
Per vedere il video dell'approfondimento vai su: 

https://lebussole.confcommercio.it/comunicazione/migliora-la-vendita-la-tecnica-del-peso/

Esiste una relazione diretta tra quanto una cosa pesa e la qualità che le attribuiamo.
 
Questa relazione peso-qualità è emersa da diverse ricerche. In una, ad esempio, si è
chiesto ai clienti di valutare una pietanza da tre piatti dal diverso peso ed è emerso
che, assaggiarla dal piatto più pesante rendeva la pietanza il 13% più gradita di
quando l’assaggio avveniva dal piatto più leggero.

In altre ricerche è emerso come un cioccolatino preso da una scatola resa di proposito
più pesante sia percepito di migliore qualità. Così come il peso della bottiglia incide
sulla qualità attribuita al vino e sul prezzo che si è disposti a pagarlo.

Un ristorante, allora, potrebbe preferire posate più pesanti potendo così migliorare la
qualità percepita dell’intera pietanza.

O un consulente, usando questa tecnica del peso, potrebbe produrre il documento
che conclude il lavoro in versione cartacea, oltre che digitale, prestando particolare
cura alla qualità tipografica dello stampato.

Insomma, se rendi una cosa più pesante, la rendi più importante.
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Questo articolo fa riferimento alla Bussola Neuromarketing nei servizi.
Vendere di più, vendere meglio scritta da Confcommercio in
collaborazione con Terziario Donna e Ainem, Dicembre 2020.
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