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Suggerimenti di marketing psicologico

COME PARLARE AL CLIENTE. LA TECNICA DELLA SEMPLICITÀ

A meno che non ti trovi a parlare con dei veri esperti segui questa regola nel
presentare la tua offerta. Comunica in maniera SEMPLICE, dove semplice non vuol
dire banale, vuol dire CHIARO.

In base al principio di fluidità cognitiva, infatti, ciò che la mente trova semplice da
comprendere lo considera più convincente. 

Alcuni venditori, invece, cadono nella cosiddetta maledizione della conoscenza e cioè
hanno difficoltà a immaginare cosa voglia dire non sapere quello che loro sanno e,
pertanto, nel presentare i prodotti, trascurano alcune fondamentali informazioni di
base o si focalizzano su tecnicismi o complicati dettagli pensando di fare così bella
figura. 

L’effetto è che chi ascolta avrà difficoltà a interpretare il messaggio e quindi lo
considererà meno convincente. 

Ricorda: il cervello ama le cose semplici.  

Nel costruire le argomentazioni di vendita prova allora questo esercizio: registrati
mentre le esponi e poi riascoltati. Se quanto hai detto lo capirebbe anche un bambino,
allora va bene!
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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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