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مغز چگونه تصمیم خرید را مگرد؟
مهمترن موضوع که با توجه به علم بازاریای عصی زر سوال مرود تصمیمگری
مخاطبان است. در مدلهای قدیم همیشه فرض ر ان وده که تمام تصمیمات
خرید به صورت منطق گرفته مشوند و احساسات نز تاثری ناچز ر ان تصمیم
ران کسبوکارهای کوچک آن است که اگر محصولدارد. پیشفرض بسیاری از مد
مناسب با قیمت مناسب داشته باشیم مخاطبان از ما خرید خواهند کرد، ول در

واقعیت چنن اتفاق به ندرت پیش مآید.

رای موفقیت در بازاریای باید دیدگاه خود را درباره مشتری تغر دهیم. در دیدگاه
سـنتی مشتـری وارد یـک فروشگـاه مشـود، تمـام محصـولات را مقایسـه مکنـد،
قیمتها را هم ررسی مکند و با توجه به تبلیغاتی که از قل دیده و اطلاعاتی که
دارد هترن تصمیم را مگرد. در ان رویکرد فرض مکنیم تصمیمات خرید مشتری

تدریج، منطق و با توجه به اطلاعات عمیق است که کسب کرده است.

ول در واقعیت اغلب تصمیمات خرید به صورت لحظهای انجام مشود و دلال

https://modiresabz.com/%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%B9%D8%B5%D8%A8%DB%8C-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D8%9F/
https://modiresabz.com


2

منطقـ قدرتمنـدی هـم ـرای اـن تصـمیمات وجـود نـدارد و حتـی مشتـری اطلاعـات
عمیق درباره محصول ندارد.

با ان دیدگاه جدید بیایید به ررسی مغز قدیم ردازیم و ببینیم چه مواردی باعث
جلب توجه مغز قدیم مشود و چگونه متوان اثرگذاری بازاریای را افزایش داد.

 

ورود به دنیای 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.

 

مغز قدیم با احساسات ترغیب مشود!
اغلب تصمیمات ما به صورت احساسی گرفته مشود و سپس با منطق توجیه

مشود.

احساسات در واقع پاسخهای خودکار بدن به محرکهای حسی هستند. وی قهوه یا
صدای دریا به طور خودکار در ما احساساتی ایجاد مکند. با زیاد شدن گزینههای

خرید، مشتری محصول را مخرد که احساس هتری نسبت به آن داشته باشد.

 

حواس پنجگانه و احساسات
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. آمار،
ارقام و دلال منطق توجه مغز قدیم را به خود جلب نمکند. شرکتهای موفق
سع مکنند حواس مختلف شخص را در محصول و همنطور در بازاریای خود
لحاظ کنند. آنتونو داماسو در کتابش مگوید: «ما ماشنهای تفکری نیستیم که

احساس داریم، بلکه ماشنهای احساسی هستیم که تفکر مکنیم».

https://modiresabz.com


3

فرض کنید مخواهیم تبلیغ بسازیم تا رانندگان را به بستن کمربند ایمنی هنگام
رانندگ ترغیب کند. یک راهکار کلیشهای آن است که به رانندگان آمار و ارقام ارائه

دهیم که خطرناک ودن رانندگ بدون کمربند ایمنی را نشان مدهد.

راه هتر آن است که احساسات را درگر کنیم تا ر مغز قدیم اثر بگذارد. در ژان تبلغ
کوتاهی ساخته شده که فقط ر جنبه احساسی موضوع تاکید مکند. در ان تبلغ
اثرگذار به جای اینکه ر خطرات نبستن کمربند تاکید کند یا افراد را به جریمه شدن
تهدیـد کنـد از روش دیگـری اسـتفاده مکنـد. کمربنـد ایمنـی وسـیلهای اسـت کـه
نمگذارد همسر و دختر کوچکتان شما را از دست بدهند! ان تصور که عززانمان، ما
را از دست بدهند و زندگ را بدون توجه و کمک ما ادامه دهند بسیار تاثرگذار است.

وقتی در همایشها فیلم ان تبلغ را نمایش مدهیم چشمان اغلب حاضران ر از
اشک مشود و همن موضوع نشان مدهد تبلغ ر احساسات آنها اثر گذاشته و

احتمالا تا سالها ان تبلغ را فراموش نخواهند کرد.

شرکت ال حتی ر بستهبندی محصولات کار مکند تا باز کردن جعبه محصول،
احساس خوشایندی ر مخاطب بگذارد؛ مثلا صدای باز شدن جعبه صدای دلپذر
باشد. آزمایشهای مختلف در فروشگاهها انجام شده و نتاج نشان مدهد که
پخـش یـک موسـیق خـاص ـر تصـمیمات خریـد مشتریـان تـاثر مگـذارد. حتـی
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.

 

ایجاد شرایط احساسی مناسب
یک از مهمترن کارهای بازاریابها قرار دادن مشتری احتمال در شرایط احساسی
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مناسب است تا بتواند ر ترس خود غلبه کرده و تصمیم خرید را بگرد.

بسیاری از ما به عنوان مدر و بازاریاب به شرایط احساسی مشتری توجهی نشان
نمدهیم. با توضیحات طولانی و خستهکننده فقط به ارائه دلال منطق مردازیم
و سع نمکنیم ترس خرید را در مشتری کاهش دهیم تا بتواند در آرامش تصمیم

مناسب را بگرد.

شاید تصور کنیم فرایند تصمیمگری خرید کاملا خط است، یعنی تمال ما به خرید
یک محصول رفتهرفته بیشتر مشود و به جای مرسد که تصمیم خرید گرفته
مشــود، ولــ دســتگاههای کــه عملکــرد مغــز را ررســی مکنــد نشــان مدهنــد
تصمیمگری خرید انطور نیست و بسیار پیچیدهتر از چزی است که بازاریابان فکر

مکنند.

 

آستانه احساسی خرید
بیایید اصطلاح با نام «آستانه احساسی خرید» تعریف کنیم. همانطور که قبلا اشاره
شد اغلب خریدها رای مشتری ترسناک و دردناک است. شخص در لحظه خرید
احساس عدم امنیت مکند. البته ان موضوع درباره همه خریدها صدق نمکند؛
ول به خصوص در خریدهای که رای ما تبدل به عادت نشده یا تسلط کاف ر

محصول نداریم ان حس بسیار راج است.

آستانه احساسی خرید شرایط است که اگر از لحاظ احساسی در آن قرار بگریم
شجـاعت بـه خـرج مدهیـم و خریـد را انجـام مدهیـم. در واقـع زمـانی بـه آسـتانه
احساسـی خریـد مرسـیم کـه از نظـر احساسـی آنقـدر شجـاع مشـویم کـه بـه خـود

مگوییم خرید را انجام دهیم.

موضوع که بسیاری از بازاریابان از آن اطلاع ندارند آن است که وقتی یک خرید انجام
مشود معمولا قل از آن شخص بارها به آستانه احساسی خرید نزدیک شده و از آن

دور مشود و در لحظهای خاص ناگهان تصمیم خرید گرفته مشود.
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فرض کنیم رای محصول خود تبلیغ طراح کردهاید و آن تبلغ در مجلهای رمخاطب
چاپ شده است. با گذشت چند روز آمار فروش را ررسی مکنید و در نهایت نا
امیدی مبینید آن تبلغ حتی یک فروش هم ایجاد نکرده است. بلافاصله نتیجهگری
مکنید تبلغ مناسب نوده یا شاید آن مجله مکان مناسی رای تبلغ نیست؛ ول از
کجا مدانید چند نفر مال به خرید ودهاند؟ شاید صد نفر با خواندن تبلغ تا
آستانه احساسی خرید نزدیک شدهاند و یک مورد کوچک باعث انصراف آنها شده

است.

در بازاریای تنها ررسی نتاج نهای کاف نیست، مثلا در ان مثال فقط تعداد فروش
ایجاد شده را معیار قرار دهیم. اگر به روشی بتوانیم افرادی که مال به خرید ودهاند
ی کنیم اطلاعات ارزشمندی از شرایط واقعخریدی انجام ندادهاند را شناسا ول
کسب کردهایم؛ رای مثال اگر به مخاطبان یک پیشنهاد بدون ریسک بدهیم و بگوییم

رای اطلاعات بیشتر فایل را دانلود کنید، افراد علاقهمند شناسای خواهند شد.

 

تصمیمات خرید عوض مشود!
موضوع جالب دیگر آن است که تصمیمات خرید متواند در عرض چند ثانیه تغر
به فروشگاهی مراجعه کردهاید.  MP3 کند. تصور کنید رای خرید یک پخشکننده 
قل از مراجعه در اینترنت به اندازه کاف تحقق و دستگاه خود را انتخاب کردهاید.
سپس وقتی وارد فروشگاه مشوید چشمتان به پخشکننده دیگری مافتد که
بلافاصله توجهتان را جلب مکند. نظرتان عوض مشود و تصمیم مگرید همان را

بخرید. در چند ثانیه تمام آن تحقیقات و تصمیم قبل شما یاثر مشود.

بناران شرایط احساسی مشتری بسیار اهمیت دارد و متواند باعث خرید یا انصراف
او از خرید شود.
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