
JUOSKAA

”Koen luottamusta myyjään tai brändiin, minkä 
vuoksi olen heidän lojaali asiakkaansa.”

Kriittinen arviointikyky hämärtyy luottamuksen 
vuoksi. Muista harkita ostopäätöstäsi tarpeen 
mukaan. 

”Kaikki haluavat hankkia tämän tuotteen, sillä 
näen paljon keskustelua sen ympärillä.”

Ympärillesi on luotu mainonnan kupla. 
Kommentit ja reaktiot mainoksen ympärillä 
voimistavat ajatusharhaa.
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”Näin hyvää tarjousta ei enää tule, 
ostopäätökseni pitää olla 
impulsiivinen.”

Mainokset huudattavat 
ainutlaatuisuutta ja kiirettä 
myynnin voimistamiseksi.
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