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AVVICINARE GLI IMPRENDITORI AL NEUROMARKETING  

Comprendere  i meccanismi  del cervello  che  guidano  le scelte  per essere  
più  efficaci  nella  vendita   



Principale sede dei processi 
decisionali razionali (System 2) 

Principali sedi dei processi 
decisionali inconsci ed emozionali 
(System 1) 

11 Mln bit/secondo 

Elaborazione Automatica  

40 bit/secondo 

Faticoso e selettivo 

COSA SAPPIAMO DEL CERVELLO DEI CLIENTI  

La scelta  avviene  al di sotto della  sfera  cosciente , dove le emozioni  
hanno  una  influenza significativa  e solo dopo  (4 -7 sec.!) si  manifesta  
alla  neocorteccia , chiamata  a giustificare  con motivazioni  razionali  una  
scelta  fatta  altrove . 



MAPPA DEI BIAS E PRINCIPI COGNITIVI  

Conoscere  queste  scorciatoie  mentali , e riflettere  su come gestirle , è 
centrale  per chi si  occupa  di vendita   



INIZIO PICCO E TERMINE  

Lôimpatto iniziale influenza la valutazione della 
qualit¨ di unôesperienza, ma il ricordo (e il desiderio 
di ripetizione) si basa in prevalenza sui momenti di 
picco emotivo e su come questa si conclude  



INVESTI SULLA PRIMA IMPRESSIONE  

Prestare attenzione alla prima impressione del cliente, online  e offline 
(allôingresso, al banco, al tavolo o in cassa), formulata in maniera 
rapidissima, e difficile da modificare  (pregiudizio della conferma)  



Utilizzare immagini, calamite per lôattenzione (processate 60mila volte 
più velocemente dei testi) per confermare in maniera immediata 
identità del ristorante, atmosfera e fascino dei piatti. Il menù online , 
precedendo lôesperienza gastronomica, può rivestire ruolo persuasivo 
nellôindirizzare la scelta  

ANTICIPA LôESPERIENZA 



Lôutilizzo sempre della mascherina, anche nellôarea esterna, la presenza 
di informazioni sulle precauzioni adottate e regole da seguire per 
ridurre il rischio di contagi tranquillizzano il cliente e stimolano la scelta  

MOSTRA IL TUO IMPEGNO PER LA SICUREZZA  



Spostare, nel curare il banco,  quanto rimasto da un vassoio allôaltro, 
ricreando la percezione di compattezza (considerata garanzia di 
assortimento e associata allôidea di freschezza)  

USA LA COMPATTEZZA COME GARANZIA DI FRESCHEZZA  



Rendere lôaccoglienza un rituale (no diversit¨ di trattamento e 
attenzione ai tempi) riconoscendo il cliente (essere riconosciuti fa 
sentire importanti) e  abbinando saluto, sguardo e sorriso (neuroni 
specchio e interazioni reciproche tra mente e corpo)  

RENDI LôACCOGLIENZA UN RITUALE  



CREA UNO O PIÙ PICCHI EMOTIVI  

Sfruttare il punto focale del bancone e lôattivit¨ di preparazione che in 
esso si svolge per creare un picco emotivo positivo, lavorando su 
personalizzazione, ritualità dei gesti e scenografia  



Arricchire il finale: attenzione ai rituali, annullare gli errori in questa 
fase, offrire uno sconto non atteso, un piccolo dono con il conto o 
appena dopo il pagamento (rende il pagamento più piacevole e attiva la 
reciprocità)  

RIPENSA IL FINALE  


