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هر گاه فراگردي را چندين بار تكرار آنيم و هر بار از نتيجه آن راضي باشيم ، بـه نقطـه اي                      : عادت  تعریف  

عادت جستجوي اطلاعات و ارزشيابي گزينه هـاي انتخـابي          . دست مي يابيم آه عادت ناميده مي شود       

دو مزيـت عمـده بـراي مـصرف آننـده      خريد از روي عـادت      . محدود و يا آاملاً آنها را از دور خارج مي آند          را  

خريد يـك محـصول مـشابه     . مي آند  تصميم گيري را آسان-2 خطر آردن را آاهش مي دهد ، – 1: دارد  

  . در دفعات متعدد ، خطر شكست آن محصول و ضرر هاي مالي خريد هاي مهم را آاهش مي دهد 

روي عادت از محصول آنـان اسـتفاده        روشن است آه تبليغ آنندگان ، خواهان مصرف آنندگاني اند آه از             

  .مي آنند 

  يك نيروي دروني نا مرئي است آه موجب تحريك و بروز يك پاسخ رفتاري مي شود : انگيزه 

  .نيرو هاي بنياديني آه فرد را براي انجام دادن آار و يا خواستن چيزي بر مي انگيزاند : نياز ها 

وختـه شـده اسـت ، احـساسي آـه نـسبت بـه يـك                 يك نگرش از حالتي از پـيش آمـادگي آم         : نگرش ها   

يـك نگـرش بـر برخـي از موضـوعاتي           . شيء،يك فرد ويا يك نظر داريد ومنجر به رفتـار معينـي مـي شـود                 

  .متمرآز مي شود آه نقطه آانوني باورها و احساس هاي شما را مي سازد 

 ءارزشيابي مـصرف آننـدگان   نگرش ها براي دست اندرآاران تبليغات اهميت دارند ، زيرا آن ها براي نحوه           

  .از محصولات تأثير مي گذارند 

تمامي اين عوامل فردي و روان شناختي در تعامل با يكديگر ، شخـصيت يگانـه شـما را مـي            : شخصيت  

چگونگي نگـاه   . شخصيت به دسته اي از صفات اطلاق مي شود آه يك فرد را متمايز مي سازد                 . سازد  

سير شـما از آنچـه در اطرافتـان مـي گـذرد ، چگـونگي پاسـخ هـاي                    ف ـشما بـه دنيـا ، چگـونگي ادراك و ت          

عقلاني و عاطفي وچگونگي شكل دادن به عقايد ونگرش هاي شـما تمامـأدر شخـصيت شـما مـنعكس              

  .شخصيت شما ، همان چيزي است آه از شما يك فرد مي سازد . مي شود 

  :رفتار خريد 

روي مي دهد آه مصرف آننـده ،نيـاز         ني  اولين مرحله ،يعني تشخيص نياز ، زما      : تشخيص نياز    -1

اين نياز بر حسب اهميت يا جديت ممكن است تغيير آند         . به يك محصول را تشخيص مي دهد        

  .هدف تبليغ آننده در اين مرحله ، آن است آه اين نياز را فعال يا برانگيخته آند . 

وانــدغير ايــن جــستجو مــي ت. مرحلــه دوم ، جــستجوي اطلاعــات اســت : جــستجوي اطلاعــات  -2

نظير خواندن آگهي ها و مقالاتي آـه اتفاقـأ توجـه شـما را جلـب مـي آنـد و يـا                 . رسمي باشد   

 .رسمي باشد 

در ايـن مرحلـه ، شـروع بـه          . مرحله سوم ،ارزشيابي و مقايسه اسـت        : ارزش يابي و مقايسه      -3

 و فهرسـت انتخـاب هايمـان رابـه          مقايسه محـصول هـاي مختلـف و آيفيـت هـاي آنهـا ميكنـيم                 

 .تعدادي آه عملي باشد ،آاهش مي دهيم 

تبليغات ، در اين فراگرد ارزشيابي ، از آن جهت اهميت دارد آه در رتبه بندي محصول هـا بـر اسـاس     

  .آيفيتشان به ما آمك مي آند 

ن محـصول در  اي ـ. مرحله چهارم ،انتخاب محل خريد است :  انتخاب محل خريد و تصميم به خريد   – 4

  آجا يافت مي شود ؟



آخرين گام پـس از ايـن فراگـرد ، نقطـه اي اسـت آـه از آن جـا ملاحظـه                       : يد   ارزشيابي پس از خر    -5

محـصولي را مـي خـريم ، بـه        به محـض آن آـه       . مجدد و توجيه خريد خود براي خود راآغاز مي آنيم           

آيا اين محصول ،   . ما شروع مي شود     ژه اگر از نوع مهم باشد ، مشغوليت ارزشيابي پس از خريد                   وي

پذيرفتني است ؟ اين عمل تعيين مي آند آه مـا آن محـصول را مجـددأخواهيم خريـد و يـا حتـي آن                         

  .راپس خواهيم داد 

حتي قبل از گشودن بسته بندي يا استفاده از محصول ، ممكن اسـت نـسبت بـه عقـل خريـد خـود                 

بـسياري از مـصرف     . مي گويند    1نس پس از خريد     به اين شك ، عدم تجا     . مشكوك و يا نگران شويد      

آنندگان ، حتي پس از خريد، در باره محصول خريداري شده ، مطالعه مـي آننـد تـا تـصميم خـود را                         

تبليغاتي مانند آنچه بر روي بسته بندي به چاپ مـي رسـد ، بـا بيـان مجـدد                    . براي خود توجيه آنند     

 عدم تجانس پس از خريد آمك     شخصه ف به آاهش   آيفيت ها و تائيد محبوبيت محصول يا علامت م        

  .مي آنند 

تنها چيزي آه مي دانيم آن اسـت  . تبليغات چگونه عمل مي آند ؟ اين ، سوألي بس پيچيده است        

آه تبليغات ممكن است تعدادي از پيام ها را در تعدادي از حوزه ها به طور همزمان ف با ايجاد ارتباط 

ان با آگاهي از يك نكته تبليغي ، ممكن است عقيده اي مطلوب يا نا               براي مثال ، همزم   . منتقل آند   

و تاثير پيام هم بر حوزه ء دانسته ها         . مطلوب نسبت به آالاي تبليغ شده در ذهن شما شكل گيرد            

  .هم علايق ، ميتواند همزما ن صورت گيرد 

د شـد آـه     چگونگي عمل تبليغات بـر حـسب چهـار مقولـه اساسـي روان شـناختي ، تحليـل خواه ـ                   

  .ادراك ، آگاهي ، فهم ، ترغيب : عبارتند از 

 


