
أفخــــاخٌ مُحكمــــة.. كيــــف تســــتغلّ المتــــاجر
حواسّنا وتدفعنا لإنفاق المال؟

, أغسطس  | كتبه غيداء أبو خيران

كثر الصناعات ديناميكيةً وازدهارًا في العالم. إذ تجمع بين الكثير من ياء واحدةً من أ تُعتبر صناعة الأز
الأنشطــــة مــــا بين الإنتــــاج وتحويــــل المــــواد الخــــام وصــــناعة المنتــــج النهــــائي مــــن ملابــــس وأحذيــــة
واكسسوارات. ويعدّ البيع والتسويق إحدى أهم الدعائم الهيكلية لهذا الصناعة ومفتاحها الرئيسيّ.

وبغض النظر عن نوع المتجر الذي تتجوّل فيه، كن موقنًا تمامًا بأنّ ثمّة خطة محكمةَ الوضع تحتوي
على العديد من الحيل الهندسية والسيكولوجية التي تمّ تصميمها ووضعها بدقّة وعناية فائقتين
كــبر مــن نقــودك، بــدءًا مــن الرائحــة ومــرورًا بــالألوان الــتي تراهــا والموســيقى الــتي لتجعلــك تنفــق قــدرًا أ
تسـمعها، وغيرهـا الكثـير مـن الأسـاليب الـتي تـؤثرّ علـى شعـورك وحواسّـك بطريقـةٍ لا واعيـة ودون أيّ

إدراكٍ أو ملاحظةٍ منك.

معظم المتاجر الكبيرة تجنّد عددًا من دارسي علم النفس والتسويق بهدف
كبر من  أ

ٍ
خلق بعض الإشارات الدقيقة التي تؤدي بنا إلى شراء المزيد وإنفاق قدر

المال

حاسة البصر: اللون والتصميم كفخ محكم

كثر ما تحاول تلك المتاجر التحايل عليه وخداعه هو حاسّة البصر لا ينبغي أن تستغرب إنْ قلنا أنّ أ
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ــد عــددًا مــن دارسي علــم النفــس والتسويــق بهــدف خلــق تلــك لــديك، معظــم المتــاجر الكــبيرة تجنّ
كبر من المال.  أ

ٍ
الإشارات الدقيقة التي يمكن للمتجر أنْ يحويها فتؤدي بنا إلى شراء المزيد وإنفاق قدر

تلـك الإشـارات والتفاصـيل الصـغيرة لهـا تـأثير كـبير علـى مـا نقـرر شراءه مـن جهـة، وعلـى مـدة الـوقت
الذي نرغب بقضائه داخل جدران المتجر من جهةٍ ثانية.

كثر العوامل المؤثرة على خيارات التسوّق لدينا تبعًا للنظرية التي تقول أنّ يمكن للّون أنْ يكون أحد أ
 يعكس غالبًا شعورًا معيّنًا ويمثّل حالةً مزاجية ما. فعلى سبيل المثال،  يكون اللون الأحمر

ٍ
كلّ لون

كثر نظرًا لأنه يحفّز الأفراد على اتخّاذ قراراتٍ مثيرة وسريعة، كذلك دائمًا هو اللون المرتبط بمبيعاتٍ أ
الأمــر بالنســبةِ للّــون البرتقــاليّ. أمّــا اللــون الأســود فيرســل بالعــادة إشــارةً ترتبــط بالأســعار العاليــة

والرفاهية المرتفعة.

وإلى جانب خِدع الألوان، فتعمل تلك المتاجر على الاستفادة من لا وعيك عن طريق إجبار المتسوّق
على الضياع بين جدران المتجر من خلال تصميمه بطريقةٍ تجعلك تمرّ على كافة أقسامه ما يمكنّك
كثر من قطعةٍ من رؤية احتمالاتٍ أخرى خا نطاق رغبتك أو حاجتك، وبالتالي ينتهي بكَ الأمر بأ

بين يديكَ على الرغم من أنكّ قد تكون قادمًا بهدف شراء شيءٍ ما بعينه.

واحـدة مـن الحيـل الأكـثر فعاليـةً هـي أنّ تلـك المتـاجر تقـدّم لـك نمطًـا كـاملاً تجـده أمـام عينيـك بكـلّ
وضوح؛ تذهب لشراء سترةٍ فتجد بجانبه حقيبةً تليق عليها، أو حذاءً مناسبًا لها، أو بنطالاً يكمّلها،
وفجـأةً تصـبح راغبًـا بكـلّ هـذه المجموعـة، فالهـدف مـن هـذا الأمـر هـو تحفيزك لتخيّـل ورؤيـة نفسـك
مرتديًا إياها، لذا تقدّم المتاجر الملابس بطريقة تجعل دماغك يقوم بهذه الاتصالات والتخيّلات دون

أن تدرك ذلك.

تعرض المتاجر لك نمطًا كاملاً من الثياب لتسهّل على دماغك تخيّل نفسك وأنتَ ترتديها



وهل فكرّتَ يومًا بالسبب الذي يدفع المتاجر الكبيرة لتقديم قطعها وسلعها بحيث تكون في متناول
يدك، تمسكها بسهولة وتلمسها قدر ما تشاء؟ الفكرة بسيطة. فقد توصلت الأبحاث إلى أنّ لمسكَ
كــثر. ولهــذا كــانت المتــاجر الــتي تُبقــي بضاعتهــا مطويــةً أو تلــك الــتي لقطعــة الثيــاب يرجّــح شراءك لهــا أ
 يساعدك بالحصول على القطعة من رفٍ ما، هي الأقل شراءً من تلك التي تجعل

ٍ
تعتمد على عامل

كبر في حال اختاروا ما أرادوه بأنفسهم، لا عن بضاعتها في متناول اليد، لأنّ الأفراد يشعرون براحةٍ أ
 مساعدة أحدٍ آخر.

ِ
طريق

 أساسيّ، كلما زاد الوقت الذي تقضيه قطعةٌ ما في يدك، زادت فرصة شرائكَ لها. هذا يعني
ٍ
وبشكل

 مـن الـوقت، مـا يعـني
ٍ
أنّ المتـاجر منظمـة بحيـث يمكنـك دائمًـا انتقـاء الأشيـاء بنفسـك وتأمّلهـا لبعـض

سقفًا نهائيًا مملوءًا بالخيارات التي تريد لمسها وتأملها والتفكير بمدى رغبتك بها وحاجتك إليها.

الرائحة كحيلةٍ غير مُعلنة

هــيَ قاعــدة بســيطة باختصــار: حواسّــنا تتجــاوز عقلنــا الــواعي، فــاحذر مــن الرائحــة. فقــد تشــمّ رائحــة
اللافنـدر وجـوز الهنـد، فيسرح عقلـك في تخيّلات الصـيف والـرحلات. وقـد تشـمّ رائحـة بـودرة أطفـال،
كثر. كما تميل المتاجر الفاخرة الراقية إلى كثر وأ فتشعر بالدفء تجاههم وتتحركّ مشاعرك اللطيفة أ
استخدام العطور الثقيلة التي تشي بسعرها الباهظ، الأمر الذي يجعلك ترى المنتجات أمامك مرغوبة
و متميزة.قد تكون ذلك بالفعل، لكنّ الشراء وإنفاق المال هو الفخّ، وما الرائحة سوى إحدى الطرق

المعبّدة التي تؤدي إليه.

كثر على ملابسهم  ما فننفق أ
ٍ
تحفّز الروائح مشاعرنا: نشمّ رائحة بودرة أطفال في متجر

ترتبط الروائح بالذاكرة ارتباطًا وثيقًا، لذلك يسعى خبراء التسويق إلى استحضار الذاكرة الصحيحة
الــتي تتعلّــق بــالمنتج للوصــول إلى الحالــة المزاجيــة الــتي تحفّــز الإنفــاق والــشراء. كمــا أنّ دور الرائحــة هنــا
يشبه إلى حد بعيد كيفية تصميم المتاجر للتلاعب بصرك. فهم يريدون خلق نمط حياةٍ كامل ليقدّموه



لك، سواء من خلال الألوان أو الروائح المبُهمة التي يستطيعون من خلالها إثارة المشاعر التي تتطابق
مع نمط الحياة ذاك. أنت تكاد لا تلاحظ هذا أبدًا، ولذلك دائمًا ما تنفق وتقع في أفخاخ التسوق.

الموسيقى والأغاني: كيف تحركّنا وتحركّ قراراتنا؟

تكمّل الأصوات التي تسمعها في المتجر الصورة التي يحاول المتجر إنتاجها. فعلى سبيل المثال، تميل
المتــاجر والمحلاّت الــتي تســتهدف الشبــاب إلى تشغيــل موســيقى وأغــاني البــوب الشعبيــة ذات الشهــرة
الكبيرة، في حين أن صائغًا راقيًا قد يشغّل الموسيقى الكلاسيكية القديمة. أما عن السبب الكامن وراء

ذلك، فالإجابة أيضًا مختصرة: الشعور.

الموسيقى مثيرة للمشاعر والعواطف، وهذا ما يريده التجّار وخبراء التسويق،
يريدونك أنْ تشعرَ بالأشياء لا أنْ تفكرّ بها

تمتلك الموسيقى قدرةً عالية على خلق شعور ما. لذا، ما تحاول المتاجر فعله بالموسيقى هو النقر على
العاطفة. الموسيقى مثيرة للمشاعر والعواطف، وهذا ما يريده التجّار وخبراء التسويق، يريدونك أنْ
تشعرَ بالأشياء لا أنْ تفكرّ بها، الأمر أشبه بمشاهدة فيلمٍ ما بدون أيّ موسيقى ومشاهدته ثانيةً مع

موسيقاه الصوتية.

ويذهــب الأمــر إلى أبعــد مــن ذلــك في بعــض الحــالات. فقــد أشــارت إحــدى الــدراسات الــتي أخرجتهــا
“المجلــة الأوروبيــة للبحــوث العلميــة” إلى أن الموســيقى الصاخبــة والعاليــة تحفّــز النــاس علــى التجــوّل
 أسرع، في حين أنّ الموسيقى البطيئة والهادئة تجعلهم يبقون مدةً

ٍ
والحركة بين أقسام المتجر بشكل

أطول. ويرى الخبراء أنّ كلّ قسمٍ يتطلّب إيقاعًا معيّنًا من الموسيقى، ففي بعض الأحيان ستتحرك
بسرعة، وفي غيرها قد تتباطئ أو تتوقف لبرهةٍ من الوقت، والنتيجة أنّ قد تنفق المزيد من المال في

 ما في المكان الصحيح.
ٍ
سماعك للحن

وبالنهاية، فالهدف الأساسي لأيّ متجر هو إنفاقك المزيد من المال، وواحدة من أهمّ وأفضل الحيل
يـق تصـميم وخلـق نمـط الحيـاة الـتي يلجـؤون إليهـا هـي مـن خلال تـوفير الراحـة العقليـة لـك عـن طر
 من الأوقات،

ٍ
 منك ولا شعور. فلا وعينا هو المحركّ في كثير

ٍ
الجاهز ووضعه في متناول يدك، دون وعي

لكــنّ معرفتــك بتلــك الخــدع والحِيــل قــد تكــون هــي بدايــة طريقــك للتحــرّر مــن ســطوة الاســتهلاكية
والرأسمالية التي تحاول التلاعب بنا وبخياراتنا.
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