
お客さんが反応するキーワードを探る

雑誌、セレクトショップ
ある要素があるだけで思考が停止して、無条件で反応をするカチッサー

変化をそれだけ嫌う

迷わせないために何が出来るか？選択肢が増えると選べなくなる
人間が非合理な選択をするのはなぜか？手っ取り早い方法に賭ける

誰でもできますよ、簡単に出来ますよ考えることを嫌がる

１日１５分の作業で１０万円を…手間ひまかけることを避けたがる
情弱人間のバイアスを利用する事が出来る利益を得るのは誰か

クロスセル

アップセル
相手の力を利用して相手の意志を動かす柔道

第一章

なぜか高額商品をその後購入

しょぼいかもしれない無料オファーを登録させる

チラシ：学べるFX講座をプレゼント
しょぼい本を売る

しょぼいサンプルを無料で配る不均衡の発生

質問にしっかり答えてくれたからこの日とから買おう顧客対応以外ではあまり使わない

１ヶ月立って売れなかったら1000円下げてみる

ゲーム理論
初回オファーを高目に設定

相手がオファーに対して拒否反応を示したら、
条件を融和し譲歩する姿勢を示す

ドア・イン・ザ・フェイス・テクニック

防衛法返報性というゲームから抜け出す要らないものは無料でも受け取らない

返報性第二章

価格が安い

状態が良い

付属品が揃っている

ゲーム、CD、家電動作が確認してある

FBAは購入後３０日間返品ができる保証がある

小さなYESをどんどん盛り込む

大きなYES=購買小さなYESが大きなYESに

フット・イン・ザ・ドア・テクニック

しかし”それ”がお店で売っていない

子どもとの約束を破ることは親としての権威や
信頼を失い事になる

それでもなんとしても手に入れたいという思いが上回り、プ
レミアムを払ってネットで手に入れようとする

商品の価格は需要と供給で決まるので、こうい
った商品は定価以上の価格になりやすい

子供に買うと自分の口で約束をしているので、
その約束に反する行動は取れなくなる

クリスマスにこれを買うと子どもと約束をする親の心理クリスマス商戦はなぜ凄まじく売れるのか？

質問をさせる

この商品を購入するために支払って下さい（完
全にこの通りにはならないが…）

財布を取り出して下さい次に左ポケットに手を入れて下さいまず右手を上げて下さいYESと言わせやすい行動を取らせていく
行動にコミットを取らせる

広告とは教育である（デイビッドオグルヴィ）

NG:安くてすぐに発送するので買って下さい

GOOD:商品の動作も確認してくれているし、保証も
あるから最安値じゃないけどこの人から買おう

いかに自発的に商品の価値に気がついてもらうか？
人に決められて決断した行動よりも、自分で決
めて行動したことを重視する

胃が重たくなったり、痛くなったりする侬걥߀߁߂߃߄߅߆߇߈߉ߊߋߌߍߎߏߐߑߒߓߔߕߖߗߘߙߚߛߜߝߞߟߠߡߢߣߤߥߦߧߨߩߪ߲߫߬߭߮߯߰߱߳ߴߵ߶߷߸߹ߺĀ䦀ഋ 体からのサイン

心からのサイン
違和感の正体体のサイン

防衛法
一貫性を仕掛けられていると気がついたら感情
をニュートラルに戻す

感情や信念は行動から生まれる人の行動の原理

コミットメントと一貫性第三章

今まで1000個以上売れました

昨日から24時間でこれだけ売れています
人は他人がどう思うかにもとづいて、物事が正しいか決める原理

あの誰々さんも推薦しています

オックスフォード大学の研究でこのことは科学
的に証明されており

巨人の肩に乗るという感覚社会的賢威の力を使う

ほとんどの個人は社会的な権力を保有しない

個人の影響力が弱い時

そんなに緊急事態であれば他の誰かがすでに警
察に電話をしているだろう

助けを求めている人を誰も助けない心理
1人で決断できない時に他人の評価を人は使う

交通事故の報道が出ると、別の地域でもなぜか交通事故が増える

いじめのニュースが報道されると、他の地域で
もいじめの問題が明るみに

自殺、DV、空き巣

社会的賢威で示されたことを真似をしやすくなる

防衛法
本来はフィルターをニュートラルにして社会的
賢威から身を防衛しないといけない

新聞やTBという社会賢威が示すデータには重みがある

インダイレクトインフルエンス

社会的証明第四章

外見

自分と共通すること類似性

褒めてくれることお世辞

毎日同じクラスで勉強すると価値観が合わなく
てもそれなりに仲良くなれた理由

トレンドサイト更新してたらうっかりファンに
なってしまったアイドル

接触回数

旅行

合宿

大学での研究活動

サークルのイベントへの出店準備を一緒にやった

共通の経験

あなたを好きになる理由

AKBが好きな人はAKBのスキャンダルニュースは聞きたくない

タバコ吸ってる人にやめたほうがいいよと言っても無駄な理由

ギャンブル好きの人にギャンブル辞めようよと
教育をしても効果がない理由

仮に相手を思って知らせてあげても深いであれ
ばそれを人は拒絶する

不快な情報を知らせる人嫌いになる理由

地元

同じ高校

同じアーティストが好き

自分と共通する事があるなぜ特定のスポーツチームを応援するのか

防衛法
好意を利用したバイアスの罠にハマっていると
気がついたら感情をニュートラルにする

好意第五章

サブプライム

電力会社

産地偽装

モラルハザードと知っても会社からの命令を破れない社員

盲目的にこれらに服従をする会社、上司、担当教授

警備会社の制服は威圧感を与える

仕立ての良いスーツは仕事が出来そうな印象を与える
服装

宝石

自動車
装飾品

防衛法賢威の力を使って主張を通そうしていないか判断するポジショントーク、シグナリング

権威第六章

バイアス発生人は手に入りにくくなると、対象が基調なものに思えてくる

失う痛みは何かを得るよりも大きなものとして認識をされるプロスペクト理論

緊急性を出すことで冷静な判断機能を奪う
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時間制限

情報にアクセスできなくなると人はそれに以前
よりもアクセスしたくなる

検閲

どうやって希少性を高める構造をリサーチ、仕
入れの段階から作りこむか？

希少性の高さを感じさせることが出来れば、価
値を感じてもらいやすくなる

防衛法本当にそれが必要なのか考えなおす

希少性第七章

相手の外観や第一印象でその人のこと判断する思考のショートカット

全ての情報を適切に処理することは難しい情報が多すぎる
手っ取り早い影響力第八章

影響力の武器
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