolutamente coinvolgente 
che affronterà alcuni temi im-
portanti: 

 - Donne imprenditrici: la sin-
drome dell’ape regina 

- Il mio capo è una donna 

- Come parlano le donne, co-
me pensano le donne 

- La strategia del cambiamento 
nell’universo femminile  

- Accettare le obiezioni e supe-
rare il senso di inadeguatezza 

- Le donne nella storia: perché 
ne ricordiamo così poche? 

- Una donna coach che focaliz-

zi gli obiettivi. 

Immerse nella natura la parte-
cipanti sperimenteranno anche 
tecniche formative di OUTDO-
OR EXPERIENCE. Un’occasione 
unica per mettersi in discussio-
ne, come solo una donna sa 
fare. Per informazioni:  

edu@twt-team.it 


