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SAZETAK

Ovaj rad analizira marketin$ki miks Nacionalnog parka Plitvicka jezera. U radu su definirani
klju¢ni elementi marketin§kog miksa i primijenjeni na konkretnom primjeru Nacionalnog parka
Plitvicka jezera. Isti¢e se vaznost promocije kao kljunog elementa u stvaranju prepoznatljivosti i

uspjesnosti destinacije.

KLJUCNE RIJECI: marketinski miks, turisti¢ki proizvodi i usluge, cijena, distribucija i prodaja,

promocija, NP Plitvicka jezera



SUMMARY

This paper analyzes the marketing mix of Plitvice Lakes National Park. The paper defines the key
elements of the marketing mix and applies them to the concrete example of the Plitvice Lakes
National Park. The importance of promotion is emphasized as a key element in creating
recognition and success of the destination.

KEY WORDS: marketing mix, tourist products and services, price, distribution and sales,
promotion, NP Plitvice Lakes
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1. UvOD

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet i cilj rada je navesti i definirati elemente marketinskog miks-a, te primijeniti ih na
Nacionalni park Plitvicka jezera. Kroz ovaj rad moze se zakljuciti kako se Kreiranjem proizvoda,
usluga i dozivljaja, njthovom prodajom i distribucijom, s pravom cijenom i kroz drustvene mreze,
marketinske kampanje, online prisutnost, sudjelovanje s turistiCkim agencijama, interakcijom s

posjetiteljima i ostale oblike promocije moze oblikovati marketinSki miks turisticke destinacije.
1.2. Izvori podataka i metoda prikupljanja

Pri izradi zavr$nog rada upotrebljavane su strucna literatura i internetske stranice. Metoda
prikupljanja podataka koja je koriStena prilikom pisanja zavrSnog rada je metoda istrazivanja za

stolom. Znanstvene metode koristene u radu su analiza, sinteza, deskripcija i kompilacija.
1.3. Struktura rada

Zavrsni rad sastoji se od Cetiri poglavlja, koji su podijeljeni na podnaslove u kojima su
obradeni uvod, razrada teme te zakljucak, popis literature 1 ilustracija. U uvodnom djelu definirani
su predmet 1 cilj rada izvori 1 metode podataka te struktura rada. Razrada teme obuhvaca
definiranje marketing miks-a, te njegove elemente. Nadalje, podjela se osvrée na primjer
turisticke destinacije, te ostale elemente s kojim se pobliZze upoznajemo. Takoder se objasnjava
marketinSki miks na primjeru. Nakon toga dolazi zakljucak koji sintetizira sveukupni rad i sumira

osnovne teme obradene u radu. Na kraju slijedi popis literature i ilustracija.



2. ELEMENTI MARKETINSKOG MIKSA

Marketinski miks obuhvaca skup alata za marketing koji se koriste kako bi se zadovoljile

potrebe ciljnog trzista, postigli ciljevi i podrzala ili ojacala pozicija turistickog proizvoda na
ciljnom trzistu. U praksi, ovaj koncept je poznat kao "4P": proizvod (product), cijena (price),
promocija (promotion) i distribucija (place), no u turizmu, kao prevladavaju¢em usluznom sektoru,
uzima se u obzir jos tri faktora: ljudi, proces i fizicko okruzenje.
U marketingu, upravljanje marketinskim miksom je kreiranje takve kombinacije proizvoda, cijene,
prodaje i distribucije i promocije koja ¢e najbolje odgovarati potrebama i zeljama razli¢itih skupina
potroSaca odnosno kupaca te trziSnih segmenata. Budu¢i da se potrebe, Zelje i moguénosti kupaca
razlikuju, sama prilagodba marketinskog miksa donosi razlicita pristupacna rjesenja.

Element koji ima znacajnu ulogu u marketinskom miksu jest proizvod. NeuspjeSnom i
nekvalitetnom proizvodu rijetko ¢e pomo¢i uspjesna promocija, prodaja/distribucija i niska cijena.
Nasuprot tome, izvrsnost proizvoda rezultira uspjehom uz znatno manje ulaganje u promociju i
distribuciju. Proizvod se definira kao konacni rezultat proizvodnog procesa koji, za razliku od
usluge, ostaje prisutan nakon §to je proizvodnja dovrSena te svojim karakteristikama zadovoljava
specifi¢ne potrebe korisnika.!

Prikaz 1. Marketinski miks

DISTRIBUCIJA
PROIZVVOD CIJENA PROMOCIJA | PRODAJA
Kvaliteta Cjenik Oglasavanje Kanali
Imidz Popusti Unapredenje prodaje Pokrivenost
Asortiman Bonifikacije Izravni marketing Asortiman
Usluge Rokovi pla¢anja Osobna prodaja Lokacije
Karakteristike Uvijeti kreditiranja Odnosi s javnoscu Zalihe
Ime marke Publicitet Prijevoz
Ambalaza
Dizajn

Garancije

Izvor: Dobrini¢, D., Marketing od papirusa do chatbota, Fakultet organizacije i informatike, Varazdin, 2023., str.114

! Previsi¢. J., Ozreti¢ Dosen D.: Osnove marketinga, Adverta, Zagreb, 2007., str. 155

2



Kljuc¢no je stvoriti pravu kombinaciju marketinsSkih alata kako bi se turisticki proizvod
ucinio atraktivnijim ciljanom trzistu od konkurentskih. Optimizacija marketin§kog miksa ovisi o
razli¢itim faktorima, kao $to su detaljno poznavanje karakteristika ciljnog trzista, jasno definirani
ciljevi, nivo konkurencije na ciljnom trzistu, predvidivost transformacija U marketinskom
okruzenju kao i dostupnost i kvaliteta resursa turisticke destinacije (lokacija, kapaciteti, financije,

osoblje 1 imidz).
2.1. Politika proizvoda

Proizvod je roba ili usluga koja se pribavlja kako bi se omogucilo zadovoljenje potreba i
zelja potrosaca, odnosno kupaca. Kupuje se radi Kkoristi koja proizlazi posjedovanjem toga
proizvoda ili usluge. Pri samom kreiranju proizvoda ili usluge, marketinski stru¢njak treba krenuti
od osnovne koristi koju proizvod treba pruziti, a koju potrosac u konacnici treba prepoznati 1

cijeniti.

Proizvod je sve ono §to je ponudeno na trziStu s ciljem da se potrebe i zelje potrosaca u
procesu razmjene zadovolje. Proizvod je Siroki sklop materijalnih i nematerijalnih koristi koje
potroSac¢ ostvaruje njegovom kupnjom. Kompleksnost proizvoda takoder proizlazi i iz
nematerijalnih atributa koje su direktno povezani s potrebama i Zeljama potrosaca. Proizvod je
temeljni element marketinSkog miksa, u kojem se razmatranje proizvoda kao sveukupnosti
opipljivih (materijalnih) i neopipljivih (nematerijalnih) karakteristika moze interpretirati kao
atribut koje potrosac stjece njegovom kupnjom. Takoder, ono se moze nazvati poimanjem totalnog

proizvoda, a koja ukljucuje pod proizvodom fizi¢ke proizvode, usluge i ideje.?

Kupac tijekom kupnje proizvoda ne pravi diferencijaciju izmedu fizickih i nefizi¢kih
znacajki proizvoda. Proizvod je za korisnika ukupnost tih znacajki, a u temelju svega je korist koja
se ostvaruje njegovim posjedovanjem. Ipak, marketinski menadzer mora imati saznanje da se
vrijednost proizvoda odnosi na dvije dimenzije proizvoda, a to je osnovna i dodatna dimenzija
proizvoda. Osnovna dimenzija proizvoda odnosi se na koristi koje proizvod treba imati kako bi
zadovoljio odredenu potrebu ili zelju. To je neopipljiva razina proizvoda koja doista potice

potrosaca da kupi taj proizvod. Dodatne dimenzije proizvoda svode se na oblikovanje proizvoda,

2 Grbac B.: Stvaranje i razmjena vrijednosti, Ekonomski fakultet, Sveu¢iliste u Rijeci, Rijeka, 2012., str. 120,121
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kvalitetu proizvoda, ime (marku) proizvoda, ambalazu proizvoda te obogacivanje proizvoda
uslugama kojima se stvara dodatna vrijednost proizvoda kao §to je kreditiranje, servis, jamstvo i

dostava proizvoda.®

Kod planiranja trzisne ponude, marketinski stru¢njak treba uzeti u obzir pet razli¢itih vrsta

proizvoda.

Prikaz 2. Pet razina proizvoda

Osnovni
proizvod

Potencijal

Ocekivani

i - 4 proizvod

proizvod

Obogacen

i proizvod

Izvor: autorica

Temeljna razina je bitna korist, primarna usluga ili korist koju kupac zapravo kupuje. Na
drugoj razini, marketinski struénjak mora iz bitne koristi napraviti primarni proizvod. Na trecoj
razini, marketer priprema ocekivani proizvod. To je kombinacija atributa i standarda koje kupci
redovito anticipiraju i1 prihvacaju prilikom nabave tog proizvoda. Na cetvrtoj razini, marketer
priprema obogaceni proizvod koji ispunjava Zelje kupaca iznad njihovih ocekivanja. Danasnja
konkurencija nalazi se uglavnom na razini obogacenog proizvoda. Obogacenje proizvoda navodi
marketera da prouci u cjelini sustav potro$nje kupaca, odnosno, nacin na koji kupac proizvoda

planira koristiti, neovisno o svrsi za koju ga pokusava nabaviti.*

3 Grbac B., op.cit., str. 120-121
4 Kotler Ph., Keller K.L., Martinovi¢ M.: Upravljanje marketingom, Mate, Zagreb, 2014., str. 54

4



S druge strane gledista, turisticki proizvod obuhvaca Sirok spektar dostupnih dobara, usluga
i pogodnosti koje turisti mogu koristiti kako bi zadovoljili svoje potrebe tijekom boravka na
odredenom podrucju i u odredenom vremenskom periodu. Turisticki proizvod je kompleksan
koncept koji varira ovisno o razli¢itim perspektivama promatra¢a odnosno, turista turisticke
destinacije ili poduzetnika u turizmu. On se moze analizirati kroz razlicite dimenzije kao
pojedinacan proizvod, linija proizvoda ili miks proizvoda. Proizvodne linije mogu varirati u duzini,
dok proizvodni miks obuhvaca Sirinu proizvoda. Razvoj turistickog proizvoda moze se sagledati
u odnosu na razli¢ite razine kompleksnosti, kao osnovni, o€ekivani, podrzavajuci i proSireni
proizvod. Budu¢i da turisticki proizvodi uglavnom ukljucuju usluge, u marketinSkom pristupu
treba uzeti u obzir Cetiri kljucna obiljeZja usluga: neopipljivost, neodvojivost, varijabilnost i
potrosnost. Svaki turisticki proizvod, poput ostalih proizvoda, prolazi kroz faze svog Zivotnog
ciklusa: razvoj, lansiranje, rast, zrelost i pad. Kako bi odrzali konkurentnost destinacije,

poduzetnici moraju kontinuirano razvijati i uvoditi nove proizvode na trziste.>

Turisticki proizvod se oblikuje putem stvaranja specifi¢nih veza izmedu svih sudionika 1
njihovog odnosa prema turisti€¢kim resursima. Postojanje nekog turisticki atraktivnog prirodnog
resursa nije dovoljno da se formira turisticki proizvod, ve¢ je ljudska prisutnost i rad potrebni da
se oplemeni taj prostor za prihvat turista i stvaranje cjelovitog turistickog proizvoda, ali svakako

cuvajudi ekoloSku ravnotezu odnosno do granica odrzivog razvoja i zastite prirodnog okolisa.

,Politika proizvoda sastavni je dio integralne poslovne politike poduzeca 1 €ini klju¢nu
komponentu u programiranju njegova razvoja i rasta. Politika proizvoda u Sirem znacenju i
sadrzaju aktivnosti podrazumijeva organiziranje, sustavno i kontinuirano vodenje procesa
inoviranja proizvoda poduzeca, Sto zasniva na kontinuitetu marketinskih istrazivanja. U pravilu,
to je posebna funkcija koja se odvija u razli¢itim organizacijskim jedinicama: od referada i odjela

pa do razvojnih sektora, razvojnih timova i sl.*

Politika proizvoda se moze definirati kao sustavno i kontinuirano upravljanje proizvodima.

Kljucni elementi politike proizvoda ukljuc¢uju odgovore na sljedeca pitanja:

TeliSman KoSuta N.: Turisti¢ki proizvod i njegova obiljezja: https://www.croris.hr/crosbi/publikacija/prilog-
knjiga/37566 (25.02.2024.)
6 Previsié¢ J., Ozreti¢ Dosen D., op. cit., str. 155.
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1. Sto proizvoditi?

2. Za koga proizvoditi?
3. Koliko proizvoditi?
4. Kada proizvoditi?

5. Kako proizvoditi?

6. Gdje proizvoditi?’

Politika proizvoda obuhvaca niz zadataka i funkcija, a to su:

A) Razvoj novih proizvoda - nuzan je jer dugoroéni opstanak i napredak na trzistu uvelike
ovise o sposobnosti poduzeca da pruzi potrosa¢ima superiorniji proizvod, onaj koji ima vecu

vrijednost za njih u usporedbi s proizvodima konkurencije.

B) Modifikacija postoje¢ih proizvoda - vazno je kontinuirano pratiti kako postojeci
proizvod zadovoljava potrebe 1 Zelje potroSaca, istraZiti promjene u ukusima i preferencijama
potroSaca, razmotriti konkurentsku ponudu, analizirati eventualne promjene u zakonodavstvu te

ocijeniti trenutacnu ekonomsku situaciju 1 sli¢ne faktore.

C) Eliminacija proizvoda - u politici proizvoda nije samo pitanje uvodenja novih ili
modificiranja postojec¢ih proizvoda. Klju¢no je osigurati da se u ponudi nalaze samo oni proizvodi

koji su profitabilni 1 koji imaju pozitivan imidZ na trZistu.

2.1.1. Kvaliteta proizvoda

Pojam kvalitete u teoriji je opsezan, iako se Cesto suzava na opcenitu procjenu nekog
aspekta proizvoda. U sirem smislu, obuhvaca kvalitetu materijala, izrade, sastava, funkcionalnosti,
konstrukcije, dizajna, boje, trajnosti i1 slicno. U tom kontekstu, pojam kvalitete je slozen, Sto
otezava objektivno mjerenje stvarnih vrijednosti. Konac¢nu procjenu ukupne kvalitete odredenog

proizvoda moze donijeti samo potrosac, temeljeno na vlastitim iskustvima i pretpostavkama o

" Previsi¢ J., Ozreti¢ Dosen D.: Osnove Marketinga, Zagreb, 2007., str. 164-165
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vrijednosti proizvoda tijekom koristenja, Sto omogucuje vjerodostojnu ocjenu njegove uporabne
vrijednosti, korisnosti i prikladnosti. Kvaliteta proizvoda je indikator koji ukazuje na mjeru u kojoj
proizvod zadovoljava potrebe i zelje potrosaca te ispunjava njihova ocekivanja. To obuhvaca
razliCite karakteristike proizvoda, poput sastava, izgleda, boje i drugih svojstava. Potrosac

ocjenjuje kvalitetu usporedujuéi proizvode ili njihove cijene.®

Katkad potrosaci nisu u stanju samostalno procijeniti koliko je neki proizvod kvalitetan, s

toga veliku ulogu imaju certifikati, nagrade i priznanja.

2.1.2. Zivotni ciklus proizvoda

Zivotni ciklus proizvoda podijeljen je na &etiri stadija:

1.Fazauvodenja - faza uvodenja pocinje kada se proizvod prvi put stavlja na trziste. Proces
uvodenja moze zahtijevati odredeno vrijeme, a rast prodaje moze biti spor. Neki proizvodi mogu
ostati u fazi uvodenja godinama prije nego Sto udu u fazu brzog rasta. U ovoj fazi, dobit je obi¢no
negativna ili niska zbog niskih prodajnih volumena 1 visokih troskova. Visoki troskovi promocije
koriste se kako bi se potroSace obavijestilo 0 novom proizvodu i potaknulo ih da ga isprobaju. U
fazi uvodenja obi¢no postoji samo nekoliko konkurenata koji nude sli¢ne proizvode jer, trziste jos
nije spremno za Siroku ponudu razliitih verzija proizvoda. Tvrtke se obi¢no usredotocuju na
prodaju kupcima koji su spremni platiti viSe, $to su obi¢no skupine s ve¢im prihodima. Stoga su

cijene ¢esto visoke u ovoj fazi.

2. Faza rasta - ukoliko novi proizvod zadovoljava potrebe trzista, ulaziti ¢e u fazu rasta te
¢e prodaja brzo rasti. Rani usvajaci proizvoda ¢e i dalje biti vjerni, dok ¢e se kasnije pridruziti i
drugi kupci, posebno ukoliko ¢uju pozitivna iskustva o proizvodu. Konkurencija ¢e se takoder
pojaviti na trziStu, motivirana moguénoscu ostvarivanja profita. Oni ¢e proizvod obogatiti novim
znacajkama kako bi prosirili trziste. Cijene obi¢no ostaju stabilne ili se blago snizavaju. Tvrtke
zadrzavaju troskove za promociju na sli¢noj razini kako bi ostale konkurentne i nastavile educirati
trziSte. Tokom faze rasta, dobit se povecava jer se troSkovi distribuiraju na ve¢i obim prodaje, dok
se istovremeno razvijaju ucinkovitiji sistemi. U fazi rasta, tvrtka se suocava s dilemom izmedu

odrzavanja visokog trziSnog udjela i postizanja visoke trenutane dobiti. Ulaganjem u poboljSanje

8 Previsi¢ J., Ozreti¢ DoSen D., op.cit., str. 159



proizvoda i promociju, tvrtka moze stvoriti dominantnu poziciju na trzistu. Ipak, ovakvim

pristupom moze se Zrtvovati trenuta¢na dobit u nadi da ¢e se dugoroc¢no isplatiti u sljedecoj fazi.

3. Faza zrelosti - nakon faze rasta, proizvod ulazi u fazu zrelosti, koja obi¢no traje dulje od
prethodnih faza te postavlja znacCajne izazove pred menadzere marketinga. Vecéina proizvodaca
nalazi se u ovoj fazi zivotnog ciklusa, pa se stoga ve¢ina marketinskog upravljanja fokusira na
zrele proizvode. Budué¢i da rast prodaje usporava, ponuda Cesto premasuje potraznju. Ovo
prekomjerno stanje kapaciteta rezultira intenzivnijom konkurencijom. Konkurenti pocinju
smanjivati cijene 1 pojacavati marketinSke aktivnosti radi poboljSanja prodaje. Stvarni rast prodaje
obi¢no se usporeduje s rastom stanovniStva, a znacajno povecanje prodaje Cesto zahtijeva
preuzimanje klijenata od konkurencije. S vremenom, u industriji ostaju samo dobro etablirani
konkurenti na glavnim trziSnim segmentima, dok se manji konkurenti fokusiraju na specificna,

manja trzista.

4. Faza opadanja - prodaja veéine proizvoda i marki s vremenom opada. MoZe pasti na
nulu ili na nisku razinu te tamo ostati nekoliko godina. Opadanje prodaje moze biti posljedica
tehnoloskih napredaka, promjene potrosackih preferencija i povecane konkurencije. OdrZavanje
slabog proizvoda moze biti skupo za tvrtku, ne samo u smislu gubitka dobiti, ve¢ 1 zbog skrivenih
troSkova. Slabi proizvod zahtijeva mnogo vremena 1 paZnje uprave tvrtke te ¢esto zahtijeva Ceste
prilagodbe cijena. TroSkovi oglasavanja i angaZmana prodajnog osoblja na slabom proizvodu
mogli bi se bolje iskoristiti za povecanje profitabilnosti zdravijih proizvoda. LoSa reputacija
proizvoda moze ugroziti povjerenje kupaca u tvrtku 1 ostale proizvode koje nudi. Mogu¢i su i
budu¢i troSkovi, jer odrzavanje slabih proizvoda odgada potragu za zamjenama, stvarajuci
neuravnotezZen asortiman proizvoda i slabljenje pozicije tvrtke u buduénosti. Tvrtke moraju
posvetiti viSe paznje proizvodima koji prolaze kroz fazu opadanja. Redovitim pregledima prodaje,
trziSnog udjela, troskova i trendova dobiti za svaki proizvod, tvrtka ¢e mo¢i identificirati proizvode
koji se nalaze u fazi opadanja 1 donijeti odluke o zadrzavanju, revidiranju ili ukidanju slabih

proizvoda.



Slika 1. Zivotni ciklus proizvoda
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Izvor: Grbac B.: Stvaranje i razmjena vrijednosti , Ekonomski fakultet u Rijeci, Sveuciliste u Rijeci, Rijeka, 2012.
(25.02.2024.)

Slika 1 prikazuje faze zivotnog ciklusa proizvoda i pripadajuce krivulje ukupne prodaje i dobiti
za odredenu kategoriju proizvoda.

2.2. Politika cijena

Na trzi$tu se odvija razmjena vrijednosti, gdje vrijednost nekog proizvoda oznacava snagu
kojom privlaci ulazak u razmjenu za drugi proizvod, obi¢no novac. Mjera te vrijednosti je cijena,
definirana na razli¢ite nacine. U sustini, cijena je nov¢ani iznos koji potrosac placa za proizvod.
Razliditi proizvodi imaju razli¢ite nazive za cijenu, poput kamata za vrijednost novca na banci,
stanarina za najam stana ili naknada za komunalne usluge, ali u osnovi, cijena je novc¢ani izraz koji
potrosaci placaju za odredeni proizvod. To je jedini element marketinskog miksa kojim se generira
prihod. Potrosaci cijenu promatraju kao jedan od ¢imbenika koji utje¢u na odluku o kupnji. Oni su
distribucijskih kanala ili medijskih promocija. Cijena ima znacaj ne samo za potro$ace ve¢ i za
poslovne subjekte te gospodarstvo u cjelini. Utvrdivanje cijene smatra se kljucnom aktivnoséu u
poduzetni¢koj ekonomiji i trziSno orijentiranom gospodarstvu. Cijene imaju utjecaja ne samo na

makro razinu ve¢ i na mikro razinu, odnosno na poslovne subjekte. Cijena je jedini generator



prihoda i zbog toga cijena mora biti tako odredena da pokrije troskove poslovanja i osigura dobit

koja je neophodna za daljnji razvoj.°

2.3. Prodaja i distribucija

Prodaja i distribucija su Cesto pomijesane aktivnosti, no vazno je napomenuti da se prodaja
odnosi na promjenu vlasnis$tva nad proizvodima, dok se distribucija odnosi na promjenu mjesta
proizvoda pod utjecajem prodajnih aktivnosti. Distribucijske aktivnosti obuhvacaju sve radnje
koje su potrebne da bi se proizvodi dopremili od proizvodaca do potrosaca, odnosno da promijene

svoje mjesto.

U provodenju distribucijskih aktivnosti sudjeluju tri subjekta: proizvodac¢, posrednik i
potroSac, iako se distribucijske aktivnosti ponekad odvijaju samo izmedu dva subjekta -
proizvodaca i potroSaca. Takav pristup naziva se izravna veza, dok je uobicajeniji model neizravne

veze proizvodaca i potroSaca putem posrednika odnosno distributera.

2.3.1. Svrha distribucijske aktivnosti

Izmedu proizvodaca i1 potrosafa, naj¢eS¢e putem posrednika (neizravno) ili direktno
(izravno), odvija se komunikacija o potrebama kupaca i ponudi proizvoda proizvodaca, zatim
iskazivanje namjere za kupnju, narucivanje proizvoda, isporuka i plac¢anje. Informacije o
potrebama dolaze ili putem posrednika ili izravno proizvodacu. Reakcija na te informacije je
pruzanje informacija o ponudi, ili putem posrednika ili izravno potroSacu. Potraznja se Salje
proizvodacima putem posrednika ili izravno, a proizvodaci odgovaraju distribucijom proizvoda.
Cijeli proces zavrsava placanjem od strane potrosaca, Sto rezultira razmjenom vrijednosti izmedu

proizvodaca 1 potroSaca.

Transfer vlasniStva nad proizvodima i isporuka potrosacima odvija se kroz kanale
distribucije koji ukljucuju viSe sudionika. Postoje razli¢ite razine kanala distribucije, od nulte
razine koja ukljucuje samo proizvodace i potroSace, do visih razina koje ukljucuju vise subjekata.
Postoje prednosti i nedostaci obavljanja distribucijskih aktivnosti izravno ili neizravno, bez obzira

na to radi li se o trziStu krajnjih ili poslovnih potrosaca. Svrha kanala distribucije svodi se na

Grbac B., op.cit., str. 159
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isporuku proizvoda potrosac¢ima neovisno radi li se o krajnjim ili poslovnim potrosacima, odnosno

neovisno o tome distribuiraju li se proizvodi krajnje potroSnje ili poslovne potrosnje. Ostvarivanje

svrhe kanala distribucije ostvaruje se kroz vise funkcija kanala distribucij et0

Clanovi marketinskog kanala obavljaju mnoge klju¢ne funkcije:

1. Informiranje - prikupljanje i distribucija podataka marketinskih istrazivanja i obavjeStajnih

podataka o marketinskom okruzenju.
2. Promidzba - razvijanje i Surenje uvjerljivih poruka o ponudi.
3. Kontakt - pronalazenje i komuniciranje s potencijalnim kupcima.

4. Uskladivanje - oblikovanje i prilagodavanje ponude potrebama kupca, ukljucujuci aktivnosti

poput proizvodnje, razvrstavanja, sklapanja i pakiranja.

5. Pregovaranje - postizanje dogovora o cijeni i drugim uvjetima ponude kako bi se vlasnistvo ili

posjedovanje moglo prenijeti.
6. FiziCka distribucija - prijevoz 1 skladiStenje robe.

7. Financiranje - nabava i koristenje financijskih sredstava za pokrivanje troskova poslova u

kanalu.

8. Preuzimanje rizika - preuzimanje financijskog rizika poput nemoguénosti prodaje inventara po

punoj marzi.!!

Prvih pet funkcija olakSavaju izvrSenje transakcija, dok posljednje tri funkcije olakSavaju
provedbu sklopljenih transakcija. Sve ove funkcije dijele tri zajedniCke karakteristike: koriste
ograniCena sredstva, Cesto se mogu izvrsiti bolje specijalizacijom 1 mogu se prenositi medu
¢lanovima kanala. Prijenos funkcija na posrednike moze odrZavati niske troSkove proizvodaca 1

cijene, ali posrednici moraju biti placeni kako bi pokrili svoje troskove poslovanja. Da bi troSkovi

10 Grbac B., op.cit., str. 203
11 Kotler P., Bowen T. J., Makens C. J., op. cit., str. 501
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ostali niski, funkcije se moraju dodijeliti clanovima kanala koji ih mogu izvr$iti na najefikasniji

nacin. 12

Distribucijski kanali mogu se opisati prema broju razina kanala. Razina kanala predstavlja
svaki sloj koji sudjeluje u procesu priblizavanja proizvoda vlasniku krajnjeg kupca. S obzirom na
to da su proizvodac i krajnji potroSac klju¢ni akteri u ovom procesu, oni ¢ine osnovu svakog
kanala. Broj posrednickih razina koristi se kako bi se odredila duljina kanala.

Kanal 1.

Izravni marketinSki kanal ne ukljucuje posrednicke razine. On se sastoji od proizvodaca
koji direktno prodaje proizvode potrosacima.
Kanal 2.

Na potrosackim trziStima, jedina razina u kanalu izravnog marketinga obi¢no ¢ini trgovac
na malo.

Kanal 3.
Na potrosackim trziStima, kanal izravnog marketinga s dvije razine ukljucuje veletrgovca

1 trgovca na malo. Ova vrsta kanala Cesto se koristi od strane manjih proizvodaca.

Kanal 4.

Kanal izravnog marketinga s tri razine ukljucuje preprodavatelja koji kupuje od
veletrgovca te prodaje manjim tvrtkama koje nisu usluzene od strane vecih veletrgovaca. S gledista

proizvodaca, veci broj posrednika u kanalu zna¢i manju kontrolu i veéu izloZenost.*3

2.4. Politika promocije

Promocija obuhvaca svaki vid komunikacije €ija je svrha informiranje 1 osiguranje da ljudi
ostanu svjesni proizvoda, usluga, imidza, ideja ili drustvene ukljucenosti. Kao funkcija, promocija
podrazumijeva sustavno donoSenje odluka o svim oblicima komunikacije pojedinca ili
organizacije 1 obuhvaca njihov opseg. Svi elementi promocije sve viSe postaju neizostavan dio

naSeg drusStvenog i ekonomskog okruZzenja. Suvremena promocija je stru¢na djelatnost ¢vrsto

12 Kotler P., Bowen T. J., Makend C. J.: Marketing u ugostiteljstvu, hotelijerstvu i turizmu, Mate, Zagreb, 2010., str.
502
13 Ibid.
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integrirana u ekonomiju i marketing kao njihov nerazdvojivi dio. Prema osnovnom definiranju,
promocija je interdisciplinarni skup aktivnosti koji ukljucuje kombinaciju prakti¢ne ekonomije,
psihologije, dizajna, statistike, opée kulture te raznih drugih znanja i vjestina. Promocija je klju¢ni
element marketinskog miksa iz nekoliko razloga. Kada se uvodi novi proizvod na trziste, potrebno
je informirati potencijalne potrosace o njegovim karakteristikama kako bi razvili pozitivan stav
prema njemu. Kod ve¢ poznatih proizvoda, uloga promocije je potaknuti pozitivne reakcije kod

potro$aca tako da informiranost preraste u interes.*
2.4.1. Promocijski miks

Elementi promocijskog miksa su oglasavanje, osobna prodaja, unapredenje prodaje, odnosi
s javno$¢u i publicitet, direktni ili izravni marketing i interaktivni ili internetski marketing. Svaki
od tih elemenata karakteriziran je odredenim specificnostima kojima u zbiru pridonosi uspjesnoj
realizaciji upoznavanja, motiviranja i podsje¢anja potroSaca na ponudu koja im se stavlja na

raspolaganje.

2.4.1.1. Oglasavanje

OglaSavanje pruZza mogucénost troskovno uc¢inkovitog Sirenja poruka, bez obzira na to je li
cilj izgradnja preferencija prema marki ili edukacija potrosaéa. Cak i u danainjem medijski
izazovnom okruzenju, kvalitetni oglasi mogu donijeti znacajne rezultate. Pri izradi programa
oglasavanja, marketinSki menadzeri uvijek moraju zapoceti s identifikacijom ciljnog trziSta 1

motiva kupaca. Nakon toga, mogu donijeti pet glavnih odluka:
1. Misija - Koji su ciljevi oglasavanja?

Ciljevi oglasavanja trebaju proizaci iz prethodnih odluka o ciljnom trzistu, pozicioniranju
marke 1 marketinskom programu. Ciljeve oglasavanja mozemo klasificirati prema tome jesu li

usmjereni na: a) informiranje, b) uvjeravanje, ¢) podsjecanje ili osnazivanje.

a) Informirajuée oglasavanje ima za cilj stvaranje svijesti o marki i informiranje o novim

proizvodima ili novim karakteristikama postojec¢ih proizvoda.

14 Previsic J., Ozreti¢ DoSen D, op.cit., str. 209
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b) Uvjeravajuce oglaSavanje nastoji stvoriti svidanje, preferencije, uvjeravanje i poticanje
kupnje proizvoda ili usluge. Neke vrste uvjeravaju¢eg oglasavanja koriste komparativno

oglasavanje, koje usporeduje osobine dvaju ili vise marki.

c) Oglasavanje podsjeéanjem potice na ponovljenu kupnju proizvoda ili usluga.

Oglasavanje uz dodatnu potvrdu nastoji uvjeriti postojece potrosace da su donijeli dobru odluku.®®
2. Novac- Koliko mozemo potrositi i kako raspodjeljujemo sredstva na razlicite tipove medija?

Prilikom odredivanja budzeta za oglaSavanje, postoje pet kljuénih ¢imbenika koje treba uzeti u

obzir:

1. Faza u zivotnom ciklusu proizvoda - novi proizvodi obi¢no zahtijevaju veée budzete za

oglasavanje kako bi izgradili svijest o marki i potaknuli isprobavanje proizvoda.

2. Trzis$ni udio 1 baza podataka - marke s velikim trziSnim udjelom mogu zahtijevati manje

izdvajanja za oglasavanje, temeljeno na postotku prodaje, kako bi odrzale svoj udio na trzistu.

3. Konkurencija i zasi¢enost trziSta - na trziStima s puno konkurencije i visokom
potroSnjom na oglasavanje, marke se Cesto moraju cesc¢e oglaSavati kako bi se istaknule. Cak i na

trziStima s manje konkurencije, zasi¢enost oglasima moze zahtijevati u€estalije oglasavanje.

4. Ucestalost oglasavanja - broj ponavljanja potrebnih da bi se poruka marke prenijela

potroSacima ima znacajan utjecaj na budzet oglaSavanja.

5. Odrzivost proizvoda - marke koje nude manje diferencirane proizvode ili proizvode koji
spadaju u kategoriju roba obi¢no zahtijevaju ¢es¢e oglasavanje kako bi odrzale svoj jedinstveni

identitet i ostale relevantne na trzitu.
3. Poruka- Koju poruku trebamo poslati?

Kada je rijec o oblikovanju i procjeni kampanje oglasavanja, marketinski stru¢njaci kombiniraju
umjetnost 1 znanost kako bi razvili strategiju poruke ili pozicioniranja oglasa. To ukljucuje odabir
onoga Sto oglas pokusava prenijeti o marki, kao i kreativnu strategiju koja odreduje kako ¢e se ta

poruka izraziti. Proces obuhvaca tri klju¢na koraka:

15 Kotler P., Bowen T. J., Makend C. J., op. cit., 2010., str. 504-505
16 1bid.
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1. Stvaranje i evaluacija poruke - oglasivaci traze ideje koje se mogu povezati s potrosa¢ima na
racionalnoj 1 emocionalnoj razini, istovremeno isticu¢i marku u odnosu na konkurenciju. Poruka
mora biti dovoljno Siroka i fleksibilna da se moze prilagoditi razli¢itim medijima, trziStima i

vremenskim razdobljima.

2. Kreativni razvoj i izvedba - u¢inkovitost oglasa ovisi ne samo o sadrzaju, ve¢ i o nacinu na koji
je taj sadrzaj prezentiran. Izvedba poruke moze biti klju¢na. Svaki medij za oglaSavanje ima svoje

prednosti i mane koje treba uzeti u obzir pri odabiru.

3. Pregled drustvene odgovornosti - neki oglasivaci vjeruju da trebaju eksperimentirati i istrazivati
granice onoga §to je prihvatljivo u oglasavanju kako bi privukli paznju. Medutim, marketinski
strunjaci moraju paziti da njthove kampanje ne prekorace druStvene i pravne norme ili uvrijede
odredene skupine. Vazno je osigurati da oglaSavanje ne narusava osjecaje ili vrijednosti opce

javnosti, etni¢kih grupa, rasnih manjina ili drugih posebnih interesnih skupina.’
Sto se ti¢e medija za oglasavanja postoje a) televizijski, b) tiskani i c) radijski mediji oglasavanja.

a) Televizijski oglasi se smatraju jednim od najmo¢nijih medija oglaSavanja, obuhvacajuéi Siroki
spektar potroSaca uz relativno niske troSkove po izlaganju. Imajuéi to na umu, televizijsko
oglasavanje ima dvije klju¢ne prednosti. Prvo, moze Zivopisno prikazati karakteristike proizvoda
1 uvjerljivo objasniti koristi za potroSace. Drugo, moze dramati¢no prikazati korisnika i slikovito

prikazati upotrebu proizvoda, osobnost marke te druge neopipljive elemente.

b) Suprotno televiziji, tiskani oglasi nude drugadiji pristup oglasavanju. Casopisi i novine
omogucuju Citateljima da konzumiraju sadrzaj vlastitim tempom, pruzajuci detaljnije informacije
o proizvodu i u¢inkovitije komuniciranje s korisnicima i na¢inima upotrebe. Dva glavna tiskana
medija su ¢asopisi i novine. lako novine pruzaju aktualne informacije i Siroko su dostupne, ¢asopisi

se ¢esto smatraju u€inkovitijima u oblikovanju slike korisnika i nacina koristenja proizvoda.

¢) Sto se ti¢e radijskih oglasa, njihova najveéa prednost je fleksibilnost. Radijski oglasni prostor

omogucuje jasno ciljano trziste, a oglasi se relativno jeftino proizvode i emitiraju. Takoder, radijski

17 Kotler P., Bowen T. J., Makend C. J., op.cit., str. 506-507
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oglasi omogucuju brzu reakciju. Medutim, prisutni su i nedostaci, poput nemogucnosti vizualnih

prikaza i pasivne prirode potro$aéa u obradi takvih informacija.®
4. Mediji- Koji mediji se trebaju upotrijebiti?

Nakon §to odabere poruku, sljedeci korak oglasivaca je odabir medija putem kojih ¢e je prenijeti.
Ti koraci ukljucuju odlucivanje o Zeljenom dosegu, ucestalosti i u¢inku oglasavanja, biranje
izmedu razlicitih tipova medija, odabir specificnih medijskih platformi, donoSenje odluka o
optimalnom vremenu prikazivanja oglasa te odlucivanje o geografskoj distribuciji medija. Nakon
toga, marketinski stru¢njak procjenjuje rezultate tih odluka kako bi prilagodio i optimizirao

kampanju.
5. Mjerenje- Kako moZzemo mjeriti rezultate?

Kada je rijec¢ o odabiru medija, klju¢no je pronaci medij koji je troSkovno ucinkovit za postizanje
zeljenog broja 1 vrste izlaganja ciljnoj publici. OglasSiva¢ trazi medij koji najbolje odgovara

specificnom cilju oglasavanja i reakciji koju Zeli postici kod ciljne publike.

OglaSavanje obuhvaca koriStenje masovnih komunikacijskih kanala poput casopisa, radija,
televizije, interneta, telefona, elektronickih biltena, broSura, kao i izravnu komunikaciju putem
poste. Obje vrste oglasavanja financira identificirani sponzor, odnosno oglaSiva¢, ali su ipak
smatrane neosobnim jer se komunicira s velikim brojem primatelja istovremeno, umjesto s

pojedina¢nim osobama ili skupinama.*®

2.4.1.2. Osobna prodaja

Osobna prodaja oznacava interakciju izmedu odredene osobe, obicno prodavaca, i potencijalnog
kupca, gdje prodava¢ informira, educira i pokuSava uvjeriti potencijalne potroSace da kupe
proizvode ili usluge ponudene od strane njegove organizacije. Mnogi stru¢njaci za marketing
smatraju osobnu prodaju kljuénim elementom promotivnog miksa, posebno vaznim na

industrijskim trzistima.

18 Kotler P., Bowen T. J., Makend C. J., op. cit., str. 507-509
19 Kotler P., Bowen T. J., Makend C. J., op.cit., str. 510-511
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Osobna prodaja predstavlja interaktivnu, individualnu komunikaciju s ciljem informiranja,
demonstriranja proizvoda ili usluge, izgradnje i odrzavanja dugoro¢nih odnosa te uvjeravanja ili
nagovaranja odredenih ¢lanova ciljne skupine. Osnovno je obiljezje osobne prodaje da je
komunikacija izmedu izvora i primatelja marketinskih poruka izravna, bez posredovanja kanala
masovne komunikacije, kao $to je to tako s oglasavanjem. Osnovni cilj osobne prodaje, uz
prenosenje marketinSkih poruka, potaknuti i ostvariti prodaju. Dakle, nakon komunikacije slijedi
realizacija prodaje. Medutim, u suvremenoj poslovnoj praksi sve je jaci naglasak na ostvarivanju
1 odrzavanju dugoro¢nih odnosa izmedu prodavaca 1 klijenta/kupca, bez obzira na to je li rije¢ o
prodaji koja se ostvaruje na trzistu krajnje potro$nje ili na trziStu poslovne potro$nje, umjesto na

ostvarivanju jednokratne prodaje.?°
2.4.1.3. Direktni marketing

Direktni marketing odnosi se na marketinski sustav kojim organizacija direktno komunicira s
ciljnim trziStem radi poticanja transakcija ili odgovora, $to moze ukljucivati upite o proizvodima
ili samu kupnju. Ovaj pristup obuhvaca razlicite aktivnosti kojima prodava¢ cilja na pripadnike
ciljnog trzista kako bi izazvao odgovor putem telefona, poste ili osobnog kontakta. Alati direktnog

marketinga ukljucuju direktnu postu, izravnu prodaju, telemarketing, kataloSku prodaju itd.

,,Direktni marketing je oblik komunikacije koji je usmjeren pojedincima ili ¢lanovima ciljne
skupine. Iako se Cesto Salju poruke S$iroj javnosti, glavni cilj je uspostavljanje individualnih
dvosmjernih komunikacija. Svrha direktnog marketinga je potaknuti specifi¢no Zeljeno ponasanje
ili promijeniti postojece ponasanje ¢lanova ciljne skupine. Ova strategija marketinga se oslanja na
detaljne baze podataka koje sadrze sveobuhvatne informacije o pojedinacnim klijentima ili
potencijalnim klijentima, ukljucujuéi geografske, demografske, psihografske i podatke o njihovom

kupovnom ponasanju.“?!

,Kako bi se postigla promjena potrosaca koja rezultira kupnjom, u direktnom se marketingu

primjenjuju neke od sljede¢ih osnovnih prodajnih metoda:

2 pavigi¢ J., Gnjidi¢ V., Draskovié N., Osnove strateskog marketinga, Skolska knjiga Zagreb, 2014., str. 347-348
2L Pavici¢ J., Gnjidi¢ V., Draskovié¢ N., op.,cit.., str. 341-342
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a) Metoda jednokratnog pokusaja - ukljucuje ponudu odredenog proizvoda ili usluge s
ciljem poticanja kupovine. Ova vrsta komunikacije ¢esto ukljucuje posebne ponude ili promocije,

te se najcesce zavrSava nakon §to se kupovina obavi.

b) Metoda dvaju koraka - u prvom koraku, prodava¢ ili marketinski struénjak pruza
potencijalnim kupcima dodatne informacije o proizvodu ili usluzi kako bi ih educirao i potaknuo
na interes. U drugom koraku, nakon $to su potencijalni kupci informirani i zainteresirani,
eventualno se realizira prodaja, bilo putem direktnog zakljucivanja posla ili kroz nastavak

pregovora ili procesa donosenja odluke.

c¢) Kataloska prodaja - ovo se opisuje kao katalog marketing, gdje se potencijalnim kupcima
distribuiraju katalozi koji sadrze pregled dostupnih proizvoda ili usluga. Potencijalni kupci zatim
mogu pregledati kataloge i izabrati jedan ili vi$e proizvoda koji ih zanimaju. Ovaj oblik marketinga
pruza potencijalnim kupcima detaljan uvid u ponudu i omogucuje im da donesu informirane

odluke o kupniji.

d) Pretplata - opisuje se kao pretplatnicki model prodaje, gdje kupci placaju unaprijed za
pristup odredenim proizvodima ili uslugama tijekom odredenog vremenskog razdoblja.
Pretplatni¢ki model omogucuje kupcima redoviti pristup proizvodima ili uslugama bez potrebe za
pojedina¢nom kupnjom svaki put te pruza predvidljive prihode za prodavatelja tijekom razdoblja
pretplate.

e) Klupska prodaja - ovo se opisuje kao program vjernosti ili klub za ¢lanove, gdje kupci postaju
¢lanovi kluba ili programa vjernosti putem ponovljenih kupnji odredenog proizvoda u odredenim
vremenskim razmacima. Clanstvo u klubu obi¢no donosi odredene privilegije ili pogodnosti poput
popusta na buduc¢e kupnje, ekskluzivnih ponuda ili pristupa posebnim dogadajima ili proizvodima.
Ova strategija poti¢e lojalnost kupaca i poti¢e ih da se redovito vracaju kako bi iskoristili

pogodnosti ¢lanstva.

f) Stalna prodaja - ovaj koncept opisuje pretplatu ili program pretplate gdje kupci se
obvezuju na redovitu kupnju specificnih serija proizvoda koje se isporucuju u odredenim

razmacima, a pla¢anje se vrsi nakon isporuke. Ova vrsta prodaje omogucuje kupcima kontinuirani
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pristup proizvodima ili uslugama koje trebaju ili preferiraju, pruzajuéi im prakti¢nost 1 uStedu

vremena. Takoder omogucuje tvrtkama redovite prihode i predvidljivu prodaju.<??

2.4.1.4. Interaktivni i internetski marketing

Novi mediji omogucavaju interaktivni protok informacija, gdje korisnici sudjeluju i
mijenjaju oblik 1 sadrzaj informacija koje primaju u stvarnom vremenu. Za razliku od
tradicionalnih oblika marketinske komunikacije koji su uglavnom jednosmjerni, novi mediji
omogucuju korisnicima provodenje razli¢itih aktivnosti poput primanja i mijenjanja informacija,
postavljanja i odgovaranja na pitanja te Cak obavljanja kupovine. Interaktivni marketing
predstavlja dinamican pristup u kojem se komunikacija izmedu brandova i potrosaca odvija u
realnom vremenu. Ovaj oblik marketinga oslanja se na razlicite digitalne kanale i tehnologije kako
bi potaknuo angazman, interakciju i sudjelovanje potrosaca. Klju¢na karakteristika interaktivnog
marketinga je dvosmjerna komunikacija, gdje potro$aci imaju priliku ne samo primati informacije
o proizvodima ili uslugama, ve¢ i aktivno sudjelovati u stvaranju sadrzaja ili oblikovanju iskustava.
Ovo stvara osjecaj povezanosti i angazmana medu potro§aCima te jaca vezu izmedu brenda i
njihove ciljne publike. Primjeri interaktivnog marketinga ukljuuju online ankete, kvizove,
interaktivne videozapise, druStvene mreze, igre, live streamove i druge oblike sadrZaja koji poticu
sudjelovanje korisnika. Kroz ove aktivnosti, brandovi mogu prikupiti vrijedne informacije o
preferencijama i ponasanju potrosaca, prilagoditi svoje kampanje i proizvode te izgraditi
dugorocne odnose s kupcima. Interaktivni marketing ne samo da omogucuje brandovima da budu
prisutni tamo gdje su im potroSaci, ve¢ im takoder pruza priliku da se istaknu kroz kreativne 1
personalizirane kampanje, ¢ime se jaca njihova konkurentnost 1 relevantnost na trziStu Poceci
marketinSke komunikacije na internetu vezani su uz male oglasne pasice odnosno bannere, koji su
se pojavili na pojedinim posjecenijim web stranica. U nacelu, uloga je bannera da privlaci
pozornost i potice interes korisnika za nekim vezanim sadrzajem, Sto izrazava tzv. Klikanjem na
njega, pa se korisnik prebacuje na za tu priliku posebno pripremljen sadrzaj ili na web stranicu
nekog proizvoda ili usluge. Klikanje na banner ili pristup nekoj web stranici moze rezultirati i
pojavom tzv. pop-up stranice koja moze biti oblikovana poput oglasa te pozivati korisnika da svoju

pozornost obrati nekom sadrzaju. No, web stranice su medu najcesce koriStenim komunikacijskim

22 Pavigi¢ J., Gnjidi¢ V., Dragkovi¢ N., op.cit., str. 342-343
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sredstvima na internetu, a putem njih organizacije predstavljaju sebe, svoje proizvode, usluge i

ideje, obavljaju izravnu prodaju i sli¢no.?®

2.4.1.5. Odnosi s javnoscu

Odnosi s javnoscu predstavljaju klju¢nu funkciju menadzmenta koja pomaze u definiranju
organizacijskih ciljeva i filozofije, te potiCe promjene unutar organizacije. Njihov opseg ukljucuje
uspostavljanje komunikacije sa svim relevantnim javnostima, kako unutar tako i izvan poduzeca,
s ciljem postizanja konzistentnosti izmedu organizacijskih ciljeva i o¢ekivanja drustva. Odnosi s
javnos$¢éu obuhvacaju Siri spektar aktivnosti od publiciteta, jer se bave uspostavljanjem i
odrZzavanjem pozitivnog imidza organizacije medu njenim razli¢itim javnostima. Poduzece ne
samo da mora imati konstruktivne veze s potro$acima, dobavlja¢ima i posrednicima, ono se
takoder mora povezati s velikim brojem zainteresirane javnosti. Javnost je svaka grupa koja ima
stvarni ili potencijalni interes ili utjecaj na sposobnost poduzeca da postize svoje ciljeve. Odnosi
S javnoS$¢u ukljucuju razli¢ite programe koji promoviraju ili Stite imidZ pojedinog proizvoda.
Mudri pristup poduzeca u upravljanju odnosima s klju¢nom javnosti temelji se na konkretnim
koracima. Vecina organizacija posjeduje odjel za odnose s javnos¢u koji pazljivo prati percepciju
javnosti o poduzecu, prenosi informacije te gradi 1 odrzava pozitivnu reputaciju. Vrhunski odjeli
za odnose s javnoS¢u ne samo da prate javno mnijenje, ve¢ 1 savjetuju visoko rukovodstvo 0
usvajanju pozitivnih inicijativa te eliminaciji spornih praksi kako bi se izbjegla negativna medijska

paznja. Oni izvrSavaju sljedecih pet funkcija:

1. Odnosi s medijima - prezentiranje vijesti i informacija o organizaciji i najpozitivnijem

svjetlu.
2. Publicitet proizvoda - postupci sponzoriranja zbog publiciteta odredenih proizvoda.

3. Korporativna komunikacija - promocija razumijevanja organizacije kroz internu i

eksternu komunikaciju.

4. Lobiranje - utjecanje na zakonodavce i vladine predstavnike kako bi promicali ili porazili

zakone ili propise.

2 Pavici¢ J., Gnjidi¢ V., Dragkovi¢ N., op.cit., str. 344-345
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5. Savjetovanje - savjetovanje menadzmenta oko javnih problema te pozicije i imidza

poduzeéa u dobrim i lo§im vremenima.?*

Elementi marketin§kog miksa klju¢ni su za uspjeh marketinske strategije iz nekoliko razloga, a to
su: konzistentnost ponude, optimalno pozicioniranje, efikasno koriStenje resursa, povecanje
zadovoljstva kupaca te prilagodljivost. Odnosno, elementi marketinskog miksa moraju biti
uskladeni jer svaki od njih utjece na druge, a neuskladenost moze dovesti do konfuzije medu
potroSacima, loSeg imidZa brenda i smanjenja prodaje. Uskladenost osigurava konzistentnost i jaca

ukupnu marketinsku strategiju.

24 Kotler P., Bowen T. J., Makens C. J., op. cit., str. 527

21



3. NACIONALNI PARK PLITVICKA JEZERA

Nacionalni park Plitvicka jezera je najstariji i najveéi nacionalni park u Republici
Hrvatskoj. Zahvaljujuéi svojoj izvanrednoj prirodnoj ljepoti, ovo podrucje oduvijek privlaci
zaljubljenike u prirodu, te je ve¢ 8. travnja 1949. godine proglaSeno prvim nacionalnim parkom u
Hrvatskoj. Proces sedimentacije, koji formira sedrene barijere i stvara jezera, predstavlja
jedinstvenu univerzalnu vrijednost zbog koje su Plitvicka jezera dobila medunarodno priznanje
26. listopada 1979. godine, upisom na UNESCO-v Popis svjetske bastine. Ovo je prvo podrudje
u Republici Hrvatskoj i medu prvima u svijetu koje je uvrSteno na UNESCO-ov Popis zbog svojih
prirodnih vrijednosti. Proces upisa na UNESCO-v Popis svjetske bastine vrlo je slozen i
dugotrajan, pri ¢emu podrucje mora zadovoljiti najmanje jedan od deset propisanih kriterija koji
pokazuju njegovu jedinstvenu univerzalnu vrijednost. Nacionalni park Plitvi¢ka jezera uvrsten je
na Popis svjetske baStine temeljem odredenih kriterija koji definiraju njegovu jedinstvenu
univerzalnu vrijednost. Interakcijom vode, zraka, geoloske podloge i organizama, te zahvaljujuci
specifiénim fizikalno-kemijskim i bioloskim uvjetima, omoguéeno je stvaranje sedre koja je
formirala niz jezera, barijera i slapova. Sveobuhvatnost tih procesa, njihova jedinstvena ekologija
i izvanredna ljepota podrucja definiraju jedinstvenu univerzalnu vrijednost Nacionalnog parka
Plitvicka jezera.

Slika 2. NP ljeti Slika 3. Staza za Setnju

Ak N b

Izvor:NP Plitvicka jezera; https://np-plitvicka-jezera.hr/multimedija/foto/(25.02.2024.)
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3.1. Proizvodi i usluge

Nacionalni park Plitvicka jezera nudi raznovrsne proizvode i usluge kako bi posjetiteljima
omogucio potpuno iskustvo istrazivanja ovog prekrasnog prirodnog podruc¢ja. Evo nekoliko
primjera:

1.Ulaznice - ulaznice za nacionalni park omoguéuju posjetiteljima pristup mrezi staza i
vidikovaca te istrazivanje jezera, slapova i Suma unutar parka. Posjetitelji ih mogu kupiti kako bi

uzivali u prekrasnom prirodnom okruzenju 1 otkrili sve ljepote koje nacionalni park nudi.

2.Voznja brodom i vlakom - jedna od znacajki Nacionalnog parka Plitvicka jezera su
Plitvicki vlakovi 1 brodovi koji sluze za prijevoz posjetitelja. Posjetiteljima je dostupna usluga
brodske voznje po jezerima, pruzajuci im priliku da uzivaju u spektakularnim pogledima na
kaskadne slapove i okolnu prirodu iz perspektive vode. Vlak na Plitvickim jezerima pruza udobno
1 prakti¢no putovanje, osobito za one koji zele istraziti razli¢ite dijelove parka bez puno napora.
Vlak prolazi kroz Sumovite predjele 1 pruza posjetiteljima priliku da uzivaju u panoramskom
pogledu na okolni krajolik dok se voze do razli¢itih to¢aka unutar parka.. Isto tako, u isto vrijeme
kada je uveden vlak na Plitvickim jezerima, uveden je 1 brod koji omogucuje priliku da korisnici
u miru i spokoju uzivaju u prirodnim ljepotama. Na pocetku su bili prisutni manji brodovi s
kapacitetom od 25 i 50 putnika, te je nakon nekog vremena dodan i prvi veci elektro brod nazvan
"Medo" koji ima kapacitet za 120 putnika. Trenutno flota brodova broji osam elektro brodova, od
kojih su dva manja, svaki s kapacitetom od 50 putnika, dok su ostali Sest veliki, svaki s
kapacitetom od 100 putnika. Manji brodovi nude kra¢u rutu, omogucujuci posjetiteljima da istraze
blize dijelove jezera i doZive intimniji kontakt s prirodom. S druge strane, vec¢i brodovi plove duz
cijelog jezera, pruzajuci posjetiteljima priliku za opustanje i uZivanje u panoramskom pogledu na
Plitvicka jezera iz udobnosti broda. Bilo da se odabere mali camac za intimno iskustvo ili veci
brod za panoramski pogled, putovanje Plitvickim jezerima uvijek ostavlja trag u srcu, osnazujuci

vezu s prirodom 1 ostavljaju¢i nezaboravne uspomene koje Ce trajati zauvijek.
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Slika 6. Elektro brod Srna Slika 7. Plitvi¢ki vlak

Izvor: Plitvi¢ki brod i vlak; https://np-plitvicka jezera.hr/plitvicki-vlakovi-i-brodovi/ (25.02.2024.)

3.0bilasci - stru¢ni vodi¢i na organiziranim obilascima nacionalnog parka pruzaju obilne
informacije o povijesti, geologiji, flori i fauni ovog predivnog podruc¢ja. Evo nekoliko primjera
organiziranih obilazaka:
a) PROGRAM A

Trajanje: 2-3 sata

Duljina staze: 3.500 m

Obilazak pocinje na sjevernom ulazu u Park (Ulaz 1) te je organiziran kao kruzna ruta.
Tijekom ovog programa, posjetitelji ¢e imati priliku vidjeti Veliki slap, najve¢i u Nacionalnom
parku Plitvicka jezera i istovremeno najvisi slap u Hrvatskoj. Nakon toga, Setnja se nastavlja
uzvodno duz kanjona Donjih jezera, s prolaskom pored Novakovica broda, Kaluderovca,
Gavanovca i Milanovca, sve do krajnje tocke programa, Kozjackog mosta. Odatle se put nastavlja
uzbrdo duz istoCne strane kanjona, oznacavajuci povratak na poc¢etnu toc¢ku, Ulaz 1.

Slika 8. Putokaz obilaska

n

k3soom (D2-3h —

Izvor: Program obilaska jezera; https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte- posjet/istrazite-
jezera/aktivnosti/programi-obilaska-jezera/ (25.02.2024.)
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b) PROGRAM B
Trajanje 3-4 sata

Duljina staze: 4.000 m

Na sjevernom ulazu u Nacionalni park (Ulaz 1) pocinje organizirani obilazak koji je
osmisljen kao kruzna ruta. Posjetitelji ¢e imati priliku dozivjeti Setnju kroz vapnenacki kanjon
Donjih jezera, voznju elektrobrodom po jezeru Kozjak, najve¢em jezeru u Nacionalnom parku
Plitvicka jezera, panoramsku voznju vozilom te Setnju duz isto¢ne strane kanjona sve do pocetne
tocke na Ulazu 1. Tijekom programa, posjetitelji ¢e uZivati u pogledu na impresivni Veliki slap 1
Sastavke, te divna modroplava jezera poput Novakovi¢a broda, Kaluderovca, Gavanovca i
Milanovca, kao i prostranstvo jezera Kozjak.

Slika 9. Putokaz obilaska

neE

Samant
kaooom (D3-an — Bjetatke seazerWalking trils i iy AR

Izvor: Program obilaska jezera; https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/istrazite-
jezera/aktivnosti/programi-obilaska-jezera/ (25.02.2024.)

4. Suvenirnica - U suvenirnici na Plitvickim jezerima svaki posjetitelj moze pronaci nesto
posebno Sto ¢e ga podsjecati na caroliju tog predivnog mjesta. Od tradicionalnih suvenira poput
rucno izradenih keramickih figurica i Sarenih narodnih nosnji do suptilnih suvenira poput magneta
1 razglednica, ovdje se moze pronaci nesto za svakoga.

Za ljubitelje prirode, tu su knjige o biljkama i Zivotinjama koje obitavaju u nacionalnom
parku, kao i umjetnicke reprodukcije lokalnih pejzaza. Oni koji vole ukrasiti svoj dom mogu
pronaci autenti¢ne drvene ukrase izradene ru¢no od lokalnih majstora.

Za gurmane, suvenirnica nudi domace proizvode poput meda, rakije i suSenog voca,
savrSene za osjetila 1 za poklanjanje voljenima. Tu su i razni suveniri za djecu, poput pliSanih

igracaka divljih Zivotinja koje se mogu naci u parku.
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Bilo da kupac pozeli nesto za sebe ili za poklon, suvenirnica na Plitvickim jezerima ima
Sirok izbor koji ¢e zadovoljiti sve Zelje i potrebe, dok istovremeno ozivljava sje¢anja na ovo

jedinstveno prirodno ¢udo.

Slika 10 Suvenlrnlca NP PlltVlcka jezera

] Izvor Suvenlrnlca https://np-plitvicka-j |ezera hr/planirajte-posjet/trgovine-i-suvenirnice/ (25.02. 2024)

5. Ugostiteljski objekti - kafiéi i restorani na Plitvickim jezerima nude ne samo okrepu vec¢
1 priliku da se odmori i uziva u prekrasnom okruzenju nacionalnog parka.

U kafi¢ima, moZe se osvjeziti picem dok se uziva u spektakularnom pogledu na prirodnu
ljepotu koja okruzuje. Bilo da je rije¢ o laganim napicima poput svjezih sokova ili kave, ili mozda
ne¢emu malo jaGem poput lokalnih specijaliteta rakije, kafi¢i su mjesto gdje se mogu napuniti
baterije prije nastavka istrazivanja nacionalnog parka.

Restorani nude raznolik izbor jela, od tradicionalnih hrvatskih specijaliteta do
ukusnim mesnim jelima s rostilja ili laganim vegetarijanskim opcijama koje ¢e zadovoljiti i
najistancanije nepce. Mnogi restorani takoder nude terase s pogledom na jezera ili okolne Sume,
pruzajuéi priliku da se jede u harmoniji s prirodom.

Uz prijateljsku atmosferu 1 ukusnu hranu, kafiéi i restorani na Plitvickim jezerima postaju
nezaobilazna stanica za sve posjetitelje koji Zele upotpuniti svoje iskustvo ovog prekrasnog
prirodnog cuda.

Na podru¢ju Nacionalnog parka Plitvicka jezera nalazi se ukupno 15 ugostiteljskih
objekata, medu kojima su dva caffe bara, tri bistro-a, sedam restorana, dva buffet-a, te jedna

pizzeria.
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Jedini restoran sa samoposluzivanjem u parku je buffet "Slap”, koji se smjestio na

sjevernom ulazu u park (Ulaz 1). Ovdje se gosti mogu posluZiti pi¢ima, hladnim jelima 1

jednostavnim toplim jelima.
Slika 11. Buffet Slap

Izvor:  Ugostiteljski  objekt:  https://www.tripadvisor.com/Restaurant_Review-g303827-d8299957-Reviews-
Buffet Slap-Plitvice Lakes National Park Central Croatia.html (25.02.2024.)

Slika 12. Buffet Labudovac

e S

objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/buffet-labudovac/

Izvor: Ugostiteljski
(25.02.2024.)

U parku se nalazi tri bistroa, te jedna pizzeria. Prva je pizzeria"Vucnica" u naselju Mukinje,
udaljen dva kilometra od ulaza br. 2. Drugi bistro je "Hladovina", na juznom ulazu u park, smjesten
u bukovoj Sumi, gdje se posluzuju jednostavna topla i1 hladna jela, pica i napici te jela s rostilja.
Treé¢i je bistro "Kozjacka draga", uz obalu jezera Kozjak, s natkrivenom terasom i drvenim

stolovima na travnjaku, te bistro "Kupaliste" na obali jezera Kozjak.
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Slika 13. Pizzeria Vuénica

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/pizzeria-vucnica/
(25.02.2024.)

Slika 14. Bisto Hladovina

Izvor: Ugostijski objekt; https://np-plitvica;iezera.hr/pIaniraite-posiet/uqostitelistvo/bistro-hladovina/
(25.02.2024.)

Slika 15. Bistro Kozjacka draga

Izvor:  Ugostiteljski  objekt:  https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/bistro-kozjacka-draga/
(25.02.2024.)
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Slika 16. Bistro Kupaliste

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/buffet-kupaliste/
(25.02.2024.)

Od sedam restorana, restoran "Poljana" smjesten je uz stazu koja vodi od juznog ulaza do
jezera, "Licka kuca" nasuprot sjevernom ulazu u park, dok se restoran "Borje" nalazi na raskrizju

sjevernog i srednjeg Jadrana, 15 kilometara od Nacionalnog parka.

Slika 17. Restoran Poljana

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/restoran-poljana/
(25.02.2024.)

Slika 18. Restoran Borje

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/restoran-borje/ (25.02.2024.)
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Slika 19. Restoran Li¢ka kuca

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://www.lika-destination.hr/gdje-jesti/ponuda/restoran-licka-kuca (25.02.2024)

Slika 20. Restoran Korana

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/kulturno-ljeto-nacionalnog-parka-plitvicka-jezera/restoran-
korana-ispred-2/ (25.02.2024.)
Slika 21. Restoran Plitvice

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/restoran-hotela-plitvice/
(25.02.2024.)
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Slika 22. Restoran Grabovac

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/restoran-hotela-grabovac/
(25.02.2024.)

Slika 23. Restoran Jezero
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Izvor:  Ugostiteljski  objekt:  https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/restoran-hotela-jezero/
(25.02.2024)

Posjetiteljima su na raspolaganju i dva kafi¢a: Caffe "Flora" na drugoj stanici panoramskog
vlaka ispod hotela "Jezero" i Caffe bar "Rapajinka” na prvoj panoramskoj stanici iznad kanjona
Donjih jezera.
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Slika 24. Caffe bar Rapajinka

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/caffe-rapajinka/
(25.02.2024.)

Slika 25. Caffe bar Flora

Izvor: https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/ugostiteljstvo/caffe-flora/ (25.02.2024.)

Nacionalni park Plitvicka jezera takoder posjeduje 1 upravlja s tri hotela: Jezero, Plitvice 1

Bellevue, koji se nalaze unutar parka, te hotelom Grabovac izvan parka.
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Slika 26. Hotel Jezero

Izvor: Ugostiteljski objekt: https://kongresniturizam.com/Hotel/hotel-jezero-plitvicka-jezera-hrvatska (25.02.2024.)
Slika 27. Hotel Plitvice

":-‘}. = e

Izvor: https://np-plitvicka-jezera.hr/retro-studeni-hotel-plitvice2022/ (25.02.2024.)
Slika 28. Hotel Bellevue

Izvor:  Ugostiteljski ~ objekt:  https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/hoteli-i-kampovi/hotel-bellevue/
(25.02.2024.)
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Ove ponude omogucuju posjetiteljima Nacionalnog parka Plitvicka jezera da potpuno

uzivaju u ovoj spektakularnoj prirodnoj oazi i stvore nezaboravne uspomene.

U Nacionalnom parku Plitvicka jezera organiziraju se razli¢ite edukativne aktivnosti koje
pruzaju posjetiteljima priliku za stjecanje novih spoznaja, povecanje svijesti 0 vaznosti ocuvanja
prirode te upoznavanje s zanimljivostima okolisa. Neki od primjera ovih edukativnih programa

ukljucuju:

1. Obiljezavanje medunarodne bioloske raznolikosti i dan zastite prirode u Hrvatskoj
Na informativno-edukativnom Standu posjetitelje se informiralo o obiljezavanju vaznih
datuma i naglasili vaznost oCuvanja bioraznolikosti, s posebnim naglaskom na bioraznolikost

Parka, te uz odrzava se predavanje na istu temu u kongresnoj dvorani Hotela Jezero.

Slika 29. Informacijsko-edukativni $tand
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Izvor: Informativni §tand; https://np-plitvicka-jezera.hr/istrazite-park/edukacija/ (25.02.2024.)

2. Predavanje i radionica povodom no¢i leptira

Predavanje je imalo za cilj obrazovati $to vise ljudi o svijetu noénih kukaca, s posebnim
naglaskom na leptire, te istaknuti njihovu vaznost kako za prirodu, tako i za covjeka. Postoji mnogo
neto¢nih informacija o ovim no¢nim leta¢ima koje poticu strahove i negativne percepcije. Kroz
predavanje 1 demonstrativnu radionicu, pokuSalo se informirati ljude o ¢injenicama koje Cine

fascinantan, ali ¢esto nedovoljno poznat i vazan svijet no¢nih leptira.
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3.2. Cijena

Cijene ulaznica u Nacionalnom parku Plitvicka jezera odreduju se prema dobnim
kategorijama, sezoni i vremenu dolaska od 2018. godine. Takoder, tijekom godine se primjenjuje
1 promotivna cijena koja je vezana uz vazne datume u Zivotu parka 1 zastiti prirode, te se dva puta
godisnje (u travnju i listopadu) primjenjuje promotivna cijena s ciljem promocije parka medu
hrvatskim stanovnistvom. Odluke o cijenama donosi Upravno vijece ustanove. Hoteli u sklopu
parka donose odluke o cijenama ugostiteljskih usluga unutar svojih organizacijskih jedinica. Kako
bi se promovirala turisticka ponuda koja je uskladena s ponudom Nacionalnog parka Plitvicka
jezera u $iroj destinaciji izvan samih jezera, postavljena je partnerska cijena ulaznice u devet
destinacija u okolnim mjestima nacionalnog parka. Ovo predstavlja prvi korak u planovima za
razvoj sli¢nih proizvoda Nacionalnog parka s dodatnim ponudama u okolnim mjestima.

Nacionalni park Plitvicka jezera nudi jednodnevne i dvodnevne ulaznice koje vrijede za
posjet tijekom dva uzastopna dana. Ukljucene su u cijenu sljedece aktivnosti: voznja panoramskim
vlakom i elektrobrodom u sklopu programa razgledavanja jezera, porez na dodanu vrijednost te
osiguranje posjetitelja. Ulaznice su dostupne putem interneta i na ulazu u Park. Tijekom cijele
godine, djeca do sedme godine i osobe s invaliditetom s viSe od 50% invaliditeta imaju pravo na
besplatne ulaznice.

Tablica 1. Dnevna ulaznica

KATEGORIJA POSJETITELJA PERIOD-CIJENA PO OSOBI
01.01.-31.03. 01.04.-31.05. 01.06.-30.009.
01.11.-31.12. 01.10.-31.10. A** B**
Odrasli 10,00 eur 23,00 eur 40,00 eur 25,00 eur
Odrasli-grupe* 9,50 eur 21,00 eur 35,00 eur 25,00 eur
Studenti 6,00 eur 14,00 eur 25,00 eur 15,00 eur
Studenti-grupe* 5,00 eur 13,00 eur 24,00 eur 15,00 eur
Djeca od 7 do 18 godina 4,00 eur 6,00 eur 15,00 eur 9,00 eur
Djeca od 7 do 18 godina- 3,50 eur 5,00 eur 13,00 eur 8,00 eur
grupe*
Djeca do 7 god i osobe s Gratis Gratis Gratis Gratis

posebnim potrebama s
invaliditetom preko 50%
Izvor: Sluzbena stranica Nacionalnog parka; https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/istrazite-jezera/cjenik/

(25.02.2024.)
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Tablica 2. Dvodnevna ulaznica

KATEGORIJA POSJETITELJA PERIOD-CIJENA PO OSOBI
01.01.-31.03. 01.04.-31.05. 01.06.-30.009.
01.11.-31.12. 01.10.-31.10.
Odrasli 15,00 eur 39,00 eur 60,00 eur
Studenti 9,00 eur 20,00 eur 40,00 eur
Djeca od 7 do 18 godina 7,00 eur 10,00 eur 20,00 eur

Izvor: Sluzbena stranica Nacionalnog parka; https://np-plitvicka-jezera.hr/planirajte-posjet/istrazite-jezera/cjenik/
(25.02.2024.)

Takoder, kako bi se postigao jo§ veci broj posjetitelja Nacionali park Plitvicka jezera nudi niz
posebnih cijena poput:

1. Posebne cijene ulaznica u rodendanskom tjednu

Tablica 3. Cijene ulaznica u rodendanskom tjednu

Period 1.04.-10.04.2023.

Cijena po osobi

Odrasli 10,00 eur
Odrasli-grupe* 10,00 eur
Studenti 6,50 eur
Studenti-grupe* 6,50 eur

Izvor: Sluzbena stranica Nacionalnog parka; https://np-plitvicka-jezera.hr/promotivni-tjedan-plitvicka-jezera2023/
(25.02.2024.)

2. Posebne cijene u gastronomskoj ponudi
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Slika 30. Gastronomska ponuda

PLITVIEKA =
Rrac] : # s,

—

~ USKRSNA

PONUDA
)
ﬂa:&:ﬁﬂ»‘;
MENU I: 20,00 € /150,69 kn MENU I 15,00 € / 113,02 kn MENU 1: 22,00 € (16576kn)  MENU II: 5,00 € (414,40 kn) MENUE: 22,00 € (16576 kn) RN Bz 20,004 G218,50 ho)
za 2 osobe)* o " - &
i s A ( 4 Domaca juha od povréa Cvjetovi priuta, pjenica od Sunke i
Domaca juha od gljiva Domacéa juha od povréa Juha od povréa . o mekog lickog sira
Teleca koljenica ispod peke Domadi ravioli punjeni sirom
Punjeni tele¢i odrezak Pastrva s roétilja Domace telece kobasice Krumpir ispod peke Skripavcem Goveda juha s povréem julienne
(domace njoke u umaku od gljiva) (dalmatinska garnitura) Povrtni orzo Sezonska salata
Sezonska salata Kruh Pastrva s bademima Rolani teleéi odrezak sa suhim Sljivama u
Slozena salata Pkt Kruh Peteni krumpir sa Sampinjonima umaku od meda
Torta od rogaca i naranée Domaci njoki
Li¢ka pita od sira Savija¢a od jabuka Savijaca sa sljivama : najava minimalno 3h prije Sezonska salata Lisnata salata s rotkvicom
L 1 dolaska u restoran na broj telefona + 385
992767406 Torta sa Sumskim vocem Domaca savijaca od jabuka servirana s

kuglicom sladoleda od vanilije

nlazi se ne blsgajn

sé na blagajni
= 753450 KN

https://np-plitvicka-jezera.hr/promotivni-tjedan-plitvicka-jezera2023/ (25.02.2024.)

U Nacionalnom parku Plitvicka jezera, cijene gastronomske ponude variraju ovisno o
lokaciji i vrsti objekta. U opéenitom smislu, moze se ocekivati da ¢e cijene biti nesto vise nego u
obliznjim gradovima ili manjim mjestima, s obzirom na turisticku prirodu parka i troskove
odrZavanja. U restoranima unutar parka, kao i u kafi¢ima ili kioscima, cijene hrane i pic¢a €esto su
prilagodene turisti¢koj potraZnji, stoga su nesto vise u usporedbi s cijenama u drugim dijelovima
Hrvatske. Takoder, sezonske promjene mogu utjecati na cijene, s tendencijom povecanja tijekom
glavne turisticke sezone. Medutim, unato¢ potencijalnom vecem izdvajanju za hranu i pi¢e, mnogi
posjetitelji cijene moguénost da uzivaju u gastronomskim delicijama u prekrasnom prirodnom
okruzenju Nacionalnog parka Plitvicka jezera, $to Cesto Cini iskustvo jo§ ugodnijim.

Osim samih cijena, vazno je napomenuti i raznolikost gastronomske ponude koja se moze
pronaci u Nacionalnom parku Plitvicka jezera. Posjetitelji mogu birati izmedu razliitih vrsta jela,
ukljucujuéi tradicionalnu hrvatsku kuhinju, kao §to su janjetina ispod peke, razni riblji specijaliteti
ili domaci sir 1 prSut. Takoder, cesto su dostupne i opcije za vegetarijance i vegane, osiguravajuci
da svatko moze pronaci nesto po svom ukusu.

Vazno je istaknuti da su hrana i pi¢e u Nacionalnom parku Plitvicka jezera cesto
pripremljeni od svjezih lokalnih sastojaka, Sto dodatno naglasava autenti¢nost i kvalitetu

gastronomske ponude koja se nudi posjetiteljima. Kada se usporeduju cijene s konkurencijom
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izvan parka, vazno je uzeti u obzir razlicite faktore, ukljucujuci kvalitetu hrane 1 usluge, ambijent,
lokaciju i druge dodatne usluge ili pogodnosti koje nude objekti unutar i izvan parka.

Posjetitelji Cesto procjenjuju vrijednost gastronomske ponude ne samo na temelju cijena,
ve¢ 1 na temelju ukupnog dozivljaja, ukljucujuéi autenti¢nost, raznolikost jelovnika, kvalitetu
sastojaka te atmosferu i lokaciju objekta. Stoga, iako cijene mogu biti faktor, kvaliteta i dozivljaj

¢esto igraju kljucnu ulogu u odabiru gdje jesti unutar i izvan Nacionalnog parka Plitvicka jezera.

3.3. Prodaja i distribucija

Prodaja i distribucija usluga i proizvoda u Nacionalnom parku Plitvicka jezera Cesto se
odvijaju zajedno kako bi se osiguralo da posjetitelji imaju sve S§to im je potrebno za ugodno
iskustvo tijekom boravka u parku. Ovdje su neki nacini kako se prodaja i distribucija mogu

integrirati:

1. Informacijski centri kao srediste prodaje - informacijski centri u parku ne samo da pruzaju
informacije posjetiteljima, ve¢ Cesto sluze i1 kao centri prodaje, gdje se mogu kupiti ulaznice,

rezervirati ture, unajmiti oprema ili kupiti suveniri.

2. Suvenirnice u blizini atrakcija - suvenirnice ¢esto se nalaze u blizini klju¢nih atrakcija u parku,
omogucavajuci posjetiteljima da kupe suvenire 1 druge predmete koji su im zanimljivi tijekom

istrazivanja podrucja.

3. Restorani i kafi¢i kao prodajna mjesta - restorani i kafi¢i unutar parka ne samo da pruzaju hranu
1 pi¢e posjetiteljima, ve¢ Cesto nude i prodaju suvenira, pica ili grickalica, omogucujuci

posjetiteljima da obavljaju kupovinu dok uzivaju u obroku ili picu.

4. Online platforme za unaprijed rezervacije - nacionalni park ima internetsku platformu koja
omogucuje posjetiteljima da unaprijed rezerviraju ulaznice, ture ili druge usluge, olakSavajuci

planiranje posjeta 1 smanjujuci potrebu za ¢ekanjem na ulaznim to¢kama.

5. Promocija zajednickih paketa - park promovira zajednicke pakete koji ukljucuju ulaznice, ture

i obroke po povoljnijim cijenama, poticuci posjetitelje da iskoriste razlicite usluge i atrakcije parka.

6. Edukacija kroz prodajne kanale - prodajni kanali prilika su za educiranje posjetitelja o vaznosti

oCuvanja prirode 1 zaStiti okoliSa. Kroz informativne materijale ili interakciju s osobljem,
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posjetitelji mogu saznati viSe o ekoloSkim inicijativama parka i kako mogu pridonijeti ocuvanju

okolisa.

7. Odrzivost u distribuciji - nacionalni park usvaja prakse u distribuciji proizvoda i usluga, kao $to
su upotreba ekoloSki prihvatljivih materijala za pakiranje suvenira ili promicanje lokalno

proizvedenih proizvoda kako bi se smanjio uglji¢ni otisak.

8. Prilagodljivost distribucije - distribucijski kanali prilagodljivi su sezonskim promjenama u
potraznji 1 prometima posjetitelja. Nacionalni park moZze prilagoditi svoje strategije distribucije

kako bi se nosio s promjenama u turisti¢kim trendovima i dinamikom posjetitelja tijekom godine.

9. Suradnja s lokalnim dionicima - nacionalni park suraduje s lokalnim poduzetnicima i obrtnicima
kako bi integrirao lokalno stvorene proizvode u svoju ponudu suvenira ili restorana. Ova suradnja
ne samo da podrzava lokalnu ekonomiju, ve¢ i promice autenti¢nost i kulturnu raznolikost

podrugja.

10. Kvalitetna usluga kao klju¢ uspjeha - bez obzira na kanal distribucije, klju¢no je osigurati
visoku razinu usluge i zadovoljstvo posjetitelja. Osoblje je obuceno da pruzi informativnu i
ljubaznu podrsku posjetiteljima te da im pomogne u svakom koraku njihovog iskustva u

Nacionalnom parku Plitvicka jezera.

Integriranje prodaje i distribucije usluga 1 proizvoda omogucava Nacionalnom parku
Plitvicka jezera da pruzi sveobuhvatno iskustvo posjetiteljima, istovremeno promovirajuci

odrzivost 1 zaStitu prirode.

3.4. Politika promocije Nacionalnog parka Plitvicka jezera

Politika promocije Nacionalnog parka Plitvicka jezera usmjerena je na ocuvanje prirodnih ljepota
1 kulturne bastine, istovremeno privlaceci posjetitelje iz cijelog svijeta. Promocija parka naglaSava
vaznost odrzivog turizma. Park upravlja posjetiteljima kako bi smanjio negativan utjecaj na okolis,
ukljucujuéi ogranicenje broja posjetitelja u odredenim podrucjima i sezonske regulacije posjeta.
Plitvicka jezera sudjeluju u medunarodnim projektima i inicijativama za zaStitu prirode, $to

dodatno pomaze u njihovoj promociji. Unaprjedenje infrastrukture, poput izgradnje novih staza,
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vidikovaca 1 informativnih centara, poboljSava iskustvo posjetitelja i povecava atraktivnost parka.
Promocija Nacionalnog parka Plitvicka jezera pazljivo je osmisljena kako bi se o¢uvala priroda i
kulturna bastina dok se istovremeno povecava broj posjetitelja i poboljSava njihovo iskustvo.
Nacionalni park pruza razne edukativne materijale, poput broSura, vodiCa, videozapisa i
informativnih tabli, kako bi posjetiteljima pruzio viSe informacija o prirodnim znacajkama parka,

ekoloskim inicijativama i vaznosti o¢uvanja okolisa.
3.4.1. Oglasavanje Nacionalnog parka putem drustvenih mreza

Kako bi se turisticka destinacija u ovom slucaju Nacionalni park Plitvicka jezera
promovirala putem Facebook stranice, prvo sto je potrebno to je stvaranje svoga poslovnog profila.
To je profil koji je sli¢an klasi¢énom profilu, ali ima fokus na poslovne ciljeve. Nacionalni park
Plitvicka jezera ima svoj poslovni profil na Facebooku koji je kljuan za ostvarivanje
komunikacijskih ciljeva i predstavlja vazan dio digitalnog prisustva parka. Stranicu vodi odredena
osoba ili tim zaduzen za taj dio oglasavanja. Kroz promociju profila na Facebooku, Nacionalni
park privlaci nove pratitelje 1 proSiruje svoju ciljnu publiku. Na poslovnom profilu objavljuje
fotografije, videozapise te organizira nagradne igre kako bi potaknuo pratitelje da posjete park.
Takoder, pruza opce informacije o radnom vremenu, lokaciji, kontakt podacima 1 sluZbenoj
internetskoj stranici Nacionalnog parka. Na profilu su dostupni i odjeljci za korisnicke osvrte 1
pitanja. Sveukupno, poslovni profil Nacionalnog parka Plitvicka jezera ima vise od 45 tisuca
pratitelja i pruza korisne informacije o parku svim zainteresiranim korisnicima Facebooka.
Takoder, nuzno je spomenuti kako Nacionalni park na svome Facebook profilu objavljuje 1

aktualne dogadaje koji mogu privuci broj korisnika.
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Slika 31. Facebook stranica
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Svida mi se: 94 tis. - 104 tis. pratitelji Q Pretrazi
i » .

Izvor: Facebook stranica; https://www.facebook.com/PlitviceLakesNP?locale=hr_HR (25.02.2024.)

Nacionalni park Plitvicka jezera aktivno koristi Twitter kao dio svoje marketinske
strategije, koriste¢i svoj poslovni profil Visit Plitvice Lakes. Na Twitteru dijele raznolike sadrzaje
poput fotografija, videozapisa i najava dogadaja kako bi angazirali svoje pratitelje i promovirali
park na ovoj platformi. Svaka objava je pazljivo osmisljena kako bi zadrzala interes publike, a
dogadaji koje park organizira privlace Sirok spektar posjetitelja, ukljucujuéi 1 razli¢ite dobne
skupine. Nacionalni park Plitvicka jezera, poznat po svojoj izvanrednoj prirodnoj ljepoti, nudi
neometanu prirodu koja privlaci zaljubljenike u prirodu i turiste svih dobnih skupina. Njihov
Twitter profil prezentira mnoge prekrasne kadrove koji odusevljavaju publiku i doprinose
promociji parka. Vjerujem da Nacionalni park Plitvicka jezera postize izvanredne rezultate u
promociji putem Twittera i ocekujem da ¢e nastaviti rasti i razvijati se u buduénosti. Kroz
kontinuirano objavljivanje aktualnih dogadaja i zanimljivog sadrzaja, privlacit ¢e sve veci broj

posjetitelja.
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Slika 32. Twitter stranica

X «  Plitvice Lakes National Park Q) Search
(M Home You might like
Q, Explore % Croatian Nation 2= -
S Follow
@nationofcroats
Q) Notifications
’ Krka National Park "
W enpkra
B Messages
i ¥, Visit Croatia 2
E Lists &/ @HrvatskaNaDlanu et
X  Premium L . Show more
Plitvice Lakes National Park
2 @PlitviceLakesNP
A Profile ‘ :
Plitvice Lakes National Park Official Twitter account Croatia trends
© More € Education @ Plitvice Lakes, Croatia (2 np-plitvicka-jezera.hr

() Joined October 2021 1- Trending

#Pze24
“ 190 Fllowing 1,293 Fllowers 189K posts

Followed by Croatia Full of life
2 - Business & finance - Trending
#Bitcoin I3
Dijana Magéesic Posts Replies Media Likes 453K posts
@dmac12345678910

11 Plitvice Lakes National Park reposted 3 - Business & finance - Trending

Izvor: Twitter profil; https://twitter.com/PlitviceLakesNP (25.02.2024.)

Na Instagramu Nacionalnog parka mozete pronaci fascinantne fotografije 1 videozapise
koji privlace mnoge turiste da posjete sam park. Njihova Instagram stranica sadrzi osnovne
informacije o Nacionalnom parku, poput kontaktnog broja, lokacije i e-mail adrese, sli¢no kao i
na Facebook stranici. Nacionalni park redovito objavljuje obavijesti, dogadaje i nagradne igre koje
su relevantne za njegove posjetitelje kako na Facebooku tako i na Instagramu. Ovi su kanali klju¢ni
za promociju Nacionalnog parka i privlaenje sve veceg broja posjetitelja. Trenutno Nacionalni
park ima vise od 22.000 pratitelja na Instagramu, a taj broj nastavlja rasti iz dana u dan. Interakcija
s pratiteljima: Nacionalni park aktivno sudjeluje u interakciji s pratiteljima putem komentara i
direktnih poruka. Pratiocima se ¢esto odgovara na pitanja, pruzaju se dodatne informacije i dijele
savjeti kako najbolje iskoristiti posjet parku.

Instagram profil Nacionalnog parka Plitvicka jezera ima pozitivan utjecaj na promociju
prirodnih ljepota Hrvatske 1 poti¢e ljude da posjete ovo prekrasno podrucje. Kroz inspirativne
fotografije 1 price, profil potie svijest o vaznosti ouvanja prirode i bioraznolikosti. Promocija
odrzivog turizma Nacionalnog parka putem svog Instagram profila promovira odrzivi turizam i
odgovorno ponaSanje posjetitelja kako bi se sacuvala priroda i1 okolis parka za buduce generacije.

Takoder, putem Instagram profila Nacionalnog parka Plitvicka jezera ostvaruju se suradnje s
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drugim organizacijama, influencerima i brendovima kako bi se prosirila svijest o ljepotama parka

1 potaknulo viSe ljudi da ga posjete.

Slika 33. Instagram profil
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Izvor: Instagram profil; https://www.instagram.com/plitviceholidayresort/ (25.02.2024.)

YouTube je svjetski poznata platforma za dijeljenje video sadrzaja, a koristi se kao glavni
kanal za stvaranje, dijeljenje i pregledavanje raznovrsnih videozapisa. Nacionalni park Plitvicka
jezera aktivno sudjeluje na ovoj platformi putem vlastitog YouTube kanala, koji sluzi kao sredstvo
za promociju i komunikaciju s publikom. Na kanalu se redovito objavljuju videozapisi Kkoji
prikazuju ljepotu i atrakcije Nacionalnog parka te pozivaju postojeée i buduce posjetitelje da
dozive to prekrasno mjesto. Kroz komentare 1 recenzije, posjetitelji imaju priliku podijeliti svoja
iskustva i komunicirati s Nacionalnim parkom. Pretplatom na kanal, korisnici mogu ostati
informirani o novim sadrZajima i dogadajima. YouTube se smatra jednim od najucinkovitijih
kanala za oglaSavanje na drustvenim mrezama, jer omogucuje Nacionalnom parku da privuce
Siroku publiku i promovira svoje atrakcije medu turistima. Osim toga, YouTube pruza
Nacionalnom parku Plitvicka jezera priliku da kroz vizualno privlacne sadrzaje stvori dublju
povezanost s publikom te da ih educira o vaznosti ocuvanja prirode i bioraznolikosti. Ovaj kanal
takoder omogucuje Nacionalnom parku da istakne svoje aktivnosti vezane uz zastitu okolisa 1
odrzivog turizma, S$to doprinosi jacanju svijesti o vaznosti ¢uvanja prirodnih resursa. Uz to,
YouTube pruza Nacionalnom parku platformu za promociju kulturnih dogadaja, edukativnih
programa i aktivnosti koje se odvijaju unutar parka, ¢ime se dodatno potice interes publike za

posjet Nacionalnom parku Plitvicka jezera.
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Slika 34. Youtube kanal
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Izvor: Youtube kanal; https://www.youtube.com/channel/UCcMTK _RIDQfk7JgaObLSLY(q (25.02.2024.)

Osim drustvenih mreza, oglasavanje se vrsi na televiziji, radiju, tiskanim medijima i
drustvenim mreZama koje isticu ljepotu jezera, slapova i okolnog pejzaza. Nacionalni park pruza
razne edukativne materijale, poput brosSura, vodica, videozapisa i informativnih tabli, kako bi
posjetiteljima pruzio vise informacija o prirodnim znacajkama parka, ekoloskim inicijativama i

vaznosti ocuvanja okolisa.
3.4.2. Ostali elementi promocije Nacionalnog parka Plitvicka jezera

Nacionalni park Plitvicka jezera koristi razliite oblike promocije kako bi privukao
posjetitelje 1 podigao svijest o svojoj jedinstvenoj prirodnoj ljepoti i vaznosti o¢uvanja okolisa.

Neki od klju¢nih oblika promocije koje park koristi ukljucuju:
3.4.2.1. Unapredenje prodaje

Unapredenje prodaje znacajno doprinosi uspjehu turisticke destinacije. Obuhvaca niz
aktivnosti usmjerenih na povecanje broja ulaznica, suvenira, smjestaja, ugostiteljskih usluga 1
drugih ponuda unutar parka. Posebni paket aranZmani, koristenje druStvenih mreza, optimizacija
za pretrazivace 1 placeno oglaSavanje kako bi se povecala vidljivost parka, uvodenje programa

lojalnosti za ponovne posjetitelje, edukativni i ekoturisti¢ki programi su aktivnosti koje Nacionalni
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park Plitvicka jezera provodi kako bi se postiglo unapredenje prodaje. Nacionalni park ponekad
organizira inovativne promocijske akcije kao $to su nagradne igre, posebne ponude ili popusti za

odredene skupine posjetitelja. Ove akcije poticu interes i poti¢u ljude da posjete park.
3.4.2.2. Interaktivni i internetski marketing

Nacionalni park Plitvicka jezera koristi i oblike interaktivnog i internetskog marketinga. Mogu se

istaknuti sljede¢i oblici:

1. Marketinske kampanje - nacionalni park provodi marketinske kampanje na razli¢itim online

platformama kako bi privukao paznju potencijalnih posjetitelja.

2. Online prisutnost - nacionalni park odrzava informativnu i privlaénu internetsku stranicu koja
pruza detaljne informacije o parku, ulaznicama, radnom vremenu, stazama za Setnje i drugim
aktivnostima. Takoder sudjeluju na druStvenim mrezama kao $to su Facebook, Instagram i Twitter

kako bi dijelili inspirativne slike, videe i pri¢e s posjetiteljima.

3. Suradnja s turistickim agencijama - park suraduje s turistickim agencijama kako bi promovirao
posebne pakete i1 ture koje ukljucuju posjet Nacionalnom parku Plitvicka jezera. Ove suradnje

omogucuju posjetiteljima jednostavno planiranje i rezervaciju svojih putovanja putem interneta.
3.4.2.3. Odnosi s javnoscu i publicitet

Od odnosa s javnosc¢u i publiciteta Nacionalni park Plitvicka jezera sudjeluje na sajmovima, ima

razne konferencije za tisak, sponzor je nekih dogadanja.

Sudjelovanje na sajmovima i dogadanjima - park sudjeluje na turistickim sajmovima, festivalima
1 drugim dogadanjima kako bi promovirao svoje atrakcije i privukao paznju posjetitelja iz razli¢itih
dijelova svijeta. Kombinacija ovih oblika promocije omogucuje Nacionalnom parku Plitvicka
jezera da dosegnu razlidite ciljne skupine posjetitelja i promoviraju svoje prirodne ljepote diljem

svijeta.
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3.4.2.4. Osobna prodaja

Sto se ti¢e osobne prodaje, ona je kljuéni oblik promocije Nacionalnog parka Plitvicka
jezera, posebno kada je rije¢ o komuniciranju s posjetiteljima na licu mjesta i pruzanju

personaliziranog iskustva. U nastavku slijedi nekoliko na¢ina osobne prodaje kao dio promocije:

1. Interakcija s posjetiteljima - osoblje Nacionalnog parka aktivno komunicira s posjetiteljima
tijekom njihovog boravka, pruzaju¢i im informacije o razli¢itim stazama, atrakcijama, biljnom 1i

zivotinjskom svijetu te aktivnostima koje se nude unutar parka.

2. Prilagodene preporuke - 0soblje pruza preporuke i savjete posjetiteljima o najboljim rutama za
Setnje, najboljim mjestima za promatranje ptica ili idealnim lokacijama za piknik, uzimajuéi u

obzir interese i sposobnosti posjetitelja.

3. Prodaja dodatnih usluga - osoblje nudi dodatne usluge poput vodenih tura, voznji brodom ili

vlakom prilagodavaju¢i ponudu potrebama i preferencijama posjetitelja.

4. Edukacija o ofuvanju okolisa - kroz osobnu prodaju, osoblje educira posjetitelje o vaznosti
ocuvanja prirode, ekoloSkim izazovima s kojima se Nacionalni park Plitvicka jezera suocava te

kako posjetitelji mogu doprinijeti oCuvanju okolisa tijekom svog boravka.

5. Stvaranje pozitivnog iskustva - osoblje radi na stvaranju pozitivnog iskustva za posjetitelje
pruzaju¢i im ljubaznu 1 susretljivu uslugu, rjeSavajuci njihove upite i probleme te pruzajuci im

dobrodoslicu 1 osje¢aj dobrodoslice.

Kroz osobnu prodaju, Nacionalni park Plitvicka jezera moZe uspostaviti snaznu vezu s
posjetiteljima, pruziti im sve potrebne informacije i podrsku te ih motivirati da se vrate i preporuce

park drugima.
3.4.2.5. Direktni ili izravni marketing

Direktni marketing je ucinkovit nac¢in komuniciranja s potencijalnim posjetiteljima
Nacionalnog parka Plitvicka jezera putem razlicitih kanala kako bi ih potaknuli na posjet parku.
Za primjer se moze uzeti email marketing gdje Nacionalni park prikuplja e-adrese posjetitelja koji

su se registrirali ili izrazili interes za primanje obavijesti. Putem e-poste, park salje personalizirane
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poruke o posebnim ponudama, novim atrakcijama, dogadajima i korisnim informacijama o posjetu

parku.
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4. ZAKLJUCAK

Marketinski miks Nacionalnog parka Plitvicka jezera predstavlja iznimno uspjesan primjer
integriranog pristupa promociji turistiCke destinacije. Kroz kombinaciju tradicionalnih
marketinskih alata 1 aktivnog sudjelovanja na druStvenim mrezama, Nacionalni park je uspio
efikasno komunicirati svoje vrijednosti, atrakcije i ponude te privuci Siroku publiku. Kljuéni
elementi marketinSkog miksa Nacionalnog parka Plitvicka jezera ukljucuju proaktivno
sudjelovanje na drustvenim mrezama poput Facebooka, Instagrama, Twittera i YouTubea, $to
omogucuje direktnu interakciju s publikom i promociju Kroz inspirativne vizuale i price,
raznovrsne marketinske kampanje koje obuhvacaju nagradne igre, specijalne ponude i dogadaje te
edukativne sadrzaje kako bi se privukla paznja 1 zadrzala lojalnost posjetitelja. Koristenje
tradicionalnih marketinskih alata poput web stranice, brosura i informativnih §tandova kako bi se
pruzile osnovne informacije i potaknula posjeéivanje parka. Stalna fokusiranost na odrzivi turizam
1 ouvanje prirode kao klju¢nih vrijednosti Nacionalnog parka, $to privlaci ekoloski osvijestene

posjetitelje i podupire dugoro¢nu odrzivost destinacije.

U cjelini, Nacionalni park Plitvi¢ka jezera uspjeSno primjenjuje marketinski miks kako bi
privukao, informirao i odusevio posjetitelje te doprinio ocuvanju prirodnih ljepota Hrvatske za
buduée generacije. Sto se tie samoga personaliziranog pristupa Nacionalni park Koristi
marketinSke alate koji omogucuju personalizirani pristup posjetiteljima, poput ciljanja oglasa
prema interesima i lokaciji korisnika na dru$tvenim mrezama. Kroz suradnju s digitalnim
sadrzajem generiranom od strane korisnika, Nacionalni park stvara autenti¢ne price koje
povecavaju angazman publike 1 Sire svijest o destinaciji. Osim promocije turistickih atrakcija,
Nacionalni park kontinuirano educira svoju publiku o vaZnosti ouvanja prirode i ekoloske
osvijestenosti, poti¢uci ih na aktivno sudjelovanje u o¢uvanju okolisa. Nacionalni park neprestano

prilagodava svoje marketinske strategije kako bi maksimizirao u¢inkovitost i postigao ciljeve.
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