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Se riesci a vendere anche solo qualcosina in piu ma a un gran numero di utenti
I'impatto sui tuoi risultati, nel medio periodo, sara significativo.

Per farlo puoi provare la tecnica dell'x<abbastanza». Funziona cosi. Nell'interagire col
cliente, nel momento in cui puo esserci indecisione tra due alternative, proponi
direttamente quella migliore per qualita, per quantita o per frequenza. Nel farlo usa
una domanda e la parola “abbastanza”.

Ad esempio, se il cliente dal fruttivendolo chiede qualche mela, invece di dire
“Quante? Sei, otto?” chi vende potrebbe domandare direttamente “8 sono
abbastanza™?

O ad esempio, se offri un servizio periodico in cui la frequenza raccomandata € ogni 4
0 6 settimane, potresti chiedere direttamente “vederci ogni 4 settimane & abbastanza
per lei?”

L'uso della parola «abbastanza» &€ come se rendesse la soglia piu contenuta rispetto
all'esigenza, e quindi piu accettabile. Inoltre, porre una domanda diretta, rendera la
scelta piu semplice e immediata.
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SCOPRI DI PIU

Questo articolo fa riferimento alla Bussola Neuromarketing_nei servizi.
Vendere di piu, vendere meglio scritta da Confcommercio in
collaborazione con Terziario Donna e Ainem, Dicembre 2020.
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