
T ake a look around! The world of advertising
has undergone considerable change. DVR's
and the Internet have drastically altered the

way businesses all over the globe promote their 
products and services. 

Aspiring sales people are being introduced to a
whole new set of buzzwords. Terms
like 'audience fragmentation'
and 'consumer-centric 
campaigns' are now the
focus of sales training pro-
grams and classroom lec-
tures far-and-wide. 

These relatively new terms
originate, more or less,
from the purported asser-
tion that people no longer sit
in front of their TV passively
watching commercials. Similarly,
it is widely held that people are not
reading newspapers and magazines or listening to
radio with regularity. 

Sure enough, the promotion game has evolved dra-
matically beyond the traditional outlets of television,
radio and print.  It now includes the widest ever spec-
trum of visual, audio and electronic media. 

Today's web sites features pop-ups, popovers, audio
messages, flash videos, RSS and animated sales peo-
ple who actually interact with customers. 

DDooeess  aallll  tthhiiss  mmeeaann  tthhee  eenndd  ooff  ttrraaddiittiioonnaall  aaddvveerrttiissiinngg??

NNoott  aa  cchhaannccee.. It does, however, place sales people at
the crossroads. To thrive in the face of constantly
growing competition, it is essential to recognize these
rapidly changing technologies. 

As always, advertising is a powerful driver of a busi-
ness's success, and has a substantial

influence over the way the market-
place perceives their offerings.

The difficulty, especially on 
a limited budget, is knowing
how to sift through these ever-
growing options, and determin-
ing which mediums most benefit
your particular situation. 

The solution is, knowing who
your customers are . . . which

mediums they use and what their
interests are. By doing so, you will

identify promising leads, and ensure that
your money is spent in an efficient manner. 

Beyond increasing sales, advertising has several
enormous benefits which need to constantly be rein-
forced with prospects and current clients. Here's why
businesses should continue to invest their hard-earned
money in advertising.

bbrroouugghhtt  ttoo  yyoouu  bbyy  TTHHEE  MMEEDDIIAACCEENNTTEERR  ••  11550000  HHaarrbboorr  BBllvvdd..,,  22nndd  FFlloooorr  ••  WWeeeehhaawwkkeenn,,  NNJJ  0077008866  ••  TTeell  886666..441122..00886666  ••  FFaaxx  220011..334488..11776611



••  BBuuiillddss  AAwwaarreenneessss::  PPeeooppllee  ffoorrggeett  ffaasstt..  TThheeyy  aarree
iinnuunnddaatteedd  wwiitthh  aann  eessttiimmaatteedd  22,,880000  mmeessssaaggeess  aa  ddaayy..
TThhee  mmoorree  iimmpprreessssiioonnss  aa  bbuussiinneessss  mmaakkeess,,  tthhee  lloonnggeerr
ppeeooppllee  wwiillll  rreeccooggnniizzee  aa  ccoommppaannyy..  AAddvveerrttiissiinngg  rreeaacchh--
eess  ccuussttoommeerrss  rreeggaarrddlleessss  ooff  tthheeiirr  rreeaaddiinngg,,  lliisstteenniinngg  oorr
vviieewwiinngg  hhaabbiittss..  AAwwaarreenneessss  aanndd  rreeccooggnniittiioonn  bbuuiilldd
ffaammiilliiaarriittyy  aanndd  ttrruusstt..    

••  RReeaacchh  NNeeww  CCuussttoommeerrss::  
TThhee  mmaarrkkeett  cchhaannggeess  ccoonnssttaannttllyy..
2200%%  ooff  UU..SS..  ffaammiilliieess  mmoovveedd  llaasstt
yyeeaarr..    22..44  mmiilllliioonn  ppeeooppllee  mmaarrrriieedd
aanndd  33..33  mmiilllliioonn  bbaabbiieess  wweerree  bboorrnn..
PPeeooppllee  aarree  aallssoo  eeaarrnniinngg  mmoorree
mmoonneeyy  eeaacchh  yyeeaarr..  AA  bbuummpp  iinn
iinnccoommee  uussuuaallllyy  mmeeaannss  aa  cchhaannggee  
iinn  lliiffeessttyyllee  aanndd  bbuuyyiinngg  hhaabbiittss..  TThhee
sshhooppppeerr  tthhaatt  aa  bbuussiinneessss  ddiidd  nnoott
ccoonnssiiddeerr  aa  ffeeww  yyeeaarrss  aaggoo,,  mmaayy  hhaavvee  eevvoollvveedd  iinnttoo  
aa  pprriimmee  pprroossppeecctt..  

••  HHoolldd  OOnn  TToo  EExxiissttiinngg  CCuussttoommeerrss::  MMaannyy  ccoommppaanniieess
fflloouurriisshh  oonn  rreeppeeaatt  vviissiittss  oorr  oonn  rreeffeerrrraallss..  IIff  eexxiissttiinngg  ccuuss--
ttoommeerrss  ddoo  nnoott  hheeaarr  ffrroomm  yyoouu  oorr  aabboouutt  yyoouu,,  tthheeyy''llll
tteenndd  ttoo  ffoorrggeett  aabboouutt  yyoouu..  

••  CCoonnttiinnuuiittyy::  SShhooppppeerrss  ddoo  nnoott  hhaavvee  tthhee  ssttoorree  llooyyaallttyy
tthhaatt  tthheeyy  oonnccee  hhaadd..  BBuussiinneesssseess  mmuusstt  aaddvveerrttiissee  ttoo  kkeeeepp
uupp  wwiitthh  tthhee  ccoommppeettiittiioonn..  SSttoorreess  mmuusstt  pprroommoottee  tthheemm--
sseellvveess  ttoo  nnoott  oonnllyy  sseeeekk  nneeww  ccuussttoommeerrss  aanndd  kkeeeepp  ccuurr--
rreenntt  ccuussttoommeerrss,,  bbuutt  mmuusstt  aallssoo  ccoonnvviinnccee  tthheemm  nnoott  ssttrraayy
ttoo  tthhee  ccoommppeettiittiioonn..

••  RReemmaaiinn  WWiitthh  SShhooppppeerr  TThhrroouugghhoouutt  tthhee  BBuuyyiinngg
PPrroocceessss..  CCuussttoommeerrss  ppoossttppoonnee  bbuuyyiinngg  ddeecciissiioonnss  ffoorr  aa
mmyyrriiaadd  ooff  rreeaassoonnss..  MMaannyy  ggoo  ffrroomm  ssttoorree  ttoo  ssttoorree  ccoomm--
ppaarriinngg  pprriiccee,,  qquuaalliittyy  aanndd  sseerrvviiccee..  AAddvveerrttiissiinngg  mmuusstt
rreeaacchh  tthheemm  sstteeaaddiillyy..  TThhee  bbuussiinneessss  nnaammee  mmuusstt  ssttaayy
ffrreesshh  iinn  tthheeiirr  mmiinnddss..

••  BBeeccaauussee  TThhee  CCoommppeettiittiioonn  iiss  AAddvveerrttiissiinngg::  TThheerree  aarree
oonnllyy  ssoo  mmaannyy  ccoonnssuummeerrss  iinn  tthhee  mmaarrkkeett  wwhhoo  aarree  
rreeaaddyy  ttoo  bbuuyy  aatt  oonnee  ttiimmee..  AAddvveerrttiissiinngg  mmuusstt  bbee  
ddoonnee  ttoo  ccoouunntteerr  bbaallaannccee  tthhee  aaddvveerrttiissiinngg  eeffffoorrttss  ooff  
tthhee  ccoommppeettiittiioonn..

••  IItt  PPaayyss  OOffff  iinn  tthhee  LLoonngg  RRuunn::    AA  ttrroouubblleedd  eeccoonnoommyy
ccaann  bbee  aann  aaddvvaannttaaggee  ttoo  tthhee  mmaarrkkeettiinngg--mmiinnddeedd  bbuussii--
nneessss  oowwnneerr..  AAddvveerrttiissiinngg  wwhheenn  ttiimmeess  aarree  bbaadd  ccaann  ggiivvee

aa  bbuussiinneessss  aa  lloonngg--tteerrmm  aaddvvaannttaaggee  oovveerr  aa  ccoommppeettiittoorr
wwhhoo  ccuuttss  bbaacckk  oorr  ccaanncceellss  pprroommoottiioonnaall  eeffffoorrttss..  

••  GGeenneerraattee  TTrraaffffiicc::  AAddvveerrttiissiinngg  tteellllss  yyoouurr  ccuussttoommeerr
aanndd  ccoommppeettiittiioonn  tthhaatt  yyoouurr  ddoooorrss  aarree  aallwwaayyss  
ooppeenn..  CCoonnttiinnuuoouuss  ssttoorree  ttrraaffffiicc  iiss  tthhee  ffiirrsstt  sstteepp  
ttoowwaarrdd  iinnccrreeaassiinngg  ssaalleess  aanndd  eexxppaannddiinngg  yyoouu  bbaassee  
ooff  sshhooppppeerrss..  

••  MMaaiinnttaaiinn  aa  HHeeaalltthhyy,,  PPoossiittiivvee
IImmaaggee::  IInn  aa  ccoommppeettiittiivvee  mmaarrkkeett,,
rruummoorrss  ooff  bbaadd  nneewwss  ttrraavveellss  ffaasstt..
AAddvveerrttiissiinngg  ccoorrrreeccttss  mmiisslleeaaddiinngg
ggoossssiipp..  IItt  aallssoo  ssttrreennggtthheennss  yyoouurr
iiddeennttiittiieess..  WWhheenn  aa  ccoommppaannyy  ssttooppss
aaddvveerrttiissiinngg,,  tthheeyy  aarree  sshhoorrtt  cchhaanngg--
iinngg  tthheeiirr  rreeppuuttaattiioonn  aanndd  rreelliiaabbiilliittyy..  

••  PPrreesseerrvvee  MMoorraallee::  WWhheenn  aaddvveerrttiiss--
iinngg  iiss  ssuuddddeennllyy  ccuutt  oorr  ccaanncceelleedd,,

eemmppllooyyeeeess  mmaayy  ggeett  wwoorrrriieedd..  TThheeyy  mmaayy  ssttaarrtt  ssaalleess
rruummoorrss  iinn  aa  ssiinncceerree  bbeelliieeff  tthhaatt  tthhee  bbuussiinneessss  iiss  iinn  ttrroouu--
bbllee..  AAddvveerrttiissiinngg  aallssoo  iimmpprroovveess  tthhee  oowwnneerrss  mmoorraallee,,
wwhheenn  tthheeyy  wwiittnneessss  tthhee  bbeenneeffiittss  ooff  aann  aadd  ccaammppaaiiggnn..

Traditional advertising is not dying - far from it. It is
still one of the basic marketing expenses for almost
every business. At the same time, controlling costs
and maximizing the impact of every dollar spent is
critical for almost every business. Businesses have
come up with the clearest advertising strategy based
on what their customers want. 

FEW THINGS IN MEDIA ARE AS
POWERFUL AS EXPOSURE!


