Hogyan kell miikodnie a kommunikaciéonak?

Végso soron minden hirdeto azért reklamoz, hogy népszeriisitse termékét
és ezaltal novelje eladasait. Tavolrol sem elég azonban arra buzditani a
fogyasztot, hogy vegye meg arunkat, a kommunikacionak ennél joval
kifinomult Iépésekkel kell meggyodznie a vasarlot arrdol, hogy markank
érdemes a kiprobalasra és hasznalatra. Idealis esetben a reklam az alabbi
négy szakaszon vezeti keresztiil a vasarlét, eljuttatva a dontésig, hogy
megveszi termékiinket vagy igénybe veszi szolgaltatasunkat.

1. A figyelem felkeltése

A fogyaszto figyelmét nap mint nap tébb szaz, ha nem tdbb ezer Uzenet
bombazza. Eppen ezért, ha azt akarjuk, hogy a termékiinkrél sz6l6 informacié el
is jusson hozza, el6szor is le kell klizdenlnk figyelmének szlrdjét, azaz kelléen
figyelemfelkeltbnek kell lennink ahhoz, hogy foglalkozzon Uzenetlink
megtekintésével vagy elolvasasaval.

2. Az érdeklédés kialakitasa

Ha elértik, hogy a fogyaszté némi figyelmet szenteljen hirdetésiinknek vagy
markanknak, még csak elindultunk azon az Uton, hogy meggydzzik: feltétlendl
termékilinket kell valasztania. Lehetséges ugyanis, hogy egy alaposabb pillantast
vetve megkeresésiinkre gy dont, nem érdekli annyira, hogy tobb id6t szanjon
neki vagy akar csak végigolvassa. Az lizenetnek tehat nem elég csupan vonzénak
lennie, de _olyan tartalmat is kell kozvetitenie, amely felkelti a vasarld
érdekl6édését, amelynek hatasara tobbet szeretne megtudni vagy foglalkoztatni
kezdi az ajanlat.

3. A vagy felébresztése

Azzal, hogy a fogyasztét sikerllt gondolkoddba ejteniink, még mindig nem értik
el, hogy markankat valassza. Kovetkezo |épésként fel kell keltenink benne az
ellendllhatatlan vagyat termékink vagy szolgaltatasunk irant. Ehhez azonban
olyan versenyképes ajanlatot kell tenniink, ami egyedi és a fogyasztd szamara
relevans, azaz pl. valasz valamely problémajara.

4. A cselekvés 0sztbnzése

Ha a vevd mar epekedik termékink utan, mar csak arrdl kell meggy6zniink, hogy
tegye meg az utolsd |épést, teljesitse be vagyat és vasarolja meg arunkat! Ehhez
a legfontosabb, hogy tegyik elérhetévé a kindlt terméket vagy szolgaltatast -
elérhetové mind anyagilag (vagyis az ar a fogyasztd szamara realis legyen), mind
fizikailag (ne legyen szikség tulzott er6feszitésekre a beszerzéshez).

Ha Ugyesen csinaltuk, a fogyaszté észrevétlenll besétal a "csapdankba", és
megvasarolja termékinket vagy szolgaltatdsunkat. Igy a rekldm valdban
hozzasegit, hogy javitsuk eladasainkat.

A gyakorlatban kevés kommunikacid vezeti végig a fogyasztét valamennyi
|épcséfokon. Azt azonban fontos latnunk, hogy sok akadalyt kell lekizdenie a
hirdetésnek, mire valdoban cselekvésre késztetné a vasarlét. Szamos esetben mar
az is komoly eredmény, ha sikerill az érdekl6dését felkelteni, és a vevo elkezdi
markankat mérlegelni. A kommunikacié ugyanis 6nmagaban nem képes csodara,
végso6 soron termékiinknek vagy szolgaltatasunknak kell helyt allnia.
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