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بازاریای عصی چیست؟
context":"https://schema.org","@type":"FAQPage","mainEntity":[{"@type@"}
Question","name":"":"بازاریـــــــــــــــــــــــای عصـــــــــــــــــــــــی
ــی درک ــای عص بازاری  ":"acceptedAnswer":{"@type":"Answer","text","ــت؟ چیس
عملکرد مغز بدون وارد شدن در جزئیات پیچیده آن است تا از آن رای هود عملیات
بازاریــای اســتفاده کنیم."}},{"@type":"Question","name":"آیــا بازاریــای عصــی در
ــــــــــــتفاده ــــــــــــل اس ــــــــــــوچک قا ــــــــــــبوکارهای ک کس
ــای ــدههای بازاری ــب ای اســت؟","acceptedAnswer":{"@type":"Answer","text":"اغل
عصی در کسبوکارهای کوچک قال استفاده است. رخ از آنها بسیار سادهتر و
کمهزینـهتر از چـزی اسـت کـه تصـور مکنید."}},{"@type":"Question","name":"آیـا
منـــــــع فارســـــــی خـــــــوی ـــــــرای یـــــــادگری آن وجـــــــود
در انتهـــای مقـــاله کتـــاب  ":"acceptedAnswer":{"@type":"Answer","text","دارد؟
بازاریـای عصـی معرفـ شـده اسـت کـه همـن الان متوانیـد آن را آنلاـن سـفارش

بدهید."}}]}
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"مــــدر ســــز",  :"context":  "http://schema.org",  "@type": "Book",  "name@" }
review":  {  "@type":  "Review",  "author":  "John  Boghossian" , "
"بازاریای عصی م تواند به کسب  :""datePublished":  "10-6-2019",  "description
وکارهـای کـوچک کمـک کنـد تـا در کمترـن زمـان فـروش خـود را افزایـش دهنـد.",
reviewRating":  {  "@type":  "Rating",  "bestRating":  "5",  "ratingValue":  "5","

{ { { ""worstRating": "1

راز معمای قهوه تلخ و غلیظ!
بازاریای عصی اخرا مورد توجه فراوانی قرار گرفته است. ان علم جدید تلفق دو
علـم بازاریـای و عصبشناسـی اسـت. بازاریـای عصـی یـا neuromarketing درک
عملکرد مغز بدون وارد شدن در جزئیات پیچیده آن است تا از آن رای هود عملیات
بازاریای استفاده کنیم. ان واژه رای اولن بار در سال 2002 مطرح شد و با اسقبال
چندانی روبهرو نشد تا در سالهای اخر که ان اصطلاح بخشی از سخنرانیهای

همایشها و مقالات مختلف را به خود اختصاص داده است.

هدف بازاریای عصی انقال هتر پیامهای بازاریای به دیگران و افزایش احتمال خرید
توسط مخاطب است. در نتیجه با بازاریای عصی ودجه بازاریای و تبلیغات کاهش

میابد.

 

مشکل ازدیاد پیامهای تبلیغاتی
حتما قول دارید که بازاریای و تبلیغات بسیار سختتر شده است. همکاران و رقیبان
شما احتمالا آنقدر زیاد هستند که مدام حواس مشتریان را رت مکنند. پیامهای
بازاریای کمرنگتر شده است. توجه به تبلیغات کمتر شده است. حال اگر کسبوکاری
کوچک با ودجه محدود تبلیغاتی دارید چگونه متوانید توجه مشتریان احتمال را
به خود جلب کنید و حتی باعث شوید از شما خرید کنند؟ شاید پاسخ ان رسش در
بازاریای عصی قل از ورود به موضوع سه مثال ملموس مآوریم که نشان مدهد

https://en.wikipedia.org/wiki/Neuromarketing
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بازاریای عصی چزی فراتر از عرضه محصول مناسب با قیمت مناسب است.

 

1. خرید از فروشنده نامناسب
فـرض کنیـد وارد فروشگـاهی مشویـد و از همـان ابتـدا احسـاس خـوی نسـبت بـه
فروشگاه ندارید. فروشنده بدون توجه به ورود شما به صحبت خود با تلفن ادامه
مدهد و وانمود مکند شما را ندیده است. سپس با لحنی توهنآمز با شما
صحبت مکند و وقتی سوال فنی درباره محصول مرسید مگوید: روی جعبه
نوشته شده است، خودتان بخوانید! چقدر احتمال دارد از چنن فروشگاهی خرید
کنید؟ شاید از خرید منصرف شوید. توجه کنید که ما درباره محصول صحبت نکردیم.
شاید محصول ان فروشگاه بسیار عال و قیمت آن مناسب باشد ول شما از خرید

منصرف مشوید.

پس موضوع فقط محصول مناسب با قیمت مناسب نیست. رفتارهای خرید ما بسیار
پیچیدهتر از چزی است که خیلها فکر مکنند و به عملکرد مغز مروط است. اگر
خیل ساده بگوییم ما از کسانی خرید مکنیم که از آنها خوشمان بیاید. اغلب
فروشنده بسیار مهمتر از محصول است. در فصلهای بعد بیشتر به ان موضوع

خواهیم رداخت.

2. خرید موبال با رند ناآشنا
رای خرید موبال به فروشگاه مراجعه مکنید. فروشنده سع مکند رندی را به
شما بفروشد که تا به حال اسمش را نشنیدهاید. اسم آن بسیار عجیب و ناآشنا
است. فروشنده به شما ثابت مکند تمام مشخصات فنی ان موبالِ ناشناخته هتر

از موبایل است که شما مخواستید. حتی قیمتش هم بسیار ارزانتر است.

شما کم با خود کلنجار مروید و در نهایت جرئت نمکنید یک محصول ناشناخته
بخرید که تمام خواستههای شما را رآورده مکند. بدون خرید از فروشگاه خارج

مشوید.
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دلل ان موضوع نز به عملکرد مغزمان رمگردد. تاثر دیگران ر خریدهای ما بیش
از چزی است که تصورش را مکنیم. وقتی مخواهیم چزی بخریم مهمترن سوال
ذهنمان ان است که دیگران در مورد خریدمان چه نظری خواهند داشت. آیا کار ما را

تایید خواهند کرد یا آن را کاری اشتباه خواهند دانست.

3. خرید از سایتی که جعل به نظر مرسد
دنبال خرید یک محصول آموزشی هستید. در گوگل به جستوجو مردازید. وارد
سایتی مشوید که احساس مکنید نمتوان به آن اعتماد کرد. اگر دوستان از شما
رسد چرا ان سایت را نامعتر مدانید هچ دلل منطق و قال قول ندارید تا
ارائه دهید. شاید روی جعبه محصول از عکس یک آقا با کراوات استفاده شده است
یا عکسهای سایت به آن سایت متعلق نیست بلکه از سایتهای خارج گرفته شده
است. به ان نتیجه مرسید که ان سایت حرف رای گفتن ندارد و از خرید خود
منصرف مشوید. شما محتویات محصول را ندیدهاید و فقط از روی چند عکس به

ان نتیجه مرسید که خرید نکنید.

دلل ان موضوع هم به مغز ما مروط مشود. مغز قدیم که به زودی دربارهاش
توضح خواهیم داد، اگر تشاهی احساس نکند احتمال خرید کمتر مشود. اگر با
فردی که کراوات بسته تشابه نداریم سع مکنیم از او خرید نکنیم، بلکه از فردی

خرید کنیم که بیشتر شبیه خودمان است.

 

آیا بازاریای عصی در کسبوکارهای کوچک قال استفاده
است؟

واژه بازاریای عصی بسیار علم و پیچیده به نظر مرسد. همچنن اغلب کتابها و
مقـالات بـه کـاررد بازاریـای عصـی در شرکتهـای بسـیار ـزرگ و رنـدهای معـروف
مردازند؛ ول اغلب ایدههای بازاریای عصی در کسبوکارهای کوچک قال استفاده

است. رخ از آنها بسیار سادهتر و کمهزینهتر از چزی است که تصور مکنید.
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قصه از کجا شروع شد؟
اغلب شرکتهای زرگ قل از تولید یک محصول تحقیقات بازار انجام مدادند تا
محصول مورد علاقه مشتریان را تولید کنند. آنها از مردم مرسیدند که دوست
دارید محصول بعدی ما چگونه باشد، رنگ بستهبندی چه باشد و چه خصوصیاتی
داشته باشد. سپس با توجه به نتاج نظرسنج و تحقیقات بازار محصول جدید
تولید مکردند. سپس اتفاق عجی رخ مداد. آن محصول جدید که دقیقا با
خواستهها و سلاق مشتریان تولید شده ود با شکست مواجه مشد. همان افرادی
که خودشان در نظرسنج شرکت کرده ودند هچگاه محصول مورد نظر را خریداری

نمکردند.

بازاریابان کمکم به ان نتیجه رسیدند که پاسخ اغلب افراد در تحقیقات بازار با رفتار
خرید آنها تفاوت دارد و گاهی کاملا متناقض است؛ بناران همیشه نمتوان از
مشتری رسید که محصول مورد علاقهاش کدام است و سپس با تولید آن محصول

به موفقیت رسید.

در آزمایش دیگری از افرادی که رای خرید نقاشیهای گرانقیمت به یک گالری مراجعه
کرده ودند سوال شد که چه نوع عکسهای دوست دارد. پاسخ اغلب آنها ان
ـود: عکسهـای طـبیعت. سـپس رفتـار خریـد اـن افـراد ررسـی شـد. اغلـب آنهـا

عکسهای غر از عکس طبیعت خریداری کرده ودند!

 

آنچه مشتریان درباره سلیقه خود مگویند با خریدهای آنها
سازگار نیست!

آقـای مـالکولم گلادول در کتـاب معروفـش بـا نـام «نقطـه واژگـونی» بـه اـن پدیـده
شاپ در نظرسنجدهد که افراد مختلف هنگام ورود به کافح مردازد. او توضم
شرکـت کردنـد کـه قهـوه مـورد علاقهشـان چـه قهـوهای اسـت. اغلـب افـرادی کـه در
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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 مورد محصول نظراتی مدهند که با

خریدهای خودشان تناقض دارد.

 

ورود به مغز انسان و رملا شدن راز
اگر مشتریان نیازهای واقع خود را ر زبان نمآورند و همواره نمتوان به گفتههای
آنان اعتماد کرد، پس راهحل چیست؟ بازاریای عصی پاسخ ان سوال را مدهد. در
سالهـای اخـر دسـتگاههای بـا نامهـای EEG و fMRI و ... سـاخته شـده کـه انـواع
کوچک و قالحمل دارد که ر سر انسان نصب مشود و متواند از مغز انسان
عکـس بگـرد. اـن دسـتگاهها دریچـهای را ـرای ورود بـه مغـز انسـان بـاز کردنـد.
دانشمنـدان و بازاریابـان متواننـد بـا ررسـی عکسهـای مغـز فـردی کـه مثلا در حـال

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

اگر خیل ساده نحوه کار ان دستگاهها را توضح دهیم، ان گونه است که وقتی
قسمت خاص از مغز تحریک مشود، معمولا خون با اکسژن بیشتر به آن بخش
مغـز منقـل مشـود؛ بنـاران دسـتگاههای نظـر fMRI بـا عکسـی کـه از مغـز تهیـه

مکنند، متوانند مکانهای تحریکشده در مغز را مشخص کنند.

 

مقایسه الگوها
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 مشود. سپس
مشاهده مشود الگوی به دست آمده شباهت زیادی با عکس مغز وقتی که بدن در
حال تحمل درد است دارد! وقتی به دست یک فرد سوزن مزنیم همان بخش مغز
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تحریک مشود که هنگام خرید تحریک مشود.

بناران از ان آزمایش نتیجهگری مکنیم که فرد وقتی ول رداخت مکند، در مغز
بخش درد تحریک مشود و رداخت ول رای مشتری معمولا دردناک است حتی اگر

مشتری هچگاه ان موضوع را ر زبان نیاورد!

بنـاران بـا انجـام آزمایشهـای مختلـف و فـراوان بـه اطلاعـاتی دسـت میـابیم کـه
متواند در بازاریای و فروش هتر محصولات و خدمات به ما کمک کند.

 

سه بخش اصل مغز
رای بازاریای هتر لازم است آشنای مختصری با مغز داشته باشیم. مغز به سه بخش
عمده قسیم مشود که از نظر ساختار سلول و عملکرد با هم متفاوت هستند؛ با
وجود اینکه ان سه بخش ر فعالیت همدیگر تاثر مگذارند و نمتوان به طور
محض فعالیت مغزی خاص را به یک بخش نسبت داد ول هر کدام از قسمتهای

مغز نقش وژهای دارند. ان سه بخش مغز جدید، مغز میانی و مغز قدیم نام دارند.

،ر عهده دارد. تصمیمات منطق و پیچیده را مغز جدید معمولا انجام کارهای تحلیل
آموزش و کارهای ارادی ما با فرماندهی ان بخش مغز انجام مشود. مغز جدید

نتیجه تحللها را به دو بخش دیگر نز ارسال مکند.

مغز میانی بیشتر با موارد احساسی سر و کار دارد و اطلاعات حاصل را به دو بخش
دیگر مغز مخاره مکند.

مغز قدیم عهدهدار فعالیتهای اصل ما رای حفظ بقا است. خداوند ان بخش را
طوری طراح کرده تا با دستورات صادره ادامه حیات ما امکانپذر باشد. مثلا وقتی

گرسنه مشویم مغز قدیم دستور مدهد که به ان مورد رسیدگ شود.

دوستانی که با رشته الکترونیک آشنا هستند با وقفه رد نشدنی آشنا هستند. مغز
قدیم در واقع وقفهای رد نشدنی صادر مکند که باید در اولن فرصت ممکن به آن
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رسیدگ شود. مواردی مانند تنفس نز به مغز قدیم مروط است. اگر انطور نود
شاید گاهی یادمان مرفت تنفس کنیم و زندگ ما به خطر مافتاد!

 

تصمیمات خرید
اما سوال بسیار کلیدی آن است که طق علم بازاریای عصی تصمیمات خرید توسط
کدام قسمت مغز انجام مشود؟ نکته مهم که در بازاریای سنتی به آن توجهی
نمشود ان است که تصمیمات خرید ما اغلب با مغز قدیم انجام مشود! تا به
حال بازاریابان فکر مکردند تمام خریدها با بخش منطق مغزمان انجام مشود.
البته همیشه در طول تارخ بازاریابان مدانستند که احساسات ر تصمیمات خرید
تاثر دارد؛ ول اکنون مشخص شده است که تاثرگذاری بخش احساسی و مغز قدیم

بسیار فراتر از آن چزی است که تصور مکردیم.

خانم لزل هارت در کتاب «مغز چگونه کار مکند» توضح مدهد که «شواهد نشان
مدهد مغز قدیم قسمتی است که تعن مکند کدام بخش اطلاعات دریافتی رای

ردازش به مغز جدید مخاره شود و کدام تصمیمات تایید شود یا رد شود».

پـس اگـر بـا عملکـرد «مغـز قـدیم» بیشتـر آشنـا شـویم در بازاریـای عصـی متـوانیم
عملیات بازاریای تاثرگذارتری طراح کنیم.

 

حل مسئله قهوه
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
رای ما خیل ن نظر دیگرانن جواب ممکن را ارائه دهیم. همچنترن و منطقهتر
مهم است. ما شاید دوست داشته باشیم تنل باشیم ول هچگاه در یک مصاحبه
چنن چزی را اعلام نمکنیم؛ زرا رای ما مهم است که آیا دیگران جواب ما را درست
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و قال قول خواهند دانست یا خر؛ ول وقتی مخواهیم تصمیمگری کنیم مغز
قدیم دستور اصل را صادر مکند. در شرایط واقع وقتی مخواهیم قهوه بخوریم،

مغز قدیم تصمیم مگرد!

 

رای یادگری حرفهای بازاریای عصی «کتاب بازاریای عصی» زر را تهیه کنید!
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