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"Kaikki haluavat hankkia taman tuotteen, silla
naen paljon keskustelua sen ymparilla.”

Ymparillesi on luotu mainonnan kupla.
Kommentit ja reaktiot mainoksen ymparilla

PYSY KRIITTISENA

NAN —

VERKOISSA

SADEKEHAVAIKUTUS

"Koen luottamusta myyjaan tai brandiin, minka
vuoksi olen heidan lojaali asiakkaansa.”

Kriittinen arviointikyky hamartyy luottamuksen
vuoksi. Muista harkita ostopaatostasi tarpeen

voimistavat ajatusharhaa. mukaan. '/ &,
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N\ YMMARTAMINEN LUMETOTUUSVAIKUTUS
7\ | KULUTTAJANA Néin hyvai tajousta ef endé tule

' ostopaatokseni pitaa olla

} HARKINTA JA impulsiivinen.”
ARVIONT".(.Y“KY" ENNEN Mainokset huudattavat
OSTOPAATOSTA ainutlaatuisuutta ja kiirett

Lahteet:

myynnin voimistamiseksi.

Tekijat: T. Nyronen & V. Karinen (2024)
Laadittu CRITICAL-hankkeessa

Ohjaajat: L. Hynynen & P. Muukkonen

(educritical.fi)

Kognitiiviset vinoumat: Mediakasvatusseura / Reetta Haverinen & Criticalhanke.
https://mediakasvatus.fi/materiaali/kognitiivisia-vinoumia-infograafi/ . Grafiikka alunperin: Marjukka Juhantila, 2022 C ® @
Myynnin ja markkinoinnin ammattilaiset. 24.8.2018. Ostamisen ja myymisen psykologiaa.
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