
ــــاذا نشــــتري مــــا ــــا الاســــتهلاكية.. لم نزعاتن
يه؟ نشتر

, يوليو  | كتبه غيداء أبو خيران

عُني علم النفس منذ صعوده في بدايات القرن الماضي بدراسة سلوكيات الأفراد وتصرفّاتهم في ظلّ
سـيطرة النزعـة الاسـتهلاكية ومؤسـسات الرأسـمالية علـى المجتمعـات بمختلـف أنواعهـا. فظهـرت بين
كاديميــا علــم النفــس العديــد مــن الأســئلة مــن قبيــل لمــاذا يشــتري الأفــراد وكيــف يتخــذون أوســاط أ

قراراتهم الشرائية وماذا يشترون على الرغم من كونها جزءًا لا يتجزأ من علوم التسويق والاقتصاد.

وتركزّ دراسة سلوك المستهلك على فهم قرارات الشراء التي يتخذها المستهلك، وكذلك المراحل التي
يتـم بهـا هـذا القـرار، وتـدرس لذلـك الخصـائص الفرديـة والشخصـية والاجتماعيـة والثقافيـة للأفـراد.
ومع تزايد تعقيد العصر الذي نعيش فيه بتطوراته التكنولوجية وانفتاح أسواقه الإلكترونية وسهولة
التســوّق “أون لايــن”، صــار مــن اللازم علينــا كــأفراد فهــم الطريقــة الــتي تنخــدع بهــا عقولنــا وتخضــع
يقــةٍ تجعلنــا نتســاءل فيمــا إذا كنّــا فعلاً أحــرارًا في ، بطر

ٍ
 أو بــدون وعــي

ٍ
للســلوكيات الاســتهلاكية، بــوعي

ـــرة مغلقـــه يحكمهـــا أصـــحاب رؤوس الأمـــوال ـــاع نســـير في دائ ـــا مجـــردّ أتب ـــة أم أنن ـــا الشرائي قراراتن
والرأسماليّون.

المنتجات التي نمتلكها كامتدادٍ خارجيّ لهوّياتنا

ســواء اعترفنــا بذلــك أم لا، يرتبــط الاســتهلاك والســلوكيات المرتبــة بــه ارتباطًــا وثيقًــا بهوياّتنــا الفرديــة
والشخصية التي نعرفّ بها أنفسها، فمّما لا شكّ فيه أنّ أحد الأسباب التي تدفعنا لشراء ما نشتريه
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وامتلاك ما نمتلكه هي رغبتنا في تكوين هوية خاصة بنا من خلاله، أي أننا نمتلك منتجات ترمز إلى
صـفات معينـة لإرسـال رسالـة إلى الآخريـن مفادهـا بـأنّ تلـك الصـفات تنعكـس علينـا أيضًـا، لذلـك لا

عجب من أنّ عبارة “نحن ما نمتلكه” أو “نحن ما نشتريه” قد تكون صحيحة في أغلب الأوقات.

نحن نصبح ميّالين لإطلاق الأحكام على أنفسنا وعلى من حولنا استنادًا إلى ما
يستهلكونه وما يملكونه

ومــع الأســف، يمكــن أن يــؤثر الاســتهلاك تــأثيرًا ضــارًا علــى هوياتنــا، إذ بجعلنــا نشعــر بــالنقص أو عــدم
الكفايــة في حين مقارنــة أنفســنا بــالآخرين مــن حولنــا في المجتمــع ورغبتنــا المتزايــدة في التشبّــه بالعديــد
منهم والوصول إلى ما وصلوه من قدرتهم العالية على الاستهلاك والامتلاك. كما أننا نصبح ميّالين
لإطلاق الأحكـام علـى أنفسـنا وعلـى مـن حولنـا اسـتنادًا إلى مـا يسـتهلكونه ومـا يملكـونه، وكـأنّ المنتـج

والسلعة باتا الانعكاس الخارجيّ للشخصية والهوية لا شيء آخر.

الاستهلاك التعويضيّ: السلع للتعامل مع العجز النفسيّ

يُشير مصطلح “الاستهلاك التعويضي” إلى سلوك المستهلك الناتج عن محاولة التعامل مع العجز
النفسي أو عــدم الاســتقرار الــداخليّ مــن خلال الإقبــال علــى اســتهلاك المنتجــات وشرائهــا والرغبــة غــير
يــة “التعــويض” في علــم المســيطر عليهــا في الامتلاك والتملّــك. ويــأتي هــذا المصــطلح اســتنادًا إلى نظر
النفس والتي ترى أننا نلجأ إلى إستراتيجية نستطيع من خلالها، بوعي أو بغير وعي، البحث عن بدائل
لنقاط ضعفنا وإحباطاتنا ورغباتنا غير المحُقّقة وفوضانا الداخلية، من خلال اندفاعنا نحو أشياء أو

مجالات أخرى في العالم الخارجي حولنا.

يرى الكاتب الأمريكي والناقد الاجتماعي كريستوفر لاش أنّ المجتمعات الحديثة هي مجتمعات تعبد
الاسـتهلاك وتنظـر إليـه كوسـيلة لتعـويض عـدم قـدرتها علـى ضبـط إيقـاع حياتهـا الخـارجي مـن خلال
العديــد مــن الاستراتيجيــات التعويضيــة مثــل ميــل الآبــاء لتعــويض أنفســهم وعــائلاتهم وأبنــائهم عــن
ظــروف المعيشــة الســيئة مثــل الفقــر والبطالــة الــتي عــانوا منهــا سابقًــا مــن جهــة، أو لتعــويضهم عــن

الأوضاع الحالية الصعبة التي تمرّ بها الأُسرَ مثل المشاكل العائلية والطلاق وما إلى ذلك.

المجتمعات الحديثة هي مجتمعات تعبد الاستهلاك وتنظر إليه كوسيلة
لتعويض عدم قدرتها على ضبط إيقاع حياتها الخارجي

وبذلك، يستجيب لا وعينا لفوضانا وعدم استقرارنا الداخليّ من خلال ميله إلى البحث عن أساليب
خارجيــة تكــون متاحــة وســهلة الوصــول يمكلنهــا خلــق نــوع مــن المتعــة اللحظيــة والمؤقتــة في عقولنــا
وأذهاننا، ومما لا شكّ فيه أنّ التسوّق والاستهلاك وامتلاك المنتجات والأشياء تؤدي هذا الغرض،
نظرًا لأنها تحفّز نظام المكافأة في الدماغ وترفع من مستويات هرمونات السعادة والراحة النفسية،
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ولكـن يجـب علينـا أنْ لا ننسى أنّ هـذا كلّـه مؤقـت قـد يسـتمرّ لساعـاتٍ أو لأيـام فقـط تنتهـي بمجـردّ
انتهاء دفقة الهرمونات تلك.

ية الندرة: نشتري خوفًا من تفويت فرصة الحصول على المنتجات نظر

تخبرنا “نظرية الندرة” أو “The scarcity effect” أننّا إذا اعتقدنا أنّ ثمّة ما هو نادرٌ أمامنا أو متاحٌ
كـبر وتقـديرًا أعظـم ممّـا يملكـه في لفـترة قصـيرة مـن الزمـن فقـط، فـإنّ عقلنـا سـيعطيه وزنًـا وحجمًـا أ
الواقع، فأوقات ومواسم التنزيلات والخصومات جميعها تحمل رسائل واضحة لعقولنا وأذهاننا؛ ما
تراه أمامك الآن هو شيءٌ نادر قد يختفي خلال فترةٍ قصيرة لذا عليك استغلال وجوده واستغلال
سعره. والأمر لا يتوقف على مواسم التنزيلات وحسب، بل إنكّ ستفكرّ دومًا أنّ هذا المنتج لن يكون

متاحًا طوال الوقت، لذلك ففرصتك بالحصول عليه محدودة الزمن.

إذا اعتقدنا أنّ ثمّة ما هو نادرٌ أمامنا أو متاحٌ لفترة قصيرة من الزمن فقط،
كبر وتقديرًا أعظم ممّا يملكه في الواقع فإنّ عقلنا سيعطيه وزنًا وحجمًا أ

تؤثر الندرة على قدرتنا على التفكير بوضوح وعقلانية عند اتخاذ القرارات، فنشعر أننّا إذا لم نستغلّ
العـروض المتاحـة أمامنـا فإننّـا سـنفقد أو نفـوّت تجربـةً مهمّـة، وبالتـالي، فوفقًـا لإحـدى الـدراسات فـإنّ
الخوف من الندم أو الشعور بالأسف في المستقبل هو ما ما سيحكم قراراتنا ويقودها، أيْ أنّ المشاعر

هي المسيطرة في تلك اللحظات.

ويعـدّ النـدم والشعـور بـالزهوّ أهـم المشـاعر الـتي تسـلك طريقهـا في تلـك اللحظـة، فأنـتَ إمـا أنْ تنـدم
لشرائك ما اشتريته أو أنك ستشعر بالزهوّ حياله لاحقًا، لكنّك في اللحظة نفسها ستبقى متأرجحًا
يْن المتناقضين، دون أنْ تدري بناءً على أيهما ستختار قرارك بالشراء أو عدمه. وبما بين هذين الشعور
أننّا كمستهلكين غير قادرين على التنبؤ بالنتائج المستقبلية لقراراتنا الاستهلاكية، إلا أننّا قادرون من
ــرات خلال “ذاكرتنــا العاطفيــة” علــى التنبــؤ بتلــك النتــائج اســتنادًا إلى القــرارات الــتي اتخذناهــا في الم

السابقة والمشاعر المرتبطة بها.

يـات المـرة الماضيـة الـتي تسـوّقت فيهـا وسـؤالك عـن كيفيـة شعـورك لذلـك قـد يكـون استرجاعـك لذكر
تجـاه مـا تسـوّقته بعـد فـترةٍ مـن الزمـن، وإسـقاطك ذلـك الشعـور علـى الـشيء الـذي ترغـب في شرائـه
الآن، قد يكون وسيلةً جيدة لطريق اتخاذك القرار الصحيح والعقلاتيّ الحاليّ. فكرّ بكلّ الأشياء التي
اشتريتها ولم تستخدمها أو تلك التي ندمت على شرائها لتخ من المنظومة الاستهلاكية والسجن

الرأسماليّ الذي يأسر الأفراد.

يؤدي “أثر الندرة” إلى إثارة التنافسية بين المستهلكين، فتتكوّن الرغبة بامتلاك
هذا المنتج أو ذلك نشوءًا من شعورهم بأنهم إمّا خاسرون أو رابحون في هذه

الصفقة
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من جهةٍ أخرى، يؤدي “أثر الندرة” إلى إثارة التنافسية بين المستهلكين، فتتكوّن الرغبة بامتلاك هذا
المنتــج أو ذلــك نشــوءًا مــن شعــورهم بأنهــم إمّــا خــاسرون أو رابحــون في هــذه الصــفقة، فهــم بالنهايــة
يريدون الشعور بأنهم قد حصلوا على صفقةً جيّدة مقارنةً بمن حولهم من أصدقائهم ومعارفهم
وأفراد عائلاتهم. وعلى النقيض من التنافسية هذه، قد يؤدي الشعور بالندرة والخوف من تفويف
الفرصة إلى خلق ترابط إيجابيّ بين الأفراد، سواء العائلة أو الأصدقاء، لكنّ ذلك الترابط يسلك سلوكًا

سلبيا بالاستهلاك والشراء يسلكه الفرد لا لنفسه وحسب، بل من أجل أصدقائه وعائلته أيضًا.

وكما أسلفنا، فالتخلّص من قيود الاستهلاكية قد لا يكون بالأمر الهينّ، نظرًا لأنّ آثارها لا تركزّ على
الفرد وحسب بل على المجتمعات ككلّ، ونحن بالنهاية مربوطون بمجتمعاتنا والأشخاص الآخرين
 مباشرة وغير مباشرة قد يعي لها العقل أو قد لا يعي. لذلك فنحنُ

ٍ
من حولنا، نتأثر ونؤثر بهم بطرق

 من الوعي بالذات وبالأساليب الاقتصادية التي تتعامل مع الأفراد وكأنها
ٍ
بحاجةٍ لمستوىً عميق وعال

قطعان مسيرّة لا تملك خيارها بنفسها.
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