Глава 9.

Использование сравнительной рекламы.1
Сравнительная реклама – это хороший способ показать преимущества вашего продукта, на фоне продукта конкурента.

Выгодное использование сравнительной рекламы:
1.
Если вы запускаете новый продукт, или продукт занимает крайне маленькую долю на рынке.

2.
Если вы способны убедить в превосходстве своего продукта.

3.
Если идет постоянная конкуренция без наличия определенного лидера.

4.
Если бюджет, выделенный на рекламу меньше, чем у конкурентов.

5.
Если конкуренты использовали вашу компанию в собственной сравнительной рекламе.

6.
Реклама промышленных товаров.

7.
Если остальные способы оказались неэффективными.

8.
В случае появления проблем у вашего конкурента.

Не стоит использовать сравнительную рекламу:
1.
Ваша компания – лидер.

2.
Если нет разницы между вашим товаром и товаром конкурента.

3.
Если ваш бюджет сильно ограничен.

4.
Если ваша реклама направлена не на логику, а на эмоции.

Важно: не называйте напрямую имя конкурента, если у вас нет достаточных аргументов, чтобы доказать свое превосходство.
1 Реклама: 1001 совет/ Л. Дюпон; пер с англ. И. В. Гродель. - Минск: "Попурри", 2008. - 288 с.: ил. (Глава 9.)
