
1

6 اصل رای مقاعدسازی مشتری
رای آنکه مسقیما مصرفکننده را به خرید محصولتان مقاعد کنید باید توجهش را
جلب کرده و مجابش کنید حرفهای شما را گوش دهد و سپس کاری کنید دفعه بعد

که قصد خرید را داشت یاد حرفهایتان بیفتد. ان امر کار بسیار سختی است.

مصرفکنندگان ممکن است به ان دلل به خرید یک محصول ترغیب شوند که فکر
مکنند مقدار آن کم است یا شاید از یک مقام بالاتر به تایید رسیده باشد؛ اما به هر
یک از ان دو دلل که خرید کرده باشند، بهاحتمال زیاد متک به سرنخهای موقعیتی
یا محیط وده و طق آنها به ان نتیجه رسیدهاند و استدلالهای مقاعدکننده

اثری ر آنها نگذاشته است.

باتوجهبه هجوم ان پیامهای مقاعدکننده که مصرفکنندگان روزانه با آنها مواجه
مشوند، شواهدی وجود دارد که نشان مدهد تلاشهای مقاعدسازی صرح ممکن
است واکنش ضد ترغی غر خودآگاه و خودبهخودی را در بسیاری از مصرفکنندگان

ایجاد کند.
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سیالدینی استاد روانشناسی و بازاریای مگوید: «زمانی به مبحث مقاعدسازی
علاقهمند شد که از خیل فروشندگان و مشاورههای تلفنی تبلیغاتی رای مجاب کردن
او به انجام دادن کاری که واقعا قصد آن را نداشت، خسته شده ود.» او شش اصل
کلیدی را شناسای کرد که به نظر مرسید مقاومت در رار مقاعدسازی را سخت

مکرد:

 

1. عمل مقال
اگر فردی هدیهای هر چند کوچک دریافت کند، بدون توجه به کوچک ودن آن و حتی

اینکه آن را لازم نداشته است، ر آن مشود تا چزی در ازای آن هدیه بدهد.

 

2. تعهد و پایبندی
اگر فردی تعهدی عموم بدهد، حتی اگر غرمنطق باشد سع مکند به آن پایبند

باشد.

 

ل اجتماع3. دلا
اگر کسی ببیند دیگران کاری انجام مدهند یا با شواهدی روبهرو شود که نشان دهد
آن افراد در حال انجام دادن کاری هستند، ر آن مشود تا او هم طق آن رفتار عمل

کند.

 

4. اقتدار
اگر فردی دریابد شخص مقتدر انتخاب یا رفتار خاص دارد، ر آن مشود تا به

نصاح او در آن زمینه عمل کند.
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5. علاقهمندی
اگر فردی به شخص قاضاکننده علاقه داشته باشد، سع مکند قاضای او را اجابت

کند.

 

6. کامیای
اگر کسی به ان باور رسد که چزی دلخواهتر مشود و احتمال بیشتری مرود که

خواهان کسب آن شود.

 

["message_box text_color="light]

اگر فرد مقاعد شده از روش استفاده شده در فرایند مقاعدسازی خودآگاه
شود، اثربخشی کمتر مشود.

[message_box/]

 

مقاعدسازی در رار عادت
در نهایت، مقاعدسازی باید با عادت رقابت کند. عادات از تکرار ناشی مشوند و
محـرک آن علائـم محیطـ اسـت و بـه شـوهای خودکـار و بـدون نظـارت خودآگـاه رخ

مدهند. تغر عادات با پیام مقاعدکننده بهطورکل ینتیجه است.

تحقیقـات انجـام شـده ـر روی عـادات نشـان داده اسـت کـه حـدود 45 درصـد از
فعالیتهای هر روزه افراد قریبا روزانه و معمولا در همان موقعیت فزیک تکرار

مشوند. تکرار در رفتار مصرفکننده نز بسیار راج است.

مصـرفکنندگان تماـل دارنـد در دفعـات مختلـف خریـد، محصـولاتی بـا رنـدهای
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مشابه را بخرند.

مصرفکنندگان در هر بار خرید از خردهفروشیها مقدار مشاهی خرید مکنند.

مصرفکنندگان رای هر وعده غذای، غذای مشاهی مخورند.

ان عادات تاثرات مال مهم ر شرکتهای تولیدکننده محصول دارند.

افزایش تکرار خرید و مصرف با افزایش سهم بازار یک رند و ارزش طول عمر مشتری و
سهم او مرتبط است.

وژگ اصل عادات ان است که بسیار انعطافناپذرند. مل به آن دارند که به
شوهای ثابت اجرا شوند، حتی اگر اهداف و موقعیت تغر کند. در نتیجه، عادات

فقط در ط تکرار تجارب و بهآهستگ تغر مکنند.

ـرای تبلـغ سـازانی کـه قصـد دارنـد انتخابهـا و رفتـار مصـرفکننده را بـا تبلیغـات
مقاعدکننده خود تغر دهند، عادات، چالشی اسثنای و دشوار به شمار مآید.
یک از پیشگامان ان امر نظریه خود را مطرح کرد و گفت: «هدف از تبلیغات تغر
رفتار نیست، بلکه قویت رضایت از رندی است که مورد مصرف بیننده است.» او
عنوان مکند که تکرار تبلغ رندهای ثبیت یافته، در درجه اول سلاح دفاع است

که طراح شده تا رای تکرار عادات خرید، توجیه احساسی فراهم آورد.
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