
ســـيكولوجية الســـوق: لمـــاذا نقـــع في شرِاك
يلات؟ موسم التنز

, أغسطس  | كتبه غيداء أبو خيران

يميــل معظمنــا -إن لم يكــن جميعنــا- لــشراء البضــائع والحاجــات الــتي لا نحتاجهــا، ويتزايــد الأمــر خلال
مواسم التخفيضات والتنزيلات التي تصمّمها المتاجر والمحلات بين الفينة والأخرى، مثل بداية السنة

 ما ومشارفة غيره على الابتداء.
ٍ
الجديدة أو انتهاء فصل

 مــن
ٍ
تنطــوي رغبتنــا علــى شراء تلــك الحاجــات والانســياق لإغــراءات الأســعار “المخفّضــة” تحــت كثــير

العوامـل النفسـيّة والاجتماعيـة، إذ يلعـب المجتمـع أيضًـا أدوارًا كـبيرة ومـؤثرة وإن كـانت تخفـى عنـا، في
كيفية تعاملنا مع الأسواق والحاجيات التي نشتريها.

يبًا أنّ الأسواق والمتاجر تلجأ للحيل والخدع النفسية لإقناع الأفراد بالشراء ومتابعة أخبار وليس غر
الأسعار والتخفيضات، فثمّة قواعد ونظرياّت سيكولوجية تدرس من الألف إلى الياء نفسيّة المشترين
وميـــولهم وســـلوكيّاتهم الشرائيـــة، مثـــل دراســـة تـــأثير اللـــون وتصـــميم المتجـــر والموســـيقى والروائـــح

المستخدمة فيه وغيرها الكثير الكثير.

يعمـل دماغـك ضـدك في كثـير مـن المواقـف الحياتيّـة منهـا في مواسـم التخفيضـات والتحيزات، وذلـك
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بفضــل بعــض التحيزات المعرفيــة البســيطة، وهــي أنمــاط مــن الانحــراف في اتخــاذ الأحكــام والقــرارات
تحدث في حالات معينة، وتؤدي إلى تشويه في الإدراك الحسي أو لاتخاد أحكام غير دقيقة و تفسيرات

غير منطقية، وهو ما يسمى عمومًا باللاعقلانية.

فعلى سبيل المثال؛ يعمل عقلك على إقناعك بأنكّ ستكون “الرابح” في حال اشتريتَ سترةً ما بعد
ا الطرف عن أن أصبح سعرها نصف ما كان عليه سابقًا. ستظنّ أنكّ حصلتَ على فرصةٍ كبيرة غاض

مقارنة قيمتها الحقيقية والفعلية بسعرها حتى لو وصل للنصف.

الخوف من “تفويت الفرصة”

عــادة مــا تكــون مواســم تخفيــض الأســعار تصــفية جزئيــة أو كليّــة لمــا هــو موجــود في الأســوق، ســواء
استعدادًا لاستقبال بضاعة جديدة أو موسمٍ سنويّ جديد، لذلك يبدأ عقلك بالتفكير أنكّ ستفوّت

للأبد فرصة حصولك على ذلك الغرض أو تلك القطعة من الملابس، حتى وإن لم تكن بحاجةٍ إليها.

قد لا يلاحظ المشترون أنّ خوفهم من “تفويت الفرصة” هو الدافع للشراء، فالأمر غالبًا يكون في لا
وعيهم، ما يعزّز ردة فعلهم العاطفيّ تجاه التخفيضات، فأنتَ لا تفهم سبب اندفاعك القويّ تجاه
سـترةٍ بخصـمٍ وصـل لنسـبة % والـتي قـد لا تكـون لفتـت انتباهـك مسـبقًا عنـدما رأيتهـا بسـعرها
الحقيقـيّ. فالقضيـة إذن هـي شعـورك بأنـّك سـتفقد شيئًـا للأبـد وتفـوّت فرصـتك الوحيـدة للحصـول

عليه.

كثر منه من الشراء في المحلات ربما تتمثل فكرة تفويت الفرصة في الشراء عبر الإنترنت “أون لاين” أ
والأسواق. ففي المتاجر يمكنكَ على الأقل لمس البضاعة ومعاينتها بعينيك ويديكَ ومقارنة السعر مع
قيمتها الحقيقية، أما عبر الانترنت فلا تستطيع ذلك وبالتالي يتركزّ تفكيرك بأنّ شخصًا آخر قد يحصل

عليها قبلك بغض النظر عن قيمتها.

المنافسة

يرتبط شعور الخوف من تفويت الفرصة عادةً بشعور المنافسة، فمعرفة أنك تتنافس مع الآخرين
يـد مـن رغبتـك في شرائهـا ومسارعـة للحصـول علـى تلـك القطعـة الـتي ربمـا تكـون الأخـيرة المتبقيـة، يز

امتلاكها.

بالنسبة لبعض المستهلكين يكون الحصول على الغرض قبل الآخرين هو الهدف، بغض النظر عن
مـاهيّته وقيمتـه الحقيقيـة. إلى جـانب أنّ حشـد المشتريـن في المتجـر الواحـد يعـزّز مـن قيمـة التنافسـية
لديهم ويتركزّ تفكيرهم حول أنهّم إنْ لم يحصلوا على ذلك الغرض فغيرهم يسعى في اللحظة ذاتها

للحصول عليه.

ا فوضويا يقلّل من قدرة الفرد على التفكير المنطقيّ بعناية في توفّر المتاجر بحشود المشترين الكبيرة جو
القيمة الحقيقية لما يشتريه ومدى حاجته إليه، فيبدأ بالتخبّط بين ما هو موجود أمامه ساعيًا لشراء

ما يجده أمام عينيه.



أثر الإعلانات

كــبر ممــا نعتقــد، في الشــا وعلــى الهــاتف ــا بطريقــة أ ــا علين ــات الــتي نتعــرضّ لهــا يومي ــؤثر الإعلان ت
كبر  أ

ٍ
وصفحات الإنترنت وغيرها الكثير الكثير. ومع نشوء التطبيقات الإلكترونية بتنا معرضّين بشكل
ومحدّث بكلّ أخبار المتاجر، وتصلنا رسائل الإعلان عن التخفيضات والتنزيلات دون أنْ إرادةٍ منا.

جميع تلك الإعلانات تحمل نفس الرسالة: إياّك أنْ تفوّت الفرصة، أو حياتك ستكون أفضل إذا لم
كيد تأثير تلك الإعلانات على العقل الباطنيّ لا يُستهان به، فيبدأ تفوّت فرصة التنزيلات لدينا. وبالتأ
عقلك بالاعتقاد مطلقًا أنّ ثمّة فرصة سوف تفوتك في حال عدم استغلالك لموسم التنزيلات هذا،

خاصة وأنها تلاحقك كثيرًا شئت أم أبيت.

ين رغبتنا في إبهار الآخر

تحفّــز مواســم التنزيلات رغبتنــا في إبهــار المحيطين مــن حولنــا ولفــت انتبــاههم، ونســعى دومًــا لــشراء
الجديد وامتلاكه حتى لو لم نكن بحاجته. ففي المجتمع الحديث بات الاستهلاك أعلى بمستويات من
حاجة الأفراد وأصبح الحسد ومقارنة النفس بالآخرين إحدى القوى الدافعة للنشاط الاقتصادي،

فصرنا نستغلّ الفرص دومًا لعرض ثرواتنا وما نملك للآخرين، وتبيان نجاحنا الاقتصادي لهم.

محاولتنا لتعويض عيوبنا

كثيرًا ما نبحث عن الثقة بالنفس والإعجاب بالذات من خلال الملابس التي نرتديها أو السيارة التي
نقودهـا أو الهـاتف الـذي نحملـه. نحـن نسـعى للهـرب مـن الخسـارة، والشعـور بـالعجز أو الوحـدة، أو

ية. التخلّص من وجع القلب والانهزامات العاطفية عن طريق شراء العناصر غير الضرور

تسير المجتمعات الحديثة نحو تحقيق الكمال والرضى والبحث عنها في الأشياء الماديةّ، فنحاول إقناع
يــن بالأشيــاء الــتي نملكهــا بــدلاً مــن إقنــاعهم بذواتنــا وشخصــيّاتنا، وبالتــالي نجــد في مواســم الآخر

التنزيلات منفذًا جيّدًا للامتلاك وتجميع المزيد من الأشياء.

توقّف وفكرّ قبل الشراء!

العديـد مـن الأبحـاث في علـم النفـس توصّـلت إلى أنّ الفـرد يميـل للتسـوق وشراء الأشيـاء للكثـير مـن
الأسباب منها تخفيف التوتر والحدّ من التعب التفسيّ الذي يعترضنا في حياتنا اليوميّة، وتزيد قوة

الأسباب في حال تدخّل العوامل التي ذكرناها سابقًا.

ولتخ نفسك من فخّ العالم الاستهلاكي وشرِاك التحيزّات المعرفية التي يضعك عقلك فيها، اسأل
نفسك هذه الأسئلة قبل أن تحملها وتسير باتجاه المحُاسب في المتجر:

“هل تناسبني؟” إذا كان جوابك لا، فدعها.

“هل أملك شيئًا مشابهًا؟” إذا كنتَ تملك فأنت لا تحتاجها



“هـل سـأرتديها خلال الفـترة القادمـة، أو هـل أملـك مـا أرتـديه معهـا؟” : إذا كنـتَ لا تملـكَ فكـرة عـن
ذلك، فربمّا يجب عليكَ تخطّيها.
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