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en enkel modell fér reklampaverkan www.bizdyou.se

ttention, uppmarksamhet

Forst vacks kundens uppmarksamhet kring produkten. Kunden blir medveten
om produkten men &r lite misstanksam i bérjan.

Optimalt ar oftast en mix med av en bild och en text som skapar attention.
Budskapet ska vara tydligt strukturerat s det blir enkelt att forstd. Var
kortfattad. Innehadllet ska komma till skott direkt.

Det forsta som fangar lasarens dga ar rubriken. En effektiv rubrik svarar alltid
o [o] o .
pa kundens fraga - vad far jag ut av detta?

o . .
» Fanga ldasarens uppmarksamhet.
» Var underfundig eller rolig.
» Var annorlunda.

ntresse

Behovet konkretiseras genom att annonsen fangar kundens intresse av pro-
dukten. Annonsen férklarar hur din produkt kan lI6sa besdkarens problem.

Eftersom du maste utgd fran din malgrupp maste du kdnna den val. Det géller
att finna och anvanda ratt argument som goér ditt budskap relevant och latt
att forsta. Ratt kommunikation &r nyckeln for att éka din férsaljning p g a ditt
erbjudande.

esire, vill ha

Annonsens utformning vacka koplust utifrén kundens behov och f& Kunden att
kanna en dnskan att aga produkten.

Overtyga besékaren om din produkts éverldgsenhet, men var &rlig. Bevisa ditt
pdstdende genom att 18ta andra kunder vara referens. Du kan anvénda bilder
med citat och videofilmer fran dina kunder/ambassadérer. Visa upp din
produkts fordelar och vad din den inneburit for andra kunder.

ction, handling

Annonsen ska far kunden att reagerar och agera genom att hdmta mer infor-
mation, d v s att fa kunden att ga fran énskan till handling och képa din
produkt.

Beroende pa var din annons &r finns det olika knep att fa kunden att skrida till
handling. Du kan skapa en kansla av bradska genom att ha ett tidsbegransat
erbjudande. Kunden ska kunna kanna sig trygg att bestélla, betala, reklamera
och kunna gora ett aterkép.

Upprepa ditt uppmanande till handling flera ganger i den avslutande delen av
din annons: “Klicka har for att..”, ”SI3 till redan nu”, “du sparar x antal kronor
genom att bestalla nu”.

atisfaction, néjd
Kunden &r tillfreds med sitt kép och aterkommer garna till produkten i
framtiden. En ndjd kund ger aterkdp och god marknadsféring. Besvikna
kunder skadar produktens goodwill, foretaget och dess framtida mdjligheter.

Chris Hansson ©
créateur des entrepreneurs www.bizdyou.se


http://www.biz4you.se
http://www.biz4you.se
http://www.biz4you.se
http://www.biz4you.se

