Reklám fogalma, hatáselemei

· Fogalma:

· Nem személyes, fizetett 

· befolyásoló célzatú kommunikáció

· azonosítható közzétevővel termékekről, szolgáltatásokról és eszmékről

· amelyet különböző médiumokban tesznek közzé.

· A marketingkommunikáció legaktívabb eleme.

· Két érelemben is használatos:

· Kreatív tevékenység (folyamat)

· Az eredményt, elkészült reklámot 

· Jellemzői:

· Tömör

· Mozgósító

· Ötletes

· Aktuális

· Túlzó, felnagyító

· Személytelenség

· Tömegszerűség

· Irányultság

· Azonosíthatóság

· Szükségesség és vitathatóság

· Funkciói:

· Alap: T+M+E

· Helyettesítő: PS helyett 

· Kiegészítő: SP támogatása

· Alkalmazásának okai:

· Csökkenti a pénzügyi eszközök lekötési igényét

· Növeli az eladható mennyiséget

· Növeli az értékesítés hatékonyságát

· Csökkenti a verseny révén az árakat

· Növeli a fogyasztók tájékozottságát

· Csökkenti a kiszolgáltatottságukat

· Reklámtényező:

· Gazdasági 

· technikai 

· művészeti 

· lélektani 

· etikai 

· jogi
· Üzleti cél:

· Értékesítés növelés

· Piaci részesedés növelés

· Disztribúciós terjeszkedés

· Forgalom növekedés

· Kommunikációs cél:

· Ismertség növelése

· Kedveltség növelése

· Kipróbálás generálása

· Fogyasztói gondolkodás megváltoztatása

· Imázs javulás

· Pszichológiai cél:

· Emlékezet növelés

· Motiváció

· Akarat mozgósítás

· Attitűd váltás: a vásárlási akarat kiváltása az attitűdök megváltoztatása által

· lélektani hatás kiváltására irányuló eszközök lehetnek:

· Racionális (értelemre ható): a fogyasztó a gazdasági érdek alapján dönt

· Teljesítmény, kapacitás, energiatakarékosság, ár

· Emocionális (érzelemre ható): 

· Sugallja a reklámgondolatot

· A befogadó ráérez , saját maga fogalmazza meg

· Kényelem, szépség, kényeztetés, szabadidő, biztonság, presztízs

· Lélektani hatás elemzése:

· Felkeltette-e a figyelmet

· Emlékeznek-e a reklámra

· Vissza tudja-e idézni

· Vásároltak-e az adott termékből

· Keletkezett-e áttérési szándékuk másik termékről

· Megmaradnak-e a terméknél, mert meggyőződtek, hogy a legjobb a számukra

· Racionális reklámhatást előidéző tényezők: 

· A reklám információ tartalma

· Érvelés a reklámban

· Meggyőzés

· A reklám emocionális hatáseleme:

· Empátia (beleélés)

· Identifikáció (azonosulás)

· Empátia: a reklámkészítő beletudja magát helyezni, képzelni a másik ember (célcsoport) lelkiállapotába.

· Fogyasztói insight (emberismeret): fogyasztói magatartáskutatás, attitűdkutatások (gondolkodás, vágyak, előítéletek, félelmek)

· Identifikáció: Valakihez érzelmileg kötődve, tartósan, vagy időlegesen, többé-kevésbé tudattalanul, vele hasonlóan gondolkodjunk, cselekedjünk

· Az empátia irányulhat:

· A befogadó helyzetének átélésére

· A kommunikáció fogadtatásának átélésére

· Identifikáció lehet:

· Helyzeti (a szereplő csak eszköz)

· Célcsoport (személyiség külső jegyei)

· Stílus (modell stílusa)

· Életérzés (élethelyzet – főzés)

· Személyiség (karakteres személyiségek)

· Absztrakt (szimbólum – szigetfesztivál)
