Gyogyszerkampanyok

AZ AGYUNKRA MENNEK!

A gyogyszer-markaknak is egy céljuk van: bejutni a fejiinkbe és ott birtokba venni egy
nagyon j6 helyet. Lehet, hogy feladat hijan szegényeknek sokaig kell ott bent tétleniil,
tiirelmesen varakozniuk. De ha egyszer eljon az igény, biztosan az boldogul koziiliik jobban,
aki a legjobb helyet szerezte meg; aki a legelsé a sorban, és aki a legfeltlinébben mutatja
magat.

Jol tudjék ezt a hirdetdk is. A reklamoknak sem influenza-jarvany idején kell ,,beoltaniuk™ az
embereket, mert akkor rendszerint mar késo. Az igaz, hogy amint az esernyd is az esOs
évszakban fogy a leginkabb, Gigy a vitaminoknak, lazcsillapitoknak, torokgyogyszereknek az
influenza bekoszontével jon el a konjunktarajuk. De hogy a sok jelentkez6 koziil kit
valasztanak a raszorulok, az els6sorban mar attol fiigg, hogy melyik markanév milyen
pozicidt szerzett meg a koponyakban.

A hirdetési harc errdl a tiilekedésrdl szol. A mai rekldmozdk mar rég lemondtak arrél, hogy
okos érvekkel, meggy6z0 példakkal bizonyitsak termékiik erényeit. Az ilyesmire nincs elég
alkalom, id6 és pénz. A rettenetes ,,rekldmzajban” pedig ugysem figyelnek oda az emberek az
okos észérvekre. Az érzelmi hurok pengetése pedig nagyon csuszos teriilet a gydgyszerek
vilagaban, mert a dolog visszafelé is elsiilhet. igy hat marad a régi klasszikus recept, ami
mindig bevalik a befolyasolas hatékonyabba tételében; ez pedig a sulykolas!

Ha végignézziik a mai gydgyszerreklamok megoldasait, hamar rajoviink, hogy mindegyik
ugyanazt akarja: birtokba venni az agyunkban a legjobb helyeket! Elfoglalni a
kulcspoziciokat a memoria-kozpontban! Hogyan? Emlékezet-serkentd technikakkal!

Mit keres a megjegyezhetetlen nevii készitmény rekldmjaban a torkunkat atsziro kaktusz-
tiiske? Mi a dolga a nyaklancon ékszerként pompazd harom golyonak a rivalis szer
hirdetésében? Vagy mi a dolga a hirom masik szines golyonak a biliardasztalon? Mi
koze az elefantnak a fajdalomcsillapitashoz? Napoéleonnak a hascsikarashoz?

Mindegyik esetben az emlékezet ndvelése a cél az allando
kapcsolattarsitas altal! A nehezen elmagyarazhat6 és
felidézhetd termékeket elszakithatatlanul 6sszekotjiik
valamilyen jol ismert fogalommal.

Ugy miikodik ez mint az IF... THEN.. parancs a szamitogépes programozasban. HA...ez a jel
érkezik....AKKOR....ezt kell tenni. HA....ez f3j.....AKKOR....ez a megoldas. HA...ezt
latod...AKKOR...jusson eszedbe az, és HA azt latod, AKKOR jusson eszedbe ez! (lasd: ,,Ha

kedd van, akkor ez Belgium”. Vagy: ,,Ha pottyos, akkor Rudi!”)

Régi pszichologiai megfigyelés, hogy a reklam a fogyasztoi dontéseket a Ki-Fé-Nye-Si-T 6t
eszkozével tudja a legjobban befolyasolni. Kivancsisaggal. Félelemmel. Nyereség
megcsillantasaval. Siker igéretével. Tamogatas felajanlasaval. A gyogyszer reklamok donto
tobbsége ezek koziil a Tamogatads motivumat hasznalja el0szeretettel. Tehat azt mondja: ,,HA



bajban vagy,... ha faj,... ha faradt vagy, ha timadnak a bacilusok,...ha nehezen kapod a
levegot ..stbh. AKKOR a mi gyogyszeriink ott lesz veled és segit a bajok megoldasaban.”
Sokszor megcsillan a rekldmban a Siker és a Nyereség motivuma, amikor a gyogyult és jo
kozérzetli emberek bemutatasaval (elmulik a fejfajasuk, visszajon a hangjuk, feléled a
vitalitasuk) érvelnek. Szerencsére a Félelemre (a sulyos betegségekkel szembeni szorongasra)
etikai okbol is ritkan hivatkozik a hazai reklam. A Kivancsisag gerjesztése pedig elsésorban
az uj ,,csodaszerek”, illetve gydgyhatast készitmények bevalt modszere.

Igazan azok a megoldéasok érdekesek, ahol egyik szempont sem fedezhetd fel! Az
,»ACCertien” szlogenre épiilé reklam lemond mindenféle bizonygatasrol, értékparositasrol.
Csak ¢és csakis a figyelemfelkeltésre épit, mint azok a reklamok, amelyekben rimekkel,
rigmusokkal, esetleg a blod szdjatékokkal gerjesztik az emlékezetbe vésddést. Jelen esetben
egy szandékosan kihangsulyozott nyelvi hiba miatt kapja fel a fejét a fogyasztd és probalja
megérteni a mogottes lizenetet. Persze nem jut sokra. De hat tudjuk, hogy az ilyen nem tul
épliletes szojatékok - kelld mennyiségben ismételgetve - driasi emlékezeti hatast tudnak
kivaltani. (Emlékezziink az ,,orrodat is tiszticcsa” maig ¢l0 sikerére.)

Minden reklamozasi technika, amely az emlékezeti hatast doppingolja az ,,agyunkra
megy”. Van koztiik néhany olyan is, amelyik tényleg az ,,agyunkra megy”. Viseljiik
tiirelemmel, megértéssel és deriivel.

Ne bosszankodjunk ilyesmi miatt. Hisz a reklam csak azt teszi, ami a dolga. Bebujik a
kisagyunkba. Azért, hogy HA egyszer kell,... AKKOR majd elobujhasson!



