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مردم ما سواد عاطفی ندارند
یک جامعه‌شناس در رابطه با افزایش ضرب و 
جرح و قتل‌های خانوادگی گفت: متاسفانه از نظر 
عاطفی جامعه بی‌سوادی هستیم و عواطف‌مان را 
نمی‌توانیم به‌درستی بروز دهیم و این ناتوانی در 
جامعه ما بین همه افراد جامعه دیده می‌شود. اغلب 
افراد جامعه عواطف را به شکلی بروز می‌دهند که 
نشان می‌دهد اهل گفت‌وگو نیستند و نمی‌توانند 
آن‌را منتقل کنند و فقط سوءتفاهم ایجاد می‌شود، 
به‌طوری که این سوء‌تفاهم‌ها دردسرهای فراوانی 

برای جامعه ایجاد کرده است.
میر محمود حریرچی، با بیان این‌که بی‌شک 
همه ما خشمگین می‌شویم، اما باید توانایی‌ این را 
داشته باشیم که خشم‌مان را مدیریت کنیم، تصریح 
کرد: یکی از مشکلات اصلی جامعه عدم مهارت در 
کنترل و مدیریت خشم است. قطعا بچه‌ها باید این 
مهارت را از خانواده بیاموزند، اما چه‌طور می‌توانیم 
توقع داشته باشــیم در خانواده‌ای که دائم در آن 
درگیری اســت و گفت‌وگویی وجود ندارد، فرزند 
این خانواده در بزرگسالی یا آدم افسرده‌ای نباشد 
یا رفتار ضد اجتماعی نداشته باشد، از سوی دیگر 
متاسفانه آموزش کنترل خشــم در مدارس نیز 

تدریس نمی‌شود.
     

 آموزش‌وپرورش 
درپی با نشاط شدن!

وزیر آموزش و پرورش گفــت: از نظر ما نظام 
آموزشی موفق است که دانش‌آموزان آن در مفاهیم 
دانشی، نمرات و موفقیت بیشتری کسب کنند و 
مدارس ما سعی کرده به این سمت برود.این رویکرد 
یعنی حافظه‌محوری، اولین آثــاری که به دنبال 
داشته، عدم تحقق ابعاد پرورشی است. وقتی بچه‌ها 
یادگیری متکی به حافظه را انجام می‌دهند، قطعا از 
آن نشاط که یکی از ابعادش یادگیری اصولی است 

بی‌بهره می‌مانند.
ســیدمحمد بطحائی ادامه داد: باید اشتیاق 
یادگیری را در دانش‌آموزان بالا ببریم‌، اگر یادگیری 
سطحی و حافظه‌محور باشد، باعث می‌شود نشاط 
و سرزندگی و اشــتیاق به یادگیری فراموش شود 
زیرا بچه‌ها چیزهایی را  یاد می‌گیرند که در زندگی 
روزمره‌شان تاثیری ندارد، مانند غذایی که فرد به 

آن اشتها ندارد و به زور به خورد او می‌دهند.
به گفته او، خیلی دشوار اســت تا ما بخواهیم 
این مســیر را تصحیح کنیم و سهم قابل توجهی 
از آموزش بچه‌ها را متناسب با نیاز اجتماعی‌شان 
کنیم. برنامه درســی ما در گام اول باید متناسب 
سند تحول تصحیح و غربال شود. چگالی مفاهیم 
درسی ما بسیار ســنگین‌تر از چگالی دروس در 
ســایر کشورهاســت. آن‌چه را که بچه‌های ما در 
صحنه آموزش می‌آموزند، نمی‌توانند در ســطح 
جامعه عمل کنند چون ما به‌طور جدی به مباحث 

آموزشی  نپرداخته‌ایم.
    

میزبانی از هرکارتن خواب 
چه‌قدر هزینه دارد

در حالی که چندسال است فوت کارتن خواب‌ها 
به علت سرما در تهران رخ نداده بود؛ مرگ دو کارتن 
خواب در ابتدای فصل سرمای امسال خبرساز شد؛ 
تلنگری که توجه بیشتر مدیریت شهری پایتخت 

در این زمینه را می‌طلبد.
به تازگی آماری در خصوص ۱۴ هزار بی‌خانمان 
در تهران منتشر شده است، این درحالی است که 
در بهترین حالت سامان‌سراهای تهران ظرفیت 
پذیرش ۵ هزار کارتن خواب را دارند و مشــخص 
نیست زمانی که سرمای تهران به زیر صفر برسد، 
باقی بی‌خانمان‌های تهرانی کجا می‌خوابند و آیا 

شب را زنده به صبح می‌رسانند یانه؟
هنوز شــب‌های تهران آن‌قدرها ســرد نشده 
اســت؛ اما چندی پیش دو بی‌خانمان در مقابل 
یکی از سامان‌سراهایی که در منطقه ۲۱ درحال 
بازســازی بود، جان خود را از دست دادند. برخی 
می‌گویند این دو کارتن خواب نه از ســرما که به 
خاطر ســوءمصرف مواد مخدر فوت کرده‌اند. این 
عامل مرگ بسیاری از کارتن خواب‌ها در شب‌های 
سرد زمستان است. آن‌ها به نیت گرم‌شدن آن‌قدر 
مواد مخدر مصرف می‌کنند که جان خود را از دست 
می‌دهند. مرگ آن‌ها در آمار مرگ بی‌خانمان‌هایی 
که سرما جان‌شان را گرفته، نمی‌آید. اما حقیقت 
این است که اگر آن‌ها جای گرمی برای خوابیدن 

داشتند، شاید هنوز هم‌چنان نفس می‌کشیدند.

اخبار اجتماعی

آذر فخری، روزنامه‌نگار

یکی از دوســتان، برای خرید به 
یک مجتمع تجاری بزرگ در شمال 
شهر و منطقه مرفه‌نشین رفته بود. 
او نه درباره خریدی که کرده بود ونه 
درباره هزینه سنگینی که پرداخته 
بود، بلکه از حــس خوبی که هنگام 
خرید در آن مجتمع به او دست داده 
بود صحبت می‌کرد؛ از نوع برخورد 
فروشندگان، از شیوه معرفی کالا و 
آفر دادن‌های‌شــان و این‌که اجازه 
نمی‌دادند جنســی را که پسندیده 
بود، خودش تا صندوق حمل کند و 
در نهایت آن‌را در بسته‌بندی زیبایی 
به او تحویل دادند. همین رفتارهای 
خاص با او به‌عنوان مشــتری، باعث 
شده بود او از گران بودن اجناسی که 
خریده بود، ناراحت نباشد؛ اجناسی 
که عین همان‌ها را می‌توانســت در 
فروشگاه‌های پایین‌تر شهر و حتی 

در بازار، به نصف قیمت تهیه کند!
طبیعی اســت کــه رفتارهای 
احترام‌آمیز، به همه ما حس خوبی 
می‌دهد. طبیعی است که اکثر ما در 
مقابل وقت و هزینه‌ای که برای خرید 
یک کالا می‌گذاریــم، انتظار داریم 
که علاوه بر گرفتــن حس خوب از 
داشــتن آن کالا، برخورد مناسبی 
هم با فروشــنده دریافــت کنیم و 
حس خوبی از فضای خرید و فروش 
بگیریم و در نهایت این‌طور نباشــد 
که پس از برگشــتن به خانه، از هر 
جهت احساس خسران کنیم؛ هم از 
خرید جنسی که در خانه دیگر از آن 
خوش‌مان نمی‌آیــد و هم از خاطره 
ناخوشایند فروشــنده بدعنقی که 
اصلا نه به انتخاب ما اهمیت داد و نه 
به پرسش‌های ما پاسخ‌های درست 

و حسابی. 
 ، مــل تعا شــکل  یــن  ا
نوعی»اقتصادرفتاری« است که در 
چند سال اخیر، به آن توجه زیادی 
شــده و تحقیقات بسیاری پیرامون 
آن انجام شــده و می‌شود. پرسش 
اساســی در علم »اقتصادرفتاری« 
این اســت که آیا در یــک معامله 
اقتصادی، قواعد سرانگشــتی برای 

ما تصمیم می‌گیرند یا عقلانیت؟ 
اقتصاد و رفتار چه ربطی به هم 

دارند؟
بدون شــک شــما هم در اولین 
برخورد با اصطلاح »اقتصاد رفتاری« 
این پرسش به ذهن‌تان خطور کرده 

که چه رابطه‌ای میان اقتصاد و رفتار 
وجود دارد؟ شاید فکر کنید این دو 
علم اشتراک زیادی با یکدیگر ندارند! 
امیرمحمد تهمتن، پژوهشــگر در 
اولین آزمایشگاه اقتصاد رفتاری در 
ایران، توضیح می‌دهد: در این مدت 
که به پژوهش علــم اقتصاد رفتاری 
مشغول بودیم، همواره برای توضیح 
این علم برای دیگــران با همین نوع 
ســوالات برخورد کردیم. در هنگام 
پاســخ‌گویی روش‌های مختلفی را 
امتحان کردیم و بهتریــن آن‌ها را 

انتخاب کردیم. 
 اندیشــمندان حــوزه اقتصاد 
رفتاری معتقدند کــه اقتصاد یعنی 
»مطالعه رفتار اقتصادی انســان«، 
آن‌ها اعتقــاد دارند که مــا بیش از 
حد بــر اقتصــاد و کمتر بر انســان 
تاکیــد می‌کنیم. آن‌هــا معتقدند 
دیدگاه شکسپیر در مورد انسان که 
می‌گوید: »انســان عجب اثر هنرى 
اســت ! چه‌قدر خاص در انديشــه، 
چه‌قدر ب‌ىنهايــت در تفكر، چه‌قدر 
ســتايش‌آميز در فرم و حركت. در 
عمل همانند كي فرشته!« ایراداتی 
دارد و آن انسان بسیار عاقل با ذهنی 
حســابگر وجود خارجی نــدارد و 

افسانه‌ای بیش نیست!
آدمی همــواره خود را اشــرف 
مخلوقات می‌دانســته و در این‌که 
می‌تواند همه کارهــا را به بهترین 
نحو انجام دهد شکی نداشته است، 
حال چه‌طوراست از زاویه دیگری به 
این مسئله نگاه کنیم؟ اگر انسان‌ها 
بالاترین قدرت تصمیــم گیری را 
دارنــد، دلیل شکســت پروژه‌های 

بزرگ چیست؟ 
واقعیت این اســت که انسان‌ها 
آن‌طور که در علم اقتصاد کلاسیک 
پیش‌بینــی می‌شــد، تصمیــم 
نمی‌گیرند. تصمیم‌های آن‌ها تحت 
تاثیر مسائل بســیار زیادیست که 
گاهی منجر به اشتباه هم می‌شود، 
برخلاف اقتصاد ســنتی که عقیده 
دارد پایه و اســاس در انتخاب‌های 
مردم عقل و منطق اســت، اقتصاد 
رفتــاری معتقد اســت مســائلی 
مثل عواطــف، گرایشــات ذهنی، 
باگ‌های فکری، خود تجربه‌کننده 
و خود به‌یاد آورنده هر شــخص در 

تصمیم‌گیری موثرند.
در نهایت این علم به ما می‌گوید 
نــه تنها مــا همــه روزه اشــتباه 
می‌کنیم، بلکــه دائما در حال تکرار 
آن اشتباهات هســتیم. رفتارهای 
گمراه کننده ما نــه تصادفی‌اند و نه 

بی‌مفهــوم، آن‌ها اســلوب‌مندند و 
قابل پیش‌بینی. ما با کمک اقتصاد 
رفتاری می‌توانیــم نابخردی‌های 

ذهن خود را بهتر بشناسیم.
چرا اقتصاد رفتاری مهم است؟

چرا اقتصاد رفتاری مهم اســت؟ 
در اقتصــاد رفتاری بــه دنبال چه 
چیزی هســتیم؟ چرا بررسی رفتار 
اقتصادی جوامع انسانی مهم است؟ 
برای پاسخ به این سوال ها می‌توانیم 
یک مطالعه خاص را بررسی کنیم. 

مطالعه دن آریلی!
در یــک مطالعه که توســط دن 
آریلــی )۲۰۰۲( انجام شــد، بیش 
۴۰.۰۰۰ نفر در یک آزمایش شرکت 
کردند. بــه شــرکت‌کنندگان ۲۰ 
سوال ریاضی داده شــد. افراد باید 
اعدادی که جمع آن‌ها در یک مربع 
۱۲ خانه‌ای مســاوی ۱۰ می‌شد را 
انتخاب و دور آن‌ها خط می‌کشیدند. 
مســلما همه افراد می‌توانستند به 
همه ســوالات پاســخ دهند. اما به 
آن‌ها فرصت کافی داده نشــد. بعد 
از ۵ دقیقه از آن‌ها خواســته شد که 
مدادهای خود را زمیــن بگذارند و 
بشــمارند که به چند ســوال پاسخ 
صحیح داده‌انــد و حالا که می‌دانند 
به چند سوال پاسخ درست داده‌اند، 
برگه‌ خود را در دستگاه کاغذ خردکن 
قرار دهند و به ازای هر سوال صحیح، 
یک دلار دریافــت کنند. چیزی که 
شرکت‌کنندگان نمی‌دانستند این 
بود که دستگاه بعد از گرفتن کاغذ، 
آن‌را به‌طــور کامل خــرد نمی‌کرد 
و قســمت اصلی کاغذ ســالم باقی 

می‌ماند!
دن رایلــی و همکارانش متوجه 
شــدند، افرادی که به‌طور متوسط 
به چهار سوال پاســخ صحیح داده 
بودند، شش سوال صحیح را گزارش 
کرده‌ بودند. حدود ۷۰درصد از افراد 
شــرکت کننده تقلب کرده بودند! 
از میــان این افراد شــرکت‌کننده، 
۲۰ تقلبکار بزرگ وجود داشت که 
گفته بودند به تمام ۲۰ سوال پاسخ 
درست داده‌اند و در واقع ۴۰۰ دلار 
تقلب کردند، در حالی‌که ۲۸.۰۰۰ 
تقلبکار کوچک وجود داشــت که 

۵۰.۰۰۰ دلار دزدی کردند. 
از نگاه آریلی، ایــن یک انعکاس 
تقریبا درســت از دنیــای واقعی ما 
است. تعدادی تقلب‌کار بزرگ وجود 
دارد اما تعداد آن‌ها خیلی کم است و 
بنابراین، این تعداد اقتصاد را به‌طور 
کلی تحت تاثیر قرار نمی‌دهند، اما 
به‌خاطر وجود تقلبــکاران کوچک 

زیاد، اقتصاد به‌شــدت تحت تاثیر 
قرار می‌گیرد.

در سیاست‌گذاری‌ها و در سطح 
اقتصاد کلان هم مانند مبارزه با فقر 
رد پای »عقلانیت« دیده‌شده؛ فقرا 
هم در تصمیم‌گیری‌ها ممکن است 
دچار خطا شوند. »اقتصاد رفتاری« 
درواقع هم در سطح نظر و هم عمل 
راهکارهــای خوبی داشته‌اســت. 
بزرگ‌ترین دانشگاه‌های دنیا در این 

حوزه وارد شده‌اند. 
ر  د لت‌هــا  و د  ً ا خیــر ا
سیاســت‌گذاری‌ها ازایــن علــم 
اســتفاده می‌کنند. کشــورهایی 
مانند انگلســتان و دولــت اوباما در 
آمریــکا تیم‌هایــی راه انداخته‌اند 
که بنیان‌گذارانــش از اقتصاددانان 
رفتاری بودند و در پی این هستند با 
کمک علم »اقتصاد رفتاری« به‌ویژه 
در مورد فقر، از ســوگیری‌هایی که 
باعث می‌شــود فقرا در فقــر باقی 
بماننــد، جلوگیری کنــد. اقتصاد 
رفتاری در حوزه‌هــای دیگر مانند 
آموزش، مالیات، جرم و سیاســت 
وارد شده است و علاوه بر این‌که دارد 
تئوری‌های موجود را عوض می‌کند، 

در حوزه عمل هم مؤثر بوده است.
امیرمحمد تهمتن معتقد است 
از آن‌جا کــه واحد تحلیــل در این 
دو علم، فرد و رفتار اوســت، تعامل 
بین علــم اقتصاد و روان‌شناســی 
می‌توانــد بــرای نظریه‌پــردازی 
اقتصادی مورداســتفاده قرار گیرد. 
این رشــته به دنبال افزایش قدرت 
توضیح‌دهندگــی علــم اقتصاد از 
طریق واقعی‌ترکــردن بنیان‌های 
روان‌شناسی اســت. به زبان ساده، 
اقتصاد رفتــاری می‌گوید چیزهای 
کوچک باعث می‌شــود رفتارهای 
عادی مانند خریدکــردن، آن‌طور 
که افراد تصور می‌کنند نباشد؛ مثلًا 

بارها پیش آمده که هدف‌تان خرید 
یک کالا است اما ســر از خرید چیز 
دیگری درمی‌آورید، یا می‌خواهید 
مقدار معینی پول خــرج کنید، اما 
بیشــتر از آن مقدار از حســاب‌تان 
مــی‌رود. بنابرایــن ظاهراً ســوای 
عقلانیت، قواعدی سرانگشــتی در 
میان انســان‌ها وجــود دارد که در 
تصمیم‌گیری‌های‌شان مؤثر است. 
ما درگیر قواعد سرانگشتی 

هستیم!
دکتــر تهمتــن در ادامه چنین 
توضیــح می‌دهــد: از آن‌جــا که 
حرکت ابتدایی اقتصــاد از تصمیم 
افراد برای انتخــاب در امور مختلف 
آغــاز می‌شــود، شــناخت عوامل 
موثر در تصمیم‌ســازی افراد یکی 
از مسائل مهمی اســت که می‌تواند 
موجب تغییراتی اساسی و حساس 
در سرنوشــت ملت‌ها شــود. برای 
مثــال از دید منطقــی دادن یارانه 
نقدی در کشوری غیرصنعتی مثل 
کشور ما، موجب تورم و بیکاری در 
بلندمدت درمی‌شــود و نتیجه‌اش 
کاهش تــوان قدرت خریــد مردم 
اســت، اما روان‌شناسان می‌گویند 
عموم مــردم همــواره راغبند یک 
عایــدی بلندمدت را فدای کســب 
ســود در کوتاه‌مدت کنند یا وقتی 
زیرســاخت‌های تولیدی در کشور 
موجود نیســت و در ســایه نظارت 
نامناســب دســتگاه‌های اجرایی، 
انگیزه‌های رانتی برای واردات انواع 
کالای قاچاق و ســوداگری در بازار 
دارایی‌هایی مانند مســکن، طلا و 
دلار وجود دارد؛ نمی‌تــوان انتظار 
داشت اعطای تسهیلات ارزان‌قیمت 
به‌یکباره موجب گرایــش مردم به 
انجام رفتارهــای منطقی در جهت 
بهبود وضعیت تولیدی کشور شود. 

پیش از هر چیز نخســت باید به 
شناســایی عوامل روانی موجود در 
انگیزه‌های متقاضیان بــا توجه به 
شرایط حاضر پرداخت تا هدف‌گیری 
سیاست‌های اقتصادی با دقت بالایی 

انجام شود.
برای مثال شــما اگــر بخواهید 
کالایی در شــهر خــود بخرید، در 
بهترین حالت سه-چهار بازار بزرگ 
و همگن ســراغ دارید که هر کدام 
ممکن اســت اطلاعات محدودی 
درباره کالای مورد نظر به شما بدهد 
و باعث انحــراف در انتخاب صحیح 
شما شوند. جالب است بدانید همین 
مطالعه رفتاری مــردم، ایده اصلی 
پیدایش استارت‌آپ‌های بزرگی در 

کشور بوده است. 
بــرای مثال تا چنــد وقت پیش 
اطلاعــات مــا در مــورد هزینــه 
فرت‌های درون‌شــهری  مســا
محدود بــه آژانس‌های تاکســی 
تلفنی محله‌مان می‌شد و اطلاعات 
رانندگان در مــورد تقاضای موجود 
برای حمل مســافر از مبدا، محدود 
به تماس‌های تلفنی یا جست‌وجوی 
مبتنی بر سعی و خطا در خیابان‌ها 
می‌شــد، بنابراین الگــوی رفتاری 
موجــود در این زمینــه عامل هرز 
منابع مالی و زمانی هر دوطرف بود. 
اما امروزه با ورود اپلیکیشــن‌های 
حمل‌ونقــل، نحوه تصمیم‌ســازی 
هر دو طرف بر یک سیســتم بهینه 
با کاهــش هزینه و زمــان بنا نهاده 

شده است.
روان‌شناسی در خدمت 

اقتصاد!
کارشناســان دریافته‌اند گاهی 
اختــاف قیمت زیــاد کالاها تاثیر 
عجیبی بــر ذهن انســان دارد. این 
یافته‌ها نشان می‌دهد اکثر مردم با 
این‌که می‌دانند قیمت پایین کالایی 
نشــان از تقلبی بودن آن است، اما 
سیســتم مقایســه مغز انسان این 
فاکتور را کم‌اهمیت می‌داند و موجب 

ترغیب مصرف‌کننــده به خرید آن 
می‌شــود. به همین دلیل در کشور 
ما شــاهد بازار پررونــق نمونه‌های 
تقلبی کالاهای معروف هستیم. گاه 
تمایل مشــتریان نه به‌واسطه عدم 
توانایی در خریــد کالای اصل، بلکه 
به‌واســطه اختلاف قیمت فاحش 
بین این دو اســت. برای مثال وقتی 
فروشــنده می‌گوید اختلاف قیمت 
یک کفش اصل بــا نمونه تقلبی آن 
چند صدهزارتومان است به‌صورت 
ناخودآگاه اراده‌ای برای خرید کالای 
ارزان‌قیمــت در مشــتری به‌وجود 

می‌آید.
 جالب است بدانید نحوه قضاوت 
مردم در مورد عرضه‌کنندگان کالا 
و خدمات، و ایجاد حــس احترام تا 
جایی موثر است که حتی در برخی 
مواقع مشتری حاضر است کالایی 
را گران‌تر بخرد تنها به این دلیل که 
فروشــنده در نهایت ادب و احترام 
با او رفتــار کرده اســت. تحقیقات 
نشان داده اســت که رعایت اصول 
مشتری‌مداری و القای حس اصیل 
احترام به مشــتری او را نســبت به 
خرید کالا از فروشنده وفادار کرده 
و موجب بروز حــس بی‌تفاوتی در 
مقابل درجــه‌ای از اختلاف قیمت 
نیز می‌شــود. برای مثال یادآوری 
روز تولدمشــتری و اهدای هدیه به 
او یا ارائه توصیــه‌ای در مورد کالا و 
ذکر معایب آن تاثیــر روانی زیادی 
بر مشــتری می‌گذارد و خرید از آن 
فروشنده را تا مدت زیادی تضمین 

می‌کند. 
آن‌چه از این مثال‌هــا برمی‌آید 
نشــان می‌دهد امروزه شکل‌دهی 
سیســتم‌های اقتصــادی پیش از 
آن‌کــه مبتنی بر اصولــی ایده‌آل و 
پیش‌فرض‌های عقلانی باشد، متکی 
بر جنبه‌های روان‌شــناختی است. 
توجه به این موضــوع موجب تولید 
محصولات و خدمات سازگار با نیاز 
مشتری و ایجاد تقاضایی هدفمند و 

پایدار خواهد شد.
اقتصاد رفتاری مهم است

»اقصاد رفتاری« نشان می‌دهد 
که مردمان توانایی‌های شــناختی 
و خودکنترلــی محــدودی دارند.

افراد غالبــاً انتخاب‌هایی می کنند 
که رابطه پر چنــد و چونی با مصالح 
)=شــادکامی( آن‌هــا دارد. آن‌ها 
گزینــه‌ای را انتخــاب می‌کنند که 
ســریع‌ترین نتیجه را دارد؛ آن‌هم 
در ازای شــادکامی بلنــد مــدت: 
مانند مــواد کشــیدن و پرخوری. 
دکترتهمتــن یادآور می‌شــود که 
مردم اساســاً مغلوب فضا شــده و 
غالبا کمتر می‌دانند که سال بعد یا 
حتی فردا از چه چیزی خوش‌شان 
خواهد آمد. اقتصاد رفتاری نشــان 
می‌دهد که ما استثنائاً انسان‌هایی 
متناقص و جایزالخطاء هســتیم. ما 
هدفی را برگزیده و ســپس متعاقبا 
بر ضد آن عمل می‌کنیم زیرا مشکل 
در خودداری، موجــب ناکام ماندن 
ما در به انجام رســاندن اهداف‌مان 

می‌شود.

عواطف و گرایش‌های ذهنی در خرید موثرند

احترام به احساسات مشتری؛ گمشده دنیای اقتصاد ما
به زبان ساده، اقتصاد رفتاری می‌گوید چیزهای کوچک باعث می‌شود رفتارهای عادی مانند خریدکردن، آن‌طور 
که افراد تصور می‌کنند نباشد؛ مثلًا بارها پیش آمده که هدف‌تان خرید یک کالا است اما سر از خرید چیز دیگری 

درمی‌آورید، یا می‌خواهید مقدار معینی پول خرج کنید، اما بیشتر از آن مقدار از حساب‌تان می‌رود. بنابراین ظاهراً سوای 
عقلانیت، قواعدی سرانگشتی در میان انسان‌ها وجود دارد که در تصمیم‌گیری‌های‌شان مؤثر است. 

یافته‌ها نشان می‌دهد اکثر 
مردم با این‌که می‌دانند 

قیمت پایین کالایی نشان 
از تقلبی بودن آن است، اما 
سیستم مقایسه مغز انسان 

این فاکتور را کم‌اهمیت 
می‌داند و موجب ترغیب 
مصرف‌کننده به خرید آن 
می‌شود. به همین دلیل در 
کشور ما شاهد بازار پررونق 
نمونه‌های تقلبی کالاهای 

معروف هستیم

آدمی همواره خود را اشرف 
مخلوقات می‌دانسته و در 
این‌که می‌تواند همه کارها 

را به بهترین نحو انجام 
دهد شکی نداشته است، 
حال چه‌طوراست از زاویه 

دیگری به این مسئله 
نگاه کنیم؟ اگر انسان‌ها 
بالاترین قدرت تصمیم 
گیری را دارند، دلیل 

شکست پروژه‌های بزرگ 
چیست؟ 
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