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بازاریای حسی محصولات ناملموس
چگونه متوان یک وژگ بازاریای حسی را به محصول ناملموس اضافه کرد؟ ان
سوال ود که هنگام انتشار کتابم بنام «اصطکاک» با آن مواجه شدم. البته، کتاب
فزیک یک محصول ملموس است و من به دلال مختلف ازجمله بهیادماندنی ودن

و تاثر عاطف، خواندن کتاب کاغذی را ترجح مدهم.

مشکل ان است که نسخههای الکترونیک و صوتی غرملموسشان خیل بیشتر از
نسخه فزیک آنها به فروش مرسد. حتی مردم کتابهای فزیک را بیشتر از

سایت الکترونیک آمازون مخرند تا از پشت ویترن یک کتابفروشی جذاب.

پس به ان نتیجه رسیدم که آنچه واقعا «مفروشم» ایدهها هستند، نه کتابهای
که از میلونها اتم ساخته شدهاند.

چرا ان موضوع اهمیت دارد؟ تحقیقات زیادی نشان مدهد که رندسازی و بازاریای
حسی متواند فروش و جذابیت محصول را افزایش دهد. پس امتحان ان روش

حتی رای محصولات غرملموس هم مناسب است.
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مثلا مفهوم «اصطکاک» یک استعاره است و شاید واکنشی حسی را در مغز رانگزد.
«سخت» یک مفهوم استعاری دیگر است. اگر ان کلمه در متن استفاده شود؛ مثلا
بگوییـد «روز سـختی داشتـم»، بهعنـوان اسـتعاره اسـتفاده شـده امـا بـاز هـم منـاطق

احساسی مغز شنونده را فعال مکند.

بناران، ذهنم درگر چزهای شد که حسی شبیه «اصطکاک» را در مخاطب رانگزند؛
مثـل کـاغذ سـنباده، مـواد ساینـده، سـطوح ناصـاف و غـره. درنهـایت چنـد کـار ـرای

استفاده از بازاریای حسی انجام دادم.

 

روکش ضد خاک
ناشران کتاب سابقه طولانی در ارقای روکش ضد خاک کتابها (جلدهای کاغذی
جداشـدنی)  دارنـد تـا عمرشـان را بیشتـر کننـد. اسـتفاده از انـواع نقـوش رجسـته،
جوهرهای متالیک، لعابهای راق و غره به هزینه تولید اضافه مکند و بیشتر در
جلد کتابهای نویسندگان رفروش یا کتابهای جدیدی به چشم مخورد که فروش

زیادشان تضمن ‌شده است.

فراتر از جنبه حسی، داشتن یک جلد غرمعمول ان پیام را به مخاطب مدهد که
ان کتاب بهشدت موردتوجه ناشر قرار گرفته و احتمالا کتاب مهم است.

یک از جلدهای عال موردعلاقه من جلد کتاب «اثر نامرئی» نوشته جونا رگر ود. یک
سطح عدسیدار روی جلد ان کتاب ود و بسته به جهتی که به کتاب نگاه مکردید،
تصور روی کتاب تغر مکرد. وقتی از روبهرو به جلد نگاه مکردید، اسم کتاب
قال دیدن ود؛ اما اگر از زاویهای دیگر به آن نگاه مکردید، عبارت پنهان «همه ان
کتاب را مخوانند!» پدیدار مشد. من واقعا ان طرح را دوست داشتم، زرا پیام

پنهان آن فقط رای جلبتوجه نود، بلکه بهعنوان کتاب ربط داشت.

به نظر من ارتباط پیام پنهان روی جلد کتاب با عنوان آن یک لحظه «ذوقزدگ» را در
ذهن بیننده خلق مکرد که فورا متوانست ان دو موضوع را مانند تکههای پازل
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کنار هم قرار دهد.

بناران، اولن فکرم ان ود که روی جلد کتاب «اصطکاک» از کاغذی شبیه کاغذ
سُنباده استفاده کنم. درواقع جلدی شبیه آن را روی کتای دیده ودم که یک از
مهمانان رنامه پادکستم همراه داشت. وقتی درباره ان جلد از او رسیدم گفت یک
مشکل کوچک دارد. بعض کتابفروشها شکایت کرده ودند که وقتی کتابها
هنگام حملونقل یا در قفسهها به هم ساییده مشوند، ان کتاب جلد کتابهای

مجاور را مخراشد.

نمخواستم جلد کتاب اصطکاک باعث ناراحتی کتابفروشیها باشد، پس از جلد
سنبادهای منصرف شدم.

در عوض، ناشرم، مَکگراهل وششی پیدا کرد که کم ناهموار ود و متوانست
حس «اصطکاک» را منقل کند، بدون اینکه به کتابهای مجاورش آسیب رساند.

 

["message_box text_color="light]

نتیجه
بسیاری از افرادی که کتاب اصطکاک را در دست مگرند، به احساس منحصربهفرد آن
اشــاره مکننــد. اکثــر کســانی کــه متــوجه اــن ارتبــاط مشونــد، مگوینــد: «اوه،
اصطکاک!» مطمئن هستم دیگران هم احساس مکنند که بافت جلد ان کتاب با

کتابهای دیگر فرق دارد.

عمر.ام خطیب، کارشناس بازاریای زشک هنگام ررسی ان کتاب در وتوب، کم با
جلد اصطکاکدار آن شوخ کرد و گفت:

«ازآنجاکه بیشتر خریداران کتاب فزیک نمتوانند پیش از انکه کامون آمازون آن
را پشت در خانهشان بیندازد، جلد کتاب را لمس کنند، نمتوان گفت جلد ان کتاب
دلـل اصـل فروشـش ـوده اسـت. در عـوض، ماننـد جعبـه محصـولات اـل، بـافت
غرمعمول جلد به خواننده اطمینان مدهد که مطالب ارزشمندی در آن نوشته شده
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است».

ایدهها غرملموس هستند، اما کتابهای فزیک متوانند چندن حس را درگر
کنند.

[message_box/]

 

بازاریای حسی با کارت وزیت
چه کسی به کارت وزیت نیاز دارد؟ من اغلب افرادی را ملاقات مکنم که مگویند:
«من دیگر کارت وزیت ندارم. چون مردم فقط آنها را دور ماندازند». در حقیقت، تا
چند سال پیش فکر مکردم متوانم بدون کارت وزیت کار کنم، زرا تصورم ان ود
که باوجود لینکدن، فیسوک، جمل و انواع روشهای دیگر رای نظم دادن به

ارتباط با مخاطبان، دیگر چه نیازی به کارت هست؟

طرح من خیل جلوتر از زمان خودش یا راستش را بخواهید کاملا اشتباه ود.

اولن باری که در یک کنفرانس بدون کارت وزیت سخنرانی کردم، حداقل 12 نفر از
من کارت وزیت خواستند. اول به آنها توضح دادم که کارتهای کاغذی در دوران
دیجیتال و موبال چقدر یفایده هستند. بعد فهمیدم چقدر مسخره است که به
خاطر ناتوانی در رآورده کردن یک خواسته ساده مردم، باید به آنها توضیحات
هوده بدهم. پس ناگهان توضیحاتم را عوض کردم و گفتم «ببخشید، کارتم تمام
شده است». لطفا شما کارتان را به من بدهید تا خودم با شما تماس بگرم. در

سخنرانی بعدی، تعداد زیادی کارت با خودم ردم.

اما چگونه متوانستم هنگام معرف کتاب «اصطکاک»، یک عنصر بازاریای حسی را به
آن اضافه کنم؟

چند سال پیش وقتی در مسکو سخنرانی داشتم، شخص کارت وزیتی به من داد که
بهشدت تحت تاثر آن قرار گرفتم و یک پست وبلاگ درباره آن نوشتم. دوستم اولگِ
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کِلپِیکـوف کـه متخصـص بازاریـای عصـی اسـت، یـک کـارت وزیـت بسـیار ضخیـم و
غرمعمول به من داد. روی کارت صاف ود و مانند هر کارت دیگری اطلاعات تماس
رویـش نـوشته شـده ـود، امـا وقتـی آن را لمـس کـردم، پشـت کـارت صـاف نـود و

انگشتانم به من گفتند چزی آنجا وجود دارد.

چارهای جز ان نداشتم که بلافاصله کارت را رگردانم تا پشتش را ببینم. در پشت
کارت عکس رجسته یک مغز وجود داشت. مانند عبارت پنهانی که نماد کتاب
«نامرئی» جونا رگر ود، ان مغز رجسته هم به کارهای کلپیکوف در حوزه زشک ربط
داشت. آنوقت ود که طرح پنهان را کشف کردم و چند ثانیه بعد رابطه ان تصور

رجسته با کسبوکار او را فهمیدم.

رخلاف بیشتر کارتهای رجسته، ان نقش رجسته فقط یکطرف کارت وجود
داشت و حس مشد. آنوقت به خودم قول دادم یک روز از ایدهای خلاقانه و مشابه

آن استفاده کنم.

چند سال بعد، ان فرصت پیش آمد. وقتی زمان انتشار کتاب اصطکاک نزدیک
مشد، دنبال طراح کارتی ودم که مفهوم اصطکاک را انقال دهد. یکبار دیگر رای

افزودن یک عنصر بازاریای حسی، روی مفهوم «سخت» یا «زر» تمرکز کردم.

یک شرکت پیدا کردم که کارتهای وزیت را روی کاغذ سنباده چاپ مکرد. ان
کاغذها اصطکاک زیادی داشتند؛ اما رنگها و جزئیات چاپ روی کاغذ سنباده محدود
ود. به نظر مرسید ان کاغذها گزینه هتری رای کارت وزیت یک خراط یا فروشنده

کابینت باشند.

 

 کارتهای حرارتی
یک از ایدههای که خیل دوست داشتم، کارت وزیتی ود که داخل آن لایهای زر
داشته باشد تا بتواند کریت را روشن کند. چنن کارتی خیل بهیادماندنی مشد و

اصطکاک را در عمل نشان مداد. ایده خوی ود.
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چنن کارت وزیتی رای رندسازی عال ود؛ اما بعدا یادم آمد که ماموران امنیت
فرودگاه به من اجازه نمدهند یک بسته کارت وزیت قال اشتعال را داخل هواپیما
رم یا مثلا اگر یک از طرفداران کتاب اصطکاک بهطور تصادف رده سالن یا رده
نمایش را به آتش مکشید، رگزارکنندگان مراسم معرف کتاب را حسای ناراحت
مکردم. من هنوز هم ان ایده را دوست دارم؛ اما انجام آن مشکلات زیادی در ی

داشت.

 

اصطکاک اشتباه
یک از موسسههای چاپ کارت وزیت یک نمونه کارت با سطح سمبادهای داشت.
سفارش کارت به ان شرکت گزینه خوی به نظر مآمد، متاسفانه، سطح زر کارتها
تنها جنبه اصطکاک رانگز ان شرکت نود. ان موسسه هچ ازار تخمن قیمت
آنلان یا حتی یک فرم درخواست ساده تخمن قیمت هم نداشت. رای دریافت فرم
درخواست قیمت باید یک فرم کامل ی.دی.اف را دانلود کرده و ر مکردیم. ان

فرایند سخت و منسوخ یک نمونه عال از اصطکاک یثمر ود.

کنند که چند جای خالرایتان فراهم م ن امکان راامروز، بیشتر موسسههای چاپ ا
را بهصورت آنلان ر کنید، طرحتان را تغر دهید و سفارشتان را ثبت کنید. پس من
همان کاری را انجام دادم که فکر مکنم بیشتر بازدیدکنندگان سایت آن شرکت انجام

دادند: فورا از آن سایت خارج شدم.

 

رنده
سرانجام به طرح رسیدم که تمام خصوصیات موردنظرم را داشت:

ایجاد حس عال و باکیفیت هنگام لمس کارت. .1

سطح روی صاف که هچ سرنخ درباره پشت کارت نمدهد. .2
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یک سطح رجسته پشت کارت که فرد را مجور به رگرداندن و دیدن پشت آن .3
کند.

یک وژگ حسی که در عرض یک یا دو ثانیه اثر «اکتشاف» را تولید کند. .4

روی کارت کاملا معمول است و نام و اطلاعات تماس رویش نوشته شده است؛ اما
پشت کارت همانجای است که لذت بازاریای حسی اتفاق مافتد. رای رندسازی
دائم، در کارت وزیت نز از همان طرح جلد کتاب «اصطکاک» و از همان فونت،

رنگ و زوایا استفاده کردم.

روی عنوان کتاب یک چسب زر و شفاف قرار دارد، در عرض چند صدم ثانیه حس
اصطکاک را انقال مدهد و فکر مکنم گزینه خوی است. عنوان کاملا خوانا است و

کم زری آن را بهیادماندنیتر مکند.

 

["message_box text_color="light]

نتاج
دهم. خیلرا از طرف رو که نرم است به دست افراد م زیتم با ظاهر معمولکارت و
سخت متوانند کارت با پشت زر را در دست نگه دارند، پس قریبا همه آن را
رمگردانند تا پشتش را ببینند. معمولترن پاسخ لبخندی است که نشان مدهد

ارتباط ان سطح زر با عنوان کتای که روی کارت نوشته شده را فهمیدهاند.

[message_box/]

 

سار ترفندهای بازاریای حسی
ان مثال‌ها بیشتر ر حس لامسه تمرکز دارند. کتابها هم مانند اکثر محصولات و
خدمات، بیشتر با وژگهای بصری مثل طرح جلدها، تبلیغات دیجیتال، تبلیغات
چای و غره بازاریای مشوند؛ اما رای محصولات و خدمات نامحسوس، سار
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حواس هم وارد بازی مشوند. مثلا، شاید رندهای کاموتری رای زمان روشن شدن
کاموترشان صدای وژهای تعن کنند یا رندهای که یک محیط مشخص دارند،
مثل خطوط هوای، هتلها و رستورانها متوانند از رایحهها و صداهای خاص رای

ارقای خاطره و تجربه مشتری استفاده کنند.

استارباکس رای ارقای تجربه مشتری به رایحه دانههای قهوه تکیه کرده و حتی
فروش محصولات حاوی تخممرغ که عطر چندان جالی نداشت را متوقف کرده است.
محیـط دیگـری کـه متـوان در آنهـا از هـر پنـج حـس اسـتفاده کـرد، سورمارکتهـا

هستند.
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نکات مهم کتاب اصطکاک
چه محصولتان ملموس باشد و چه نباشد، سع کنید عناصر بازاریای حسی را حداقل
در چند جنبه از تبلیغات خود بگنجانید. ان موارد باید با یکدیگر مطابقت داشته
باشند و در صورت امکان به محصول شما یا آنچه انجام مدهد مروط باشند.

اثرگذاری ر سار حواس مشتریان، شما و محصولاتان را بهیادماندنیتر مکند.
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