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2.
Reklama, propagácia, propaganda, agitácia, dezinformácia
	(
	História reklamy 

Pojem reklama sa odvodzuje z francúzštiny. Prvý raz sa toto slovo údajne objavilo v anglicko-francúzskom slovníku v roku 1611 ako poľovnícky termín. Kedysi reklama nebola potrebná, pretože na trhu bol iba jeden výrobca určitého produktu. Ale so začiatkom rozvoja ekonomiky a tým pádom aj trhu sa začal aj konkurenčný boj medzi výrobcami. A práve týmto konkurenčným bojom nadobudla reklama na dôležitosti. Náhly príchod reklamy sa stretol s negatívnymi reakciami spotrebiteľov. Ale neskôr sa reklama stala neoddeliteľnou súčasťou ich života. Reklama môže byť veľmi užitočným informačným zdrojom, ktorý orientuje zákazníka v ponuke, ale môže aj ovplyvňovať a tým aj obmedzovať spotrebiteľa.


	(
	Pokúste sa definovať reklamu, cez aspoň 2 jej charakteristické znaky:


	(
	Naša definícia reklamy je:

Je to účelovo zamerané komunikačné pôsobenie, nasmerované na cieľovú skupinu ľudí.  
Jej úlohou je pomáhať pri vytváraní postojov, názorov či zvyklostí. 

Reklamou je aj akákoľvek propagácia daného produktu či oboznámenie spotrebiteľa s produktom. 
Hlavnou snahou reklamy je zaujatie klienta a predaj daného produktu


	(
	Reklama a cieľové skupiny:
Reklamca:
Snaží sa apelovať na city, psychiku a tým predať spotrebiteľovi výrobok, ktorý často ani nepotrebuje. Niektoré reklamy spotrebiteľa len ovplyvňujú, ale niektoré priam nasilu vnucujú výrobky. To vedie k tzv. brain-washingu = vymývaniu mozgov. Brain-washing využíva metódu neustáleho opakovania reklamy až spotrebiteľovi vsugeruje, že výrobok, ktorý reklama propaguje, naozaj nevyhnutne potrebuje, či už priamo pre svoju potrebu alebo pre svoje spoločenské uplatnenie. Najohrozenejšou skupinou sú deti. 
Reklama neapeluje len na túžbu byť šťastný, ale aj na to, že k nášmu životnému štýlu patrí tá či iná značka. Reklama sa tak dostáva do nášho života. Reguluje výber priateľov, životný štýl, hladinu výdajov. Dokonca trávenie voľného času. Ovplyvňuje nás aj v tom, že sa zaoberáme sami sebou. Kult krásy a dokonalosti sa ukazuje v každej reklame. 

	(
	Zhodnoťte sami seba, ako na vás vplýva reklama. S akými reklamami sa najčastejšie stretávate? V akých médiách? Ktoré reklamy považujete za zaujímavé, ktoré za nudné Ako ovplyvňuje reklama vaše správanie spotrebiteľa ?


	?
	Myslíte si, že reklama je umenie? Akú reklamu by ste považovali za neetickú?

	(
	Reklama sa považuje za neetickú, keď porušuje niektoré z ustanovení zásad reklamnej praxe platných na území Slovenskej republiky a etický kódex. Rozhoduje Arbitrážna komisia Rady pre reklamu. Sťažovať sa môže ktorýkoľvek spotrebiteľ, a to tak, že vyplní jednoduchý formulár sťažnosti na stránke Rady. Po spracovaní sťažnosti sa spolu s dôkazovým materiálom predloží arbitrážnej komisii, ktorá na základe všetkých materiálov, vrátane stanoviska zadávateľa, rozhodne.



	(
	Reklama si musí získať pozornosť, obvykle sa zaoberá ústredným tvrdením.  Nepokúša sa podávať veľa informácií.

Reklama je tvorená siedmimi faktormi:

1. Obrazom

2. Písmom

3. Rečou

4. Hudbou

5. Jednaním

6. Predmetom

7. Výhodnosťou
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	(
	Ste manažérom našej školy. Vytvorte stručný slogan ( doplňte ho o nákres, vtipný obrázok, emotívne zábery...), ktorým spropagujete medzi rodičmi a žiakmi kvalitu školy a jej študijnú ponuku. Najlepšie návrhy budú ponúknuté vedeniu školy.

	(
	Návod na vytvorenie reklamy:
1. Veľmi dôležité je uvedomiť si, v čom je ponúkaný tovar výnimočný a túto vlastnosť dať do popredia. Nie je dôležitý obsah správy, ale častokrát spôsob, ako ju podáte.

2. Reklamné slogany by mali byť ľahko zapamätateľné a zrozumiteľné.

3. Reklama zahŕňa štyri psychologické kategórie: Vnímanie, zaujatie, porozumenie, zažitie. Ich úlohou je  človeka zaujať natoľko, aby sa mu daná reklama vryla do pamäti. 

4. “Reklamština“ využíva najmä imperatívny tón. Často sa hovorí aj o implikácii (ak...,tak..): Ak máte náš produkt, tak... Kladú sa sugestívne otázky: Chcete jazdiť bezpečnejšie?
5. Je možné použiť tri metódy. Prvá je založená na hre s materiálnymi podnetmi (výhodnosť, prestížnosť...) Druhou metódou je uspokojiť hlad konzumenta po informáciách, v tretej sa snažia vzbudiť emócie: rodičovský inštinkt, láska, zrušenie či zvedavosť.
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