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خصوصیات خریدار از دیدگاه بازاریای عصی
در ان مقاله با توجه به یافتههای جدید درباره مغز و رفتار خریدار به ارائه مدل

مناسبتر و واقعتری از رفتار خرید مشتری مردازیم.

 

1. نود تفکر زیاد
خریدار در دنیای واقع رای خریدهای خود زیاد فکر نمکند و اغلب افکاری که به
ذهن مآید ناخودآگاهانه است. مغز از عادتهای قبل، تجربیات و عوامل احساسی
به عنوان میانری رای تصمیمگری سرع استفاده مکند. خریدار اطلاعات عمق و
زیادی درباره محصولات و رندهای مختلف ندارد و حتی نمتواند ادعاهای تبلیغات

مختلف را به خاطر آورد.
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2. بازیای احساسات
خریدار هنگام خرید، احساسات اخری که در ارتباط با محصول یا رند مورد نظر داشته
است را بازیای مکند. همچنن اطلاعات منطق مختصری را هم مرور مکند. بخش
عمده ان کار به صورت ناخودآگاه انجام مشود. احساس خوشایند قبل مرتبط با
محصـول یـا رنـد احتمـال خریـد را افزایـش مدهـد. همچنـن احتمـال مقایسـه بـا

محصولات مشابه کمتر مشود.

 

3. ترجیحات مشتری
ترجیحـات مشتـری بیشتـر بـه عادتهـا، نظـر اطرافیـان و تجربـه شخصـ خـودش از
محصول بستگ دارد. خریدار رای انتخاب خود تحللهای منطق انجام نمدهد.
اغلب خریدهایش به عادتها و رفتارش ر مگردد. رای ترجیحات او شاید دلل
قانعکنندهای وجود نداشته باشد. انتخاب خریدار ن چند گزینه، همیشه نتیجه

تحلل و ررسی منطق نیست.

 

4. تصمیم لحظهای
اغلب تصمیمهای خرید مشتری کاملا لحظهای است و متواند در چند ثانیه کاملا
عوض شود. در لحظه خرید تفکر منطق کاف صورت نمگرد. اگر از خریدار دلل
خرید او را رسید به احتمال زیاد دلل قانعکنندهای وجود ندارد. خریدار باید فکر کند

و رای خریدش دلیل بسازد!

 

5. تغر نظر
اغلب متوان نظر خریدار را درباره یک محصول یا خدمت تغر داد. رای ان کار لازم
نیست اطلاعات جدیدی به او بدهیم تا دیدگاهش تغر کند. با تغر شرایط، نظر
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مشتری متواند تغر کند. شرایط متواند هر چزی از رنگ دوارها، تابلوهای
استفاده شده، دمای هوا و ... تا چیدمان محصول باشد. اگر سع کنید خریدار را به

صورت منطق قانع کنید که باید از شما بخرد بیشتر عقبنشینی مکند.

 

6. بازاریای و تبلیغات
بازاریای و تبلیغات ر خریدار اثر مگذارد؛ ول بخش عمده ان اثرگذاری به صورت
ناخودآگاه انجام مشود. اگر از مشتری رسید آیا خرید شما نتیجه تبلیغاتی است
که دیدهاید به هچوجه ان موضوع را قول نمکند و مطمئن است که نظر او
همیشه سلیقه شخص خودش وده و تبلیغات نمتواند ر تصمیم خریدش تاثر

بگذارد.

 

7. یادآوری آگاهانه
یـادآوری و کمـک گرفتـن از اطلاعـات حـافظه فقـط زمـانی انجـام مشـود کـه خریـدار
محصول خاص را مخواهد بخرد و محصول رایش واقعا مهم است. ان اتفاق رای

تمام خریدهای معمول روزانه رخ نمدهد.

 

اگر در عملیات بازاریای و فروش به ان نکات توجه نکنیم، فرصتهای زیادی را از
دست خواهیم داد!
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