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لا تعدّ الجمعة السوداء حدثًا جديدًا البتة، إذ يعود بدايةً إلى عام  حيث استخدمه البعض في
ولاية فيلادلفيا للتعبير عن حركة المرور المزعجة  التي تحدث في اليوم التالي لعيد الشكر، ثمّ ما لبث أنْ
حوّله تجّار التجزئة إلى حدثٍ يحقّقون من خلاله الأرباح الهائلة مستغلين عيد الشكر بوصفه مناسبةً

اجتماعية يجتمع عليها الكثيرون.

وفي حين كــان أمــر التســوّق المحمــوم هــذا شبــه مقتصر علــى بدايــة رأس الســنة والأعيــاد والاحتفــالات
ــه، إلا أنــه في العــشر ســنوات الأخــيرة أصــبحت مواســم التنزيلات والتســوّق تأخــذ أشكــالاً الخاصــة ب
مختلفـة وأسـماءً متنوعـة؛ فـإلى جـانب “الجمعـة السـوداء”، ظهـر لـدينا مـا يُعـرف بمصـطلح “الإثنين
السيبراني” أو “Cyber Monday“، وهو مصطلح تسويقي ليوم الاثنين الذي يلي عطلة عيد الشكر
في الولايات المتحدة استُخدم لأول مرة عام  وأصبح مع الوقت واحدًا من أشهر أيام التسوّق

الإلكتروني أو الأون لاين.

حمّى الدوبامين: نحنُ نحب الاندفاع والتهوّر

من الناحية العصبية، فإن الجواب الذي نبحثُ عنه هو الدوبامين. إذ أنّ فكرة حصولنا على شيء
جديد بصفقة جيّدة تعمل على تحفيز أدمغتنا وأجسادنا للتفاعل بإفراز هرمون الدوبامين وغيره من
الهرمونات المرتبطة بالاندفاع والسعادة والتواصل مع الآخرين والشعور بالرغبة بالتفاخر أمامهم لما
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حصلنا عليه مثل  السيروتونين والأوكسيتوسين.

الدوبامين الزائد هو المسؤول عن كلّ أنواع الإدمانات والأفعال غير المحسوبة
والمتهوّرة التي نقوم بها، تمامًا كما التسوّق المحموم في مواسم التنزيلات.

لكنّ المشكلة الأساسية فيما يتعلّق بالجمعة السوداء وغيرها من مواسم التنزيلات هي أنّ أدمغتنا
تركزّ فقط على إفراز الدوبامين، المسؤول عن الشعور بالحداثة والمغامرة والحصول على شيء جديد.
يحــدث الإفــراز بكميّــات كــبيرة تعمــل علــى تغييب هرمــون السيروتــونين المســؤول عن اتخــاذ القــرارات
بحكمة وفاعلية لإبقاء الأمور تحت السيطرة. وفي الواقع، الدوبامين الزائد هو المسؤول عن كلّ أنواع
الإدمانــات والأفعــال غــير المحسوبــة والمتهــوّرة الــتي نقــوم بهــا، تمامًــا كمــا التســوّق المحمــوم في مواســم

التنزيلات.

الخوف من تفويت الفرصة: اليوم سينقضي بسرعة!

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 عقولنـا سـتعطيه 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.

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
الخـوف مـن النـدم أو الشعـور بـالأسف في المسـتقبل هـو مـا مـا سـيحكم قراراتنـا ويقودهـا لـشراء مـا لا

نحتاجه، أيْ أنّ مشاعر الخوف من الندم هي المسيطرة في تلك اللحظات.

فالأمر كالآتي: قد ترى غرضًا بسعر  دولارًا في بداية الشهر دون أنْ يخطر ببالك أنْ تقتنيه، وما إن
 بالتفكير بأنكّ إن لم

ٍ
 لا واع

ٍ
تحلّ الجمعة السوداء ويصبح عليه خصمٌ بنسبة % حتى تصبح بشكل

 ذلك الغرض فإنك ستفوّته وتضيّع فرصة الحصول عليه بهذا السعر المنخفض.
ِ
تشتر

الخوف من الندم أو الشعور بالأسف في المستقبل يحكم قراراتنا ويقودها
لشراء ما لا نحتاجه

لكن بالحقيقة، فما يظهر لكَ بأنه أقلّ من السعر الأصلي، قد لا يكون كذلك أبدًا. فهذه هي الخدعة
الـتي تقـوم بهـا تلـك المتـاجر، أي أنّ الخصومـات الكـبيرة الـتي تراهـا في هـذه المواسـم مـن العـام هـي في
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الواقع مجرد خصومات بسيطة مقارنةً بالسعر الذي كان يُباع به المنتَج طوال العام.

وفي بعض الأحيان، قد ترفع المتاجر من سعر بضاعتها قبل موسم الخصومات بفترةٍ قصيرة، لتعود
% في ذلـك الموسـم بتخفيضهـا وإيهامنـا بأنهّـا تخضـع فعليًـا لخصومـاتٍ كـبيرة قـد تصـل إلى قيمـة

على سبيل المثال في حين أنّ الخصم قد لا يتعدّى الـ% عن السعر الأصلي.

كثر منه من الشراء في المحلات وربما 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.

الرغبة بالفخر والمنافسة: مجتمعات استهلاكية قائمة على المقارنة

 أســاسيّ علــى اســتغلال اثنتين مــن عواطفنــا الرئيســية:
ٍ
تعتمــد الحيَــل الــتي تعمــد إليهــا المتــاجر بشكــل

الفخر/الغرور والندم/الأسف. فمن جهةٍ، تحفّز مواسم التنزيلات رغبتنا في إبهار المحيطين من حولنا
ولفت انتباههم وشعورنا بالفخر والغرور أمامهم، وهذا أصلاً أحد الأسباب التي تدفعنا لشراء الجديد
 بات فيه الأفراد يقيّمون أنفسهم وينظرون إليها بناءً

ٍ
وامتلاكه حتى لو لم نكن بحاجته. ففي مجتمع

على ما يستهلكونه ويمتلكونه، يصبح الحسد ومقارنة النفس بالآخرين قوىً دافعة ومحركّة للنشاط
الاقتصادي.

 بات فيه الأفراد يقيّمون أنفسهم وينظرون إليها بناءً على ما
ٍ
في مجتمع

يستهلكونه ويمتلكونه، يصبح الحسد ومقارنة النفس بالآخرين قوىً دافعة
ومحركّة للنشاط الاقتصادي.

كما يرتبط الأمر أيضًا بشعورنا بالمنافسة مع من حولنا؛ فمعرفة أنك تتنافس مع الآخرين للحصول
يــد مــن رغبتــك في شرائهــا علــى ذلــك الغــرض أو تلــك القطعــة الــتي يهيّــأ لــك أنهــا الأخيرة المتبقيــة، يز
يــن هــو والمسارعــة في امتلاكهــا. بالنســبة لبعــض المســتهلكين يكــون الحصــول علــى الغــرض قبــل الآخر
الهدف، بغض النظر عن ماهيّته وقيمته الحقيقية. إلى جانب أنّ حشد المشترين في المتجر الواحد يعزّز
مــن قيمــة التنافســية لــديهم ويتركـّـز تفكيرهــم حــول أنهّــم إنْ لم يحصــلوا علــى ذلــك الغــرض فغيرهــم

يسعى في اللحظة ذاتها للحصول عليه.

عوضًا عن أنّ الجوّ الفوضوي الذي ينشأ في تلك المتاجر بفعل الحشود الكبيرة يقلّل من قدرة الفرد
علـى التفكـير المنطقـيّ في القيمـة الحقيقيـة لمـا يشتريـه ولحـاجته الفعليـة إليـه. كمـا أنّ الترويـج الضخـم
لفكرة أنّ الخصومات تستمرّ ليومٍ واحدٍ فقط سينتهي سريعًا، تؤثرّ أيضًا على عملية صنع القرار الذي

يرتبط بفكرة الخوف من الندم المستقبليّ في حال ضياع الفرصة. 

الجوّ الفوضوي الذي ينشأ في تلك المتاجر بفعل الحشود الكبيرة يقلّل من قدرة الفرد على التفكير
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المنطقيّ في القيمة الحقيقية لما يشتريه ولحاجته الفعلية إليه

كيف تنجو بنفسك من كلّ تلك الأفخاخ التسويقية؟

يعدّ الندم والشعور بالفخر أهم المشاعر التي تسيطر على الشخص بعد الشراء، فأنتَ إما أنْ تندم
لشرائك ما اشتريته أو أنك ستشعر بالفخر والغرور لأنك اشتريته، لكنّك في اللحظة نفسها ستبقى
يْن المتنـاقضين، دون أنْ تـدري بنـاءً علـى أيهمـا سـتختار قـرارك بـالشراء أو متأرجحًـا بين هذيـن الشعـور
عدمه. وبما أننّا كمستهلكين غير قادرين على التنبؤ بالنتائج المستقبلية لقراراتنا الاستهلاكية، إلا أننّا
قادرون من خلال “ذاكرتنا العاطفية” على التنبؤ بتلك النتائج استنادًا إلى القرارات التي اتخذناها في

المرات السابقة والمشاعر المرتبطة بها.

يـات المـرة الماضيـة الـتي تسـوّقت فيهـا وسـؤالك عـن كيفيـة شعـورك لذلـك قـد يكـون استرجاعـك لذكر
تجاه ما تسوّقته بعد فترةٍ من الزمن، وإسقاطك لذلك الشعور على الغرض الذي ترغب في شرائه
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 والمجتمعات بحيله وخدعه القذرة التي لا تهدف لشيءٍ سوى لجعل الفرد
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