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Migliora l'esperienza del cliente in 5 minuti
Conoscere gli automatismi del nostro cervello e il ruolo della componente emotiva nell’indirizzare gli
acquisti offre innumerevoli spunti a chi si occupa di vendita, raccolti nella nuova video rubrica
suggerimenti di marketing piscologico.
Ogni video dura circa 5 minuti e offre consigli pratici, facilmente applicabili nella quotidianità dell’impresa o
dell’attività professionale, ed è accompagnato da un testo riepilogativo e alcuni suggerimenti di
approfondimento. 

Il primo tema trattato nella video rubrica è l’effetto inizio, picco e termine e cioè la nostra automatica
tendenza, nel valutare la qualità di un’esperienza, ad attribuire un ruolo centrale a tre fasi: come
l’esperienza inizia, eventuali momenti di picco emotivo e come l’esperienza si conclude. 

Ti proponiamo una selezione di nuovi video sul tema dell’inizio, picco e termine dove troverai 25
suggerimenti immediatamente applicabili, spesso a costo zero, per rendere più persuasiva la
proposta, aumentare la soddisfazione della clientela e migliorare il ricordo dell’esperienza vissuta.

Crea un momento WOW nella vendita
È importante che il cliente viva un’ottima esperienza ma è ancora più importante che la ricordi, perché è il
ricordo che determinerà la scelta di tornare. E il ricordo di un’esperienza è profondamente influenzato dai
picchi emotivi vissuti durante la sua fruizione e da come questa si conclude.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=0%3dOhBgI%26J%3dE%26K%3dNg%26z%3dXOgGg%26A%3dF5Q6Q_3xix_D8_8ydw_HD_3xix_CC2CmR9QzIu.AzKvAzJ3C30yM.tQ_8ydw_HD3B09tI-4My-82GxB4RlOu_Pbzf_8q9lZq08Cl-R4-KzJuL5L-CM8-KuJw8-BCyAyRl_Og1a_Yv%26B%3dxR9TnY.4C5%26F9%3deKYK
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Investi sulla prima impressione
Chi opera nella vendita deve prestare grande attenzione alla prima impressione che il potenziale
cliente si farà rispetto all’offerta e alla persona che la propone, sia che questa valutazione avvenga
online che nel momento di incontro fisico, nello spazio di vendita o con l’operatore.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=4%3dHcIaB%26E%3dL%26E%3dGb%267%3dRHbNa%264%3dABKyL_0rbs_K2_1tkq_A9_0rbs_J7u8tL2L7Cn.67Eo67Dv804rH.1K_1tkq_A906341C-wH6-2uB56wMsIn_KitY_2j4sUx0wOwJ3B-ALuEs-G1B52-rF8InLA0xGw_IZvh_So%267%3d5L2OuS.w8B%2602%3dZRSD
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Rendi evidenti le tue promesse
Il cliente, nel valutare l’attrattività di una proposta commerciale, impiega un tempo brevissimo e questa prima
impressione influenza profondamente la successiva esperienza. Chi si occupa di vendita dovrebbe, pertanto,
comunicare il prima possibile e in maniera chiara i benefici dell’offerta.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=6%3dEZDc9%26B%3dG%26G%3dDY%262%3dTEYIc%261%3d87MvI_5tYp_F4_xqfs_86_5tYp_E9r5oNyI2Ek.32Gl32Fs556oE.vM_xqfs_8658z1vE-tE1-4r9z8tJnKk_HdvV_4g1nRsKkDqB-kLv7kD7B-r5-7Nk-F5Hs56Lk_HdvV_Rs%267%3dsK6OiR.18z%2696%3dZFRH
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Anticipa l'esperienza
Anticipare l’esperienza offerta da un’attività commerciale, utilizzando il canale digitale e l’immediata
capacità comunicativa delle immagini, processate 60.000 volte più velocemente dei testi, rende la
proposta più persuasiva. E se ci aspettiamo che qualcosa sia più buono, tenderemo a percepirlo tale.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=8%3dLd3eF%26F%3d6%26I%3dKc%26q%3dVLc8e%268%3dBvO3M_tvft_56_5uUu_E0_tvft_4Ay9dP6MqGr.7qIs7qHz9t8vI.kO_5uUu_E0t075kG-1Ip-6yCo01NcMr_LSxc_6n5cVh61Nk8vJc-GrMr05CgIC5_tvft_4A%26q%3dGwN974.IrN%26kN%3dJd4Z
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Smonta subito le obiezioni
Esistono diverse tipologie di obiezioni e diversi momenti in cui queste si manifestano. Pericolose sono le
obiezioni che derivano da un pregiudizio del cliente e che caratterizzano i fondamentali momenti iniziali di
una relazione commerciale. Ecco alcuni suggerimenti su come gestirle al meglio.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=8%3dVfLeP%26H%3dO%26I%3dUe%260%3dVVeQe%26H%3dDEOCO_Cvpv_N6_Ewnu_OB_Cvpv_MA9AwPFO0G2.90I390H0AC86K.4O_Ewnu_OBC0G74G-AK9-69E80APvM2_Nlxm_6x7vX1N0K9Ox-OF76P0-G2-KwD2V4JAE_Cvpv_MA%261%3dIFNI9M.I2P%264N%3dTfMZ
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Come accogliere il cliente
Per la sua capacità di influenzare l’esperienza del cliente l’accoglienza deve essere considerata come
un rituale da svolgere con grande professionalità e attenzione ai tempi, alle parole e al
comportamento. Ecco 5 semplici suggerimenti, applicabili a costo zero, per un’accoglienza coi fiocchi.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=4%3d9gMa3%26I%3dP%26E%3d8f%26A%3dR9fRa%26u%3dEFKpP_DrSw_O2_rxoq_2C_DrSw_N7lBxLsPACe.0AEf0ADmBD4iL.5K_rxoq_2CD6t85C-nL0-2lF96nQwIe_OmtP_2a8wY24oJ1-2c0A8lF1Ie-F8-4lF1EtB_DrSw_N7%26d%3dJGJv0N.EeQ%265J%3d7gNV
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Domande giuste (e sbagliate) per vendere
Chiedere può fare la differenza nel facilitare la relazione con il cliente, la comprensione delle sue esigenze e
la qualità della proposta. Esistono però anche domande sbagliate, purtroppo molto diffuse, che allontanano
la vendita. Ecco alcuni consigli sulle domande da fare e quelle, invece, da evitare.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=9%3dFcOf0%26E%3dR%26J%3dEb%26C%3dWFbTf%262%3dAHPwL_FwZs_Q7_ytqv_99_FwZs_PBs8zQzLCHl.6CJm6CIt8F9pH.7P_ytqv_99FA147H-uHB-7sBAAuMyNl_KoyW_7h4yU4Hl-7CIhG2A-nBIO18-3-M280Hl-Lz7nE7718-DAy-O3Jk8FA_ytqv_99%262%3dI2LJ99.G3P%26pL%3dUf9X
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Rivedi l'ordine delle proposte
Nel presentare l’offerta al cliente è utile tener conto della nostra difficoltà a valutare un numero elevato
di opzioni, in particolare quando sono tra loro simili, e dell’effetto inizio e fine, due momenti a cui il
cervello, pigro e in cerca di scorciatoie, pone particolare attenzione.

Guarda il video

https://confcommercio.musvc2.net/e/t?q=5%3dKh2bE%26J%3d5%26F%3dJg%26p%3dSKg7b%267%3dFuL2Q_ssex_43_4yTr_DD_ssex_38xCcM5QpDq.ApFrApEyCs5uM.jL_4yTr_DDs769jD-zMo-3xGn7zRbJq_PRub_3m9bZgJuTf6u-Gm-F7KfJ1-C-mG4BjFq-BfDxC-qJ1NpK6C_ssex_38%26p%3dKvK8A3.FqR%26jK%3dIh3W
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Per disiscriverti da questa newletter clicca qui

Questa mail viene recapitata automaticamente perché ti sei registrato sul nostro sito e hai dato il consenso a ricevere la newsletter della
Collana Le Bussole. 
Le Bussole, Confcommercio-Imprese per l'Italia Piazza G.G. Belli, 2,  Roma
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