2. LEKCE JAK A PROC SI VECI PORIZUJEME PL Reklama ajeji ptisobeni na zdkaznické chovani

Co je reklama:

Podstatou reklamniho pUsobeni je zprostiedkovani sdéleni, které upouta pozornost, udrzi
zajem a presvédci potencidlni okruh zakaznik( o vyhodnosti zakoupeni a uzivani
nabizeného vyrobku ¢i sluzby. Je mozné rozlisovat tfi funkce reklamy: informacni,
upominaci a presvédcovaci.

Co jste mohli ve svych reklamnich spotech vyuzit?

A) Presvédcovaci metody:

Zaméreni na zvyky - vyuziti zaméfeni na zvyky, na to, jak se to obvykle déla
Zaméreni na hodnoty - nakup vyrobku stoji za osobni a socialni Usili

Zaméreni na jazyk - reklama se snazi pfibliZit jazyku cilové skupiny, urcité kultury
Vyuziti neverbalni komunikace - gest, vyraznych pohybu

Vyuziti symbolti - dotvareji obraz vyrobku v mysli spottebitele, vyuziva vyraznych barev,
zvirat, Cisel

Vyuziti ritualti - symbolické a opakujici se akce (napf¥. ritual obdarovani)

Vyuziti predstav o téle - ideadlu a krasy téla

Vyuziti mytu - typické idedly (pohadkovi nebo jini hrdinové)

Vyuziti nabozenstvi - souboru predpis(, urcitych pravidel v chovani

B) 6 PRINCIPU, které zakazniky presvédéci aneb principy ptisobeni na zakaznické chovani
Princip vzajemnosti

Jedna se o darek k nakupu zdarma. Kdyz nam nékdo néco d3, citime se mu zavazani. Tento
princip vyuziva vrozené touhy oplatit naklonnost. Konkrétné v tomto pfipadé nakupem
urcitého zbozi. Tento princip je Casto vyuzivan v e-shopech.

Princip spolecenské platnosti

Tento princip vyuziva nasi tendence pokukovat po vécech, které maji ostatni, a
napodobovat ¢innosti, které délaji ostatni.

Lidé radi vybiraji zbozi, u kterého maji pocit, ze ho dobfe znaji. At uz diky doporuceni
nékoho zndmého, nebo na zakladé kvalitnich fotografii nebo dobfe natoceného videa.
Princip autority

V lidech je zakofenéna dlvéra v autority. To znamen4, Ze pro rozhodovani jsou dllezZita
doporuceni specialist(, ktefi maji odpovidajici odbornost a autoritu.

Princip nedostatku

Instinktivné davame vécem, kterych je nedostatek, vétsi hodnotu. Pocit nedostatku
motivuje lidi k akci. Pokud dostanou informace, Ze je k dispozici omezeny pocet kusti nebo
je nabidka limitovana, vyvola to v zdkaznicich neodbytnou touhu po nakupu.

Princip oblibenosti

Lidé radi nakupuji oblibené sympatické znacky, kterou prezentuje zndma osobnost. Radi
nakupujeme znacky, které maji silny pfibéh nebo prezentuji modelového zikaznika se
kterym se ztotoznime.

Princip oddanosti

Pokud si vytvofime navyk nakupu urcité znacky, neradi tento navyk opoustime. Budovani
divéry prohlubuje vztah mezi prodejcem a zakaznikem.





