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چرا مشتریان خرید مکنند؟
اگر متوانستید تمام اعتراضاتی را که مشتری در هنگام خرید محصولات شما مطرح
خواهد کرد، پیشبینی کنید و سپس پاسخهای قانعکننده رایشان میافتید، ظاهرا
متوانسـتید هـر چـزی را بـه آنهـا بفروشیـد؛ ولـ در واقعیـت رفتـار خریـدار بسـیار

پیچیده و غرقال پیشبینی است.

تبلیغاتی که ر اساس منطق طراح مشود به ندرت به نتاج مطلوب م رسد. قل
از تبلیغات باید درک کل از احساسات، خواستهها و نیازهای مشتری داشته باشیم.
در واقـع سازنـدگان تبلـغ وقتـی بـه نتیجـه مطلـوب مرسـد کـه هـم منطـق و هـم
احساسات مشتری را در نظر مگرند. روانشناسان تحقیقات زیادی ر روی مشتریان
انجام دادهاند و انگزهها، ادراکات و خواستههای آنها را مورد ررسی قرار دادهاند.

نتیجه کلیدی ان تحقیقات آن است که رفتار مشتری به باورهایش ر مگردد.

باورها، ترکی از اعقادات دینی، دانستهها، توانایهای فکری و جسمانی هستند که
انگزهها و اعمال فرد را شکل مدهند. ان باورها نتیجه تجربیات شرن و تلخ
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زنـدگ و همچنـن تـاثرپذری از خـانواده، اطرافیـان و جـامعه هسـتند. عوامـل مهـم
دیگری که باور شخص را شکل مدهند، اطلاعات، محیط، حوادث، فشار همسالان،

نتاج قبل و طرز فکر مثبت یا منف دیگران است. مثالهای از باورهای مردم:

سگها هتر از گربهها هستند. هر چه بیشتر بکوشید، موفقتر خواهید شد.

 

مـردم بـه دو دلـل خریـد مکننـد: ـرای حـل مشکلات و ـرای بـه دسـت آوردن
احساس هتر. محصولات ابتکاری و جدید معمولا مشکلات را حل مکنند. رای
ارائه محصولاتی که احساس خوی در مشتری ایجاد کند، باید رفتار انسانها را

مورد ررسی قرار دهید.

 

تئوری انگزه مازلو
تئـوری آراهـام مـازلو مگویـد: «انسانهـا موجـوداتی هسـتند کـه همـواره در حـال
خواسـتن هسـتند. بـدون تـوجه بـه اینکـه آنهـا، بـه چـه مقـدار از خواسـتههایشان
رسیدهاند، باز تلاش مکنند تا به مراحل بالاتر رسند. «او ان خواستهها را به 5

سطح قسیمبندی کرد».

1. اولـن سـطح پـانترن و قدرتمنـدترن آنهـا اسـت. او اـن سـطح را نیازهـای
فزولوژیک نامید که شامل گرسنگ، تشنگ، استراحت و ... هستند.

2. وقتی ان نیازها رآورده شد، انسان به فکر رآورده کردن نیازهای سطح دوم
مافتـد کـه سلامتـی و امنیـت هسـتند. مثالهـای از اـن نیازهـا، بـه دسـت آوردن

سرپناه، تهیه لباس، داشتن شغل مناسب، داشتن بیمه و ... هستند.

3. پس از رآورده شدن ان موارد، انسان در ی نیازهای سطح سوم مرود که
دوست داشته شدن و احساس تعلق است. رای همن است که مردم به دنبال

پذرفته شدن، دوستی و عشق هستند.
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مردم با دلشان خرید مکنند، صرف نظر از اینکه عقلشان چه مگوید.

4. سطح چهارم از نیازهای انسان، نیاز به شهرت و اعتبار است. ان نیازها معمولا
پس از رآورده شدن نیازهای سطح سوم و پس از ازدواج بیشتر مشوند. در ان
مرحله انسانها به احترام، اسقلال شخص، مهم ودن و مورد توجه ودن نیاز دارند.
در ان مرحله انسان قریبا هر چزی را که مخواهد دارد: درآمد، امنیت، اتومل
جدید، خانواده و دوستان، اعتبار و احساس با ارزش ودن. مازلو مگوید انسان باز

به دنبال چزهای بیشتر خواهد ود.

5. انسان در آخرن سطح به دنبال خودیای است. او در خود نیاز به معنویات،
اخلاقیـات و خلاقیـت را حـس مکنـد و دوسـت دارد مشکلات دیگـران را حـل کنـد و

حقاق را بپذرد.

 

چگونه تئوری مازلو را به کار گریم؟
1. پیامهای بازاریای شما که متواند در تبلیغات چای، جعبه محصول، سررگ و
فاکتور و ... منعکس شود، باید یک از ان نیازها را مورد هدف قرار گرفته و مشتری را

ترغیب به اقدام رای رفع یک از ان نیازها کند.

چگاه سعرای انسانها دارند. ه نتر، اولویت بیشتری2. نیازهای سطحهای پا
نکنید محصولات رای رفع نیازهای سطوح بالاتر را به افرادی بفروشید که نیازهای

عمده آنها در سطوح پانتر هستند.

3. نکته مهم دیگر آن است که مهم نیست مردم چقدر دارند، آنها همیشه به دنبال
خواستههای بیشتر هستند.

البته مدل مازلو یک مدل کل است و بعض از افراد ان سلسله نیازها را رعایت
نمکنند؛ ول عموم مشتریان از ان مدل روی مکنند.

ر روی ان موضوعات و نحوه به کارگری عمل آنها فکر کنید.
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