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PROGRAM

POZDRAVNI GOVORI

10:00 i Bojana Bozanic Ilvanovi¢, Lider media, direktorica
Jakov Urbanke, HSM informatika, Director of Cloud Consulting
KAKO POSTATI ZVIJEZDA PRODAJE? (video link)
10:05 : Keynote speaker: Geoff Burch - motivacijskiguru
TRETIRAJTE KLIJENTE KAO KRALEVE: KAKO STVORITI OZRACJE U KOJEM SE KLIJENT NALAZINA
PRVOM MIJESTU?
Dejan Rogan, HSM informatika, Senior Consultant
U danasnje vrijeme klijenti samo jednim klikom mogu naraspolaganjuimati sve informacije i
opcije nasvijetu, gdje godi kadagod to Zele. Nepotrebno je uopée govoriti da, vise nego ikada
10:35 .. ey . . - L v ..
prije, klijenti Zele bititretiranikao ljudi, ane brojevi - zvuci jednostavno, zarne? Aliipak, pred
vec¢inom kompanijaje jako dug put ako to Zele postici. U ¢etvrtoj industrijskoj revolucijiuspjeh leZi
u pruzanju personaliziranogiskustva u realnomvremenu i stalnoj povezanosti. No, ova revolucija
mora dodiiznutra, a kako bismoto postigli, moramoiz temelja promijeniti nacin nakoji gledamo
klijente.
MISSION POSSIBLE: VODENJE PRODAJNOG TIMA U TURBULENTNIM VREMENIMA
Zsolt Pozvai, Develor International, Global CEO
Tesko je ustvrditi da pandemija nije promijenilamnoge aspekte naSeg poslovanja. Ipak, mnogi
donositelji odluka vjeruju u povratak u dobra stara vremena. Mi sumnjamo u to.
10:50 | Vratitéemose ,,novonormalno“u kojem ce se nase organizacije i naSe prodajno osobljesuoditi s
novimizazovima: novim preferencijamakupacai prioritetima, promjenjenim “putovanjima
kupaca”, uznemiruju¢im konkurentimai ve¢om potre bom za digitalnim kanalima u prodaji i
komunikaciji. "Novo normalno" zahtijeva znacajnu promjenu razmisljanjai ponasanja menadzerai
osoblja, aovo je bojno polje u kojem mnoge organizacije nece uspjeti.
Il. PANEL
OGLASAVANIJE NA TIKTOKU: ZASTO Bl BRANDOVIMA TO TREBALO BITI VAZNO
Suditi prema brzini kojom je osvojila mlade globalne potrosace, kineskojplatformi TikTok
stru¢njaci predvidaju sjajnu buduénost, zbog ¢ega se brendovima savjetuje daodmah potraze
11:10 : nadine nakoje ju mogu uklopiti u svoju marketinsku strategiju. Zasad je dostupna u sto pedeset
zemaljai, premapodacimaiz prosinca prosle godine, imavise od 1.9 milijardi korisnika. U
najvecoj mjeri prate ga pripadnici generacije YiZ.
Sandi HadZi¢, Rinzol, CEO/Creative Director
Marko Vukman, Head of Digital, Ledo plus
11:30 : PAUZA
I1l. PANEL
PRILAGODI SE ILI NESTANI!
Na koji nacin bi brendovi trebali komunicirati nakon korone? Kakve ¢e biti kupovne navike
12:00 i potroSaca nakonkoronakrize? Je liovapandemija trajnoizmijenilanavike potrosacaikako?
Andrea Stimac, Odit, Marketing Strategist | Business Creativity & Change
Barbara Mrki¢, Carwizrent a car i Carwiz International, Direktorica marketinga
Romeo Jerci¢, Develor Hrvatska, direktor - moderator panela
FACEBOOK PARTNER U HRVATSKOJ, STO TO ZNACI?
Tin Klasié, Client Solutions Manager, Httpool
12:20 : Oizazovimakojise javljaju kod Facebook oglasavanja, najboljim praksamasatrziState o tome

kako vam moze pomodi Httpool Hrvatska, sluzbeni Facebook partner, poslusajte predavanje Tina
Klasiéa, Client Solution Managera s visegodisnjim iskustvom u digitalnom marketingu.

ORGANIZATOR GENERALNI SPONZOR ZLATNI SPONZOR SPONZOR MEDIJSKI

POKROVITELJI

tlipping

LIDERE HSMinformatika (@) carwiz @ MaRKER  tportalry

RENT A CAR




KONFERENCIJA

i M<RKZTINS & BAGES 2Y NUMBZRS

Kino Tuskanac

IV. PANEL

FACEBOOK SHOP VS. E-COMMERCE

Svaka mala tvrtka ¢e preko Facebook aplikacije Facebook shop jednostavno moci pokrenutisvoju
trgovinu te prodavati direktno preko Facebook aplikacije. Neée morati ulagati jako puno novacau

12:35 | izraduwebtrgovina, aliigubitiveliku koli¢inu vremena na postavljanje svih procesate uéenje
platforme. Sto nato kaZu e-commerce struénjaci?
llijaBrajkovi¢, Kontra Agency, partner
Ilvica Kruhek, Marker, direktor
Marijan Pali¢, AGENCY 04, Voditeljmarketinga—moderatorpanela
KAKO BEZ PLACENIH OGLASA DO B2B REZULTATA NA LINKEDIN-U?
Mirna Bacun, LinkedInlead generation expert
LinkedIn je najozbiljnija platforma za B2B kompanije koje Zele naéi high-paying klijentei trenutno
12:55 jednaon najbrze rastuéih socijalnih mreza uopce. Zarazliku od ostalih platformikao Sto su FB,
Instagrami Youtube, LinkedIn je pravi rudnik zlata ako se s njime zna koristiti na pravi nacin da bi
se doslo do korporativnih klijenata i onih koji imaju veée alocirane budgete zainvestirati - ¢aki
bez plac¢enih oglasa. Dovoljno je samo znati zakonitosti LinkedIna kao najvece business platforme
te neke od featurea koji su bitni - i svatko ima Sansu doci do B2B rezulatata koje priZeljkuje.
KAKO Al POMAZE MARKETINGU, A KAKO PRODAII?
Davor Runje, airt, Co-Founder
13:10 : Aljeapsolutnitrend usvijetuizaprodajuiza marketing — prikupljanje podataka o potrosacima,
consumerinsight, praéenje promjenau ponasanju potrosacasto ée svim brendovima biti vazno za
post-korona period.
V. PANEL
PSIHOLOGIJABOJA: KOJA BOJA NAS TJERA DA VJERUJEMO U NEKI BREND?
Premaistrazivanju kompanije WebPageFx, ljudistvaraju podsvjesno misljenje o proizvodu u
manje od 90 sekundi, avedinaljudikreira misljenje natemelju boje. Osim toga, 85% potrosaca
13:25 i priznaje daje bojaproizvodaglavnirazlogzbogkojeg ¢e nesto kupiti, a 80% njih vjeruje daboja
znatno utjece na prepoznatljivost brenda. Marketing je danas toliko napredovao da vise nije bitna
samo bojaveci nijanse koje koristite u svojem oglasavanju.
Natasa Krezic, BIPA, rukovoditelj marketinga
Tamara Aye, Merkur osiguranje, Direktorica sektora marketinga
13:45 : RUCAK
Radionica 1:
VUCA PROMIJENE U MARKETINGU&PRODAIJI KOJE VODE DO REZULTATA
Romeo Jerci¢, Develor Hrvatska, direktor
Da bi se postigle promjene koje su neophodne za dostizanje ocekivanih prodajnih ciljeva, prvi
korak je razmisliti o tome koje poslovne ucinke (KPI) Zelitevidjetidemonstrirane od ¢lanova
timova Marketinga&Prodaje. Dakle, ocekivaniishod je na prvom mjestu, adizajn sadrzaja
15:00 : neophodnihkorakadase to dogodi slijedi nakon toga.

Radionicatakoder polaziiod poslovnih ciljeva organizacije, medutim naradionici éemo se
fokusirati na "kriti¢na ponasanja" koja ¢e do njih dovesti.

Zelimo odgovoritina pitanje koja je to aktivnost, ponasanje i stav koji je neophodan za postizanje
cilja! Pokazati ¢cemo kako se odvija proces planiranja u kojem sudjeluju polivalentni timovi
sastavljeni od rukovoditelja tvrtke, odabranih zaposlenikarazlicitih odjelai eventualno vanjski
strucnjaci.
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15:00

Radionica 2:

KAKO DO VISESTRUKO BOUIH REZULTATA SURADNJOM MARKETINGA | PRODAIJE?

Slaven Stojanovi¢, Head of Sales, HSM informatikai Filip Novak, Territory Manager (SMB),
AdriaticRegion, Salesforce

Unatoc razlici u vidu poslovnih procesa, B2B marketingi prodajaimajuisticilj: osigurati dodatni
posaoi rast tvrtke. Upravo zato sve viSe tvrtki trazi nacine kojima bi mogli poboljsati suradnju
marketingai prodaje. Jedan od kljuc¢nih pokretaca takve sinergije je tehnologija. Zato nam se
pridruzite na prezentaciji HSMai Salesforce gdje ée se razgovarati o tome kako marketinska
automatizacijai CRM omogucuju povecanje produktivnosti prodaje, smanjenje marketinskih
troskovai ostvarenje zajednickih ciljeva.
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