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A reklamozas nem miivészeti agazat! Sot, még
csak nem is szorakoztato miifaj! Kizarolag arra
szolgal, hogy eladja a termékedet!

A gazdasagi reklam célja, hogy valamilyen médiumon
keresztiil (televizio, radio, ujsdgok, Internet...stb.) felhivia a
figyelmet egy adott termékre vagy szolgaltatasra, tovabba az,
hogy elérje, az adott terméket preferaljak a konkurencidaval
szemben.
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Nyitany

A titokzatos hatékonysag
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A kilencvenes évekt6l a hazai reklampiac bamulatos
sebességgel nétt fel gyermekbdl, egy kétszaz milliardos
yoriassa”’. Talan a hihetetlen gyorsasag, talan csak a
piaci torvények teszik, hogy nem sikerilt a
tokéletességhez kozeli alakot feloltenie. Rengeteg hibat,
és gyermekbetegséget cipel a hatan, amit még a multik
altal behozott komoly példak sem voltak képesek a
gyogyulas utjara terelni.

Ezek a Dbetegségek leginkabb a kis-, és
kozépvallalkozasok reklamjait fertézik kékemény,
konyortelen, profitgyilkos virusokkal. Vajon hanyszor
futott végig a fejedben a kérdés: ,Egyaltalan, megéri
nekem hirdetni?”.

Talan neked is volt mar szerencséd megtapasztalni
azt a bizonytalansagot, amikor tobb tizezres, netan
szazezres kiadas utan sem lehettél nyugodt, mert
egyaltalan nem tudtad eldonteni, hogy most sikeres volt,
vagy nem volt sikeres a reklamod. Ez legtobbszor
harom, olyan jellegzetes hiba eredménye, amelyekrdl a
koényvben részletesen olvashatsz majd.

A hatékony reklamozas egyaltalan nem mitosz

Nekem volt mar szerencsém olyan hirdetést irni,
amely csupan néhany nap alatt sokmilliés bevételt
produkalt. Készitettem olyan reklamlevelet, amely egy
kisvallalkozast néhany honap alatt visszahozott a csdd
szélér6l. Tehat hatasos reklam igenis 1étezik! Csakhogy
ehhez tudatositanod kell egyvalamit.

Vannak a mulé divatok, és az orokérvényd
alapigazsagok. Egy divathullamot meglovagolni talan
érdemes lehet, de az igazi, megbizhaté sikereket az
ezeréves, kiprobalt, és garantaltan  hatékony
reklamtechnikak fogjak hozni. Egy reklam sikerét elére
megjésolni nem konnyd feladat. De azt pontosan lehet
tudni, hogy mi az, amit6l garantaltan észrevétlen
marad, és joval a varakozasok alatt fog teljesiteni.
Neked csupan ezeket a hibakat kell elkeriilnod, és akkor
biztos, hogy a profitod végre megérzi majd: igen, Te
valdban elindultal a hatékony reklamozas atjan.

Ez a kézikonyv ugyanis meg fogja mutatni neked,
mik azok a tévhitek, amiket mindenképpen el kell
felejtened, és mik azok a technikak, amelyek nélkil
esélyed sincs a sikerre. Ha szem elGtt tartod ezeket a

Hatasos reklam isenis it
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sikerelemeket, akkor végre a reklamtevékenységed nem
kidobott pénz lesz csupan.

Fontos! A konyv kizardlag az irott médiaban torténd
hatékony reklamozast taglalja, és nem foglalkozik a
hangos média egyetlen formajaval sem. Ezek jellemzden
a sajtohirdetések, a szordlapok, a direct mail-ek, és egy
picit a weboldalak.

Minden sora neked sz6l, ha felismerted a
reklamozasban rejlé lehet6ségeket, és elfogadod, hogy
akar drasztikusan megvaltoztatva a  jelenlegi
reklamtevékenységedet, igenis képes lehetsz a cstucsig
repiteni a vallalkozasodat. A Te legféltettebb kincseddé
valhat akkor is, ha minden vagyad az, hogy a szamtalan
konkurenseddel szemben piaci el6nyre tehess szert, és
végre szeretnél kitlinni a sok sziirke cég kozul.

Most egy olyan utmutatét tartasz a ,kezedben”,
amely csakis azoknak a cégvezetGknek fog attorést
hozni, akik annak latjak a reklamozast, ami a
valésagban: egy allandé vevGtermelS gépezetnek, amely
folyamatos odafigyelést igényel, és igéretes profitot rejt
magaban, ha helyesen hasznaljak.

Figyelem! Rengeteg olyan dologgal fogsz talalkozni,
amely szoges ellentétben all a mostani, altalanosan
elfogadott beidegzddésekkel. Szamtalan meglepd, és
esetleg nehezen elfogadhaté elemmel talalkozol majd.
Nyitotta kell valnod, és el kell fogadnod ezeket a
tényeket, mert minden egyes elemiik kiprobalt, sokéves
tapasztalaton nyugszik, és garantaltan milkoédGképes
technikakat tartalmaz.

Odrovics Janos
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Bevezetd

A mai reklamhelyzetrol
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Most képzeld el, hogy minden egyes eddig elkoltott
forint, amit valamilyen reklamra aldoztal, pontosan a
duplajat termeli vissza. Mit jelentene ez a cégednek? Es
ha a tizszeresét? Or6mmel inditanad Gtjara a kévetkez6t
ebben a tudatban?

Akkor nézziik meg jelenleg mi a helyzet a
kisvallalkozasok korében.

Aggaszt6 hirek

Csupan minden ezredik hirdetés képes az atlagosnal
tobb embert megmozgatni.

A legtobb vallalkozas reklamja egyszerlien képtelen
mérhet6 eredményeket hozni.

A mai hirdetések zome unalmas, egyaltalan nem kelt
érdeklddést, és nélkiléz mindenféle olyan hataselemet,
amelyek ellenallhatatlanna tennék.

Minden szazadik reklam szoél elére meghatarozott
célkozonséghez, és az 6sszes tobbi mindenkinek el akar
adni.

Hogy ezek hibak-e? Igen! Kikiiszobolhet6k? Egy kis
el6készilet utan, feltétleniil. Te is megtanulhatod,
hogyan? Ezért irodott ez a konyv.

Nem a Te hibad!

Alig talalhaté6 a piacon olyan tananyag, konyv,
esetleg  kiemelked6 példa, amely kizardlag a
kisvallalkozasok reklamozasat segitené! Egyszerlien
nem tudhatod, hogy milyen technikakkal érhetsz el
sikereket.

A témaban fellelhetd irdasok zome a multiknak szdl,
az 0 reklamjukat elemzi, velik példazodik, és egyaltalan
nem, vagy csak érint6legesen foglalkozik kis cégekkel.
Legalabb is eddig igy volt.

Itt most a példak tobbségében a kisvallalkozasok
reklamjait vessziuk gércsé ala, és ha meg is emlitek
egy-egy multit, azt csak azért teszem, mert vannak
dolgok, amit érdemes eltanulnod tolik.

Minden ezredit reblan haises

A legtobb reklam képtelen eladni

Nem a Te hibad
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Mi a helyzet?

Mit tesznek altalaban a vallalkozasok? Amikor eljon
a szezon, reklamoznak. Ki igy, ki dgy. De erre az
idészakra tartalékoljak a marketing keretik jelentds
részét. Azonban itt felmeril néhany kérdés.

Vajon valéban a hirdetéseik hatarozzak meg a
szezonban elért forgalmukat? Tényleg csak ekkor
érdemes aldozniuk reklamra? Ha hatasos a reklamjuk,
akkor a szezon utan, miért nem termel forgalmat?
Egyaltalan  eldontheté-e  vilagosan, hogy  mit
koszonhetnek a szezonnak, és mit a reklamnak? Méri
valaki koziilik, hogy mennyi forgalmat produkal a
hirdetése?

A gond az, ha egy cég egész évben odafigyel is a
reklamozasra, akkor is csak igen ritka esetben készit
sikeres, jol mlkodd reklamot. Es ezen feltétleniil
érdemes valtoztatni.

Szentiil hiszem, hogy minden kisvallalkozasnak joga
van ismerni azokat a technikiakat, amit a ,nagyok”
mar — tobb-kevesebb sikerrel — alkalmaznak, és
igenis joguk van olyan profin reklamozni, ahogy azt a
multik is teszik.

Hogyan teheted ezt meg szlkos reklamkerettel?
Miként érheted el, hogy mégis, ha megnyitjak, a csapbdl
i1s Te csorogj el6? Mit6l valik minden egyes
kommunikéaciés anyagod profitgyarra? Hogyan hasznald
sikeresen a ,fej6stehén modszert”?

Ha tovabbolvasol, mindenre valaszt kapsz.

Hiszem, hogy jogod van, a profireinosihr
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I. felvonas

Mi a baj a reklamokkal?
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1.1 Valészintileg (még) nem teljesen latod,
micsoda kiillonbség van reklam, és reklam
kozott

Azért ezzel kezdem, mert a legtobben fel sem ismerik
annak a tényét, hogy egy rossz reklam akar
csokkentheti is egy termék forgalmat. Ha rossz dologra
apellalsz, ha nem a megfelel6 elemeket hasznalod, ha
nem jo6l szdlitod meg az olvasét, akkor soha nem fogod

megtapasztalni azt az Oromot, amit egy sikeres
reklamkampany adhat a cégednek.
Nemrég egy kozmetikai vallalkozasnak irtam

reklamot, ami tizennégyszer tobb tigyfelet hozott, mint a
korabbi hirdetése. Pedig mindketté ugyanakkora
feliileten jelent meg, raadasul ugyanabban az Gjsagban,
ugyes volt a szovege is. Csupan egy ,aprd’ kiilonbség
volt koztiik, az 0j valtozat a megfelel6 dolgot firtatta.

1.2 A 3+1 leggyakoribb hiba

Tudod-e mi az elsé jele annak, ha elGlépetted magad
lelkes reklamozobdl, profi, sikeres reklamozova? Ha van
egy listdd minimum a legjobb vev6idrél, ha néha
kifaggatod &ket, miért vasarolnak téled, és ha a
reklamjaidban ezek hatasara, végre megjelennek azok a
jelek, amik a piacodat mindennél jobban érdeklik.

Csakhogy a legtobb cégvezetonek nincs ilyen listaja,
és ez olyan alapvetd hibakat eredményez, amelyek
folyamatosan mérgezik a reklamjaikat, igy a
legtobbiiket a frasz kertilgeti, amikor megkeresi 6ket
egy médiatigynok. Ki szeret ugy hirdetni, hogy koézben
ugy érzi, kidobott pénz lesz ez is, mint a tébbi?

Az els$ hiba, hogy a hirdetd egyszerlien sajat magat
reklamozza. A cége, terméke tulajdonsagairél beszél.
Gyors kiszolgalas, alacsony arak, megbizhatdsag,
ugyfélbarat rendszer, mindség — ilyen, és ehhez hasonlé
szavakat talalni a legtobb hirdetésben. Pedig a
fogyasztot csak egyvalami érdekli mindennél jobban.

Hidd el, minden tgyfeled csakis egyetlen dologtél jon
lazba, és kezdi el érdeklédve olvasni a reklamodat: Ha
ROLA irsz. NEKI miért j6, ha téged valaszt. Es ha méar
ezt tudja, azutan kezdi el érdekelni, hogy mennyire vagy
megbizhatd, milyen gyorsan szolgalod ki, milyenek az
araid.

s

Kedves Holgyem!

Tegyuk fel, hogy holnap
reggel ez torténik Onnel!

Amlkur Aniké  hozzifogott a

reggeli  készilddéshez diahité

esettel talilta magdt szembe.

A puder a foldén landolt, és
darabokra tort. Ilyenkor persze
minden Bsszejdn, igy a rdzs is
elfogyott, é
kezdewt besziradni. Pedig esete
alapitvinyi bil, és egész nap nem

mir a szemfesték is

lesz ideje pétolni a hidnyt.

Mit  szolna  hozzd, ha azt
mondandm, hogy holnaptal elfe-
lejtheti az ilyen bosszantd hely-
zeteket, mert minden, amire csak
szitksége lehet, kifogyhatatlanna
vilna? Nem lenne esodds?

Akkor most érdemes lesz tovibb-

olvasnia»>>

A rohané életet ¢16 néknek szélo
Nardzslatos napi szépség” eso-
magunkhoz, egy mini ,mentido-

boz” is jir ajindékba, hogy ne
érjgk  kellemetlen  pillanatok
tébbé.

Tegye probira On is, hogy miért
12 000
holgy ugyfelink a ,Vardzslatos

kedveli annyira a téabbi

napi szépség” csomagot.

Kérje ingyenes mintakészletiin-
ket a 06/1 444 4444-¢5 telefon-
szgdmon, és mir 24 ordin beldl
megttapasztalhatja miként segit-
het Onnek soha ki nem fogyé
sminktartalékot rendszeresiteni
csomagunk.,

Hivja most a 06 1/444 4444-es szamunkat, kérje
ingyenes mintakészletiinket, hogy holnap mir egy
gonddal kevesebb nyomja a villit.

w.i.: Ha oktober 200ig az agyfeleink kozan tudhatjuk, akkor még egy 24 éris gyorsse-

gély vonalat is fenntartunk Onnek, ahol villimgyorsan megoldjuk sminkproblémdit!

Ez a hirdetés 14-szer
eredményesebb volt el6djénél,
csak azért, mert a megfeleld

dologra célzott

-11 -
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A masodik hiba is a lista hianyara vezethetd vissza.
A legtobb reklam mindenkinek el akar adni. Nem szélit
meg senkit, vagy ha mégis, akkor is tul altalanosan
teszi.

Talald a célpiacodnak a termékedet olyan
izgalmasan, ahogy csak tudod. Ereznie kell, hogy Te
aztan tényleg ismered 6t, és valéban hozza beszélsz.
Ehhez persze a tenyerednél is jobban kell ismerned a
termékedet (ezzel is vannak gondok néha), és az idedlis
vevidet.

A harmadik hiba, amivel mindenképpen le kell
szamolnod, ha profittermeld gépezetté akarod alakitani
a reklamtevékenységedet, a masolas. Amikor egy
cégvezet6 eldonti, hogy reklamoznia kell, az esetek
tobbségében azonnal el6szedi a konkurens cég
reklamjat. Mit is hirdet XY? Nosza, akkor mi is ezt
tesszik! Eredmény?

Egy iparagon belil, ha egy reklamot lattal, lattad
mindet. A fogyaszté pedig nem tesz mast — mit is
tehetne — megnézi melyik hirdet6 van hozza a
legkozelebb, melyik olecsébb, vagy éppen melyikiiknek
szebb a reklamja. Vajon j6 ez a cégeknek? Semmiképp.
Tehetnek mast? Nana!

+1 A legtobb hirdetés kusza, bonyolult, érthetetlen.
Neked nem grafikai remekmiivet kell alkotnod, nem a
szépségdijra hajtasz! Nem lehet tal sok, és tobbféle
informaciét kozolnod! Tilos 6sszezavarni az olvasoét, és
j6l érthetden a tudtara kell adnod, mit is varsz téle!

Es egy gyakori, de masfajta hiba

Gyakori jelenség, amikor felkérést kapok egy-egy
kampanyra, hogy széttart karokkal allnak a kérdéseim
eldtt.

pl.:

- mi a célja a hirdetésnek

- ki a célpiac

- mi volt az eddigi reklamjai eredménye

- mi a marketing stratégiaja

- hogyan illeszkedik bele a reklamja ebbe a
stratégiaba

- mi a célpiacanak a legnagyobb problémaja, és ezt
hogyan oldja meg a terméke

- miért 6t valasszak, és ne a konkurenciat

-12 -
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Ezekre a kérdésekre szinte soha nem kapok kielégito
valaszt. Pedig ez csak az els6 par azok kozil, amiket
neked 1s fel kell tenned magadnak, ha igazan
hatékonyan akarsz reklamozni. Te sem tudsz most
csipébdl valaszolni rajuk? Semmi gond. Azért vagyunk
most itt, hogy mindenre fényt deritsiink.

Talan vagjunk is bele. Az elsé 1épés, hogy egy Kkicsit
tisztaba tegyiink néhany emberi tényezdét. Vajon mi a
cselekvésre 0Osztonzés legbiztosabb moddja? Hogyan
viszonyulnak az emberek a reklamodhoz? Mi hatarozza
meg alapvetden a fogyasztol dontést? Mit6l lesz igazan
hatasos egy reklam? Lassuk...

-13-
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II. fejezet

Reklampszicholégiai gyorstalpalé

-14 -
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2.1 A Te érdeked

Mér hihetetleniil sajgott a térde. Kora reggel kijott
a sarokra, hogy délig elég pénze j6jjon Ossze egy szerény
ebédre. 12 éve tortént, hogy elvesztette a szeme vilagat,
és két év mulva mar koldulnia kellett. Néha j6 napja
volt, néha siralmas, mint ez a mai 1s. Mar vagy két éraja
nem hallott egyetlen halvany pénzcsorrenést sem.
Egyszer csak megtortént.

Valaki kiragadta a kezébs6l azt a papirt, amire a
szomszéd kisfia kanyaritotta oda: ,Vak vagyok”.
Enélkil, a papir nélkil elveszett mara, ezért riadtan
kapott utana. Talan kialtott is koézben, de ebben nem
volt biztos. Aztan csend lett. Nem tudta mi torténik, de
még segitségért sem volt ereje kialtani, annyira
elkeseredett. ,Milyen emberek vannak!” — gondolta
dithosen. Ekkor ugyanolyan hirtelen, ahogy a papirt
kiragadtak a kezébdl, vissza is toltak oda. Es egy kedves
hangot hallott kiséréként: ,Talan igy konnyebb lesz”. A
kovetkezd fél 6ran beliil megtortént a csoda.

Szinte kétpercenként hallotta, amint pénz hull a
kalapjaba. Fogalma sem volt mi torténik, de ez a hang
zene volt fluleinek. Délre mar kétszer ki kellett tiritenie
a kalapot, mert nem fért bele t5bb pénz. Es olyan dolog
tortént, ami tiz éve soha; tobben papirpénzt is adtak
neki. Halas volt a sorsnak, hogy ilyen szerencse érte. Ha
tudta volna, hogy a szerencsének ehhez semmi kéze!

A férfi, aki elvette tdéle a papirt, egy reklam-
pszicholéogus volt, és azért vette ki olyan nagy
lendiilettel a papirt a koldus kezébdl, hogy a felirat elé
odabiggyesszen néhany szot. A tablan a koévetkezd
szoveg volt olvashato:

,Csodas tavasz van. Varazslatosan szép a Vllag,

Ujraéled a természet, mesésen viragzik minden — ES EN
VAK VAGYOKY!”

Ez a torténet a Te szempontodbdl hihetetlentl fontos
dolgot sugall: Az embereket cselekvésre Osztonozni
sokszor csak titkos, 1élektanilag hatasos moddszerekkel
tudod. Ez a Te érdeked, mert a reklamod csakis ezt a
célt szolgalhatja; cselekvésre kell buzditania. Ha a sajat
oldaladra forditod ezt a felismerést, akkor a pénztarcak
is meg fognak nyilni el6tted. Csakhogy elGtte érdemes
megtudnod, mivel is kell megkiizdened ezért.

A Te érdeked, hogy
lélektanilag hatdsos
modszereket hasznalj

-15-
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2.2 A fogyasztoi ellenallas

Miért van az, hogy az emberek hallani sem akarnak
a reklamokrol? Gondolj csak bele:

- egy ember évente tobb ezer reklamot olvas, vagy
néz végig
- gyakran a kedvenc muisorat szakitjdk meg

reklamokkal

- a postaladqja naponta telik meg kiilonb6zo ] : ”Eﬂﬂ”iiit!
reklamanyagokkal KU de le d fogyﬁsme

- akarmerre megy, mindig értékesitési tizenetekkel
talalkozik

- a telefonhivasainak jelentds hanyadaban
valamilyen telemarkatinges van a vonal tulsé
végén

Es neked ezen az 4llandé reklamzajon kell attornod,
hogy elérd a célod. Elég lehetetlen feladatnak tinik.

A fogyasztol ellenallasnak tobb szintje van, és
szamodra mindegyik jelentGséggel bir. Hiszen a {6
harcot ezek ellen kell megvivnod. ElsGsorban ,0k” az
ellenségeid, és csak utana kovetkeznek a versenytarsak.
Ugyanis, ha hatékonyan torod at a fogyasztok ,,védelmi A vV
vonalat”, akkor olyan lépéselényre teszel szert, ami B
komoly profitnévekedést jelent a szamodra. Nézzuk, ,ki”

1s az ellenség.
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Van a nem tudatos ellenallas, vagy ,,vidra effektus”,
ami a fogyasztok érzékszerveinek automatikus
bezarulasat jelenti. Ez egy viszonylag egyszerlen
lekiizdhet6 szint, hamarosan fényt is deritink ra
miként. De elGtte...

Létezik a tudatos ellenallds, ami kétféle alakban 1is
kisérti minden proébalkozasodat. 1. Amikor a fogyasztd
egy elére jol megfogalmazott ellenvetést allapit meg a
reklamuizenetekkel szemben, és 2. amikor a reklamot,
mint mifajt, altalanosan proébalja elkerilni, és
tudomast sem kivan venni roéla. Mindkét esetben
alaposan fel kell készulnéd, ha Te akarsz lenni a
nyertes.

Vivd meg a harcod

Egyetlen percig sem szabad azt hlnned hogy a
fogyasztd csakis a Te lzenetedre var. O minden egyes
nap kiuzd az 6t ér6 reklamok ellen, azonban gyakran '
el6fordul, hogy veszit. Miért? J
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Mert vannak lzenetek, amelyek attorik a pancéljat,
és természetesen vannak sziikségletelr is, amelyeket
kielégit. Csak az nem mindegy, hogy a Te termékeddel,
vagy maséval! Ugye ebben egyetértiink?

A harc minden nap nyilt szinen folyik, és Te mar
most 1s kint vagy a harcmezo6n, tehat alaposan fel kell
szerelned magad, koréd kell gyljtened minden
lehetséges fegyvert, s6t nagyagyut, hogy a gy6zelem
élménye gyakran elérhessen téged is.

A kulcsot 1s a kezedbe adom, azonban elébb meg kell
ismerned valami nagyon lényegeset, mert enélkiil, lehet

akarmilyen cstcsszuper fegyvered, csak félkard oOrias
lehetsz.

2.3 A dontési folyamat

Figyelem! Meglepetés kovetkezik!

LA dontéseink 90%-at érzelmi alapon hozzuk!”

Es ezt nagyon fontos, hogy elfogadd. Az els dontés
elsGsorban az érzelmek szintjén szuletik, és csak késGbb
kezdjiik racionalizalni.

A reklampszicholégia mar nagyon régéta kutatja a
dontési folyamatot, és a kor fejlett technikai eszkozeinek
koszonhetben, fény derilt ra, hogy a dontés el6tt, az agy
érzelmi kozpontja olyan aktivitast mutat, hogy majd’
kiakadnak a mérémszerek. Es csak — figyelem! — a
déntés UTAN kapesol ra a logikai kézpont is. Ennek a
ténynek ismeretében felallithatjuk azt a folyamatot,
amit neked is végig kell kovetned, ha sikeresen akarsz
reklamozni.

1. Erzelem

2. Elhatarozas

3. Dontés

4. Logikai alatamasztas
5. Cselekvés

Erdekes, nem? Sokan ugy gondoljak, hogy logikus
dontést hoztak, amikor megvasaroltak valamit, pedig
ezt csupan az agyuk hiteti el velik, és a hattérben ott
bujik az a ,kis szerkezet”, ami az agyat is ellatja
energiaval: a sziv.

Ha ezt elfogadod, akkor — és csakis akkor — végre
kovetkezhet a titokzatos megoldas is.

A dontési folyamat

;" EI’Zelem
‘ Elhatérozas

3. Déntes

4. Logikai alatamasztas
5. Cselekvés
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2.4 A siker kulcsa

Tudnod kell, hogy bar a legtébb ember negativan all
hozza a reklamokhoz, azonban azok egy része
mindenképpen elér hozzajuk. Csakhogy ezekkel
szemben olyan belsé ellentmondasokat fogalmaz meg,
amelyeket csakis pszichologial segitséggel oldhatsz fel.
Es itt 1ép be a képbe a dontési folyamat

A reklampszicholégia egyik nagy felismerése az
érzelmi alapon hozott dontés ténye. Es neked ezt a tényt
kell els6 1épésben kihasznalnod. Ha a reklamod képes a
megfelel6 érzelmeket kivaltani, akkor az els6, és
legfontosabb 1épést megtetted. Megszerezted a figyelmet
a termékednek, és olyan érzelmi allapotba hoztad az
olvasét, ami elGsegiti a dontése — szamodra — pozitiv
iranyat.

Ezutan — tovabbra is az érzelmekre hatva — érheted
el azt, hogy az olvasastél eljusson addig az
elhatarozasig, hogy ,ez kell nekem”. De vigyazat! Most
még csak ott tart, hogy amit a reklamod felvetett benne,
az 6neki fontos, azonban arrél még nem gyé6zted meg, Te
vagy a megoldas szamara! A dontéshez kell még egy
lépés.

Még mindig az érzelmekre hatva, el kell érned, hogy
az olvasé ugy érezze, a Te kinalatod az, ami neki kell.
Ennek a legbiztosabb médja, ha vagyat ébresztesz benne
a terméked megszerzése irant.

Es csakis ezek utdn johet az a 1épés, hogy elkezdesz a
logikara hatni, és alatamasztod a dontése helyességét.
Mindezt hogyan?

Az érzelmek szinpadan

Mik azok az érzelmek, amelyekre hatnod kell?
Milyen hurokat pengess meg a maximalis hatékonysag
érdekében? Kgyaltalan, az érzelmek mennyire
célravezetoek, és neked tényleg jatszanod kell-e veliik?

Az érzelmekre hat6 reklamok atlagosan tizszer annyi
embert mozgatnak meg, mint a logikara apellalok.
Tehat ez a kérdés, nem kérdés.

Ez a félelem titokban ott
bujik minden sziilé
szivében

On is gyakran aggodik azért,
hogy vajon gyermeke
mennyire konnyedén kiizd
meg az €élet nagy buktatdival?

Mit szélna hozza, ha azt mondanam,
hogy ezt a félelmét egyetlen, kdnnyed
dontéssel félresoporheti?

Ugyanis amikor mar On is boldog
tulajdonosa a ,,Két hatékony modszer
a gyermeke sikeres jovéjéért”
csomagunknak, akkor mindez a
feledés homalydba mertl. Ugye csodas
lenne abban a boldog tudatban élni,
hogy On megtette a legbodlcsebb
lépést  gyermekéért, amit csak
megtehetett?

Vajon melyik szil6 ne olvasna odaadd
figyelemmel ezeket a sorokat? Es itt mar
Te kellesz neki, senki mas. Rad kivancsi,
egyedul rad
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A hirok, amiken érdemes jatszanod:

1. Problématudat

Mindannyian kiiszkédink kilonb6z6 gondokkal.
Neked csupan azt kell megvizsgalnod, hogy milyen
problémara kinal megoldast a terméked. Ha megvan,
akkor mar csak érzelmesitened kell, és fel kell
erositened azt. Szépen eliilteted az olvaséban, hogy
bizony van itt egy problémaja, és e probléma megoldasa
nem tdr halasztast.

A gondok megoldasara nagy figyelmet fordit
mindenki, mivel ezek nyomasztanak, és megkeseritik az
életet. Tehat végezni kell veliik. Ha a termékedet errdl
az oldalar6l mutatod be, és 4altala felkindlod a
lehet6séget a megoldasra, akkor azt a célpiacod
megrendelésekkel, és megkulonboztetett figyelemmel
jutalmazza.

2. A haszon

Figyelem!  Veszélyzona  kovetkezik. Ez  egy
ingovanyos talaj, és konnyl elsiillyedni benne, de ha
atlatod a lényegét, akkor sokat Ilendithet a
kommunikaciédon.

Az emberek szeretnek minden formaban haszonra
szert tenni, és itt nem csak az anyagiakra gondolok,
hanem arra az igéretre, amit a terméked kinal. Arra,
hogyan profital egy vevé abbdl, amit Te nyujtani tudsz.
Engedd meg, hogy megmagyarazzam.

Tegytik fel, hogy csavarokat arulsz. Ezeknek van egy
tulajdonsaguk: j6 anyagbdl késziiltek. Ebbdl kovetkezik
az eldonyik: erdsek. A legtobben itt szoktak megallni,
amikor a termékiiket szeretnék bemutatni. Csakhogy
van itt egy olyan dolog, ami hihetetleniil fontos a vevdd
szempontjabol.

Az elény megnevezése csak sugallja azt, hogy ez neki
j6. Ha igazan hatasos akarsz lenni, akkor azt is mondd
meg neki, hogy miért j6. Ne hagyd, hogy 6 gondolkodjon
rajta, mert lehet, hogy neki teljesen mas eredmény jon
ki, és ez nem biztos, hogy ez j6 neked. Tedd
egyértelmivé mi a haszna, ha erdések azok a csavarok:
nem szakadnak el, ha meghiuzza Gket, igy nem kell
bosszankodnia. Nincs mérgelédés az eldeformalddott
csavarfejek miatt, és megszlinnek a kilazithatatlan
csavarproblémak.

Veszélyzéna!
Haszon, vagy elony?

Kon Ny dsszetéveszteni
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Ugyanigy igaz, ha 20 ezer féle terméket kinalsz. Ez
tulajdonsag. Elény: széles valaszték (hanyszor
olvashatjuk ezt). Es ebbél a legnagyobb haszon: nem kell
50 boltot végigjarnia, ha éppen kifogyott az otthoni
készlete, és a szekrényt félig a falon logva kellett
hagynia, pont a gyerekek feje f6lott.

3. Veszteségek elkeriilése

Bar ez inkabb a problématudathoz tartozik, mégis
kilon figyelmet szentelek neki, mert igazan hatékony
lehet, ha a terméked segit elkerilni valamilyen
veszteséget. Es azért is tobb szét érdemel, mert
feltételezi azt a tényt, hogy itt megel6zésrol is lehet sz6.
A megel6zést pedig talan a legnehezebb reklamozni.

Valamilyen kiilonés oknal fogva, sokkal jobban
ﬁélﬁnk elvesziteni valamit, mint megnyerni ugyanazt.
Eppen ezért olyan hatasosak a ,Ne hagyja elveszni...”
tipust mondatok egy reklamban. De ugyanez igaz arra
az esetre 1s, ha terméked segit megévni attol a
fogyasztot, hogy veszteség érje. Példaul:

Egy aprécska hiba, amely egy haztartasnak
30 000 forintjaba keriil évente

Vajon, ki ne orilne annak, ha nem tékozolna el egy
csomd pénzt, ha ezt akar el is kertuilheti? Vagy:

Ha On hamarosan nem kiiszoboli ki ezt az igen
fontos tényezdt a cégautdinal, akkor akar el is
veszithetl Gket

Vagy:

Miért vesztette el Istvan egyetlen hét alatt az
allasat, az autdjat, és az onbecsiilését?

Elég érdekesnek tiinnek? Pedig akar ugy is irhattam
volna, hogy energia-megtakaritas otthon, vagy
birsag-megel6zési tanacsadas, vagy sikertanacsadas,
esetleg személyl valsagmenedzselés, mint ahogy ez oly
elterjedté valt a mai reklamokban. Csak egyszerlien
kozlik, hogy mivel foglalkoznak, és kész. Ezzel az a
gond, hogy rajtuk kiviil még szazan kinaljak ugyanazt,
ugyanugy. Te ugye mostantél nem igy teszel majd?

Most elkapok egy hirdetési
ajsagot. Az elsé harom hirdetésben
ezek szerepelnek:

,»VizfiirdGs takaritégépek”
Izgalmasan hangzik?

»Hitelek 3 nap alatt”
Nem semmi, de akkor is
tulajdonsag

»Lomorpanelos bejarati ajt6”
Es ez mit jelent?

Es ha elényt mutatnak be:

Nagy hatékonysagu tisztitas.

vagy
Nem poroz

Gyors hiteliigyintézés
Stabil, megbizhat6 bejarati ajté

Talan egy fokkal jobbak, de nézziik
a hasznokat:

Nem kell bosszankodnia, hogy még
az 6t6dik alkalommal is foltos
maradt a szényeg

vagy

Nincs tobbé fullaszté porzsakiirités.
esetleg

Elfelejtheti, hogy a porszivézas
utan még a portorléssel is bajlédnia
kelljen

Az utolsé pillanatig ragédhat, hogy
melyik hitelkonstrukeciénkat
valassza, mert igy sem kési le a
hataridét

Félelem nélkiil élhet, mert ezzel az
ajtéval még a ,leghétprobasabb”
betorének is meggytilik a baja
(lehet, hogy nem ez a haszna, de
lényeget jol tiikrozi)

Nos, tulajdonsag, elény vagy
haszon? Melyik tlinik jobbnak?
Sokan Osszetévesztik az elényt a
haszonnal
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Az érzelmek, amelyek sokat segithetnek:
1. Vagy

A vagy egy igencsak alapveté emberi igény. A
biztonsag, az egészég, az anyagi stabilitas, a biztonsagos
csaladi hattér, a bizonyos dolgok megszerzése utani
vagy er6sen bennink él. Igy a legjobb, amit tehetsz,
hogy Te is épitesz ra.

Megkeresed, hogy a terméked milyen esetleges
vagyat elégiti ki a célpiacodnak, és ravilagitasz, hogy
miként lelnek megvaldsulast a kinalatod altal.

2. Kapzsisag

Ez nem tujdonsag. A reklamok zome a kapzsisagra
alapozza az akciéit. Arengedmények, egyet fizet, kett6t
kap akcidk, a masodikat fél aron adjuk...stb. Ezeket
gondolom Te is jol ismered, és biztosan alkalmazod is. A
piac szereti az efféle akcidkat, tigyhogy néha érdemes
hasznalni, de arra vigyazz, hogy itt ne meriljon ki a
reklamozasod.

3. Félelem

Ez az az érzés, amit mindenki ismer. Nincs is baj, ha
a reklamodban bizonyos félelmekre épitesz, azonban
arra figyelned kell, hogy ne valjon negativva az
uzeneted. Konnyl melléléni, ezért hivom fel ra a
figyelmedet.

Hamarosan oreg, és reszketeg lesz, ha nem
gondolkodik el6re

Ez igy negativ, hiszen olyat allitunk réla, ami akar
itélkezésnek is tlinhet, és lekicsinyl6en hat. Azonban...

Ha az 6regedés tudata Ont is szomortsaggal
t6lti1 el, akkor ezt az lizenetet 6rommel fogadja
majd

Itt viszont mar egy olyan félelemérzet keril eld,
amely valdszinlleg ott él a célkozonségben, és nem 1is
alaptalanul. Erre beindul benniik egy helyesld reakcié:
,2Haaat igen, ez tényleg igy van.” A kilonbség a két
példa kozott oriasi.

Az els6 rossz példa, a masodik viszont érdeklddést
kelt mindazokban, akik félnek a problématoél.
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4. Kivancsisag
Ez az egyik kedvencem. Tudod miért?
Na, pont ezért.

A kivancsisag belénk van épitve, mégpedig
»gyvarilag”. Nagyon jol ki lehet hasznalni. A televizioban
az Osszes sorozat, oknyomozé misor erre épit. Vajon
hiba lenne-e, ha Te nem hasznalnad ki? Méghozza
oriasi!

Ha szeret okosan vésérolni, és Onnek is fontos,

hogy igazan megbecsiiljék a hiliségét, akkor két

lehetGsége is adodik. Az egyiket ezen az oldalon
talalja

Ez a cimsor kivancsiva tesz, mert nem tér ki a
részletekre. Gondold végig, hogy Te mivel tehetnéd
kivancsiva a célpiacodat a kinalatoddal kapcsolatban, és
probald felhasznalni a reklamjaidhoz.

5. Lustasag

Az energiaaldozat nélkili dolgokat mindenki kedveli.
Hogyan tehetiink meg valamit a lehetd legkevesebb
raforditassal, munkaval, energiaval.

Ha a kinalatod megkonnyit valamit, ha eréfeszitések
nélkili eredményt igér, ha azonnali, ,fajdalommentes”
lehet6séget kinal, akkor ezt az érzelmet kotelezGen ki
kell hasznalnod.

A fittness guru, (és most tedd félre az esetleges
ellenérzéseidet, mert érdemes eltanulni) Norbi erre
épitette a modszere sikerét. Fogyokura, éhezés nélkil.
Gondolom, ismered a moédszer népszertségét. Vagy nézd
csak a legtobb hitelkozvetito céget. Faradalmak, nytligos
ugyintézés nélkili hitelfelvételt igérnek.

Es biztosan tudom, hogy van neked is olyan elem a
kinalatodban, ami gyors, vagy eroéfeszités nélkiili
eredményt nyujt. Nosza, elG vele, és mar épitheted is be
a kovetkezd reklamodba.

A logika

Tehat a fogyasztéi ellenallas soran felépilt falon
akkor tudsz rést Utni, ha a reklamod az érzelmeket
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