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Alle
    regte voorbehou.
  




  

    
Enige
    oortreding sal volgens die wet nagejaag word.
  






  

    
Geen
    deel van hierdie publikasie mag gereproduseer, gestoor word in
    'n
    herwinningstelsel, of oorgedra word in enige vorm of met enige
    middel, elektronies, meganies, fotokopie, opname, skandering of
    andersins, behalwe soos toegelaat deur die wet van die EU en
    die VSA.
  






  

    
Stefano
    Calicchio mag teen betaling toestemming verleen vir die
    reproduksie
    van 'n gedeelte wat nie meer as 'n vyftiende van hierdie volume
    is
    nie. Aanvrae moet gestuur word na die volgende
    e-posadres:
  






  

    
calmail@hotmail.it
  






  

    
Inligting
    oor kopiereg
  






  

    
Skrywer:
    Stefano Calicchio
  






  

    
Kopiereg:
    © Standaardlisensie - Alle regte op die werk is voorbehou. Die
    gebruikte beelde is in die openbare domein.
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Hierdie
  boek is geskryf om eenvoudige, praktiese en effektiewe antwoorde
  te
  bied op die belangrikste vrae rakende neuro-bemarking en sy
  verwante
  invloede in die neuro-ekonomie-tak.






  
Die
  doelwit: om die leser 'n goeie begrip van die onderwerp te gee
  deur
  'n teks wat kort genoeg is om die lees af te handel in die vele
  oomblikke van wag en stilstaan gedurende die dag.






  
Dit
  is gerig op almal wat omvattende inligting oor neuro-bemarking
  moet
  bekom, maar dit kan ook as 'n opsommende teks deur ervare
  gebruikers
  gebruik word, naamlik deur diegene wat die onderwerp reeds in die
  verlede bestudeer het. Meer ervare lesers kan dus die
  belangrikste
  praktiese punte weer oorsien.






  
Om
  die begrip en aanleer van die behandelde onderwerpe te bevorder,
  word
  die sokratiese metode en die metode van assosiasies gebruik. Die
  hoofonderwerpe word ontwikkel in antwoorde op 7 vrae, elk van
  hulle
  is ontwerp om die inligting stapsgewys oor te dra.






  
Elke
  antwoord is georganiseer om binne ongeveer 5 minute gelees en
  onthou
  te word, met 'n totale leestyd van nie meer as 45 minute nie. Aan
  die
  einde sal jy al die inligting hê wat nodig is om die onderwerp te
  meester, om 'n sakegesprek oor die behandelde onderwerp te kan
  voer;
  byvoorbeeld, in vergaderings met potensiële verskaffers of
  diensverskaffers, met kollegas, of met senior besluitnemers in
  jou
  maatskappy.






  
Die
  teks is ontwerp om inligting geleidelik aan die leser oor te dra,
  dus
  word dit aanbeveel om die leesproses lineêr te volg, sonder om
  dele
  oor te slaan wat moontlik bepalend kan wees om die volgende
  stappe te
  verstaan.
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In
  die komende bladsye sal julle die grondbeginsels van
  neuro-bemarking
  ontdek. Die doel is om hierdie inligting toeganklik te maak vir
  'n
  breë professionele publiek wat nie direk in die veld van
  advertensie-psigologie werk nie, maar wat om verskeie redes groot
  nut
  kan put uit hierdie gespesialiseerde kennis.






  
Selfs
  die eindverbruiker kan voordeel trek uit die ontdekking van nuwe
  neurologiese bemarkingstegnieke deur beter begrip van homself en
  die
  manier waarop sy besluitnemingsprosesse gestruktureer is.






  
Dikwels
  lyk hierdie keuses heel redelik op die oomblik van aankoop, maar
  eweneens irrasioneel en onlogies wanneer ons met die sak in die
  hand
  na huis toe gaan. Met 'n koue kop besef ons dat ons nie daardie
  hemp,
  daardie DVD, daardie onnodige kombuisaccessoire, of enige ander
  item
  wat ongebruik in ons huise sal bly nie, moes koop nie.






  
In
  die onlangse verlede was die enigste manier om te verstaan wat in
  die
  verbruiker se gedagtes gebeur het, om 'n reeks toetse of
  geestesreaktiwiteitsproewe te gee, met die hoop dat die resultate
  interessante en voldoende uitputtende antwoorde sou bied.
  


  










  
Hierdie
  toetse het bestaan uit 'n baie lange en komplekse lys van
  vervelige
  gestandaardiseerde vrae, met kontrole skale wat die navorser
  gehelp
  het om die opregtheid van die gegee antwoorde te evalueer.






  
Ten
  spyte van die feit dat die resultate van sulke navorsing dikwels
  waardevol was, het dit nooit werklik uitputtend gelyk nie; daar
  was
  altyd 'n grys area van moeilike ondersoek en begrip. Aan die een
  kant
  het die tegnologie van marknavorsing en verbruikersmetings groot
  vordering gemaak, terwyl sommige besluitnemingsmeganismes
  heeltemal
  duister en onbekend gebly het. Dit het gebeur dat mense tydens
  hierdie ondersoeke ambivalente antwoorde gelewer het, wat
  skynbaar
  teenstrydig was met hul motiverings of rasionele
  aankoopkeuses.






  
Die
  mens het begin om beskou te word vir wat hy was, 'n komplekse
  warboel
  van emosies, gedagtes en sensasies, ver weg van die homo
  oeconomicus
  wat aan klassieke ekonomiese studies toegeken is, wat gestuur
  word
  deur rasionaliteit en die uitsluitlike belang van selfsorg.
  Dankzij
  die onlangse navorsing en wetenskaplike ontdekkings weet ons
  vandag
  dat die rasionele verstand slegs een van die dele is wat bydra
  tot
  aankoopbesluite.






  
Die
  onlangse metodologieë van neurologiese ondersoek het dit moontlik
  gemaak om in werklike tyd te sien wat in 'n individu se verstand
  gebeur wanneer hy 'n aankoopkeuse maak.






  
Dit
  het 'n bemiddelingsmodel aan die lig gebring tussen verskeie
  aspekte
  van die verstand, baie van hulle heeltemal onbewus nie net vir
  ervare
  adverteerders nie, maar ook vir die verbruikers self. Hierdie
  prosesse het die grondslag geword vir 'n nuwe studieveld:
  neuro-bemarking.
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