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L'lllusione della Razionalita

Il marketing tradizionale tratta il
consumatore come un soggetto
puramente logico. Ma gli acquisti reali
sono guidati da un profondo ecosistema
psicologico di ansie, speranze,
proiezioni identitarie e calcoli latenti.

Per raggiungere gli obiettivi previsti, e
necessario capovolgere I'impostazione
classica e rivolgere I'attenzione alle
dinamiche psicologiche nascoste al Il Value Mix

‘dark side’ del consumo. Psicmugicg
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| Tre Livelli della Motivazione d'Acquisto

@ Grado di consapevolezza

in | - Algebra mentale e valutazioni
Conscio razionali esplicite.
;
|
. [N Conformita culturale, pressioni
Subconscio | sociali e regole apprese.

Potenza pulsionale crescente

Forze genetiche, istinti di
" sopravvivenza,
riproduzione e difesa.

Inconscio —
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Matrice Diagnostica dei Moventi Nascosti

Livello Origine Dominante Esempio Pratico

Acquistare un ombrello perché piove e si

Calcolo e Necessita : )
deve raggiungere il lavoro senza

Conscio

Funzionale :
bagnarsi. d
Un impiegato di banca che non indossa
Subconscio Culturale (Pudore, sandali ad agosto, guidato da un set

Conformita) mentale di appropriatezza culturale latente.

Iscriversi in palestra spinti dall'ancestrale
Inconscio Biologica e Genetica desiderio istintuale di aumentare la propria
attrattivita riproduttiva.
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| Bilanciamento Mentale nell’Acquisto

La probabilita di acquisto (P.A.) e I'esito di un rigoroso, seppur latente, bilancio mentale.
L'operazione avviene solo se il Rientro supera il Costo di Separazione.

Costo Totale di
Separazione (CTS)

—
e

Y ,
| - -

, 2N
I P.A. = (RTF + RTP) - (CSE + CP) |

RTF (Rientro Funzionale) + RTP (Rientro Psicologico) vs. CSE (Costo Economico) + CP (Costo Psicologico).

Rientro Totale (RT)

il
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|| Calcolo del Valore Nascosto

| Costi (Da cosa mi separo?) | Rientri (Cosa ottengo?)
Dimensione Visibile Prezzo in denaro, tempo speso, |l prodotto fisico, il servizio
(Economica/Funzionale) beni ceduti. erogato, il risparmio finanziario.

Perdita di status, ansia di e _
shagliare, tradimento delle Autorealizzazione, approvazione

Dlme{gi'jggﬁj”;igﬂﬂﬂ broprie abitudini o valori, del gruppo, sicurezza, speranza,
J caduta di ruolo, dissonanza elevazione della propria
cognitiva. Immagine (Self-image).

(C) Dott. Daniele Trevisani - www.studiotrevisani.it - Metodo Action Line Management A Notebookl M



Le Leve Temporali del Prodotto

Temporal Lever Engine

Passato/Presente Presente Continuo Futuro
&2 Risoluzione 518 Omeostasi @ Anticipazione
Eliminare problemi o stati Mantenere le condizioni attuali Prevenire minacce future e
d’ansia gia esistenti (es. di gradevolezza o successo insicurezze incombenti (es.
formaggio che toglie la (es. programma per mantenere |l sistema radar antinebbia o
pesantezza post-pranzo). PC in condizioni ottimali). integratore anti-age).
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La Gestione Cognitiva delle
Risorse (Budget Mentali}

Le persone e le aziende non
possiedono un unico portafoglio.
Categorizzano rigidamente le proprie
risorse finanziarie e temporali in
Mental Accounts separati.

-

consumatore rifiutera l'acquisto, a meno che I'azienda non
riesca a riposizionare il prodotto in un account piu capiente

Key Insight: Una spesa attinge a uno specifico capitolo
mentale. Se il budget ‘intrattenimento’ & vuoto, il
(es. da ‘spesa narcisistica’ a ‘investimento nella salute’).

/
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La Piramide degli Account Mentali

L'incrocio tra le 5 categorie di bisogno (Maslow modificato) e le 3 leve temporali genera 15 spazi psicologici potenziali.
Il successo di un prodotto dipende dalla sua capacita di “riempire” specifici account mentali con altissima precisione.

Sopravvivenza

Spese Risolutive Spese Omeostatiche  Spese Anticipatorie
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[1 Modello XY e 1l Gap Management

In ogni acquisto si cela un desiderio di cambiamento. Tuttavia, i clienti sono spesso confusi dalla propria :
situazione attuale (False X) e si pongono obiettivi apparenti (False Y). S

I vero ruolo della consulenza e della vendita & diagnosticare la X reale (vere pulsioni sottostanti) e chiarificare la N5
chiarificare la Y reale (il vero traguardo atteso).

- YN
= "_'J-.I

r

. &

Y Reale
(Situazione di arrivo)

A_ —

X Reale
(Situazione di partenza)

~ v E | ret -
; -alse ) : A1Se Y

Gap Management' ; -

Key Insight: La consulenza efficace non si ferma alle apparenze
ma svela il vero punto di partenza (X Reale) e il vero traguardo (Y
Reale), creando un ponte strategico che colma il divario reale.
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Estrarre la Vera Wish-List del Cliente

ul e — — e
ft], | I \ i E)-j,_l e — _:{J
La Componente |17 71/ La Componente La Componente
di Risultato. || f/ Metodologica. Temporale.
(COSA). (COME). (QUANDO). '] |
Cosa deve accadere | Quali sonoivincoliole | In quali finestre di N#»~
realmente dopo /| preferenze esecutive tempo devono
'acquisto? N | delcliente? ||| verificarsi gli effett
Quali problemi fisici [FPS=2 A A NN (Ignorare il “come” —~/—+—H| parziali e finali?
0 psicologici devono _ﬂ 1 N generaimmensa | N
| sparire? | || insoddisfazione)
f \ | | . A
| s 1‘ | |
| [ - J | y
o ——
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Dal Marketing Mix al Value Mix

La vera ‘Customer Satisfaction’ System Map
non si progetta agendo solo sul
prodotto fisico. Emerge quando si
crea una sinergia assoluta tra:

- L'intercettazione dei Moventi
Inconsci.

- Un Bilancio Psicologico
fortemente positivo.

- 'allineamento perfetto con la
'Y Reale’ della Wish-List del
_+_Cliente.

.-'"---- o

sl
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L'Architettura del VValore Invisibile

| mercati si saturano di prodotti
funzionalmente identici.

Il vero campo di battaglia, e
'unico autentico vantaggio
competitivo, risiede nella mente del + &
consumatore.

Capire la psicologia del marketing
significa trasformare l'irrazionale in
architettura strategica.
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