
کدام رنگ‌ها مشتری را وادار به خرید می‌کنند؟ )روانشناسی
رنگ‌ها در فروش(

آیا تا به حال از خود پرسیده‌اید چرا دکمه‌ی »تخفیف ویژه« در اکثر سایت‌ها قرمز است؟ چرا بانک‌ها و شرکت‌های بیمه
همیشه از رنگ آبی استفاده می‌کنند؟ و چرا برندهای بسیار لوکس و گران‌قیمت عاشق رنگ مشکی هستند؟

ما انسان‌ها فکر می‌کنیم خریدهایمان کاملاً منطقی و بر اساس حساب‌وکتاب است، اما علم عصب‌شناسی ثابت کرده
که ۹۰ درصدِ تصمیماتِ خریدِ ما در ضمیر ناخودآگاه و بر اساسِ »احساسات« گرفته می‌شود. یکی از قدرتمندترین
ابزارهایی که این احساسات را دستکاری می‌کند، »رنگ‌ها« هستند. چشمانِ مشتری قبل از اینکه قیمت را بخواند یا
کیفیت را بررسی کند، رنگِ محصول، بسته‌بندی یا سایتِ شما را می‌بیند و در کسری از ثانیه تصمیم می‌گیرد که به شما
اعتماد کند یا نه. در این مقاله می‌خواهیم خیلی ساده و خودمانی، واردِ مغزِ مشتری شویم و ببینیم هر رنگ دقیقاً چه

دکمه‌ای را در ذهنِ او فشار می‌دهد.

فهرست سریع:

#چرا-چشمها-قبل-از-مغز-خرید-میکنند
#قرمز-پادشاه-حراجیها-و-تصمیمات-هیجانی

#آبی-رنگ-اعتماد-امنیت-و-جیبهای-پرپول
#سبز-از-سلامتی-بدن-تا-سلامتی-حساب-بانکی

#مشکی-راز-گرانفروشی-و-برندهای-لاکچری
#زرد-و-نارنجی-دکمه-جادویی-برای-کلیک-کردن

#قانون-تضاد-رنگها-به-تنهایی-کار-نمیکنند

چرا چشم‌ها قبل از مغز خرید می‌کنند؟
وقتی مشتری وارد مغازه‌ی شما می‌شود یا وب‌سایتتان را باز می‌کند، مغزِ او با حجمِ عظیمی از اطلاعات روبه‌رو
می‌شود. مغز برای اینکه خسته نشود، از فیلترهای بصری استفاده می‌کند. تحقیقات نشان می‌دهد که رنگ‌ها می‌توانند

تا ۸۰ درصد روی »شناختِ برند« تاثیر بگذارند.

شما نمی‌توانید یک محصولِ شاد و کودکانه را در یک بسته‌بندیِ خاکستری و تیره بفروشید، چون مغزِ مشتری دچارِ تضاد
می‌شود و ناخودآگاه از خرید منصرف می‌گردد. هر رنگ فرکانس و پیامِ پنهانِ خودش را دارد. اگر شما زبانِ این رنگ‌ها را
بلد نباشید، دقیقاً شبیه به فروشنده‌ای هستید که با مشتریِ ژاپنی در حالِ صحبت کردن به زبانِ فارسی است؛ هرچقدر

هم که محصولتان عالی باشد، او حرفِ شما را نمی‌فهمد!

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر در کنار رنگ‌ها، می‌خواهید با زبانِ بی‌صدای بدن هم مشتری را جذب کنید،
خواندن مقاله دست‌ها و چشم‌های ما در مذاکره چه پیامی می‌دهند؟ را از دست ندهید.

قرمز؛ پادشاهِ حراجی‌ها و تصمیمات هیجانی
رنگ قرمز در طبیعت نشانه‌ی خطر، خون و آتش است. وقتی انسان رنگ قرمز را می‌بیند، ضربانِ قلبش بالا می‌رود و

آدرنالین در خونش ترشح می‌شود.

در دنیای فروش، قرمز رنگِ »فوریت و هیجان« است. وقتی شما کلمه‌ی "حراجِ آخر فصل" یا "تخفیف ۵۰ درصد" را با
رنگ قرمز می‌نویسید، در واقع دارید به مغزِ مشتری پیام می‌دهید که: "عجله کن! زمان دارد تمام می‌شود! اگر الان
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نخری این فرصتِ طلایی را از دست می‌دهی." به همین دلیل است که اکثرِ رستوران‌های فست‌فود )مثل مک‌دونالد( از
رنگ قرمز استفاده می‌کنند؛ چون قرمز اشتهای آدم‌ها را تحریک می‌کند و به آن‌ها القا می‌کند که سریع‌تر غذا بخورند و

میز را برای نفرِ بعدی خالی کنند!

کجا از قرمز استفاده کنیم؟ برای دکمه‌های »خرید«، برچسب‌های »تخفیف ویژه«، و زمان‌هایی که می‌خواهید
مشتری بدونِ فکر کردن و به صورتِ احساسی )Impulse Buying( دست به جیب شود.

آبی؛ رنگِ اعتماد، امنیت و جیب‌های پرپول
اگر دقت کرده باشید، لوگوی بیشترِ بانک‌ها، شرکت‌های بیمه، بیمارستان‌ها و شبکه‌های اجتماعیِ بزرگ )مثل لینکدین و

تلگرام( آبی‌رنگ است. چرا؟

آبی رنگِ آسمان و اقیانوس است؛ چیزهایی که در طبیعت همیشه ثابت و آرام‌بخش هستند. رنگِ آبی ضربانِ قلب را
پایین می‌آورد و احساسِ »اعتماد، امنیت و وفاداری« را به شدت تقویت می‌کند. وقتی شما می‌خواهید مشتری پولِ
زیادی به شما بدهد یا اطلاعاتِ مهمش را در سایتِ شما ثبت کند، او باید به شما اعتمادِ کامل داشته باشد. هیچ‌کس

حاضر نیست پولش را در یک بانک با لوگوی قرمزرنگ پس‌انداز کند، چون قرمز حسِ خطر و بی‌ثباتی می‌دهد!

کجا از آبی استفاده کنیم؟ اگر کارِ شما فروشِ خدماتِ مشاوره‌ای، فروشِ محصولاتِ گران‌قیمتِ سازمانی )B2B(، یا
کارهای پزشکی و مالی است، رنگ آبی به مشتریِ شما می‌گوید: "پولِ تو پیشِ من در امان است و ما یک شرکتِ کاملاً

حرفه‌ای هستیم."

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: خیلی از فروشندگان با وجود جلبِ اعتماد مشتری، در لحظه‌ی آخر برای گرفتن پول
خجالت می‌کشند! برای رفع این مشکل مقاله ترس از درخواست پول؛ چرا خجالت می‌کشید قیمت بدهید؟

را حتماً مرور کنید.

سبز؛ از سلامتیِ بدن تا سلامتیِ حساب بانکی
سبز، راحت‌ترین رنگ برای پردازش در چشمِ انسان است. این رنگ دو معنایِ بسیار قدرتمند و متفاوت در ذهنِ مشتری

دارد:

۱. طبیعت و سلامتی: اگر محصولِ شما ارگانیک است، اگر غذای سالم می‌فروشید، یا اگر محصولاتِ مراقبت از پوست
و مو دارید، رنگ سبز به مشتری القا می‌کند که محصولِ شما هیچ ضرری ندارد و کاملاً طبیعی است )دقیقاً به همین
دلیل است که داروخانه‌ها از رنگ سبز استفاده می‌کنند(. ۲. پول و ثروت: در بسیاری از فرهنگ‌ها )به خصوص به خاطر

رنگِ دلار(، سبز نمادِ ثروت و رشدِ مالی است.

کجا از سبز استفاده کنیم؟ اگر دوره‌های آموزشیِ افزایش درآمد می‌فروشید، یا اگر کسب‌وکارِ شما مربوط به محیط
زیست، سلامتی و آرامشِ روان است، رنگ سبز بهترین انتخاب برای آرام کردنِ ذهنِ مشتری و باز کردنِ گاردِ دفاعیِ

اوست.

مشکی؛ رازِ گران‌فروشی و برندهای لاکچری
رنگ مشکی در دنیای فروش یک شمشیرِ دولبه است؛ اگر بلد نباشید از آن استفاده کنید، سایت یا مغازه‌تان شبیه به
مراسمِ عزاداری می‌شود! اما اگر درست استفاده شود، هیچ رنگی به اندازه‌ی مشکی نمی‌تواند »قدرت، تجمل و

انحصار« را به رخ بکشد.
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به برندهای لوکس نگاه کنید؛ پرادا، گوچی، ماشین‌های گران‌قیمت و حتی کارت‌های بانکیِ ویژه )Black Cards(. رنگ
مشکی به مشتری می‌گوید: "محصولِ ما برای همه نیست؛ فقط آدم‌های خاص و ثروتمند می‌توانند از ما خرید کنند."
مشکی وزنِ بصریِ بالایی دارد و باعث می‌شود محصولات در کنارِ آن، بسیار گران‌تر و باکیفیت‌تر از چیزی که هستند به

نظر برسند.

کجا از مشکی استفاده کنیم؟ اگر جواهرات، ساعت‌های مارک‌دار، لباس‌های شبِ گران‌قیمت یا خدماتِ فوق‌العاده
ویژه )VIP( می‌فروشید، استفاده از پس‌زمینه‌ی مشکی با نوشته‌های طلایی یا سفید، ارزشِ محصولِ شما را در ذهنِ

مشتری چند برابر می‌کند و دیگر کسی سرِ قیمت با شما چانه نمی‌زند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر می‌خواهید در زمان فروشِ محصولاتِ گران‌قیمت در دامِ تخفیف دادن‌های بی‌مورد
نیفتید، مقاله چطور مذاکره کنیم تا سرمان کلاه نرود؟ )۴ تکنیک برنده شدن( را در سایت بخوانید.

زرد و نارنجی؛ دکمه‌ی جادویی برای کلیک کردن
زرد و نارنجی رنگ‌های خورشید، جوانی، شادی و انرژی هستند. این رنگ‌ها در چشمِ انسان بسیار سریع دیده می‌شوند

)به همین دلیل تابلوهای خطر و تاکسی‌ها زرد هستند(.

در روانشناسیِ فروش، رنگ نارنجی رنگِ »اقدام به کار یا Call To Action« است. وقتی شما یک دکمه‌ی
نارنجی‌رنگ در سایتتان می‌گذارید که روی آن نوشته "همین الان ثبت‌نام کنید"، مغزِ مشتری یک حسِ بازیگوشی و
هیجان دریافت می‌کند. سایتِ بزرگِ آمازون )Amazon( سال‌هاست که برای دکمه‌ی "افزودن به سبد خرید" از رنگ‌های
طیفِ زرد و نارنجی استفاده می‌کند، چون این رنگ‌ها بدونِ اینکه حسِ خطرِ رنگِ قرمز را داشته باشند، مشتری را وادار به

واکنش می‌کنند.

کجا از زرد و نارنجی استفاده کنیم؟ برای دکمه‌های خرید، بنرهای ثبت‌نام، و زمان‌هایی که با قشرِ جوان، کودکان یا
محصولاتِ سرگرم‌کننده و ارزان‌قیمت سروکار دارید.

قانون تضاد )Isolation Effect(؛ رنگ‌ها به تنهایی کار نمی‌کنند!
بسیاری از افراد بعد از خواندن درباره‌ی رنگ‌ها می‌گویند: "خب، پس من از فردا تمامِ دکمه‌های سایتم را قرمز و نارنجی

می‌کنم تا فروشم منفجر شود!" اما این کار یک اشتباهِ مرگبار است!

در روانشناسی رنگ‌ها، قانونی وجود دارد به نامِ اثر انزوا )Isolation Effect(. این قانون می‌گوید: »هر چیزی که
بیشتر از بقیه‌ی محیط متمایز باشد، بیشتر در ذهن می‌ماند.« اگر سایتِ شما یا دکورِ مغازه‌تان کاملاً قرمز باشد، یک
دکمه‌ی قرمزِ دیگر اصلاً دیده نمی‌شود! رازِ موفقیت در انتخابِ رنگ، ایجادِ »تضادِ هوشمندانه« است. اگر پس‌زمینه‌ی
سایتِ شما آبی و سفیدِ ملایم است، یک دکمه‌ی خریدِ نارنجیِ درخشان در وسطِ صفحه، مثلِ یک آهنربا چشمِ مشتری
را به سمتِ خودش می‌کشد. شما باید یک رنگِ اصلی )برای اعتمادسازی( و یک رنگِ متضاد )برای وادار کردن مشتری

به اقدام( داشته باشید.

�� "رنگ‌ها زمانی تبدیل به پول می‌شوند که مسیرِ چشمِ مشتری را به سمتِ مهم‌ترین بخشِ
کسب‌وکارِ شما )دکمه پرداخت( هدایت کنند؛ در غیر این صورت، فقط یک نقاشیِ زیبا خلق کرده‌اید."

— احسان جعفری

دانستنِ روانشناسی رنگ‌ها به تنهایی معجزه نمی‌کند، اما اگر محصولِ باکیفیتی دارید و محتوایِ خوبی تولید کرده‌اید،
رنگِ درست دقیقاً همان ضربه‌ی آخری است که مشتریِ مردد را به یک خریدارِ قطعی تبدیل می‌کند. سعی کنید به جایِ
سلیقه‌ی شخصیِ خودتان، همیشه دنیا را از دریچه‌ی چشمِ مشتریانِ هدفتان ببینید. اگر مشتریِ شما یک مدیرعامل
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است، با آبی و مشکی با او حرف بزنید؛ و اگر مشتریِ شما یک نوجوانِ پرانرژی است، با نارنجی و زرد به استقبالش
بروید.

�� ۳ کاری که همین امروز باید در کسب‌وکارتان انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. همین امروز سایت یا پیجِ کاری‌تان را باز کنید و ببینید دکمه‌های خرید یا لینک‌های مهمِ شما چه رنگی هستند.

آیا در پس‌زمینه گم شده‌اند؟ آن‌ها را به یک رنگِ متضاد )مثل نارنجی یا قرمز( تغییر دهید.
۲. بررسی کنید که آیا رنگ‌های اصلیِ کسب‌وکارِ شما با ماهیتِ محصولتان هم‌خوانی دارد؟ )مثلاً اگر خدمات

روانشناسی دارید اما رنگِ اصلی‌تان قرمز است، همین امروز آن را به سبز یا آبیِ ملایم تغییر دهید(.
۳. در بنرِ تبلیغاتیِ بعدیِ خود، کلماتِ مربوط به تخفیف یا زمانِ محدود را حتماً با یک باکسِ قرمزرنگ برجسته کنید تا

حسِ فوریت را به مخاطب القا کنید.

بسیاری از کسب‌وکارها با وجودِ داشتنِ محصولاتِ فوق‌العاده و هزینه‌های زیاد برای تبلیغات، باز هم
نمی‌توانند از مشتریانِ خود پول بگیرند؛ چون هویتِ بصری و استراتژی‌های ارتباطیِ آن‌ها پر از
خطاهای روانشناختی است. بررسی و بهینه‌سازیِ قیفِ فروش، رنگ‌سازمانی و تکنیک‌های

متقاعدسازی در کنار یک متخصص و استراتژیستِ کسب‌وکار، می‌تواند سوراخ‌های پنهانِ فروشِ
شما را ببندد و نرخِ تبدیلِ شما را به طرز چشمگیری افزایش دهد.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا رنگِ خاصی وجود دارد که به طور تضمینی برای همه‌ی کسب‌وکارها جواب بدهد؟ خیر، هیچ رنگِ
جادوییِ جهان‌شمولی وجود ندارد! انتخابِ رنگِ برنده، ۱۰۰ درصد به "نوع محصول" و "مخاطبِ هدف" شما بستگی دارد.
رنگِ صورتی برای یک مغازه‌ی اسباب‌بازی‌فروشیِ دخترانه فوق‌العاده است، اما همین رنگ اگر برای لوگوی یک شرکتِ

فروشِ تجهیزاتِ صنعتی استفاده شود، باعثِ نابودیِ اعتبارِ آن برند خواهد شد.

۲. اگر از ترکیبِ چند رنگ در سایتم استفاده کنم بهتر نیست؟ استفاده از رنگ‌های زیاد )بیشتر از ۳ رنگِ اصلی(،
مغزِ مشتری را به شدت خسته و گیج می‌کند. وقتی همه‌چیز رنگارنگ باشد، دیگر هیچ‌چیزِ مهمی به چشم نمی‌آید.
قانونِ استاندارد در طراحی )قانون ۶۰-۳۰-۱۰( می‌گوید: ۶۰ درصد فضا باید یک رنگِ خنثی )مثل سفید یا خاکستریِ
روشن( باشد، ۳۰ درصد رنگِ اصلیِ برندِ شما )مثل آبی( و تنها ۱۰ درصد رنگِ متضاد و تند )مثل نارنجی( برای دکمه‌های

خرید باشد.

۳. چرا بعضی از برندهای معروف از رنگ‌هایی استفاده می‌کنند که با این قوانین هم‌خوانی ندارد؟ برندهای
بسیار غول‌پیکر )مثل اپل یا کوکاکولا( سال‌ها پیش هویتِ خود را ساخته‌اند و حالا خودشان تبدیل به قانون شده‌اند! آن‌ها
بودجه‌های میلیاردی برای جا انداختنِ رنگِ خودشان خرج کرده‌اند. اما برای کسب‌وکارهای کوچک و متوسط که بودجه‌ی
تبلیغاتیِ محدودی دارند، بهترین و امن‌ترین راه این است که با سیستمِ پردازشِ طبیعیِ مغزِ انسان )روانشناسی رنگ‌ها(

هم‌مسیر شوند تا سریع‌تر اعتمادِ مشتری را جلب کنند.
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