
THE INFLUENCE OF PUBLICITY

When we talk about publicity we mean the range of techniques and ways that people use to communicate messages in order to influence public’s mind.

From a commercial point of view, the publicity is the amount of techniques and ways that people use to convince a massive public of the need of acquiring or  using  a certain product or service. 

But, how does the publicity work? First of all, we can say that a good advert never sells just the product, it tries to satisfy what we call “personality needs.” In  this way, publicity doesn’t sell you Coca-Cola, it sells you youth, dynamics; publicity doesn’t want to sell you a perfume, it wants to sell you  success with the opposite sex; it doesn’t sell you comfortable shoes, but elegance and distinction; it doesn’t offer you a car, but prestige, power, to improve your social level or to acquire a bigger personality.   

All the people and the different social groups have their personality needs that must be satisfied. People who work in publicity try to discover which are the needs in each case, with the help of different strategies like surveys. Then, they will offer us a product that is going to satisfy that need.

Teenagers (14 to 16) dream in having more freedom at home, being successfully among the opposite sex, feeling older.

Adults between 30 and 40 desire to keep youth and they work hard to look young.

These are examples of personality needs that want to be satisfied. These are the motivations for buying something.


LA INFLUENCIA DE LA PUBLICIDAD

Editorial Eumo. Colección Sendero. Cuadernos de educación Ética.

Se entiende por publicidad el conjunto de técnicas y medios utilizados para la comunicación de mensajes con la intención clara y declarada de influir sobre la mente del público que los recibe...

Desde el punto de vista comercial, decimos que la publicidad es el conjunto de técnicas y medios utilizados para convencer a un público masivo de la necesidad de adquirir o utilizar un determinado producto o servicio...

Pero, ¿cómo funciona la publicidad? En primer lugar, digamos que un buen anuncio nunca vende el producto concreto, sino que tratará siempre de satisfacer lo que nosotros llamaremos “necesidades de la personalidad”. De esta forma, la publicidad no vende Coca Cola, sino juventud, dinamismo; la publicidad no vende un perfume, sino el éxito con el sexo opuesto; no vende zapatos cómodos, sino elegancia y distinción; no ofrece un coche determinado, sino prestigio, poder, mejora del nivel o adquirir una mayor personalidad.

Todas las personas y grupos sociales tienen necesidades de la personalidad sin satisfacer; el publicista, a través de estudios, encuestas y otros medios, descubre cuáles son nuestras necesidades de la personalidad que se han de satisfacer o, como lo llaman otros, las motivaciones para comprar,y nos ofrecerán un producto con el que supuestamente podremos satisfacer estas necesidades.

Los jóvenes de 14 a 16 años sueñan con tener más libertad en casa, tener éxito con el sexo opuesto, sentirse más mayores. Los adultos de 30 a 40 años desean continuar manteniéndose jóvenes y hacen todos los esfuerzos posibles para parecerlo. Estas son las necesidades de la personalidad que se han de satisfacer, las motivacines para comprar.

Algunos ejemplos de las necesidades de la personalidad serian: éxito en la vida, poder, ascender de nivel de vida, ser admirado, ser respetado, tener éxito con el sexo opuesto, masculinidad, femineidad, ser moderno y actual, vencer la timidez, ser atractivo, ser joven y dinámico, elegancia, vida sana, espíritu de aventura, libertad, experiencia, cambiar la imagen, el estilo de vida,etc.

Como decíamos, aunque a veces ni siquiera nos damos cuenta, todos tenemos necesidades de este tipo por satisfacer.

