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OPATIJSKA RIVIJERA

SANJATE O LJETNOJ MORSKOJ IDILI

na Opatijskoj rivijeri, sa Sirokom gastronomskom
paletom i neodoljivim SPA i fitness sadrzajima?
Ova ponuda donosi Vam upravo to! Nove

REMISENS REVITAL
HOTEL KRISTAL ****
Soba veé od 96 € za no¢

T

REMISENS

NOVO 2014
Remisens Ville u Lovranu i Remisens Revital Hotel REMISENS VILLE **** HOTELS & VILLAS
Kristal u Opatiji ispuniti ¢e svaku Vasu zelju. Soba veé od 86 € za no¢ &v‘.
T +385 51 710 444 KVARNER
Prilikom rezervacije putem naseg rezervacijskog centra navedite promo kod 8042 E reservations@remisens.com
i ostvarite dodatnih 15% popusta na sve wellness tretmane. www.remisens.com HRVETSKA

jedan prijevozno sredstvo puto-
vanja, dakle za kupnju s kojim se
sve vise potrosaca konzultira pri-
je nego $to uopce pocne trazi-
ti za njih savrSen proizvod - onaj
brend onu trecu vrijednost, koliko
god to komplicira hvatanje kupa-
ca-potrosaca. Dakako, lakse ih je
uloviti i nagovoriti na kupnju kad
udu u trgovinu. Stru¢njaci smatra-
ju da to treba gledati kao priliku.
Smatra se da dobra organizacija,
strategija i kvalitetan digitalni
marketing mogu i moraju polu-
Citi sjajne rezultate. Moraju polu-

Procjenjuje se da u svijetu
trenutno ima oko 4 milijarde
povezanih uredaja, dok je
projekcija da ce ih do 2020.
biti viSe od 26 milijardi. Radi
se 0 ogromnom potencijalu,
trzistu koji ¢e imati izuzetno
veliki utjecaj na maloprodaju
i nije daleko od istine da je
pred nama nova revolucija,
sli¢na onoj koju su donijele
online trgovine.

Citi bilo kakve rezultate jer tvrtke
inace mogu staviti klju¢ u bravu,
s obzirom na to da se digitalna
era sve brze i sve znacajnije petlja
i u odlucivanje o kupniji proizvoda
koji su se do nedavno kupovaliis-
kljucivo offline.

Uskladivanje komunikacije
na svim razinama

0d 2010. godine broj kupaca
koji se u spomenutim kategorija-
ma, offline kupovine, konzultira s
internetom tijekom svog,,putova-
nja“ permanentno raste, a u dru-
gim kategorijama rapidno raste,
bilo bi dobro da tvrtke problemi-
ma putovanja k sve¢anom ¢inu
kupnje ponude konkretna rje-
Senja ili sredstva pomocu kojih
¢e pomoci kupcima potrosacima
da ostvare osmijeh na licu - da
postanu lojalni - zadovoljni kup-
ci potrosaci. U trazenju upravo
tog svecanog ¢ina kupnje tvrt-
ke bi morale razvijati strategiju za
svaki od ,touch pointa“, drustve-
ne mreze, internetski pretrazivaci,
marketing od usta do usta, ulozi-

ti sve resurse u platforme koje su
djelotvornije za njihove brendove
te uskladiti komunikaciju na svim
razinama.

To uskladivanje pocinje ula-
ganjem u virtualna,odredista”
na kojima njihova ciljana skupina
provodi najvise vremena.To znaci
da bi tvrtke svoje resurse iz medi-
jakojisuuvlasnistvu drugih tvrtki
(paid) prebaciti u one koji su pod
kontrolom brenda (mrezna strani-
ca, profila na Facebooku i sli¢no)
ili kupaca (earned channels, poput
forumaiili ako brend ima tu srecu
brendovskih entuzijasta). Nastav-
no, sljedeci je korak uskladiva-
nje komunikacije koja ne smije
biti kontradiktorna tonom ili sa-
drZajem rezervirana samo za jed-
nu vrstu medija, a zatim poraditi
na razvoju kanala direktne komu-
nikacije s kupcima-potrosacima
(uloziti u njih) i onamo im dostav-
ljati relevantne informacije i sadr-
Zaje. Samo tako, tvrtke se uz veli-
ku vjerojatnost mogu pouzdatiu
opstanak i trajnu komunikaciju
skupcimai potrosacima, a perma-

nentna evaluacija kvalitete tih od-
nosa treba dovesti do lojalnosti i
zadovoljstva kupaca i potrosaca.
Na danasnjem trzistu konku-
rencija je ostra i nikad kvalitetni-
ja, aeradigitalnog okruzenja Cinit
Ce je jo$ ostrijom i neizvjesnijom.
Stoga, odanost u igri — lovu na
kupce i potrosace, odanost i lo-
jalnostigraju iznimno bitnu ulo-
gu. Prije svega odanost poslovnih
partnera, aondaikrajnjih kupaca
i potrosaca. Nije lako prepoznatii
pruziti potrebno kupcu-potrosa-
Cu, nije lako smisljatiideje i prijed-
loge ili davati savjete jer kupac-
potrosac¢ih mozdaiodbije. Stoga,
tvrtke moraju iskoristiti sve mo-
gucnosti koje im nudi digitalna
era da prikupljaju konkretne pri-
jedloge i kroz svoju permanentnu
komunikaciju s njima slusaju, mje-
re $to su rekli, kako didu, Sto Zele
kako bi ne samo opstali na trzistu,
ve¢ permanentno gradili lojalnost
svojih kupaca i potrosaca, jer ¢e
samo tako ostvariti dugoro¢no
drustveno, opravdane rezultate.
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