2.Статья о пользе рекламы преимущественно для мужской аудитории

Для мужчин важна логика. Плохо реагируют на обилие прилагательных. Испытывают больше доверия к «мужику от сохи», чем к интеллигенту. Хорошо реагируют на императив(глаголы в форме приказов). Испытывают уважение к точным наукам.

И мужчины и женщины доверяют чужому опыту. Статья, написанная ввиде повествования от первого лица «подкупает» читателя откровенностью.

Реклама – зеркало качества товара.
Я по натуре человек ленивый и недоверчивый. А на нас, ленивых, весь прогресс держится. Надоело, например, одному лентяю пешком ходить – он раз,- и машину придумал. Другому лень было на бумажке в столбик считать – вот тебе калькулятор. Так вот о подсчетах. Многие сейчас к современным товарам относятся с недоверием. Понять можно – разнообразие большое, цены разные, как тут разберешься? Можно, конечно, методом проб и ошибок, но это не для таких ленивых, да и кроликом подопытным себя ощущать не хочется. Как быть?

 На помощь приходит математика. Известно, что каждый производитель на рекламу своего продукта тратит 30 процентов от прибыли. Это закон рынка. Значит, если есть прибыль, то этот товар пользуется спросом, то есть его покупают. Допустим, первый раз человек купил товар «на пробу». Понравилось – он становиться постоянным потребителем, приносит прибыль производителю, а тот отчисляет с неё на рекламу. А если не понравился товар, то прибыль с него будет единожды, рекламу со временем он уже себе позволить не сможет. Понятно, что по законам рынка процент идет и на обновление оборудования и на новые технологии, но мы этого увидеть не можем, а по количеству рекламы видно. Какой вывод ?  Те товары, которые много рекламируют  и есть хорошего качества. Они пользуются спросом, хорошо себя зарекомендовали, за их изготовлением контроль, им и нужно доверять. Такая вот математика. Я лично, давно «на обум» не покупаю, беру только проверенное от серьёзных производителей, которые и рекламу могут себе позволить и за качество отвечают, а значит и цена нормальная. 

