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خلاصه کتاب قدرت غرزه
خلاصه کتاب قدرت غرزه در مورد چیست؟

کتاب «قدرت غرزه» به ررسی نقش رفتار غرزی در تصمیمگری و مقاعدسازی،
بهخصوص در حوزه کسبوکار و بازاریای مردازد. ان کتاب به چگونگ درک و
هرهـرداری از غراـز ذاتـی انسـان ـرای رقـراری ارتبـاط مـوثرتر، تـاثرگذاری و مـوفقیت

مردازد و راهردهای عمل رای مهار ان تمایلات طبیع ارائه مدهد.

 

با قوانن جدید مقاعدسازی آشنا شوید
هر روز هزاران پیام و تبلیغات ما را بمباران مکنند و همن امر باعث مشود که
متمازکردن هر رند از دیگران، دشوارتر شود. ان چشمانداز شلوغ و رهرجومرج به
قوانن جدیدی رای مقاعدکردن نیاز دارد. قوانینی که متک به روشهای سنتی  و

اکنون منسوخشده رکردن ذهن آگاه مخاطب با انوهی از اطلاعات نیستند.
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درک ان موضوع که انتخابهای مصرفکنندگان شما بیشتر تحت تاثر نروهای
ناخودآگاه است تا استدلالهای آگاهانه، متواند رویکرد بازاریای شما را متحول کند.
ن دانش، به شبکه پیچیده ارتباط و تداعر ا ره شدنرندها با چ نموفقتر
مفاهیم (Associations) و خاطرات در ذهن مخاطبان خود نفوذ مکنند تا حضوری
قوی و ماندگار ایجاد کنند. با تمرکز روی ذهن ناخودآگاه، شما نز متوانید غرز
مخاطبان را رای ترجح دادن رند شما رانگزید. یعنی مصرفکنندگان به طور خودکار

و بدون فکرکردن دوباره، رند شما را انتخاب کنند.

بناران، در ان خلاصه کتاب، یاد مگرید که چگونه ان کار را انجام دهید. ابتدا،
اهمیت هدف قراردادن ذهن ناخودآگاه و اینکه چرا ان روش از روشهای سنتی
Brand ـرورش کنیـم. در مرحلـه بعـد، بـهررسـی م قاعـدسازی مـوثرتر اسـت رام
Connectome مردازیم. «کانکتوم رند» یعنی شبکه ارتباط مفاهیم که رند شما را
بهیادمانـدنی مسـازد. سـپس، اسـتراژیهای عملـ ـرای رشـد ارتباطهـای مثبـت بـا
مخاطبان را ررسی مکنیم و از محرکهای حسی رای افزایش یادآوری رند استفاده
مکنیم. در نهایت، به کار مهم شناسای و حذف ارتباطات با مفاهیم منف که
متوانند به تصور و وفاداری رند شما آسیب زنند، مردازیم. با درک و بهکارگری
ان بینشها، متوانید تاثر و نفوذ رند خود را افزایش دهید و از موفقیت آن، نه

فقط بقا در بازار رقابتی امروز اطمینان حاصل کنید.

 

قانون اول غرزه: ذهن ناخودآگاه را هدف قرار دهید
قوانن سنتی مقاعدسازی بیان مکنند که باید مخاطب خود را با اطلاعات فراوان
(با هدف بمباران و در نتیجه تسخر ذهن آنها) تحت تاثر قرار دهید. رای دیدن ان
رویکرد در اوج خود، نیازی نیست بهجای دیگری جز رسانههای اجتماع امروزی نگاه
کنیم، جای که رندها احساس مکنند مجورند تعامل دائم با مصرفکنندگان خود
داشته باشند. باانحال، حجم زیاد تبلیغاتی که هر روز با آنها مواجه مشویم، از

۴۰۰۰ تا ۱۰۰۰۰ به ان معنی است که اکثر پیامها نمتوانند در ذهن بمانند.
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در حال که قواعد راج بازار، استراژیهای بهظاهر عاقلانهای مانند ارزانترن ودن یا
ارائه محصولاتی ُر از وژگهای گوناگون را رای بهدستآوردن مزیت رقابتی پیشنهاد
مکنند یا مکوشند بخشهای خیل خاص و کوچک از بازار را هدف قرار دهند، اما

یک عنصر حیاتی را نادیده مگرند: ذهن ناخودآگاه مخاطبانشان.

علوم اعصاب مدرن نشان داده است که رفتارهای ما به طور قالتوجهی بیشتر از
حقـاق محکـم یـا اطلاعـات عینـی، تحتتـاثر نروهـای ناخودآگـاه، ماننـد ادراکـات و
خاطرات هستند. در واقع وقتی تصورات و خاطرات ما اصلا تصاوری مهم و نامشهود
نیستند، بلکه ملموس و قالاندازهگری هستند. تعاملاتی که تاثر ماندگار مگذارند
متوانند مسرهای مغز ما را تغر دهند و ارتباطهای مفهوم قوی با یک رند یا
ایده ایجاد کنند. ذهن ما با استفاده از ان شبکه پیچیده از خاطرات و ارتباط مفاهیم

عمل مکند تا بهسرعت به نتاج شهودی، اما نه ارادی رسد.

بناران، رای اینکه واقعا مصرفکنندگان خود را در دنیای امروز تحت تاثر قرار دهید،
هدف قراردادن ذهن ناخودآگاه آنها ضروری است. رندهای موفق روی تاثرگذاری ر
شبکه عصی مغز مصرفکنندگانشان تکیه میکنند و حضور ذهنی زرگتری ایجاد
مکنند. ان رویکرد منجر به چزی مشود که تحت عنوان «ترجح غرزی رند»
شناخته مشود. ترجح غرزی رند زمانی است که مخاطبان شما به طور خودکار و
مکرر رند شما را بدون تکیه ر تفکر آگاهانه انتخاب کرده باشند. زمانی که ادراکات،
خاطرات و ارتباط مفاهیم باعث مشود که حتی فکرکردن به یک جایگزن رایشان

قریبا غرممکن باشد.

،رتری واقع گویند که موفقیت در بازار نه ازقاعدسازی به ما من جدید مقوان
بلکه از تصور مخاطب از رتری ناشی مشود. به منظور ارتباط گری با ذهن ناخودآگاه
مصرفکنندگان، در بخشهای بعدی، سه استراژی خاص را که در ان فرآیند، تاثر و

نفوذ رند شما را افزایش مدهند، ررسی مکنیم.
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قانون دوم غرزه: کانکتوم رند خود را رورش دهید
اینکه انتخابهای ما بیشتر تحت هدایت ذهن ناخودآگاه ما است تا ذهن آگاه ما،
متواند حقیقتی ناراحتکننده رای پذرش باشد. اما شما متوانید از ان موضوع
به نفع رند خود استفاده کنید و اگر به دنبال بقا در بازار امروزی هستید، ان کار

ضرورت دارد.

سیستم سیمکشی مغز بهعنوان کانکتوم انسان شناخته مشود. کانکتوم انسان
شبکـه پیچیـدهای اسـت کـه در پشتصـحنه کـار مکنـد و دیـدگاههای مـا را شکـل
مدهد. به طور مشابه، متوانیم کانکتومهای رند را بهعنوان شبکه از مفاهیم حاوی

تمام معانی مرتبط با رند و هدایت تمام تصمیمهای مرتبط با آن در نظر بگریم.

ازانرو، رندهای با کانکتومهای گسترده و مثبت تاثرگذارتر خواهند ود، درحالکه
رندهای با کانکتومهای محدود یا منف رای تاثرگذاری قلا خواهند کرد. همانند
خاطرات ما، رندهای که فضای ذهنی قالتوجهی را اشغال مکنند، بهاحتمال زیاد

نسبت به رندهای که ان کار را نمکنند، رجستهتر دیده مشوند.

یک راه قدرتمند که رندهای موفق از طرق آن مغز را در اختیار مگرند، ایجاد یک
دنیای جامع رای رند حاوی ارزشها، مفاهیم و گاهی اوقات حتی کلمات یا عبارات
خاص خودشان است. ان دنیاهای رند، مصرفکنندگان را به شوهای فراگر درگر
مکنند و احتمال وند با نقاط تماس موجود در ذهن ناخودآگاه مخاطبانشان را
افزایش مدهند. با انجام ان کار، رندها سهم از ذهن مشتری را به خود اختصاص
میدهند، که همانطور که ممکن است تا کنون حدس زده باشید، پیشنیاز مهم

رای ایجاد سهم رند در بازار است.

خوشبختانه، هچ مانع رای ورود وجود ندارد: رند شما متواند همان کاری را
انجام دهد که هترنها انجام دادهاند. یک راه هوشمندانه رای شروع، تجزیه و
تحلل رقبا و شناسای نقاط ضعف آنهاست. سپس متوانید از ان یافتهها رای
موقعیتیای استراژیک رند خود استفاده کنید و کانکتوم رند خود را رای ر کردن
حفرهها یا شکافهای بازار ایجاد کنید. از اینجا به بعد، باید به طور فعال تصورسازی
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بیشتری در ذهن مصرفکننده خود ایجاد کنید. چزی که در بخش بعدی بیشتر به آن
خواهیم رداخت.

همنطور که مغز ما در مورد یک رند یاد مگرد و با آن ارتباط رقرار مکند،
کانکتوم آن رند فضای بیشتری را در ذهن ما اشغال مکند. ان سهم نسی از فضای
ذهن، شاخص بسیار خوی رای رشد و سلامت یک رند است. رندهای که ر مغز ما

تسلط دارند، همواره رندهای هستند که در کسبوکار تسلط دارند.

 

قانون سوم غرزه: ارتباطهای مثبت را افزایش دهید
و تـاکتیک توانیـد بـه طـور عملـررسـی کنیـم چگـونه م حـالا نـوبت آن اسـت کـه
ارتباطات مفهوم بیشتری را در ذهن مصرفکنندگان خود ایجاد کنید. تاثرگذاری
موثر ر رفتار مصرفکننده به ایجاد ارتباطهای مفهوم مثبت با رند شما بستگ دارد.

درحالکه هچ طرح بازاریای نمتواند صادقانه ادعا کند که مردم را وادار به خرید
محصول یا نمونه خدمات شما مکند، اما مطمئنا متوانید با تغر پاسخهای غرزی
مخاطبان خود از طرق ارتباطات مفهوم مثبت و مهم، شانس خود را افزایش دهید.

همانطور که در بخش قل بحث شد، قوانن جدید مقاعدسازی بیان مکنند که
بازاریای باید با هدف رشد کانکتوم رند شما باشد. ان منظور در حالت ایدهآل، از
طرق رورش مستمر ارتباط مفاهیم مثبت و با درگرکردن هر چه بیشتر حواس صورت

مپذرد.

ما متوانیم تصاور، صداها، وها، مزهها و بافتها را بهعنوان عوامل محرک در نظر
بگریــم. اــن عوامــل محــرک، خــاطرات و احساســات موجــود در ذهــن ناخودآگــاه
مصرفکننده را فعال مکنند، ارتباطات عصی را عمقتر مکنند و حضور ذهنی رند
را گسترش مدهند. شاید نیازی به گفتن نباشد، اما هر چه بتوانید عوامل محرک

بیشتری را لمس کنید، احتمال اینکه جایگاه خود را افزایش دهید بیشتر است.

بناران، ادغام طیف وسیع از محرکها در ارتباط گری با مخاطب، تجربه مشتری با
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محصولات یا خدمات شما متواند اهمیت رند شما را در ذهن مخاطب افزایش
دهـد و بـه طـور قاـلتوجهی بـاعث پیشرفـت کسـبوکار شـود. ـر خلاف تبلیغـات
احساسی زودگذر، ان محرکها با همسوی با خاطرات و ادراکات موجود مخاطبان
شما، ارتباطات ماندگاری ایجاد مکنند. بههرحال، انسانها چزهای آشنا را دوست

دارند.

متوان با شناسای عوامل محرک اساسی رای رند خود شروع کرد. بهعنوانمثال،
تصاور کوهستانی یک محرک بصری راج در میان رندهای آب است، درحالکه

فروشگاههای فستفود ممکن است به انتشار عطرهای شرن یا شور متک باشند.

در واقع، عاقلانه است که به محرکهای بصری و ویای خود توجه وژهای داشته
باشید، زرا ان موارد بهوژه قدرتمند هستند. تصاور دو بار در مغز ما ردازش
مشوند. یکبار بهعنوان یک تصور و یکبار بهعنوان یک کلمه، بناران فضای ذهنی
بیشتری را اشغال مکنند و وها و رایحهها تمال دارند پاسخهای احساسی قویتری

نسبت به سار ورودیهای حسی ایجاد کنند.

با استفاده از ان محرکهای حسی و گنجاندن آنها در بازاریای، متوانید یک کانکتوم
رند گسترده و انعطافپذر، غنی از ارتباطات مثبت ایجاد کنید.

 

قانون چهارم غرزه: ارتباطات مفهوم منف را حذف کنید
قوانن سنتی مقاعدسازی به شما مگویند که مانع موفقیت رند شما شرایط بازار
است. قوانن جدید مقاعدسازی به شما مگویند که تداع شدن مفاهیم منف با

رند مانع شماست.

انسانها به طور طبیع به سمت مفاهیم منف گرایش دارند و به اطلاعات منف به
طور نامتناسی وزن بیشتری مدهند. بناران، زمانی که تصورات منف کنترل نشده
ر کانکتوم رند شما غالب شوند، متوانید بهسرعت به رتبه آخر سقوط کنید یا

بهطورکل از رادار مصرفکنندگان ناپدید شوید.
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ارتباطهای مثبت و منف به همان روش در مسرهای عصی ما جاسازی مشوند و
دهند. قرارگرفتن منظم در معرض اطلاعات منفرند ما را شکل م کانکتومهای
متواند تصورات منف را قویت کند، به وفاداری و رشد رند آسیب رساند، درست
همانطور که اطلاعات مثبت منظم متواند آن را افزایش دهد. ازانرو، نظارت و

مدریت مداوم ان ارتباطات مفهوم رای حفظ تصور سالم رند حیاتی است.

شما متوانید تداعهای منف را مانند علفهای هرزی در نظر بگرید که تصاور
مثبتی را که بهدقت رورش دادهاید خفه مکنند. ارتباطهای مفهوم منف بهشدت
با درآمد راکد یا روبهکاهش مرتبط هستند، بناران هر زمان که رشد رند شما با
مشکل مواجه شد، مخواهید بهسرعت ررسی منع و ماهیت ادراکات منف را که

رند شما به دست آورده است، شروع کنید.

حتی اگر به نظر مرسد رند شما عاری از ادراکات منف است، عاقلانه است که
بهصـورت دورهای آن را ررسـی کنیـد. پیشگـری همیشـه هتـر و کمهزینـهتر از درمـان

است.

خوشبختانه، با معرف مجدد موارد مثبت قوی و فراوان، متوان با اکثر تداعهای
منف مقابله کرد. فرآیند یادگری مغز، که شامل تشکل ارتباطات جدید و هرس
ارتباطات قدیم است، ان تغر سیمکشی را تسهل مکند، اما هر چه زودتر

بتوانید منفگرای را در نطفه خفه کنید، تغر سیمکشی آسانتر خواهد ود.

با ان اوصاف، اندازه کانکتوم رند شما عامل تعنکننده است، به همن دلل است
که کانکتوم رندهای زرگ متوانند ر رقبای کوچکتر سایه بیاندازند، حتی اگر
تداعهای منف داشته باشند. در حالت ایدهآل، شما مخواهید روی رشد ارتباطات
مثبت تمرکز کنید، اما در نهایت، رند شما رای تبدلشدن به «ترجح غرزی رند»

باید مقداری از فضای ذهنی مردم را اشغال کند.
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خلاصه نهای
در ان نگاه اجمال به کتاب «قدرت غرزه» نوشته لزل زن، یاد گرفتید که هرهرداری
از غراـز ناخودآگـاه افـراد متوانـد تـاثر و نفـوذ ارتباطـات را بـه مـزان قاـلتوجهی
افزایش دهد. با تشخیص و توسل به ان انگزههای عمق، متوانید پیامهای را

ایجاد کنید که عمقتر طننانداز مشوند و نتاج مطلوب را به دنبال دارند.

غراز بسیاری از تصمیمهای ما را کنترل مکنند و اغلب تفکر منطق را دور مزنند. با
هماهنگکردن رویکردهای خود با ان تمایلات طبیع، متوانید انگزه رای اقدام
مشتری را قویت کنید، و با ایجاد ارتباطات ذهنی قویتری به موفقیت بیشتری دست
یابید. به یاد داشته باشید که سهم ذهنی رار است با سهم بازار، بناران توجه به
قوانن غرزه و رورش کانکتوم رند شما، رشد ارتباطهای مفهوم مثبت و حذف

تداعهای منف رای افزایش قدرت مقاعدسازی شما بسیار مهم است.

پذرش ان اصول نهتنها اثربخشی رند را هود مبخشد، بلکه تعاملات معنادارتر و
ن تکنیکها را در زندگن، اگرچه ممکن است اراکند. بنال مز تسهرتر را نمعت
حرفهای خود قویت کنید، ان مهارتها متوانند از محل کار شما فراتر روند و شما

را قادر سازند که در زندگ شخص خود نز از تاثر و نفوذ بیشتری رخوردار شوید.
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درباره لزل زن
، یک شرکت مشاوره رند است که بهخاطر تمرکز روی  Triggers ن بنیانگذارز لزل
استفاده از عوامل محرک غرزی رای تاثرگذاری ر تصمیمگری شناخته شده است.
زن که قبلا در شرکتهای P&G و جانسون اند جانسون کار مکرد، مقالاتی در فورز،
هاروارد زینس روو و ساینتیفیک آمریکن و همچنن روی صحنه TEDx ارائه کرده

است.
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