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PROGRAM

POZDRAVNI GOVOR
10:00 Bojana Bozanic Ivanovi¢, Lider media, direktorica
Jakov Urbanke, HSM informatika, Director of Cloud Consulting

KAKO POSTATI ZVIJEZDA PRODAIJE? (video link)

10:05  Keynote speaker: Geoff Burch - motivacijski guru

I. PANEL

MARKETING | PRODAJA - NOVA SAVEZNISTVA

10:35  Prodaja i marketing danas vise nego ikad idu ruku pod ruku. Puno je preklapanja, a za uspjeh
firme vazno je njihovo zajednistvo. Ocekuje se sve veca kolaboracija, a u nekim tvrtkama spajanje
u jedan odjel. Kakva je situacija na hrvatskom trzistu?

TRETIRAJTE KLIJENTE KAO KRALJEVE: KAKO STVORITI OZRACJE U KOJEM SE KLIJENT NALAZI NA
PRVOM MIJESTU?

Dejan Rogan, HSM informatika, Senior Consultant

U danasnje vrijeme klijenti samo jednim klikom mogu na raspolaganju imati sve informacije i
opcije na svijetu, gdje god i kada god to Zele. Nepotrebno je uopée govoriti da, vise nego ikada
prije, klijenti Zele biti tretirani kao ljudi, a ne brojevi - zvuéi jednostavno, zar ne? Ali ipak, pred
vec¢inom kompanija je jako dug put ako to Zele postici. U Cetvrtoj industrijskoj revoluciji uspjeh lezi
u pruzanju personaliziranog iskustva u realnom vremenu i stalnoj povezanosti. No, ova revolucija
mora dodi iznutra, a kako bismo to postigli, moramo iz temelja promijeniti nacin na koji gledamo
klijente.

11:05

MISSION POSSIBLE: VODENJE PRODAJNOG TIMA U TURBULENTNIM VREMENIMA

Zsolt Pozvai, Develor International, Global CEO

Tesko je ustvrditi da pandemija nije promijenila mnoge aspekte naseg poslovanja. Ipak, mnogi
donositelji odluka vjeruju u povratak u dobra stara vremena. Mi sumnjamo u to.

11:20  Vratit éemo se ,novo normalno” u kojem ce se nase organizacije i nase prodajno osoblje suociti s
novim izazovima: novim preferencijama kupaca i prioritetima, promjenjenim “putovanjima
kupaca”, uznemiruju¢im konkurentima i ve¢com potrebom za digitalnim kanalima u prodaji i
komunikaciji. "Novo normalno" zahtijeva znacajnu promjenu razmisljanja i ponasanja menadzera i
osoblja, a ovo 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, kineskoj platformi TikTok
stru¢njaci predvidaju sjajnu buduénost, zbog ¢ega se brendovima savjetuje da odmah potraze
11:40  nacine na koje ju mogu uklopiti u svoju marketinsku strategiju. Zasad je dostupna u sto pedeset
zemalja i, prema podacima iz prosinca prosle godine, ima vise od 1.9 milijardi korisnika. U
najvecoj mjeri prate ga pripadnici generacije Yi Z.

Sandi HadZi¢, Rinzol, CEO/Creative Director

Marko Vukman, Head of Digital, Ledo plus

12:10  PAUZA

lll. PANEL

PRILAGODI SE ILI NESTANI!

Na koji nacin bi brendovi trebali komunicirati nakon korone? Kakve ce biti kupovne navike

12:40 vy . . . e . v v
potroSaca nakon korona krize? Je li ova pandemija trajno izmijenila navike potrosaca i kako?
Andrea Stimac, Odit, Marketing Strategist | Business Creativity & Change
Barbara Mrki¢, Carwiz rent a car i Carwiz International, Direktorica marketinga
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KAKO OKRENUTI ALGORITME U SVOJU KORIST?
Algoritmi donose brojne prednosti potrosac¢ima, medijskim tvrtkama i oglasivacima. Algoritmi
pretrazivanja, poput onih koje koristi Google, prilagodavaju informacije na temelju primateljevih

potreba, Zelja i njegovih kontakata na drustvenim mrezama. Algoritmi za filtriranje sadrzaja,

13:10 . . . . . . L .. . e
poput onih koje koriste Twitter i Facebook, daju prioritet informacijama na temelju povijesti

interakcije korisnika sa sli¢cnim sadrzajem tako $to su ga lajkali, podijelili, pretplatili se na njega ili
ga komentirali. Kako pametnije kreirati sadrzaj na drustvenim mrezama ne samo za publiku vec i
za algoritme.

IV. PANEL

FACEBOOK SHOP VS. E-COMMERCE

Svaka mala tvrtka ¢e preko Facebook aplikacije Facebook shop jednostavno moci pokrenuti svoju
trgovinu te prodavati direktno preko Facebook aplikacije. Ne¢e morati ulagati jako puno novaca u
13:25  izradu web trgovina, ali i gubiti veliku koli¢inu vremena na postavljanje svih procesa te ucenje
platforme. Sto na to kaZu e-commerce stru¢njaci?

llija Brajkovi¢, Kontra Agency, partner

Ilvica Kruhek, Marker, direktor

Marijan Pali¢, AGENCY 04, Voditelj marketinga — moderator panela

KAKO BEZ PLACENIH OGLASA DO B2B REZULTATA NA LINKEDIN-U?

Mirna Bacun, LinkedIn lead generation expert

LinkedIn je najozbiljnija platforma za B2B kompanije koje Zele naci high-paying klijente i trenutno
jedna on najbrze rastudih socijalnih mreza uopdée. Za razliku od ostalih platformi kao $to su FB,
Instagram i 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 za investirati - ¢ak i
bez placenih oglasa. Dovoljno je samo znati zakonitosti Linkedlna kao najvece business platforme
te neke od featurea koji su bitni - i svatko ima Sansu do¢i do B2B rezulatata koje prizeljkuje.
KAKO Al POMAZE MARKETINGU, A KAKO PRODAIJI?

Davor Runje, airt, Co-Founder

13:55 Al je apsolutni trend u svijetu i za prodaju i za marketing — prikupljanje podataka o potrosacima,
consumer insight, prac¢enje promjena u ponasanju potrosaca Sto ¢e svim brendovima biti vazno za
post-korona period.

V. PANEL

PSIHOLOGIJA BOJA: KOJA BOJA NAS TJERA DA VJERUJEMO U NEKI BREND?

Prema istraZivanju kompanije WebPageFx, ljudi stvaraju podsvjesno misljenje o proizvodu u
14:10 = manje od 90 sekundi, a veéina ljudi kreira misljenje na temelju boje. Osim toga, 85% potrosaca
priznaje da je boja proizvoda glavni razlog zbog kojeg ¢e nesto kupiti, a 80% njih vjeruje da boja
znatno utjece na prepoznatljivost brenda. Marketing je danas toliko napredovao da vise nije bitna
samo boja vec i nijanse koje koristite u svojem oglasavanju.

14:30 | RUCAK

13:40
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Radionica 1:

VUCA PROMIJENE U MARKETINGU&PRODAJI 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) Zelite vidjeti demonstrirane od ¢lanova
timova Marketinga&Prodaje. Dakle, ocekivani ishod je na prvom mjestu, a dizajn sadrZaja
15:30 | neophodnih koraka da se to dogodi slijedi nakon toga.

Radionica takoder polazi i od poslovnih ciljeva organizacije, medutim na radionici éemo se
fokusirati na "kriticna ponasanja" koja ¢e do njih dovesti.

Zelimo odgovoriti na pitanje koja je to aktivnost, ponasanje i stav koji je neophodan za postizanje
cilja! Pokazati ¢emo kako se odvija proces planiranja u kojem sudjeluju polivalentni timovi
sastavljeni od rukovoditelja tvrtke, odabranih zaposlenika razlic¢itih odjela i eventualno vanjski
strucnjaci.

Radionica 2:

KAKO DO VISESTRUKO BOLJIH REZULTATA SURADNJOM MARKETINGA | PRODAJE?

Slaven Stojanovic, Head of Sales i Filip Novak, Territory Manager (SMB), Adriatic Region, HSM
informatika

Unatoc razlici u vidu poslovnih procesa, B2B marketing i prodaja imaju isti cilj: osigurati dodatni
posao i rast tvrtke. Upravo zato sve vise tvrtki traZi nacine kojima bi mogli poboljsati suradnju
marketinga i prodaje. Jedan od klju¢nih pokretaca takve sinergije je tehnologija. Zato nam se
pridruzite na prezentaciji HSMa i Salesforce gdje ¢e se razgovarati o tome kako marketinska
automatizacija i CRM omogucduju povecéanje produktivnosti prodaje, smanjenje marketinskih
troskova i ostvarenje zajednickih ciljeva.

15:30
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