LA PUBBLICITA’
Definizione: forma non personale di comunicazione attuata attraverso mezzi a pagamento. Vale a dire: radio, televisione, manifesti, insegne, cartelloni, materiale promozionale inviato per posta, oggetti ricordo, annunci su mezzi pubblici ecc..
Metodologie: sono di due tipi.

1 – Piccola impresa:  la pubblicità è gestita dagli addetti all’ufficio vendite, i quali a loro volta si avvalgono di un’agenzia pubblicitaria esterna;
2- Grandi imprese: esistono uffici interni addetti alla pubblicità, i quali definiscono il budget totale ed approvano gli annunci preparati dall’agenzia.
Obiettivi: sono di diversa natura.

1 – PUBBLICITA’ ISTITUZIONALE: è rivolta allo sviluppo  dell’immagine dell’impresa;

2 - PUBBLICITA’ DEL PRODOTTO: rivolta allo sviluppo del prodotto;
3 – PUBBLICITA’ SELETTIVA: rivolta al sostegno di una determinata marca;
4 – PUBBLICITA’ DI PATROCINIO: rivolta alla difesa di una causa particolare;
5 – PUBBLICITA’ PRIMARIA: promuove lo sviluppo di una categoria di prodotti, senza far   

      riferimento alla marca.
Programma pubblicitario

Si compone di cinque fasi:

1) Quali sono gli obiettivi (mission) della pubblicità: informazione, persuasione, ricordo.
2) Quanto si può investire (budget);

3) Quale messaggio inviare;

4) Quale mezzo utilizzare;

5) Valutazione dei risultati.

Tipologie di pubblicità
1) Pubblicità informativa: è presente nella fase di produzione del prodotto per creare la domanda primaria;

2) Pubblicità persuasiva: si ha nella fase in cui la concorrenza è vivace, per creare domanda verso una determinata marca;

3) Pubblicità comparativa: confronta la superiorità di una marca con altre della stessa categoria di prodotti;

4) Pubblicità di ricordo: fondamentale nella fase di maturità del prodotto, quando bisogna farlo tenere a mente nelle scelte del consumatore;
5)  Pubblicità di rinforzo: collegata alla precedente, mira a rassicurare chi ha già acquistato della bontà della scelta effettuata.

LA PROMOZIONE
La promozione delle vendite comprende quegli strumenti che danno modo di ottenere una risposta più rapida e consistente.
A chi è rivolta: di volta in volta è rivolta ai consumatori, o ai rivenditori, oppure ancora alla forza vendita.
Strumenti promozionali: campioni, buoni sconto, confezioni speciali, omaggi, bollini premio, esposizioni e dimostrazioni nel punto vendita, sconti sulla merce (solo per i rivenditori), organizzazioni di gare, lotterie e giochi.
Piano promozionale: comprende 1) gli strumenti utilizzati 2) il programma (budget, durata, periodo), 3) valutazione dei risultati.
