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نیز می نامند به منظور انتقال پیام   )neuromarketing (که آن را نورو مارکتینگ بازاریابی عصبی

به شکلی بهتر به دیگران با هدف افزایش احتمال خرید در آن ها است. کسب و کار ها   بازاریابی های

 .و بازاریابی خود را کاهش دهند تبلیغات می توانند با اجرای درست بازاریابی عصبی، هزینه

  ی برا   ی عصب   ی اب ی مؤثر بازار   ی استراتژ  10

 گران ی نفوذ در د 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی 
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بر اساس علم و دانش پاسخ های مغز نسبت به فعالیت   بازاریابی عصبی این شکل از بازاریابی یعنی

می باشد. در بازاریابی عصبی کسب و کار ها از تکنیک هایی استفاده می کنند که   ریابیبازا های

مخاطب خود را تحت تاثیر قرار داده و احساسات فردی و پاسخ های مغزی او را به سمت خرید سوق  

 .دهند

خاطبان  تکنیک موثر در بازاریابی عصبی اشاره می کنیم تا هر چه بیشتر در ذهن م 10در ویدئو زیر به 

خود نفوذ کرده و بیشتر بفروشید. هم چنین برای هر تکنیک یک مثال بازاریابی عصبی کاربردی نیز  

 .آورده شده است

 بازاریابی عصبی چیست 

بازاریابی عصبی را می توان پیوند تکنولوژی های حوزه پزشکی و عصب شناسی با مبحث بازاریابی در  

ویر سازی تشدید مغانطیسی کارکردی تشخیص می دهند،  کسب و کار نامید. محققان به وسیله ی تص

 .چگونه مغز انسان چگونه نسبت به یک محصول واکنش می دهد

برای مثال چرا یک مغز یک محصول را بین چندین محصول بیشتر به خود جذب کرده و میل به  

خاصی    خریدن آن دارد. ممکن است محصولی که مغز دستور خرید آن را داده رنگ یا بسته بندی

داشته باشد. در بازاریابی عصبی، هدف تعیین این گونه محرک ها و اجرای آن ها با هدف جذب  

 .زاریابی عصبی دانست را نیز به نوعی با بازاریابی ارتباطی مشتری است. می توان

 تفاوت بازاریابی سنتی و عصبی 

در بازاریابی سنتی فروشندگان تصور می کردند که خریدار فردی است که اطلاعات کاملی را درباره  

محصول داشته و به اندازه کافی تحقیقات خود را انجام داده است. در واقع در مدل سنتی تصور می  
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ده که اطلاعات زیادی دارد و همچنین عواملی مانند ظاهر  شود که مشتری فردی بسیار منطقی بو

 .فروشگاه، دمای هوا و دیگر مسائل بر تصمیم او تاثیری ندارد

اما در فروش عصبی خلاف فروش سنتی ثابت شده است. یعنی عوامل زیادی مانند ظاهر، دمای هوا،  

اطلاعاتی در مورد محصول   برخورد و… می تواند بر خرید مشتری تاثیر بگذارد. حتی فردی که هیچ

 .ندارد ممکن است آن را خریداری کند

 ترکیب بازاریابی و فروش عصبی

را دنبال می کنند. با   اهداف فروش ابا بازاریابی عصبی متفاوت است اما هر دو آنه فروش عصبی کاربرد

بین   ترکیب این دو روش استراتژیک می توان یک نتیجه حیرت انگیز را انتظار داشت. شناخت تفاوت

این دو موضوع در اجرای موثر آن ها برای فروش بسیار مهم است. اگر این استراتژی فروش به درستی  

 .انجام گیرد هرگز رقبا نمی توانند آن را مورد تهاجم قرار دهند

 راهکارهای فروش در کسب و کار : بیشتر بخوانید

 تکنیک های بازاریابی عصبی

 .در بازاریابی عصبی دلیل و راه حل ارائه کنید .1

را در   ارائه یک دلیل ساده مطالعاتی که در دانشگاه هاروارد در زمینه بازاریابی عصبی انجام گرفته تأثیر 

 .دهدبازاریابی عصبی نشان می

توانم از  صفحه کپی بگیرم، می ۵خواهم گوید: “میرود و میمختلفی می شخصی برای اولین به مکان

دهند. دفعه دوم همین  از افراد به او اجازه کپی گرفتن می %۶۰دستگاه زیراکس شما استفاده کنم؟” 
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توانم از  ، میصفحه کپی بگیرم  ۵خواهم پرسد: ” میشود با این تفاوت که شخص میآزمایش انجام می

از افراد به او اجازه این کار را دادند. در   %۹۴دستگاه زیراکس شما استفاده کنم؟ چون عجله دارم.” 

توانم از دستگاه زیراکس شما استفاده  صفحه دارم، می  ۵آزمایش سوم سؤال به این صورت بود:” من 

 !بود %۹۳و دادند تقریباً کنم؟ چون باید کپی بگیرم.” نرخ افرادی که اجازه این کار را به ا

شود در  شود یا سؤالی پرسیده میذهن ما به جواب علاقه زیادی دارد. وقتی به سؤالی پاسخ داده می

، مشکلات را بیان نکنید  فروش بیشتر محصولات افتد. پس برای عصبی خاصی اتفاق می بدن واکنش

 .بلکه راه حل و دلیل مشکل را بازگو کنید

 

 یادگیری زبان بدن در بازاریابی عصبی .2

مطالعات ثابت کرده اند که حالت دستان شما تأثیر زیادی روی مؤثر واقع شدن سخنرانی شما دارد.  

 .نشان دادن و مخفی کردن کف دست یا استفاده از انگشت اشاره هرکدام تأثیر خاص خود را دارند
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بیشتر در ذهن    %۴۰شود که سخنرانی شما باعث می در بازاریابی عصبی نشان دادن کف دست 

عنوان فردی دوستانه شناخته شود. مخفی کردن کف دست  مخاطب بماند و آن سخنران به

دهنده اقتدار و دانایی فرد گوینده است. استفاده از انگشت اشاره تأثیر منفی روی مخاطب  نشان

  .گذاردمی

 ریابی عصبیکاهش تعداد گزینه های انتخاب در بازا .3

شویم.  های متعددی روبرو میها، ما همیشه با گزینههای کامپیوتری گرفته تا لباس فروشیاز فروشگاه

فروش   خواهیدبیشتر مردم این تنوع را دوست دارند، اما در بازاریابی عصبی می گوییم که اگر می

 .داشته باشید، بهتر است انتخاب کمتری به مشتری بدهید بیشتری 

ها موفق به فروش  از فروشنده %۳نوع مربا وجود دارد، فقط  ۲۴در یک سوپر مارکت هنگامی که 

که تعداد  کند. هنگامیبیشتر فروش می %۳۰نوع مربا دارد،  ۶شوند. در حالی که فروشگاهی که می

 .ها زیاد باشد، مشتری سردرگم شده و از شما خرید نخواهد کردپیشنهاد 

 دست دادن در بازاریابی عصبیایجاد حس ترس از  .4

ها  آموزان آنها گفتند اگر دانشهزار تومان پول دادند و به آن ۴۰۰ای در آزمایشی به معلمان مدرسه

هزار تومان پول دادند و   ۴۰۰پیشرفت تحصیلی نداشتند، باید آن پول را برگردانند. به گروهی دیگر 

هزار تومان دیگر هم   ۴۰۰ها ته باشند، به آنها پیشرفت تحصیلی داشگفتند اگر دانش آموزان آن

  !خواهند داد. در این آزمایش دانش آموزان گروه اول پیشرفت بیشتری داشتند
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بسیار مهم است. شما باید بدانید که واکنش  ایجاد حس ترس از دست دادن یدر بازاریابی عصب

مقدار پول است. تلاش برای   احساسی افراد هنگام از دست دادن پول دو برابر به دست آوردن همان

 .هزار تومان خیلی بیشتر از تلاش برای به دست آوردن آن است ۱۰۰نگه داشتن 

 تاثیر رنگ، بو و صدا  .5

 .در بازاریابی عصبی تحریک حواس پنج گانه انسان ها بسیار مهم است

 

 :تأثیر بو •

های  فروشی در ورودی و قسمت صندوق شکلات و بسته ها مثل نانوایی و گل در بسیاری از فروشگاه 

شود پس از ورود خرید بیشتری  گذارد و باعث می چیپس وجود دارد. بوی خوب روی خریدار تأثیر می

 .نجام دهد ا
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 :تأثیر رنگ •

رنگ روی واکنش فیزیکی و عاطفی افراد بسیار موثر است. در یک تحقیق نشان داده شده گارسونی که  

کنند تا تأثیر ها از رنگ سفید استفاده می کند. بیمارستان پوشد، انعام بیشتری دریافت میلباس قرمز می 

حریک احساس گرسنگی کنند تا باعث ت ها از رنگ زرد استفاده می بخشی داشته باشد. رستوران  آرامش 

 .در مشتریان خود شوند 

 :تأثیر صدا و موسیقی •

تر در فروشگاه شما حرکت کند و بیشتر خرید انجام  شود مشتری آهسته آهنگ تمپو ملایم باعث می

 .شودها میدهد. آهنگ کلاسیک باعث فروش بیشتر در رستوران 

 استفاده از اصل کمیابی در بازاریابی عصبی .6

های هواپیمایی اغلب برای  عصبی موثر، فقط برای زمان محدودی تبلیغ کنید. آژانس برای بازاریابی 

صندلی پر نشده وجود دارد” و شما را ترغیب   ۳گویند: “فقط افزایش تاثیرگذاری تبلیغات خود می

 .ها خرید کنیدکنند تا از آنمی

. ما وقتی به چیزی علاقه  شودوقتی از چیزی تعداد محدودی وجود دارد، جذابیت آن چند برابر می

 .گیریمشدیدی نداشته باشیم، تا به محدود بودن آن چیز پی نبریم تصمیم فوری برای خرید آن نمی

 راهنمای کامل تدوین و اجرای یک کمپین تبلیغاتی موفق : بیشتر بخوانید

 بالابردن قدرت داستان گویی .7
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وقتی ما طرفدار تیم فوتبال خاصی هستیم فرزند ما هم تحت تأثیر ما به آن تیم علاقه نشان خواهد  

أثیر  داد. برای افزایش فروش، کالای خود را در قالب داستان بیان کنید تا عواطف طرف مقابل را تحت ت

 .قرار دهد

داستان گفتن در مورد آن کالا و یا این که بگویید این لباس را فلان بازیگری هم دارد، راهی برای جذب  

 .نیز استفاده کند تبلیغ نویسی  توجه خریدار در بازاریابی عصبی است. این تکنیک را می توانید در

 استفاده از ادبیات دوم شخص .8

ها  های تبلیغاتی علاقه زیادی دارند که از کلمه “تو” استفاده کنند، در حالی که هدف آنمجلات و آگهی

 .ا شما سخن می گویندکنید فقط بها طوری است که فکر میها انسان است. تبلیغات آنمیلیون

پس دادن این حس که منظور شما فقط یک شخص است از تکنیک های بازاریابی عصبی است که  

 .شود مشتریان بیشتری به تبلیغ شما جذب شوندباعث می

 مدیریت ارتباط با مشتری  ۱۰۰صفر تا : بیشتر بخوانید

 اثر تضاد در بازاریابی عصبی .9

تومان به فروش گذاشت و برای مدتی فروش زیادی نداشت.   ۰۰۰ های خود را به قیمت یک نانوایی نان

کاهش داد، بلکه به دلیل  پس از مدتی فروش او چهار برابر شد! نه به دلیل اینکه قیمت نان خود را  

تومان می   ۱۲۰۰تر از مغازه خودش باز کرده بود که همان نان را با قیمت اینکه یک مغازه کمی پایین

تر به نظر برسد و بتواند فروش بیشتری داشته  های او خیلی ارزانفروخت. این باعث شده بود نان

 .باشد
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هزار تومانی برای کسی    ۶۰ند، مثلاً یک کراوات ک های بالا سوءاستفاده مییک فروشنده خوب از قیمت

 .که یک میلیون تومان کت و شلوار خریده پیشنهاد خوبی است و احتمال خرید او چند برابر است 

 نکات حیاتی در فروش عصبی : بیشتر بخوانید

 تقلید در بازاریابی عصبی .10

در بازاریابی عصبی اگر شما بتوانید در حرکات خود و طرف مقابل تشابه ایجاد کنید، احتمال این که آن  

 .شخص از شما خرید کند بیشتر است

طور  اراند، شما هم بهکند که مثلاً اگر کسی بینی خود را بخای کار میگونههای عصبی شما هم بهنرون

خارانید. پس اگر بتوانید به طریقی حس تشابه را در شخص خریدار ایجاد  غیر ارادی بینی خود را می

 .کنید، احتمال خرید او نیز بیشتر خواهد شد

 NLP بازاریابی عصبی و
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ریزی  نوعی برنامه NLP .های متفاوتی دارد دانیم که یک مفهوم با کلمات متفاوت، اثرگذاریما می همه

دهد که چگونه جملاتی را استفاده کنیم که دارای بیشترین  می عصبی علمی است که به ما آموزش

 .اثرگذاری در دیگران باشد

د در آن از یک سری از این نکات ، ابتدا تبلیغ خود را نوشته و سپس سعی کنیتبلیغات موثر دبرای ایجا

 .استفاده کرده و آن را بهبود دهید

 Presupposition فرضایجاد پیش

فرض پذیرفته و فقط  عنوان پیشصورت ناخودآگاه یک قسمت را بهقسمتی مغز انسان به ۲در جملات 

رکز کند. به  تواند بر روی هر دو قسمت تمبه دنبال اثبات و بررسی بخش دیگر است. مغز انسان نمی

 :مثال های زیر توجه کنید
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

  ۱۶آید که من حتماً یک فلش  گیگ قرمز من را ندیدید؟” در ذهن شما این تصور به وجود می  ۱۶فلش “

اید یا خیر.  کنید بر روی این موضوع که آیا شما فلش را دیدهگیگ قرمز دارم و فقط تمرکز می

زی نداشته باشم؛ اما ذهن شما این قسمت را  گیگ قرم  ۱۶که امکان دارد من اصلاً فلش درصورتی

 .پذیردصورت بدیهی میبه

تنهایی تعداد بسیار کمی از  عدد از این محصول را فروخته است.” این جمله به ۲۳۴مجموعه ما تاکنون “

 .ها برداشت اشتباهی از این موضوع داشته باشندکند و یا شاید خیلیمشتریان را جذب می

اند، مرتکب نفری که محصول ما را خریداری کرده ۲۳۴این صورت بیان کنیم که “آیا   ولی اگر جمله را به

عدد از محصول را درست و بدیهی در نظر   ۲۳۴فرض، فروش صورت پیشاشتباه شدند؟” ذهن شما به

 ؟ اند یا غلطگیرد و فقط به دنبال بررسی این موضوع است که آیا مشتریان انتخاب درستی داشتهمی

درصد   ۹۰ ها درآمد ندارند چیست؟ مغز انسان درآمد نداشتن درصد سایت ۹۰ نکه بیش از  دلیل ای

 .ها درامد ندارنددرصد سایت ۹۰ پذیرد و فقط به دنبال بررسی این موضوع است که چرا ها را میسایت

 در بازاریابی عصبی چطور پیش فرض ایجاد کنیم؟

ها را افزایش  ها تأثیرگذاری آنبتدای تبلیغات و متندر بازاریابی عصبی، استفاده از این جملات در ا

 :دهدمی

 رود که جمله ما را بپذیرد( دانید )مغز انسان به دنبال یک دلیل می طور که میهمان  •

 … کنید کهمطمئنم تأیید می •

 … داند کههرکسی می •

 فرض( دانند که… )ترکیب توهم برتری با ایجاد پیش تمام افراد باهوش می  •

 نهان در بازاریابی عصبیدستورات پ
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

کند. چون  ی ما در مغز خود یک سیستم فیلترینگ داریم که از آشفتگی ذهنی ما جلوگیری میهمه

کند،  گذاری میزمان کوتاهی ارزشحجم اطلاعات دریافتی ما در طول روز خیلی زیاد است، مغز در مدت

مغز شما آن بخشی را که    کند.یکند و بخش اندکی را وارد بخش پردازش مبخش عمده را فیلتر می

 .کنداحتمال وقوع آن بیشتر است، وارد بخش پردازش می

از بچگی همیشه به ما دستور و هشدار داده شده است که مواظب باش این کار را نکن، اینجوری نشه 

ند و …پس مغز ما عادت کرده دستور را فیلتر کند. برای رهایی از این موضوع که مطالب ما فیلتر نشو

 .صورت دستور غیرمستقیم بیان کنیم باید مطالب خود را از قالب دستورات مستقیم خارج کرده و به

اکنون خرید کنید”، از جملاتی شبیه  اکنون سفارش دهید” یا “همجای استفاده از جملاتی مثل “همبه

رت غیرمستقیم به فرد  صو را فشار دهید.” استفاده کنید. این یعنی ما به ۲که “بعد از سفارش کلید این

 .دهیم که سفارش و خرید را انجام دهددستور می

 ساخت دستورات پنهان

دستور مستقیم کسب و کار خود را بنویسید و سپس آن را در یک جمله بزرگتر برده و به دستور غیر  

 .مستقیم تبدیل کنید. از دستورات پنهاد در عنوان مطلب خود استفاده کنید تا موثرتر واقع شود

دهیم که  صورت غیر مستقیم دستور می به).شوید میلیونی می   ۱ی جایزه را بخرید برنده  X اگر محصول •

 (را بخر X کالای

 خواهید به حسابداری شرکتتان نظم بدهید؟کی می •

 ایجاد هیجان 
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گیرد بخرد، نخرد و یا نظر  زمان کوتاهی تصمیم میدر خریدهایی که احساسی هستند، شخص در مدت

ای که احتمال  گونهخود هیجان ایجاد کرده به شعار تبلیغاتی رتوانیم دخود را عوض کند. حالا چطور می

 خرید را افزایش دهیم؟

 ن کاهش زما  .1

شود.  شود. کاهش زمان باعث ایجاد هیجان می با کاهش زمان احتمال دیده شدن شما بیشتر می 

هفته وزن خود را    ۲ای است، بهتر است بگوییم: در کمتر از مثال “کاهش وزن” یک بهبود کلیشه عنوان به 

 .ید کاهش ده

 ه تصویرسازی آیند .2

باید پیش خود این تصویر را بسازید که نهایت انتظار و یا رؤیای خریدار از خرید محصول شما چیست؟  

یابد که  بعد از شناسایی، آن رؤیا را برای او مجسم کنید که با خرید محصول شما رؤیای او تحقق می 

 .البته کار بسیار دشواری است

 ب بردن از نقطه الف به نقطه  .3

مثال برای فروش دوره  عنوان ی رشد و ترقی است. به ی ب نقطه پاافتاده است و نقطهی الف پیش نقطه

کنیم که با شرکت در این دوره از شخصی که ایمیل فرستادن  بازاریابی اینترنتی، در تبلیغات خود بیان می 

ک میلیاردر تبدیل  شوید. از کسی که فروش بلد نیست به ی بلد نیست به یک طراح سایت تبدیل می 

 .شوید می
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 .دی سر بزن    اقیانوس آبیما، حتما به    ی ها مقاله    ر یسا   ده مشاه   یبرا 

 

 ایجاد اعتبار 

تدا مشکل یا ضعف خود و یا محصولتان را  در این قسمت نشان می دهید که قابل اعتماد هستید. اب

بیان کنید )مشکلی که در خرید یا نخریدن مشتری تأثیر زیادی ندارد و باعث منصرف شدن مشتری 

 .اساس بپرهیزیدنشود( و در انتها یک “ولی” به آن اضافه کنید. از ادعاهای بزرگ و بی

را نداشته باشد، ولی در بین  شاید محصول ما بهترین کیفیت در بین محصولات خارجی مشابه  .1

 .محصولات تولید داخل دارای بهترین کیفیت است

ی آن نکات مدیریتی  دهم پس از مطالعه کتابی که نوشتم غلط املایی زیادی دارد، ولی به شما قول می .2

 .گیرید بسیاری را یاد می

دنبال یادگیری مطالب و   شاید اساتید دوره ما اساتید مجربی نباشند، اما جوانانی هستند که هر روز به .3

 .های جدید هستند آموزش 
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 ابراز همدردی با مخاطب 

 :کنید. استفاده از عبارتی همچوننشان دهید که شرایط مخاطب را درک می

 …من هم مشکل شما را داشتم  •

 …من دقیقاً با این مشکل آشنا هستم •

 …خودم هم در این شرایط بودم و یا هستم •

 تغییر ذهنیت 

استفاده کرد. با   ترعکس در قاب گران برای تغییر ذهنیت مشتری نسبت به محصول باید از روش

تر  تر کردن محصول، جذابایجاد ذهنیت برتر در تبلیغ، جذاب های مختلفی مانند:استفاده از روش

به همراه   اخته شده نسبت به محصول را تغییر داد. مثلاکردن هدیه همراه و … می توان ذهنیت س

 .ساز نیز به شما هدیه داده می شوددوربین خریداری شده یک عدد کاور چرم دست

بیایید یک مثال دیگر را در نظر بگیریم: عکس یک مداد را تهیه کرده در یک قاب بسیار زیبا گذاشته و  

عکس مداد بیان کنند. نظراتی  اهیم نظر خود را نسبت بهها بخوعکس را به دیگران نشان دهید. از آن

این مداد متعلق به یک شخص باارزشی است،   شوید حتماً از این قبیل است کهها مواجه میکه با آن

شده است، مداد و یا عکس دارای  های کشور گرفتهشده توسط یکی از بهترین عکاسعکس گرفته

 .قدمت تاریخی هستند

شوند و این به خاطر این است که قاب و فریم ارائه  بینید نظرهای ارائه شده عوض میطور که میهمان

بهترین   .توانیم محصول خود را بفروشیم هایی است که ما میعوض شده است. منظور از قاب مکان
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تواند محصول خود را بفروشد وبسایت این شرکت است. به نظر شما  می شرکت اقیانوس آبی جایی که

  بهترین قاب برای فروش محصولات شما کجاست؟

 محل شرکت شما  .1

 .کنند کسانی که برای خرید حضوری به مجموعه شما مراجعه می .2

 ها شرکت در نمایشگاه  .3

 برگزاری همایش ها  .4

پرداختیم. بازاریابی عصبی یا  NLP ی موثر در بازاریابی عصبی واستراتژ   10در این مقاله به معرفی 

نورومارکتینگ از تکنیک های بسیار کاربردی جهت افزایش فروش، کاهش هزینه تبلیغات و تاثیرگذاری 

بیشتر روی مخاطب و بالا بردن میزان ورودی از تبلیغات شما است. امیدواریم که این مطلب به شما در  

 .چه بیشتر کسب و کارتان کمک کند  راستای موفقیت هر 
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