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Cosa ci induce all'acquisto?

Come risponde il nostro cervello?  

85%
dei nostri comportamenti è regolato

dalla parte più istintiva del cervello

Abercrombie & Fitch

Il suo successo è dato dal 

coinvolgimento  emotivo che 

il punto vendita riesce a 

generare nel consumatore

 



Da ricordare: il 52% dei clienti acquista di più 

se i prodotti sono ben presentati

 

“Per una donna fare shopping 
è meglio di una seduta di psicanalisi”

E una donna non rinuncia mai ad un rossetto

Ralph Lauren donna

un palazzo principesco

per far sentire le clienti

“regine”

 

Ralph Lauren uomo

offre i suoi prodotti sui tavoli

perchè i tavoli vendono 

5 volte di più

degli stessi esposti a parete

 



Apple

il suo successo è dovuto

non solo alla qualità 

dei prodotti ma anche 

dal fatto di aver creato 

i propri punti vendita 

dove il cliente può 

sperimentare liberamente

 

Per i consumatori

il 1° grande piacere è:

guardare, toccare, provare

senza essere infastiditi

Bath & Body Works

tutto per la cura del corpo

e la possibilità di provare

prima di acquistare

Rain 

tutti i prodotti sono 

venduti sfusi

molto apprezzato dai 

consumatori che sono 

attenti all'ambiente 



Kiehl's 

i suoi punti vendita

ricordano le farmacie

che sono state 

all'origine del loro 

business

Victoria Secret's Beauty

il successo dei prodotti

intimo donna hanno generato

la nascita del settore beauty

Eataly

la bandiera italiana 

del buon cibo nel mondo  
“Oggi i nostri consumi sono guidati 

da bisogni più emotivi che razionali”

Rolf Jensen

futurolo danese



Da ricordare:  tra il 60 e il 90% delle decisioni 

 d'acquisto sono prese nel PV 

Il visual merchandising  diventa fondamentale

I clienti devono essere coinvolti attraverso tutti i sensi 

  Vista   Udito Olfatto   Tatto

   I sensi colpiscono la parte più antica del cervello

Illuminazione: luci calde per valorizzare

Colore:    perchè emoziona

Musica: la colonna sonora del negozio

Aroma: rafforza la memorizzazione

Tatto: toccare e provare per acquistare

SPERIMENTARE.........

 
La cliente vuole vivere esperienze emozionali 

nelle quali partecipare attivamente

Questo è il segreto del successo di Clio 



e...............il sorriso

di chi accoglie 

il cliente 

perchè il sorriso 

vale più di 1000 parole

   Le emozioni colpiscono la parte del cervello che decide

   Le decisioni sono emozionali......OLD BRAIN

e si giustificano razionalmente......NEW BRAIN

Le emozioni vendono!!!


