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کد چهار حرف فروش هر چزی: رازهای از
روانشناسی فروش

کد چهار حرف فروش هر چزی: رازهای از
روانشناسی فروش

چرا ما آنچه را که دوست داریم مپسندیم؟

هزاران سال است که رخ از باهوشترن افراد جهان نسخههای از
همن سؤال را از خود مرسند: چرا ما آنچه را که دوست داریم
مپسندیم؟ آیا فرمول رای زیبای، محوبیت یا مل انسان وجود
دارد؟ ونانیـان باسـتان گفتنـد: بلـه، البتـه، اـن نسـبت طلاـی 1.62
ــه، البتــه، اــن شامــل ــد: بل اســت. ســپس روشنانــدیشان گفتن
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ی و فیلسوفشود. اما امروز دیگر نسبت طلاز میشناسی نزیبا
نـداریم؛ بلکـه گوگـل، فیسـوک و تبلغکننـدگان داریـم. در فرمـول
تبلغکننـده، اولـن متغـر همیشـه تـازگ اسـت. اـن یـک واقعیـت
علم است که آنها چندن دهه پیش همه کلماتی را که احتمالاً
متوانسـتند در تبلیغـات بیابنـد، پیـدا کردنـد. راجترـن کلمـه در
زنـدگ ـود. مـا در فرقـهای از تـازگ ”ـن تبلیغـات “جدیـدا تمـام
مکنیـم. شرکتهـا از مـا مخواهنـد کـه چزهـای جدیـد را دوسـت
داشته باشیم، چزهای جدید بخریم و هوس چزهای جدید کنیم.
اما حقیقت ان است که ما تازگ را دوست نداریم؛ در واقع از آن

متنفریم.

اثر مواجهه صرف در روانشناسی فروش

ر اساس اثر مواجهه صرف، یک از قدیمترن و قویترن نظریهها
در تارخ روانشناسی، مواجهه مکرر با هر محرک به مرور زمان شما را
به سمت آن محرک سوق مدهد. به عبارت دیگر، آشنای خوب
اسـت. وقتـی بـه آن فکـر مکنیـد، مـا بـه دنبـال آهنگهـای جدیـد
هسـتیم، امـا آهنگهـای کـه بیشتـر از همـه از آنهـا لـذت مریـم،
آهنگهای هستند با ساختار آکورد و صداهای آشنا. ما به دنبال
فیلمهای جدید هستیم، اما هر سال در ان قرن، اکثریت ده فیلم
رتر در آمریکا دنبالهها، اقتباسها یا راهاندازی مجدد هستند. آشنا،

آشنا، آشنا.
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آشنای و غافلگری: چه چزی در روانشناسی فروش
مؤثر است؟

در واقع، شاید هترن اثبات قدرت آشنای، چهره خود شما باشد.
مـردم چهـرهای را کـه در آینـه مبیننـد، بـه چهـرهای کـه در عکسهـا
مشاهده مکنند، ترجح مدهند. ان غرور خالص نیست، بلکه اثر

مواجهه صرف است.

قدرت آشنای به قدری عمق به نظر مرسد که مردم فکر مکنند
باید در ژنتیک ما نوشته شده باشد. نظریه تکامل ترجح دادن به
آشنا ان است که اگر شما یک شکارچ-گردآورنده هستید و در حال
گشتوگـذار در ساوانـای آفریقـا مباشیـد و گیـاهی یـا حـوانی را
مبینید که آن را مشناسید، ان نشانه خوی است که آن گیاه یا
حـوان هنـوز شمـا را نکشتـه اسـت، پـس مطمئنـاً بایـد آن را ترجـح
دهید. اما ان یک مشکل زرگ رای سازندگان انواع خلاق ایجاد
مکند، زرا من فقط به شما گفتم که مردم فقط چزهای جدید را
دوست دارند، در صورتی که شبیه چزهای قدیم باشند. بناران
سؤال امروز ان است که چگونه ن آشنای و غافلگری تعادل
رقرار کنیم بهگونهای که آثاری طراح کنیم که مردم دوست داشته

باشند. آیا ممکن است یک غافلگری آشنا طراح کنیم؟

رای پاسخ به ان سؤال، مخواهم داستان کوتاهی از مردی بگویم
که قهرمان من ود، قهرمان کتاب من، اما در عن حال مردی که
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تصور مکنم ۹۵ درصد از ان اتاق نامش را نمدانند. نام او ریموند
لووی است و او قرن بیستم را طراح کرد. ریموند لووی یک یتیم
فرانسوی ود که پس از جنگ جهانی اول به ایالات متحده آمد.
ـرادرش او را بـا تاکسـی بـه مرکـز شهـر منهتـن ـرد. ریمونـد لـووی بـا
آسانسور به بالای ساختمان رفت و از آنجا به منهتن نگاه کرد. او
انتظـار داشـت دنیـای زیبـا، گـرد و زنـانه ببینـد، امـا نوـورک کـه در
مقال او ود، دقیقاً رعکس ود. لووی به خود و رادرش قول داد
که بقیه عمرش را صرف زیباتر کردن آمریکا به شکل خودش کند و او

همن کار را کرد.

نظریه “مایا” در روانشناسی فروش: ترکیب نوآوری و
آشنای

ریمونـد لـووی معروفترـن مـاشن قـرن بیسـتم، اسـتودبیکر ۱۹۵۳،
، GG1 و قرن بیستم، قطار پنسیلوانیان قطار و لوکوموتمعروفتر
اتووس مدرن گریهاوند، تراکتور مدرن، فواره مدرن کوکاکولا و حتی
مـدادتراشی کـه شـبیه یـک تخـممرغ بـا یـک دوک کـوچک اسـت را
طراح کرد. او آرمهای اکسون و USPS را طراح کرد. اساساً او تمام
آمریکای دهه ۱۹۵۰ را طراح کرد. یک روز ریموند لووی با دوستش
در حال معاشرت ود و هواپیمای رئیسجمهور را دید که بلند مشد
و گفت: “به نظر رزرق و رق مآید.” پس رئیسجمهور کندی لووی
را به دفتر بیض دعوت کرد و آنها روی زمن نشستند و کاغذهای
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کوچک را رش زدند تا به طراح عال رای Air Force One دست
یافتند. طرح که ریموند لووی در کف دفتر بیض با JFK ارائه کرد،

هنوز هم معروفترن هواپیمای جهان امروز را زینت مدهد.

سؤال ان است که ان مرد احتمالاً چه چزی در مورد روانشناسی
انسان مدانست که مفهمید ما از هواپیماها، قطارها و اتوملها
چه مخواهیم؟ ان مرد مانند دان درر است که با استو جاز رای
قرن بیستم ملاقات مکند. او همه چز را درک مکرد. متأسفانه
رای ما، ریموند لووی نظریه زرگ درباره همه چز داشت که آن را
“مایا” (Most Advanced Yet Acceptable) منامید. ریموند لووی
گفت که ترجیحات انسان ن دو نروی متضاد در نوسان است: از
یک طرف، نوگرای (عشق به چزهای جدید و نیاز به کشف) و از
طرف دیگر، نوهراسی (ترس از چزهای خیل جدید و محافظهکاری
عمق). لووی گفت که رای موفقیت، باید محصولاتی درست کنید
که دقیقاً در قاطع غافلگری آشنا زندگ کنند. رای فروش چزی
ــزی ــروش چ ــرای ف  ــا ــد، ام ــده کنی ــد آن را غافلگرکنن ــا، بای آشن

شگفتانگز، باید آن را آشنا کنید.

لووی دانشمند نود، اما ان نظریه توسط تعداد زیادی از مطالعات و
ررسیهای متا از زمانی که او درگذشت، اثبات و تأیید شده است.
ان نظریه رای توضح موفقیتها در فناوری، دانشگاه، فرهنگ و

حتی سیاست استفاده شده است.
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ریشه روانشناسی فروش در دنیای امروز: چگونه در
دنیای دیجیتال محصول خود را بفروشیم؟

در فناوری، فناوران اغلب در موقعیتی قرار دارند که باید چز جدیدی
بسازند و سپس آن چز جدید را ن مخاطبانی که آن را نمفهمند،
Spotify .وجود داشت Spotify راً درن مشکل اخوب کنند. امح
در حـال توسـعه رنـامهای بـه نـام  Discover Weeklyـود کـه هـر
دوشنبه ۳۰ آهنگ جدید به کارران پیشنهاد مداد. در ابتدا آنها
مخواسـتند اـن ۳۰ آهنـگ کـاملاً جدیـد باشـد، امـا وقتـی بـاگ در
الگوریتم باعث شد رخ آهنگهای آشنا نز نمایش داده شوند،
متوجه شدند که کارران بیشتر با آهنگهای آشنا درگر مشوند.

بناران، رای فروش چزی شگفتانگز، باید آن را آشنا کنید.

در دانشگاه، محققان دانشگاه هاروارد و نورثوسترن در سال ۲۰۱۴
مخواستند فرمول یک مقاله موفق را پیدا کنند. آنها دریافتند که
مقالاتی که کم جدید اما در عن حال آشنا هستند، بیشتر مورد
پذرش قرار مگرند. ان دقیقاً همان چزی است که لووی آن را

“مایا” نامید.

در مد، ما شاهد تغرات مداوم در ترندها هستیم. گیتار در دهه
۱۹۳۰ محـوب ـود، در دهـه ۱۹۷۰ بسـیار محـوب شـد و سـپس در
دهه ۲۰۰۰ دوباره عجیب به نظر رسید. شلوار جن لاغر در دورههای
محوب و در دورههای نامحوب مشود. ان تغرات به دلل اثر
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مواجهه صرف و نیاز انسان به تعادل ن آشنای و غافلگری است.

درک هتر روانشناسی فروش رای طراح موفق

در سیاسـت، در عصـر حزبگراـی و دوقطـیگرای، قاضـای بسـیار
زیـادی وجـود دارد کـه بفهمیـم چگـونه مـردم متواننـد بـا یکـدیگر
صـحبت کننـد و یکـدیگر را مقاعـد کننـد. اغلـب وقتـی وارد بحـث
مشـویم، سـع مکنیـم فـردی را مقاعـد کنیـم کـه دیـدگاه خـود را
داشته باشد، اما ان روش معمولاً شکست مخورد. در عوض، اگر
با اصول اولیه و کدهای اخلاق فردی که با او صحبت مکنیم شروع
کنیم، احتمال موفقیت بیشتری داریم. ان نظریه به عنوان “نظریه

بنیادهای اخلاق” شناخته مشود.

ریموند لووی آخرن مأموریت خود را به عنوان طراح صنعتی رای
طراح زیستگاه داخل اولن مدارگرد فضای ناسا انجام داد. او یک
سوراخ در کنار شیشه ناسا ایجاد کرد و یک پنجره مشاهده ساخت.
ان پنجرهای که در همه فیلمهای فضای دیدهاید، نوآوری ریموند
لووی است. ان پنجره به فضانوردان اجازه مداد تا به دنیای جدید
نگاه کنند، اما در عن حال خانه را نز به آنها نشان مداد. ان
تصور کاملتری رای “مایا” یا الهامگری زیباتر رای سازندگان در همه
جا است، زرا مگوید که پنجرهای به دنیای جدید نز متواند خانه

را به شما نشان دهد.
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با ثبت نظرات خود، به دیگران کمک مکنید تا هتر با محتوای
روانشناسی فروش آشنا شوند و ما نز متوانیم خدمات هتری ارائه

دهیم. منتظر دیدگاههای ارزشمند شما هستیم!

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره آمـوزشی
حرفـه ای فـروش، تبـدل بـه فروشنـدهای حرفـه ای و بـدون چـالش

شوید و مطالب بیشتری درباره روانشناسی فروش آموزش ببینید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.

همچنن رای مطالعه جامعتر متوانید به مقاله راهنمای جامع،
مراجعه کنید.
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