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كبر في بعض الأوقات، تشعر بأنك تحبذ الحلويات، في حين أنك قد تنجذب في أوقات أخرى بشكل أ
إلى الأطعمة المالحة، وبمجرد أن تتذكر الكروكيت التي تعدها جدتك لك، حتى تتأثر بشكل كبير. وعبر
تحليل هذه المشاعر، يمكن الإجابة عن سؤال جوهري؛ ألا وهو: من الذي يقرر ويحدد ما الذي تضعه
في طبقك كل يوم؟.. في حقيقة الأمر، ليس لشهيتك أو قدرتك الشرائية دخل في ذلك. ودون وعي
ـــدرات ـــة بالهي ـــث تملأ طبقـــك بالأطعمـــة الغني ـــة، حي ـــك الشرائي ـــك، تتحكـــم مشـــاعرك في قرارات من

والبروتينات، والتجارب أيضا.

“لا يكمن نجاح منتجات شركة شيتوس في مذاقها، وإنما في الحيلة التي تعتمدها عبر صبغ أصابعنا
وجعلنا نلعقها”

كدت هذه الحقيقة يعد مذاق المنتجات أضعف عامل يؤثر على مشترياتنا واختياراتنا في الأكل. وقد أ
شركة “فريتو لاي” الأمريكية خلال سنة ، عندما قاد ممثلو هذه الشركة دراسة حول التسويق
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العصبي بهدف اكتشاف سر نجاح شيتوس الجبن. وتوصلت هذه المجموعة إلى أن السر لا يكمن في
مزيج المواد المضافة إلى شيتوس الجبن، بل في المواد التي تتسبب في صبغ الأصابع باللون البرتقالي.
وبعد أن يتم صبغ أصابعنا بواسطة هذا المنتوج، عادة ما نبادر بلعقه. وتحفز تجربة تذوق الطعام
هذه أدمغتنا على الشعور بالاستمتاع. في الأثناء، تولي عمليات التسويق اهتماما بهذا الجانب، وغيره
من الجوانب الأخرى التي تؤثر على المنطقة الرمادية في الدماغ وما تنتجه من إجابات تنتهي بشراء

أنواع معينة من المنتجات.

يلجأ التسويق العصبي إلى الوسائل المعتمدة من قبل علم الأعصاب للتعرف
على هذه المعلومات القيمة.

التسويق العصبي

كل من خلال العينين، والأذنين، والأنف، والذاكرة، وأيضا الخيال. وغالبا ما في حقيقة الأمر، نحن نأ
ــالاشمئزاز، أو ــاء، يربــط اللاوعــي كــل قضمــة مــن الطعــام ب ــاول الطعــام مــن أجــل المتعــة. في الأثن نتن
اللامبالاة، أو فن الطهي. تعمل الوجبات التي تجعلنا سعداء على تنشيط “دائرة المكافأة” في الدماغ،
والأمر سيان بالنسبة للمدمنين على المخدرات، حيث يتولد التأثير ذاته في أدمغتهم عند رؤية المنتوج
المرغوب فيه. وتعد مادة الدوبامين، المسؤولة عن تنشيط هذه الأحاسيس، حيث يلعب هذا الناقل

كولات والمشروبات. العصبي دورا بالغ الأهمية في تحديد اختيارات المأ

يا لوبيز، المديرة التنفيذية في شركة بيتباين، وهي شركة مختصة في علم في هذا الصدد، أوضحت مار
الأعصــاب، أن “مــادة الــدوبامين مرتبطــة بأنظمــة المكــافأة والمتعــة في الــدماغ، كمــا أنهــا المســؤولة عــن
ــدينا شعــورا بالرضــا ــد ل ــاع. وفي كــل مــرة نتعــرض لبعــض الحــالات الــتي تول الشعــور بالرضــا والإشب

والإشباع، يفرز دماغنا هذه المادة، ليبحث عن تكرار الحالة ذاتها في المستقبل”.



يعد هذا “التكرار في المستقبل” عاملا أساسيا في مبدأ التسويق العصبي، وحجر الأساس في الفلسفة
الـتي يعتمـدها جميـع منتجـي المـواد الغذائيـة في جميـع أنحـاء العـالم، الذيـن يعملـون علـى إرسائهـا علـى
نطــاق واســع. وفي الــوقت الراهــن، يملــك مصــنعو المــواد الغذائيــة سلاحــا جديــدا لتحقيــق أهــدافهم.
ويتمثل هذا السلاح في التسويق العصبي، الذي يستعمل الوسائل والمعارف ذاتها المعتمدة من قبل

علم الأعصاب والمستخدمة في مجال الطب، من أجل التمكن في نهاية المطاف من تحليل السوق.  

يتمثـــل هـــدف التسويـــق العصـــبي في قيـــاس ردود الفعـــل غـــير الواعيـــة للمســـتهلكين (عـــواطفهم،
ومستويات اهتمامهم، ودرجة حفظ ذاكرتهم للمعلومات…). تبعا لذلك، يلجأ التسويق العصبي إلى
الوسائــل المعتمــدة مــن قبــل علــم الأعصــاب للتعــرف علــى هــذه المعلومــات القيمــة. ومــن بين هــذه
الوسائــل، نــذكر الأقطــاب الكهربائيــة (الــتي تقيــس الإشــارات الكهربائيــة للــدماغ)، والمقيــاس الجلفــاني
(الــذي يقيــس الاســتجابة الجلفانيــة للجلــد)، والتخطيــط الكهربــائي للقلــب (الــذي يحــدد النشــاط

الكهربائي للقلب)، أو جهاز تعقب العين (الذي يحلل حركة بؤبؤ العين).

لكـن، مـا الـذي اكتشفـه خـبراء التسويـق العصـبي حـول أدمغتنـا وعلاقتهـا بالطعـام؟ في حقيقـة الأمـر،
توصـل الخـبراء إلى العديـد مـن الحقـائق، في حين عمـد المختصـون في هـذا المجـال إلى اسـتغلال الخلايـا

العصبية المرآتية لتحقيق مصالحهم وبلوغ الربح المنشود.

يونية؟ لماذا تصدر الشوكولاتة صوتا عند تناولها في الإعلانات التلفز

تم اكتشاف هذه الظاهرة بمحض الصدفة خلال القيام بإحدى التجارب في هذا المجال. وفي ذلك
الــوقت، تــم قيــادة بحــث يضــم مجموعــة مــن الأوليــات لقيــاس نشــاط الــدماغ. وبعــد أن تنــاول أحــد



البــاحثين الفــول الســوداني بمحــض الصدفــة أمــام هــذه الكائنــات الأوليــة، أنتــج دمــاغ أحــدها حركــة
يبـة، وتحديـدا في المنطقـة الحسـية للـدماغ. وبهـذا الشكـل، تمكـن العلمـاء مـن اكتشـاف المركـز الـذي غر
كبر قدر من المنتجات وبشكل أفضل. وقد أثبت الباحثون أنه يجب تحفيزه من أجل التمكن من بيع أ
لم يتــم تنشيــط هــذه المنطقــة فقــط عنــدما شاهــد الكــائن الأولي الفــول الســوداني أو تتنــاوله، بــل أيضــا
عنــدما ســمع صــوت إزالــة القــشرة الخارجيــة… هــل فهمــت لمــاذا يتــم إصــدار أصــوات عنــد تنــاول

الشوكولاتة أو غيرها من المنتجات في الومضات الإشهارية؟

الموسيقى الكلاسيكية تجعلنا نفكر في الرفاهية والأشياء الثمينة خاصة إذا تم
تشغيلها في المطاعم، شأنها شأن أدوات المائدة الفاخرة التي تجعلنا على

استعداد لدفع مبالغ إضافية.

“لا دخــل لقــدرتك الشرائيــة أو شهيتــك في اختيــار الطعــام… لأن المشــاعر هــي الــتي تتحكــم في قــرارات
الشراء الخاصة بك دون وعي منك”

تمكن الخلايا العصبية المرآتية في الدماغ الإنسان من الشعور بما يحدث لشخص آخر. وبفضل هذه
يــن ونفــ عنــد فــوز فريقنــا المفضــل خلال نهــائي دوري أبطــال الخلايــا، نبــكي عنــد مشاهــدة فيلــم حز
أوروبا، على الرغم من أننا لا نشارك فعلا في هذه الأحداث. ويفسر ذلك بأن دماغنا يعترف بأن هذه
الحـالات واقعيـة ويجعلنـا نشـارك أبطـال هـذه الأحـداث مشـاعرهم، بمـا في ذلـك الاحسـاس بـالتعب
الذي يشعر به اللاعب على أرضية الملعب… انطلاقا من هذه الاستنتاجات، أصبح من الواضح أن
يــق اختيــار هــذه الآليــات العصبيــة قابلــة للتوظيــف مــن قبــل الصــناعة الغذائيــة. ويتــم ذلــك عــن طر
اللحظة المثالية لعرض نوع معين من المنتجات أمام المستهلك، أي حين يكون على استعداد لتناول

هذا الطعام.  

يباس، قائلا: “إثر إجراء بحث، لاحظنا في هذا السياق، صرح الأخصائي في التسويق العصبي، باكو أر
أنه عندما ينتاب المستهلك شعور بالتعب خلال مشاهدة مباراة كرة قدم، يشعر دماغه، دون وعي
منه، بأنه في حاجة إلى استهلاك الكربوهيدرات. وبمجرد أن تعرض عليه طعاما غنيا بالكربوهيدرات،

كثر تقبلا له لكن دون أن يتفطن لذلك”. سيكون أ

ــة تنشيــط الحــواس: البصر، ــدأ عملي ــاق طاولتــك، تب ــل أن تملأ الأطب ــد الذهــاب إلى مطعــم، وقب عن
والسمع، واللمس، وعلى وجه الخصوص، الشم. وتتحكم جميع هذه الحواس في حاسة الذوق
الخاصة بنا عند تناول أحد الأطباق. من جهتها، أوردت الخبيرة في علوم التسويق، إيلينا مارتين، أنه
“غالبا ما لا يرغب المستهلك عند توجهه إلى المطعم في تناول الطعام، بل يرغب على وجه الخصوص
يــدة. ونظــرا لأن المحيــط يــؤثر فينــا، تتمكــن المطــاعم مــن التلاعــب بالعديــد مــن في أن يعيــش تجربــة فر

الخصائص وتوظيفها لصالحها، شأنها شأن أي محل آخر”.

أضافت الخبيرة أن “الشركة التي تعمل بها تعتمد على خاصية تسمى سوسيوغراف، التي تتلخص



في استعمال سوار يسجل الأحاسيس الكهربائية للجلد وتجميع هذه المعلومات بشكل موحد، مما
يتيــح القيــام بدراســة علــى عــدة أشخــاص في وقــت واحــد. ويعــني ذلــك أنــه بإمكــان الشركــة دراســة
التجارب وتحليل جميع المحفزات التي يتلقاها المستهلكون، انطلاقا من المكان ووصولا إلى الأطباق،

سواء كان ذلك بشكل فردي أو جماعي”.

كثر كلما جلس المستهلك بعيدا عن نافذة  إمكانية تناول حلويات تزداد أ
المدخل. كما أن المناظر الطبيعية الجميلة لها أهمية فائقة.

بشكل عام، كشفت مثل هذه التحاليل التي تستعمل هذه التقنية عن أن:

– الموسيقى الكلاسيكية تجعلنا نفكر في الرفاهية والأشياء الثمينة خاصة إذا تم تشغيلها في المطاعم،
شأنها شأن أدوات المائدة الفاخرة التي تجعلنا على استعداد لدفع مبالغ إضافية.

– قراءة قائمة الطعام على شكل Z (أي نقرأ حتى النهاية ونعيد القراءة بشكل عكسي)، مما يجعلنا
نقرأ الجزء الأمامي من القائمة مرتين. وبالتالي، تصبح فاتورة الطعام أعلى تكلفة في نهاية المطاف.
كــثر تتكــةن مــن اللحــم أو الســمك، ازداد الطلــب علــى الأطبــاق الغنيــة وكلمــا كــانت هنــاك وجبــات أ

بالبروتينات.

كـدت أن المسـتهلك – المسـتهلكون يكرهـون الأرقـام الـتي تنتهـي برقـم سـبعة. لكـن جامعـة بورنمـوث أ
يحبذ القوائم التي تحتوي على سبع وجبات من كل صنف، بما في ذلك الحلويات.    

كـثر كلمـا جلـس المسـتهلك بعيـدا عـن نـافذة المـدخل. كمـا أن المنـاظر – إمكانيـة تنـاول حلويـات تـزداد أ
الطبيعية الجميلة لها أهمية فائقة.



هناك أسباب تجعل صورة الهامبرغر المثالية راسخة في ذاكرتنا ومتجددة بشكل دائم، على الرغم من
أن عقلنا الواعي على دراية بأن هذه الوجبة التي تقدم لنا في المطاعم لن تكون محفزة للشهية مثل
التي توجد في الصورة. ويتمثل هدف هذه الصورة في جعل لعابنا يسيل عند مشاهدة منتوج محفز
للشهيـة، وعنـد اتخـاذ قـرار شراء أحـد المنتجـات الغذائيـة. وبالنسـبة للـدماغ، تعـد هـذه الصـورة بالغـة
كـثر مـن أي شيء آخـر، حـتى مقارنـة بنصائـح مكتوبـة مـن قبـل منظمـة الصـحة العالميـة حـول الأهميـة أ

استهلاك اللحوم الحمراء.

كــدته مجموعــة مــن البــاحثين مــن جــانب آخــر، يختلــف هــذا التصــور مــن شخــص إلى آخــر، وهــو مــا أ
بقيـــادة الـــدكتور جـــون بيفـــر، وهـــو عضـــو وحـــدة علـــوم الإدراك والـــدماغ بمجلـــس البحـــوث الطبيـــة
الأمريكيـة. وبعـد مسـح اسـتجابة الـدماغ لمجموعـة مـن المتطـوعين، تـم التحقـق مـن أن مراكـز مكـافأة
الـدماغ لـدى بعـض الأشخـاص حساسـة بشكـل خـاص للإعلانـات الغذائيـة وكيفيـة تغليـف المنتجـات.
تبعا لذلك، تم التوصل إلى أن هذا التحفيز المرتبط بدرجة كبرى بصور الطعام هو عامل أساسي يعزز

يادة الوزن. ز

إذا تعلق الأمر بدور الكلمات في عملية التسويق العصبي، فلن تتفوق أي كلمات مكتوبة أمام خطاب
كدت إيلينا مارتين أن “الأشخاص لا يتفاعلون عند استهلاك أحد المشروبات النادل. في هذا الصدد، أ
بالطريقة ذاتها عندما يقوم النادل بالحديث عن خصائص هذا المشروب الفريدة من نوعها. ومن
كبر تحت تأثير هذا الخطاب، وأن يستمتع بشكل أفضل الممكن أيضا أن يتفاعل المستهلك بشكل أ

بهذا المشروب.

وعند استعمال تقنيات التسويق العصبي من أجل تحليل أي جزء من الخطاب من شأنه أن يعزز



تجربة المشتري، فسيتبين أن استعمال الكلمات لتحفيز المستهلك على عين المكان من أهم العوامل
لزيادة حجم المبيعات”. وعلى الرغم من أن المحاولة لا تعني تحقيق الهدف، إلا أنه لا يجب التردد في

اتباع هذه الخطوة، لأنه لن يوبخك أي شخص لأنك تحاول تلبية رغبات دماغه.

المصدر: الكونفدنسيال الإسبانية
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