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p.Bartošová-skúška:otvorené otázky-písomný test

Hlavnou úlohou reklamy-umiestnit produkt na trh a následne jeho predaj.

Reklama ktorá predáva

Zle napísana reklama môže aj znížiť predaj výrobku-nie každá reklama zvyšuje predaj.

Dôležité úlohy pred začatím vytvárania reklamy:

-preštudujte si výrobok, ktorý budete propagovať/veľmi dôležitá úloha/napr.info o produkte,info o konkurencii o kampane čo sa týka konkurencie, vlastnosti produktu, info o spotrebiteľovi atd.

-zistite,aký druh inzercie na podobné výrobky používa konkurencia a s akým výsoledkom (poskytne vám to orientáciu).

-dôležitý je výskum medzi spotrebiteľmi (čo si myslia o vašom druhu výrobku,aký jazyk používajú,ked sa o nom bavia,aké vlastnosti sú pre nich dôležité,aký príslub bz ich mohol primäť kupiť si vás výrobok).

-zvážte, akú chcete výrobku dať pozicíiu (čo výrobok robí a komu je určený),

-rozhodnite sa, aký image ynačke vztvoríte(image znamená osobitosť, osobitosť výrobku je kombinácia jeho mena, obalou, cenz, štýlu jeho reklamz a hlavne charakteru výrobku samotného. Oplatí sa dať výrobku image kvality. Image značkz tvorí to, čo musí výrobca predať.

Dobrý nápad-je veľmi dôležitý pre reklamného textára...

-prichádzajú z podvedomia , to však musí byť dobre informované

5 otázok, ktoré nám pomôžu rozpoznať dobrý nápad:

-prinútilo nás to zalapať po dychu ked som to prvýkrát videla?

-chcel by som na to prísť sám?

-zodpovedá to resne stratégii?

-mohlo by sa to používať tridsať rokov?

Výrobok-hrdina

-pokiaľ sa dá, spravte hrdinom výrobok /neexistuje zlý výrobok, len zlý textári,ktorých výrobok nezaujímal/.

-váš výrobok nemusí byť „najlepší“, povedzme čo je na nom dobré a vyjadrime to jasne,čestne a poskztnite pritom viac info. Predaj sa zvýši tomu, kto odvedie najlepšiu prácu pri vztváraní dojmu, že jeho výrobok je skutočne dobrý.

Reklama

-súčast modernéhoživota zapadnej spoločnosti,

-nie je ničím novým-doklady o reklamných predmetoch a metodach máme uz od starovekých národov (až do praveku/.

-mechanizmy ktorými reklama preniká pod kožu sú veľmi stare,dnes sú však už postavené aj na poznatkoch z oblasti psychologie, sociologie,antropologie,teorie komunikácie a dalších.

Prvý predpoklad úspešnosti reklamneho textu je UMENIE ZAUJAT.

-vo vačšine prípadov sa musí reklama na pozornosti vnutit (na rozdiel od vedeckých poznatkov,umenia,publicistiky/.

AKO ZAUJAT? /Captatio benevolentiae-umenie zaujať/.

-hovorte ľudom to čo chcu počuť,

-lichotky/používame aj v bežnom živote/. Sú v poriadku, ak ich používame v záujme osoby, ktorej to hovoríme. Ak to chcem na úkor toho, komu to hovoríme, je to nemorálne. /svet je krásny, vy ste štastní, atraktívni, silní, úspešní, sexi-treba len siahnuť do penaženky a kupiť vas produkt/.

-povedzte nieco nové, nečakané, prekvapivé /povieme info,ktoré proste poslucháčovi vyrazia dych/. Nemalo bz to však byť predsierané.

-budte vtipná, povabní,vynaliezaví,hraví /nikoho neurazíte, nič nebudete predstierať a predsa yaujmete pozornosť a ziskate priazen poslucháča/ Dobrý vtip,nápad, gag vždy poteší a radostná nálada sa prenesi aj na produkt a jeho značku. Nie však byť vtipný za každú cenu.

Odkiaľ začať ? od konca!

Položme si otázky:

Prečo mám napísať tento reklamný text?

-pravdepodobne chcete predať nejaký produkt a reklam má v tom pomôcť./ Ogilvy:Advertising must sell/.

Kto vlastne rozhoduje o tom, že výrobok sa predá?

-k predaju prispievajú relamný textár, atraktívna slečna na billboarde, informovaný a šikovný predavač, ale to nie je všetko. O predaji rozhoduje predovšetkým kupujúci.

Pánom na trhu je spotrebiteľ!!!!!!!

Reklama vždy nadsadzuje, prehana /hyperbola je základný vyjadrovací prostriedok reklamného textu/, niekedy sa však z úžitočného reklamného prehanania stane priam karikatúra. Ludia, ktorí tvoria cieľové skupiny pre reklamné psolstvo sú zjednodušení a zosmiešnení.

Zákazník rozhoduje

-so zákazníkom hovorme ako so seberovným,

dokonale zákazníka poznajte-jeho sposob myslenia,tuzby, záluby, potreby, zvyklosti, kulturne zázemie.Poznanie spotrebiteľa a úcta k nemu je prvé, čo musí rekl.textár urobiť. Dobré nápady budete mať až vtedy, ked budete rozmýšlať ako váš zákazník,ked sa s ním zžijete, budete premyšlať ako on.

-info o zákazníkovi sú bezpodmienečným nutným podkladovým materiálom pre prácu rekl.textára.Ak chcete vytvoriť text, ktorým by ste presvedčili zázníka, musíte ho dokonale poznat. Musite byť dobrý psycholog/čo je čiastočne vrodená schopnosť,čiastočne sa možno poučiť z literatury/.

Motivácia

-potreby majú vyvolať v šloveku aktivitu, čiže výsledkom pôsobenia motivácie je pohyb-nákup nejakého tovaru. Motivácia musí byť dostatočne silná a vytrvalá na to, aby prekonala časové obdobie od kontaktu s reklamou do samotného aktu nákupu. Nestačí aby zákazník bol rozhodnutý, že si tovar kupi, to je málo, on musí ísť do predajne a kupiť ho. Co ho môže motivoať?

Potreba

-zdrojom motivacie môžu byť ľudské potreby/základné biologické potreby, potreby bezpečia, potreba lásky, potreba uznania a úcty, potreba sebarealizácie/. Potreby sú uspokojované postupne /od nižších k vyšším/. Reklama nikdy nebude zámerne provokovať k riešeniu svetonázorových otázok a k rozvoju vlastnej osobnosti.

Čo robí reklama:

-predáva

-vychováva/vedľajší efekt/

-vyvoláva potrebu zdokonalovať sa,

-potreba tvoriť.

Emócie

Sú ďalším zdrojom motivácie. Emocionálne zázitky sú pri nákupe nepopierateľné. U niekoho môžu dokonca vyvolať závislosť. Reklama vytvorí predstavu, že samotným zakupením výrobku určitej značky si spôsobíme slasť. Sme presvedčení, že kúpou značky odstránime problémy, ktoré nás trápili. Mktg experti to dobre vedia. Zvlášť účinným reklamný nástrojom je posilnenie značky produktu s pozitívnou emociou. Pre značkovú reklamu je dôležité, aby presvedčila klienta, že svoju pozitívnu emóciu môže kedykoľvek prežiť znovu.

Z hladiska spotrebného spravania rozlišujeme nasledujúce hodnoty:

-hodnota penazí/výhodná kupa,zlava,bonus.../

-hodnota času/výroby,ktoré šetria čas/

-hodnota odlišenia sa, výnimočnosti/nové modne trendy, výrobky exkluzívne, veľmi drahé/

-hodnota zdravia /zloženie potravín, nápojov, životne neškodiace textílie..../

-hodnota lásky /kupujeme z lásky pre druhých/

-hodnota ochrany životného prostredia

-hodnota ochrany práv zvierat

-hodnota technickej vyspelosti

Subjektívne podmienky vzniku dobrého reklamného textu

Ide o schopnosti, skusenosti, ale tiež osobné vlastnosti.Môžeme ich rozvíjať resp.snažiť sa ich vplyv obmedziť.

Sú to:

-schopnosť myslieť,

-schopnosť formulovať myšlienky písomne,

-dobrý vztah k jazyku,

-široké všeobecné vzdelanie,

-schopnosť myslieť obchodne,

-mať nápady na danú tému,

-mať dobré zdravie a dobrú myseľ,

-skúsenosti a prehľady reklame,

-vzťah k predmetu reklamy.

NADPIS-Titulok

-správa na základe ktorej sa čitateľ rozhoduje, či si má reklamu prečitat,

-nadpisy a titulky v reklame čita v priemere 5x viac ľudí než vlastný text reklamy,

-produkovať reklamu bez nadpisu je najhorší reklamný hriech /Ogilvy/.

Pravidlá pri písaní reklamných nadpisov:

1. nadpis je pozvánka pre čitateľa- má zbystriť pozornosť, nemá obsahovať nič, čo by mohlo vylučiť čitateľa ako potenciálneho kupca.

2.  titulok má apelovať na čitateľov osobný záujem, slúbiť nejakú pozitívnu vlastnosť.

3. zakomponovať novinku /účinné slová-zadarmo, nový, ako, nečakane, teraz, oznámiť, zavádzame, je to tu, práve sa objavil, dôležitý objav, vylepšenie, úžasný, ohromný, senzačný, pozoruhodný, zázrak, ponuka, rýchly, ľahko, žiadaný, výzva, radiť, pravda o, porovnať, výhodná ponuka, posledná možnosť. Tieto slová môžu byť ošúchané, ale stále fungujú.

4. značka!/je to dobré pre tých ktorí obľubujú určité značky iba NIKE/

5. sľub /nesmie sa slubit nieco co je nesplnitelné/

6. dĺžka 6-12 slov/netreba kratšie/

7. titulok nemá byť zložitý-jasný, jednoduchý jazyk, nehrať sa s čitateľom

8. nepoužívať zápory

9. vyhnúť sa slepým nadpisom-ide o nadpisy ktoré nič nehovoria, nevyjadrujú nič, nudia, a ľudia ich nečitajú.

