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اثر نظارهگر، تاثر دیگران در تصمیمات خرید
بازاریای عصی علم جدید و جذای است که به ررسی عملکرد مغز و استفاده از آن در
بازاریای مردازد. تاثر دیگران در تصمیمات خرید ما بسیار زیاد است. ما اغلب
دوست داریم خریدهای را انجام دهیم که مورد تایید دیگران و به خصوص اطرافیان

باشد.

 

تاثر دیگران در تصمیمات خرید
در سال 1964 یک شب خانم جوانی در آمریکا مورد حمله یک دزد واقع شد. او زخم
کرد ولــن خـانم بیـش از 30 دقیقـه درخواسـت کمـک مـشـد و دزد فـرار کـرد. ا
هچکس به او کمک نکرد. ان خانم ر اثر جراحت وارده فوت کرد. بعد پلیس ررسی
کرد که در آن نیم ساعت 38 نفر شاهد ماجرا ودند و هچکس اقدام رای کمک

نکرده ود.

پس از ان واقعه تلخ دانشمندان ارتباطات اجتماع شروع به ررسی ان موضوع
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کردند که چرا هچکدام از حاضران با دیدن وخامت اوضاع حاضر به همکاری نشد. چرا
هچکس به آن خانم کمک نکرد؟ آیا تمام شاهدان سنگدل ودند؟ آیا ترس باعث
عدم دخالت آنان شد؟ تحقیقات گستردهای در ان زمینه آغاز شد که بعدها «اثر

نظارهگر» نام گرفت.

 

بازسازی صحنه جرم
دانشمندان اقدام به بازسازی آزمایشی در دنیای واقع کردند. فردی نقش فلج را
بازی مکرد که از صندل چرخدار خود روی زمن افتاده است. آیا فردی که از آنجا
عور مکرد حاضر به کمک مشد؟ ان آزمایش در شرایط مختلف آزمایش شد. در
حالت اول هچکس آنجا حاضر نود و شخص که از ماجرا خر ندارد از آنجا عور

مکرد. در ان شرایط 85 درصد رهگذران توقف کرده و به شخص فلج کمک کردند.

در آزمـاشی دیگـر پنـج نفـر در صـحنه حضـور داشتنـد کـه چهـار نفـر آنهـا از طـرف
رگزارکنندگان آزمایش ودند و نفر پنجم رهگذری ود که از آنجا عور مکرد و از ماجرا
خر نداشت. در ان شرایط تنها 31 درصد رهگذران حاضر به توقف و کمک به شخص

صدمه دیده شدند!

ان آزمایش نشان داد که وقتی شخص در یک جمع قرار مگرد رفتارش به شدت
تحت تاثر جمع است و قل از هر اقدام ررسی مکند که دیگران چه واکنشی
نشان مدهند. اغلب شخص هچ اقدام نمکند و منتظر مماند تا دیگران کاری

کنند.

 

اثر نظارهگر
آزمایش «اثر نظارهگر» بیان مکند که رفتار فرد وقتی مداند افرادی او را نظاره
مکنند فرق مکند. در واقع نظارهگرها ر واکنش ما اثر مگذارند و اگر آنها نباشند

شاید رفتار ما متفاوت باشد.
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اتاق امتحان
در آزمایشی دیگر که توسط لاتان و دارل در سال 1968 انجام گرفت شرکتکنندگان در
یک اتاق مشغول پاسخگوی به سوالات امتحان شدند. هنگام رگزاری امتحان دودی

از زر در وارد اتاق امتحان شد. نتاج در سه وضعیت مختلف کاملا متفاوت ود.

در اولن آزمایش فقط یک نفر داخل اتاق ود و از اجرای آزمایش خر نداشت.

در آزمایش دوم سه نفر در اتاق ودند که دو نفر از آنها همکاران آزمایشگر ودند و
ــچ اقــدامدادنــد و هیتفــاوت نشــان م شــد خــود راوقتــی دود وارد اتــاق م

نمکردند.

در آزمایش سوم سه نفر در اتاق ودند و هچکدام از رگزاری آزمایش خر نداشتند و
یاطلاع ودند.

آیا متوانید حدس زنید در هر کدام از شرایط چه اتفاق مافتد؟ آیا کسی اقدام
مکند تا ورود دود به اتاق را گزارش دهد؟

در آزمایش اول که شخص تنها ود 75 درصد شرکتکنندگان رون رفتند و وجود
دود را گزارش کردند. در آزمایش دوم، تنها 10 درصد شرکتکنندگان اقدام کردند و

ورود دود را گزارش کردند. در آزمایش سوم 38 درصد از اتاق خارج شدند.

ان آزمایش نز نشان مدهد ما رای مطمئن شدن از اینکه کارمان درست است یا
خر به دیگران نگاه مکنیم، به خصوص زمانی که شک داریم و نمدانیم کار درست

کدام است.

 

اثر نظارهگر و خرید
شاید ان موضوع را قول نکنیم ول تصمیمات خرید ما به شدت تحت تاثر دیگران

است.
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ما هر سال در نمایشگاههای مختلف شرکت مکنیم و محصولات آموزشی در زمینه
مدریت عرضه مکنیم. گاهی در نمایشگاهها فردی به غرفه مدرسز مراجعه مکند
و محصول را در دست گرفته شروع به خواندن مطالب روی جعبه مکند. چند نفر
دیگر نز دقیقا همان کار را انجام مدهند. تمام آنها در مرحله تصمیمگری خرید

هستند و درباره خرید آن محصول مردد هستند.

معمولا وقتی یک از آنها اقدام کرده و محصول را خریداری مکند ان شجاعت به
دیگران نز منقل مشود و آنها نز همان محصول را مخرند. حالت عکس آن نز
صـادق اسـت. وقتـی اولـن نفـر محصـول را سـر جـایش گذاشتـه و بـه راهـش ادامـه

مدهد، دیگران هم همن واکنش را نشان مدهند!

 

تایید جمع
ما اغلب کاری را انجام مدهیم که مورد تایید جمع باشد. اگر در یک سالن همایش
فرد ناشناسی وارد مشود و ما مبینیم تمام حضار مایستند ناخودآگاه احساس
مکنیم ما هم باید بلند شویم. ما شاید فرد تازهوارد را نشناسیم ول کاری را انجام

مدهیم که مورد تایید جمع باشد.

به مکانی مراجعه مکنید که دو رستوران در کنار هم وجود دارد. یک از آنها بسیار
رسد و حتی قیمت آن بالاتر است ولیکیفیتتر به نظر م تر و غذاهایشمعمول
رسـتوران مملـو از جمعیـت اسـت. رسـتوران کنـاری بسـیار تمـزتر اسـت و قیمتهـای
مناسبتری دارد ول هچکس در آن مشغول صرف غذا نیست. کدام رستوران را

انتخاب مکنید؟ بسیاری از مردم رستوران اول را انتخاب مکنند.

ما اغلب دوست داریم خریدهای را انجام دهیم که مورد تایید دیگران و به خصوص
اطرافیان باشد. فرض کنید مخواهید از سالن مترو خارج شوید و اولن بار است که
آنجا قرار گرفتهاید. آیا بیشتر به تابلوها توجه مکنید یا سل جمعیتی که با سرعت
بـه سـمت مشخصـ حرکـت مکننـد؟ مـا هچگـاه دوسـت نـداریم تنهـا خریـدار یـک
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محصول باشیم.

 

اثر تایید جمع در خرید
تصمیمات خرید ما به شدت متاثر از دیدگاههای دیگران است. اغلب کسانی که
گوشی آیفون مخرند به هچ وجه به امکانات فنی آن گوشی نیازمند نیستند، بلکه
مخواهند مورد تایید جمع باشند. اگر به همن افراد یک گوشی ینام و نشان
پیشنهاد شود که همان کیفیت و امکانات را داشته باشد و قیمتی بسیار مناسبتر

داشته باشد، بعید است قول کنند.

حال چگونه از ان ایده در وبسایت استفاده کنیم؟ سع کنیم در وبسایت خود
نشان دهیم که افراد دیگری وجود دارند که قبلا به ان سایت مراجعه کردهاند و حتی

خرید کردهاند.

فرض کنید به یک سایت آموزش گیتار مراجعه مکنید و یک فال رایگان مبینید
ن عدد واقعرید ای م که بیش از 300 هزار بار دانلود شده است. به روشی
کنید فایلشود؟ با خود فکر مهتر نم ن سایتاست. آیا دیدگاه شما نسبت به ا

که بیش از 300 هزار بار دانلود شده حتما خوب و مفید است!

 

نمایش تایید جمع در وبسایت
ما به عنوان صاحب سایت تا حدی از تایید دیگران رخوردار هستیم. بازدیدکنندگان و
خریدارانی داریم که از سایت ما لذت مرند و راض و خشنود هستند. نکته مهم آن

است که آیا ان موضوع را به بازدیدکنندگان جدید نشان مدهیم؟

ما به هر روش ممکن باید سع کنیم نظرات بازدیدکنندههای قبل را به افراد جدید
منقل کنیم. آیا تا به حال دقت کردهاید که وقتی یک سایت رفروشترن محصول
خود را نمایش مدهد و تاکید مکند که ان مورد رفروشترن است، در واقع چه
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کاری انجام مدهد؟ ان سایت نظر بازدیدکنندگان قبل را به بازدیدکننده جدید
نشان مدهد و اعلام مکند که از دید افراد قبل ان محصول هترن محصول

است.

نکته مهم آن است که رای نشان دادن تایید جمع بیشتر تلاش کنیم؛ مثلا متوانیم
نظرات مشتریان قبل را در صفحه محصول نمایش دهیم. امتیازی که مشتریان به
ان محصول دادهاند را نز نشان دهیم. اگر ارائه آمار فروش مشکل ایجاد نمکند
حتی متوانیم تعداد فروش محصولات را نمایش دهیم. ان تعداد متواند فروش
در همان ماه باشد یا شاید هتر باشد تعداد تمام فروشها باشد؛ بناران به هر
طریق سع کنیم نشان دهیم که دیگران درباره سایت و محصولات ما چه دیدگاهی
دارند. ان کار بسیار ارزشمندتر از توضیحاتی است که ما به عنوان صاحب سایت

منویسیم.

 

نظرات دیگران
یکـ از ضروریترـن بخشهـای پیـام بازاریـای، نظـرات دیگـران دربـاره محصـولات و

خدمات ما است. آیا وقتی کسی به شرکت ما مراجعه مکند تایید جمع را مبیند؟

 

مقایسه افراد به جای محصولات
گـاهی افـراد محصـولاتی را مخرنـد کـه از مشخصـات فنـی آن هـچ اطلاعـ ندارنـد.
همانطور که گفتیم یک از مهمترن انگزانندههای خرید، نظر اطرافیان ما درباره آن
محصول است. اگر اطرافیان و دوستان ما بگویند تمام افراد مهم و رجسته ساعت
مچ خاص دارند، شاید شما هم ترغیب شوید از ساعت مچ آن رند استفاده کنید

زرا مخواهید جزء افراد رجسته و مهم باشید.

یک از ان راههای تاثرگذار بازاریای ان است که به جای تمرکز ر محصولات، روی
افرادی که از ان محصولات استفاده مکنند تمرکز کنیم. یک از تبلیغات ال که
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سالها پیش در مجلات مختلف چاپ شد تبلیغ درباره کاموترهای مَک ود. در
ان تبلغ هچ صحبتی از محصول و مشخصات آن نشده ود حتی عکسی از کاموتر
وجـود نـداشت. اـن تبلـغ بـه مقایسـه دو فـرد رداختـه ـود کـه یکـ از آنهـا از

محصولات ال استفاده مکرد و دیگری از محصولات رقیبان.

نفر اول یک شخص حدود 40 تا 50 ساله است که کت و شلوار وشیده و احتمالا
کارمندی منضبط و جدی است. به ان شخص نمشود به راحتی نزدیک شد و با او
شوخ کرد. ان آقا از کاموتر شخص معمول استفاده مکند و نه از محصولات

ال.

نفر دوم جوان شاد و با انگزهای است که شلوار جن و راهن اسرت وشیده.
لباسها و ساعت او بسیار بهروز و جوان پسند است و لبخندی ر لب دارد. زر ان

عکس نوشته شده: کارر محصولات ال.

شرکت ال در ان تبلغ هچ اشارهای به مشخصات فنی محصول نکرده ود. فقط با
ان تبلغ مگفت: اگر جوان و باانگزه هستید و نمخواهید یک کارمند کت و
شلوار وش یانگزه باشید از محصولات ال استفاده کنید. ان تبلغ قشر جوان را

هدف قرار داده ود.

اغلب افرادی که در اولن روز ارائه آی پد رای خرید آن صف بسته ودند جواب دو
سوال ساده را درباره ان محصول نمدانستند. آنها نمدانستند کیفیت صفحه
تصور چقدر است. حتی بسیاری از آنها مزان حافظه داخل آن را نمدانستند.
چگونه ممکن است مردم که رای خرید یک محصول ول قال توجهی مردازند از
مشخصـات دقـق آن اطلاع نـداشته باشنـد؟ پاسـخ اـن اسـت کـه اـن افـراد دنبـال
محصولات فوقالعاده نیستند بلکه مخواهند به عنوان فردی خارقالعاده و خاص

شناخته شوند.

در صفحات محصول سایت از عکس افرادی استفاده کنید که در حال استفاده از
محصولات و خدمات شما هستند. مخاطبان محصول خود را به دقت مشخص کنید.
اگر چنن کاری ممکن نیست حداقل فکر کنید هترن مخاطب محصول شما چه کسی
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متواند باشد و ان موضوع را در صفحه محصول تاکید کنید.
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