ISHOD 2 (45min — 19 bod)

1. Objasnite ljudske potrebe koje utje¢u na motivaciju (najmanje 3)!
FizioloSke potrebe, novac, potreba za pripadanjem,...

2. Objasnite (logicki apel/emotivni apel/eticki apel) kao jednu od tri vrste uvjerljivih apela!

2.1 Logicki apel

temelji se na racionalnom razmisljanju, ¢injenicama i dokazima kako bi se uvjerila publika

cilj je pokazati da je argument/tvrdnja razumna i opravdana

Primjer: Politcki kandidat koristi statisticke podatke i logi¢ko razmisljanje kako bi podrzao svoj prijedlog zakona tijekom
debate.

2.2 Emotivni apel

koristi se za poticanje emocija kod publike kako bi se postigla Zeljena reakcija

koriste¢i se empatijom, strahom, sre¢om ili ljutnjom, ciljaju se osjecaji kako bi se promijenili stavovi

Primjer: Reklame koje koriste slike nesrece ili patnje Zivotinja kako bi potaknule ljude na podrsku odredenoj humanitarnoj
organizaciji.

2.3 Eticki apel

koristi moralne vrijednosti, integritet ili karakter kako bi se uvjerila publika

osnovna ideja je da se oslonimo na osje¢aj moralne ispravnosti kako bismo potaknuli podrsku

Primjer: Humanitarne organizacije cesto koriste eticki apel kako bi potaknule ljude na donacije, isti¢u¢i moralnu obvezu
prema onima koji su u potrebi.

3. Opisite vaznost i metode provodenja (primarnog/sekundarnog) istraZivanja!
Primarno istrazivanje odnosi se na prikupljanje novih podataka izravno od izvora, dok se sekundarno istrazivanje oslanja na
postojecée podatke i izvore informacija.

3.1 Primarno istrazivanje

(Vaznost): Omogucuje dobivanje specifi¢nih i svjezih podataka (Cesto precizniji i detaljnijkoji) su relevantni za odredeni
problem/pitanje

(Metode provodenja): ankete, intervjui, promatranje i fokus grupe (ispitivaju/testiraju svoju sudionike)

Primjer: Tvrtka koja razvija novi proizvod provodi anketu medu ciljanom skupinom potrosaca kako bi dobila povratne
informacije o njihovim preferencijama i potrebama.

3.2 Sekundarno istrazivanje

(Vazno): Pruza brz i ekonomican pristup Sirokom rasponu informacija koje ve¢ postoje. Pomaze nam u razumijevanju
problema, identifikaciji trendova, te uStedjeti vrijeme i resurse.

(Metode provodenja): pregled literature, analizu statistickih podataka, istrazivanje trziSta, pristupanje baza podataka i
koriStenje interneta

Primjer: Tvrtka koja planira proSiriti svoje poslovanje na medunarodno trzi§te moze koristiti sekundarne izvore podataka
poput izvjestaja o trziStu, analiza konkurencije i gospodarskih trendova za donoSenje informiranih odluka.

4. ,, AIDA“ model protumacite kao strategiju u¢inkovitog uvjeravanja! Navedite primjere.
To je marketinska strategija koja se koristi kako bi se potaknula akcija kod ciljane publike. Ova strategija se sastoji od Cetiri
faze.

1.Attention: Prva faza je privlacenje paznje ciljane publike. Koriste kreativni i intrigantni elementi.
Primjer: Reklama za novi proizvod koristi svijetle boje, zanimljive grafike ili neoc¢ekivani zaplet kako bi privukla paznju
gledatelja.

2. Interest: Nakon §to se privuce paznja, sljedeci korak je stvaranje interesa za proizvod ili uslugu. NaglaSavaju koristi
proizvoda ili usluge kako bi se pokazalo kako mogu zadovoljiti potrebe ciljane publike. Primjer: Prezentacija novog
softverskog alata isti¢e njegove napredne znacajke i prakti¢ne primjene koje mogu poboljsati produktivnost korisnika.

3. Desire: Treéa faza je poticanje Zelje kod ciljane publike. Fokus na emocionalne aspekte koji poticu Zelju za posjedovanjem
proizvoda/usluge.

Primjer: Reklama za luksuzni automobil naglasava udobnost, status i prestiz koji dolazi s posjedovanjem tog vozila, poticuci
zelju kod potencijalnih kupaca.

4. Action: Konacna faza je poticanje akcije kod ciljane publike, kao Sto je kupnja proizvoda, registracija za
uslugu ili poduzimanje drugih zeljenih koraka.

Primjer: Web stranica e-trgovine isti¢e gumb "Kupi odmah" kao poziv na akciju kako bi potaknula posjetitelje da
odmabh izvrse kupnju proizvoda.



! SKRACENA VERZIJA !
AIDA model je marketinska strategija koja koristi Cetiri faze:

1. Paznja — privlacenje pozornosti publici
2. Interes — istice koristi usluge/proizvoda za korisnika
3. Zelja - naglasak na status i luksuz proizvoda
4. Akcija - poticanje kupnje.

5. Kreirajte eksternu ponudu u kojoj éete koristiti neizravni pristup kako bi ponuda postala
ufinkovita!

Postovani,

S obzirom na vase istaknute uspjehe u industriji, Zelimo vam pruziti priliku za suradnju koja bi mogla
unaprijediti vas poslovni portfelj.

Kroz nasu ponudu, nudimo vam priliku da istaknete svoje strucnosti i iskustvo na medunarodnoj razini,
otvarajuci nova vrata za vase poslovanje.

Nas tim je pazljivo analizirao vase dosadasnje uspjehe i prepoznao potencijal za daljnji rast i razvoj u suradnji s
nama.

Kroz nase bogato iskustvo i globalnu prisutnost, mozemo pruziti podrsku i resurse potrebne za ostvarivanje vasih
poslovnih ciljeva.

Vasa stru¢nost i posvecenost odredenoj industriji odmah su nam privukli paznju te vjerujemo da biste bili idealan
partner u ostvarivanju zajednickih ciljeva.

Suradnja s nama omogucila bi vam pristup nasoj mrezi klijenata i partnera diljem svijeta, otvarajuci vrata za
nove poslovne prilike i projekte.

Osim toga, nasa suradnja bi donijela sinergiju izmedu vasih ve¢ dokazanih vjestina i nasih resursa, stvarajuci
temelj za obostrani uspjeh.

Vasa uloga u nasoj suradnji bila bi kljucna, jer biste svojim znanjem i iskustvom obogatili nase projekte i
inicijative.

Ocekujemo s nestrpljenjem priliku da detaljnije raspravimo moguénosti suradnje i prilagodimo nasu ponudu
vasim specificnim potrebama.

Hvala vam na vasem vremenu i razmatranju nase ponude.
S postovanjem,
[Vase ime]

[Vasa pozicija]
[Ime tvrtke]



