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خریدشناسی - راست و دروغ رفتار مشتریها در خرید
کتاب خریدشناسی نتیجه یک تحقق 7 میلون دلاری درباره خرید مشتریان است

که ر مبنای بازاریای عصی انجام شده است. - ژان بقوسیان

 

ان را قول کنیم که همه ما به نوع مشتری هستیم؛ خواه گوشی تلفن بخریم، خواه
از زندگ زرگ کرم ضد چروک سوئیسی یا یک نوشابه در هر صورت خرید بخش
روزمره همه ما را تشکل مدهد و به ان علت است که ما هر روز شاهد پیام
بازرگانی در تلوزون و تبلیغات فروشندگان در بیلورد اتوبانها، اینترنت و حتی پارچه
نوشتههای سر در مغازهها هستیم. رندها و مارکهای تجاری از هر سو با تمام سرعت
به طرف ما مآیند. حال چگونه با ان همه تبلیغات پایانناپذر که هر روز مشاهده
مکنیم، آنها را به خاطر بسپاریم؟ چه چزی مشخص مکند که چه اطلاعاتی در

ذهن خودآگاه و چه اطلاعاتی در ذهن ناخودآگاه ما مماند؟

باید بدانیم چرا مشتریان به طرف یک مارک خاص لباس کشیده مشوند یا مدل
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خاص از ماشن یا نوع خاص از کرم دست و صورت، شامو یا شکلات جواب ان
سوال در ذهن ما نهفته است. علم عصبشناسی یا بازاریای عصب‌پایه به عنوان
آینده علم بازاریای، پنجرهای به سوی ذهن انسان خواهد گشود و بازاریای عصب‌پایه
کلید ان کتاب یعنی خریدشناسی است: افکار ناخودآگاه، احساسات و سلیقههای

که در خریدهای روزانه ما تاثرگذار هستند.

تصور ما از ان علم که به ذهن انسانها نفوذ م کند رای بیشتر مردم، حسن امتیاز
خواهد ود؛ ولیکن بازاریای عصبپایه ازاری رای سوءاستفاده شرکتهای تبلیغاتی
نیست، بلکه مثل چاقو، صرفا یک وسیله است؛ از چاقو هم مشود استفاده درست

کرد و هم متوان با آن به شخص آسیب رساند.

ان علم صرفا ازاری است که به ما کمک مکند تا بفهمیم که مشتریان در رویاروی
با انواع کالاها و مارکهای تجاری به چه چزی فکر مکنند و حتی بعضا به ما کمک

مکند روشهای سوءاستفاده بازاریابها را بشناسیم.

 

هجوم ناگهانی خون به مغز
شاید شما تصور مکنید که تصاور و هشدارهای روی پاکت سیگار مانع از سیگار
کشیدن افراد مشود یا حداقل آنها را تحت تاثر قرار مدهد ولیکن ان چنن

نیست.

در آزمایش و تحقق زرگ در سال 2004 روی هزاران نفر از سراسر دنیا انجام گرفت از
خانم که سیگار مصرف مکرد رسیدند: آیا هشدارهای روی بسته سیگار شما را

تحت تاثر قرار مدهد؟ پاسخ چنن ود: «بله»

آیا باعث مشود که کمتر سیگار بکشید؟ «بله»

ول وقتی ان فرد را تحت آزمایش ام.آر.آی قرار دادند. با یک وسیله کوچک آینهای
شبیه آینه جلو اتومل یک سری رچسبهای هشداردهنده پاکت سیگار را از زوایای
مختلف، روی یک صفحه به او نشان دادند و از او خواستند تا مل خود به کشیدن
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سیگار را در حن پخش ان تصاور بیان کند و نتیجه چنن ود که رچسبهای
هشداردهنده اصلا تاثری روی مل و هوس او به سیگار نداشته است.

وقتی نتاج را مورد ررسی قرار دادند متوجه شدند که هشدارهای سیگار که به
سیگاریها اعلام مکند که در معرض ابتلا به بیماریهای قلی یا شرایط مزمن دیگری
nucleus accumbens هستند در واقع ناحیهای از مغز سیگاریها به نام نقطه هوس
را تحریک مکند. ان ناحیه زنجروار به نورون یا یاختههای خاص عصی متصل  
هستند که وقتی بدن انسان هوس چزی را مکند فعال مشود، خواه سیگار باشد
خواه غذا و موارد دیگر وقتی تحریک شد، نقطه هوس به مقادر بیشتر و بیشتری از
آن احتیاج پیدا مکند تا آن عطش را فرو بنشاند و ان هشدارها نه تنها نمتواند
مانع سیگار کشیدن سیگاریها شود، بلکه با تحریک منطقه هوس فعال مشود که
در واقع سیگاریها را تشوق مکند تا سیگار روشن کنند. پس مبینید که ان

هشدارها خود ازار بازاریای رای صنعت تون و تنباکو شده است.

تصور کنید تا چه اندازه خرافات در زندگ ما هست؟ به تخته مزنید تا چشم
نخورید، وقتی صر مآید کاری نمکنیم یا اسپند دود مکنیم. البته اگر از ما رسند
مگوییم همه انها خرافات است و من آنها را باور ندارم؛ ول بیشتر ما در عمل هر

روز در زندگ آنها را انجام مدهیم.

زر فشار روانی یا حتی وقتی زندگ ر وفق مراد است مردم تمال دارند چزی بگویند
در حال که رفتار آنها کاملا متفاوت است.

 

هر چزی که او دارد مخواهم
آیا تا به حال فکر کردهاید که چرا در زمان تماشای بازی فوتبال، وقتی بازیکن محوب
شما دچار خطای مشود خودتان را پس مکشید یا رعکس وقتی گل مزند، بالا و
پان مرید؟ یا بعد از اینکه فیلم روسل را تماشا کردید حرکات رزم انجام
مدهیـد علـت اـن عکسالعملهـا یاختههـای آینـهای هسـتند. یاختههـای آیینـهای
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مشخص مکنند که چرا ما ندانسته رفتار دیگران را قلید مکنیم. پس وقتی
مبینیم هدفون غرعادی از گوش کسی آوزان است، یاختههای آیینهای ما رغبتی در

ما ایجاد مکند تا عن همان وسال محشر را داشته باشیم.

آیا تا به حال شده از محصول دلزده یا به آن یعلاقه ودید و بعد از مدتی نظرتان
عوض شده باشد؟ شاید نوع از کفش باشد که فکر مکردید زشت هستند تا اینکه
مبینید از هر چند نفری که از کنار شما رد مشوند تعدادی آنها را وشیدهاند.
بلافاصله فکر شما از «آنها زشت هستند» به «دوست دارم الان از آنها داشتم»
مرود. تلوزون ال.سی.دی جدید و شیک دوستمان را مبینیم یا گوشی موبال

جدیدی را مبینیم و دوست داریم خودمان یک از آنها را داشتیم.

ول ان یاختههای آیینهای به تنهای عمل نمکنند. اغلب آنها همزمان با دوپامن
که یک از مواد شیمیای مغز است عمل مکند. دوپامن یک از مواد لذتبخش و
اعتیادآور است که انسان شناخته است و تصمیم خرید تا حدودی تحت تاثر فریبنده
آن هدایت مشود. وقتی چشمانتان به دورن ر زرق و رق یا گوشوارههای مروارید
راق مافتد، دوپامن با ظرافت مغز شما را با خوشی و مسرت لرز مکند و بعد
یکدفعه قل از اینکه بدانید یا احساس کنید، رسید کارت اعتباری را امضا کردهاید
(محققان هم عقیدهاند که 2.5 ثانیه طول مکشد تا تصمیم به خرید گرفته شود).
چند دقیقه بعد وقتی دارید از فروشگاه خارج مشوید و دورن را داخل کیف دستی
گذاشتهاید و احساسات سرخوشکننده و شعفانگز حاصل از دوپامن فروکش کرد،
یکدفعه از خودتان مرسید که آیا اصلا ان دورن به دردم مخورد یا اصلا از ان

گوشواره استفاده خواهم کرد یا خر. ان احساس رایتان آشنا نیست؟

پس خریداران هوشیار باشند؛ چرا که آینده تبلیغات دیگر سیگار و آیینه نیست بلکه
یاختههای آیینهای است و آنها بسیار قدرتمند خواهند شد تا وفاداری ما، ذهن ما،
کیف ول ما و خریدشناسی ما را حتی بیشتر از آنچه که خود بازاریابها فکرش را

بکنند تحریک نماید.
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مایه تعجب و حرت
امروزره ما بیشتر از هر زمان دیگر از نظر بصری تحریک مشویم و حقیقت امر ان
است که تحقیقات نشان داده است که هر چه بیشتر تحریک شویم، به همان اندازه
کمتر به آن چز توجه مکنیم. انکار نمکنم که بینای در خرید ما عامل مهم است؛
ول همچنان که تحقیقات ثابت کرده است بینای در بسیاری موارد به آن قدرتی که
تصور مکنیم نیست و ویای و شنوای اساسا قدرتمندتر از آن است که تصورش را
مکنید. حال چگونه و متواند همانند تصور همان نواح مغز را فعال کند؟ باز
رمگردیم به یاختههای عصی آیینهای. اگر صح وی نان تازه به مشام شما رسد،
مغز ما یک فنجان چای یا قهوه را در کنار آن متواند «ببیند». به رکت یاختههای
عصـی آیینـهای، صـدا هـم متوانـد بـه انـدازه تصـاور بصـری قدرتمنـد باشـد. در
سخنرانیهایم، اغلب از حضار مرسم تا چشمانشان را ببندند. بعد از پاره کردن یک
رگ کاغذ، از آنها مرسم که چه چزی شنیدند. با چشمان بسته همگ گفتند:
«یک تکه کاغذ را پاره کردید.» تنها تشخیص صدای پاره کردن کاغذ نود بلکه عملا در

ذهن خود پاره کردن کاغذ را تجسم کردند.

فکر مکنید چرا شرکت کوکاکولا تصمیم گرفت نوشابه کوکاکولا با طعم وانل را بیشتر
ل جذاب است؛ آزمایشاتی در یکوی وان ر محصولات روانه بازار کند؟ در واقعاز سا
از فروشگاههای لباس محل نشان داد که وقتی «رایحههای زنانه» از قل وانل در

بخش لباس زنانه پخش شود، فروش لباسهای زنانه دو رار مشود.

از حواس پنجگانه ما ویای از همه مهمتر است. رفسور بازاریای دانشگاه ایالتی
جورجیا مگوید: «در استفاده از حواس دیگر، ما اول فکر مکنیم بعد واکنش نشان
مدهیم؛ ول در مورد و، مغز شما قل از فکر کردن واکنش نشان مدهد.» حتی

ظریفترن رایحهها هم متواند تاثر قوی روی خرید مشتریان داشته باشد.
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نام کتاب: خریدشناسی
نویسنده: مارتن لیندستروم
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انتشارات: فروزش
تعداد صفحات: 224

نوبت چاپ: دوم 1389
قیمت: 5000 تومان
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