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SAZETAK

U zavrSnom radu obraden je teorijski dio promocije koji je sastavni dio marketinskog
miksa, poznatiji kao 4P te je sve to prikazano na primjeru malog obiteljskog hotela
Korana - Srakov¢€i¢ u Karlovcu. Promocija je sastavni dio marketinga i kao takva vrlo
je bitna kod poslovanja poduzec¢a. Navodenjem i pojasnjavanjem koriStenih oblika
promocijskog miksa koji se sastoji od: oglasavanja, unapredenja prodaje, osobne
prodaje, direktnog marketinga, promocije putem Interneta te odnosa s javnoSc¢u i

publiciteta, pruza se okvirna slika promocijskih aktivnosti hotela Korana — Srakovci¢.

KLJUCNE RIJECI: promotivni miks, promocija, hotel Korana - Srakové&i¢



SUMMARY

The final paper deals with the theoretical part of the promotion, which is an integral
part of the marketing mix, better known as 4P, and all depicted on the example of a
small family hotel Korana - Srakovci¢ in Karlovac. Promotion is an integral part of
marketing and as such is very important in business operations. By providing and
explaining the forms of promotion mix that consists of: advertising, sales promotion,
personal sales, direct marketing, internet promotion, public relations and publicity,
provides a framework picture of the promotional activities of Hotel Korana -

Srakovdié.

KEY WORDS: promotional mix, promotion, hotel Korana - Srakov¢€ic
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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada
Predmet rada je promocija malog obiteljskog hotela Korana — Srakovci¢ u
Karlovcu. Cilj rada je objasniti promociju kao dijela marketinskog miksa te

analizirati i objasniti promociju na primjeru hotela Korana — Srakovcié.

1.2. lzvori podataka i metode prikupljanja

Prilikom izrade zavrSnog rada koriStena je stru€na literatura te internet stranice.
KoriStene metode prilikom obrade podataka bile su: metoda analize, metoda
deskripcije, metoda kompilacije te metoda sinteze. Prilikom izrade zavrSnog
rada koriStene su obje metode istraZivanja, odnosno metoda desk istrazivanja
te metoda terenskog tj. eng. field istrazivanja koja se koristila prilikom

prikupljanja podataka koji su bili potrebni za anketni upitnik.

1.3. Struktura rada

Rad je strukturiran na Cetiri poglavlja. Uvodno, odnosno prvo poglavlje opisuje
temu i cilj rada te metode prikupljanja podataka. Takoder, sadrZi i objasnjenje
strukture rada, radi lakSeg snalazenja unutar rada. U drugom poglaviju
navedeni su i detaljnije objaSnjeni elementi promotivhog miksa. U tre¢em
poglavlju analizira se odabrani hotel, hotel Korana — Srakovc€i¢, smjestaj te
sama opremljenost hotela, aktivnosti koje se nude, brojne nagrade i priznanja, i
naravno promotivni miks hotela. U Cetvrtom poglavlju napravljena je analiza
rezultata na provedenom istrazivanju putem anketnog upitnika. U petom
poglavlju, tj. u zaklju€ku iznesene su najbitnije €injenice vezane za rad. Na kraju

zavrsSnog rada nalazi se popis literature i vizualija te u prilogu, anketni upitnik.




2. ANALIZA PROMOTIVNOG MIKSA

Specificnost promocije u turizmu je ta da se promotivne aktivnosti ne provode
samo na razini izravnih nositelja ponude i drzavnih tijela i institucija, vec¢ i na
razini turistiCke destinacije (mjesto, regija, drzava) te se zbog toga zadaci
promocije u turizmu neSto razlikuju od zadataka promocije u ostalim
djelatnostima. Prvi zadatak promocije u turizmu je da dovede kupca u mjesto
prodaje turistiCkog proizvoda i da mu prezentira proizvode kojima se tamo moze

koristiti.*

2.1. Proces upravljanja promocijom

Proces upravljanja promocijom dogada se u pet osnovnih koraka Koji
obuhvacaju odabir ciljnog trzista, odredivanje ciljeva promocije, odredivanje
budZzeta, stvaranje poruke i odabir medija promocija, te na kraju procjenu cijelog

promotivnhog miksa.

Odabir ciljnog trziSta prvi je korak prema ucinkovitoj i uspjeSnoj marketinskoj
komunikaciji. Bitno je analizirani i definirati potencijalu trziSnu skupinu te
spoznati motive, preferencije i ponasanje potencijalnih nositelja potraznje za
uslugama. U postupku trziSne segmentacije hotelsko poduze¢e moze Koristiti
razliCite kriterije, a ti kriteriji su: zemljopisna segmentacija (iz koje drZzave gost
dolazi), demografska segmentacija (dob, spol i prihod gosta), psihografska
segmentacija (socijalna pripadnost, Zivotni stil i osobnost gosta) i dr. Na toj
osnovi ustanovljuje se tip i kategorija gostiju (gosti na godiSnjem odmoru,
obitelji, poslovni ljudi, mladez, umirovljenici, individualni gosti ili grupe gostiju i

sl.) prema kojem ¢e hotel usmieriti svoje marketinke napore. ?

Ciljevi promocije trebaju biti jasni i dostizni jer samo takvi ciljevi su preduvjet za
kvalitetno kreiranje poruke i provedbu promotivnih programa. Takoder ciljevi bi

trebali biti realisti¢ni te vremenski definirani.

! Senetic, J.: Promocija u turizmu, Zagreb, Mikrorad, 1998., str. 11.
? Ozreti¢ Do$en, D., Previsi¢, J.: Osnove marketinga, Zagreb, 2007., str. 221.




Odredivanje budzeta obuhvaca visinu novC€anih sredstava koje hotelsko
poduzece ulaze u okviru odredenog vremenskog razdoblja. Postoje Cetiri vrste
metoda izrade proratuna u dodjeljivanju sredstava pojedinim elementima

promocije, a to su®:

arbitrazna metoda,
metoda postotka od prodaje,
metoda pariteta konkurencije,

YV V VYV V

metoda cilja i zadataka.

Arbitraznom metodom financijska se sredstva rasporeduju tako Sto se u
poduzece prvo razvrstavaju troSkovi svim ostalim organizacijskim jedinicama, a
ono $to na kraju ostane, proracun je promocije. Metoda postotka od prodaje je
metoda kojom hotelsko poduzece povezuje svoj promotivni proracun s
prodajnom cijenom proizvoda. Metoda pariteta konkurencije je metoda u kojoj
se promotivni proracun mijenja odnosno povecava ili smanjuje kao odgovor na
akcije konkurencije. Posljednja metoda je metoda cilla i zadataka ovom
metodom hotelsko poduzece definira svoje promotivne ciljeve, formulira
zadatke prijeko potrebne za zadovoljavanje tih ciljeva, te nakon toga odreduje
potrebni proracun. Metoda cilja i zadataka najkvalitetnija je od svih gore

navedenih, tj. ona nudi najveci broj prednosti.

Poruka koja se prenosi cillanom trZistu klju¢na je komponenta za ucinkovitost
marketinSkog komuniciranja. Pri definiranju poruke koju marketinski strucnjaci
zele prenijeti ciljanoj javnosti vazno je definirati tri njezine osnovne dimenzije:
sadrzaj, strukturu te izvor poruke. Pri kreiranju poruke bitno je odrediti vrstu
imidza koji se Zeli prenijeti porukom. Marketinski model AIDA (eng. attention,
interest, desire, action) definira sistem oblikovanja poruke, prema tom modelu

poruka treba privuéi paZnju, zadrzati interes, probuditi Zelji i rezultirati akcijom.*

Nakon $to je promotivni proces definiran i nakon Sto zapoCne njegova
provedba, potrebno je ocijeniti u€inkovitost tog procesa. Potrebno je uvidjeti koji

su elementi promotivhog procesa uspjesni, a koji nisu, kako bi se pravovremeno

% Ozreti¢ Dosen, D., Previsi¢, J.: op.cit., str. 224.
* Ibidem, str. 222.




izbjegle mogucée pogreske koje bi u buduénosti poduzeu mogle donijeti
eventualni nov€ani gubitak. Stoga se provode razliCita testiranja kako bi se

dokazala pravilna strategija promotivnih ulaganja.®

2.2. Promotivni miks

U modernom drustvu gotovo je svatko u odredenoj mjeri pod utjecajem razliitih
oblika promocije. Prije svega potrebno je definirati sam pojam promocije, stoga
moze se recCi da je promocija svaki oblik komunikacije Cija je uloga informiranje i
podsjecanje ljudi o proizvodima, uslugama, imidZzu, idejama ili drustvenoj
uklju€enosti. Marketinski komunikacijski miks ili promotivni miks sastoji se od

Sest glavnih oblika komuniciranja®:
v' oglasavanje,
v' unapredenje prodaje,
v' osobna prodaja,
v' direktni marketing,
v’ promocija putem Interneta,

v' odnosi s javnoscu i publicitet.

2.2.1. Oglasavanje

Oglasavanje ili ekonomska propaganda ukljuCuje s jedne strane masovne
komunikacijske kanale kao §to su: casopisi, novine, radio, televizija.
Oglasavanje je placeni oblik neosobne prezentacije i promocije ideja, proizvoda
ili usluga od prepoznatljivog sponzora. Osnovna funkcija oglaSavanja je
informiranje potencijalnih potroSata o proizvodu, pokusaj usmjeravanja na
kupnju tog proizvoda, podsjecanje potrosaca na odredeni proizvod, ona prenosi

informacije o poduzecu, informira o novim proizvodima, kreira svjesnost o

> Ozretié Dosen, D., Previsié, J.: op.cit., str. 221.
® Ibidem, str. 209.




odredenim markama. Cilj oglaSavanja hotelskog poduzeéa je pobudivanje
motivacije potencijalnih korisnika usluga hotela da se opredijele upravo za
usluge tog hotela, a ne njegovih konkurenata.” Efikasno oglagavanje uvjerava
potroSace da iskuSaju novi proizvod, uslugu ili novu marku te stvara i odrzava

imidz odredenog poduzeca.

Pri koriStenju oglasavanja, kao vida promocije u hotelijerstvu, treba voditi
racuna o specificnostima ove djelatnosti, a u prvom redu o Cinjenici da hotel
nudi medusobno razliCite usluge (smjestaj, prehrana, dopunske usluge i dr.)
koje su, naravno, nematerijalne i da ih se ne moze potpuno vizualno
prezentirati. Daljnja specifiCnost ocituje se u izrazitoj prostornoj rasprsenosti
potencijalnih korisnika usluga Sto je poseban problem kod izbora medija.
Upravo zbog toga direktna promocija igra znacajnu ulogu u hotelijerstvu.
Posebnu poteSkocu Cine specificna vremenska i prostorna obiljezja potraznje.
Potraznja u hotelijerstvu je najve¢im dijelom pod utjecajem sezone, stoga
oglaSavanje u hotelijerstvu ima zadatak da utjeCe na ublazavanje utjecaja
sezone. S obzirom na prostorni aspekt odnosno c&injenicu da se potrosnja
ostvaruje na mjestu proizvodnje, nuzno je utjecati na potencijalne goste da
dodu na hotelsku lokaciju. Pretpostavka za provodenje uspjesSnih aktivnosti
oglaSavanja je adekvatno planiranje ove aktivnosti. U tom je sklopu ishodiSna
faza cjelokupnog procesa planiranja analiza stanja odnosno ocjena vlastite
dosadasnje aktivnosti ogladavanja kao i analiza ove aktivnosti koju provode
konkurentska poduzecéa. Cjelokupni proces planiranja aktivnosti oglaSavanja u

hotelijerstvu moZe se strukturirati u sljedeée osnovne faze®:

» izbor ciljeva oglasavanja;

» nalazenje potencijalnih kooperanata u provodenju aktivnosti
oglasavanije;

» analiza i izbor subjekata oglasavanja;

» izbor objekata oglasavanja;

» izbor poruka,;

’ Senegtié, J.: Marketing turistickog gospodarstva, Karlovac, 2005., str. 248.
8 |bidem, str. 249.




izbor sredstava oglasavanja;
izbor prijenosnika oglasavanja;

odredivanja vremenskog plana oglasavanja;

YV V V V

odredivanja proraCuna oglasavanja.

Sredstva oglasavanja mogu biti vizualna (u obliku teksta ili slikovna) i zvu¢na
(govorna i muzikalna) ali u hotelijerstvu mozemo govoriti i 0 mirisnim i okusnim
sredstvima. Ova podjela je uvjetna promjenama, pojedina se propagandna
sredstva mogu svrstati u nekoliko skupina. U hotelijerstvu se mogu Kkoristiti
slijedeca sredstva oglasavanja: plakati, letci, prospekti, propagandna pisma;
projekcijska propagandna sredstva (dijapozitiv), propagandni filmovi,
videokasete, svjetlosna propagandna sredstva, radiooglasi, televizijski spotovi,
posjetnice, upute, etikete, hotelske novine i revije.’

2.2.2. Unapredenje prodaje

Pod unapredenjem prodaje hotelskog poduzeéa razumijevaju se raznovrsne
mjere i postupci kojim ono zeli ostvariti najneposrednije i najbrze uCinke na
povecanje prodaje. Unapredenje prodaje zapravo sluzi kao potpora i poticanje
ukupnim naporima koji se ostvaruju u okviru prodajne funkcije. Cjelokupna
aktivnost unapredenja prodaje u sklopu ukupne promotivne aktivnosti hotelskog
poduzec¢a mogla bi se podijeliti na mjere i postupke unutar poduzecéa (vlastiti
djelatnici te gosti) i mjere i postupke izvan poduzeca (direktne mijere

unapredenja prodaje te indirektne mjere unapredenja prodaje).*°

Unapredenje prodaje unutar hotelskog poduzeca, su mjere koje su usmjerene
na vlastita tijela i suradnike prodaje ili na goste za vrijeme njihova boravka u
hotelu. Kad je u pitanju sustav mjera usmjerenih prema vlastitim suradnicima,
cilj takvog djelovanja je poticanje vece ucinkovitosti kvalitete njihovog rada,
motivacije i stimulacije djelatnika u prodajnoj funkciji. U tom sklopu djeluje se

mjerama osobne naravi ili odgovarajuéim specificnim sredstvima. Osobne mjere

® Senedi¢, J.: op.cit., str. 252.
1% Ibidem, str. 259.




unapredenja u hotelijerstvu odnose se na informiranje, edukaciju i obrazovanje
suradnika u prodajnoj funkciji. Suradnici moraju biti informirani o svim
aspektima aktualne ponude hotela i planiranim promjenama buduéi da su u
stalnom kontaktu s gostima i poslovnim partnerima. Da bi suradnici u prodaji bili
Sto uspjesniji i kvalitetniji u vodenju poslovnih komunikacija koriste se
odgovarajuca sredstva za provodenje unapredenja prodaje. Najvaznije sredstvo
unapredenja prodaje je hotelski prospekt koji bi trebao biti na domaéem i na
odgovarajuc¢em stranom jeziku. Prospekti sadrze neke osnovne informacije kao
Sto su: adresa i broj telefona za eventualnu rezervaciju smjestaja, cijene, opis
uslugu koje se nude (organizacija kongresa i sl.). Zatim za unapredenje prodaje

koriste se i razligiti priruénici, nacrti, sheme hotelskog prostora, jelovnici i sl.**

Odgovarajuca sredstva koja se koriste kod mjera i postupaka unapredenja
prodaje usmjerene prema gostima su: plakati, prospekti, meni karte, a neki
hoteli izdaju i svoje vlastite hotelske novine. Pozornost gostiju takoder priviace
artikli za koristenje kao $to su sapuni, pribor za kupanje, upaljaci, ru¢nici, pisaci
pribor i sl. Mjere i postupci unapredenja prodaje izvan poduzeca koje hotel
moze poduzeti su: slanje kuénih novina, informacijskih letaka, Cestitki ili ¢ak

poslati program kazaliSnih i drugih priredbi koje se odrZavaju na lokalnoj razni.

Indirektno unapredenje prodaje usmjereno je na turisticke posrednike, koji igraju
veliku ulogu u turizmu, pa im stoga hotelsko poduzece mora posvetiti posebnu
paznju. Ukupne mjere mogu se podijeliti na osobne mjere i mjere koristenja
odgovarajucih sredstava. Osobne mjere unapredenja prodaje mogu se odnositi
na organizaciju seminara za suradnike u posrednickim poduzecima od strane
hotelskog poduzec¢a. Cilj seminara je poboljSanje odnosa izmedu hotela i
turistickog posrednika. Takoder jedna od mjera unapredenja prodaje su i
studijska i informativna putovanja za suradnike turisti¢kih agencija, zrakoplovnih
kompanija i drugih prometnih organizacija. Mjere koriStenja odgovarajucih
sredstava odnose se na prospekte, priruCnike, video filmove, fotografije,

poslovne darove, naljepnice i sl. *?

! Senegié, J.: op.cit., str. 260.
' Ibidem, str. 261.




2.2.3. Osobna prodaja

Osobna prodaja osnovni je dio promotivhog miksa koji mora biti dobro integriran
kako bi prenio jedinstvenu poruku o tome Sto poduzeée nudi. Osobna se
prodaja odvija u direktnom kontaktu bez posrednika. Osnovni nedostatak su
visoki troSkovi u odnosu na prodajne rezultate, a kao prednosti mogu se

izdvojiti:

*>

L)

*

visoka razina pozornosti potro$aca,

L)

X/
L4

mogucnost prilagodbe specifiCnim potrebama potroSaca,

+«» trenutaCna dvosmjerna komunikacija,

/7
A X4

prijenosa velike koliine informacija.

Zaposleno osoblje moze gostima osigurati nezaboravan dozZivljaj i poticati ih da
se ponovno vrate u hotelski objekt. Ugodno i ljubazno osoblje najbolji su
promotori hotelskog objekta. MenadZzment hotelskog objekta najbolje ce

promovirati svoj proizvod ako™*:

% jasno definira poslovnu strategiju hotela,
%+ o0sigura unutarnje resurse,

% postavi dobru organizaciju hotela,

% vodi brigu o edukaciji osoblja,

53

A

izradi model poticanja kvalitete rada,

e

*

kroz marketinske napore osigura stalno inoviranje proizvoda.

Prvi dojam o hotelskom objektu gosti ostvare na recepciji, takoder je vazno
naglasiti dobro ponasanje recepcijskog osoblja i izgled recepcijskog prostora.
Zadovoljstvo gosta je u hotelskom poslovanju vrlo vazno, stoga je cilj rada s
gostima postiéi njihovo zadovoljstvo na na€in da se gostu osigura stalna briga i
da se zadovolje sve njegove Zelje i potrebe. Neke od vjestina koje su vrlo
pozeljne kod djelatnika prilikom ostvarivanja kontakta s gostima su: ljubaznost,
ucinkovitost, paznja i znanje. Bitan je i govor tijela tj. neverbalna komunikacija,

opusteno drzanje uz osmijeh na licu i pogled prema gostu. Ako govorimo o

13 Ingram, H., Medlik,S.: Hotelsko poslovanje, Zagreb, 2002., str. 44.




znaju kao vjestini, tu se prije svega misli na pruzanje informacija gostu, a neke

od njih su™*:

» pojedinosti o hotelskom poduzecu (cijene, usluge, razonoda i sl.),
» o mjestu ili gradu i okolici, dogadajima i sl.,
» 0 prirodnim i antropogenim resursima tog kraja,

» 0 prometu i vremenskim prilikama, carinske i devizne informacije i sl.

2.2.4. Direktni marketing

Direktni marketing obuhvaca skup aktivnosti kojima se prodavac sluzi kako bi
kod pripadnika ciljnog trziSta izazvao odgovor telefonom, postom ili osobni
kontaktom. Alati direktnog marketinga naj¢eS¢e obuhvacaju direktnu postu,
izravnu prodaju, telemarketing, kataloSku prodaju. Direktni marketing moze se

odvijati na bilo kojoj lokaciji $to uvelike olakSava poslovanje.

Direktna posta obuhvaca svaki promotivni materijal poslan postom izravno
osobi na koju se pokuSava djelovati. Moze biti u obliku pisma, razglednica,
programa, kalendara, kataloga, cjenika, jelovnika i sl. U dana$nje vrijeme
moderne tehnologije i interneta moze se reci da je e-mail jedan od glavnih

aktivnosti koja se koristi kod direktnog marketinga.

E-mail marketing kao vid izravnog marketinga, podrazumijeva uporabu e-poste
kao komunikacijskog kanala izravno prema klijentu kako bi stupio u vezu s
njime bez pomoc¢i posrednika, time se stvara moguénost da ponuda svakom
potencijalnom i zainteresiranom kupcu stigne u pravo vrijeme uz minimalne
troSkove, te da rezultati takve aktivnosti moraju biti mjerljivi ¢ime se stvara
podloga za odlucivanje o budu¢im marketinskim aktivnostima. KoriStenje e-mail
marketinga je zapravo najpogodnije onima koji imaju proizvod ili uslugu koju
Zele direktno ponuditi klijentu, bilo postoje¢em ili budu¢em. Kad se govori o

postojecim klijentima, cilj koriStenja e-mail marketinga prema njima je njihovo

1 Bunja, B.: Organizacija poslovanja u hotelijerstvu i turizmu, Zagreb, 2009., str. 125.
> Ozreti¢ Dosen, B., Previsié, J.: op.cit., str. 212.




zadrzavanje kako bi oni ostali klijenti i ubuduce, dok kod buducih klijenata Zeli ih

se pridobiti kako bi oni postali novi klijenti.

Jedini naCin na koji je moguée zapocCeti s provodenjem e-mail marketinga je
stvaranje baze podataka s e-mail adresama klijenata, vodeéi pritom brigu o
zakonskoj regulativi, ali i volji samog klijenta da dobrovoljno daje na koristenje
svoju e-mail adresu za potrebe e-mail marketinga. Naglasak mora biti na volji
klijenta, jer u suprotnom ne moze se ocCekivati nikakav pozitivan rezultat od
upuéene e-mail komunikacije prema njezinom primatelju.'® Prikupljanje e-mail
adresa i dobivanje privole danas se pretezito ostvaruje kod on-line kupovine ili
putem web sjedista, te putem promotivnih letaka koje ispitanik treba poslati
posStom. Svako slanje e-mail poruke na e-mail adresu za koju ne postoji privola
smatra se nezeljenom komunikacijom, poznatijom pod nazivom spam. E-mail

poruka koja se Salje trebala bi sadrzavati:

% podatke o posiljatelju,
% podatke o primatelju,

% sadrzaj i format same poruke.

Podatak o posiljatelju sastoji se od naziva i e-mail adrese. Buduéi da se
navedeni podatak prikazuje i prije negoli osoba pogleda sadrzaj poruke on treba
biti za primatelja prepoznatljiv. To se obi¢no postize navodenjem tvrtke npr.
(Od: Hotel ,A* Grad ,X*). Podatak o primatelju sadrzava ime i prezime te e-mail
adresu osobe kojoj se poruka Salje. Predmetna linija predstavlja naslov koji ¢e
potaknuti primatelja da e-mail poruku otvori i zapocCne je €itati. U pravilu duzina
teksta ne smije prelaziti 50 znakova. Takoder, sadrzaj ako je moguce treba biti
personaliziran kako bi se ostavio pozitivan dojam na primatelja. Karakteristike
dobro definirane predmetne linije su: kratko¢a, jasnoca i specificnost poruke

koja se Zeli prenijeti primatelju.*’

18 1zvor: Arbona, www.arbona.hr (12.07.2018.)
7 |zvor: Tportal, www.tportal.hr (12.07.2018.)
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2.2.5. Promocija putem Interneta

Promocija putem Interneta omogucava dvosmijerni protok informacija. Osnovna
prednost Internet promocije u odnosu na druge medije sastoji se u mogucnosti
davanja neograniéenih ciljanih informacija o proizvodu ili usluzi.*® Stoga je
moguce u vrlo kratkom roku mijenjati informacije, odgovoriti na postavljena
pitanja, Zalbe ili molbe i sl. Radi lakSeg pretrazivanja korisnicima su ponudene i
kljuCne rijeCi kako bi se vrijeme trazenja proizvoda ili usluge svelo na minimum.
Jedan od dodatnih cilieva je i prikupljanje informacija kako bi se dodatno
istraZilo trziSte i mozda nadopunila postoje¢a ponuda a sve u svrhu kreiranja
pozitivnog imidza na trzistu. Postoje mnogi kanali pomocu kojih poduzeée moze

utjecati na svoju publiku, a neki od njih su®®:

o Optimizacija trazilica (SEO) je strategija neplacene promocije kojoj je cilj
rangiranje na Sto je viSe mogucCim rezultatima pretrage za odredene
klju€ne rijeci.

o Marketing trazilica (SEM) je forma marketinga koja koristi placene
promocije (oglase) koji se prikazuju u rezultatima pretraZivanja ili su
smjestena na specifi¢nim dijelovima razli€itih web stranica (bannera).

o Affiliate marketing podrazumijeva dijeljenje prihoda affiliate suradnicima.
Poslovanje placa online prodavacu za svaku prodaju koju Cini svojom
preporukom.

o Content marketing je temelj suvremenog marketinga koji ukljuCuje
objavljivanje sadrzaja na web stranici tvrtke kako bi privukli posjetitelje i
pretvorili ih u kupce. Pisanje bloga je najpoznatiji primjer content
marketinga.

o Marketing drustvenih mreza. Proces promoviranja posla kroz drustvene
platforme kao Sto je Facebook, LinkedIn, Google+, Instagram i sl.

« PPC (engl. Pay per click) ogladavanje odnosno plaéeno po kliku. Cesti

PPC kanal je Facebook oglasavanje.

18 Ozreti¢ Dosen, D., Previsié, J.: op.cit., str. 238.
19 |zvor: Oxidian, https://oxidian.hr/kljucna-uloga-internet-marketinga/ (29.07.2018.)
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https://oxidian.hr/kako-optimizacija-trazilica-funkcionira/
https://oxidian.hr/marketing-trazilica-sem-sto-je/
https://oxidian.hr/affiliate-marketing-sto-poceti/

o E-malil marketing je najstarija forma on-line marketinga, koristi se e-mail
kako bi se direktno obratili korisnicima i na taj naCin promoviralo
poslovanje. Najpopularniji oblik je slanje newslettera®, posjetitelj se na
sluzbenoj web stranici sam moze prijaviti za primanje istoga, a sve sto je

potrebno je njegova e-mail adresa.

U danasnje vrileme jedan od najvaznijih kanala promocije putem Interneta imaju
druStvene mreze. DruStvene mrezZe vrlo su dobar alat za podizanje svijesti o
brandu te za povezivanje s vec¢ postojecim, ali i potencijalnim klijentima. Stoga u
svrhu promocije turistiCka poduzecéa koriste neke od najpopularnijih drustvenih
mreza kao Sto su: Facebook sa preko dvije milijarde korisnika, YouTube s
milijardu korisnika, kineske mreze QQ s 877 milijuna i WeChat s 846 milijuna
korisnika, Instagram s oko 800 milijuna te Twitter s oko 330 milijuna korisnika. %*
Turisti na drustvenim mrezama iznose svoje dojmove, dijele iskustva, bila ona
pozitivna ili negativna, dijele dogadaje i sl. te na taj naCin ostali Internet korisnici

stvaraju odredeni dojam o nekom hotelskom poduzedu.

Od sredine 90-tih godina, pa do danas, on-line turisticke agencije (OTA) biljeze
velike stope rasta. Putem njih se moze rezervirati: smjestaj, avio karte, unajmiti
auto i slicno. Danas u svijetu svaka tre¢a rezervacija smjestaja odvija se putem
on-line turistickih agencija dok se za svaku drugu napravljenu rezervaciju koristi
Internet. Hotelijeri u svrhu maksimiziranja profita ulazu velike napore u
povecanje direktnih rezervacija bez posrednika. Za postizanje tog cilja potrebna
je sustavna angaziranost i jasna strategija u svim marketinSkim aktivnostima
hotela ili hotelske tvrtke. Neke od poznatijih on-line turistickih agencija su:
Booking.com, Expedia koja posjeduje hotels.com, Airbnb, Hotelbeds. %2

20 Publikacija koja se vremenski ravnomjerno distribuira i tice se jedne teme koja je od interesa
za one koji su se prijavili za primanje iste.

2L 1zvor: Ictbusiness, https://www.ictbusiness.info (29.07.2018.)

22 |zvor: Hotelijer, http://www.hotelijer.hr/kako-optimizirati-online-prodaju/ (29.07.2018.)

12



2.2.6. Odnosi s javnoscu i publicitet

Mjere aktivnosti odnosa s javnoS¢u hotelskog poduzeéa odnose se na
oblikovanje odnosa izmedu poduzeca i njegove okoline. Primarni cilj je
stvaranje povoljnog imidZza u javnosti Sto stvara osnovu i za ostvarivanje vecih
prodajnih u€inaka. Aktivnost je usmjerena na sve osobe koje mogu utjecati na
uspjeh hotelskog poduzeca. Ciljanim koriStenjem razli€itih sredstava i mjera
ostvaruje se pozitivan u€inak poveéanjem stupnja poznatosti poduzeca i na taj
naCin se poboljSava njegova konkurentnost. Vrlo vaznu ulogu ima i odnos
hotelskog poduze¢a s lokalnim stanovniStvom, predstavnicima medija i
uglednim osobama, prema tome, poduzece je u svrhu svoje dobrobiti duzno
osigurati pravovremene i provjerene informacije o svom poduzecu. Predstavnici
medija trebali bi biti pozvani na odgovarajuce manifestacije u hotelu kao $to je
jubilej samog hotela, dodjela nagrada i priznanja i sl. Jedna od mogucnosti je i
redovno pozivanje na rucak ili ve€eru. Hotelsko poduzece bi, u skladu sa svojim
mogucénostima, trebalo sudjelovati i u raznim humanitarnim sportskim i
kulturnim aktivnostima Sire zajednice, barem kroz besplatno osiguranje
kapaciteta. Hotelsko poduzece treba javnosti ostaviti dojam da je zainteresirano
za Sire drustveno i komunalno stanje, sve to u svrhu stvaranja povoljnog

imidza.?3

Vrlo je vazno definirati razliku izmedu publiciteta i odnosa s javnoSc¢u. Publicitet
kao dio promotivhog miksa odnosi se na neosobnu komunikaciju vezanu za
organizaciju, proizvod, uslugu ili ideju koja nije izravno financirana od strane
identificiranog sponzora. Naj¢eS¢e dolazi u obliku novinskog €lanka i njime se
pokuSava posti¢i medijska pokrivenost ili pozitivan ¢lanak o proizvodi, usluzi ili
odredenom dogadaju. Posto publicitet nije uvijek pod kontrolom poduze¢a moze
se dogoditi i da on nije uvijek pozitivan. Neke od prednosti publiciteta su:
vjerodostojnost informacija koja se prenosi na taj naCin ali i mala financijska

sredstva jer se publicitet kao takav ne plaéa.?

2% Senedi¢, J.: op.cit., str. 262.
** |bidem, str. 241.
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3. ANALIZA PROMOCIJSKIH AKTIVNOSTI HOTELA KORANA —
SRAKOVCIC

Hotel Korana - SrakovCi¢ je ekskluzivan hotel koje je kategoriziran kao mali
obiteljski hotel®® s &etiri zvjezdice. Hotel je smjesten na obali rijeke Korane i u
blizini Vrbani¢evog perivoja. Hotel raspolaze sa 12 dvokrevetnih soba, tri deluxe
sobe i tri poslovna apartmana, takoder posjeduje i vlastito Cuvano parkiraliste,
restorane, Cetiri multimedijalne dvorane, wellness i saunu. Hotel je otvoren od

01.01. do 31.12. odnosno ima cjelogodi$nje poslovanje.?®

Slika 1. Hotel Korana - Srakovdié

Izvor: Tripadvisor, www.tripadvisor.hr (12.07.2018.)

Hotel Korana sagraden je 1908. godine na obali rijeke Korane u samom
Vrbani¢éevom perivoju. U to doba bio je poznato ljeCiliste, kupaliste, izletiste i
omiljeno gradsko okupljaliSte. Objekt je dugo godina stajao neiskoriSten da bi se
sadasnji vlasnik, Ilvan Srakovci¢, odlu¢io na izgradnju replike naravno sa
poboljSanom ponudom i ve¢im brojem smjestajnih kapaciteta. Hotel je u to doba
bio prvi u Republici Hrvatskoj izraden prema replici na osnovi nacrta iz arhive

grada Karlovca. Hotel je svoja vrata javnosti otvorio u srpnju 2003. godine.

?® Smjestajni objekt koji omoguéava sadrzajan i doZivljajno ispunjen odmor, pri &emu je, zbog

poznavanja navika pojedinih gostiju, moguée kvalitetno udovoljavati razli¢itim ocekivanjima i/ili
otrebama gotovo svakog posijetitelja.

® |zvor: Hotel Korana, http://www.hotelkorana.hr/sobe/7 (12.07.2018.)

14



3.1. Smjestaj i opremljenost hotela

Hotel Korana - Srakovci¢ je kako je vec i prije spomenuto hotel kategoriziran s
Cetiri zvjezdice. Hotel raspolaze s 12 dvokrevetnih soba, tri deluxe sobe i tri
poslovna apartmana. Sve sobe u hotelu Korana - Srakovéi¢ su luksuzno
opremljene, klimatizirane i raspolazu s internet prikljuckom, telefonom s
mogucnoscu direktnog biranja, TV prijamnikom i satelitskim programom, sefom,
mini barom. U kupaonici se nalazi toalet/kada, suSilo za kosu, ruénici te set za
tusSiranje. Od dodatnih hotelskih usluga gosti mogu birati doru¢ak u sobu, pranje
i glacanje odjece. Hotel ima i pristup za osobe sa invaliditetom te dizalo u

samom predvorju posto je hotel izgraden na dvije etaze.

Slika 2. Superior soba Slika 3. Soba s balkonom

Izvor: Hotel Korana — Srakov€i¢, http://www.hotelkorana.hr/sobe/7 (23.07.2018.)

Slika 4. Deluxe soba Slika 5. Suite

Izvor: Hotel Korana — Srakov¢i¢, http://www.hotelkorana.hr/sobe/7 (23.07.2018.)
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Tablica 1. Cjenik smjestajnih jedinica hotela Korana — Srakovci¢

KATEGORIJA CIJENA U HRK PO NOCENJU

Superior dvokrevetna soba za jednu osobu 780,00 kn
Superior dvokrevetna soba za dvije osobe 922,00 kn
Dvokrevetna soba s balkonom za jednu osobu 840,00 kn
Dvokrevetna soba s balkonom za dvije osobe 982,00 kn
Deluxe soba za jednu osobu 950,00 kn

Deluxe soba za dvije osobe 1.020,00 kn
Suite apartman za jednu osobu 990,00 kn

Suite apartman za dvije osobe 1.350,00 kn

Trokrevetni suite apartman 1.200,00 kn

Cetvero krevetni suite apartman 1.430,00 kn

Izvor: Vlastita obrada podataka na temelju prikupljenih informacija s sluzbene web stranice
hotela Korana - Srakovéi¢, Izvor: http://www.hotelkorana.hr/sobe/suite/23 (12.07.2018.)

Boravak djece do dvije godine u djeCjem krevetu ne naplacuje se isto kao i
boravak dodatnog djeteta do Ccetiri godine u postojeCem krevetu. Cijena
pomocénog lezaja iznosi 230,00 kuna po osobi i no¢enju. U sobu je istovremeno
moguce smijestiti najviSe dva pomocna lezaja ili dva djecja kreveta. BoraviSna
pristojba za odraslu osobu iznosi 10,00 kuna po noc¢enju, za djecu od 12 do 17
godina boraviSna pristojba iznosi 5,00 kuna, a za mlade od 12 godina se ne
naplacuje. Moguci je boravak i kucnih ljubimaca a dodatna naknada iznosi

100,00 kuna po smijestajnoj jedinici.”’

Sto se ti€e hrane i pi¢a, gostim su na raspolaganju taverna ,Kupa“ sa

kapacitetom do 60 sjedeCih mjesta, restoran ,Dobra“ sa kapacitetom do 180

2" |zvor: Hotel Korana, http://www.hotelkorana.hr/sobe/suite/23 (12.07.2018.)
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sjedecih mjesta, bar ,Candy” koji nudi raznovrsne kolace, aperitiv bar ,Kis“ gdje

se posluzuju jutarnja kava, popodnevni Caj te kokteli.

Kao dodatnu ponudu, hotel ima wellness i spa centar. U sklopu spa centra je
sauna, dok se u sklopu wellnessa gostima nude razliCite vrste masaza te
unutarnji bazen Cije je koriStenje ukljuCeno u cijenu smjestaja, takoder gosti
imaju moguénost koriStenja hamama®®. Hotel Korana - Srakovéié za
konferencije, vecCe poslovne susrete i prezentacije raspolaze moderno
opremljenim multimedijalnim dvoranama. Dvorana je fleksibilna i ovisno o
potrebama moze primiti od 10 do 180 osoba. Svaka dvorana ima svoj naziv
prema rijekama koje protje¢u kroz grad Karlovac?®:

o dvorana Kupa ima kapacitet od 180 mjesta s povr§inom od 145 m?,

o dvorana MreZnica ima kapacitet od 70 mjesta s povrsinom od 60 m?,

o dvorana Dobra ima kapacitet od 40 mjesta s povr§inom od 50 m?,

o dvorana Korana ima kapacitet od 30 mjesta s povr§inom od 35 m?.

Od opreme, dvorane sadrze: projektor i platno za projekciju, TV i video
rekorder, ozvuéenje, Flip chart®®, beZi¢ni internet, razglas i drugo. Od ostalih
usluga nude se: slanje i primanje faks poruka, usluge fotokopiranja te priklju¢ak

na Internet.

Moguce je kupiti poklon bon, eng. gift voucher, na nacin da se poSalje narudzba
odnosno Zeljena vrsta usluge s kopijom uplate na e-mail (info@hotelkorana.hr)
te porukom za primatelja vouchera. ldealno kao poklon za rodendan, godiSnjicu

braka i sl., alii pokon za poslovne partnere.

% Hamam ili turska kupelj, je ritual za opustanje tijela i duSe nastao u Turskoj. Izvor:
Putoholi€ari, www.putoholicari.rtl.hr (03.07.2018.)

2 |zvor: Poslovni  turizam, http://www.poslovniturizam.com/objekt/hotel-korana-srakovcic/
512.07.2018.)

% Pigi — brisi ploga za pisanje
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3.2. Organizacija izleta i drugih aktivnosti

Hotel Korana - SrakovCi¢ svojim gostima nudi razliCite pakete usluga i

organizaciju razliCitih tematskih izleta na podrucju grada Karlovca i okolice. U

ponudi su dva paketa usluga: ,Gurmanski doZivljaj na Korani* te ,Ljeto na

Korani“,

Od dnevnih izleta u ponudi su:

X/
L X4

7/
o

X/
L X4

,Vinska cesta Vivodine“ za cijenu od 250,00 kuna po osobi u paket je
ukljuena: ulaznica za posjet starom gradu Ozlju, degustacija vina kod obitelji
Joze Vrbaneka i degustaciju domacih proizvoda.

,Na ledima konja“ program ukljuCuje dva sata mini Skole jahanja (za
pocCetnike) ili za ljubitelje i poznavatelje jahanja dva sata terenskog jahanja
prekrasnim Sumskim krajolikom uz nadoplatu. Cijena po osobi je 225,00
kuna.

,Biciklom u obilazak Ozlja“ gdje je korisniku izleta omogucen najam bicikla,
najam GPS uredaja, najam bookleta®® za odabir rute, energetski paket i
ruCak. Cijena za jednu osobu iznosi 310,00 kuna.

,Nordijska avantura“ paket koji ukljuCuje najam Stapova za nordijsko hodanije,
kartu s ucrtanim rutama ili GPS navigacija, slatki paket iznenadenja. Cijena
za jednu osobu iznosi 60,00 kuna.

,Rafting Mreznica“ ukljuCuje paket s domacéim proizvodima, voznju donjim
tokom rijeke Mreznice, vodonepropusnu zastitnu odjeéu i osiguranje u
slu¢aju nezgode. Cijena za jednu osobu iznosi 260,00 kuna.

Dnevni izlet na zitnoj ladi "Zora" ukljuCuje: 2 sata voznje povijesnom ladom iz
18. stoljeca, pi¢e dobrodoslice na ladi, ru¢ak nakon plovidbe u hotelu Korana,
zabavni kulturni program. Cijena za jednu osobu iznosi 240,00 kuna.

Dnevni izlet u rije¢ni akvarij "Aquatika"*?

uklju€uje: najam bicikla do Cetiri
sata, booklet s svim stazama u okolici te ulaznicu za akvarij. Cijena za jednu

osobu iznosi 140,00 kuna.

31

Booklet — broSura manjeg formata koja se koristi najce$ée u reklamne svrhe. lIzvor:

Personalmag, www.personalmag.rs (03.07.2018.)
*? Prvi slatkovodni akvarij u Republici Hrvatskoj otvoren u listopadu 2016. godine.
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Hotel Korana — SrakovCi¢ svojim gostima nudi i brojne druge aktivnosti uz
dodatnu naknadu kao Sto su: satovi kuhanja, tematske vecere, razgledavanje
biciklom, planinarenje, voznja kanuom, najam bicikala te pecanje. U neposrednoj
blizini nalaze se Cetiri teniska terena, klub za jahanje Carpaccio dok je 25 km
udaljen teren za golf s devet i 18 rupa. Za one koji vole uzivati na plaZzi, tu je

Foginovo kupaliste uz rijeku Koranu.

3.3. Nagrade i priznanja

UocCi stote obljetnice hotela, hotel Korana — Srakovc€i¢ proglasen je najboljim
malim hotelom u Hrvatskoj u akciji , Turisticki cvijet 2006“*®. Takoder hotel je i
nositelj prve nagrade u kategoriji najboljeg malog hotela kontinentalne Hrvatske
2008., 2009., 2010. i 2011. godine. Dok je godine 2005. osvojio tre¢e mjesto, a
2007. godine drugo mjesto.**

3.4. Seosko gospodarstvo SrCe prirode

Osim hotel Korana SrakovCi¢, obitelj SrakovCi¢ posjeduje i seosko
gospodarstvo® SrCe Prirode, koje se nalazi u opéini Ribnik, udaljeno 25 km od
grada Karlovca. Na raspolaganje se nude CcCetiri autohtone kuée koje su
vanjskim i unutarnjim izgledom uredene u tradicionalnom duhu, te opremljene
prema standardima hotela tri zvjezdice. Sve sobe imaju zasebnu kupaonicu,

grijanje, klima uredaj te besplatni Internet.

3 Turistigki cvijet - nagrada koju Hrvatska gospodarska komora dodjeljuje gospodarskim
subjektima u turizmu za razli€ita postignuca. Izvor: HGK, https://hgk.hr (03.07.2018.)

3 1zvor: Hotel Korana, www.hotelkorana.hr (12.07.2018.)

% Organizirana gospodarska cjelina smjestena u turisti¢ki atraktivnom podrucju koja pruza
gostima izvoran proizvod ili uslugu na gospodarstvu u koji su uklju€eni svi ¢lanovi domacinstva.
Izvor: Seoski turizam, http://www.seoski-turizam.net/public_html/ (08.08.2018.)
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Gostim se nudi smjestaj u prirodi te im na raspolaganiju stoje &etiri kuée®:

X4

Kuéa ,Jaglac” s tri dvokrevetne sobe, svaka s zasebnom kupaonicom,

)

X4

Kuc¢a ,Safran” raspolaze s dvije dvokrevetne sobe,

D)

% Kuca ,LjubiCica“ se sastoji od 10 dvokrevetnih i dvije dvokrevetne sobe.

L X4

Ku¢a ,Narcisa“ apartman s tri dvokrevetne sobe, kuhinjom i

blagovaonicom.

Takoder gostima je na raspolaganju restoran "Petrova klet", konoba, vinarija,
vanjski bazen, igraliSte za djecu, brojne aktivnosti kao $to su mini golf, biljar i sl.,
mogucnost organizacije vjen€anja te obiteljskih proslavi.

Slika 6. Seosko gospodarstvo ,SrCe prirode*

* —

p——

Izvor: Srce prirode, www.srceprirode.hr (06.08.2018.)

Sastavni dio ,SrCa prirode” je i kamp, takoder u vlasniStvu obitelji Srakovcic,
posluje sezonski, od travnja do listopada, sa povrSinom od 3,5 ha na kojem se
nalaze 30 parcela sa strujom, vodom i odvodom sa kapacitetom do 118 osoba.
Gosti na raspolaganju imaju besplatni Internet, bazen, suvenirnicu i brojne
druge aktivnosti za upotpuniti slobodno vrijeme. Kamp je nositelj nagrade ,,OK

mini camps — selected small campsites*’.

% 1zvor: Srce prirode, www.srceprirode.hr/smjestaj/6 (06.08.2018.)
7 Kamping udruZenje Hrvatske* 2010. godine pokrenulo je projekt kvalitete ,OK Mini Camps* s
ciliem certificiranja standarda kvalitete malih kampova kapaciteta do 200 osoba.
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3.5. Promotivni miks hotela Korana - Srakovéi¢

Hotel Korana - Srakovci¢ koristi kombinaciju svih elemenata promocije, no u
neko vecoj mjeri viSe se paznje pridaje, osobnoj prodaiji, Internet promociji te
odnosima s javnoScu, tj. donacijama udrugama i pojedinim skupinama. TroSkovi
promocije iznose od 400.000,00 do 600.000,00 kuna godisnje.

3.5.1. Oglasavanje

Sto se tite oglasavanja preko medija (televizijska reklama te radio reklama)
hotel Korana — Srakovci¢ nije se odlucio za taj oblik oglasavanja. Jedini ¢lanak
iz novina je onaj iz VecCernjeg lista, prikazan na slici 7., koji ima oko 1500

prikaza na web stranici, a objavljen je u lipnju 2015. godine.

Slika 7. OglaSavanje u VecCernjem listu

VL Vijesti Sport VecernjiTV Zagreb Showbiz Viserubrika

Zdravlie  Ljubav & veze Moda & ljepota  Kucne €arolije  Putovanja  Gourmet

PODIJELITE
CLANAK H ( : 2 2 2
: O A N
L

Pt} S ) ’

© Foto: PRFOTO

Uz besplatan parkingi mogucnost nocenja u hotelu, dobra zabava u hotelu

Korana tijekom Mjes eca dobrog plesa je garantirana! Ukoliko se odlucite na
vikend boravak u Karlovcu, osim plesnih veceri petkom, hotel Korana nudi
pregrst zanimljivih aktivnosti: bazen i sauna, najam bicikala, izlet na
obiteljsko seosko imanje Srce Prirode Srakovcic, obilazak dvoracai
manifes tacija u Karlovcu i okolici, kupanje u rijekama te degus tacije vina u
vinskim podrumima Vivodine i Plesivice.

Vikend u Karlovcu novije trend za mini odmor, i svojom zanimljivom
ponudom nece vas ostaviti ravnodusnim.

Izvor: Veclerniji list, https://www.vecerniji.hr/lifestyle/mjesec-dobrog-plesa-u-hotelu-korana-
srakovcic-1008611 (07.08.2018.)
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3.5.2. Unapredenje prodaje

Prema sustavu mjera usmjerenih prema vlastitim suradnicima, hotel pridaje
posebnu paznju na obrazovanje u skladu sa propisanim zakonskim obvezama
kao Sto je obrazovanje iz zastite na radu, zastite od pozara, sanitarne
ispravnosti namirnica i slicno. Kako bi zaposlenici pravodobno i toéno odgovorili
na eventualne upite gostiju, potrebno ih je informirati o svim aspektima aktualne
ponude hotela i planiranim buduc¢im promjenama, buduéi da su upravo oni u
stalnom kontaktu s gostima. Odgovaraju¢a sredstva koja se koriste kod mjera i
postupaka unapredenja prodaje usmjerene prema gostima su: plakati,

prospekti, jelovnici, raCun, posjetnica.

Slika 8. Posjetnica hotela Korana — Srakov¢ic¢

% SRAKOVCIC...
HOTEL i Ivan Srakovcié¢ HR - |
l@RANA () ) SrCe Prirode vt tor Fetvo} . rbanica
e Tel.: +385 (0)47 60 90 90

4 N
$ srRAKOVEIC 'NTEGRCA;#’LHOTE'- Fax: +385 (0)47 60 90 91

Restaurant Mob: +385 (0)91 521 6379

info@ho i
www.hotelkorana.hr www.srceprirode.hr @hotelkorana.hr

www.hotelkorana.hr

Izvor: vlastita obrada autorice

Na posjetnici mogu se pronaci informacije poput: samog naziva hotela, loga,
adrese, telefonskog broja, fax-a, broja mobitela, e-mail adrese te web adrese
hotela. Na recepciji se mogu pronaci hotelski prospekti i broSure hotela na
hrvatskom i engleskom jeziku te razliCiti letci i broSure kao Sto su: kalendar
dogadanja 2018. godine, Zeleno srce Hrvatske (Karlovac — Ozalj — Ribnik),
slatkovodni akvarij Aquatika, Stari grad Dubovac, grad Ozalj, Karlovac — Cetiri

rijeke, KarlovaCka zvijezda i dr.
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Slika 9. Recepcija hotela

Izvor: Karlovac — turist info, https://www.karlovac-touristinfo.hr/hr/hotel-korana-
srakovcic (06.08.2018.)

Aktivnosti unapredenja prodaje usmijerene prema klijentima hotel Korana -
Srakovc€i¢ takoder provodi u obliku poboljSanja ponude, kreiranja novih paket
aranZzmana po posebnim cijenama, sniZenja cijena izvan glavne ljetne sezone i
sl. Sve te aktivnosti provode se s ciliem stimuliranja prodaje. Hotel Korana —
Srakovc€i¢ nudi dva akcijska paketa usluga. ,Gurmanski doZivljaj na Korani* Koji
ukljuCuje dva nocCenja u apartmanu s pogledom na Koranu, ru¢ak od pet
sljedova u restoranu Dobra, pjenusac i koristenje wellness centra. Cijena po
osobi za dva nocenja je 1.165,00 kuna. ,Ljeto na Korani“ paket koji se sastoji od
dva nocenja s doru¢kom, dvije vecere u restoranu Dobra, 1x ulaznica za rije€ni
akvarij Aquatika, voznja tradicionalnom ladom po Kupi u trajanju od 90 minuta
te koriStenje bazena i saune. Cijena po osobi za dva nocenja iznosi 1.290,00

kuna.

3.5.3. Osobna prodaja

Zaposlenici hotela vrlo su bitni kod promocije hotela, jer upravo oni ostavljaju
prvi dojam na gosta nakon njegovog ulaska u hotel i prilikom dolaska na
recepciju. Osoblje hotela Korana — SrakovCi¢ redovito polazi edukaciju,
ponajprije kuhari, €ija se edukacija odvija sa ,Hrvatskim kuharskim savezom® te

za konobare i sommeliere. Stavom, profesionalnim pristupom te verbalnom
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komunikacijom nastoji se zadrzati zanimanje gosta. Hotelsko osoblje ima
zadacu informirati goste o dodatnim usluga koje su im na raspolaganju, kako bi
Sto kvalitetnije ispunili svoje slobodno vrijeme. Svi odjeli hotela sudjeluju u
promociji hotela, pa tako domacdinstvo hotelskog objekta kroz odrzavanije,
dekoraciju soba i zajednickih prostorija pridonosi promociji i imidzu smjestajnog
dijela hotela. Odjel hrane i pica pridonosi kvalitethom i raznovrsnom

gastronomskom i enoloSkom ponudom.

Prijamni odjel pridonosi azurnoscu, to€noS¢u, znanjem te samom organizacijom
recepcije. Od djelatnika prijamnog odjela oCekuje se da brzo moze donositi
zaklju€ke, da ima samopouzdanje koje se temelji na pozitivnom pristupu, te da
prije svega na gosta ostvari dobar dojam. Takoder da sa gostom osnuje odnos,
odnos koji je zasnovan na prijateljskom ali prije svega profesionalnom
razgovoru. Gost prije svega Zeli tri stvari ,value for money“, ,value for effort®,
,value for time“, odnosno Zeli vrijednost za novac, vrijednost za uslugu i
vrijednost za vrijeme. Jer gost je novac negdje zaradio, odlucio isti taj novac
potroSiti upravo u tom odredenom hotelu, stoga shodno tome ofekuje da se
prema njemu odnose na pravilan nacin i s poStovanjem, ocCekuje istu onu
uslugu koju je procitao iz ponude i zeli svoje vrijeme provesti na kvalitetan nacin

kako bi se zadovoljan vratio u svoje domicilno mjesto.

3.5.4. Direktni marketing

Najzastupljeniji oblik direkthnog marketinga koji se koristi je e-mail marketing. E-
mail marketing najc¢eS¢e se koristi kod poslovanja ,B to B“ (eng. bussiness to
bussiness) te kod ,B to C* (eng. bussiness to costumer). Kod poslovanja ,B to
B“ marketing sektor hotela Salje ukupnu ponudu svojih usluga koje nudi te na taj
naCin prezentira svoje poslovanje. Kod poslovanja ,B to C“ prvo je potrebno
stvoriti bazu podataka s e-mail adresama klijenata. Kod baze je moguce
napraviti segmentaciju prema spolu, godinama i sl. radi lakSeg snalazenja
unutar iste. U e-mailu je mogucée predstaviti novu vrstu usluge ili proizvoda koji

se nudi te navesti cijenu, objaviti popuste, podsjetiti na promotivne pakete i sl.
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3.5.5. Promocija putem Interneta

U danasnjem svijetu promocija putem Interneta postala je jedna od osnovnih
preduvjeta ostvarivanja dobre promocije hotela i njegove konkurentnosti na
trziStu. Internet promociju mozemo definirati kao aktivnost na Internetu kojom se
prezentira ponuda hotela, cilj te promocije je privlaenje gostiju i naravno
stvaranje profita. Kada govorimo o promaociji putem Interneta onda govorimo o
indirektom nacinu komuniciranja izmedu gostiju i hotelijera. Vrlo je vazno
promovirati se putem Interneta jer se tako istom porukom moze doprijeti do
Sireg kruga ljudi. Hotel Korana - SrakovcCi¢ ima svoju sluzbenu web stranicu:

www.hotelkorana.hr.

Slika 10. Izgled web stranice hotela ,Korana — Srakov¢ic”

HOTEL SOBE DODATNAPONUDAHOTELA  AKCE  GALERIJA  GASTRONOMIJA  KONFERENCIJE| PROSLAVE  DESTINACIJEI AKTIVNOSTI

O nama

vy
OO i & ooty
@

=
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3
s
Q
=
x
a
=
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Izvor: Hotel Korana - Srakovci¢, www.hotelkorana.hr (12.07.2018.)

Za dizajn web stranice zasluzna je tvrtka ,Globaldizajn“ s dugogodiSnjim
iskustvom u dizajniranju i programiranju web stranica. Web stranica dizajnirana
je tako da prevladava tamno zelena i zlatha boja. Naziv samog hotela je u
zlatnoj boji Sto na prvi pogled ostavlja dojam raskoSi i luksuza, dok su ostala
slova u zelenoj, bijeloj i sivoj boji zbog lakSeg pregleda. Dizajn web stranice
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prilagoden je bojama okoliSa pa tako se slobodno moze zakljuciti da prevladava

zelena boja, zbog same lokacije hotela u blizini Vrbani¢evog perivoja.

Posijetitelji na web stranici mogu naci sljedece informacije. Samim otvaranjem
web stranice otvara se naslovna fotografija hotela, pri vrhu u lijevom kutu,
moguce je birati izmedu dva jezika, hrvatskog i engleskog. Takoder pri vrhu
nalaze se i informacije o hotelu, nadalje sobe, dodatna ponuda hotela, akcije,
galerija, gastronomija, konferencije i proslave te na kraju destinacije i aktivnosti.
U desnom uglu naslovnice nalazi se e-mail adresa (info@hotelkorana.hr) te broj
telefona za sve potrebne informacije. Ispod samog naziva hotela nalazi se
podnaslov koji glasi ,0 nama“ koji posjetitelju stranice pruza osnovne
informacije o samom hotelu i njegovoj lokaciji op¢enito, dok se ispod teksta

nalazi i engleski naziv ,small and friendly hotels of Croatia“*®

ili u prijevodu ,,mali
| prijateljski hoteli Hrvatske®.

Na desnoj strani naslovne strane nalazi se okvir pod nazivom ,Rezervacije” i
»Akcije%"“. Odabirom okvira ,Rezervacije” otvori se dijaloski okvir s podesivim
datumom dolaska i brojem nocenja te okvirom za potvrdu rezervacije. Pri dnu
nalazi se opcija ,Promjeni/OtkaZi rezervaciju“ ukoliko se rezervacija smjestaja
zeli promijeniti za drugi datum ili u slu€aju otkaza rezervacije smjestaja. Pod
okvirom ,Akcije%" nalaze se dvije vrste izleta: ,Gurmanski dozivljaj na Korani*
te ,Ljeto na Korani*.

Sljedeca kartica je ,Hotel“ gdje posjetitelj moZze saznati osnovne informacije o
hotelu i imati uvid u kradu galeriju slika kako interijera tako i eksterijera hotela.
Kartica ,Sobe“ sadrzi osnovne informacije o smjestajnim jedinicama hotela, pa
su tako gostima na raspolaganju &etiri vrste smjestajnih jedinica: superior®,

soba sa balkonom, deluxe® i suite®*. Klikom na karticu ,Wellness i spa“ otvori

3 Vrsta posebnog standarda koji se utvrduje razvrstanim i kategoriziranim objektima koji imaju
dodatne sadrzaje, uredenje, opremu i uredaje te pruzaju dodatne usluge prilagodene posebnim
zahtjevima potroSaca. Izvor: Pravilnik o razvrstavanju, kategorizaciji i posebnim standardima
ugostiteljskih objekata iz skupine hoteli (NN 56/2016), ¢lanak 64. Izvor: Narodne novine,
https://narodne-novine.nn.hr/clanci/sluzbeni/2016_06_56 1451.html (12.07.2018.)

%9 Superior soba je soba iznad standardne, u smislu veli¢ine, opremljenosti i kvalitete ponudenih
usluga. lzvor: My trip, http://www.mytrip.com/hr/misc/faqg-hoteli (12.07.2018.)

9 Deluxe soba je soba vece kvadrature i kvalitetnije opreme od superior sobe. lzvor: My trip,
http://www.mytrip.com/hr/misc/faq-hoteli (12.07.2018.)
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se dijaloski okvir gdje se ukratko gosti pozivaju na koriStenje tih usluge tijekom
svog boravka u hotelu. Zatim slijedi galerija fotografija gdje se nalazi i
promotivni film. Sljedeca kartica je ,Gastronomija“ gdje se gostima pruza uvid u
ugostiteljsku ponudu hotela. Hotel raspolaze sa dva restorana: Dobra i Kupa te
takoder gosti mogu uZivati na ljetnoj terasi. Pretposljednja kartica ,Konferencije i
proslave® sadrzi ponudu organiziranja konferencija, vienéanja i team buildinga®?.
Posljednja kartica je ,Destinacije i aktivnosti“ gdje se otvori dijaloSki okvir sa
sljede¢im stavkama: destinacije, rijeke, dnevni izleti, aktivni odmor te
dogadanja.

Pri samom dnu web stranice nalaze se svi podaci za kontakt (broj telefona, broj
mobitela te e-mail adresa) i adresa hotela. Ispod kontakata nalazi se satelitska
karta sa poloZajem hotela kako bi se omogucéio Sto laksi dolazak potencijalnih
gostiju do hotela, te okvir za prijavu na newsletter hotela gdje je potrebno
upisati samo valjanu e-mail adresu.

Smjestaj u hotelu Korana — SrakovCi¢ moguce je rezervirati preko on-line
stranica za rezervaciju smjestaja, neke od njih su: Booking.com®®, Hotels.com
(sjediste u Texsasu), Amoma.com (Zeneva), PlanetRooms.com (Tajland),
TripAdvisor (SAD), Revngo (Budimpesta), Priceline.com (SAD), Agoda.com
(Singapur), Gala hotels (Istanbul) i dr. Ti sustavi rezervacija financiraju se po
nacelu naplate provizije za ve¢ prodane proizvode, a ne po nacelu naplate
pausalnih naknada. To je vrlo vazno za mala turistiCka poduzeca jer na
raspolaganju imaju ograniCena sredstva za promocijske i prodajne aktivnosti, a
ovakvi sustavi jamCe da Ce proviziju morati platiti samo u sluCaju ako se
posredovanjem stvori odredeni prihod. Takoder, prednost ovih sustava je i
njihovo vrlo jednostavno i intuitivno koridtenje, pa krajnji korisnici ne moraju
imati visoku razinu informatickog znanja buducCi da se sve informacije o

navedenom vrlo lako aZuriraju putem jednostavnog web suéelja.**

L Suite je hotelski apartman sa dvije prostorije koje ne moraju biti odvojene vratima (soba i
dnevni boravak). Izvor: My trip, http://www.mytrip.com/hr/misc/fag-hoteli (12.07.2018.)

> Proces uspostavljanja i razvoja veéeg osje¢aja za suradnju medu kolegama, ali i
medusobnog povjerenja a sve u svrhu vece motivacije izmedu zaposlenika.

3 Jedna od najvecih tvrtki za on-line rezervaciju smjestaja u svijetu osnovana 1996. godine u
Amsterdamu.

* Renko, Natasa: Marketing malih i srednjih poduzeca; Naklada Ljevak, Zagreb, 2010., str. 277.
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Internetska stranica i mobilna aplikacija Booking.com-a dostupna je na viSe od
40 stranih jezika, a u ponudi ima preko dva milijuna smjestajnih objekata iz
cijeloga svijeta. Kako bi se dala nesto jasnija slika smjestajnog objekta, moguce
je za svaki smjeStajni objekt ostaviti kritiCki prikaz tzv. recenziju i ocijeniti neke
od elemenata ponude sa ocjenom od jedan do 10. Neki od elemenata koji se
ocjenjuju su: osoblje, polozaj, CistoCa, udobnost, vrijednost za novac, sadrzaji te
besplatni Internet. Hotel Korana - Srakovci¢ ima preko 300 kritiCkih prikaza na
stranici Booking.com dok ukupna ocjena hotela iznosi 8,5 te je ocijenjen kao

vrlo dobar.

Slika 11. Internet stranica Booking.com za on-line rezervaciju smjestaja

Booking = [oommmmren]

Smjestaj Letovi Najam auta Taksi iz/do zracne luke

Podetrastania > Hratska > ContinentalCroata > KarkvadkaZupanip > HoteliKarkbvac > Hotel Kormma Smkovcic, ponude u Karlovcu ((Hratska)

“ Informacije o sobi i cijena Sadrzaji Kucni red Recenzije gostiju (297)

Hotel Korana Srakovcic (i) diéroza dia putniia () Peza [ suwiesi L@ T<)
& Nadoknadujemo razliku u cijent (&) prirvoz /co zraéna lube @ Nadoknadujemo razliku u cijeni
9 Perivoj Josipa Vibanica 8, 47000 Karlovac, Hrvatska — Izvisna lokacija - prikaZi kartu
Trazi
Ime odrediéa/objekt: Vrlo dobar [F¥3
297 recenzi [
Karlovac

Datum pripve

Ljubaznost personak,mit
[ subota, 28 sipnja 2018, v

tisina, Klimatzimne sobe koje su
4 ciste i ureine
Datum odjve

) neciielis, 29. stpnja 2018 v
Bomvak od 1 noéi

2 odmasiih v
Bezdjce v | ljdinka v

Putujem posiovno @
Trazi

& \0lwitatisnjsmjukarbcu

Izvor: Booking, www.booking.com (23.07.2018.)

Na drustvenoj mrezi Facebook, na sluzbenoj stranici oko 1.700 korisnika je
oznacilo hotel Korana — Srakov¢€i¢ sa ,svida mi se“, a visSe od 2.000 korisnika je
oznacilo da je bilo u hotelu. Stranica je otvorena u svibnju 2010. godine i sadrzi
aktualne podatke i informacije. U prosjeku se objavljuje do pet objava na
mjesecnoj razini. Osim promocije samog objekta, promovira se grad Karlovac i
njegova okolica kao idealne turisticke destinacije, zatim dogadaiji, zanimljivosti
ali i posebne ponude koje hotel nudi kao Sto su npr. razliita glavna jela i deserti

po snizenoj cijeni, paket aranzmani za Dan zaljubljenih, posebno pripremljena
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jela za blagdan Uskrsa i Bozi¢a i sl. Na Instagram profilu hotel ima oko 300
pratitelja i ima svega Cetiri objavljene fotografije hotela, dok na Twitter profilu
hotel ima 19 pratitelja i dvije fotografije. Hotel nema sluzbeni YouTube kanal ali
ima nekoliko promotivnih videa o hotelu koji su nastali u suradnji s nekoliko
produkcija. Stoga se moZe zakljuCiti da se od drustvenih mreza najviSe

pozornosti pridaje objavama na Facebook-u.

3.5.6. Odnosi s javnoS$cu i publicitet

Odnosi s javnoS¢u zaduZeni su za pracenje i interakciju s okolinom organizacije
te uspostavljaju i odrzavaju pozitivan imidz tvrtke u javnosti. Hotel Korana -
Srakovdi¢ posebno se istiCe svojim sudjelovanjima u humanitarnim akcijama,
drustvenim aktivnostima i sponzoriranjem. Neke od udruga i klubova kojima se
doniraju odredena novC€ana sredstva su: ,Udruga veterana stolnog tenisa Duga
Resa“, brdsko biciklisticki klub ,T-Rex®, sportsko rekreativni biciklistiCki klub
,Pedala laganini“, kickboxing klub ,Tigar® te plesna klub “st. ART“. U hotelu ¢e
se u 2018. godini odrzati tri velika dogadaja. Od 7. do 8. travnja odrZao se
prvi ,Festival zdravija Karlovacke Zupanije®, zatim od 1. do 15. kolovoza odrzali
su se ,Dani otvorenih butelja“, te ¢e se od 1. listopada pa do 15. studenoga

odrzavati ,Dani kestena“.

Hotel Korana - SrakovCi¢ na turistickim sajmovima izlaze zajedno s
udrugom OMH (Obiteljski i mali hoteli), svi sajmovi na kojima se izlaze su vrlo
bitni, ali ako bi se ikoji mogao posebno izdvojiti to bi bio sajam WTM u Londonu
na kojemu se izlaZze svake godine. Sajmovi na kojima se takoder redovito izlaze
su sajmovi u: Berlinu, MUnchenu, Bec€u, Milanu, Sarajevu i sl. Neka od
oCekivanja na sajmovima su povecanje osobnih kontakata s potencijalnim
trziStima, te odrzavanje dobrih odnosa s agencijama s kojima se vec¢ suraduje.
Ukoliko se govori o cijeni, za odlazak na sajam potrebno je od 5.000,00 do
20.000,00 kuna, ovisno o udaljenosti sajma i sl. Osim izlaganja na turistiCkim
sajmovima, hotel sudjeluje i na radionicama Hrvatske turisticke zajednice u

zemlji i inozemstvu (Buy Croatia, Sell Croatia) koje su u blizim destinacijama.
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Publicitet kao neplaceni oblik promocije od strane poduzeca, najCeScCe se
pojavljuje u obliku novinskog ¢lanka. Vrlo je vazno da potencijalni gost
publicitetom dobije pozitivhe informacije, te tako stekne pozitivan dojam. Ono
Sto je velika prednost publiciteta je Sto nisu potrebna nikakva financijska
sredstva i Sto postize vecu vjerodostojnost od ostalih oblika promocije. Takoder
je i vrlo vazno prenoSenje informacija usmenim komuniciranjem gosta s

okolinom.

Slika 12. Clanak u novinama Veg&erniji list

VL Vijesti Sport VeierniiTV Zagreb Showbiz Lifestyle Biznis Vise rubrika v

Zdravlie Ljubav&veze Moda&ljepota Kudne Carolije Putovanja Gourmet Turisticka patrola

. B = a samoj obali rijeke Korane u parku Vrbanicev perivoj smjesten je
restoran ,,Korana-Srakov¢ic" uistoimenom hotelu. Restoran,

aperitiv-bar te lounge salon odisu urednoscu, ¢istocom i uredenjem,

t)alxau $to se vidi odmah pri ulasku. Mogu slobodno reci: toje ,mala” nekadasnja

Folnegovi¢ zagrebacka Esplanada. Spadaju u Europsku grupaciju ekorestorana i hotela i
Blaz nose oznaku ,srce s listom", $to potvrduje da vode brigu i o hrani koju Gvo!
pripremaju prema tradicionalnim receptima od domacih proizvoda s njihova Koji j
PODLJELITE podrudja te Sire ekolosku svijest. Imajui prekrasnu lietnu terasurestorana s vien
CLANAK pogledom na rijeku Koranui park.
f Na samom ulazu ljubazno me docekala i smjestila za stol konobarica
Gordana Petrovic te mi posluzila ¢asu vrhunskog hrvatskog pjenusca. Potez AILg
L 4 za pohvalu jer pjenusac je idealno pice za aperitiv premda to kod nas jos nije '‘Raz
obicaj. Za predjelo sam narucio prepeli¢ja jaja na podlozi od rukole i matovilca suu
et s domacim vrganjima. Svakako moram pohvaliti Seficu kuhinje Snjezanu prep

Grguric, jer jelo je bilo vrlo ukusno. >

Izvor: Veclerniji, https://www.vecerniji.hr/lifestyle/ovo-je-mala-ali-nekadasnja-esplanada-1132540
(07.08.2018.)

U rubrici ,TuristiCcka patrola“ gdje je cilj posjet razliitim restoranima i
ocjenjivanje nekoliko segmenata ponude. Clanak ima oko 500 prikaza, novinar
Damir Folnegovi¢ Blaz, posjetio je hotel Korana — Srakov€i¢ 2016. godine i

ocijenio sjedece segmente ponude:
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% izbor i kvaliteta jela (do 50 bodova): 50 bodova

% izbor i ponuda pi¢a (do 15 bodova): 15 bodova

% posluga i ljubaznost (do 10 bodova): 10 bodova
¢+ dojmovi i prostor (do 20 bodova): 20 bodova

%+ ukupnost ponude (do 5 bodova): 5 bodova

Od svih pet segmenata ponude koje su se ocjenjivale, gospodin Blaz je svakom
segmentu dao najviSi broj bodova, pa je tako i na kraju sveukupnu ponudu
hotela Korana — Srakovcic ocijenio sa maksimalnih 100 bodova. U ¢lanku koiji je
prikazan na slici 12., posebno je pohvalio ljubaznost i struénost osoblja koje ga

je ugostilo.
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4. ANKETNO ISTRAZIVANJE O PROMOCIJSKIM
AKTIVNOSTIMA HOTELA KORANA - SRAKOVCIC

Za potrebe pisanja i analize u ovom zavrSnom radu, provelo se anketno
istrazivanje u kojem se pokus$ala utvrditi informiranost gradana grada Karlovca i
Karlovacke Zupanije o promocijskim aktivhostima hotela Korana — Srakovdic,
malog obiteljskog hotela sa **** zvjezdice. Anketni upitnik bio je anoniman i
dobrovoljnog karaktera i sadrzavao je devet pitanja. Anketnim upitnikom
obuhvacen je uzorak od 100 ljudi i to u razdoblju od 15. srpnja do 15. kolovoza
2018. godine.

4.1. Analiza rezultata anketnog istraZivanja

Dobiveni rezultati anketnog istrazivanja o spolu ispitanika-ica su pokazali kako
je anketni upitnik ispunilo viSe Zenske populacije i to u postotku od 72%, dok je

muskih ispitanika bilo 28%, Sto je vidljivo u Grafikonu 1.

Grafikon 1. Struktura ispitanika-ica prema spolu

muskarci
28%

® Zene
® muskarci

zene
72%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja

Sto se tiGe strukture ispitanika prema dobi, najvise se anketnom istraZivanju
odazvala populacija u starosti od 20 do 29 godina starosti u postotku od 75%,
dok su se manje odazvale ostale dobne skupine medu njima su: od 30 do 39
godina starosti u postotku od 11%, od 40 do 49 godina starosti u postotku od

6%,te ostale dobne skupine sa manje od 3% udjela.
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Grafikon 2. Struktura ispitanika-ica prema dobi

mdo 19 godina m20-29 m30-39 ®m40-49 m50-59 © viSe od 60 godina

viSe od 60 godina
50-59
40-49
30-39
20-29 75%

do 19 godina

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istraZivanja

Prema stupanju obrazovanja, najviSe je bilo ispitanih sa zavrSenom srednjom
Skolom njih 68%, dok je sa zavrSenom visom Skolom ili fakultetom bilo 17%,

najmanje je bilo ispitanih sa magisterijem ili doktoratom sa 15%.

Grafikon 3. Struktura ispitanika-ica prema stupnju obrazovanja

ostalo

0 osnovna Skola

0%

magisterij ili
doktorat
15%

viSa skola ili
fakultet
17%
srednja Skola
68%
B osnovna Skola ® srednja Skola m viSa Skola ili fakultet

= magisterij ili doktorat B ostalo

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja
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Na pitanje koji medije koriste ispitanici su vec¢inom bili slozni da je to Internet sa
66%,drugo mjesto zauzela je televizija sa 29%, dok je najmanje ispitanika

odgovorilo da je to tisak sa 5%. Jedini medij koji ispitanici ne koriste je radio.

Grafikon 4. Intenzitet koriStenja medija

Televizija Tisak Radio B Internet

Internet e

Radio 0%
Tisak 5%
Televizija 29%
0% 20% 40% 60% 80%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja

Na pitanje koje je osnovni cilj koristenja Interneta, najviSe ispitanika njih 47%,
koristi Internet kako bi bili u kontaktu s obitelji, prijateljima te poznanicima, 26%
ispitanika Internet koristi za zabavu, kako bi dobili informacije njih 14% te medu
zadnjim ponudenim kategorijama nasli su se posao (e-mail i sl.) sa 7% te nesto

manije ispitanika koristi Internet za u¢enje 6%.
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Grafikon 5. Cilj koriStenja Interneta

® Dobivanje informacija
Kontakt s obitelji,prijateljima, poznanicima
Zabava

= UcCenje

Posao (e-mail i sl.)

Posao (e-mail i sl.) 7%
7
Ucenje I 6%
Zabava 26%
Kontakt s

obitelji, prijateljima, .. 7%

Dobivanje informacija — 14%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja

Na sljedeca pitanja ispitanici su mogli odgovoriti kratko tako da ocjene od jedan
do pet odgovore na ponudena pitanja. Ocjena jedan podrazumijeva vrlo loSe,
ocjena dva podrazumijeva loSe, ocjena tri dobro, ocjena Cetiri smatra se vrlo
dobro te ocjena pet odlicno. Na pitanje Sto ispitanici mislite o sadrzaju i
preglednosti sluzbene web stranice hotela Korana — Srakovci¢. Sa ocjenom (5 -
odli¢an) ocijenilo je 66% ispitanika, s ocjenom (4 - vrlo dobar) ocijenilo je 25%
ispitanika. Oni koji su ocijenili sa ocjenom (3 - dobar) bilo je 9%. Treba
napomenuti da nitko preglednost web sadrzaja hotela nije ocijenio sa ocjenom

(2 -1ose)i (1 - vrloloSe).

35



Grafikon 6. Sadrzaj i preglednost web stranice hotela Korana - Srakov¢€i¢

® Vrlo loSe H L oSe Dobro Vrlo dobro ® Odliéno

Odliéno 66
Vrlo dobro 25%
Dobro 9%
Lose 0%
Vrlo lose 0%

0% 20% 40% 60% 80%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istraZivanja

Sljedece pitanje bilo je koncipirano kao i prethodno gdje su ovaj puta ispitanici
ocjenjivali ponudu sadrzaja i dodatnih usluga hotela Korana — Srakovdi¢. Sa
ocjenom (5 - odli¢an) ocijenilo je 67% ispitanika, s ocjenom (4 - vrlo dobar)
ocijenilo je 33% ispitanika. Te takoder treba napomenuti da nitko nije ocijenio

segmente ponude hotela s ocjenama (3 - dobar), (2 - loSe) i (1 - vrlo loSe).

Grafikon 7. Ponuda sadrzaja i dodatnih usluga hotela Korana - Srakov¢ic

®\VrloloSe ®mLoSe ®mDobro " Vrlodobro mOdlicno

Odlicno e Y0

Vrlo dobro 33%
Dobro 0%
LoSe 0%

VrloloSe 0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istraZivanja
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Na pitanje kako biste ocijenili aktivhost hotela Korana — Srakovci¢ na drustvenoj
mrezi Facebook, vecina ispitanika, njih 89% odgovorilo je da smatra da je
stranica slabo aktivna §to podrazumijeva do pet objava mjese¢no, dok je ostala
nekolicina ispitanika njih 11% odgovorilo kako smatra da je stranica srednje

aktivna Sto podrazumijeva do 5 objava tjedno.

Grafikon 8. Aktivnost hotela Korana - Srakovdéi¢ na Facebook-u

® Vrlo aktivna stranica (do 5 objava dnevno)

m Srednje aktivna stranica (do 5 objava tjedno)

® Slabo aktivna stranica (do 5 objava mjesec¢no)

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja

Posljednje pitanje odnosilo se na to Sto ispitanici smatraju najboljim elementom
unapredenja prodaje? Od ponudenih odgovora najviSe je ispitanika odabralo
popusti i akcije 45%, zatim besplatne artikle (npr. ru¢nici, papuce i sl.) odabralo

je 37%, te nagradne igre 13% i broSure i letke 5%.

Grafikon 9. Najbolji element unapredenja prodaje hotela Korane - Srakov¢€ic

H BroSure i letci ™ Popusti i akcije Nagradne igre Besplatni artikli

Besplatni artikli 37%
Nagradne igre 13%

Popusti i akcije I 450
BroSure i letci N 5%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Izvor: Vlastita obrada autorice prema rezultatima istrazivanja
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Na temelju provedenog anketnog istrazivanja doSlo se do spoznaje da je
anketni upitnik ispunila ve¢inom Zenska populacija, da su ispitanici ve¢inom
osobe od 20 do 29 godina sa zavrSenom srednjom Skolom. Naj¢eSc¢e se koriste
Internet, Ciji je osnovni cilj koriStenja kontakt s obitelji i prijateljima te zabava, i
televizija kao oblici medija. Sadrzaj i preglednost web stranice ocijenjena je sa
ocjenom odlican bas poput ponude sadrzaja i dodatnih usluga. Vecina
ispitanika smatra da je aktivnost na drustvenoj mrezi Facebook vrlo slaba s do
pet objava mjeseCno. Kao najbolji element unapredenja promocije ispitanici

smatraju da su to popusti i akcije te besplatni artikli.

4.2. Prijedlozi za poboljSanje promocijskih aktivnosti u buducnosti

Jedan od mogucih prijedloga za poboljSanje promocijskih aktivnosti u
buducnosti hotela Korana — Srakovcic bilo bi oglaSavanje putem jumbo plakata,
eng. billboarda koji bi se nalazio na samom ulasku u grad Karlovac iz smjera
Zagreba, toCnije na naplatnoj postaji Karlovac. Kod jumbo plakata je vrlo bitno
da je dobro osmislijen te jasno dizajniran. Cijena mjeseCnog najma jumbo
plakata dimenzije 500240 cm iznosila bi 1.300,00 kuna. U cijenu je uklju¢eno
tiskanje samog plakata te lijepljenje. Pozeljno bi bilo da se s najmom po&ne od
1. svibnja pa do 31. kolovoza, posto je tada najveéa frekventnost prometa, a

grad Karlovac je poznat kao tranzitni pravac koji vodi ka Jadranskom moru.

Slika 13. Primjer jumbo plakata u gradu Karlovcu

Izvor: Vlastita obrada autorice
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Drugi prijedlog bio bi samostojeci stalak veliCine 200 x 100 cm, na Trgu Matije
Gupca toCnije na Korzu u gradu Karlovcu, Ciji je prijedlog prikazan na slici 14.
Cijena plakata iznosila bi 250,00 kuna. Kako nema televizijske reklame koja bi
promovirala hotel Korana — Srakovci¢, ideja koja bi se mogla realizirati je da se
snimi jedna takva reklama koja bi u sustini prikazala smjeStajne kapacitete,
ugostiteljsku ponudu te okolinu hotela (rijeku Koranu i Vrbani¢ev perivoj).
Oglasavanje bi moglo biti u poetku na Z1 televiziji, a zatim mozda i na drugim

televizijskim programima, u terminu od 20:00 sati.

Kako bi se unaprijedila prodaja mogla bi se osigurati akcija, npr. za ostvarenih
Sest nocenja, vecera u restoranu Dobra gratis. Druga moguénost bi mogla biti
organizacija nagradne igre putem drustvene mreze Facebook, gdje bi nakon
koriStenja usluge hrane i pi¢a i/ili smjestaja bilo potrebno poslikati racun s
koriStenim usluga (u minimalnoj vrijednosti od 500,00 kuna) i objaviti na
sluzbenoj Facebook stranici hotel Korana — Srakovci¢. lzvlaCenje dobitnika bilo
bi putem aplikacije ,Random.org“?®, a nagrada bi bila dva noéenja u hotelu

Korana — Srakovcic za dvije osobe.

Slika 14. Samostojeci stalak na Korzu

Izvor: Vlastita obrada autorice

%> Web stranica koja proizvodi slu¢ajne brojeve na temelju atmosferske buke. Koristi se za
tombole, nagradne igre i sl. Izvor: Random, https://www.random.org/ (04.08.2018.)
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Postoje brojne mogucénosti promoviranja putem Interneta, ali jedan od
najisplativijih je koriStenje drustvenih mreza, poput Facebook-a, Instagram-a i
Twitter-a, koji zajedno imaju preko tri milijarde korisnika. Ve¢om aktivnoS¢u na
istima, bez velikih troSkova, objavljivanjem atraktivnih fotografija hotela ali i
okolice, stvaranjem jedinstvenog hashtag-a*®, npr. #hotelkoranasrakovcic i sl.,

ostvaruje se posebna zainteresiranost potencijalnih gostiju.

% Pojmovi i kratice ispred kojih stoji oznaka ,#‘. lzvor: Media marketing, www.media-

marketing.com (06.08.2018.)
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5. ZAKLJUCAK

Promocija je jedan od naCina komuniciranja s javnosti, odnosno s potencijalni
kupcima pojedine usluge ili proizvoda. Promocija je sastavni dio marketinskog
miksa i kao takva vrlo je vazna u poslovanju poduzeca. Elementi promotivhog
miksa su: oglaSavanje, unapredenje prodaje, osobna prodaja, direktni
marketing, promocija putem Interneta, odnosi s javnoséu i publicitet. Svaki od
tih elemenata je vrlo bitan i teSko je jedan izostaviti. Upravljanje promocijskim
miksom je vrlo teZak i kompleksan proces koji se gradi iskustvom i godinama,
potrebno je uspostaviti pravilni nacin funkcioniranja kako bi se doslo do Zeljenih
rezultata. Hotel Korana — Srakovci¢ koristi sve elemente promotivnog miksa, no
u nekoj vecoj mjeri viSe paznje pridaje se osobnoj prodaji te promociji putem
Interneta, no naravno ne smije se izostaviti financijski doprinos koji se donira u
razliCite udruge i sportske klubove te se na taj nacin pridonosi drustvenom ali i

humanitarnom razvitku drustva u cjelini.

Provedenim anketnim istrazivanjem prikupili su se rezultati koji su kljucni
pokazatelji snage i intenzivnosti promotivnih aktivnosti koje provodi hotel
Korana - Srakovci¢. Prikuplijenim rezultatima dosSlo se do spoznaje da su
Internet i televizija najceSce koriSteni oblici medija. Ispitanici smatraju odlicnim
predstavljeni sadrzaj i preglednost web stranice bas kao i ponudu sadrzaja i
dodatnih usluga u hotelu, ali smatraju da je aktivhost na drustvenim mrezama
slaba. Kao najbolji element unapredenja promocije ispitanici smatraju da su to
popusti i akcije te besplatni artikli. Za uspjeSno poslovanje potrebna je
maksimalna uklju€enost svih elemenata promotivnog miksa, na nacin koji je
troSkovno prihvatljiv za poslovanje hotela, ali i koji daje pozitivhe rezultate.
Stoga, da bi se izborili na turistitCkom trziStu, potrebno je pratiti trendove,
»osluskivati Zelje i potrebe potencijalnih gostiju i onih koji to vec¢ jesu, ulagati u
marketing i naravno promociju a sve to kako bi se u poslovanju ostvarili veci

prihodi te u konacnici zadovoljili gosti.
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PRILOG: ANKETNI UPITNIK

Postovani,

pred Vama se nalazi anketni upitnik sastavljen s ciljem analize promotivnih
aktivnosti hotela Korana - Srakovc¢i¢ u Karlovcu, malog obiteljskog hotela sa ****
zvjezdice. Anketni upitnik je napravljen u svrhu izrade zavrSnog rada na
stru¢nom studiju ugostiteljstva, Veleucilista u Karlovcu. Dobiveni rezultati koristit
Ce se iskljuCivo za izradu zavrSnog rada. Anketni upitnik je anoniman i
dobrovoljnog karaktera. Unapriied Vam hvala na odvojenom vremenu i

sudjelovaniju.

1. Koji je Vas spol?
a) Zensko
b) Musko

2. Koliko imate godina?
a) do 19 godina
b) 20 - 29 godina
c) 30 -39 godina
d) 40 - 49 godina
e) 50 - 59 godina
f) + 60 godina

3. Koji je Vas$ stupanj obrazovanja?
a) Osnovna Skola
b) Srednja Skola
c) Visa skola ili fakultet
d) Magisterij ili doktorat

e) Ostalo

4. Koje medije najviSe pratite?

a) Televizija
b) Tisak
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c) Radio
d) Internet
e) Drugo

5. Koji je osnovni cilj koristenja Interneta?

a) Dobivanje informacija

b) Kontakt s obitelji, prijateljima, poznanicima
c) Zabava

d) Ucenje

e) Posao (e-mail i sl.)

6. Sto mislite o sadrzaju i preglednosti sluzbene web stranice hotela Korana -
SrakovcCic?

a) Odli¢no
b) Vrlo dobro
c) Dobro

d) LoSe

e) Vrlo loSe

7. Kako biste ocijenili ponudu sadrzaja i dodatnih usluga hotela Korana -
Srakov¢ic?

a) Odli¢no
b) Vrlo dobro
c) Dobro

d) LoSe

e) Vrlo lose

8. Kako biste ocijenili aktivnost hotela Korana - Srakov¢€i¢ na drustvenoj mrezi
Facebook?

a) Vrlo aktivna stranica (do 5 objava dnevno)
b) Srednje aktivna stranica (do 5 objava tjedno)
c) Slabo aktivna stranica (do 5 objava mjesecno)

9. Sto smatrate najboljim elementom unapredenja prodaje hotela Korana -
Srakovcic?

a) BroSure i letci

b) Popustii akcije
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c) Nagradne igre
d) Besplatni artikli (npr. ru€nici, papuce i sl.)

e) Ostalo
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