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بالاخره یک فروش موفق

تابستان بود 

تـابسـتان سـال ۱۳۹۰  مـثل همیشه چـندتـا مـحصول شرکت خـودمـون 

رو پشـت مـاشین گـذاشـتم بـبرم پـرزنـت و بـفروشـم. چـند پـرزنـت قـبل 

چنگی بــه دل نمی زد و اکثر خــریدار هــا این جــمله رو بــه مــن 

می گـفتند: مـحصولـتو بـگذار همینجا ببینیم خـریدار داره یا نـه!  اگـر 

بازار جواب داد بهت سفارش میدیم. 

نا امیدی  

دفـعه بـعد بـا خـودم تصمیم گـرفـتم هـر طـور شـده چـند تـا مـحصول 

بـفروشمـ.همکارم رو بـا خـودم برـدم تـا اگرـ جـایی لازم شدـ بـه مـن کمک 

کنه، خیلی اطــلاعــات تخصصی و کاملی نســبت بــه مــحصول 

نداشت، بیشتر برای دلگرمی خودم همراهم بود. 

اون روز هـوا خیلی گـرم و نـفس گیر بـود، خـوشـبختانـه وقتی بـه 

مـغازه مشـتری رسیدیم بـا یک شـربـت زعـفرانی خنک پـذیرایی شـدیم  

و یک جون تازه گرفتیم. 
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مـن شـروع کردم بـه پـرزنـت مـحصول، کمی نـگذشـته بـود که چهـره 

مشتری شبیه به چهره مشتری های قبلی شد که می گفتن : 

مـحصولـتو بـگذار همینجا ببینیم خـریدار داره یا نـه!  اگـر بـازار جـواب 

داد بهت سفارش میدیم.

نـا امیدانـه نـگاهی بـه همکارم کردم  که مـن نمی دونـم 

دیگه چیکار کنم!

موفقیت 

بی درنـگ شـروع بـه  صـحبت کرد، بـا مشـتری گـرم گـرفـت امـا حـرف 

خـاص و تخصصی نمیزد ولی بـعد از چـند دقیقه نـظر مشـتری رو بـه 

خـودش جـلب کرد و در نـهایت تـعجب! مشـتری مـحصول مـا رو 

خـواسـت و چـندتـا سـفارش داد! هـر چـند مـقدارش زیاد نـبود ولی 

مهم این بود که بالاخره موفق شدیم…

اون لحظه هم خوشحال بودم هم بهت زده! 

بـه شـدت  بـه فکر فـرو رفـته بـودم که چـرا بـا وجـود اطـلاعـات تخصصی 

و اطـلاعـات مـحصول، مـوفـق بـه فـروش نشـدم! در حـالی که  همکارم 

خیلی ســاده این کار رو انــجام داد. مــثل همیشه شــروع کردم بــه 

تحقیقات و متوجه نکات جالبی شدم…
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گنج دزدان دریای  

تـلاشـم این بـود که یک روش کاربـردی و عملی درفـروش پیدا کنم که 

در نـهایت بـا بـازاریابی عصبی آشـنا شـدم. خیلی خـوشـحال بـودم انـگار 

گنج دزدان دریای پیدا کردم! 

بـازازیابی عصبی تـمرکزش بیشتر روی احـساسـات افـراد هسـت تـا 

مـنطق اون هـا. جـالـبه که مـتوجـه شـدم راز مـوفقیت همکارم در 

فـروش که بـه صـورت تجـربی هـم بـود، اسـتفاده از تکنیک هـای 

بازاریابی احساسی و مدرن هست!

آمـوخـته هـای مـن  دربـاره بـازاریابی 

سنتی بـود بیشتر روی اطـلاعـات و 

مـــنـطـق بـــود کـه نـتیـجـه ایـن روش 

خیلی چنگی بـه دل نمی زنـه مـثل 

تجربه فروش ناموفق من!
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مــا تصمیم گــرفتیم مــواردی که خــودمــون از جــادوگــری در 

بـازاریابی یاد گـرفتیم رو بـا شـما هـم در میون بـذاریم. در این 

کتابـچه بـه روانـشناسی مشـتری می پـردازیم و می بینیم که چـه 

چیزهـایی قیمت گـذاری یا پـرداخـت یک مـحصول یا خـدمـت 

رو از نـظر مشـتری مـنصفانـه می کنه یا بـرعکس بـاعـث میشه 

مشتری حس خوبی به فروش ما نداشته باشه. 

بیاین بـا هـم دو نکته ی بسیار مـهم و جـالـب رو بـررسی کنیم، بـا 

مطالعه این کتابچه با ما همراه بشید.
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 چرا همه چیز

نسبی است؟
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ما فراموش کردیم همه چیز نسبی هست

هـمه چیز در زنـدگی مـا نسـبی اسـت. ذهـن مـا همیشه در 

تـلاش هسـت تـا خـودش را بـا دیگران مـقایسه کند. این در 

تـمام عـرصـه هـای زنـدگی صـادق اسـت: اقـتصاد، سـلامـت، 

دارایی، شغل، رابطه ها و… 

این مـقایسه تـنها محـدود بـه مـقایسه خـودمـان بـا دیگران 
نیـسـت. بـلکـه مـــا در ارزیـابی کـمیـت هـــای دنیـا هـمیـشـه از 

نسـبت اسـتفاده می کنیم. مـفاهیمی مـانـند: سـرد یا گـرم، 

بـلند یا کوتـاه، پـولـدار یا بی پـول، ارزان یا گـران هـمه از 
جـنس مـقایسه هسـتند. در این مـقالـه سعی داریم نـگاهی 

دقیق بـه بـحث مـقایسه در انـتخاب کالا و تصمیم هـای 
خرید بیاندازیم. 

ارزش گذاری نسبی در قیمتها

مـا انـسان هـا در ارزش گـذاری کالا، همیشه بـه صـورت نسـبی 

تصمیم می گیریم.مـا هیچگاه بـرای ارزش گـذاری یک کالا بـه 

 صورت مجزا و بدون توجه به محصولات مشابه تصمیم 
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نمی گیریم. سـردی یا گـرمی، کوتـاهی یا بـلندی، ارزانی یا 
گـرانی در مـقایسه بـا سـایر کالاهـا در ذهـن مـا انـسان هـا درک 

می شود. 

 Herman) درسـال ۱۹۸۰ ، هـرمـن ابینگهاس
Ebbinghaus)  پــروفــسور روانــشناسی در 
دانـشگاه بـرلین، یک تـصویر بـرای نـشان دادن 

خطای دید درست کرد.

کدام دایره نارنجی بزرگ تر است؟
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مـا در زمـان ارزش گـذاری کالا همیشه از طـریق مـقایسه بـا 
یک کـالا دیـگـر در آن مـجـــمـوعـــه، تـصـمیـم گیـری می کـنیـم. 

مــقایسه هــا مــعمولا در چــند بــعد انــجام می  شــود ولی 

بـراسـاس تحقیقات انـجام شـده در زمـان خـرید قیمت و 

سایز بیشترین تاثیرگذاری را دارند. 

 چرا ما در ارزش گذاری کالاها همیشه نسبی
 تصمیم می گیریم؟

واقعیت این هســت که مــغز مــا انــسان هــا دچــار 

محـدودیت هـای ذاتی می بـاشـد. هـمان طـور که در عـقلانیت 

محـدود تـوضیح داده شـد، انـسان هـا بـه دنـبال تصمیمات 

تـصـمیـمـات  بـــه  مـــوارد  اغـــلـب  در  و  نیـسـتـنـد  بـهیـنـه 

رضــایت بــخش اکتفا می کنند. از ســوی دیگر پیچیدگی 
دنیا بـه قـدری زیاد اسـت که اگـر بـخواهیم هـمه مـوارد را در 
تصمیمات خـودمـان در نـظر بگیریم، هیچگاه نمی تـوانیم 

تصمیم بگیریم . 
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بـا تـوجـه بـه محـدودیت هـای عـنوان 

شـــده در بـــالا، انـــسـان هـــا در 
تصمیم گیری هـا، دنـبال روش هـای 
سـرانگشـتی و سـاده انـد. یکی از این 

روش ها مقایسه می باشد. 

چرا ما در ارزش گذاری اشتباه می کنیم؟

۱.   ما نمی توانیم ارزش ذاتی را محاسبه کنیم. 

۲.   مـا دنـبال مـقایسه سـاده هسـتیم (تـا تصمیم خـودمـون 
رو منطقی جلوه دهیم) 

مقایسه محصولات و پارامترهای حیاتی 

مـا انـسان هـا قـادر بـه ارزش گـذاری منطقی نیستیم. مـا در 
زمـان تخـمین قیمت هـا همیشه قیمت را از طـریق مـقایسه 

تخــمین می زنیم و ســوال اصلی در واقــع این اســت که 
محصول را با چه چیزی مقایسه می کنیم. 
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YESNO

تصمیم گیری زمانی که ارزش واقعی گزینه ها رو 
بدونیم کار سختی نیست. 

کسب و کارهــا حــتما بــاید دقــت کنند که کالایی که ارائــه 

می دهـند نـه تـنها بـا چـه کالایی مـقایسه می شـود بلکه 
بـراسـاس کدام ویژگی هـا مـقایسه می شـود. بـه صـورت کلی 

ما یک کالا را با  ۴ دسته کالا مقایسه می کنیم. 

۱.  با خود همان کالا (از طریق تخفیف گذاشتن روی 
محصول) 

۲.  با یک کالا از همان برند با مشخصات و قیمت متفاوت 

۳.  با یک کالا از همان دسته ولی برندی متفاوت 

۴.  با یک کالا از یک دسته کاملا متفاوت 
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مقایسه با خود همان کالا ۱
شــما کدام را انــتخاب می کنید؟ یک لــباس بــه قیمت ۶۰ 

هـزار Ç یا یک لـباس بـه قیمت ۱۰۰ هـزار Ç ولی بـا 

۴۰ درصد تخفیف به مبلغ ۶۰ هزار Ç؟ 

مـا قیمت الان را بـا قیمت قـبل تخفیف مـقایسه می کنیم و 

نتیجه می گیریم که قیمت در حـال حـاضـر خیلی مـناسـب 
اسـت در حـالیکه قیمت قـبل کالا هیچ تـاثیری نـباید در 

تصمیم گیری مـا داشـته بـاشـد. مـعامـله شیرین بـاعـث می 
شود که احساس خاص بود و باهوش بودن بکنیم. 

مطلوبیت معامله و تعریف معامله شیرین

انـسان هـا بـه جـنبه ای دیگر از خـرید هـم اهمیت می دهـند: 

برداشتشان از کیفیت معامله. 

این هـمان چیزی اسـت که مـطلوبیت مـعامـله مـشخص 
می کند. این مـطلوبیت را می تـوان این گـونـه تـعریف کرد: 
تفـاوت بین قیمتی که فرـد می پرـدازد و قیمتی که معـمولا 

انـتظار دارد بـپردازد. قیمت دوم را قیمت مـرجـع می نـامیم. 

اگر مطلوبیت معامله منفی باشد خریدار احساس می کند 
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فـروشـنده گـوش بـری کرده اسـت. اگـر قیمت کمتر از قیمت 

مـرجـع بـاشـد، مـطلوبیت مـعامـله مـثبت خـواهـد بـود. و 

خریدار احساس می کند معامله ای شیرین داشته است.

مقایسه با یک کالا از همان برند اما با 
مشخصات متفاوت ۲

بـرنـدهـا هـمواره در تـلاش هسـتن تـا تصمیم گیری بـرای 
انـتخاب مـحصول را بـرای مشـتریان سـاده کنند. یکی از راه 

هــا این هســت که در اختیار مشــتری چــند نــمونــه از 
مـحصولات خـودشـان را عـرضـه کنند تـا مشـتری از بین آنـها 

انـتخاب کند. تـفاوت هـا مـعمولا از لـحاظ انـدازه، ظـاهـر و 

قیمت متفاوت هستند. 

بسیاری از مــحصولات سعی دارنــد مــقایسه در حجــم 

مـحصول بـاشـد. مـعمولا مـحصولات حجـمی در ۳ سـایز 
مختلف عرضه می شود . 
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انـگار که تخفیف یک گـزینه حـماقـت مـا انـسان هـا اسـت. مـا 

زمـــانی کـه یک جـــنـس تـخـفیـف دارد کـمـتـر از زمـــانی کـه 
تخفیف ندارد، زمان برای تصمیم گیری می گذاریم. 

تخفیف

٪
در حـالـت هـایی که بـه مـا پیشنهاد 
تخفیف می شــود، زمــان کمتری 

در بـررسی گـزینه هـای مـختلف 
می گـذاریم. بـعدا که از جـزئیات 
مـحصول خـریداری شـده بـپرسیم 

کمتر اطـلاعـات مـحصول را بـه یاد 
می آوریم.

نکته کسب و کاری 

فـروشـنده هـا بـا عـلم بـه اینکه مـصرف کنندگـان این طـور 

فکر می کنند، قیمت مــرجــع را بــه شکلی در ذهــن 
خـریدار دسـت کاری می کنند که او احـساس کند بـا 

موقعیتی مناسب برای خرید رو به رو شده است. 
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مثال از مقایسه
بـا یک آزمـایش از اصـلِ مـقایسۀ ادراکی، بـه این خـطا یا 
سـوگیری که ذهـن مـا هـمواره بـه دنـبال مـقایسه اسـت 

می پردازیم. 
سـه ظـرف آب روی میز قـرار گـرفـته اسـت. یکی از ظـرف هـا حـاوی 

آب داغ، یکی حـاوی آب سـرد و در نـهایت ظـرف سـوم حـاوی 

آب با دمای معمولی (اتاق) می باشد. 

در صـورتی که یک دسـت را در ظـرف آب داغ و دیگری را در 

ظـرف آب سـرد قـرار دهید، و پـس از چـند لحـظه، هـر دو دسـت 

را در ظـرف آب مـعمولی قـرار دهید؛ بـا وجـود اینکه هـر دو 

دسـت در یک ظـرف آب بـا دمـای مـعمولی قـرار گـرفـته اسـت، امـا 

هر دست دمای آب را متفاوت احساس می کند. 

دسـتی که قـبلاً در ظـرف آب داغ بـوده، دمـای این آب را سـردتـر 

(از دمــای واقعی آب) در نــظر می گیرد و احــساس می کند در 

ظـرف آب خنک دسـت گـذاشـته اسـت. و دسـتی که قـبلاً در 

ظـرف آب سـرد بـوده، دمـای گـرم تـری را احـساس می کند و فـرد 

فکر می کند دسـتش را در ظـرفی بـا آب دمـای بـالا گـذاشـته 

 مـقایسۀ ادراکی 
ِ
 اصـل

ِ
اسـت. این آزمـایش بـه خـوبی اثـر گـذاری

را نشان می دهد.
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یکی از مـواردی که شـاید بـه آن بـرخـورده بـاشید، بـرخی از 
فروشندگان لباس از این تکنیک استفاده می کنند. 

وقتی وارد لــباس فــروشی می شــوید و از فــروشــنده یک 
لـباس را خـواسـتار می شـوید، ابـتدا مـوردی بـا قیمت بـالاتـر را 

بـه شـما نـشان می دهـد، و بـعد از آن لـباس هـای بـا قیمت 

پاéن تر را رونمایی می کند. 

(بـه این حـرکت لـنگر انـدازی هـم گـفته می شـود که در دورۀ 
جـادوگرـی در بـازاریابی بـه صـورت کامـل هـمراه بـا تکنیک هـا 

توضیح داده شده است) 

   دانلود دوره جادوگری در بازاریابی      
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عقلانیت محدود
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عـقلانیت محـدود بـه تصمیماتی اشـاره دارد که افـراد بـا 

وجـود محـدودیت هـای فیزیولـوژی و کمبود اطـلاعـات اتـخاذ 

می کنند. 

 این محـدودیت هـا اغـلب بـا هـنجارهـای رفـتاری اقـتصاد 
مـتعارف هـمخوانی نـدارد. افـراد نمی تـوانـند از معیارهـای 

هـنجاری رفـتاری ای اسـتفاده کنند که بـا تـوجـه بـه ظـرفیت 

تصمیم گیری انـسان و محـدودیت هـای محیطی که بـا آن 

مواجه است، منطقی نیستند. 

عقلانیت محدود
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عـقلانیت محـدود بـه مـعنای رفـتار هـوشـمندانـه در دنیای 
واقعی اسـت. افـراد اولـویتهای خـود را بـا تـوجـه بـه ظـرفیت 
مـــغـز در فـــرآیـنـد تـصـمیـم گیـری و مـحیـط تـصـمیـم گیـری 

توسعه میدهند و دست به انتخاب میزنند. 

در واقـع اقـدام بـه بـازنـگری این پیشفرض مینماید که در 
عــالــم واقــع، اتــخاذ تصمیمات کامــلاً عــقلایی (انــسان 

اقـتصادی) غـالـباً غیرممکن اسـت؛ زیرا در تصمیمات خـود 

در شـرایط واقعی بـا گسـتردگی مسـئله و نیز محـدود بـودن 
منابع اطلاعاتی در دسترس مواجه هستند. 

عـبارت عـقلانیت محـدود، اولین بـار تـوسـط 

 (Herbert A. Simon) هـربـرت سـایمون

به کار گرفته شده است. 

در این دیدگـاه دیگر فـرد تصمیم گیرنـده بـه جـای تصمیم 
بهینه بـه دنـبال تصمیم رضـایت بـخش اسـت و در این راه 
بـه جـای اسـتفاده از مـدل هـای پیچیده تصمیم گیری، اغـلب 

از تجربیات گذشته و قواعد سرانگشتی بهره می برد. 
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انسان اقتصادی

اقـتصاددان هـا بـرای انـجام تحـلیل هـای اقـتصادی خـود، 

فــرضیات مختلفی تــعریف کرده انــد. مــهم تــرین فــرضیه 

اقـتصاددان، عـقلایی بـودن انـسان هـاسـت که بـه انـسان 

اقتصادی معروف است. 
انـسان اقـتصادی در تصمیمات خـود، عـاقـل، حـسابـگر و 

خـودخـواه اسـت و در تصمیم گیری هـا از میان گـزینه هـای 
پیش رو، همیشه بهــترین تصمیم را می گیرد و هیچ گــاه 

دچـار سـوگیری در تصمیم گیری نمی شـود. انـسان هـای 
اقتصادی حداکثر کننده های حرفه ای هستند. 

ولی در دنیای واقعی مــا بــا چنین انــسان هــایی روبــرو 
نیستیم! مـا انـسان هـا همیشه دنـبال حـداکثر کردن سـود 

نیستیم. مـا در تصمیم گیری هـا هیچ وقـت بـه تـمام اطـلاعـات 

دسـترسی نـداریم و حتی اگـر تـمام اطـلاعـات در دسـترس 
بـود مـغز مـا تـوان پـردازش این حجـم عظیم اطـلاعـات را 

ندارد.

www.IranTEDx.com۲۲

http://misbehaving.ir/
http://misbehaving.ir
http://www.IranTEDx.com


ذهـن انـسان مـنبع کمیابی اسـت، که افـراد بـاید دربـاره 

اطـلاعـاتی که می خـواهـند پـردازش کنند و اطـلاعـاتی که 

قـصد دارنـد کسب کنند، دسـت بـه انـتخاب بـزنـند. این 

پیش فـرض، بخشی از مـفهوم عـقلانیت محـدود اسـت که 

هربرت سایمون مطرح کرده است. 

اقـتصاد رفـتاری بـاور دارد که این فـرضیات غیرواقـع گـرایانـه 

اغـلب منجـر بـه تحـلیل هـای اقـتصادی ضعیف و گـاهی 

نـادرسـت می شـود. در واقـع همین فـرضیات اشـتباه هسـت 

که بـاعـث می شـود پیش بینی هـای اقـتصادی در خیلی از 
مـواقـع اشـتباه و گـمراه کننده بـاشـند. آقـای ریچارد تیلر در 

کتاب کج رفتاری می گوید: 

لازم نیست تـمام نـظریه هـایی که بـر این 
فـرض بـناشـده اسـت که هـمه انـسان هـا 

“انـسان اقـتصادی” انـد، بـه طـور کلی از 
بین بـرونـد. این نـظریه هـا می تـوانـد 
نــقطه شــروع مــناســبی بــرای پیشبرد 

مدل هایی واقع گرایانه تر باشند.
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درد پرداخت 

 (Pain of Paying)

درد پرداخت
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 درد پرداخت، احساسی ذهنی هنگام پرداخت های مالی

 (Pain of Paying) درد پرداخت

هـمان  طـور که از اسـمش مـشخص اسـت، مـربـوط بـه زمـانی 

اسـت که مـا پـرداخـت مـالی انـجام می دهیم. آزمـایش هـا 

ثـابـت کرده انـد هـر زمـان که پـرداختی انـجام می  دهیم، دچـار 

یک درد ذهنی می شـویم. درد پـرداخـت اولین بـار تـوسـط 

آقای George Lowenstein مطرح شده است. 

هـمه مـا بـا دردهـای فیزیکی مـانـند مـصدومیت، دل درد، 

لـمس جـسم داغ و …  آشـنا هسـتیم. امـا درد پـرداخـت 

مـربـوط بـه احـساسی اسـت که در زمـان از دسـت دادن پـول 
حس می کنیم. 
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تحقیقات اخیر که بــا اســتفاده از عکس بــرداری عصبی 

(Neuroimaging) و ام آر آی (MRI) انـجام شـده اسـت، 
نـشان می دهـد در زمـان پـرداخـت دقیقا هـمان قـسمت از 

مـغز تحـریک می شـود که در زمـان درد فیزیکی تحـریک 
می شود. 

 هرچه بیشتر به پرداخت فکر کنیم، بیشتر درد احساس می کنیم! 

آقــای دن اریلی در کتاب جــدید خــود بــا نــام دلارهــا و 
احـساس هـا، ۲ فاـکتور تـاثیرگـذار بـرای درد پـرداخـت تـعریف 

کرده اند: 

 دردِ پرداخت = زمان + توجه

۱. فـاصـله بین زمـانی که پـول را پـرداخـت می کنیم و زمـانی که 
محصول را مصرف می کنیم. 

۲. میزان توجهی که به خود پرداخت می کنیم. 

فرمول به صورت زیر می باشد: 
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بـراسـاس فـرمـول بـالا، مـا انـسان هـا بـرای اینکه درد پـرداخـت 

خـودمـان را کم کنیم، فـاصلۀ بین زمـانِ پـرداخـت و مـصرف 

را افــزایش می دهیم و از طــرفی دیگر تــوجــه در زمــان 
پرداخت را هم کم می کنیم. 

زمـانی که مـا درد پـرداخـت را کم می کنیم، راحـت تـر خـرید 
کرده و از مـصرف مـحصول لـذت بیشتری می بـریم. امـا 
زمـانی که درد پـرداخـت را افـزایش می دهیم، میزان خـرج 
کردن کاهــش یافــته و کنترل بیشتری روی خــودمــون 

خواهیم داشت.

جـواب بـه این سـوال خیلی بسـتگی بـه زمـان و مـوقعیت 

شـما دارد، ولی بـه صـورت کلی بعضی تجـربـه هـایی در 
زنـدگی وجـود دارد که فـقط یک یا دو بـار اتـفاق می افـتد. بـه 

عــنوان مــثال مــاه عســل (اگــر هــنرمــند یا سیاســتمدار 
نـباشید!)، در این مـوقعیت هـا بهـتر اسـت تـا درد پـرداخـت 

رو کم کنیم تا لذت کامل را از آن موقعیت ببریم. اما در

سوال کلیدی : 

ما باید درد پرداخت را زیاد کنیم یا کم؟
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زندگی روزانـه، مـا خـریدهـای زیادی انـجام می دهیم که بهـتر 
هسـت بعضی از گـروه هـای خـرید درد پـرداخـت را افـزایش 

دهیم. مانند سفارش غذا، خرید لباس، خرید خوراکی و…

بـه طـور کلی مـا ۳ حـالـت زمـانی مـختلف پـرداخـت، بـرای 
استفاده از محصولات و خدمات داریم: 

۱.   قبل از استفاده از کالا یا خدمات 

۲.   هم زمان با استفاده از کالا یا خدمات 

۳.   بعد از استفاده از کالا یا خدمات

در حـالتی که مـصرف و پـرداخـت هـم زمـان شـونـد، لـذت بـه 
شـدت افـت می کند. امـا زمـانی که این دو از هـمه جـدا 

شوند، ما توجه زیادی به پرداخت نمی کنیم.
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نکته کسب و کاری 

هــمواره بــه دنــبال روشی بــاشید که قــبل از مــصرف از 
مشـتریان پـول را بگیرید! زیرا هـم بـاعـث می شـود بیشتر 

خـرج کنند و هـم بـاعـث می شـود لـذت بیشتری تجـربـه 
کنند. 

زمـانی که قـبل از مـصرف پـول را پـرداخـت می کنیم، در 
زمان مصرف معمولا دردی را احساس نمی کنیم. 

در واقـع نـه در زمـان مـصرف نـگران هسـتیم و نـه نـگران 
آینده که باید پرداخت کنیم. 

.۱

بـه عـنوان مـثال آمـازون بـا پیشنهاد خـرید طـرح یکسالـه ۹۹ 

دلاری، کلیه ســفارشــات را بــرای یکسال رایگان ارســال 

می کند. مـا می دانیم که ارسـال رایگان نیست، تـنها هـزینه 
را اول بـه صـورت یکجا از مـا دریافـت کرده اسـت. در واقـع 
آمـازون سعی کرده تـا درد پـرداخـت هـزینه حـمل و نـقل را 
بـرای مـا در زمـان خـرید کم کند، تـا مـا خـرید بیشتری انـجام 

دهیم.
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بـرای اینکه تـاثیر درد پـرداخـت در آینده را درک کنیم، 
بـاید بـدانیم که مـا ارزش پـول در آینده را کمتر از ارزش 
پـول در زمـان حـال می دانیم. بـرای مـا ۱۰۰ هـزار Ç در 

زمــان حــال بیشتر از ۱۰۰ هــزار Ç در مــاه آینده یا 
ســال آینده ارزش دارد. پــول درآینده ارزشــش تــنزیل 

می یابد. 

پـرداخـت هـزینه در حـالی که داریم کالایی را مـصرف ۲.

می کنیم، نـه تـنها بـاعـث می شـود که مـا درد پـرداخـت را 
حـس کنیم، بلکه بـاعـث می شـود لـذت مـصرف هـم از 

بین برود.

.۳

بـرهمین اسـاس زمـانی  که مـا پـول را در 

آینده پــرداخــت می کنیم، درد کمتری 
احـــسـاس می کـنیـم. حـتی در بـعـضی 

موـاقعـ احسـاس می کنیم که الان کالا 
رایگان می بـاشـد. اسـتفاده از کارت هـای 
دلیـل  هـمیـن  بـــه  دقیـقـا  اعـــتـبـاری 

روانـشناختی هسـت که درد پـرداخـت 

را در زمـان خـرید کم می کند. در واقـع 
کارت اعــتباری  بین زمــان خــرید و 

زمان پرداخت فاصله می اندازد.
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یکی از مـثال هـای جـالبی که بـرای کم کردن درد پـرداخـت 
می تـوان مـطرح کرد، فـرآیندی اسـت که اپـل، بـرای فـروش 

موزیک یا ویدئو در iTunes انجام داده است. 

در فـرآیندی که طـراحی شـده اسـت، کاربـر بـعد از انـتخاب 
فـایل مـورد نـظرش، دکمه ای بـه نـام پـرداخـت را نمی بیند و 
اپـل از عـبارت دانـلود اسـتفاده کرده اسـت. بـا کلیک روی 

دکمه دانــلود، از حــساب کارت اعــتباری کسر می شــود و 
کاربر درد پرداخت کمتری را احساس می کند. 
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اگـر مـطالـب این کتابـچه بـرایتان جـذاب بـود، پیشنهاد می کنیم هـم 
اکنون بــا کد تخفیف magic4u مــخصوص شــما که این مــطالــب را 

مـطالـعه کردید دوره کامـل جـادوگـری در بـازاریابی را بـا ۵۰٪ تخفیف 

دانلود کنید.

     دانلود دوره جادوگری در بازاریابی

www.IranTEDx.com۳۲

http://irantedx.com/?add-to-cart=7602
https://bit.ly/2V7X4nL
http://www.IranTEDx.com


تیم جادوگری در بازاریابی و تهیه کننده این کتاب الکترونیکی 

نوید طبسی 
ارائه دهنده دوره 
مدیرعامل دایاموز 

محقق اقتصاد رفتاری

مهدی شهبازی 
همبنیانگذار ایران تداکس 
مـدرس و مـشاور کسب و 

کار و تبلیغات

مصطفی سپهریان 
مـدیرعـامـل خـانـه هـوشـمند 

آیریک 

محقق اقتصاد رفتاری

ایمان حیدری 
همبنیانگذار ایران تداکس 
مـدرس و مـشاور بـازاریابی 

ویدیو

                                      

Design by Iman Heydari

@irantdx

@misbehaving.ir

در دوره جـادوگرـی در بـازاریابی بـه شـما نـشان میدهیم چـطور میتوانید بـا 

اســتفاده از تکنیک هــا و روش هــایی که از۴ دهــه پــژوهــش در 

روانــشناسی مشــتری و اقــتصاد رفــتاری بــدســت آمــده،نــرخ تــبدیل 

مشـتریانـتان را افـزایش دهید. در این دوره چـارچـوبی (فـریمورکی) گـام بـه 

گـام از چـگونگی اسـتفاده از ۷ تـا از قـدرتـمندتـرین اصـول روانـشناسی در 

تبلیغات، صـفحات فـرود، ایمیلها، قیفهای فـروش و هـرچیزی در این بین 

بدست خواهید آورد.

اطلاعـات بیشتـر ایـن دوره         
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