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VERBALNO U REKLAMI*

Aoglagavanje kao dio komunicira
A informiranje s ciljem aktiviranja primatelja poruke
A poruke =simboli: auditivni, vizualni i kombinirani
Aproces razmjene poruka kojeg n
Asustavno i osmigljeno stvaran,j]

*clamo-vikati, reclamo-odjekivati
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VERBALNO U OGLAGAVANJ

Ogl asi su nezvani gost i u na
srcima.

Presudno je vagno slugati, a

Vagnije je kako govorite neg

Zbog brzine g¢givota, auditiwvn

sl uganae TV

*ullaganje u oglagavanje (masovni mediji) 2008.:
USA 542 $ pc
Hong Kong 886 $ pc
Hrvatska 210 $ pc

izvor: ZenithOptimedia i Medianet (procjena do 500 mild. $)
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PERCEPCIJA PORUKA
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Vizualno  Auditivno

Ostalo

Na pozitivan prvi
1. prijateljski izraz lica 55 %

2. prijateljski ton glasa 38 %

3. sadrgaj gdv%or a
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PROCES RAZMJENE PORUKA

A negativna
A neutralna
A pozitivna
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UTJECAJ PORUKE NA PRIMATELJA

A ATTENTION -p a ¢ r{da se poruka zapazi)
A INTEREST - interes (da nas poruka zainteresira)
A DESIRE -gel j(aporuka aktiviran
A ACTION -akcija ( s v i Lsa..odtuka o kupniji)
Zakljulak: bolje je da nitko topov.zhole za v
je da ne komunicirate svojpr 0oi zvod, nego da znaju
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1jsko carsko
50 (na pultu)

petak 28.01.

LODIN E.."
_ ,2801 3001

Ulje S =
suncokreh. i 93

SUPER CUEN r!':l \

Milijeko svjeze Higijenski
3,2%m.m. Vindija ulodci Oasus

CARAPE subota29.01. RUCNICI nedjelja 30.01.
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