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Введение

Сегодня мы обсудим о том, как можно «заставить» людей покупать

тот или иной товар и как этого могут добиться производители.

Вот  несколько  примеров  того,  как  нас  обманывают  вводящие  в

заблуждение  рекламные  объявления  и  умные  методы  маркетинга,  с

которыми мы часто сталкиваемся сегодня.

Чувство избегания потери

Людей  обычно  движет  не  чувство  достижения  чего-то,  а  страх

потери. Не случайно компании предлагают бесплатные пробные версии и

подписки. Вы можете не захотеть терять продукт или услугу, которые вы

использовали в течение определенного периода времени. Вы привыкнете к

его цвету,  форме, дизайну, и если вы откажетесь от него,  вам придется

потратить  особое  время  на  покупку  того,  что  вам  нравится.  В

исследовании, проведенном известным психологом Дэниелом Канеманом,

86  процентов  владельцев  кружек,  которые  были  распределены  для

использования в  течение определенного периода времени,  впоследствии

купили эти продукты, чтобы они оставались при себе.

В процентах, а не в сумме

Когда вы заходите в магазин, вы смотрите на доски скидок, на них

почти всегда отображаются скидки в процентах. Это потому, что клиентам

удобно думать в процентах о том, какую прибыль они получат, если купят

продукт, а не о том, сколько денег они сэкономят. Скидка 100 тысяч сумов
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на товар стоимостью 200 тысяч сумов и 50-процентная скидка сообщение

по-разному влияет на наш разум.

Напишем более понятно, например, на брюки, которые стоят 249 000

сум, действует скидка 55 000 сум. В этом случае нам нужно выполнить

несколько  арифметических  шагов,  чтобы  узнать,  какую  долю  от

первоначальной  цены  мы  сэкономим,  если  купим  брюки.  Это  может

отвлечь нас от покупки или даже непреднамеренно оттолкнуть от желания

купить.  Если  эта  скидка  в  55  000  сум будет  указана  как  прямые  22%,

покупатель избавится от лишних “хлопот”.

Фальшивый эксперт

Лекарственный продукт, рекомендованный актером в одежде врача,

может  привести  к  более  положительному  заключению,  чем  продукт  в

другой  рекламе,  в  которой мы не  использовали  такого  актера.  Нашему

мозгу не нужно понимать, кто на самом деле человек в белом халате на

роликах, мы всегда воспринимаем тех, кто в такой одежде, как тех, кто

связан с медициной.

Обманчивые цены

Дэн  Ариели  проводит  опрос  в  двух  группах  по  100  студентов.

Обязательным  условием  для  первоначальной  группы  было  то,  что

студенты должны были выбрать один из 3 типов подписки на журнал The

Economist  (онлайн,  печатный  и  онлайн+печатный).  Онлайн-подписка

стоила 59 долларов, печатный вариант-125 долларов, а комбинированное

предложение обоих типов подписки-125 долларов. 16 процентов студентов

приняли  третье  предложение  на  59  долларов,  а  84  процента-на  125

долларов.  Предложение,  данное  членам  второй  группы,  отличается:

удаляется  только  печатный  вариант,  который  стоит  125  долларов.  При

этом 68 процентов студентов выбрали предложение за 59 долларов, а 32

процента  участников  выбрали  вариант  "печать+онлайн".  Как  видите,

________________________________________________________________

"Экономика и социум" №12(115) 2023                                     www.iupr.ru



участники хотели получить больше с меньшими затратами, а не получить

то, что им нужно, за меньшие деньги.

Или также можно привести цены на продукцию компании Coca Cola

в супермаркетах объемом 0,5, 1 и 1,5 литра. Пилотов таких уловок обычно

обманывает иллюзия получения большей прибыли от стоимости продукта.

 Оригинальность, креативность также всегда привлекали клиентов.

Например, этим летом одна из крупнейших в мире сетей быстрого питания

sabvey сделала объявление. Те,  кто изменит свое название на “Subway”,

получат  бесплатный  бутерброд  на  всю  жизнь.  Вскоре  “Asaxiybooks”,

известная  своей  необычной  рекламой  и  маркетингом  в  мире  узбекской

книжной торговли,  выпустила аналогичное объявление,  в  котором было

обещано,  что  любой,  кто  официально  изменит  свое  имя  на  “asaxiy”,

получит  бесплатную  подписку  на  книги,  изданные  в  рамках  проекта

“asaxiybooks”  при  жизни (акция  закончилась  1  сентября).  Скорее  всего,

никто не изменил свое имя, но очевидно, что Asaxiybooks благодаря этому

смогла вызвать особый интерес у своих клиентов.

Заключение

Хороший продукт не нуждается в рекламе. Возможно, к этой идее

можно было бы согласиться с мнением несколько десятилетий назад.  В

настоящее  время  мало  случаев,  когда  покупки  совершаются

исключительно  по  личному  вкусу  или  выбору.  Производители

безжалостно  пытаются  манипулировать  нами.  Даже  знатные  бренды,

которые  пользуются  всеобщим  уважением  сто  лет,  ни  на  минуту  не

перестали  рекламировать.  Потому  что  современные  бренд  компании

знают, что реклама важнее, чем мы думаем.
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