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Sazetak:

Digitalni marketing razvio se u dinami¢nu i nezamjenjivu snagu u danasnjem
poslovnom okruzenju. Obuhvaca Sirok niz strategija i alata osmisljenih za angaziranje,
informiranje i uvjeravanje publike u digitalnom podrucju. Digitalni marketing obuhvaca
mnostvo kanala i tehnika, uklju€ujuci drustvene medije, optimizaciju za trazilice (SEO),
sadrzajni marketing, marketing putem e-poste, placeno oglasavanje i joS mnogo toga.
Ove strategije osnazuju tvrtke da dopru do globalne publike, razumiju ponaSanje
potroSaCa i prilagode svoje poruke individualnim preferencijama. U suvremenom
krajoliku, sadrzaj dominira, s video sadrzajem, live streamingom i interaktivnim
iskustvima koji dobivaju na vaznosti. DonoSenje odluka temeljeno na podacima i
umjetna inteligencija pokrec¢u personalizirani marketing, osiguravaju¢i da poruke
odjekuju kod ciljne publike. Kako se digitalni marketing razvija, etiCka razmatranja oko
privatnosti podataka i odrzivosti zauzimaju srediSnje mjesto. Brendovi koji su u skladu
s potroSackim vrijednostima i pokazuju drustvenu odgovornost stjeCu povjerenje i
lojalnost. U buducnosti ¢e digitalni marketing nastaviti prihvacati nove tehnologije,
ukljuCujuci proSirenu i virtualnu stvarnost, glasovno pretraZivanje i 5G povezivost.
Takoder Ce se kretati krajolikom obiljezenim strozim propisima o podacima i
povecanim ocekivanjima potroSaca. Provedbom ankete, utvrdeno je da su ispitanici
upoznati sa pojmom digitalnog marketinga i da bi ih digitalni oglasi Apple Inc. Tvrtke

mogli navesti da postanu njihovi korisnici proizvoda i usluga.

Kljucne rijeci: digitalni marketing, SEO, marketing, brend, Apple Inc.



Summary:

Digital marketing has developed into a dynamic and indispensable force in today's
business environment. It encompasses a wide range of strategies and tools designed
to engage, inform and persuade audiences in the digital realm. Digital marketing
encompasses a multitude of channels and techniques, including social media, search
engine optimization (SEO), content marketing, email marketing, paid advertising, and
more. These strategies empower companies to reach global audiences, understand
consumer behavior and tailor their messages to individual preferences. In today's
landscape, content dominates, with video content, live streaming and interactive
experiences gaining in importance. Data-driven decision-making and artificial
intelligence power personalized marketing, ensuring messages resonate with target
audiences. As digital marketing evolves, ethical considerations around data privacy
and sustainability are taking center stage. Brands that are in line with consumer values
and demonstrate social responsibility gain trust and loyalty. In the future, digital
marketing will continue to embrace new technologies, including augmented and virtual
reality, voice search and 5G connectivity. It will also navigate a landscape marked by
stricter data regulations and heightened consumer expectations. By carrying out the
survey, it was determined that the respondents were familiar with the concept of digital
marketing and that Apple Inc.'s digital ads would be of interest to them. Companies

could be induced to become users of their products and services.

Keywords: digital marketing, SEO, marketing, brand, Apple Inc.



1. Uvod
U posljednjih nekoliko godina, marketing je zapoCeo poprimati svoj novi oblik i

marketing kao takav kljuCan je za uspjeh poslovanja. Kako trziSne promjene ujedno
utjeCu i na ponasanje i percepciju samih potrosaca, klju¢no je utvrditi koje marketinsSke
trendove treba slijediti i pratiti jer u krajnjem slu€aju, nesto Sto je danas ,in“ ve¢ za
kratko razdoblie moze biti ,out. Ideja za temu ovog rada proizasla je iz
multinacionalne kompanije i brenda prepoznatljivog u cijelom svijetu, kompanije Apple
Inc. Kroz dugi niz godina uspjesno implementiraju marketinSke tredove i Koristi
drustvene mreze kako bi unaprijedili svoj brend te stvorili uzajamno koristan odnos s
potroSaCima. Cilj rada je definiranje i prikaz razvoja digitalnog marketinga te nacina
njegove primjene na primjeru kompanije Apple Inc. U prvom dijelu rada, objasnjavati
Ce se obiljezja digitalnog marketinga, te ¢e se kroz marketinski mix, cijenu, proizvode,
distribuciju, promociju, zaposlenike i procese, omoguciti detaljan pristup svakom od
podrucja obiljeZja digitalnog marketinga. Drugi dio rada odnositi ¢e se na digitalni
marketing i drustvene mreze, gdje ¢e biti obuhvaceni pojmovi poput e-mail marketinga,
SEM-a, SEO-a, Google AdWords-a, Social Media marketinga, Facebook-a, Instagram-
a, Youtube-a, Twitter-a i LinkedIn-a. U zadnjem dijelu rada provoditi ce se empirijsko
istrazivanje na primjeru tvrtke Apple Inc., te njihove primjene digitalnog marketinga.
Takoder analizirati ¢e se istrazivanje ispitanika o tvrtki Apple Inc., a u zakljucku ¢e se

donijeti konacan stav o primjeni digitalnog marketinga te kako ono utjeCe na tvrtku.



2. Obiljezja digitalnog marketinga
2.1. Marketing
Marketing je pojam koji je globalno prepoznatljiv Sirom svijeta i bez kojega danas

brojne industrije i trziSta ne bi funkicionirala. Marketing je oduvijek bio kljucni aspekt
poslovnog uspjeha, omogucujuci tvrtkama da ucCinkovito promoviraju i prodaju svoje
proizvode ili usluge svojoj ciljanoj publici. ,U svojoj srzi marketing je odnos. Posao
stvara vezu s kupcem i ukljuCuje se u dijalog s njima u nadi da ¢e izgraditi vrijednost
(Venkatesan 2021).“ Medutim, s dolaskom digitalnog doba, marketing kao takav,
doZivio je znaCajnu transformaciju. Digitalni marketing pojavio se kao mocan i
dinamican pristup, koji iskoriStava internet i digitalne tehnologije za dosezanje kupaca
i suradnju s njima na inovativne nacine. U drevnim civilizacijama marketing se
prvenstveno oslanjao na jednostavne sustave razmjene i komunikaciju od usta do
usta. Trgovci bi promovirali svoje proizvode putem direktne prodaje licem u lice, na
mjestima kao Sto su lokalne trznice te na okupljanjima zajednice. Fokus je bio na
razvijanju osobnih odnosa i na stvaranju ugleda unutar zajednice. Kasnije je
industrijska revolucija donijela znacajne promjene u marketingu. Masovna proizvodnja
omogucila je tvrtkama da dosegnu Sira trziSta, Sto je rezultiralo pojavom strategija
masovnog marketinga. Tiskani mediji, poput novina i Casopisa, postali su moc¢ne
platforme za oglasavanje, omogucujuci tvrtkama da ciljaju na vec¢u publiku. Uvodenje
brendiranja i pakiranja robe dodatno je utjecalo na preferencije i kupovno ponasanje

potrosaca.

Slika 1. Proces prodaje proizvoda
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Izvor: Izrada autora prema: Dibb, S., Pride, M. W.,Ferrell, O.C: Marketing, Mate, Zagreb, 1995.



Pojava digitalnog doba revolucionirala je marketinske prakse, pruzajuci tvrtkama do
tada nevidene alate i platforme za interakciju s klijentima na globalnoj razini. S obzirom
na to, uspon interneta, drustvenih medija i mobilne tehnologije promijenio je naCin na
koji tvrtke promoviraju svoje proizvode i povezuju se s potroSaCima. Jedan od
najznacajnijin napredaka u marketingu 21. stoljeca je mogucnost preciznog ciljanja
odredene publike. Tehnike digitalnog marketinga, poput optimizacije za trazilice (SEQO)
i oglasavanja s plac¢anjem po kliku (PPC), omogucuju tvrtkama da dosegnu pojedince
na temelju njihove demografije, interesa i ponasanja na mrezi. Ovaj ciljani pristup

poboljSava ucinkovitost i djelotvornost marketinskih kampanja.

Tvrtke danas koriste analitiku podataka kako bi stekle uvid u preferencije i ponasanje
kupaca, omogucujuci im personalizaciju marketindkih poruka i stvaranje prilagodenih
iskustava. Platforme drustvenih medija, marketinga putem e-poste i personalizirane
preporuke tvrtkama pruzaju mogucnosti da se ukljuCe u razgovore u stvarnom

vremenu sa svojim kupcima, potiCuci povjerenje i lojalnost.

Slika 2. Stari vs novi marketing
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Izvor: https://www.business2community.com/marketing/can-traditional-marketing-alone-keep-
business-0732512

(Preuzeto 18.06.2023.)

Digitalni marketing pruza obilje podataka i analitickih alata koji tvrtkama omogucuju

mjerenje u€inka njihovih marketinsSkih napora. Mjerni podaci u stvarnom vremenu, kao
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Sto su promet na web stranici, stope konverzije i angazman na druStvenim mrezama,
omogucuju marketinskim stru¢njacima donoSenje odluka temeljenih na podacima i
optimiziranje njihovih strategija. Ovaj pristup temeljen na podacima poboljSava
uCinkovitost marketinskih kampanja i pomaze tvrtkama da ostvare veée povrate svojih
ulaganja. Digitalni marketing obuhvaca Sirok raspon strategija i taktika koje
iskoriStavaju snagu online platformi, kao $to su web stranice, trazilice, drustveni mediji,
e-poSta i mobilne aplikacije, za povezivanje s potencijalnim kupcima. Nadilazi
tradicionalne marketinSke metode koriStenjem uvida temeljenih na podacima,
personaliziranih poruka i interaktivnih iskustava za izgradnju svijesti o robnoj marki,
povecanje prometa, stvaranje potencijalnih kupaca i kona¢no pretvaranje potencijalnih

klijenata u lojalne kupce.

Nadalje, digitalni marketing omogucuje tvrtkama da se ukljuCe u razgovore u stvarnom
vremenu i izgrade smislene odnose sa svojim klijentima. Platforme drustvenih medija,
na primjer, pruzaju izravan kanal za tvrtke za interakciju sa svojom publikom, slusanje
njihovih povratnih informacija i brzo rjeSavanje njihovih problema. Ova razina
angazmana poti¢e povjerenje i lojalnost, stvarajuci vrijedan dvosmjerni komunikacijski
kanal izmedu tvrtki i njihovih kupaca. Osim toga, bogatstvo podataka generiranih
digitalnim marketin§kim naporima pruza dragocjene uvide u ponasanje kupaca,
preferencije i trendove. Analiza ovih podataka omogucduje tvrtkama da pobolj$aju svoje
marketinSke strategije, donose odluke temeljene na podacima i kontinuirano
poboljSavaju svoje kampanje. KoriStenjem analitiCkih alata marketinski stru€njaci mogu
pratiti i mjeriti izvedbu svojih marketinskih aktivnosti, dobivajuci vrijedne povratne
informacije koje im pomazu optimizirati svoj pristup i maksimizirati povrat ulaganja
(ROI).

U danasnjem digitalnom dobu, imati snaznu online prisutnost i implementirati
uCinkovite digitalne marketinske strategije klju¢ni su za tvrtke svih veli€ina. Bilo da se
radi o startupu koji zeli postici vidljivost, brendu koji Zeli proSiriti svoj doseg ili e-trgovini
koja cilja na globalnu publiku, digitalni marketing nudi neusporedive prilike za rast i
uspjeh. IskoriStavanjem snage tehnologije i usvajanjem pristupa usmjerenog na kupca,
tvrtke mogu iskoristiti digitalni marketing za povezivanje sa svojom publikom, izgradnju
vrijednosti robne marke i poticanje rasta poslovanja u digitalnom krajoliku koji se stalno

razvija.



Evolucija marketinga od davnih vremena do 21. stolje¢a odrazava stalno promjenjivu
prirodu drusStva i tehnologije. Dok se prije marketing oslanjao na osobne odnose i
lokalizirane interakcije, marketing u 21. stoljeéu karakteriziraju digitalne platforme,
uvidi temeljeni na podacima i personalizirana iskustva. Ciljani marketing, angazman
kupaca, sadrzajni marketing i analiza podataka postali su klju¢ni u danasnjem
marketinskom krajoliku. Prihvacanje ovih poboljSanja omogucuje tvrtkama da se
ucinkovitije povezu sa svojom publikom, izgrade trajne odnose i potaknu rast u

digitalnoj eri koja se brzo razvija.

Slika 3. Koncepcija marketinga
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Izvor: Izrada autora prema: Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., Armstrong, G.: Osnove marketinga, Mate,
Zagreb, 2006. str.16.

2.2.  Marketinski miks
Marketinski miks, takoder poznat kao 4P (proizvod, cijena, mjesto i promocija), odavno

je prepoznat kao temeljni okvir u tradicionalnom marketingu. Medutim, u digitalnom
dobu, marketinski miks je dobio joS veci znacaj jer oblikuje i utje€e na strategije i taktike

koje se koriste u digitalnom marketingu.

Slika 4. Marketing miks
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Izvor: https://stock.adobe.com/search/images?k=marketing+mix (Preuzeto 20.06.2023.)

2.2.1. Cijena
Cijena se odnosi na iznos koji su kupci spremni platiti za proizvod ili uslugu. U

digitalnom marketingu na strategije odredivanja cijena utjecCu razliciti Cimbenici kao sto
su tro8kovi proizvodnje, konkurentsko okruzenje i potraznja kupaca. Digitalno podrucje
nudi jedinstvene modele odredivanja cijena, kao sto je freemium (nudenje osnovne
verzije besplatno i naplac¢ivanje za premium znacajke), cijene temeljene na pretplati,
dinamiCke cijene i personalizirane cijene. Digitalni marketing omogucuje tvrtkama
implementaciju dinamickih cjenovnih strategija, ciljanih popusta i prilagodbi cijena u

stvarnom vremenu za optimizaciju prihoda i profitabilnosti.

Cijena izravno utjeCe na percepciju kupca o vrijednosti proizvoda ili usluge. Kupci
ocjenjuju cijenu u odnosu na koristi i vrijednost koju o¢ekuju. Proizvod s dobrom
cijenom koji je u skladu s ocekivanjima kupaca povecava percipiranu vrijednost i moze
dovesti do povecCane potraznje, zadovoljstva kupaca i lojalnosti. Za tvrtke je bitno
pronaci ravnotezu izmedu pristupacnosti i percipirane kvalitete kako bi zadovoljile

potrebe kupaca i razlikovale se od konkurencije.


https://stock.adobe.com/search/images?k=marketing+mix

Slika 5. Koeficijent cijenovne elasti¢nosti
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Izvor: Izrada autora prema: : Kotler, P., Wong, V., Saunders, J., Armstrong, G.: Osnove marketinga,
Mate, Zagreb, 2006, str.676.

Cijena ima znacajan utjecaj na elasti¢nost ponude i potraznje, odnosno na to kako ¢e
kupci reagirati s obzirom na promjenu u cijeni. RazliCiti proizvodi i industrije pokazuju
razliCite stupnjeve cjenovne elasti¢nosti. Razumijevanje elasti¢nosti potraznje pomaze
tvrtkama u odredivanju optimalne cijene za maksimiziranje prihoda. Prilagodbe cijena
mogu potaknuti ili potisnuti potraznju, ovisno o elasticnosti kategorije proizvoda i
specificnom cilinom segmentu trzista. Pazljivim analiziranjem cjenovne elasti¢nosti,
poduzeca mogu optimizirati svoje strategije odredivanja cijena kako bi postigla Zeljeni

trziSni udio i profitabilnost.

2.2.2. Proizvod
Proizvod je u srediStu marketinSkog miksa i predstavlja ponudu ili rjeSenje koje se nudi

kupcima. U digitalnom marketingu, koncept proizvoda nadilazi fizicku robu i ukljucuje
digitalne proizvode, softver, usluge i iskustva. Digitalni krajolik omogucuje tvrtkama
stvaranje i isporuku inovativnih i prilagodljivin proizvoda kako bi zadovoljili razliCite
potrebe svoje ciljane publike. ZnacCajke proizvoda, kvaliteta, funkcionalnost i ponuda
vrijednosti igraju klju¢nu ulogu u digitalnom marketingu jer odreduju zadovoljstvo

korisnika, lojalnost i ukupni uspjeh marketinskih napora.

Proizvod je dizajniran da zadovolji potrebe, Zelje i oc€ekivanja ciljanih kupaca.
Temeljitim razumijevanjem preferencija kupaca, bolnih to€aka i ponasanja pri kupniji,
tvrtke mogu razviti proizvode koji nude jedinstvene pogodnosti i vrhunsku vrijednost.
Dobro osmisljen proizvod koji u€inkovito zadovoljava potrebe kupaca dovodi do veéeg

zadovoljstva kupaca, ponovljenih kupnji i pozitivnih preporuka od usta do usta.



ZnaCajke proizvoda, performanse i ukupna kvaliteta igraju znaCajnu ulogu u

oblikovanju percepcije i lojalnosti kupaca.

Diferencijacija proizvoda odnosi se na proces razlikovanja proizvoda tvrtke od
proizvoda konkurenata na trziStu. Kroz inovativni dizajn, jedinstvene znacajke,
vrhunsku kvalitetu ili specijalizirane funkcionalnosti, tvrtke mogu stvoriti konkurentsku
prednost i istaknuti se na pretrpanom trzistu. Diferencijacija pomaze privuéi kupce,
izgraditi reputaciju robne marke i odrediti vrhunske cijene. lzrazite karakteristike
proizvoda i ponuda vrijednosti doprinose njegovom trziSnom pozicioniranju i utjeCu na

percepciju kupaca.

Slika 6. Zivotni ciklus proizvoda
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Izvor: VranesSevi¢, T., Vignali, C., Vrontis, D.: Upravljanje strateSkim marketingom, Accent, 2004. str.
214.

Zivotni ciklus proizvoda koncept je koji opisuje faze kroz koje proizvod prolazi od
uvodenja na trziste do konacnog pada. Razumijevanje Zivotnog ciklusa proizvoda
kljuéno je za ucinkovito marketindko planiranje. Tvrtke moraju prilagoditi svoje
marketinSke strategije i taktike u razliCitim fazama zivotnog ciklusa. Na primjer, tijekom
uvodne faze, marketinSki napori mogu se usredotociti na podizanje svijesti i edukaciju
kupaca o prednostima proizvoda. U fazi rasta napori se mogu pomaknuti prema Sirenju
trziSnog udjela i poveéanju lojalnosti kupaca. Tijekom faze zrelosti, strategije se mogu
usredotociti na odrzavanje trziSnog udjela i diferencijaciju proizvoda. Konacno, tijekom

faze pada, tvrtke mogu razmotriti diverzifikaciju proizvoda ili umirovljenje.



Brendiranje i pakiranje sastavni su dijelovi proizvoda. Brendiranje obuhvaca stvaranje
jedinstvenog i nezaboravnog identiteta brenda koji izdvaja proizvod na trzistu.
UkljuCuje uspostavljanje naziva robne marke, logotipa, dizajna i poruka robne marke
koje odjekuju kod ciljane publike. UCinkovito brendiranje gradi povjerenje kupaca,
lojalnost i emocionalnu povezanost. Ambalaza, s druge strane, sluzi i u funkcionalne i
u marketinske svrhe. Stiti proizvod, komunicira vrijednosti marke i utjeée na odluke o
kupnji. Dobro dizajnirana ambalaza moze privuéi pozornost, poboljSati percepciju

robne marke i razlikovati proizvod od konkurencije.

2.2.3. Distribucija
Distribucija, takoder poznata kao mjesto, klju¢ni je element marketinskog miksa koji se

fokusira na to da proizvode ili usluge ucini dostupnima kupcima na najucinkovitiji i
najpovoljniji na€in. UkljuCuje procese, kanale i strategije koje se koriste kako bi se
osiguralo da proizvodi ili usluge dodu do ciljanog trZista na pravovremen i pristupacan
nacin. Distribucija igra kljuénu ulogu u uspjehu marketinSke strategije, buduéi da
izravno utjeCe na zadovoljstvo kupaca, percepciju robne marke i cjelokupnu prodajnu
ucinkovitost. Obuhvaca odabir odgovarajuéih distribucijskinh kanala, strategije za
dosezanje ciljnih trZista i upravljanje opskrbnim lancima. U eri digitalnog marketinga,
distribucija je revolucionirana, s platformama za e-trgovinu, internetskim trzistima i
modelima izravnog obracanja potroSacu koji preoblikuju krajolik. Prihvacanjem
mogucnosti digitalne distribucije, tvrtke mogu poboljSati svoju konkurentsku prednost,
prosiriti svoj doseg i ispuniti oCekivanja kupaca na sve vise medusobno povezanom i

brzom trzistu.



Slika 7. Sudionici kanala distribucije

Trgovci na malo i
veliko

Brokeri/Agenti
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KUPCI, POTROSACI |
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distibucijskom kanalu
(skladista, financijske
institucije, prijevozne
tvrtke, osiguravajuda
drustva..)

Izvor: Izrada autora prema: Dibb, S., Pride, M. W.,Ferrell, O.C: Marketing, Mate, Zagreb, 1995.

Kanali distribucije su putovi kojima proizvodi ili usluge dolaze do kupaca. Mogu se

klasificirati u dvije kategorije:

a. lzravna distribucija: U izravnoj distribuciji tvrtke prodaju svoje proizvode ili usluge
izravno kupcima bez posrednika. Ovaj pristup omogucéuje vecu kontrolu nad
korisniCkim iskustvom, pozicioniranjem robne marke i podacima o kupcima. lzravna
distribucija moze ukljucivati online prodaju putem web stranica za e-trgovinu ili fiziCkih

trgovina u vlasnistvu i pod upravom tvrtke.

b. Neizravna distribucija: Neizravna distribucija uklju€uje koriStenje posrednika za
dopiranje do kupaca. Posrednici mogu ukljuCivati veletrgovce, trgovce na malo,
agente, distributere ili Cak internetska trzista. Neizravna distribucija osigurava tvrtkama
Siru pokrivenost trziSta, pristup specijaliziranoj stru¢nosti i mogucénost iskoriStavanja

postojecih distribucijskih mreza.
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2.2.4. Promocija
Promocija je kljucni element marketinSkog miksa koji se fokusira na komuniciranje

vrijednosti proizvoda ili usluge ciljanoj publici. Obuhvaca razliCite marketinSke
aktivnosti usmjerene na stvaranje svijesti, generiranje interesa i poticanje kupnje ili
angazmana. Promocija igra klju€nu ulogu u utjecanju na percepciju kupaca, izgradnji

reputacije marke i poticanju prodaje

Slika 8. Komunikacijski proces

el

PORUKA

Povratna veza Odgovor

Izvor: Izrada autora prema: Stokes, D., Lomax, W.: Marketing: A Brief Introduction, Thomson, 2008.,
str. 286.

Promocija se sastoji od nekoliko klju¢nih komponenti koje zajedno rade na postizanju

marketinskih ciljeva:

a. Oglasavanje: UkljuCuje placenu, neosobnu komunikaciju s ciliem promicanja
proizvoda, usluga ili robnih marki putem razli€itih medijskih kanala. Obuhvaca tiskane
oglase, televizijske reklame, radijske spotove, internetske bannere, oglase na
drustvenim mrezama i jo§ mnogo toga. Oglasavanje omogucuje tvrtkama da dopru do
Siroke publike i stvore prepoznatljivost robne marke kroz ponavljanje i dosljedno slanje

poruka.

b. Promicanje prodaje: UkljuCuje kratkoroCne poticaje i aktivhosti osmisljene za
poticanje trenutne prodaje ili angazmana kupaca. Primjeri uklju€uju popuste, kupone,
vremenski ograni¢ene ponude, natjecanja, programe vjernosti, besplatne uzorke i
darivanja. Tehnike unapredenja prodaje imaju za cilj stvoriti osjecCaj hitnosti, potaknuti

trenutnu akciju i privuci nove kupce ili potaknuti ponovne kupnje.
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c. Odnosi s javnosc¢u (PR): PR se usredotoCuje na upravljanje i poboljSanje ugleda i
imidza tvrtke ili robne marke. UkljuCuje aktivnosti kao Sto su odnosi s medijima,
priopéenja za tisak, reklamna dogadanja, sponzorstva i uklju¢enost zajednice. PR ima
za cilj izgraditi pozitivne odnose s razliitim dionicima, ukljuCuju¢i medije, klijente,

zaposlenike i javnost, kroz vjerodostojnu i autenticnu komunikaciju.

d. Osobna prodaja: Osobna prodaja uklju€uje izravnu komunikaciju izmedu prodajnog
predstavnika i potencijalnih kupaca. Obi¢no se koristi u prodaji izmedu poduzeca (B2B)
ili kupnji visoke vrijednosti. Osobna prodaja omogucuje prilagodene prezentacije,
rieSavanje problema kupaca i izgradnju odnosa. Posebno je ucinkovit za slozene ili

konzultativne prodajne procese.

e. Digitalni marketing: Digitalni marketing obuhvaca razliCite promotivne aktivnosti koje
se provode putem online platformi. UkljuCuje tehnike kao $to su optimizacija za trazilice
(SEO), oglasavanje s pla¢anjem po kliku (PPC), marketing na drustvenim mreZzama,
sadrZajni marketing, marketing putem e-poste, utjecajni marketing i jo§ mnogo toga.
Digitalni marketing pruza tvrtkama ciljane, mjerljive i interaktivne mogucnosti promocije

koje dopiru do Siroke online publike.

2.2.5. Ljudi
Dok se marketinski miks tradicionalno fokusira na proizvod, cijenu, mjesto i promociju,

sve se viSe uvida da poslodavci igraju klju€nu ulogu u oblikovanju imidza robne marke
tvrtke i ukupnih marketindkih napora. U modernom poslovnom okruzenju poslodavci
se smatraju sastavnim dijelom marketinskog miksa koji utjeCe na percepciju kupaca,

angazman zaposlenika i organizacijski uspjeh.

Employer branding se nastavlja razvijati iz godine u godinu i odnosi se na imidz i
reputaciju koju organizacija njeguje kao poslodavac. Obuhvacéa vrijednosti tvrtke,
kulturu, radno okruzenje, prilike za rast i ponudu vrijednosti za zaposlenike. Jaka robna
marka poslodavca pomaze privuéi i zadrzati vrhunske talente, poti€¢e angazman i
zadovoljstvo zaposlenika te poboljSava cjelokupnu organizacijsku izvedbu.
Brendiranje poslodavca izravno utjeCe na sposobnost tvrtke da ispuni obecanje o
brendu i uskladuje se s njezinim marketinskim naporima. Zaposlenici mogu biti moc¢ni
ambasadori marke koji promoviraju proizvode ili usluge tvrtke. Kada su zaposlenici
angazirani, motivirani i ponosni na svoj rad, veca je vjerojatnost da ¢e zagovarati

organizaciju i pozitivnho utjecati na percepciju kupaca. Zagovaranje zaposlenika
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posebno je rasprostranjeno u industrijama s visokom interakcijom s kupcima, kao $to
su maloprodaja, ugostiteljstvo ili sluzba za korisnike. Angazirani zaposlenici koji vjeruju
u misiju i vrijednosti marke mogu ucinkovito prenijeti te poruke kupcima, jaCajuci

lojalnost marki i poti€uci pozitivhu predaju od usta do usta.

Poslodavci igraju kljuénu ulogu u pruzanju pozitivnog korisni¢kog iskustva. Oni su
odgovorni za zapoS$ljavanje, obuku i razvoj zaposlenika koji su sposobni pruziti iznimnu
korisniCku uslugu. Dobro obuceni i motivirani zaposlenici razumiju vaznost
zadovoljstva kupaca, u€inkovito rjeSavaju potrebe i brige kupaca te doprinose izgradniji
dugorocnih odnosa s kupcima. Pozitivno korisniCko iskustvo ima izravan utjecaj na
lojalnost marki, ugled i zadrzavanje kupaca. UCinkovita interna komunikacija klju¢na je
za uskladivanje zaposlenika s marketinSkim ciljevima organizacije i osiguravanje
dosljednosti u porukama robne marke. Poslodavci moraju osigurati jasne
komunikacijske kanale, redovito dijeliti novosti o marketinskim inicijativama i njegovati
kulturu transparentnosti i suradnje. Kada su zaposlenici dobro informirani i osjeéaju se
povezanima s marketinsSkim naporima organizacije, mogu aktivno pridonijeti postizanju

marketinskih ciljeva i pruZiti jedinstveno iskustvo marke.

Slika 9. Zadovoljstvo zaposlenika
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Izvor: https://carriebenedet.com/how-a-boss-can-affect-employee-happiness/

(Preuzeto 20.06.2023.)
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Angazman i produktivhost zaposlenika imaju izravan utjecaj na marketinsku
ucinkovitost tvrtke. Vjerojatnije je da ¢e angazirani zaposlenici i¢i iznad i dalje od svojih
odgovornosti, pokazati strast prema robnoj marki i pruziti iznimnu korisnicku uslugu.
Oni doprinose pozitivnom radnom okruzenju, poticu inovacije i poboljSavaju ukupnu
kvalitetu proizvoda ili usluga. Angazirani zaposlenici pozitivno utjeCu na percepciju

kupaca, njihovo zadovoljstvo i lojalnost brendu.

2.2.6. Procesi
Proces se odnosi na aktivnosti i sustave ukljuCene u isporuku proizvoda ili usluge

kupcu. UsredotoCuje se na postupke, protokole i operativhe aspekte nacina na koji
tvrtka vodi svoje poslovanje i komunicira sa svojim klijentima. Proces igra klju¢nu ulogu
u osiguravanju besprijekornog korisni¢kog iskustva, ucCinkovitih operacija i u€inkovite
provedbe marketinskih strategija. On je usko povezan s korisniCkim putovanjem i
ukupnim iskustvom. UkljuCuje korake i interakcije kroz koje klijent prolazi prilikom
kupovine ili interakcije s proizvodima ili uslugama tvrtke. Dobro osmisljen i ucinkovit
proces moze povecati zadovoljstvo kupaca, pojednostaviti interakcije i stvoriti pozitivhu
percepciju robne marke. S druge strane, slozen ili glomazan proces moze frustrirati

klijente, dovesti do nezadovoljstva i potencijalnog gubitka posla.

Proces se takoder odnosi na unutarnje poslovanje poduzec¢a. Obuhvacéa sustave,
procedure i tijekove rada koji omogucuju glatko i u€inkovito poslovanje. UcCinkovit
proces moze optimizirati raspodjelu resursa, minimizirati pogreSke i kasnjenja te
poboljSati produktivhost. To zauzvrat moZe pozitivno utjecati na sposobnost tvrtke da
isporuci vrijednost kupcima i ispuni njihova ocCekivanja. Standardizacija procesa
osigurava dosljednost u isporuci proizvoda ili usluga na razliCitim lokacijama i dodirnim
toCkama kupaca. Dosljednost pomaze uspostaviti povjerenje i pouzdanost u o€ima
kupaca, pridonoseci lojalnosti robnoj marki i pozitivnoj predaji od usta do usta.
Standardizirani procesi takoder omogucuju tvrtkama da identificiraju podrucja za
poboljSanje, implementiraju najbolje prakse i postignu operativhu izvrsnost.
Tehnologija igra znaCajnu ulogu u omogucavanju i poboljSanju procesa.
Automatizacija odredenih zadataka i procesa moze poboljSati u€inkovitost, smanijiti
ljudske pogreske i ubrzati isporuku usluga. Na primjer, sustavi samonaplate u
maloprodaji ili automatizirane marketinSke kampanje putem e-poSte primjeri su
iskoristavanja tehnologije za pojednostavljenje procesa i poboljSanje korisni¢kog

iskustva.
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3. Digitalni marketing i druStvene mreze
Digitalni marketing je revolucionirao nacCin na koji tvrtke dopiru do ciljane publike i

stupaju u kontakt s njom. U eri koju pokrecu tehnologija i povezanost, digitalni
marketing koristi mrezne platforme, digitalne kanale i strategije temeljene na podacima
za promicanje proizvoda ili usluga, izgradnju svijesti o robnoj marki i poticanje
angazmana kupaca. Ovaj esej pruza detaljan pregled digitalnog marketinga, istrazujuci
njegove kljuéne komponente, strategije i utjecaj koji ima na poslovanje u modernom

okruzeniju.

Digitalni marketing omogucuje tvrtkama da ciljaju odredene demografske podatke,
interese ili ponasSanja prilikom provodenja reklamnih kampanja. Ovaj ciljani pristup
osigurava da marketinSke poruke dopru do prave publike, povecavajuéi vjerojatnost
angazmana i konverzija, Takoder, personalizacija je kljuCna strategija u digitalnom
marketingu. IskoriStavanjem podataka i korisniCkih uvida, tvrtke mogu isporuditi
personalizirana iskustva, prilagodene preporuke i relevantan sadrzaj koji odjekuje kod
pojedinacnih kupaca. Personalizacija pove¢ava angazman i lojalnost kupaca s
obzirom na to da se kroz digitalni marketing dobiva pristup golemim koli€inama
podataka koji se mogu analizirati kako bi se doSlo do vrijednih uvida. Analizirajuci
ponasanje korisnika, izvedbu kampanje, analitiku web stranice i druge metrike, tvrtke
mogu donositi odluke temeljene na podacima, optimizirati marketinSke strategije i

posti¢i bolje rezultate.
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Slika 10. Kategorije digitalnog marketinga
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Izvor: Izrada autora

Digitalni marketing nudi brojne prednosti za tvrtke:

1.

Globalni doseg: Digitalni marketing uklanja zemljopisne granice, omogucujudi
tvrtkama da dosegnu globalnu publiku bez potrebe za fizi€kom prisutnos¢éu na
razli€itim lokacijama. To otvara nova trZista i proSiruje poslovne prilike.
Isplativost: U usporedbi s tradicionalnim marketindkim kanalima, digitalni
marketing Cesto nudi isplativiji pristup. Tvrtke mogu dosegnuti vecCu publiku uz
djeli¢ troSkova povezanih s tradicionalnim metodama oglasavanja.

Mjerljivost i analitika: Digitalni marketing pruza robusne alate za pracenje i
mjerenje izvedbe kampanje. Poduze¢a mogu analizirati kljuCne metrike kao Sto
su pojavljivanja, klikovi, konverzije i ROI, Sto im omogucuje da poboljSaju
strategije, optimiziraju resurse i postignu bolje rezultate.

Angazman u stvarnom vremenu: Digitalni marketing olakS§ava angazman s
kupcima u stvarnom vremenu. Tvrtke mogu odgovoriti na upite kupaca, rijesiti
probleme i pruziti podrSsku odmah, poti€u€i pozitivna iskustva kupaca i
izgradujuci lojalnost marki.

Fleksibilnost: Digitalni marketing omogucuje fleksibilnost u prilagodbi strategija
i taktika. Kampanje se mogu modificirati, ciljana publika moZe se poboljsati, a
marketin§ke poruke mogu se prilagoditi na temelju povratnih informacija u

stvarnom vremenu i trziSnih trendova.
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3.1. E-mail marketing
Marketing putem e-poste vitalna je komponenta digitalnog marketinga koja tvrtkama

omogucuje izravnu komunikaciju sa svojom ciljanom publikom putem personaliziranih

i cilianih kampanja putem e-poste. UkljuCuje slanje relevantnih i zanimljivih e-poruka

popisu pretplatnika s ciliem izgradnje odnosa, njegovanja potencijalnih kupaca,

poticanja konverzija i promicanja proizvoda ili usluga. Komunikacija(oglasavanje) e-

postomnajucinkovitiji je alat izravnog marketinga koji koristi elektroniCkupostu kao

komunikacijski kanal za odaSiljanje komercijalnih po-ruka krajnjim korisnicima.
(Krajinovi¢ A. 2019)

Marketing putem e-poste nudi nekoliko prednosti za tvrtke:

1.

lzravna i personalizirana komunikacija: Marketing e-postom omogucuje
tvrtkama izravnu komunikaciju sa svojom ciljanom publikom, isporuCujuci
personalizirane poruke prilagodene pojedinaénim primateljima. Ovaj izravan
pristup potiCe osjecaj osobne povezanosti, pove¢ava angazman i poboljSava
odnose s klijentima.

Isplativost: Marketing e-postom je isplativ kanal u usporedbi s tradicionalnim
marketinskim metodama. Uz niZe troSkove povezane s proizvodnjom i
distribucijom, tvrtke mogu doci do velikog broja pretplatnika uz djeli¢ troSkova
drugih marketinskih kanala.

Ciljane i segmentirane kampanje: Marketing e-postom omogucuje tvrtkama da
segmentiraju svoje popise e-poste na temelju razliCitih kriterija kao Sto su
demografija, ponasanje, povijest kupovine ili razina angazmana. Ova
segmentacija omogucuje ciljane kampanje koje isporu€uju relevantan sadrzaj
odredenim segmentima, Sto rezultira viSim stopama otvaranja, stopama
klikanja i konverzijama.

Automatizacija i uCinkovitost: platforme za marketing putem e-poste pruzaju
znaCajke automatizacije koje pojednostavljuju provedbu kampanje. Tvrtke
mogu postaviti automatizirane sekvence e-posSte, pokrenute poruke i
personalizirane kapajne kampanje na temelju radnji korisnika ili odredenih
dogadaja. Automatizacija povecava ucinkovitost, smanjuje rucni napor i
osigurava pravovremenu i dosljednu komunikaciju.

Mjerljivi rezultati: Marketing e-poStom nudi robusnu analitiku i moguénosti

izvjeScivanja. Tvrtke mogu pratiti kljucne metrike kao Sto su stope otvaranja,
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stope klikanja, stope konverzije i prihod generiran kampanjama putem e-poste.

Ovi uvidi omogucuju kontinuiranu optimizaciju i poboljSanje marketindkih

strategija.

Postoje odredene bitne komponente marketinga putem e-poSte koje ukljuCuju:

automatizaciju poruka, @ HTML responzivni izgled, odrzavanje e-mail popisa,

uskladenost s CAN-SPAM-om, jednostavna integracija, IP adresa, pomoc¢ pri

isporucivanju. (Melvin 2019. :5)

Tablica 1. Email marketing strategija

Izradu kvalitetnog popisa e-poste: Tvrtke bi
se trebale usredotoditi na organski rast svog
popisa nudeci vrijedan sadrzaj, poticaje ili
ekskluzivne ponude kako bi potaknule posijetitelje
da se pretplate. Klju€no je dobiti izri¢ito dopustenje
i pridrzavati se propisa o marketingu putem e-
poste, kao Sto su GDPR ili CAN-SPAM Act.

Personalizaciju i segmentaciju:
IskoriStavanjem podataka o pretplatnicima, tvrtke
mogu personalizirati sadrzaj e-poste, retke
predmeta i pozive na akciju na temelju
individualnih preferencija, povijesti kupovine ili
demografskih podataka. Segmentacija omogucéuje
ciljane kampanije koje isporuc€uju relevantan
sadrzaj odredenim segmentima pretplatnika.

Dobra email
marketing strategija
ukljucuje:

Plaéeno oglasavanje: Iskoristavanjem
Facebookove platforme za oglasavanje, poveéava
se doseg i ciljaju se odredeni segmenti publike.

Prac¢enje izvedbe i optimizacija: Redovitim
pracenjem izvedbe objava, oglasa i ostalih
analitickih alate za mjerenje kljucnih metrika,
stje¢e se uvid u ponasanje publike i
donoSenje odluka na temelju podataka,.
Samim time postiZe se bolja kontrola nad
cijelim procesom.

Izvor: Izrada autora prema: Dr.Michael C. Melvis, Email marketing success, 2019.
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3.2. SEM
Marketing na trazilicama (SEM) kljuCna je komponenta digitalnog marketinga koja se

fokusira na koriStenje trazilica za dosezanje ciljane publike i interakciju s njom. SEM
obuhvacda oglasavanje uz placeno pretrazivanje, koje se obiCno naziva placanje po
kliku (PPC), kao i strategije optimizacije za trazilice (SEO). Optimiziranjem web
stranica za trazilice i prikazivanjem ciljanih oglasa, tvrtke mogu povecati svoju
vidljivost, privuCi relevantan promet i posti¢i svoje marketinske ciljeve. Ovaj esej
istrazuje znaCaj SEM-a kao dijela digitalnog marketinga, ispituju¢i njegove klju¢ne

komponente, strategije i utjecaj koji ima na tvrtke u digitalnom okruzenju.
Kljuéne komponente SEM-a:

1. Oglasavanje uz placeno pretrazivanje (PPC): oglaSsavanje uz placeno
pretrazivanje omogucuje tvrtkama prikazivanje oglasa na stranicama s
rezultatima trazilice (SERP) kada korisnici pretrazuju odredene klju¢ne rijeci ili
izraze. OglaSivaci licitiraju za klju¢ne rijeCi relevantne za njihovu ponudu, a
oglasi su istaknuti na SERP-ovima. Tvrtke placaju samo kada korisnici kliknu
na njihove oglase, otuda i izraz "placanje po kliku". Popularne platforme za PPC
oglasavanje uklju€uju Google Ads (bivsi Google AdWords) i Bing Ads.

2. Optimizacija trazilica (SEO): SEO se fokusira na optimizaciju web stranica kako
bi se poboljSala njihova vidljivost i organsko rangiranje na stranicama s
rezultatima trazilice. UkljuCuje poboljSanje sadrzaja, strukture i tehnickih
aspekata web stranice radi uskladivanja s algoritmima trazilice i namjerom
pretrazivanja korisnika. U€inkoviti SEO postupci imaju za cilj povecati organski

promet, poboljSati korisni¢ko iskustvo i potaknuti viSe rangiranje u trazilicama.
Strategije u SEM-u:

e |[strazivanje klju¢nih rijecCi: Istrazivanje klju¢nih rije€i temeljna je strategija u
SEM-u. UkljuCuje prepoznavanije klju¢nih rijeci i fraza koje ¢e potencijalni kupci
vjerojatno koristiti kada traze proizvode ili usluge. Razumijevanjem ponasanja
i preferencija ciljane publike u pretrazivanju, tvrtke mogu optimizirati sadrzaj
svoje web stranice i PPC kampanje za ciljanje relevantnih kljuénih rijeci i
poboljSanje vidljivosti.

e Stvaranje oglasne kampanje i upravljanje njom: Za PPC kampanje, tvrtke

stvaraju oglase s uvjerljivim tekstom oglasa, relevantnim klju¢nim rije€ima i
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ciljanim odrediSnim stranicama. Oglasne kampanje zahtijevaju kontinuirani
nadzor i upravljanje kako bi se optimizirale performanse, prilagodile ponude,
precizirale klju€ne rijeci i poboljSale stope klikanja (CTR) i stope konverzije.
Optimizacija odredidne stranice: Optimizacija odrediSne stranice presudna je
za uspjeh SEM-a. Odredi$ne stranice trebale bi biti uskladene s tekstom oglasa
i kljuénim rijeCima, pruzajuéi relevantan i privlaCan sadrzaj posjetiteljima.
Optimizirane odrediSne stranice mogu povecati stope konverzije i poboljSati
ukupnu ocjenu kvalitete, $to utje€e na rangiranje oglasa i cijenu po kliku (CPC)
u PPC kampanjama.

Oglasna prosirenja: Oglasna proSirenja su dodatne informacije ili znacajke koje
poboljSavaju PPC oglase. Korisnicima pruzaju vecéu vidljivost i opcije za
interakciju s oglasom. Primjeri oglasnih proSirenja ukljuCuju proSirenja za
pozive (pruzanje telefonskog broja), proSirenja veza na web-lokaciju (dodatne
veze na relevantne stranice) i proSirenja lokacije (prikazivanje poslovnih
adresa).

Optimizacija lokalnog pretrazivanja: Za tvrtke koje ciljaju lokalnu publiku,
optimizacija za lokalno pretrazivanje klju¢na je. To uklju€uje optimizaciju popisa
tvrtki u imenicima trazilica, kao $to je Google My Business, i ukljuCivanje
relevantnih lokalnih informacija na web stranice i PPC kampanje. Optimizacija
lokalnog pretraZivanja pomaze tvrtkama da se pojave istaknuto u lokalnim

rezultatima pretrazivanja.
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Slika 11. Prednosti SEM-a

Povecana

vidljivost i

izlozenost
robnoj marki

PREDNOSTI Ciljani doseg

i relevantan

SEM-A: promet

Kontrola
troSkova i
mjerljivi
rezultati

Izvor: Izrada autora prema: https://kuhada.com/razlika-izmedu-seo-i-sem

3.3. SEO
Optimizacija za trazilice (SEO) klju¢na je komponenta digitalnog marketinga koja se

fokusira na poboljSanje vidljivosti web stranice i organskog rangiranja na stranicama s
rezultatima trazilice (SERP). Optimiziranjem sadrzaja web stranice, strukture i
tehnickih elemenata, tvrtke mogu pobolj$ati svoju online prisutnost, privuci organski

promet i povecati svoje Sanse za dosezanje i angaziranje svoje ciljane publike.
Klju€ne komponente SEO-a:

1. Optimizacija na stranici: ukljuCuje optimizaciju razli¢itih elemenata unutar web
stranice kako bi se poboljSalo njezino rangiranje u trazilicama. To ukljuCuje
optimizaciju meta oznaka (oznake naslova, meta opisi), naslova, URL-ova,
koristenja  klju€nih rije€i, kvalitete sadrzaja, internog povezivanja i
multimedijskih elemenata. Optimizacija na stranici osigurava da trazilice mogu
lako indeksirati i razumijeti relevantnost i vrijednost web stranice za korisnike.

2. Optimizacija izvan stranice: fokusira se na vanjske ¢imbenike koji utjeCu na
rangiranje web stranice. Primarna komponenta optimizacije izvan stranice je
izgradnja veza, Sto ukljuCuje dobivanje povratnih veza visoke kvalitete s
renomiranih i relevantnih web stranica. Povratne veze djeluju kao potvrde ili
glasovi povjerenja, signalizirajuCi trazilicama da je web mjesto pouzdano i

autoritativno.
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3. Tehnicki SEO: ukljuCuje optimizaciju tehnickih aspekata web stranice kako bi
se poboljSala njezina indeksiranost, mogucnost indeksiranja i ukupna izvedba.
To ukljuCuje optimizaciju brzine web-mjesta, strukturu web-mjesta, strukturu
URL-a, XML karte web-mjesta, datoteke i implementaciju oznacavanja sheme.
Tehnicki SEO osigurava da trazilice mogu ucinkovito indeksirati i razumijeti

sadrzaj web stranice.
Klju€ni Cimbenici SEO-a:

e Istrazivanje kljucnih rijeCi: Istrazivanje kljuCnih rijeCi temeljna je strategija u
SEO-u. Uklju€uje prepoznavanije klju¢nih rijeci i fraza koje ¢e potencijalni kupci
vjerojatno koristiti kada traze proizvode ili usluge. Razumijevanjem korisni¢kog
ponasanja i namjere pretrazivanja, tvrtke mogu optimizirati sadrzaj svojih web
stranica i ciljati relevantne kljucne rijeCi kako bi povecale vidljivost u rezultatima
pretrazivanja.

e Stvaranje i optimizacija sadrzaja: visokokvalitetan, relevantan i informativan
sadrzaj klju€an je za uspjeh SEO-a. Tvrtke bi trebale stvarati vrijedan i privlacan
sadrzaj koji je uskladen s ciljanim klju¢nim rijeCima i bavi se namjerom
pretrazivanja korisnika. Optimiziranje sadrzaja s pravilnom upotrebom klju¢nih
rijeCi, naslova i multimedijskih elemenata poboljSava njegovu vidljivost u
trazilicama i poboljSava korisnicko iskustvo.

e SEO optimizacija na stranici: Trebalo bi koristiti tehnike optimizacije na stranici
kako bi se osiguralo da su web stranice optimizirane za traZilice. To ukljuCuje
optimizaciju meta oznaka, naslova, URL-ova i internog povezivanja. Prirodno
ukljuCivanje ciljanih klju€nih rijeCi kroz sadrzaj i optimiziranje multimedijskih
elemenata pridonosi poboljSanom poretku u trazilicama.

e |zgradnja veza i digitalni PR: Izgradnja veza igra klju¢nu ulogu u SEO-u, buduci
da povratne veze visoke kvalitete djeluju kao signal autoriteta i relevantnosti za
trazilice. Poduze¢a mogu slijediti strategije izgradnje poveznica stvaranjem
vrijednog sadrzaja koji privlaCi organske poveznice, dopiranjem do utjecajnih
osoba ili relevantnih web stranica za partnerstva ili moguénosti objavljivanja
gostiju te koriStenjem taktika digitalnog PR-a kako bi osigurali spominjanje u
medijima ili pokrivenost.

e Korisni¢ko iskustvo i tehniCka optimizacija: KorisniCko iskustvo kljucni je

¢imbenik u SEO-u. Osiguravanje da su web-mjesta prilagodena mobilnim
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uredajima, da se brzo ucitavaju i da se njima jednostavno kretati povecava
zadovoljstvo i angazman korisnika, neizravno doprinoseci poboljSanom poretku
u trazilicama. TehniCka optimizacija, kao Sto je popravljanje neispravnih veza,
optimizacija strukture stranice i implementacija oznaavanja sheme, poboljSava

indeksiranje i indeksiranje web stranice.

3.4. Google AdWords
Google Ads, poznat kao Google AdWords, mocna je platforma za oglasavanje koju

nudi Google koja tvrtkama omogucuje promicanje svojih proizvoda ili usluga putem
oglasavanja uz pla¢eno pretrazivanje. Kao klju¢na komponenta digitalnog marketinga,
Google Ads omogucuje tvrtkama da dosegnu svoju ciljanu publiku, privuku relevantan

promet na svoje web stranice i postignu svoje marketinSke ciljeve.
Klju€ne znacCajke Google oglasa:

1. Oglasavanje uz plaéeno pretrazivanje: Google Ads prvenstveno se fokusira na
oglasavanje uz pla¢eno pretrazivanje, sto ukljucuje licitiranje tvrtki za klju¢ne
rijeCi povezane s njihovim ponudama. Kada korisnici traze te kljucne rijeci,
oglasi poduzeca pojavljuju se na stranici s rezultatima trazilice (SERP) uz
rezultate organskog pretrazivanja. OglaSivaci pla¢aju samo kada korisnici kliknu
na njihove oglase, otuda i izraz "placanje po kliku" (PPC) oglasavanje.

2. Opcije ciljanja: Google Ads nudi razliCite opcije ciljanja kako bi osigurao da
oglasi dosegnu najrelevantniju publiku. Tvrtke mogu ciljati odredene lokacije,
jezike, demografske podatke, pa ¢ak i odredene uredaje kako bi optimizirale
doseg oglasa i povecale vjerojatnost dosezanja potencijalnih kupaca.

3. Formati oglasa: Google Ads podrzava razliCite formate oglasa, ukljuCujuci
tekstualne oglase, slikovne oglase, videooglase, responzivne oglase i oglase
za promociju aplikacija. Ovi formati tvrtkama pruzaju fleksibilnost u stvaranju
vizualno privlacnih i privlaénih oglasa koji su u skladu s njihovim marketinskim
ciljevima.

4. Oglasna proSirenja: Google Ads omogucuje tvrtkama da ukljue oglasna
proSirenja koja pruzaju dodatne informacije ili zna¢ajke unutar oglasa. Oglasna
proSirenja poboljSavaju vidljivost i izvedbu oglasa nudeci opcije kao sto su

proSirenja veza na web-lokacije (dodatne veze na relevantne stranice),
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proSirenja poziva (prikaz telefonskog broja), proSirenja lokacije (prikaz
poslovnih adresa) i vise.

5. Pracéenje izvedbe i analitika: Google Ads pruza opsezne alate za pracenje i
analitiku za mjerenje izvedbe oglasnih kampanja. Tvrtke mogu pratiti kljucne
metrike, kao $to su pojavljivanja, klikovi, stope klikanja (CTR), stope konverzije
i povrat ulaganja (ROI). Ti uvidi omogucuju donoSenje odluka na temelju

podataka i optimizaciju kampanje.
Kvalitetha Google Ads kampanja sadrzava:

e Istrazivanje kljucnih rijeCi: Temeljito istrazivanje klju¢nih rijeCi neophodno je za
prepoznavanje relevantnih klju¢nih rijeCi s visokom izvedbom za oglasne
kampanje. Tvrtke bi se trebale usredotociti na odabir klju¢nih rijeCi koje su u
skladu s njihovom ponudom i odgovaraju namjeri pretrazivanja korisnika. Alati
za istrazivanje kljucnih rije€i i analiza konkurenata mogu pomocCi u
identificiranju vrijednih kljuénih rijeci za ciljanje.

e PrivlaCan oglasni tekst: Izrada privlacnog i privlacnog teksta oglasa klju¢na je
za privlaCenje paznje korisnika i povecanje klikova. Tekst oglasa trebao bi biti
sazet, relevantan i isticati jedinstvene prodajne prednosti proizvoda ili usluge.
UkljuCivanje relevantnih kljuénih rije€i i jasnog poziva na radnju povecava
ucinkovitost oglasa.

e Optimizaciju odrediSne stranice: Optimizacija odrediSne stranice klju¢na je za
osiguravanje besprijekornog korisni¢kog iskustva i maksimiziranje konverzija.
OdrediSne stranice trebaju biti relevantne za tekst oglasa, pruzati vrijedne
informacije i imati jasan poziv na radnju. Pojednostavljanje korisni¢kog
putovanja i stvaranje uvjerljive odrediSne stranice moze povecati vjerojatnost
konverzija.

e Kontinuirano pracenje: Redovito pracenje i optimizacija oglasnih kampanja
kljuéni su za poboljSanje izvedbe i maksimiziranje povrata ulaganja. Tvrtke bi
trebale analizirati kljuéne metrike, kao $to su CTR, stope konverzije i ocjena
kvalitete, kako bi identificirale podrucja za poboljSanje. Optimiziranje ponuda,
teksta oglasa, kljucnih rijeci i ciljanja mozZe dovesti do ucinkovitijih kampanja.

e Testiranje i eksperimentiranje: Provodenje A/B testiranja omogucuje tvrtkama
da testiraju razliCite elemente svojih oglasa, kao $to su naslovi, tekst oglasa ili

izgled odrediSne stranice. Testiranje pomaze identificirati ono $to najbolje
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odgovara ciljnoj publici i pruza uvide za buducu optimizaciju i usavrSavanje

kampanije.

3.5. Social Media Marketing
Drustveni mediji postali su sastavni dio digitalnog marketinga, revolucionirajuci nacin

na koji se tvrtke povezuju sa svojom ciljnom publikom. S milijardama korisnika koji se
aktivno angaziraju na raznim drustvenim platformama, tvrtke imaju priliku izgraditi
svijest o robnoj marki, poticati odnose s klijentima, potaknuti angazman i generirati

potencijalne klijente
Prednosti drustvenih medija u digitalnom marketingu:

1. Povecana vidljivost i svijest o robnoj marki: platforme drustvenih medija
tvrtkama omogucuju globalni doseg, omogucujuci im da prikazu svoju marku,
proizvode ili usluge Sirokoj publici. Stvaranjem zanimljivog sadrzaja koji se
moze dijeliti, tvrtke mogu povecati vidljivost robne marke i svijest medu
potencijalnim kupcima, Sto dovodi do veCeg prepoznavanja i mogucih
konverzija.

2. Doseg ciljane publike: druStvene mreze nude mocne mogucnosti ciljanja,
omogucujuéi tvrtkama da dosegnu odredene demografske skupine, interese,
ponasanja ili lokacije. Ovo ciljanje osigurava da se marketinSke poruke
isporucuju pravoj publici, poboljSavajuci ucinkovitost kampanja i povecavajudi
vjerojatnost dosezanja potencijalnih kupaca.

3. Angazman kupaca i izgradnja odnosa: drustveni mediji omogucuju tvrtkama da
izravno stupe u kontakt sa svojom publikom, potiCuci osjecaj zajednistva i
izgradnju trajnih odnosa. Odgovaraju¢i na komentare, poruke i sadrzaj koji
generiraju korisnici, tvrtke mogu uspostaviti povjerenje, lojalnost i stvoriti
zagovornike marke koji promoviraju njihove proizvode ili usluge.

4. Distribucija i proSirenje sadrzaja: drusStveni mediji sluze kao distribucijski kanali
za napore u marketingu sadrzaja. Dijeljenjem vrijednog i relevantnog sadrzaja,
tvrtke mogu povecati svoj doseg, povecati promet na web stranici i uspostaviti
misaono vodstvo. Dodatno, dijeljenje na drustvenim mreZzama omogucuje
korisnicima dijeljenje sadrZzaja sa svojim mrezama, dodatno proSirujudi

izloZzenost robne marke.
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5. Generiranje potencijalnih klijenata i konverzije: druStveni mediji pruzaju prilike
za stvaranje potencijalnih klijenata i konverziju. StrateSkim uklju€ivanjem
obrazaca za stvaranje potencijalnih klijenata, gumba za poziv na akciju ili
poveznica do odredisSnih stranica, tvrtke mogu potaknuti korisnike da poduzmu

Zeljene radnje, kao $to su prijava za biltene, preuzimanje resursa ili kupnja.
Strategije za marketing na drustvenim mrezama:

e Odabir platforme: tvrtke bi trebale identificirati i usredotoCiti se na platforme
drustvenih medija na kojima je njihova ciljana publika najaktivnija. Platforme
poput Facebooka, Instagrama, Twittera, Linkedlna, YouTubea i Pinteresta
nude razliCite demografske podatke i stilove angazmana, omogucujudi
tvrtkama da prema tome prilagode svoje strategije.

e Planiranje i izrada sadrzaja: Razvijanje strategije sadrzaja presudno je za
uspjeh drustvenih medija. Tvrtke bi trebale stvoriti mjeSavinu vrsta sadrzaja,
kao Sto su edukativni €lanci, videozapisi, infografike, sadrzaj koji su generirali
korisnici i pogledi iza kulisa. Sadrzaj bi trebao biti uskladen s preferencijama
publike, vrijednostima robne marke i marketinskim ciljevima.

e Dosljedno brendiranje i glas: Odrzavanje dosljednog brendiranja i glasa na
platformama drustvenih medija pomaze u izgradnji prepoznatljivosti brenda i
povjerenja. Tvrtke bi trebale koristiti dosljedne vizualne elemente, kao $to su
logotipi, boje i fontovi, te odrzavati dosljedan ton i stil slanja poruka koji je u
skladu s osobnoSc¢u njihove marke.

e Angazman i upravljanje zajednicom: Aktivho druZenje sa sljedbenicima,
odgovaranje na komentare i sudjelovanje u raspravama kljuc¢ni su za izgradnju
angazirane zajednice. Redovito pracenje kanala drustvenih medija radi
spominjanja, poruka i komentara omogucuje poduzec¢ima da brzo odgovore,
odgovore na upite i rijeSe probleme kupaca.

e Partnerstva i suradnje s utjecajnim osobama: suradnja s utjecajnim osobama
koje imaju relevantnu publiku moZe povecati doseg i vjerodostojnost brenda.
Poduzec¢a se mogu udruziti s utjecajnim osobama za sponzorirani sadrzaj,
recenzije proizvoda ili preuzimanje drustvenih medija, iskoriStavajuci svoj

utjecaj za dosezanje nove publike i stvaranje autenti¢nih preporuka.
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Slika 12. Smjernice za marketing na drustvenim mreZzama

AUTENTICNOST |
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Izvor: Izrada autora

AutentiCnost je neophodna za izgradnju povjerenja i vjerodostojnosti na drustvenim
medijima. Poduzeca bi trebala biti transparentna, iskrena i izbjegavati zavaravajuce ili
prijevarne prakse. Dijeljenje sadrzaja iza scene, sadrzaja koji su generirali korisnici ili
svjedoCanstava pomaze humanizirati marku i poticati autenti¢nost. Kod dosljednosti u
objavljivanju klju¢na je za odrzavanje aktivne prisutnosti i zadrzavanje angaZziranosti
pratitelja. Stvaranje kalendara sadrzaja i zakazivanje objava unaprijed osigurava
dosljedan protok sadrZaja na svim platformama. Alati poput platformi za upravljanje
drustvenim medijima mogu pojednostaviti procese zakazivanja i objavljivanja. Nakon
dolazi red na redovito pracenje metrike i analitike druStvenih medija radi procjene
ucCinkovitosti kampanja i donoSenja odluka na temelju podataka. Mjerni podaci kao Sto
su doseg, angazman, stope klikanja i konverzije daju uvid u to koji sadrZaj ima odjeka
kod publike i pomaze u optimizaciji buducih strategija. KoriStenjem plaéenog
drustvenog oglasavanja moze se proSiriti doseg drustvenih medija. Platforme nude
razne formate oglasa, opcije ciljanja i cilieve kampanja kako bi pomogle tvrtkama da
povecéaju ucinak svojih proratuna za oglasavanje i ucinkovitije dosegnu Zeljenu
publiku. Uz sve ove smjernice, trendovi i algoritmi drustvenih medija neprestano se
mijenjaju i razvijaju pa bi tvrtke trebale biti informirane o promjenama u algoritmima,

znaCajkama platforme i pona8anju korisnika. Jer odrzavanje tijeka s novostima iz
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industrije i razvijanjem strategija temeljenih na uvidima i podacima osigurava

kontinuirani uspjeh u marketingu drustvenih medija.

3.5.1. Facebook
Facebook se pojavio kao dominantna sila u podrucju drustvenih medija, nudeci

ogromne mogucnosti za tvrtke da se povezu sa svojom ciljnom publikom, izgrade
svijest o robnoj marki i potaknu angazman. S milijardama aktivnih korisnika diljem
svijeta, Facebook pruza moénu platformu za tvrtke za implementaciju ucinkovitih

marketinskih strategija drustvenih medija.

Slika 13. Facebook aplikacija

Izvor: Preuzeto sa : https://www.searchenginejournal.com/facebook-facts/359408/#close

(Preuzeto 02.07.2023.)

Kljuéne znacCajke Facebooka za marketing na drustvenim mreZzama:

1. Poslovne stranice: Facebook omogucuje tvrtkama stvaranje namjenskih
poslovnih stranica za uspostavljanje online prisutnosti. Poslovne stranice sluze
kao srediSte za dijeljenje informacija o marki, azuriranja i interakciju s Facebook
zajednicom. Putem poslovnih stranica tvrtke mogu prikazati svoje proizvode ili

usluge, dati podatke za kontakt i podijeliti vrijedan sadrza;.
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2. Ciljano oglasavanje: Facebook nudi robusne opcije ciljanja za oglasSivace.

Tvrtke mogu definirati odredene demografske podatke, interese, ponasanja i

lokacije kako bi osigurale da njihovi oglasi dopru do najrelevantnije publike. S

detaljnim moguénostima ciljanja, tvrtke mogu optimizirati svoje napore u

ogladavanju i maksimizirati povrat ulaganja (ROI).

3. Dijeljenje sadrzaja i angazman: Facebook omogucéuje tvrtkama dijeljenje

razli¢itih formata sadrzaja, uklju€ujuci tekstualne objave, slike, video zapise,

poveznice i prijenose uzivo. Korisnici se mogu ukljuciti u sadrzaj putem lajkova,

komentara, dijeljenja i reakcija, potiCuci interakcije i povecavajuci doseg robne

marke. Platforma takoder omogucuje razmjenu privatnih poruka, omogucujudi

tvrtkama izravne razgovore s klijentima.

4. Grupe i zajednice: Facebook grupe pruzaju prostor pojedincima koji isto misle

da se poveZu i angaziraju oko odredenih interesa ili tema. Tvrtke mogu stvoriti

ili se pridruziti relevantnim grupama za izgradnju odnosa, dijeljenje uvida i

uspostavljanje misaonog vodstva unutar svojih ciljnih zajednica.

5. Uvidi i analitika: Facebook tvrtkama pruza uvide i analitiCke alate za pracenje

izvedbe njihovih stranica i oglasa. To ukljuCuje mjerne podatke kao Sto su

doseg, angazman, pojavljivanja i demografija publike. Ovi uvidi pomazu

tvrtkama da bolje razumiju svoju publiku i poboljSaju svoje marketinSke

strategije na drustvenim mrezama.

Slika 14. Strategija za uspjeSan Facebook marketing

Izvor: Izrada autora
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Stvaranjem privlacne i profesionalne poslovne stranice koja to¢no predstavlja marku,
gdje se pruzaju potpune informacije, koriste visokokvalitetni vizualni elementi i
ucinkovito koriste znaCajke stranice za izlaganje proizvoda, usluga i kulture tvrtke,
kljuCno je za stvaranje dojma kod klijenata. Razvijanjem strategije sadrzaja koja je u
skladu s preferencijama i interesima ciljne publike te stvaranjem mjeSavine zanimljivog
sadrzaja, ukljuCujuéi informativne C¢lanke, vizualno privlatne slike, zabavne
videozapise i interaktivne postove koji potiCu sudjelovanje korisnika, stvara se
zajednica lojalnih klijenata. Takoder treba iskoristiti Facebookovu platformu za
oglaSavanje kako bi se povecao doseg i ciljali odredeni segmenti publike. Aktivho
komuniciranje s publikom odgovaraju¢i na komentare, poruke i sadrzaj koji su
generirali korisnici,od velikog je znacCaja prilikom stvaranje scijesti o brendu. Te na
kraju se trebaju reedovito pratiti izvedba objava, oglasa i cijele stranice kao i

optimizacija sadrzZaja, ciljanje i strategije oglasavanja na temelju analize izvedbe.

Tablica 2. Formati Facebook oglasavanja

FORMATI FACEBOOK
OGLASAVANJA

e Video

e Slike

e Carousel
e Kolekcije
e Slideshow

Izvor: Izrada autora prema: htips://sendpulse.com/support/glossary/facebook-marketing

3.5.2. Instagram
Instagram se pojavio kao popularna platforma drustvenih medija koja se fokusira na

vizualni sadrzaj, pruzajuci tvrtkama priliku da angaziraju i zadivljuju svoju ciljanu
publiku kroz uvjerljive slike i pripovijedanje. Sa svojom velikom i aktivnom bazom
korisnika, Instagram nudi tvrtkama moénu platformu za marketing na drustvenim

mrezama.

Kljucne znacajke Instagrama za marketing na druStvenim mrezama:
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. Dijeljenje vizualnog sadrzaja: Instagram je usredotoen na vizualni sadrzaj,
omogucujuci tvrtkama dijeljenje visokokvalitetnih fotografija, videozapisa i
drugih vizualnih medija. Ovaj vizualno usmjeren pristup omogucuje tvrtkama
da prikazu proizvode, usluge, trenutke iza kulisa i slike zivotnog stila koje
odgovaraju njihovoj ciljanoj publici.

. Instagram priCe: Instagram priCe nude tvrtkama nacin dijeljenja kratkotrajnog
sadrZaja koji nestaje nakon 24 sata. Ova znaCajka pruza lezerniji i autenti¢niji
nacin komuniciranja sa sljedbenicima putem fotografija, videozapisa, teksta,
naljepnica i interaktivnih elemenata kao $to su ankete i okviri za pitanja.

. Stranica za istrazivanje: Instagramova stranica za istrazivanje prikazuje sadrzaj
prilagoden interesima i preferencijama pojedinaénih korisnika. Ovo predstavlja
priliku za tvrtke da dopru do Sire publike izvan svojih sljedbenika stvaranjem
sadrZaja koji je uskladen s popularnim trendovima, relevantnim hashtagovima
ili oznakama specifiCnim za lokaciju.

Hashtagovi i vidljivost: Hashtagovi igraju vitalnu ulogu na Instagramu
omogucujuci tvrtkama da kategoriziraju sadrzaj i povecaju vidljivost. Koristenje
relevantnih i popularnih hashtagova moze pomoci tvrtkama da dosegnu Siru
publiku, povecCaju angazman i privuku korisnike zainteresirane za odredene
teme ili industrije.

Influencer marketing: Instagram je popularna platforma za influencer
marketing, gdje tvrtke suraduju s influencerima kako bi promovirale svoje
proizvode ili usluge svojoj angaziranoj publici. Utjecaji mogu stvarati
sponzorirani sadrzaj, dijeliti recenzije ili predstavljati proizvode na nacin koji
odjekuje kod njihovih sljedbenika, povecavajuci doseg i vjerodostojnost robne

marke.
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Slika 15.Strategija za uspjeSan Instagram marketing
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Izvor: Izrada autora

Odrzavanjem dosljednog vizualnog identiteta na Instagram profilu, ukljuujudi
koriStenje boja, filtara i elemenata brenda, pomaze u stvaranju kohezivne i
prepoznatljive prisutnosti marke. Nakon toga potrebno je razviti vizualno priviacan
sadrzaj koji ima odjeka kod ciljane publike. Uklju€ivanjem informiranaj o sadrzaju,
sadrzaj koji su izradili korisnici, poglede iza kulisa i kreativne vizualne elemente, potice
se stvaranje emocionalnih veza i izazivanje interesa kod klijenata. Takoder koriStenje
relevantnih i popularnih hashtagove, povecava se vidljivost i dostize Sira publiku.
Instagram Stories je u danasnje vrijeme neizostavan dio koji se koristi za pruzanje
sadrZaja iza kulisa, ekskluzivnih promocija, demonstracija proizvoda ili interaktivnih
elemenata za interakciju sa pratiteljima na lezerniji i autentiCniji naCin. Kao krajnji korak
u instagram marketingu, suradivanje s utjecajnim osobama kako bi stvorio sponzorirani

sadrzaj, ima pozitivan utjecaj prilikomi proSirenja dosega robne marke.

32



3.5.3. Twitter
Twitterova platforma za oglasavanje nudi razli€ite ciljeve kampanje za uskladivanje s

poslovnim ciljevima. Ovi ciljevi ukljuuju povecanje prometa na web-mjestu, stjecanje
sljedbenika, promicanje instalacija aplikacija, poticanje gledanja videozapisa,
stvaranje potencijalnih klijenata i povec¢anje konverzija. Oni omogucuje oglasivaima
da precizno definiraju svoju ciljanu publiku. OglaSiva¢i mogu stvoriti prilagodenu
publiku na temelju ¢imbenika kao $to su demografija, interesi, ponasanja, pa ¢ak i
odredene kljucne rijeCi ili hashtagovi koji se koriste u tweetovima. Ovo ciljanje
osigurava da oglasi dodu do najrelevantnijih korisnika.

Formati twitter oglasa s obzirom na ciljeve kampanje:

e Promovirani tweetovi: U ovu skupinu spadaju redoviti tweetovi koji se
promoviraju da se pojave u feedovima korisnika. Mogu ukljucivati tekst, slike,
videozapise ili poveznice.

e Promovirani racuni: OglaSivaci promoviraju Twitter racun kako bi privukli vise
sljedbenika. Pojavljuju se u korisni¢kim preporukama "Koga slijediti".

e Promovirani trendovi: Oglasiva¢i mogu istaknuti hashtag u odjeljku "U trendu"
kako bi povecali vidljivost i angazman oko odredene teme ili kampanje.

e Promovirani trenuci: OglaSiva¢i mogu stvoriti odabrane zbirke tweetova kako bi

ispricali priCu ili predstavili proizvode ili usluge.

Slika 16. Primjeri Twitter ogaSavanja

Izvor: Preuzeto sa: https://searchengineland.com/twitter-tests-3-new-ad-formats-383341
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3.5.4. Youtube
YouTubeova strategija digitalnog marketinga usredotoCena je na pruzanju svestrane

platforme s nizom opcija oglasavanja, preciznim moguc¢nostima ciljanja i detaljinom
analitikom koja pomaZze tvrtkama da se ucCinkovito povezu sa svojom ciljanom
publikom. Izradom zanimljivog video sadrzaja, optimiziranjem ciljanja i nudenjem alata
koji pripomazu pracenju izvedbe kampanja, iskoristivo je za postizanje marketinskih
cilieva i dosezanje Siroke i angazirane publike. Klju¢ne metrike ukljuCuju preglede,

stope klikanja (CTR), stope pregleda (VTR), konverzije i jo§ mnogo toga.

Slika 17. Primjer Youtube fromata za oglasavanje

YOUTUBE AD FORMATS

iy -
5 L@

Skippable in-stream Bumper Qutstream
5 =
Non-skippable in-stream In-feed Masthead

Izvor: Preuzeto sa: https://www.wordstream.com/blog/ws/2022/06/03/how-to-advertise-on-youtube

1. Moguénosti oglaSavanja na YouTubeu:

e TrueView In-Stream oglasi: ovo su video oglasi koji se mogu preskoditi i
reproduciraju se prije ili tjekom YouTube videa. OglasivaCima se naplacuje
kada gledatelji pogledaju najmanje 30 sekundi oglasa ili stupe u interakciju s
njim.

e Oglasi TrueView Discovery: pojavljuju se u rezultatima YouTube pretrazivanja,
na pocetnoj stranici YouTubea i u prijedlozima videozapisa. OglaSivaima se
naplaéuje kada gledatelji kliknu da pogledaju oglas.

e Bumper oglasi: ovo su kratki videooglasi koji se ne mogu preskociti do Sest

sekundi. Osmisljeni su za isporuku kratkih, nezaboravnih poruka.
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e YouTube masthead: Ovi se oglasi pojavljuju na vrhu pocetne stranice
YouTubea, pruzajuci maksimalnu vidljivost Sirokoj publici.

e YouTube Outstream oglasi: ovo su oglasi samo za mobilne uredaje koji se
prikazuju na partnerskim web-lokacijama i u aplikacijama unutar Google
PrikazivaCcke mreze. OglaSivaCima se naplacuje na temelju tisuCu pojavljivanja
(CPM).

e YouTube preklapajuci oglasi: ovo su poluprozirni preklapajuci oglasi koji se

pojavljuju na donjem dijelu YouTube videozapisa.

3.5.5. LinkedIn
LinkedInova digitalna marketinSka strategija osmisljena je kako bi pomogla tvrtkama i

profesionalcima da se povezu, angaziraju i razviju svoje mreze na platformi. LinkedIn,
kao profesionalna platforma za umrezavanje, nudi niz opcija oglasavanja i strategija
za ciljanje odredene publike, izgradnju svijesti o robnoj marki i stvaranje potencijalnih

kupaca.

Slika 18. Primjer LinkedIn oglasavanja

Izvor: Preuzeto sa: https://unbounce.com/social-media/guide-to-linkedin-advertising/

¢ LinkedIn sponzorirani sadrzaj omogucuje tvrtkama da promoviraju svoje Clanke,
postove i azuriranja ciljanoj publici. Ovi se oglasi pojavljuju u kanalima vijesti
korisnika, pruzajuci besprijekorno korisni¢ko iskustvo.
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Sponsored InMail omogucuje tvrtkama slanje personaliziranih poruka u pretince
LinkedIn korisnika. To je izravan nacin za interakciju s potencijalnim
potencijalnim kupcima i povecanje konverzija.

LinkedIn Audience Network proSiruje doseg LinkedIn oglasa na web stranice i
aplikacije trec¢ih strana, omogucujuci oglaSivaCima da dosegnu Siru publiku
unutar profesionalnog konteksta.

LinkedIn pruza opcije ciljanja na temelju demografskih podataka, naslova
poslova, djelatnosti, veliCine tvrtke, staza, interesa i joS mnogo toga. Ovo
precizno ciljanje pomaze oglasivaCima da dosegnu pravu publiku.

LinkedIn pruza detaljnu analitiku i alate za izvjeSc¢ivanje za pracenje izvedbe
oglasnih kampanja. OglaSiva¢i mogu pratiti mjerne podatke kao Sto su stope
klikanja, stope konverzije i demografija publike kako bi se izmjerila u€inkovitost
kampanije.

LinkedIn potiCe tvrtke da dijele vrijedan sadrzaj putem stranica svojih tvrtki i
osobnih profila. Ova strategija sadrzajnog marketinga moze pomoci uspostaviti
misaono vodstvo i ukljuciti se u profesionalnu publiku. Tvrtke mogu promovirati
virtualne ili osobne dogadaje, kao $to su webinari ili konferencije, koristeci
LinkedInove sponzorirane znacajke dogadaja. To pomaZze povecati posjecenost
i angazman.

LinkedInovi algoritmi preporuc€uju relevantan sadrzaj korisnicima, uklju€ujuci

sponzorirani sadrzaj, kako bi ostali angazirani na platformi.
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4. Primjena digitalnog marketinga na primjeru poduzeca Apple Inc.

4.1. O poduzecu
Slika 19. Apple store

Izvor: https://streetfins.com/apples-success-story/

Apple Inc., je kompanija koju su 1976. godine osnovali Steve Jobs, Steve Wozniak i
Ronald Wayne. Danas, to je jedna od najpoznatijih i najutjecajnijih tehnoloskih tvrtki
na svijetu. Poznati su po svojim inovativnim proizvodima, elegantnom dizajnu i
razliCitim marketinskim strategijama, te su od svega toga uspjeli stvoriti robnu marku
koja nadilazi tradicionalnu potroSacku tehnologiju. Apple je oblikovao globalno trziste

svojim kultnim proizvodima kao Sto su iPhone, iPad i MacBook.

Put Apple Inc. od skromnih pocCetaka do multinacionalne tehnoloske elektrane
fascinantna je pri¢a o inovacijama, viziji i neumoljivoj potrazi za izvrsno$cu. Evolucija
tvrtke od njenih skromnih poCetaka do multinacionalne kompanije koju poznajemo
danas, uklju€uje inovaciju, viziju i neumoljivu potragu za izvrsnoSc¢u, te se moze pratiti

kroz nekoliko klju¢nih faza:
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Slika 20. Vremenski redoslijed izuma Apple proizvoda
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Izvor: Izrada autora prema: https://en.wikipedia.org/wiki/Timeline of Apple Inc. products

Apple su u travnju 1976. osnovali Steve Jobs, Steve Wozniak i Ronald Wayne,
koji su izumili Apple | raCunalo. Uspjeh Applea | doveo je do razvoja Applea ll,
koji je postao jedno od prvih masovno proizvedenih mikroraCunala i postavio
Apple kao igra€a u rastucoj industriji osobnih racunala.

Godine 1984. Apple je predstavio Macintosh, revolucionarno raCunalo s
grafickim korisni¢kim suceljem (GUI) i miSem. Reklama za Super Bowl "1984"
predstavila je Macintosh svijetu na dramatiCan nacin. Dok se Macintosh
suoCavao s pocetnim izazovima, postavio je temelje za suvremena racunalna
sucelja i nadahnuo lojalnu bazu korisnika.

Devedesete su bile obiljezene borbama unutar kompanije, promjenama vodstva
i pove¢anom konkurencijom. Steve Jobs napustio je Apple 1985. i vratio se
1997. kada se tvrtka suoCavala s financijskim poteSko¢ama. Jobs je donio novi
fokus na dizajn, jednostavnost i inovaciju. Tijekom tog razdoblja, Apple je izdao
proizvode kao Sto su PowerBook, Mac OS X i iMac, koji su predstavili Sarene
dizajne prilagodene korisniku.

Godine 2001. Apple je lansirao iPod, prijenosni media player koji je napravio
revoluciju u glazbenoj industriji. Zajedno s iTunes Storeom, koji je pruzao

38


https://en.wikipedia.org/wiki/Timeline_of_Apple_Inc._products

legalnu platformu za kupnju i preuzimanje glazbe, iPod je postao kulturolo$ki
fenomen i obiljezio Appleov pohod na digitalne usluge.

Godina 2007. oznacila je kljuCni trenutak u Appleovoj povijesti uvodenjem
iPhonea, revolucionarne kombinacije telefona, iPoda i internetskog
komunikatora. Intuitivno dodirno sucelje iPhonea, elegantan dizajn i ekosustav
aplikacija transformirali su krajolik pametnih telefona i redefinirali nacin na koji
ljudi komuniciraju s tehnologijom.

Tijekom 2010-ih, Apple je nastavio s inovacijama i proSirivanjem svog portfelja
proizvoda. iPad, predstavljen 2010., stvorio je novi trziSni segment za tablet
uredaje. Apple je takoder predstavio usluge kao Sto su iCloud, Apple Pay, Apple
Watch i razne iteracije iPhonea i Maca, sve neprimjetno integrirane unutar
Apple ekosustava.

Godine 2011. Steve Jobs je preminuo, ali njegovo naslijede inovacija nastavilo
se pod vodstvom Tima Cooka. Pod Cookovim vodstvom, Apple je dodatno
poboljSao svoju filozofiju dizajna, ekoloSke inicijative i fokus na privatnost.
Tvrtka se proSirila na zdravstvenu tehnologiju s Apple Watchom i upustila se u
proSirenu stvarnost s ARKitom.

Kako je trziste pametnih telefona sazrijevalo, Apple je pomaknuo svoj naglasak
na usluge kao $to su Apple Music, Apple TV+ i App Store. Nosivi uredaji,
ukljuc€ujuci Apple Watch i AirPods, postali su klju¢ni pokretaci rasta, pokazujuci
sposobnost tvrtke da stvori proizvode koji se neprimjetno integriraju u zivote
korisnika.

Appleov brend postao je sinonim za inovativnost, kvalitetu i vrhunsko korisni¢ko
iskustvo. Utjecaj tvrtke Siri se globalno, Sto dokazuje trziSna kapitalizacija i
lojalnost kupaca. Sa stalnim razvojem u podrucjima kao Sto su proSirena
stvarnost, umjetna inteligencija i odrzZiva tehnologija, Apple ostaje spreman

oblikovati buduc¢nost tehnologije i potroSacke elektronike.

Appleova evolucija od startupa iz garaze do multinacionalnog tehnoloskog diva

dokaz je njegovog vizionarskog vodstva, predanosti izvrsnosti u dizajnu i stalnih

inovacija. Kroz stratesSka izdanja proizvoda, uvjerljive marketinske strategije i fokus

na korisnicko iskustvo, Apple je redefinirao industrije i zaokupio mastu ljudi diljem

svijeta.
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Tablica 3. Cimbenici Appleove marketinske strategije

CIMBENICI APPLEOVE MARKETINSKE

STRATEGIJE

Fokus na
korisni¢ko
iskustvo

Jednostavnost
i elegancija

Sinergija
ekosustava

Inovacija i Odanost

Storytelling  Stvaranje zelje diferencijacija B

Izvor: Izrada autora prema: https://www.linkedin.com/pulse/how-apple-leveraged-digital-marketing-

dominate-tech-industry-wondimu

Appleova marketinska strategija kljucni je ¢imbenik u njegovom neusporedivom

uspjehu:

e Jednostavnost i elegancija: Appleova filozofija dizajna proteZze se na
marketing. Oglase, pakiranja i prezentacije tvrtke karakteriziraju Ciste linije,
minimalizam i fokus na sam proizvod.

e Storytelling: Apple se istiCe u pricanju uvjerljivih priCa koje odjekuju kod
potro$aca. Lansiranje proizvoda paZljivo su organizirani dogadaiji koji Cesto
uklju€uju zanimljive prezentacije klju¢nih rukovoditelja. Ovi dogadaiji stvaraju
iSCekivanje i uzbudenje, pretvaraju¢i lansiranje proizvoda u globalni
spektakl.

e Stvaranje Zelje: Apple pozicionira svoje proizvode kao pozeljne, Zeljene
objekte koji mogu obogatiti Zivote korisnika. Njihov marketing Cesto
naglaSsava emocionalno iskustvo i prednosti Zivotnog stila koriStenja

Appleovih proizvoda.
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e Sinergija ekosustava: Apple je savladao umije¢e unakrsne promocije unutar
svog ekosustava. Proizvodi poput iPhonea, iPada i Maca neprimjetno se
integriraju jedni s drugima, poboljSavajuci cjelokupno korisni¢ko iskustvo i
poticu¢i kupce da dodatno ulazu u Appleov ekosustav.

e Fokus na korisni¢ko iskustvo: Appleov marketing naglasSava korisnicko
iskustvo, fokusirajuci se na to kako njegovi proizvodi mogu pojednostaviti
zadatke, povecati produktivnost i potaknuti kreativnost.

e Inovacija i diferencijacija: Apple se reklamira kao inovativna tvrtka, koja
uvijek pomice granice i izaziva status quo. Ovo postavlja ton za potro$ace
da oCekuju nesto jedinstveno i revolucionarno sa svakim novim izdanjem.

e Odanost brendu: dosljednom isporukom kvalitetnih proizvoda i
nezaboravnih iskustava, Apple je njegovao nevjerojatno lojalnu bazu
kupaca. Ova lojalnost ¢esto dovodi do preporuka koje se usmeno usmeno

Sire, povecavajuci ucinkovitost marketinskih napora.

Appleov uspjeh ne pripisuje se samo njegovim revolucionarnim proizvodima; njegove
marketinSke strategije, posebno u digitalnom podrucju, igraju znacajnu ulogu u
osvajanju srca i umova potroSaca. Apple ucinkovito koristi razne digitalne platforme za
interakciju sa svojom publikom. To ukljuCuje web stranicu, profile na druStvenim
mrezama (Facebook, Twitter, Instagram) i YouTube kanal. Tvrtka koristi ove platforme
za izlaganje znacCajki proizvoda, dijeljenje sadrzaja koji su generirali Kkorisnici i
prenosenje identiteta svoje marke. Njihovi proizvodi dosljedni su u visokokvalitetnom i
vizualno privlatanom sadrzaju koji imaju odjeka kod njihove ciljane publike. To
ukljuCuje videozapise proizvoda, upute, videozapise iza kulisa i priCe o iskustvima
stvarnih korisnika koji kroz taj nacin objasnjavaju kako se proizvodi uklapaju u Zivot
korisnika. Appleove kampanje na drustvenim mrezama pazljivo su osmisljene kako bi
izazvale social media noise ,buku® i iS8€ekivanje. Teaser postovi, odbrojavanja i kratak
pregled prije lansiranja proizvoda izazivaju uzbudenje medu followersima. Tvrtka
potiCe i angazman korisnika putem hashtagova, izazova i natjecanja, dodatno
proSirujuéi svoj doseg, te na taj nacin poti€e svoje kupce da podijele svoja iskustva
putem sadrzZaja koji generiraju korisnici. Kampanja "Snimanje na iPhoneu", na primjer,
pozvala je korisnike da posalju svoje najbolje fotografije s iPhonea, ucinkovito
pokazujuci kvalitetu kamere, a istovremeno izgradujuéi osjecaj zajednice medu

korisnicima.
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Slika 21. Dio Apple-ove kampanje "Shot on iPhone" snimljene u Singapuru

Izvor: https://www.adweek.com/brand-marketing/how-apples-ridiculously-simple-idea-became-the-

enduring-shot-on-iphone-campaign/

lako se ne oslanja toliko na utjecajni marketing kao neki drugi brendovi, Apple
povremeno suraduje s utjecajnim osobama kako bi dosegnuo Siru publiku. Ova
partnerstva ¢esto uklju€uju slavne osobe ili struénjake koji su u skladu s vrijednostima

i imidzom marke Apple.

Slika 22. Brand partnerstvo izmedu Apple-a i ameriCkog NFL-a

[

**ﬁt*
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Izvor: https://sportsmintmedia.com/apple-inks-multi-year-deal-with-nfl-to-sponsor-super-bowl-halftime-

show/
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4.2. E-mail marketing
Kako se svijet oko nas konstanto razvija, tako i ljudi viSe ne kupuju proizvode samo

radi proizvoda,ve¢ kupuju 'pri€¢u’ koja stoji iza toga. Apple je najbolji primjer tvrtke koja
zna 'zasto' radi stvari koje radi. Kada bismo se osvrnuli na sve Apple-ove karakteristike
i funkcionalnosti, ne mozemo sa sigurnos¢u reci da je po pitanju svega Apple najbolji,
ali to ne umanijuje njihov polozaj na trzistu, niti njihove brojke koje iz godine u godinu
rastu. Odgovor se sigurno krije u u€inkovitom marketingu, a veliku ulogu ima njihova

email strategija.

Slika 23. Vrste B2C e-poste

PRODUCT e Mailovi koji se Salju u svrhu
EMAILS promoviranja novog proizvoda
SOFTWARE- e Mailovi koji se Salju radi isticanja
RELATED < novih znacajki ili nadogradnji
EMAILS sustavaadnji sustava

e Mailovi koji se Salju u odredeno
doba godine ili radi Appleovih
dogadaja (Bozi¢, pocetak Skole,
Valentinovo, Majcin dan..)

EVENT

EMAILS S

Izvor: lzrada autora prema: https://www.iodigital.com/nl/history/raak/5-learnings-from-apple-s-email-

marketing

Apple izraduje personalizirani sadrzaj e-poste koji odgovara pojedinacnim korisnicima.
Koridtenjem podataka prikupljenih iz korisni€kih interakcija, kupniji i preferencija, Apple
kroji kampanje putem e-poste kako bi ukljucili preporuke, aZzuriranja proizvoda i sadrzaj
koji je u skladu s interesima svakog kupca. Isto tako koriste kampanje putem e-poste
kako bi svojim vjernim kupcima pruzili ekskluzivhe ponude, moguénosti predbiljezbe i
rani pristup novim proizvodima. Ovo ne samo da nagraduje lojalnost kupaca, ve¢
takoder stvara uzbudenje i iSCekivanje oko nadolazecih izdanja novih modela
proizvoda. Appleova e-posta Cesto ukljuCuje savjete, upute i vodiCe s uputama za

pomoc¢ korisnicima kako bi maksimalno iskoristili svoj uredaj. Ove obrazovne e-poruke
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poboljSavaju korisnicko iskustvo i promiCu zadovoljstvo korisnika, smanjujuci
vjerojatnost frustracije korisnika zbog nedostatka razumijevanja. Kao i obi¢no,
zadrzavaju svoju prepoznatljivu estetiku dizajna €ak i u marketingu putem e-poste.
Cisti izgledi, minimalisti¢ki vizualni prikazi i privlaan tekst pridonose dosljednom

dozivljaju brenda koji korisnici prepoznaju i kojem vjeruju.

4.3. Oglasavanje putem drustvenih mreza
Slika 24. Broj Appleovih followersa na drustvenim mrezama

35.000.000
30.000.000
25.000.000

20.000.000

15.000.000
10.000.000

5.000.000 .
0

Facebook Instagram Youtube LinkedIn Twitter

M Broj followersa

Izvor: Izrada autora prema podatcima sa drustvenih mreza (08.2023.)

Appleu iz godine u godinu kontinuirano raste broj followersa na drustvenim mrezama,

tako u 2023. godini broj pratitelja na drustvenim mreZzama iznosi :

e Facebook= 13.758.018,

e Instagram = otprilike 31.100.000,
e Youtube= otprilike 17.600.000,

e LinkedIn= otprilike 19.000.000,

o Twitter=9.441.071

Appleovi kanali drustvenih medija, uklju€ujuci Facebook, Twitter, Instagram, LinkedIn
i Youtube imaju milijune sljedbenika, a tvrtka ih koristi za interakciju sa svojim

klijentima, promoviranje svojih proizvoda i povecanje prometa na svojoj web stranici.
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Njihova strategija digitalnog marketinga odigrala je kljucnu ulogu u uspjehu u
tehnoloSkoj industriji. Davanjem prioriteta angazmanu Kkorisnika, iskoriStavanjem
viSestrukih kanala, koriStenjem analitike podataka i zadrzavanjem prednosti u odnosu
na konkurenciju kroz inovacije, Apple je uspio izgraditi snazan brend i potaknuti

kontinuirani rast svoje zajednice.

4.3.1. Facebook oglasavanje
Appleov pristup oglasavanju na Facebooku strateski je i promisljen pothvat koji je u

skladu s brendom tvrtke, filozofijom usmjerenom na korisnika i predanos¢u
inovacijama. Appleova strategija drustvenih medija jedinstvena je u smislu da se tvrtka
ne oslanja uvelike na platforme druStvenih medija za tradicionalni marketing i
oglasavanje. Umjesto toga, Apple strateski koristi kanale drustvenih medija za
interakciju sa svojom publikom, pruzanje korisniCke podrske i izlaganje sadrzaja koji
su generirali korisnici. Prepoznatljivi su po tome da ne prodaju na drustvenim
mrezama. Prilikom osmisljavanja promocija na druStvenim mreZzama, vode racuna da
proizvod ne guraju kao oglas za prodaju. Na primjer, tijekom blagdana imaju kampanju
"Daruj dar s Apple Watchom". Pozicioniranjem svog oglasa na ovaj nacin, oni ne
govore "kupite nekome Apple Watch jer je to Apple Watch", ve¢ umjesto toga kazu
"kupite nekome Apple Watch i time pruzite mu zadovoljstvo". Gotovo svaki oglas na
Appleovoj Facebook stranici je iPhone, iz razloga jer Apple uvijek promovira svoj
najprodavaniji proizvod. iPhone je jedan od najpopularnijih i najtrazenijih telefona na
svijetu, i u sluCaju da ako ga Apple ne promovira, on ¢e se i dalje prodavati. Razlog
zasto Apple to radi jer zna da treba promovirati svoj najjaci proizvod jer ¢e time i zaraditi

viSe.
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Slika 25. Primjer Appleovog oglasa na Facebook stranici

iPhone14 Pro

Izvor: preuzeto sa: https://www.facebook.com/apple/photos/a.1182756961816907/5600388606720365

Appleovi oglasi su prepoznatljivi po tome Sto su eleganti i jednostavni. Jednostavni
oglasi potroSaCima olakSavaju Citanje i prepoznavanje onoga Sto vide. Ako oglasi
sadrzZe previSe informacija, vecina ljudi ¢e ih samo preskociti i nastaviti scrollati dalje.

Ali ako su oglasi jednostavni i izravni, to ¢e privuci i zadrzati paznju korisnika.

4.3.2. Instagram oglasavanje
Za razliku od Facebooka, Apple je aktivan na Instagramu. Medutim, oni imaju vrlo

strateski pristup i toj platformi. Apple neizravno prodaje svoj proizvod. lako ne izlaze i
izri¢ito ne kazu "Kupite novi iPhone X", prikazuju slike koje dolaze izravno s iPhonea.
Uvidjevsi i razumjevsi da je Instagram vrlo vizualna platforma, pozicionirali su svoju
strategiju na mjesto gdje sav njihov sadrzaj generiraju korisnici i snimaju sa samog
iPhonea. Ako pogledate se detaljno analizira njihov profil na Instagramu, moze se

vidjeti da njihov rac¢un izgleda viSe kao pokret i zajednica nego kao poku$aj promocije.
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Slika 26. Primjer Apple profila na Instagramu

apple @ Fruk Permis

‘ Sy oy | 14 Ewidri 115l Pemigm 1
ke

g Fihotonihone 1 eks e

ik e e b L L

Izvor: Snimka zaslona snimljena 23.06.2023.

Slika 27. Apple Music prikazan na Instagram storyu

Izvor: preuzeto sa: https://www.idownloadblog.com/2020/05/12/share-apple-music-songs-instagram-

stories-tutorial/

Aplikacija Apple Music na iPhoneu i iPadu omogucava dijeljenje pjesama i albuma na

Instagram Stories ili Facebook Stories na jednostavan nacin.
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4.3.3. Twitter oglasavanje
Kao i na Facebook platformi, Apple i na svome Twitter profilu nije previSe aktivan.

Odnosno koriste strategiju gdje ciljaju samo na odredenu ciljnu skupinu. Od 2016.

godine tvitali su preko svojeg Twitter prodfila vise od 20.000 puta, ali razlog zasto nisu

svima vidljivi ti 'tweetovi' je taj da oni kao brend koji objedinjuje luksuz i jednostavnost,

ciljaju samo na odredenu ciljanu publiku i stoga se njihovi promovirani tweetovi ne

prikazuju svima.

Apple inace koristi Twitter za najave velikih proizvoda. Ovakav tip tweetova
stvara znacajan interes i iS€ekivanje medu njegovim sljedbenicima. Na primjer,
kada novi iPhone, iPad ili MacBook treba biti puSten u prodaju, Apple obi¢no
Salje teaser tweetove sa zagonetnim porukama ili vizualnim prikazima,
izazivajuCi uzbudenje i rasprave medu svojom publikom.

Apple isto tako tweetuje azuriranja uzivo tijekom dogadaja lansiranja proizvoda,
koji se Cesto emitiraju putem interneta. Ovi tweetovi pruzaju informacije u
stvarnom vremenu o novim znacajkama proizvoda, specifikacijama i cijenama,
omogucujuci svojim sljedbenicima da ostanu informirani kako se dogadaj odvija.
Apple potie svoje kupce da podijele svoja iskustva i kreativhost putem sadrzaja
koji stvaraju korisnici. Cesto retweeta ili dijeli fotografije, videozapise i izjave
kupaca s Appleovim proizvodima. Ovaj sadrzaj koji su generirali korisnici sluZi
kao autentiCna podrska i gradi osjecaj zajednistva medu Apple entuzijastima.
lako Apple odrZzava svoj vrhunski imidz, povremeno tweeta o promocijama ili
vremenski ograni¢enim ponudama, kao $to su ponude za povratak u Skolu ili
popusti na odredene proizvode. Ovi tweetovi mogu potaknuti prodaju i privuéi

potroSace koji vode ra¢una o cijeni.
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Slika 28. Primjer Apple event oglasavanja na Twitteru

'|_li:f1

é spplé__$

Join us September 12 at 10 a.m. PDT to watch the
#AppleEvent live on Twitter. Tap '@ below and we'll send you
updates on event day.

Izvor: Preuzeto sa: https://www.bizadmark.com/wp-content/uploads/2020/04/image1-1.png

4.3.4. Youtube oglasavanje
Sluzbeni Apple YouTube kanal je kanal na kojem Apple dijeli Sirok raspon sadrzaja,

ukljuCujuci reklame proizvoda, upute, video zapise iza scene i izjave kupaca. Ovaj
kanal sluzi kao srediste Appleovih videomarketingkih kampanja. Cesto prenose
videozapise visoke kvalitete kako bi najavili i prikazali svoje nove proizvode. Isto tako
povremeno objavljuju kratke filmove i reklame s emocionalnim aspektom koji prenose
uvjerljive prie i povezuju tehnologiju s ljudskim karakteristikama. Apple Kkoristi
YouTube takoder i za educiranje publike o svom softveru i uslugama. Dijeli vodice,
savjete i trikove koji pomaZzu korisnicima da maksimalno iskoriste svoje Apple uredaje

i aplikacije. Osim proizvoda koji oglasavaju radi poveéanja prihoda i stvaranja lojalnosti
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kod klijenata, tvrtka objavljuje videozapise u kojima detaljno opisuje svoja nastojanja

da smanji svoj utjecaj na okoli$ i prijede na obnovljive izvore energije.
Slika 29. Potro$nja na Youtube oglasavanje zabiljeZzena od 2020.do 2021.godine u

SAD-u

23715

Procter & Gamble

Izvor: Preuzeto sa: https://www.statista.com/statistics/1112288/us-youtube-advertisers-ranked-by-ad-

spend/

Izmedu ozujka 2020. i veljaCe 2021. Apple Inc bio je najveci oglasiva¢ na YouTubeu,

potrosSivsi 237,15 milijjuna americ¢kih dolara.

4.3.5. LinkedIn oglasavanje
Apple koristi LinkedIn kao strateSku platformu za oglasavanje kako bi dosegao

profesionalnu i poslovno usmjerenu publiku. lako Apple ima tendenciju biti skromniji
na LinkedInu u usporedbi s drugim platformama drustvenih medija, jo$ uvijek koristi
uCinkovite strategije za povezivanje sa svojom ciljnom publikom. Profilna stranica
tvrtke uklju€uje informacije o Appleovoj misiji, vrijednostima i moguc¢nostima karijere.

Takoder pruza azurirane informacije o inicijativama tvrtke, proizvodima i korporativnim
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vijestima. Cesto se na njihovim objavama mogu vidjeti koje su otvorene pozicije unutar
tvrtke, takvi oglasi za posao privlaCe struCnjake zainteresirane za rad u tvrtki jer ipak
Apple drzi reputacija kao tehnolosSkog lidera u industriji. Apple isto istiCe pri€e svojih
zaposlenika na LinkedInu. Takve objave prikazuju osobna i profesionalna putovanja,
prikazujuéi raznoliku i talentiranu radnu snagu koja stoji iza uspjeha tvrtke. PriCe
zaposlenika mogu potaknuti osjeCaj ponosa i zajednice medu Appleovim
zaposlenicima i bivSim studentima. Apple potiCe i angazman svojim objavama na
LinkedInu. Sljedbenici mogu lajkati, komentirati i dijeliti aZzuriranja tvrtke, potiCuci

rasprave o Appleovim proizvodima, inovacijama i korporativnim vrijednostima.

Slika 30. Appleova profilna stranica na LinkedInu-u
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Izvor: Snimljeni zaslon

51



5. Istrazivanje stavova ispitanika o primjeni digitalnog marketinga
Apple Inc.

5.1. Metodologija istrazivanja
U anketnom upitniku koji slijedi analizirat cemo odgovore ispitanika s obzirom stavove

i miSljenja oko digitalnog marketinga, te primjenu samog digitalnog marketinga u Apple

Inc. poduzecu.

Postavljene su dvije temeljne hipoteze:

H1: Ispitanici su upoznati s pojmom digitalni marketing.

H2: Ispitanike je privuklo digitalno oglaSavanje Apple Inc. poduzec¢a u smislu da
postanu korisnici usluga ili proizvoda.

Anketni upitnik provodio se u razdoblju od 20.08.2023. do 28.08.2023. godine te ga je

ispunilo sveukupno 28 ispitanika.
Grafikon 1. Istrazivanje spola ispitanika
Spol
28 odgovors

@ Muiko
@ Fenzko

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 1 prikazuje da je u anketnom upitniku sudjelovalo sveukupno 28 ispitanika,
od Cega je 19 ispitanika bilo Zenskog spola, odnosno 46,4%, dok je 15 ispitanika bilo

muskog spola, odnosno 53,6%.
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Grafikon 2. Dob ispitanika

Dob
28 odgovors
@ 1824
@ 2530
@ 4054
@ vise od 55

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 2 prikazuje dobnu skupinu ispitanika. NajviSe je ispitanika koji su sudjelovali
u istrazivanju dobne skupine 25-39, Sto je 20 osoba, odnosno 71,4%. Dobnoj skupini
od 18-24 godine pripada 25% ispitanika, $to €ini 7 osoba. U dob od viSe od 55 godina

pripada samo 3,6% ispitanika, odnosno 1 osoba.

Grafikon 3. Razina obrazovanja ispitanika

Razina obrazovanja
27 odgovora

@ NKV

@ 258

@ vsSPrvopristupnik
@ V55Magistar

@ Dokiorat

Izvor: Istrazivanje autora
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Grafikon 3 prikazuje razinu obrazovanja ispitanika. Od svih ispitanika njih 48,1 % su
prvostupnici, 33,3% ih ima srednjoSkolsko obrazovanje i 18,5 % ispitanika ima zavrSen

magisterij.

Grafikon 4. Radni status ispitanika

Radnl status
28 odgovora

@ Uienik'ca

@ Studentiica

@ Zaposlenia

@ Mezaposlen/a
@ Umirovifenikica

lzvor: IstraZivanje autora

Grafikon 4 prikazuje radni status ispitanika. Od svih ispitanika 89,3% njih je zaposleno,

7,1% su studenti i 3,6% su umirovljenici.

Grafikon 5 Koliko su ispitanici upoznati s pojmom digitalnog marketinga?

Koliko ste upoznati sa pojmom “digitalni marketing™?
28 odgovora

@ Upaznatia sam

@ Nisam upoznat's

@ Cuolla sam za to. ali va znam na &lo se
pdnosi

Izvor: IstraZivanje autora
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Grafikon 5 prikazuje koliko ispitanika je upoznato sa pojmom digitalnog marketinga.
Od svih ispitanika, samo 3,6%, odnosno samo 1 ispitanik je ¢uo za pojam digitalnog
marketinga, ali ne zna na Sto se to¢no odnosi. Dok svi ostali ispitanici su upoznati sa

pojmom digitalnog marketinga.

Grafikon 6. S kojom vrstom digitalnog marketinga su ispitanici upoznati?

S kojom vrstom digitalnog marketinga ste upoznati?

28 odgovora

@ Soclal Media marketing
@ Video marketing
¥ Email marketing
@ Moblinl marketing
@ Sa svime sam upoznat/a
@ Nisam upoznalia sa nili jednom vistom
digitainog marketinga

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 6 prikazuje s kojom vrstom digitalnog marketinga su ispitanici upoznati. Od
svih ispitanika, njih 42,9% upoznato je sa svim vrstama digitalnog marketinga. 25% ih
je upoznato sa social media marketingom, 17,9% ih je upoznato sa mobilnim
marketingom, 10,7% ih je upoznato sa video marketingom i 3,6% nije upoznato sa niti

jednom vrstom digitalnog marketinga.

Grafikon 7. Kakva vrsta online oglasa je ispitanicima najprivlacnija?
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Kakva vrsta online oglasa Vam je najprivlatnija?
28 odgovors

@ Video oglasi

@ Vizuaini photo oglasi
@ Tekstualni oglasi

@ Me svidaju ml se oglasi

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 7 prikazuje koju vrstu oglasa ispitanici smatraju najpriviacnijom. 57,1% njih
smatra da je video oglas najprivlacnija vrsta, dok 35,7% njih to smatra za vizualni photo

oglas, a samo 7,1% ne preferira oglase.

Grafikon 8. Sto je ispitanicima najbiinije kod oglasa?

Sto Vam je najbitnije kod oglasa?
28 odgovors

@ Dizajn

@ Informaciie koge sadrdi

@ Trapanie kod video oglasa
'- Vierodostojnost sadréaga

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 8 prikazuje Sto je ispitanicima najbitnije kod oglasa. Njih 67,9% smatra da je
najbitniji dizajn, 28,6% smatra da je najbitnija informacija koju oglas sadrzi, a 3,6%

smatra da je najbitnija vjerodostojnost sadrzaja.

Grafikon 9. PrivlaCe li oglasi paznju ispitanika?
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Privlace Il Vam paZnju oglasi?
28 odgovors

®0a
@ Ne
@ Ponekad

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 9 prikazuje da li priviace oglasi paznju ispitanika. Njih 53,6% odgovorilo je da

im privlae paznju ponekad, a 53,6% su rekli da im privlaCe paznju.

Grafikon 10. Jesu li ispitanici kada impulzivno izvrSili kupovinu zbog prethodno

gledanog oglasa?

Jeste |l kada impulzivno izvrsili kupovinu zbog prethodno gledanog oglasa?
28 odgovora

@ 0
@ Ne

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 10 prikazuje jesu li ispitanici kada izvrsili kupovinu zbog prethodno gledanog
oglasa. Njih 75% izjavilo je da jesu, dok 25% je izjavilo da nisu izvrSili kupovinu zbog

prethodno gledanog oglasa.
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Grafikon  11. Kako se ispitanici odluCuju za kupovinu proizvoda?

Kako se odlucujete za kupovinu proizvoda?
28 odgovora

® Iz porrebe
@ iz dosade
@ 5 obzirom na cijenu

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 11 prikazuje kako se ispitanici odlu€uju za kupovinu proizvoda. 57,1% njih se
odlucuje za kupovinu iz potrebe, 39,3% se odlu€uje za kupovinu s obzirom na cijenu,

a 3,6% iz dosade.

Grafikon 12. Jesu li ispitanici korisnici Apple proizvoda?

Jeste |l korisnik Apple-ovih proizvoda?
28 odgovors

@ 0
@ Ne

Izvor: IstraZivanje autora

Grafikon 12 prikazuje jesu li ispitanici korisnici Apple proizvoda. 78,6% se izjasnilo da

koriste Apple proizvode, dok njih 21,4% ih ne koristi.
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Grafikon 13. Koji Appleov ureda;j ispitanici koriste?

Koji njihov uredaj koristite?
28 odgovora

@ Mohitel

@ Lapiop'Sioino rafunalo

@ lpad

@ Accessories/Dodatke

@ Pameini sat

@ Apple TVHomePod

@ Ne koristim njihove uredaje

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 13 prikazuje koji Appleov uredaj ispitanici koriste. Njih 57,1% koristi iPhone,
odnosno mobitel, 17,9% koristi njihove laptope ili stolna racunala i 3,6% koristi njihov

iPad. A od svih ispitanika, njih 21,4% ne Koristi niti jedan njihov uredaj.

Grafikon 14. Jesu li ispitanici zadovoljni s Apple uslugama i proizvodima?

Jeste |l zadovoljni s njihovim usiugama | proizvodima?
28 odgovors

. Jako sam zadovolaning

& Djslomitno sam zadovolianina

@ Nisam zadovoljanina

@ Ne korstim njihove usluge nitl prolzvode

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 14 prikazuje jesu li ispitanici zadovoljni s Apple uslugama i proizvodima.
60,7% nijih je jako zadovoljno, 21,4% je djelomi¢no zadovoljno, a 17,9% njih ne koristi

nihove usluge niti proizvode.
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Grafikon 15.Preko kojih marketinSkih kanala se ispitanicima prikazuju Apple oglasi?

Preko kojih marketinskih kanala Vam se najéesce prikazuju Apple-ovi oglasi?
28 odgovora

@ Facebook

@ Instagram

@ Youlube

@ Google

@ Ne prikazuju mi se njihovi oglasi

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 15 prikazuje preko kojih marketindkih kanala ispitanicima se najceSce
prikazuju Apple oglasi. Njih 39,3% najCeS¢e putem Instagram vidi Apple oglas, 32,1%
na Youtube-u, 10,7% preko Googla, 7,1% preko Facebook-a, dok 10,7% niti ne vidi

njihove oglase.

Grafikon 16. Je li ispitanike ikada privuklo digitalno oglasavanje Apple-a pa su nakon

toga htjeli postati korisnici njihovih uredaja ili usluga?

Je li Vas ikada privuklo digitalno oglasavanje Apple-a te ste nakon toga htjeli postati njihov korisnik

uredaja ili usluga?
28 odgovora

® Da
@ Ne

Izvor: Istrazivanje autora
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Grafikon 16 prikazuje jesu li ispitanici ikada nakon Sto su vidjeli Appleov oglas htjeli
postati njihovi korisnici usluga i proizvoda. Od svih ispitanika, 78,6% njih je odgovorilo

sa da, a 21,4% sa ne.

Grafikon 17. Jesu li ispitanike mnogobrojni oglasi naveli da kupe neki Apple proizvod?

Bi li Vas mnogobrojni oglasi navell da poZelite kupiti neki Apple proizved?
28 odgovora

@0
@ e

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 17 prikazuje jesu li ispitanike mnogobrojni oglasi naveli da kupe Apple

proizvod. Od svih ispitanika, 78,6% je odgovorilo sa da, a 21,4% sa ne.

Grafikon 18. Sto se ispitanicima kod Apple oglasa najvise svida?

61



Sto Vam se kod Apple-ovih oglasa najvise svida?
28 odgovors

' E:ugﬁr':::_!:'l ﬁglas:i
@ lednostavnost
Madlavitost

. Me volim mihove oflase

Izvor: Istrazivanje autora

Grafikon 18 prikazuje $to se ispitanicima najviSe svida kod Apple oglasa. 35,7% je
odgovorilo da je to elegancija oglasa, 28,6% smatra da je to jednostavnost, dok 17,9%

voli njihovu mastovitost kod oglasa, a 17,9% ne voli njihove oglase.

5.2. Rezultatiistrazivanja
Predmet ovog istrazivanja bilo je prikazati i provjeriti je li pojam 'digitalnog marketinga'

dovoljno rasprostranjen i poznat svima, te je li digitalno oglaSavanje samo po sebi
dovoljno da bi klijenti postali lojalni korisnici usluga i proizvoda. U istraZivanju su se
na samom pocetku prikupile osnovne informacije o ispitanicima, kao Sto su spol i dob
ispitanika. Istrazivanje je provedeno strukturirano, te su svim ispitanicima bila
postavljena jednaka pitanja koja su istovremeno potpuno anonimna kako bi dovela do
odredenih zakljuCaka te kako bi se potvrdile ili opovrgnule istrazivaCke hipoteze. Za
potrebe provodenja empirijskog istraZivanja instrument je bio anketni upitnik, a
proveden je na uzorku od 28 ispitanika razliCite dobi i spola. Prva postavljena hipoteza,
H1 — Ispitanici su upoznati s pojmom digitalni marketing. Grafikon 5 prikazuje pitanje
koje potvrduje tu hipotezu. Princip odgovora je u tvrdnjama ,upoznat/a sam®, ,nisam
upoznat/a“, ,Euo/la sam za to, ali ne znam na Sto se odnosi*. Svi ispitanici su odgovorili
da su upoznati sa pojmom 'digitalnog marketinga', osim 1 ispitanika koji je ¢uo/la za
to, ali ne zna na Sto se odnosi. Druga postavljena hipoteza, H2- Ispitanike je privuklo
digitalno oglasavanje Apple Inc. poduzec¢a u smislu da postanu korisnici usluga ili
proizvoda. Grafikon 16 prikazuje pitanje koje potvrduje i tu hipotezu. Princip odgovora

je sa ,da“i ,ne“ a 78,6% je izjavilo da ih je digitalno oglaSavanje Apple-a navelo da
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nakon to Zele postati korisnici njihovih usluga ili proizvoda, dok je 21,4% odgovorilo sa

ne.

6. ZAKLJUCAK
Digitalni marketing dozivio je duboku transformaciju posljednjih godina, postavsi

sastavni dio marketinsSkih strategija globalnih divova poput Applea Inc. Postao je
nezamjenjiva snaga u svijetu poslovanja i komunikacija. Transformirao je nacin na koji
se tvrtke povezuju sa svojom publikom, promoviraju svoje proizvode ili usluge i grade
lojalnost brendu. U trenutnom okruzenju digitalnog marketinga nekoliko kljucnih
trendova i strategija oblikuje industriju. Visokokvalitetan, relevantan sadrzaj i dalje je
temelj uspjeSnog digitalnog marketinga. Sadrzaj koji informira, zabavlja ili rjeSava
probleme ostaje vrlo ucinkovit u angaZziranju i zadrzavanju publike. Video sadrzaj,
posebno na platformama kao $to su YouTube i TikTok, eksplodirao je u popularnosti.
Buducnost digitalnog marketinga vidjet Ce joS vece oslanjanje na video, uklju€ujuci live
streaming, videozapisima od 360 stupnjeva i iskustvima proSirene stvarnosti (AR),
virtualne stvarnost (VR) i 5G tehnologiji koja ¢e otvoriti nove mogucnosti za interaktivne
digitalne marketinSke kampanje. Pandemija COVID-19 ubrzala je prelazak na e-
trgovinu i shvacanje onoga $to buducnost nosi sa sobom. Digitalni marketing sve ¢Ce
viSe ukljuCivati znaCajke e-trgovine i sadrzaj koji se moze kupovati kako bi se
pojednostavio put korisnika. PotroSaci su sve svjesniji vrijednosti brenda i napora u
pogledu odrzivosti. Tvrtke koje se pridrZzavaju ekolo$ke i drustvene odgovornosti dobit

¢e konkurentsku prednost u digitalnom marketingu.

U ovom diplomskom radu provedeno je empirijsko istrazivanje te su postavljene dvije
hipoteze koje su obje potvrdene. Ispitanici su upoznati s pojmom digitalnog marketinga
i ispitanike je privuklo digitalno oglasavanje Applea te su nakon toga htjeli postati
njihovi korisnici usluga ili proizvoda. Rezultati dobiveni putem istrazivanja potvrduju

teorijsko stajaliste u radu te su podloga za buduca istrazivanja koja se mogu provoditi
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