Исходник

12 ошибок, которые могут убить вашу рекламу. 

Существуют более десятка ошибок, способных убить вашу рекламу. Поэтому прежде, чем запускать любую рекламу - будь то реклама в газете, по телевизору или в соц. сетях – воспользуйтесь этим списком из 12 позиций, чтобы проверить, не допустили ли вы одну из тех ошибок, что способны свести к нулю результативность вашей рекламы. 

1.«Проверка на целевую аудиторию». Будет ли эта реклама интересна тем людям, которым она адресована? Идет ли в ней речь о том, что важно для этих людей? Поймут ли ее эти люди? 

2. «Проверка на действие». Знаете ли вы, к какому конкретному действию хотите побудить адресата рекламы? Предлагаете ли вы ему совершить это действие – или надеетесь, что он догадается сам? Всю ли информацию, необходимую для этого действия, вы предоставляете в рекламе? 

3. «Проверка на ГКЧП». Даете ли вы в своей рекламе ответы на вопросы «Где?», «Когда?», «Что?», «Почему?», и «Почем?». Если нет или по ошибке. 

4. «Проверка на выгоду». Объясняете ли вы, какую выгоду – материальную, эмоциональную или иную – получит клиент, приняв ваше предложение и купив ваш товар или услугу? 

5. «Проверка на УТП». Указываете ли вы в рекламе, в чем отличие вашего предложения от предложений конкурентов – и почему стоит выбрать именно вас? Может ли человек, прочитавший вашу рекламу, пересказать своими словами, в чем ваше преимущество перед конкурентами? 

6. «Проверка на человеческий язык». Ваша реклама написана на понятном потенциальным клиентам языке? Не перегружена специальными терминами? Не требует глубоких познаний в вшей профессиональной области, чтобы понять, о чем идет речь? 

7. «Проверка на конкретность». Ваша реклама конкретна? Она свободна от туманных фраз вроде «Нашими клиентами являются значительное число известных фирм»? Вы приводите конкретные числа, имена, даты и т.п.? 

8. «Проверка за 5 секунд». Способна ли ваша реклама заинтересовать читателя за первые 5 секунд? Что он успевает понять за это время? 

Отредактированный текст

Проверка на вшивость...
Что ж, ваше рекламное сообщение готово, заголовок придуман и кажется бьющим прямо в цель. Запускать рекламную кампанию? Не торопитесь.

Перед тем, как вложить свои средства в рекламу, ещё раз посмотрите на свой текст: уникален ли он? Может ли ваш конкурент запустить рекламу с таким же заголовком? Если да – срочно меняйте формулировки!

Ваша цель – выделить собственное рекламное сообщение в огромном потоке информации, показать потенциальным клиентам свою уникальность. 

Не надо продавать товары конкурентов. Сами справятся!
12 ошибок, убивающих любую рекламу

Только грамотно составленное рекламное предложение бьёт прямо в цель. Вы уверены, что не допустили одну из распространённых ошибок, убивающих любую рекламу и которыми так грешат очень многие?

Давайте проверим!

1. Не соответствует запросам целевой аудитории

Заинтересуются ли рекламой читатели, к которым вы обращаетесь? Значимо ли для них то, что вы предлагаете? Могут ли они понять, что вы обращаетесь именно к ним?

2. Не призывает к совершению действия

Что должен сделать человек, прочитав ваше рекламное предложение? Вы не забыли это пояснить? Достаточно ли подробно и понятно?

3. Не отвечает на вопросы Где? Когда? Что? Почему?

4. Не объясняет, в чём выгода

Реклама должна дать клиенту понять, какую выгоду (материальную, эмоциональную или какую-то другую) он приобретёт, обратившись в вашу фирму.

5. Не объясняет, в чём преимущество вашего товара или услуги

Поймёт ли читатель, прочитав рекламу, чем ваша фирма отличается от конкурентов? Почему он должен обратиться именно к вам? Чем уникален ваш товар? Объяснено ли это в рекламе?

6. Потенциальный клиент не может понять рекламу

На каком языке написан ваш текст? Понятен ли он целевой аудитории? Не переусердствовали ли вы с терминами, узкоспециальной лексикой и сложными конструкциями? Следите за доступностью изложения!

7. Отсутствует конкретика

Если в вашей рекламе одни обтекаемые фразы вроде «мы используем оборудование, которому доверяют многие», вряд ли читатель ею заинтересуется, ведь ему нужны конкретные имена, названия, цифры. Не лейте воду, лучше ответьте на его возможные вопросы предельно чётко и технично.

8. Заставляет долго вникать и разбираться, чтобы сообразить, что к чему

Руководствуйте правилом 5 секунд: хватит ли этого времени читателю, чтобы заинтересоваться вашим предложением? Какую информацию он за это время получит? Удивит ли она его? Заинтригует ли?
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