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Suggerimenti di marketing psicologico

QUANDO IL PREZZO MIGLIORA IL GRADIMENTO

Valuta la possibilità di inserire una linea premium nell’offerta e dalle visibilità. In
questo modo puoi aumentare la percezione di qualità della tua offerta.
Attenzione a non esagerare con le promozioni. Nel breve avresti più vendite ma,
nel lungo periodo, rischi di ridurre il valore del brand.

Quando fruiamo di un prodotto o servizio dal prezzo elevato otteniamo
effettivamente qualcosa in più. Da questo, se ti occupi di vendita, puoi trarre due
suggerimenti.

Se il prezzo è alto mi attendo una qualità elevata mentre, se è basso, mi aspetto minor
qualità. Questa è una scorciatoia nella nostra valutazione che, ovviamente, già conosci.

Quello che però forse non sai, e che può fornirti qualche idea nelle scelte di cosa
proporre e a che prezzo, è che, quando fruiamo di un prodotto o servizio dal prezzo
più elevato otteniamo effettivamente un po’ di più.

Sono stati fatti esperimenti nell’assaggio di vini, nella prova di profumi e persino
nell’assunzione di medicinali (in realtà placebo) in cui, pur se gli utenti (senza saperlo)
provavano sempre lo stesso prodotto, comunicare loro un diverso prezzo li portava
indiscutibilmente ad apprezzare di più quello dal prezzo più elevato.

Da questo, se ti occupi di vendita, puoi trarre due insegnamenti:
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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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