A reklám

A reklám szerepe

Reklám: a vevő felé irányuló üzleti célú információ-kibocsátás a vásárlói attitűd és magatartás befolyásolása céljából.

Hatásai:

· Növeli az eladást.

· Növeli az értékesítési hatékonyságot.

· Csökkenti a pénzügyi eszközök lekötését.

· Csökkenti az árakat.

· Növeli a fogyasztók tájékozottságát.

Információ-feldolgozás
Attitűdváltás két útja:

Centrális út: a befogadó motivál és képes az információ befogadására.

Periférikus út: a befogadó nem motivált és/vagy nem képes az információ befogadására.

Információ-feldolgozás valószínűségi modellje (ELM).

Eltérő reklámozási stratégiák szükségesek.
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Hirdetés

Hirdetésnek tekintünk minden olyan személytelen vállalati üzenetet, melyért a megrendelő fizet, s tömegkommunikációs eszközökön keresztül jut el a befogadóhoz.

Hirdetés típusai:

· Országos

· Kereskedői

· Helyi

Hirdetési stratégia elemei
A bevezető reklám célja a termék piaci pozíciójának megalapozása, elsődlegesen figyelemfelkeltésen és a fogyasztó informálásán keresztül.

A fenntartó reklám célja a fogyasztók választásának megerősítése, a termék szerepének hangsúlyozása és a fogyasztók megtartása.

A kreatív stratégia a hirdetés megalkotásának jellegzetes formája, az egyediség kifejezési módja.

A hirdetési kampány a hirdetési eszközök időben koncentrált, ütemezett és nagymértékű alkalmazását jelenti.

Public Relations (PR)
A hirdetéstől eltérően az elsődlegesen nem közvetlenül eladási célokat szolgáló vállalati üzeneteket PR néven foglaljuk össze.

· Vállalati arculat

· Vállalati belső kommunikáció

· Sajtókapcsolatok ápolása

· Érintettek (stakeholders) felé történő kommunikáció

Belső PR eszközei
· Belső tájékoztató

· Arculati kézikönyv

· Hírlevél

· Plakát

· Faliújság

· Kiállítás

· Zártláncú TV

· Videó

· Beszéd és értekezlet.

Szponzorálás
A szponzorálás egy eseménnyel, egyénnel, csoporttal való képzettársítás megvásárlása és felhasználás speciális marketingcélokra.

Képzettársítás megvalósítása:

· Azonos célcsoport

· Imázs-átvitel tulajdonságok alapján

· Média-célcsoport

· Esemény tulajdonságai alapján

Eseménymarketing.

Eladásösztönzés
Eladásösztönzés mindaz a vásárlók érdeklődését felkeltő reklámtevékenység, amely nem tartozik a hirdetés, a PR és a személyes eladás témakörébe.

· Rövid távú hatás.

· Konkrét vásárlást segíti.

· Jól mérhető a hatása.

· Rugalmas.

Közvetlen célja elsődlegesen a termékek értékesítése.
Eladásösztönző eszközök típusai

Ösztönző eszközök: versenyek, utazások, bónusz, díjak, hirdetési támogatás, ingyenes minta, költségátvállalás.

Árral kapcsolatos eszközök: kuponok, engedmények, visszatérítés, készpénzfizetési engedmények.

Információnyújtás: kirakat, bemutatók, szóróanyag, katalógus, reklámtárgy, vásár.

Célok és eszközök
· Próbavásárlás

· Újravásárlás

· Mennyiség növelése

· Vásárlási gyakoriság növelése

· Termékminta, bevezető árcsökkenés, keresztpromóció

· Kupon, engedmények

· Mennyiségi engedmények, közös akciók

· Időhöz kötött akciók

Közvetlen marketing
Közvetlen marketingen a vevőkhöz személy szerint szóló, és a választ mérhetővé tevő reklámeszközök alkalmazását értjük.

· Hatása közvetlenül mérhető (válaszadók azonosíthatók).

· Direkt-mail, célzott e-mail, célzott sms

· Adatbázisok, létrehozás, karbantartás, vétel

· Adatbázis-marketing, szakvállalatok

