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15 ترفند روانشناسی رای فروش بیشتر
در ان مقاله به ررسی 15 محرک روانشناختی و تعصبات شناختی مردازیم که
بازاریابان به طور روزانه از آنها رای تاثرگذاری و هدایت مشتریان استفاده مکنند.
ان اصول نه تنها رای کسبوکارها مفید است؛ بلکه به مشتریان نز کمک مکند تا

در رار روشهای بازاریای غراخلاق مقاومت کنند.

 

استفاده از محرکهای روانشناختی در بازاریای
محرکهـای روانشنـاختی ازارهـای قدرتمنـدی هسـتند کـه بازاریابـان از آنهـا ـرای
تاثرگذاری ر رفتار مشتریان استفاده مکنند. ان محرکها متوانند به افزایش
فروش، وفاداری مشتری و ایجاد ارتباط موثرتر کمک کنند. در ان بخش، به ررسی

چندن محرک روانشناختی خواهیم رداخت که در بازاریای بسیار تاثرگذار هستند:
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1. اثر هالهای: قدرت اولن رداشتها
اثر هالهای به ان معناست که اولن رداشتها از یک رند یا محصول، تاثر زیادی ر
ـر تمـام توانـد بهشـدترداشـت اولیـه م ـننظـر و رفتـار آینـده مشتریـان دارد. ا
تعاملات بعدی تاثر بگذارد؛ بناران، ایجاد یک تصور مثبت در اولن رخورد بسیار

حیاتی است.

 

2. اثر موقعیت سریال: اول و آخر بیشترن اهمیت را دارند
اثر موقعیت سریال بیان مکند که اطلاعات اولیه و نهای در مقایسه با اطلاعات
میانی، به یادآوری و تاثرگذاری بیشتری مرسند. به همن دلل، بازاریابان باید توجه

وژهای به نحوه ارائه اطلاعات در ابتدای و انتهای پیامهای خود داشته باشند.

 

3. اثر تازگ: اطلاعات اخر بیشتر وزن دارد
اثر تازگ نشان مدهد که ما به اطلاعاتی که اخرا دریافت کردهایم، وزن بیشتری
مدهیم. ان امر به ان معناست که تکرار و فراوانی پیامها متواند تاثر زیادی ر

تصمیمگری مشتریان داشته باشد.

 

4. اثر رویاروی صرف: آشنای باعث محوبیت مشود
اثر رویاروی صرف بیان مکند که هر چه بیشتر با یک رند یا محصول مواجه شویم،
به آن بیشتر علاقهمند مشویم. ان امر به دلل ایجاد حس آشنای و اعتماد در
مشتریان است؛ بناران، تکرار پیامها و تبلیغات در نقاط مختلف متواند به افزایش

محوبیت رند کمک کند.
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5. اجتناب از ضرر: ترس از دست دادن
محرک اجتناب از ضرر نشان مدهد که انسانها به طور طبیع از دست دادن چزها
را بیشتر از به دست آوردن آنها مترسند. ان ترس متواند به عنوان یک محرک
قوی رای ترغیب مشتریان به خرید استفاده شود، بهوژه با ایجاد حس فوریت و

کمیای.

 

6. اثر سازش: چگونه ارائه سه گزینه رنده مشود
اثر سازش بیان مکند که مشتریان معمولا در انتخاب ن گزینههای مختلف تمال
دارند که گزینهای را انتخاب کنند که در میانه قرار دارد. ان امر به ان معناست که اگر
سه گزینه با قیمتهای مختلف ارائه شود، گزینه میانه بیشترن توجه را جلب خواهد

کرد.

 

7. لنگر انداختن: تعن انتظارات با قیمت
اثر لنگر انداختن به ان معناست که قیمت اولیهای که مشتری مشاهده مکند،
بهعنوان نقطه مرجع رای ارزیای سار قیمتها عمل مکند. اگر قیمت اولیه بالا
باشد، سار قیمتها به مراتب ارزانتر و جذابتر به نظر مرسند. ان امر متواند به

بازاریابان کمک کند تا محصولات خود را با قیمتی مناسبتر معرف کنند.

 

8. گزینههای بیشازحد: گزینههای کمتر رای تصمیمگری هتر
اضافه بار انتخاب به ان موضوع اشاره دارد که هر چه گزینههای بیشتری رای انتخاب
وجود داشته باشد، احتمال اینکه فرد در نهایت هچ انتخای نکند بیشتر مشود.
ان پدیده به ان دلل است که افراد با وجود گزینههای زیاد، دچار سردرگم و تردید

مشوند.
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بهعنوان یک بازاریاب، باید سع کنید گزینهها را به حداقل رسانید و انتخابها را
ساده کنید. ارائه تنها دو یا سه گزینه رای مشتریان متواند به آنها کمک کند تا

تصمیم هتری بگرند.

ان استراژی نه تنها تجربه خرید را هود مبخشد؛ بلکه باعث افزایش احتمال خرید
نز مشود. با کاهش گزینهها، مشتریان احساس راحتی بیشتری مکنند و متوانند

بهراحتی انتخاب کنند.

 

9. اثر قاببندی: موقعیتیای پیام شما
اثر قاببندی به ان معناست که نحوه ارائه اطلاعات متواند تاثر زیادی ر نحوه
درک و واکنش افراد داشته باشد. اگر پیام شما به گونهای ارائه شود که ر جنبههای

مثبت تمرکز کند، احتمال بیشتری وجود دارد که افراد به آن پاسخ مثبت دهند.

به عنوان مثال، اگر یک محصول را با عنوان «۸۰ درصد احتمال موفقیت» معرف
کنید، احتمال خرید آن بیشتر از زمانی است که بگویید «۲۰ درصد احتمال شکست»
وجود دارد. ان نشان مدهد که نحوه بیان اطلاعات متواند تاثر عمیق ر

تصمیمگری مشتریان داشته باشد.

بناران، مهم است که هنگام طراح پیامهای بازاریای خود، به نحوه قاببندی
اطلاعات توجه کنید و سع کنید آنها را بهگونهای ارائه دهید که جذابتر و مثبتتر

به نظر رسند.

 

10. اثر ایکیا: ارزش با مشارکت افزایش م یابد
اثر ایکیا به ان واقعیت اشاره دارد که افرادT چزهای را که خودشان ساختهاند یا در
ساخت آنها مشارکت داشتهاند، بیشتر از آنچه که واقعا ارزش دارند، ارزیای مکنند.

ان پدیده به دلل حس تعلق و ارتباط است که افراد با محصول ایجاد مکنند.
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رای بازاریابان، ان بدان معناست که باید فرصتهای رای مشتریان فراهم کرد تا در
رونـد تولیـد یـا سـفارشیسازی محصـول شرکـت کننـد. اـن موضـوغ متوانـد شامـل

نظرسنجها، مسابقات یا حتی طراح محصولات باشد.

ایجاد ان نوع مشارکت باعث مشود که مشتریان احساس ارزشمندی بیشتری کنند
و در نتیجه، احتمال خرید آنها افزایش یابد.

 

11. اثر پیگمالون (Pygmalion): انتظارات بالا منجر به نتاج
هتر مشود

اثر پیگمالون نشان مدهد که انتظارات مثبت متواند منجر به عملکرد هتر شود.
وقتی که به مشتریان خود نشان مدهید به آنها ایمان دارید و از آنها انتظار دارید

که موفق شوند، آنها به احتمال زیاد به ان انتظارات پاسخ مثبت خواهند داد.

ان اثر در بازاریای به معنای ایجاد پیامهای مثبت و تشوقکننده است. بهجای تمرکز
ر مشکلات، ر روی راهحلها و موفقیتها تاکید کنید.

ان رویکرد نهتنها به ایجاد اعتماد در مشتریان کمک مکند؛ بلکه متواند نتاج
هتری رای کسبوکار شما به ارمغان آورد.

 

12. تعصب تاییدی: قویت باورهای موجود
ل دارند اطلاعاتی را که با باورهای قبلن معناست که افراد، تماتعصب تاییدی به ا
آنها همخوانی دارد، تایید کنند و اطلاعات مخالف را نادیده بگرند. ان پدیده

متواند ر تصمیمگری مشتریان تاثر بگذارد.

رای بازاریابان، ان بدان معناست که باید به نیازها و باورهای مشتریان توجه کرده و
محتوای خود را بهگونهای طراح کنید که با ان باورها همراستا باشد.

با ایجاد محتوای که باورهای مشتریان را تایید مکند، متوانید ارتباط هتری با
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آنها رقرار کرده و احتمال خرید را افزایش دهید.

 

13. اثر پلتزمن (Peltzman): کاهش ریسک درک شده
اثر پلتزمن به ان واقعیت اشاره دارد که افراد تمال دارند از انتخابهای که به نظر
مرسد ریسک بالای دارند اجتناب کنند. رای کاهش ان ریسک، بازاریابان باید

تضمنها و شواهد اجتماع قوی را ارائه دهند.

بهعنوانمثال، ارائه گارانتیهای بازگشت ول یا نظرات مثبت مشتریان قبل متواند
به کاهش احساس ریسک در مشتریان کمک کند و آنها را به خرید ترغیب کند.

با ایجاد اعتماد و اطمینان، متوانید احتمال خرید را به طور قالتوجهی افزایش
دهید.

 

14. اثر روی از جمع: مردم به سمت جمع مروند
اثر روی از جمع به ان معناست که افراد تمال دارند به رفتارها و نظرات دیگران
توجه کنند و ر اساس آنها عمل کنند. ان پدیده بهوژه در شرایط که افراد در

حال تصمیمگری هستند، بسیار مشهود است.

،مانند نظرات مثبت و تجربیات مشتریان قبل ،رای بازاریابان، ارائه شواهد اجتماع
متواند به ترغیب دیگران به خرید کمک کند.

ان استراژی به مشتریان نشان مدهد که دیگران نز از محصول یا خدمات شما
راض هستند و ان متواند باعث افزایش اعتماد و خرید آنها شود.

 

15. تعصب نقطه کور: تعصباتی که نادیده گرفته مشوند
تعصب نقطه کور به ان واقعیت اشاره دارد که افراد تمال دارند تعصبات خود را
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نادیـده بگرنـد و آنهـا را در دیگـران شناسـای کننـد. اـن پدیـده متوانـد ـر نحـوه
واکنش مشتریان به پیامهای بازاریای تاثر بگذارد.

ــرای بازاریابــان، شنــاخت اــن تعصــبات و تلاش ــرای کــاهش آنهــا در پیامهــا و
استراژیهای بازاریای بسیار مهم است. بهجای اینکه به مشتریان بگویید چه چزی

درست است، سع کنید آنها را به تفکر وادار کنید.

با ایجاد فضای که در آن مشتریان بتوانند بهراحتی به اطلاعات دسترسی پیدا کنند و
خودشان نتیجهگری کنند، متوانید ارتباط هتری با آنها رقرار کنید و احتمال خرید

را افزایش دهید.
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