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چگونه با بازاریای عصی فروش خود را افزایش دهیم؟
چگونه با بازاریای عصی فروش خود را افزایش دهیم؟

بازاریـای عصـی در دنیـا مـورد اسـقبال فراوانـی قـرار گرفتـه اسـت. بازاریـای عصـی
بازاریای است که با توجه به عملکرد مغز و سیستم اعصاب بدن طراح شده است.
شرکتهای زرگ ودجههای زیادی رای تحقیقات بازاریای و طراح سیستمهای
نظرسنج اختصاص مدهند. سپس ر مبنای اطلاعات ارائه شده توسط مخاطبان،
اقدام به طراح و ساخت محصولات جدید مکنند. سپس اتفاق بسیار عجی
مافتد. همان افرادی که خودشان در نظرسنج معیارهای یک محصول ایدهآل را
تعریـف کردهانـد، حـاضر بـه خریـد محصـول نیسـتند. آقـای مـالکولم گلادول در کتـاب
معروفش با نام «نقطه واژگونی» به ان پدیده مردازد. او توضح مدهد که افراد
مختلف هنگام ورود به کافشاپ در نظرسنج شرکت کردند که قهوه مورد علاقهشان
چه قهوهای است. اغلب افرادی که در نظرسنج اعلام کرده ودند به قهوه تلخ و
غلیظ علاقه دارند، بعد از چند دقیقه در همان کافشاپ قهوه خود را کاملا شرن
مکردند. بناران همیشه نمتوان به گفتههای مشتریان اعتماد کرد. گاهی آنها در
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مورد محصول نظراتی مدهند که با خریدهای خودشان تناقض دارد.

 

سه بخش اصل مغز
همن موضوع ساده با توجه به ساختار مغز چگونه توضح داده مشود؟ مغز سه
بخش اساسی دارد که مغز جدید، مغز میانی و مغز قدیم نام دارند. مغز جدید معمولا
انجام کارهای تحلیل و پیچیده را ر عهده دارد. تصمیمات منطق، آموزش و کارهای

ارادی ما با ان فرماندهی ان بخش مغز انجام مشود.

مغز میانی بیشتر با موارد احساسی و همچنن حافظه درگر است. مغز قدیم عهدهدار
فعالیتهای اصل ما رای بقا است؛ مثلا وقتی گرسنه مشویم مغز قدیم دستور
مدهد که به ان مورد رسیدگ شود. همچنن فعالیتهای مانند تنفس و ... که

رای ادامه حیات ضروری هستند توسط ان بخش مغز مدریت مشوند.

نکته بسیار جالب آن است که اغلب تصمیمات غرارادی و پایهای توسط مغز قدیم
گرفته مشود. در بازاریای عصی دانشمندان به ان نتیجه رسیدهاند که اغلب
تصمیمات خرید نز توسط همن بخش مغز یعنی مغز قدیم انجام مشود. پس اگر
با عملکرد مغز قدیم بیشتر آشنا شویم متوانیم عملیات بازاریای را طراح کنیم که

تاثرگذارتر باشد.

حال به ان سوال رگردیم که چرا اغلب افرادی که ادعا مکنند قهوه تلخ و غلیظ
دوست دارند، قهوه شرن مخورند؟ دلل آن است که وقتی مورد سوال قرار
مگریم معمولا از مغز جدید خود رای پاسخگوی استفاده مکنیم و سع مکنیم
وقتـی در شرایـط واقعـ ـن جـواب ممکـن را ارائـه دهیـم؛ ولـترـن و منطقهتر

مخواهیم قهوه بخوریم، مغز قدیم تاثر بیشتری ر عملکرد ما دارد!
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ورود به مغز انسان
اگر مشتریان نیازهای واقع خود را ر زبان نمآورند و همواره نمتوان به گفتههای
fMRI آنان اعتماد کرد، پس راهحل چیست؟ در سالهای اخر دستگاههای با نام 
ساخته شده که انواع کوچک و قال حمل دارد که ر سر انسان نصب مشود و
متواند از مغز انسان عکس بگرد. ان دستگاه دریچهای را رای ورود به مغز انسان
باز کردند. دانشمندان و بازاریابان متوانند با ررسی عکسهای مغر فردی که مثلا در

حال تصمیمگری خرید است به دیدگاه موثقتر و جدیدتری دست یابند.

اگر خیل ساده بخواهیم نحوه کار ان دستگاهها را درک کنیم، کاف است بدانیم که
وقتی قسمت خاص از مغز تحریک مشود، معمولا خون با اکسژن بیشتر به آن
با عکسی که از مغز تهیه  fMRI بخش مغز منقل مشود. بناران دستگاههای 

مکنند، متوانند نقاط تحریک شده را مشخص کنند.

ررسی الگوهای مختلف مغز حن انجام فعالیتهای مختلف ما را به نتاج جالب و
جدیدی سوق مدهد؛ مثلا از مغز افراد مختلف در حال رداخت ول در فروشگاه
عکس گرفته شده و الگوی به دست آمده با الگوهای دیگر مقایسه شده و نتیجه ان
ود که الگوی به دست آمده شباهت زیادی با عکس مغز وقتی که بدن در حال تحمل
درد است دارد! بناران از ان آزمایش به نتیجه بسیار جالی مرسیم. فرد وقتی ول
رداخت مکند، در مغز، بخش درد تحریک مشود و رداخت ول رای مشتری

معمولا دردناک است حتی اگر مشتری ان موضوع را ر زبان نیاورد!

بناران با انجام آزمایشات مختلف و فراوان به اطلاعاتی دست میابیم که متواند
در بازاریای و فروش هتر محصولات و خدمات به ما کمک کند.

 

3 نکته مهم درباره مغز قدیم
همانطور که گفته شد اغلب تصمیمات خرید ما با مغز قدیم انجام مشود. پس
بسیار مهم است که با عملکرد ان بخش مغز هتر آشنا شویم. هر بخش از سه بخش
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اصل مغز ر بخشهای دیگر تاثرگذار است.

1. مغز قدیم با احساسات ترغیب مشود!
اغلب تصمیمات ما به صورت احساسی گرفته مشوند و سپس با منطق توجیه
مشوند. ان جمله کلیشهای در اغلب کتابهای بازاریای موجود است. موضوع
مهمتر آن است که احساسات ما تحت تاثر چه مواردی هستند؟ یک عامل مهم و
تاثرگذار اطلاعاتی است که توسط حواس پنجگانه ما وارد مغز مشود. شرکتهای
موفق سع مکنند حواس مختلف شخص را در محصول و همنطور در بازاریای
خود لحاظ کنند؛ مثلا شرکت ال حتی ر بستهبندی محصولات خود کار مکند تا
بازکردن بسته محصول احساس خوشایندی ر مخاطب بگذارد؛ مثلا صدای باز شدن
جعبه صدای دلپذر باشد. آزمایشات مختلف در فروشگاهها انجام شده و نتاج
نشان مدهند که پخش یک موسیق خاص ر تصمیمات خرید مشتریان تاثر
مگذارد حتی رایحههای مختلف باعث افزایش یا کاهش فروش مشوند؛ مثلا در
یک لباسفروشی استفاده از وی وانل باعث دو رار شدن فروش ماهانه شد! البته
متوان به طور مفصل درباره دلل ان امر صحبت کرد ول اگر خیل خلاصه بگوییم:
هر عامل که باعث ایجاد احساس هتری در ما شود متواند فرایند تصمیمگری

خرید را سادهتر کند و باعث شود فرد راحتتر تصمیم خود را بگرد.

2. معیار تصمیمات مغز قدیم کسب لذت و آسایش و دوری از درد و
ناراحتی است!

دو عامـل بسـیار پـایهای و مهـم در تصـمیمات مـا کسـب لـذت و دوری از درد اسـت.
آفریدگار ما، بدن را طوری خلق کرده تا از آسیبهای مختلف محافظت شود؛ مثلا
وقتی دنداندرد داریم، مغز قدیم یک وقفه به تمام تصمیمات ما وارد مکند و ما را
مجور مکند که رای دوری از ان درد اقدام کنیم. همنطور معمولا ما به دنبال
لــذت و آســایش هســتیم. اگــر انطــور نــود، غذاهــای خــوشمزه، کولرهــای گــازی،
اتوملهای گرانقیمت و ... هچ فروشی نداشتند؛ بناران در فروش و بازاریای
بسـیاری از محصـولات رداختـن بـه مـوارد و دلاـل منطقـ کـاف نیسـت و بایـد بـه
مخـاطب نشـان دهیـم محصـولات و خـدمات مـا چگـونه آنهـا را از نـاراحتی و درد
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محافظت مکند و به کسب آسایش و لذت بیشتر کمک مکند. رایان تریسی در
کتاب جدید خود «قورباغه را وس!» که حدود دو ماه پیش چاپ شده مگوید:

انگزاننده دوری از درد و آسیب،  2.5رار قدرتمندتر از انگزاننده کسب لذت است.

3. مغز قدیم با تصاور ارتباط رقرار مکند!
65 درصد تمام اطلاعاتی که به مغز منقل مشوند از طرق بینای است. تصاور
در بازاریـای اهمیـت فراوانـی دارنـد. مـا معمـولا در بازاریـای فقـط ـر واژگـان تاکیـد
مکنیم. واژگان با مغز جدید تحلل مشوند ول تصوار با مغز قدیم؛ بناران شاید
ما در یک جلسه ساعتها صحبت کنیم تا فروشی را انجام دهیم و شخص مقال با
دقت به حرفهای ما توجه نکند و نتوانیم مذاکره را به نتیجه رسانیم ول اگر از
تصور مناسی استفاده کنیم و آن را با مطالب خود همراه کنیم، معمولا تاثرگذاری

بسیار بیشتر مشود؛ چون تصاور متوانند توجه مغز قدیم را به خود جلب کنند.

بسیاری از مدران فکر مکنند راهکارهای بازاریای عصی فقط رای رندهای زرگ با
ودجههای زیاد قال اجرا هستند؛ ول اغلب ایدهها به راحتی در کسبوکارهای
کوچک هم قال اجرا هستند. در ان مقاله با عملکرد مغز تا حدودی آشنا شدیم. در
مقاله بعد به چند راهکار عمل مردازیم تا از ایدههای بازاریای عصی در کارمان

استفاده کنیم.

 

https://modiresabz.com

