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1.UVOD 
 
1.1 Definicija problema 
 

�3�R�P�R�ü�X���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E�R�Y�L���R�V�W�Y�D�U�X�M�X���S�U�L�O�L�þ�Q�R���Y�H�O�L�N�H��izravne i neizravne prihode, 

stoga veliku ulogu u financijama nogometnih klubova te krovnih nogometnih saveza poput 

UEFA-e i FIFA-e odigrava marketing. �6�S�R�U�W�� �W�Y�R�U�L�� �]�D�V�H�E�Q�R�� �W�U�å�L�ãte koje se razlikuje od 

�W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �U�R�E�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �W�H�� �W�D�N�R�� �L�� �W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���� �1�D�� �W�U�å�L�ã�W�X�� �V�S�R�U�W�D��

marke�W�L�Q�J�� �V�H�� �P�R�U�D�� �E�D�Y�L�W�L�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�P�D�� �R�G�Q�R�V�Q�R���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�Ojima koji su iznimno povezani s 

proizvodom, koji o�V�M�H�ü�D�M�X���Y�L�V�R�N�X���L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�X���V klubom i�O�L���L�J�U�D�þ�H�P���R�G�Q�R�V�Q�R�����P�R�U�D���V�H���E�D�Y�L�W�L��

�R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D�� �N�R�M�L�� �R�þ�H�N�X�M�X�� �ã�L�U�R�N�� �V�S�H�N�W�D�U�� �S�R�Q�X�G�H���� �0�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �V�H�� �V�X�V�U�H�ü�H�� �V problemom 

nestabilnog sportskog proizvoda odnosno rezultata �N�R�M�L�� �ü�H�� �W�L�P�� �R�V�W�Y�D�U�L�W�L���� �D�� �]�D�W�L�P�� �X�M�H�G�Q�R 

�V�X�V�U�H�ü�H���V�H���L���V���S�U�R�E�O�H�P�R�P���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R�J���X�W�M�H�F�D�M�D �Q�D���]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�R���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D���N�R�M�H���M�H���X�Y�M�H�W�R�Y�D�Q�R����

�X�V�S�M�H�K�R�P���W�L�P�D���L�O�L���L�J�U�D�þ�D���� 

 

���������3�U�R�E�O�H�P���L���S�U�H�G�P�H�W���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 
 

�8�� �V�S�R�U�W�V�N�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�X�� �Y�O�D�G�D�� �Y�H�O�L�N�D�� �N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�D���� �D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�D�� �]�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �X�V�O�X�J�D�P�D�� �U�D�V�W�H����

Omarketin�ã�N�L�P�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D�� �X�Y�H�O�L�N�H�� �R�Y�L�V�L�� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�R�� �V�W�D�Q�M�H�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �N�O�X�E�D���� �.�D�R�� �ã�W�R�� �M�H��

�Y�H�ü�V�S�R�P�H�Q�X�W�R�����P�H�ÿ�X���Y�D�å�Q�L�M�L�P���V�H mark�H�W�L�Q�ã�N�L�P���D�O�D�W�L�P�D���Q�D�O�D�]�H��internet i televizija. 

U ovom �ü�H���V�H��radu posebna�S�D�å�Q�M�D���X�V�P�M�H�U�L�W�L���Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���V�S�R�U�W�V�N�L�K���N�O�X�Eova.  

 

1.3 Ci�O�M���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 
 

�8�� �R�N�Y�L�U�X�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�H�Q�H�� �S�U�R�E�O�H�P�D�W�L�N�H�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� �L�� �S�U�H�G�P�H�W�D�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���� �G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�� �M�H�� �F�L�O�M��

�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���� �2�V�Q�R�Y�Q�L�� �S�U�D�N�W�L�þ�Q�L�� �F�L�O�M�� �R�Y�R�J�D�� �U�D�G�D�� �M�H�� �W�H�R�U�L�M�V�N�L�� �L�V�W�U�D�å�L�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K��

organizacija te�R�S�U�L�P�M�H�U�L�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�S�U�D�N�V�R�P���*�U�D�ÿ�D�Q�V�N�R�J�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�J�� �N�O�X�E�D��

Dinamo iz Zagreba (u daljnjem tekstu: GNK Dinamo). 

 

1.4. Struktura rada  
 
Struktura ovoga �]�D�Y�U�ã�Q�R�J���U�D�G�D���V�D�V�W�R�M�L���V�H���R�G���ã�H�V�W���G�L�M�H�O�R�Y�D�����S�R�J�O�D�Y�O�M�D������ 

U prvom se poglavlju rada definira tema diplomskoga rada, odnosno navode se �R�E�L�O�M�H�å�M�D�� �L��

posebnosti sportskog marketinga. U drugom se poglavlju stavlja naglasak na marketing u 



2 

 

nogometu te na posebnosti tog marketinga���� �1�D�G�D�O�M�H���� �X�� �W�U�H�ü�H�P�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�X�� �J�R�Y�R�U�L�� �V�H�� �R��

zanimljivostima iz svijeta sportskih �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���V�S�R�U�W�V�N�H���S�U�R�P�R�F�L�M�H�����8���þ�H�W�Y�U�W�R�P���G�L�M�H�O�X���R�S�L�V�X�M�H��

�V�H�� �Q�D�þ�L�Q�� �I�L�Q�D�Q�F�L�U�D�Q�M�D�� �X�� �V�S�R�U�W�V�N�R�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X���� �8�� �S�H�W�R�P�� �S�R�J�O�D�Y�O�M�X�� ��prikazuje se primjer iz 

prakse GNK Dinamo. Posljednji je dio �]�D�N�O�M�X�þ�D�N�� �X�� �N�R�M�H�Pu se �V�D�å�H�W�R �R�S�L�V�X�M�X�� �]�D�N�O�M�X�þ�Q�H��

informacije koje su potr�H�E�Q�H���]�D���S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�Lh aktivnosti sportskih  klubova. 

 

�����������0�H�W�R�G�H���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D 
 

�=�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�D�� �P�H�W�R�G�D�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�� �V�N�X�S�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �S�R�V�W�X�S�D�N�D�� �N�R�M�L�P�D�� �V�H�� �]�Q�D�Q�R�V�W�� �N�R�U�L�V�W�L�� �X��

znanstveno-�L�V�W�U�D�å�L�Y�D�þ�N�R�P���U�D�G�X���G�D���E�L���L�V�W�U�D�å�L�O�D���L���L�]�O�R�å�L�O�D���U�H�]�X�O�W�D�W�H���]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�R�J���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D�� 

Metode koj�H���ü�H���V�H���N�R�U�L�V�W�L�W�L���X���R�Y�R�P���U�D�G�X��su: 

1) metoda analize - �S�R�V�W�X�S�D�N���U�D�ã�þ�O�D�Q�M�L�Y�D�Q�M�D���V�O�R�å�H�Q�L�K���S�R�M�P�R�Y�D�����V�X�G�R�Y�D���L 

�]�D�N�O�M�X�þ�D�N�D���Q�D���Q�M�L�K�R�Y�H���M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�L�M�H���G�L�M�H�O�R�Y�H���L���H�O�H�P�H�Q�W�H�� 

2) metoda sinteze- �S�R�V�W�X�S�D�N���]�Q�D�Q�V�W�Y�H�Q�R�J���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���L���R�E�M�D�ã�Q�M�D�Y�D�Q�M�D���V�W�Yarnosti putem 

�V�L�Q�W�H�]�H���M�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�L�M�L�K���V�X�G�R�Y�D���X���V�O�R�å�H�Q�L�M�H�� 

3) SWOT analiza- �S�R�V�W�X�S�D�N���V�D�J�O�H�G�D�Y�D�Q�M�D���Y�D�Q�M�V�N�L�K���L���X�Q�X�W�D�U�Q�M�L�K���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���N�D�N�R���E�L���V�H 

�V�S�R�]�Q�D�R���Q�D�M�E�R�O�M�L���Q�D�þ�L�Q���G�D���V�H���R�V�W�Y�D�U�L���å�H�O�M�H�Q�L���F�L�O�M�� 

4)benchmarking�±postupak prikupljanja podataka o poslovanju te usporedba ostvarenih 

rezultata sprosjekom konkurencije, 

5) metoda generalizacije- predstavlja jednu od osnovnih metoda spoznaje tj. postupak 

�S�U�H�O�D�V�N�D���V���R�S�ü�L�K���Q�D���M�R�ã���R�S�ü�H�Q�L�W�L�M�H���S�R�M�P�R�Y�H�� 

�������L�]�Y�L�ÿ�D�M�Q�R���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H- postupak dobivanja uvida u problem i postizanje boljega 

�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D�Q�M�D���S�R�M�D�Y�H�����V�L�W�X�D�F�L�M�H���L�O�L���G�R�J�D�ÿ�D�M�D�� 
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2. �3�2�-�$�0�,���2�%�,�/�-�(�ä�-�$��SPORTSKOG MARKETINGA  
 

2.1. Definiranje sportskog marketinga 
 
Sportski je marketing podjela marketinga koja naglasak stavlja na promociju sportskih 

�G�R�J�D�ÿ�D�M�D���L���W�L�P�R�Y�D�����N�D�R���L���Q�D���S�U�R�Pociju drugih proizvoda i uslu�J�D���S�X�W�H�P���V�S�R�U�W�V�N�L�K���G�R�J�D�ÿ�D�M�D���L 

�W�L�P�R�Y�D���� �7�R�� �M�H�� �X�V�O�X�J�D�� �X�� �N�R�M�R�M���S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�L�� �H�O�H�P�H�Q�W���P�R�å�H�� �E�L�W�L�� �I�L�]�L�þ�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �U�R�E�Q�D�� �P�D�U�N�D����

�&�L�O�M���M�H���S�U�X�å�L�W�L���N�O�L�M�H�Q�W�X���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���]�D���S�U�R�P�L�F�D�Q�M�H���V�S�R�U�W�D���L�O�L���S�U�R�P�R�Y�L�U�D�W�L���Q�H�ã�W�R���G�U�X�J�R���R�V�L�P���V�S�R�U�W�D��

kroz sport. �7�D�N�R�ÿ�H�U���� �Vportski je marketing �G�L�]�D�M�Q�L�U�D�Q�� �G�D�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�L�� �S�R�W�U�H�E�H�� �L�� �å�H�O�M�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D��

kroz procese razmjene.1Ova �V�W�U�D�W�H�J�L�M�D�� �V�D�G�U�å�L�� �W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�D���þ�H�W�L�U�L��elementa marketing spleta: 

proiz�Y�R�G���� �F�L�M�H�Q�X���� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �L�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�X�� �W�H�� �M�R�ã�� �þ�H�W�L�U�L�� ���3���� �N�R�M�D�� �V�H�� �G�R�G�D�M�X�� sportskom 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X���� �ã�W�R�� �V�H�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�X�� �G�D�� �V�H�� �V�S�R�U�W�� �Vmatra uslugom.  Dodatna  4 P 

podrazumijevaju planiranje, pakiranje, pozicioniranje i percepciju���� �'�R�G�D�Y�D�Q�M�H�� �þ�H�W�L�U�L�� �G�R�G�D�W�Q�D��

�H�O�H�P�H�Q�W�D���Q�D�]�L�Y�D���V�H�����P�M�H�ã�D�Yinom sportskog marketinga".2 

Sportski je mark�H�W�L�Q�J�� �H�O�H�P�H�Q�W�� �V�S�R�U�W�V�N�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �N�R�M�L�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �ã�L�U�R�N�X�� �S�D�O�H�W�X�� �V�H�N�W�R�U�D��

�V�S�R�U�W�V�N�H�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�H���� �H�P�L�W�L�U�D�Q�M�H���� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�H�G�L�M�H���� �G�L�J�L�W�D�O�Q�H�� �S�O�D�W�I�R�U�P�H���� �S�U�R�G�D�M�X��

�N�D�U�D�W�D���L���R�G�Q�R�V�H���V���M�D�Y�Q�R�ã�ü�X��3 

Sportski marketing podijeljen je u tri sektora. Prvi sektor podrazumijeva �V�S�R�U�W�V�N�R���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H��

�L���V�S�R�U�W�V�N�H���X�G�U�X�J�H���N�D�R���ã�W�R���V�X���2�O�L�P�S�L�M�V�N�H���L�J�U�H���â�S�D�Q�M�R�O�V�N�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�D���O�L�J�D���L���&�K�D�P�S�L�R�Q�V�/�H�D�J�X�H�� 

UEFA, FIFA, kao i sportski timovi poput Real Madrida i New York Yankeesa, Bayerna, 

�'�L�Q�D�P�D���L���V�O�L�þ�Q�R�� Drugi se sektor �R�G�Q�R�V�L���Q�D���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���V�S�R�U�W�V�N�L�K���G�R�J�D�ÿ�D�M�D���� �V�S�R�U�W�V�N�L�K���W�L�P�R�Y�D���L��

�L�Q�G�L�Y�L�G�X�D�O�Q�L�K�� �V�S�R�U�W�D�ã�D�� �]�D�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �S�Uoizvoda (svjetski poznate osobe poput 

Cristiana Ronalda, Calvin Klein�D�� �L�� �G�U�X�J�L�K�� �Y�U�O�R�� �V�H�� �þ�H�V�W�R�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�X�� �X�� �S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K��

proizvoda; i hrvatske se slavne osob�H���þ�H�V�W�R���R�G�D�]�L�Y�D�M�X���R�Y�D�N�Y�L�P���S�R�Q�X�G�D�P�D���S�D���M�H���W�D�N�R���K�U�Y�D�W�V�N�R�M��

�M�D�Y�Q�R�V�W�L�� �S�R�]�Q�D�W�� �V�O�X�þ�D�M�� �X�� �N�R�M�H�P�X�� �M�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�� �,�Y�D�Q�� �5�D�N�L�W�L�ü�� �S�R�V�W�D�R�� �D�P�E�D�V�D�G�R�U�� �K�U�Y�D�W�V�N�R�J�D��

�N�H�N�V�D�� �'�R�P�D�ü�L�F�H������ �7�U�H�ü�D�� �N�D�W�H�J�R�U�L�M�D�� �M�H�� �S�U�R�P�L�F�D�Q�M�H�� �V�S�R�U�W�D u javnosti kako bi se javnost 

�X�S�R�]�Q�D�O�D���V���Y�D�å�Q�R�V�W�L���V�S�R�U�W�V�N�L�K �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���L���X�N�O�M�X�þ�L�O�D���V�H���X���Q�M�L�K�� 

Sportski marketing zadovoljava i osnovne kriterije koncepcije marketinga kao �ã�W�R���V�X4: 

                                                 
1Tema sorts Marketing https://teamsportsmarketing.com/the-text/the-fan/why/ (9.11.2017.) 
2Beech, J., Chadwick, S.,The marketing of Sport, Prentice Hall and Financial Times, London, 2006. 
3Mullin, B. J., Hardy, S., & Sutton, W., Sport Marketing, 4th Edition, Human Kinetics. 2014. 
4�%�D�U�W�R�O�X�F�L���� �0������ �â�N�R�U�L�ü���� �6���� �0�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�� �X�� �V�S�R�U�W�X���� �=�D�J�U�H�E���� �2�G�M�H�O�� �]�D�� �L�]�R�E�U�D�]�E�X�W�U�H�Q�H�U�D�� �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�R�J�� �Y�H�O�H�X�þ�L�O�L�ã�W�D����
�.�L�Q�H�]�L�R�O�R�ã�N�L���I�D�N�X�O�W�H�W���6�Y�H�X�þ�L�O�L�ã�W�D���������������������������V�W�U�� 

https://teamsportsmarketing.com/the-text/the-fan/why/
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1. ��poslovna koncepcija - �S�R�þ�L�Y�D�� �Q�D�� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�L�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �]�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�P�D���� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�M�D�� �W�H�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H���� �N�R�Q�F�H�Sciji 

�V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D���� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�L�� �U�D�]�P�M�H�Q�H���� �N�R�Q�F�H�S�F�L�M�L�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D���� �N�D�R�� �L��

koncepciji marketara, tj. sudionika u procesu primjene koncepcije marketinga. 

2. poslovna funkcija - �V�D�G�U�å�L�� �V�X�V�W�D�Y�Q�L�� �S�U�L�V�W�X�S�� �X�� �I�X�Q�N�F�L�M�L�� �S�R�V�W�D�Y�O�M�H�Q�R�J�� �F�L�O�M�D���� �X�]��

identifikaciju i �D�Q�W�L�F�L�S�D�F�L�M�X�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H���� �G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�M�H�� �L�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�H�Q�M�H�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �]�D��

sportskim proizvodima i uslugama. 

3. ekonomski proces - povezuje sportsku djelatnost s drugim djelatnostima te 

�W�U�å�L�ã�W�H�P�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �L�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�H�� �S�X�W�H�P�� �N�R�M�L�K�� �J�H�Q�H�U�L�U�D�� �L�]�U�D�Y�Q�H�� �L�O�L�� �S�R�V�U�H�G�Q�H��

ekonomske u�þ�L�Q�N�H�� 

4. kao znanstvena disciplina - �L�]�X�þ�D�Y�D�� �P�H�W�R�G�R�O�R�ã�N�X�� �R�V�Q�R�Y�X�� �L�� �S�U�L�P�M�H�Q�X��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �X�� �S�R�G�U�X�þ�M�L�P�D�� �V�S�R�U�W�D�� �X�� �F�L�O�M�X�� �Q�M�H�J�R�Y�R�J�� �U�D�]�Y�R�M�D���� �6�S�R�U�W�V�N�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J��

kao znanstvena disciplina ima svoj povijesni razvoj i svoju teoretsku osnovu. 

 

2.2. �2�E�L�O�M�H�å�M�D���V�S�Rrtskog marketinga 

Sport je veoma s�S�H�F�L�I�L�þ�Q�D�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W jer �E�X�G�L�� �V�Q�D�å�Q�X�� �R�V�R�E�Q�X�� �L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�X�� �L�� �H�P�R�F�L�R�Q�D�O�Q�R��

vezanje, univerzalni je �D�S�H�O�� �L�� �S�U�R�G�L�U�H�� �X�� �V�Y�H�� �H�O�H�P�H�Q�W�H�� �å�L�Y�R�W�D�� ���J�H�R�J�U�D�I�V�N�L�� demografski, 

�V�R�F�L�R�N�X�O�W�X�U�Q�L�������7�D�N�R�ÿ�H�U�� marketing  je �Y�H�R�P�D���V�S�H�F�L�I�L�þ�D�Q���L���V�X�V�U�H�ü�H�P�R���J�D u dvama oblicima: 

kao marketing sporta gdje se koriste elementi  marketing spleta kako bi se stvorile koristi 

od sudjelovanja u sportu i gledanja sporta te od potencijalnih korisnika, te kaomarketing 

kroz sport gdje se�S�U�R�P�R�F�L�M�D���Q�H���R�G�Q�R�V�L���L�]�U�D�Y�Q�R���Q�D���V�S�R�U�W�����Y�H�ü���V�H���V�S�R�U�W�V�N�H���G�R�J�D�ÿ�D�M�H�����V�S�R�U�W�D�ã�H����

timove ili lige koristi za �S�U�R�P�R�F�L�M�X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D (slika 1).5 

                                                 
5Milne, G. R., & McDonald, M. A., Sport marketing: Managing the exchange process. Jones & Bartlett 
Learning.1999. 
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Slika 1: L. Messi i M. Jordan na letu kompanije Turkish Airlines

 
Izvor:Daily News http://www.hurriyetdailynews.com/messi-becomes-brand-ambassador-for-turkish-airlines-

---36287 (8.3.2018)  

Turkish Airlines �R�G�O�X�þ�L�R je, kroz primjere u kojima sudjeluju vrhunsk�L�� �V�S�R�U�W�D�ã�L poput 

Michaela Jordana i LionelaMessija,promovirati svoju udobnost,sigurnost i vrhunsku 

�N�Y�D�O�L�W�H�W�X���� �.�R�U�L�V�W�H�ü�L�� �V�Y�M�H�W�V�N�L�� �S�R�]�Q�D�W�H�� �R�V�R�E�H�� �X�� �V�Y�R�M�R�M�� �S�U�R�P�R�F�L�M�L��Turkish Airlines dopire do 

�ã�L�U�R�N�H�� �P�D�V�H���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �X�]�� �S�R�P�R�ü�� �J�O�R�E�D�O�Q�R�� �S�R�]�Q�D�W�L�K�� �V�S�R�U�W�D�ã�D���� �R�J�O�D�V�� �V�H�� �R�Y�H�� �D�Y�L�R�N�R�P�S�D�Q�L�M�H��

�Y�U�O�R�� �E�U�]�R�� �ã�L�U�L�� �G�L�O�M�H�P�� �V�Y�L�M�H�W�D���� �6�O�L�N�D�� ������prikazuje da se �Y�U�O�R�� �þ�H�V�W�R���V�S�R�U�W�D�ãi koriste za 

�S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K proizvoda koji �X�R�S�ü�H nisu povezani s njihovom profesijom, 

�P�H�ÿ�X�W�L�P, zbog njihovog velikog utjecaja, �N�R�P�S�D�Q�L�M�H���L�K���Y�H�R�P�D���þ�H�V�W�R���D�Q�J�D�å�L�U�D�M�X���� 

�.�D�G�D�� �V�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�D�� �R�G�Q�R�V�L�� �Q�D�� �S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H�� �V�X�G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�D�� �M�D�Y�Q�R�V�W�L����tada se ona naziva 

"Grossroot  sportski marketing". Za promicanje �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�D�� �W�Y�U�W�N�H�� �L�� �X�G�U�X�å�H�Q�M�D��

koriste �V�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�L���N�D�Q�D�O�L �N�D�R���ã�W�R���V�X���V�S�R�Q�]�R�U�V�W�Y�D���W�L�P�R�Y�D���L�O�L���V�S�R�U�W�D�ã�D�����W�H�O�H�Y�L�]�L�M�V�N�R���L�O�L���U�D�G�L�M�V�N�R��

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�� �W�L�M�H�N�R�P�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�D�� �L�� �S�U�R�V�O�D�Y�D�� �L�� ���� �L�O�L�� �U�H�N�O�D�P�D�� �Q�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P��

prostorima. 

Marketing sporta  razmatra sportski marketing putem plakata na ulici i kroz urbane 

�H�O�H�P�H�Q�W�H�� ���X�O�L�þ�Q�L�� �X�S�D�O�M�D�þ�L�� �L�� �S�O�R�þ�Q�L�F�L�� �L�W�G������(slika 2)kako bi pomogao u promicanju i 

�G�R�E�L�Y�D�Q�M�X�� �S�X�E�O�L�F�L�W�H�W�D�� �W�L�M�H�N�R�P�� �Y�H�O�L�N�L�K�� �V�Y�M�H�W�V�N�L�K�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�D�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �6�Y�M�H�W�V�N�R��

nogometno prvenstvo, Olimpijske igre ili Super Bowl.  

http://www.hurriyetdailynews.com/messi-becomes-brand-ambassador-for-turkish-airlines----36287
http://www.hurriyetdailynews.com/messi-becomes-brand-ambassador-for-turkish-airlines----36287
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Slika 2. Promoviranje Svjetskog nogometnog prvenstva �Q�D���X�U�E�D�Q���Q�D�þ�L�Q������������

 
Izvor:Pinterest https://www.pinterest.com/pin/424464333622991165/ (8.3.2018.) 

Mullin identificira pet posebnihkarakteristikasportskogmarketinga: 6 

1. �7�U�å�L�ã�W�H���]�D���V�S�R�U�W�V�N�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���L���X�V�O�X�J�H 

�ƒ �V�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���L�V�W�R�Y�U�H�P�H�Q�R���V�X�U�D�ÿ�X�M�X���L���Q�D�W�M�H�þ�X���V�H 

�ƒ sportski se �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �þ�H�V�W�R�� �V�P�D�W�U�D�M�X�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�P�D���� �G�M�H�O�R�P�L�þ�Q�R�� �]�E�R�J��

nepredvidljivosti sporta, �G�M�H�O�R�P�L�þ�Q�R���]�E�R�J���V�Q�D�å�Q�H���R�V�R�E�Q�H���L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�H 

2. Sportski proizvod 

�6�Y�D�N�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�P�D���V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�H���]�Q�D�þ�D�M�N�H���N�R�M�H���J�D��razlikuju od drugih, ali sportski proizvod, 

�S�R�� �S�U�L�U�R�G�L���� �L�P�D�� �Q�L�]�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�D�� �N�R�M�H�� �]�Q�D�þ�D�M�Q�R�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�X�� �V�W�U�D�W�H�J�L�M�X�� �L��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���L�Q�V�W�U�X�P�H�Q�W�H���N�R�M�L���V�H���N�R�U�L�V�W�H���]�D���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H���L���]�D�G�R�Y�R�O�M�D�Y�D�Q�M�H���S�R�W�U�D�å�Q�M�H.7 

Prema Novaku,�V�S�R�U�W�V�N�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���P�R�å�H���V�H��klasificirati na temelju same njegove prirode:8 

�x Sportsko-industrijski proizvod rezultat je interdisciplinarnog spoja sporta i 

drugih djelatnosti, npr. ra�]�Q�L���D�U�W�L�N�O�L���N�R�M�L���V�H���N�R�U�L�V�W�H���X���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���V�S�R�U�W�R�Y�L�P�D�� 

                                                 
6Ibid., str. 7 
7Constantinescu, M. (2011). TheSpecificsofthe Sport ProductandTheirImplicationswithinthe Marketing Activity, 
InternationalJournalofEconomicPracticesandTheories, 

8 Novak, I. (2006) Sportski marketing i industrijasporta, Zagreb: MALING d.o.o 

https://www.pinterest.com/pin/424464333622991165/
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�x �ý�L�V�W�L�� �V�S�R�U�W�V�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�þ�L�Q�H�� �U�D�]�Q�R�Y�U�V�Q�L�� �S�U�R�J�U�D�P�L�� �V�S�U�L�P�M�H�Q�R�P�� �X�� �V�S�R�U�W�X���� �D��

�L�V�N�O�M�X�þ�L�Y�R���M�H��rezultat sporta kao djelatnosti, npr. turniri, utakmice, lige itd. 

�x Integrirani sportski proizvod�M�H�� �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �Q�H�N�R�J�� �S�Uoizvoda/djelatnosti koje je 

uvjetovano �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�P�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�R�P���� �Q�S�U���� �V�N�L�M�D�ã�N�L�� �W�X�U�L�V�W�L�þ�N�L��

�D�U�D�Q�å�Pani, programirani aktivni (�V�S�R�U�W�V�N�L�����R�G�P�R�U�L���L���V�O�L�þ�Q�R�� 

3. Cijena sporta 

�ƒ �F�L�M�H�Q�D���N�R�M�X���S�O�D�ü�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ���X�Y�L�M�H�N��je �P�D�O�D���X���R�G�Q�R�V�X���Q�D���X�N�X�S�Q�L���W�U�R�ã�D�N���V�S�R�U�W�D 

�ƒ neizravni prihodi �N�D�R���ã�W�R���V�X��TV prava, �þ�H�V�W�R��su �Y�H�ü�L���R�G��izravnih npr. ulaznice 

�ƒ sportski programi temelje se na osnovi ostvarivanja profita 

�ƒ �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���F�L�M�H�Q�H���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���V�H���R�G�U�H�ÿ�X�M�H prema onome �ã�W�R���ü�H���S�R�W�U�R�ã�D�þ���S�R�G�Q�R�V�L�W�L�����D�O�L��

�L���S�U�H�P�D���S�R�Y�U�D�W�X���X�O�R�å�H�Q�R�J 

4. Promocija u sportu 

Mnoge organizacije, z�E�R�J�� �Y�L�V�R�N�H�� �J�O�H�G�D�Q�R�V�W�L�� �V�S�R�U�W�D���� �å�H�O�H�� �E�L�W�L�� �S�R�Y�H�]�D�Q�H�� �V�D�� �V�S�R�U�W�R�P. 

Razvojem interneta �L���S�R�M�D�Y�R�P���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K���P�U�H�å�D, promocija sporta sve je intenzivnija. 

5. Sustav distribucije u sportu 

Sport �Q�H�� �G�L�V�W�U�L�E�X�L�U�D�� �I�L�]�L�þ�N�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G���� �9�H�ü�L�Q�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �S�U�R�Lzvoda se proizvodi, 

distribuira i konzumira istovremeno na jednoj lokaciji. Iznimke su sportska dobra i 

prodaja na malo, kao �L���H�P�L�W�L�U�D�Q�M�H���V�S�R�U�W�V�N�L�K���G�R�J�D�ÿ�D�M�D�� 

Tablica 1. �7�L�S�L�þ�Q�L���V�S�R�U�W�V�N�L���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�����S�R�W�U�H�E�H���L���S�R�J�R�G�Q�R�V�W�L 

Potrebe Pogodnosti 

�x u�]�E�X�ÿ�H�Q�M�H 
�x biti dio grupe 
�x ispunjavanje slobodnog vremena 
�x �å�H�O�M�D���]�D���]�D�M�H�G�Q�L�þ�N�R�P�R�E�L�W�H�O�Mskom i       

�S�U�L�M�D�W�H�O�M�V�N�R�P���D�N�W�L�Y�Q�R�ã�ü�X 
�x poriv za natjecanjem 
�x �X�V�S�M�H�K���L���S�R�V�W�L�J�Q�X�ü�H 
�x �]�D�K�Y�D�O�Q�R�V�W���]�D���V�S�R�U�W�V�N�R���M�X�Q�D�ã�W�Y�R���L��

sigurnost 

�x �X�J�R�ÿ�D�M���X�W�D�N�P�L�F�H 
�x prijateljstvo s drugim �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D�� 
�x �V�X�S�D�U�Q�L�ã�W�Y�R��s �S�U�R�W�L�Y�Q�L�þ�N�L�P�R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D 
�x reflektirana slava 
�x gledanje 
�x �W�H�K�Q�L�þ�N�L�K���Y�M�H�ã�W�L�Q�D���V�S�R�U�W�D�ã�D�����V�D�G�U�å�D�M�L���D�U�H�Q�H�� 
�x s�X�S�U�R�W�V�W�D�Y�O�M�H�Q�H���H�N�L�S�H���L�J�U�D�þ�L���S�R�N�X�ã�D�Y�D�M�X��

pobijediti 

Izvor: prema �%�H�H�F�K���-�����&�K�D�G�Z�L�F�N���6���������������������6�S�R�U�W�V�N�L���P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�����=�D�J�U�H�E�����0�$�7�(���G���R���R�������V�W�U������8 
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�3�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H�� �S�U�D�Y�L�K�� �N�X�S�D�F�D�� �Y�U�O�R�� �M�H�� �Y�D�å�Q�R�� �M�H�U�� �V�H�� �U�L�M�H�W�N�R�� �Q�H�N�R�P�� �V�S�R�U�W�X���� �H�N�L�S�L�� �L�O�L��

�V�S�R�U�W�D�ã�X�G�R�Jodi �G�D�� �M�H�� �S�U�L�Y�O�D�þ�D�Q�� �]�D�� �V�Y�H���� �0�Q�R�J�R�� �M�H�� �V�S�R�U�W�R�Y�D�� �S�U�L�Y�O�D�þ�Q�R�� �R�V�R�E�D�P�D��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �V�S�R�O�D���S�R�S�X�W�� �V�S�R�U�W�R�Y�D�� �X�� �N�R�M�L�P�D�� �V�X�� �P�X�ã�N�D�U�F�L�� �G�R�P�L�Q�D�Q�W�Q�L���� �2�V�W�D�O�L�� �U�D�]�O�R�]�L��

�X�N�O�M�X�þ�X�M�X���J�H�R�J�U�D�I�L�M�X���Q�D�Y�L�M�D�Q�M�H���]�D���G�R�P�D�ü�X���H�N�L�S�X�������G�H�P�R�J�U�D�I�V�N�H���S�R�G�D�W�N�H�����S�R�Y�H�]�D�Q�R�V�W���V��

�G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���N�O�D�V�D�P�D���L�O�L���Y�D�å�Q�R�V�W���L�Q�W�H�U�H�V�D��9 

 

2.3. Posebnosti sportskog marketinga 
 

Sportski marketing ili marketing kao poslovna funkcija sportske organizacije, najprije se 

odnosi na ekonomski p�U�R�F�H�V�� �S�R�Y�H�]�L�Y�D�Q�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�H�� ���V�S�R�U�W�V�N�H�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �V�D�� �V�S�R�U�W�D�ã�L�P�D�� �L��

�W�U�H�Q�H�U�L�P�D���� �L�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�H�� ���V�S�R�U�W�V�N�D�� �L�� �G�U�X�J�D�� �M�D�Y�Q�R�V�W������ �)�L�Q�D�Q�F�L�U�D�Q�M�H�� �V�S�R�U�W�D�� �N�U�R�]�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J��

�D�U�D�Q�å�P�D�Q�H���X���G�D�Q�D�ã�Q�M�H���Y�U�L�M�H�P�H���S�R�V�W�D�M�H���ã�L�U�R�N�R���N�R�U�L�ã�W�H�Q�D���P�H�W�R�G�D���X�O�D�J�D�Q�M�D���V�U�H�G�V�W�D�Y�D���Xpromociju 

i jedan je od glavnih financijskih izvora sportskih klubova s �P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�L�P���L�P�L�G�å�R�P��10 

 

�'�R�N�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �Y�H�ü�L�Q�H�� �G�R�E�D�U�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�� �G�R�E�U�D��najprije vide kroz ekonomsku 

vrijednost, ljubitelji sportskih proizvoda �Y�U�O�R���þ�H�V�W�R��donose odluke koje su emocionalne naravi. 

Dakle, kod sportskog marketinga timovi priv�O�D�þ�H �Q�D�Y�L�M�D�þ�H�� �Q�D��cijene koju oni �S�O�D�ü�D�M�X��za 

�U�D�]�O�L�þ�L�W�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���Q�D���Q�D�þ�L�Q���G�D���V�H��u�V�U�H�G�R�W�R�þ�X�M�X���Q�D���Q�M�L�K�R�Y�H���H�P�R�F�L�M�H����Upravo �]�E�R�J���W�R�J�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�L��

i gube karakteristike �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D �X���W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�R�P���V�P�L�V�O�X�����W�H���S�R�V�W�D�M�X���R�E�R�å�D�Yateljima. Izgradnja 

�E�D�]�H���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D�����D���Q�H���E�D�]�H���N�O�L�M�H�Q�D�W�D�����S�U�Y�D���M�H���W�H�P�H�O�M�Q�D���U�D�]�O�L�N�D���L�]�P�H�ÿ�X���V�S�R�U�W�V�N�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���L��

marketinga �Y�H�ü�L�Q�H�� �G�R�E�D�U�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D���� �,�D�N�R�� �V�H�� �Q�H�� �L�J�Q�R�U�L�U�D�� �I�X�Q�N�F�L�M�D �O�R�J�L�þ�Q�R�J�� �L�� �U�D�F�L�R�Q�D�O�Qog 

�U�D�]�P�L�ã�O�M�D�Q�M�D���O�L�M�H�Y�R�J���P�R�]�J�D����spor�W�V�N�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���Y�L�ã�H���D�Q�J�D�å�L�U�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���X���V�N�O�D�G�X���V���I�X�Q�N�F�L�M�D�P�D��

desnog mozga.11 

2.3.1.  Razlike  sportskog  i tradicionalnog marketinga 
 

Sportski �V�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �X�� �Q�D�M�P�D�Q�M�H�� �G�H�Y�H�W�� �þ�L�P�E�H�Q�L�N�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �U�D�]�O�L�N�X�M�H�� �R�G�� �W�L�S�L�þ�Q�L�K��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���X�V�O�X�J�D. Razlika je �L�]�P�H�ÿ�X���N�X�S�D�F�D���L���R�E�R�åavatelja velika (tablica 2).  

                                                 
9 �%�H�H�F�K���-�����&�K�D�G�Z�L�F�N���6���������������������6�S�R�U�W�V�N�L�P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�����=�D�J�U�H�E�����0�$�7�(���G���R���R�������V�W�U������������������ 
10�0�D�O�D�F�N�R�����-�������5�D�ÿ�R�����,�����0�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W���O�M�X�G�V�Nih resursa u sportu. Sarajevo: Fakultet 
sporta i tjelesnogodgoja, 2006., 135.str. 
11The marketing of Sport http://www.scottishsupporters.net/wp-content/uploads/2017/07/The-Marketing-of-
Sport.pdf (9.11.2017) 

http://www.scottishsupporters.net/wp-content/uploads/2017/07/The-Marketing-of-Sport.pdf
http://www.scottishsupporters.net/wp-content/uploads/2017/07/The-Marketing-of-Sport.pdf
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�7�D�E�O�L�F�D�� ������ �5�D�]�O�L�N�H�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �G�R�E�D�U�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D

Izvor:  �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q�R�� �S�U�H�P�D�� �*�H�U�E�H�U���± Nel, C.: Determinationofthebrandequity, UniversityofSouthAfrica, 2004., 

str. 66. 

�5�D�]�O�L�N�H�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �W�U�D�G�L�F�L�R�Qalnog i �N�O�D�V�L�þ�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �Q�D�M�O�D�N�ã�H�� �V�H�� �P�Rgu definirati kroz 

temeljne e�O�H�P�H�Q�W�H���N�R�M�H���þ�L�Q�H���F�L�M�H�O�X���P�D�U�N�H�Win�ãku aktivnost. Ti su elementi: 

1. Fanatici  

�6�U�H�G�L�ã�Q�M�D�� �W�R�þ�N�D�� �U�D�]�O�L�N�R�Y�D�Q�M�D���V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �L�� �W�U�D�G�L�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� roba /usluga 

je kako se gledana pojedin�D�þ�Q�H�� �N�X�S�F�H���� �6�S�R�U�W�V�N�L�� �W�L�P�R�Y�L�� �L�� �L�J�U�D�þ�L�� �L�P�D�M�X�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�H����Dok je 

�R�E�L�þ�Q�L�� �N�X�S�D�F: "onaj koji kupuje robu ili usluge",kupac u sportskom marketingu je �ÄFan�³, 

�R�G�Q�R�V�Q�R�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M���� �H�Q�W�X�]�L�M�D�V�W��Fanatizam  je strastvena���� �S�U�H�W�M�H�U�D�Q�D���� �]�D�Q�H�V�H�Q�M�D�þ�N�D���� �V�O�L�M�H�S�D��

�R�G�D�Q�R�V�W�� �Q�H�N�R�P�� �þ�R�Y�M�H�N�X���� �L�G�H�M�L�� �L�O�L�� �W�L�P�X���� �R�]�Q�D�þ�H�Q�D�� �L�O�L�� �P�R�W�L�Y�L�U�D�Q�D�� �H�N�V�W�U�H�P�Q�L�P���� �Q�H�U�D�]�Xmnim 

entuzijazmom. U �G�H�I�L�Q�L�U�D�Q�M�X�� �N�X�S�F�D�� �L�� �I�D�Q�D�� �X�R�þ�D�Y�D�P�R�� �S�U�H�V�X�G�Q�H�� �þ�L�Q�M�H�Q�L�F�H�� �X�� �S�R�Q�D�ã�D�Q�M�X�� �L��

�G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�X���Q�D���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G�����X�V�O�X�J�X���� 

Trenutni marketing proizvoda i usluga�Q�D�M�S�U�L�M�H�� �V�H�� �X�V�U�H�G�R�W�R�þ�X�M�H na stvaranje zadovoljstva 

kupaca. Za�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�R�� �V�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�� �N�D�G�D�� �V�H�� �G�R�V�H�J�Q�X �L�O�L�� �S�U�H�P�D�ãe �R�þ�H�N�L�Y�D�Q�M�D����Kao i kod 

marketinga proizvoda i usluga, sportski marketing i timovi nastoje zadovoljiti kupce. No, 

�R�þ�H�N�Xje se da fanatici tima ili marke �E�X�G�X�� �L�� �Y�L�ã�H�� �Q�H�J�R�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�Q�L���� �2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �X�å�Lvaju 

zadovoljstvo kroz uspjeh tima���1�R���� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�Y�D�M�X�� �R�V�M�H�ü�D�M�H�� �R�G�X�ã�H�Y�O�M�H�Q�M�D�� �L�O�L�� �X�]�E�X�ÿ�H�Q�M�D��

koje duboko odjekuju u identitet�X�� �S�R�M�H�G�L�Q�R�J�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D���W�H�� �V�X�� �W�L�� �X�þ�L�Q�F�L�� �� �G�X�J�R�U�R�þ�Q�L�� Nadalje, 

fanatici su �P�Q�R�J�R�� �P�D�Q�M�H�� �H�O�D�V�W�L�þ�Q�L�� �X�� �V�O�X�þ�D�M�X kvara usluge (tj. kada tim izgubi); tada se  

�R�G�X�ã�H�Y�O�M�H�Q�M�H���L���X�]�E�X�ÿ�H�Q�M�H���P�R�J�X��pretvoriti u tjeskobu,  ali oni i dalje ostaju vjerni svome klubu. 
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2. Identifikacija 

�3�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �V�X�� �R�G�D�Q�L�� �G�R�E�U�L�P�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�P�D�� �G�R�N�� �V�H�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �S�R�L�V�W�R�Y�M�H�ü�X�M�X�� �V�� �W�L�P�R�Y�L�P�D����

organizacijama i pojedincima. Odanost je ponavljanje kupnje dobra ili usluge od strane 

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�����2�G�D�Q���N�X�S�D�F��osjetljiv je na razlike u brandovima i preferira brand ili skup brandova 

nad drugima. Identifikacija je kada p�R�M�H�G�L�Q�D�F�� �U�H�D�J�L�U�D�� �Q�D�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�H�� �N�R�M�L�� �V�H�� �M�D�Y�O�M�D�M�X��u timu ili 

�L�J�U�D�þ�X�� �N�D�R�� �G�D�� �V�X�� �V�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�L�� �G�R�J�R�G�L�O�L�� �Q�M�H�P�X�� �L�O�L�� �Q�M�R�M���� �9�U�O�R�� �L�G�H�Q�W�L�I�L�F�L�U�D�Q�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ���Q�H�N�L�� �ü�H��

�G�R�J�D�ÿ�D�M�� �Q�H�N�R�P�H�� �G�U�X�J�R�P�H�� �R�S�L�V�D�W�L�� �Y�U�O�R�� �]�D�Q�H�V�H�Q�R�� �L �X�V�K�L�ü�H�Q�R���� �þ�D�N�� �L �G�R�� �W�H�� �P�M�H�U�H�� �G�D�� �V�H�� �Q�D�Y�L�M�D�þ��

�R�V�M�H�ü�D���N�D�R���G�D���M�H���G�L�R �W�L�P�D�����2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L���V�X���]�D�V�L�J�X�U�Q�R���R�G�D�Q�L���W�L�P�X���X���V�P�L�V�O�X���S�R�Q�R�Y�O�M�H�Q�L�K���N�X�S�Q�M�L����

�D�O�L���L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���S�R�G�U�D�]�X�P�L�M�H�Y�D���G�X�E�O�M�X���S�V�L�K�R�O�R�ã�N�X povezanost. �=�D�K�Y�D�O�M�X�M�X�ü�L���Y�L�V�R�N�R�M��

�L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�D, �Q�D�Y�L�M�D�þ�L���V�W�U�D�V�W�Y�H�Q�R���W�U�D�å�H���Q�D�þ�L�Q�H���S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�D���W�L�P�D���G�U�X�J�L�P�D. 

3. Promocija i mediji 

P�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�� �L��il �L�� �S�U�R�G�D�Y�D�þ�� �U�R�E�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �S�O�D�ü�D za razvoj i postavljanje oglasa i promociju 

�P�D�U�N�H���� �1�D�V�X�S�U�R�W�� �W�R�P�H���� �V�S�R�U�W�V�N�L�� �W�L�P�R�Y�L���� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �L�� �S�R�M�H�G�L�Q�F�L�� ���L�J�U�D�þ�L���� �Y�R�]�D�þ�L�� �L�� �X�P�M�H�W�Q�L�F�L����

primaju neizravnu i izravnu financijsku potporu za ogl�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� �L�� �S�U�R�P�L�F�D�Q�M�H�� �V�H�E�H����

�2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �Q�H�L�]�U�D�Y�Q�R�� �S�U�R�P�L�þ�X���R�G�U�H�ÿ�H�Q�X�� �P�D�U�N�X���N�X�S�Q�M�R�P�� �L�� �Q�R�ã�H�Q�M�H�P�� �L�O�L�� �S�U�L�N�D�]�L�Y�D�Q�M�H�P��

licencirane robe. Sponzori izravno promoviraju tim i pojed�L�Q�F�H���� �S�O�D�ü�D�M�X�ü�L��medije da ih 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�M�X�� 

Trgovci roba �L���X�V�O�X�J�D���R�E�L�þ�Q�R���S�O�D�ü�D�M�X���P�H�G�L�M�H���]�D emitiranje ili tiskanje reklamnih i promotivnih 

i�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D���� �G�R�N�� �P�H�G�L�M�L�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �Vportskim timovima pravo emitiranja ili �S�U�X�å�D�Q�M�D���H�N�L�S�H�� �N�R�M�D��

�ü�H�� �� �L�Q�I�R�U�P�L�U�D�W�L �R�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�X���� �1�S�U����CBS i Turner Broadcasting pristali su platiti 10,8 milijardi 

dolara tijekom 14 god�L�Q�D�� �N�D�N�R�� �E�L�� �H�P�L�W�L�U�D�O�L�� �1�&�$�$�� �N�R�ã�D�U�N�D�ã�N�L�� �W�X�U�Q�L�U�� ���0�D�U�F�K�0�D�G�Q�H�V�V������

�1�D�V�X�S�U�R�W���W�R�P�H�����Q�L�M�H�G�Q�D���P�U�H�å�D���Q�H���Q�X�G�L���V�W�R�W�L�Q�H���P�L�O�L�M�X�Q�D�����D���N�D�P�R�O�L���P�L�O�L�M�D�U�G�H���G�R�O�D�U�D���]�D���H�P�L�W�L�U�D�Q�M�H 

�Q�H�N�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L�O�L���X�V�O�X�J�H���R�E�L�þ�Q�H���N�R�P�S�D�Q�L�M�H�� 

 

4. D�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�V�N�L���N�D�Q�D�O�����6�W�D�W�L�þ�Q�L���Q�D�V�X�S�U�R�W mobilnim 

Robe �L�� �X�V�O�X�J�H�� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�M�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H�� �]�H�P�O�M�R�S�L�V�Q�H�� �O�R�N�Dcije. Kupci koji kupuju od Ikeekupuju 

�S�U�R�L�]�Y�R�G�H���X���O�R�N�D�O�Q�R�M���,�N�H�D���W�U�J�R�Y�L�Q�L���L�O�L���Q�D�U�X�þ�X�M�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�H���N�R�M�L���V�H���L�V�S�R�U�X�þ�X�M�X���L�]��Ikeinog centra 

za distribuciju. Distribucijski kanal Ikee �U�H�O�D�W�L�Y�Q�R�� �M�H�� �V�W�D�W�L�þ�D�Q����mijenja se samo kada se 

�W�U�J�R�Y�L�Q�H�� �R�W�Y�D�U�D�M�X�� �L�O�L�� �]�D�W�Y�D�U�D�M�X���� �6�S�R�U�W�V�N�L�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�L�� �� �L�� �W�L�P�R�Y�L�� �X�� �R�V�Q�R�Y�L�� �V�X�� �S�X�W�X�M�X�ü�L��
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�Ä�U�R�D�G�V�K�R�Z�³12�W�M���� �N�U�H�ü�X�� �V�H od mjesta do mjesta, grada do grada, na nacionalnoj i globalnoj 

razini. 

�6�S�R�U�W�V�N�L�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�L�� �S�R�V�Y�H�ü�X�M�X �V�H�� �H�O�H�N�W�U�R�Q�L�þ�N�L�P�� �R�E�O�L�F�L�P�D�� �G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H���� �7�R�� �]�Q�D�þ�L�� �G�D�� �V�X�� �V�S�R�U�W�� �L��

zabava pogodni za distribuciju putem videozapisa. Ugovor  (6,6 milijardi eura) koji je 

�ÄPremierLeague�³�� postigla s kompanijama Sky UK i BT Sport za prava prijenosa utakmica od 

������������ �G�R�� ������������ �J�R�G�L�Q�H���� �Q�D�M�M�D�þ�X�� �H�Q�J�O�H�V�N�X�� �O�L�J�X�� �S�R�V�W�D�Y�L�O�D���M�H�� �M�R�ã�� �Y�L�ã�H�� �L�]�Q�D�G�� �V�Y�L�K�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K��

natjecanja u Europi  (od svih liga na svijetu, samo �M�H���1�)�/�����D�P�H�U�L�þ�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�����M�D�þ�L). Slika 1. 

prikazuje da posljednje �P�M�H�V�W�R���X���H�Q�J�O�H�V�N�R�M���O�L�J�L���G�R�Q�R�V�L���Y�L�ã�H���S�U�L�K�R�G�D��od prihodaonih �Y�R�G�H�ü�Lh u 

�ãp�D�Q�M�R�O�V�N�R�M���L�O�L���Q�M�H�P�D�þ�N�R�M���O�L�J�L����Najnoviji je �U�D�V�W�X�ü�L���7�9���X�J�R�Y�R�U���R�Q�D�M���%�X�Q�G�H�V�O�L�J�H���L���Y�U�L�M�H�G�D�Q���M�H����������

�P�L�O�L�M�D�U�G�H���H�X�U�D���X���þ�H�W�L�U�L���V�H�]�R�Q�H�����,�P�D�M�X�ü�L���X���Y�L�G�X da ugovor Premijer lige vrijedi 2,3 milijarde po 

sezoni,  Bundesliga sa ���������P�L�O�L�M�X�Q�D���]�D�U�D�ÿ�X�M�H���V�D�P�R���������S�R�V�W�R���R�Q�R�J�D���ã�W�R���]�D�U�D�ÿ�X�M�H���3�U�H�P�L�M�H�U���O�L�J�D����

U �ã�S�D�Q�M�R�O�V�N�R�M���O�L�J�L���N�O�X�E�R�Y�L���V�X���G�R�E�L�O�L�����������P�L�O�L�M�X�Q�D�����������S�R�V�W�R�3�U�H�P�L�M�H�Ulige) u sezoni 2013./14. na 

�U�D�þ�X�Q���W�H�O�H�Y�L�]�L�M�V�N�L�K���S�U�D�Y�D�����G�R�N���V�X���W�D�O�L�M�D�Q�V�N�L���N�O�X�E�R�Y�L���S�R�G�L�M�H�O�L�O�L���������������P�L�O�L�M�X�Q�����������S�R�V�W�R���3�U�H�P�L�M�H�U��

lige). 13 

Slika 3. Usporedba nagrada nogometnih klubova 

 

Izvor: Goal.hrhttp://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-

milijardi-eura-od-tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2 (10.11.2017.) 

Kao �ã�W�R�� �V�H�� �P�R�å�H�� �Y�L�G�M�H�W�L na slici 4., �þak 48 zemalja �X�� �V�Y�L�M�H�W�X�� �L�P�D�� �%�'�3�� ���E�U�X�W�R�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L��

�S�U�R�L�]�Y�R�G���� �P�D�Q�M�L�� �R�G�� �J�R�G�L�ã�Q�Me rate za TV prava Premier lige;radi usporedbe: �S�U�R�U�D�þ�X�Q�� �*�U�D�G�D��

Zagreba je 890 milijuna eura i on bi bio dostatan za 40 posto utakmica. �5�D�]�O�L�N�D�� �L�]�P�H�ÿ�X��

�Y�H�O�L�N�L�K�� �L�� �P�D�O�L�K�� �N�O�X�E�R�Y�D�� �S�R�V�W�D�M�H�� �V�Y�H�� �Y�H�ü�D���� �W�D�N�R��da �M�H�� �E�X�G�å�H�W�� �]�D�J�U�H�E�D�þ�N�R�J�� �'�L�Q�D�P�D�� ���G�H�V�H�W�D�N��

                                                 
12�Ä�U�R�D�G�V�K�R�Z�³-Skupina ljudi koji putuju diljem zemlje, primjerice kao dio ogla�ã�D�Y�D�Q�M�D���L�O�L���S�R�O�L�W�L�þ�N�H���N�D�P�S�D�Q�M�H�� 
13http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-milijardi-eura-od-
tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2 (01.11.2017.) 

http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-milijardi-eura-od-tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-milijardi-eura-od-tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-milijardi-eura-od-tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/16/8991552/premier-liga-sa-69-milijardi-eura-od-tv-prava-u-drugi-plan?ICID=HP_BN_2
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milijuna eura) �P�D�Q�M�L�� �Q�H�J�R�� �ã�W�R�� �ü�H�� �N�R�P�S�D�Q�L�M�H�� �L�]�G�Y�R�M�L�W�L�� �]�D�� �M�H�G�Q�X�� �X�W�D�N�P�L�F�X��PremierLeague od 

2016. godine.14 

Slika 4. TV prava- Premierleague 

 
Izvor:Goalhttp://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-

ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava (10.11.2017.) 

 

5. Proizvod: �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q nasuprot globalnom 

�=�E�R�J���S�U�L�U�R�G�H���G�R�J�D�ÿ�D�M�D���L���N�D�Q�D�O�D���G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�H�����V�S�R�U�W�R�Y�L���S�R�S�X�W���Q�R�J�R�P�H�W�D�� ko�ã�D�U�N�H�����W�H�Q�L�V�D�����J�R�O�I�D���L��

�V�O�L�þ�Q�L�K �X�L�V�W�L�Q�X�� �V�X�� �J�O�R�E�D�O�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �N�R�M�L�� �]�D�K�W�L�M�H�Y�D�M�X�� �P�D�O�R�� �S�U�H�Y�R�ÿ�H�Q�M�D�� �L�O�L�� �L�]�P�M�H�Q�H��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J�� �P�L�N�V�D�� �N�D�N�R�� �E�L�� �V�H�� �S�R�V�W�L�J�O�R�� �S�U�L�K�Y�D�ü�D�Q�M�H�� �X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�M�� �N�X�O�W�X�U�L���� �8�� �X�V�S�R�U�H�G�E�L�� �V��

�Y�H�ü�L�Q�R�P�� �V�S�R�U�W�R�Y�D���� �J�O�R�E�D�O�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �&�R�F�D-Cola i McDonald's zapravo nisu 

standardizirani globalni proizvodi. Coca-�&�R�O�D�� �P�L�M�H�Q�M�D�� �V�D�G�U�å�D�M�� �D�P�E�D�O�D�å�H���� �L�P�H�Q�D�� �� �X�� �V�W�U�D�Q�L�P��

�]�H�P�O�M�D�P�D���� �� �0�F�'�R�Q�D�O�G�
�V�� �Q�X�G�L�� �S�L�Y�R�� �X�� �Q�M�H�P�D�þ�N�L�P�� �U�H�V�W�R�U�D�Q�L�P�D���� �1�D�V�X�S�U�R�W�� �W�R�P�H���� �V�D�G�U�å�D�M�� �L�O�L��

proizvod Formule 1, ChampionsLeague ili NHL -a ostaju isti u cijelom svijetu.  

6. Dva aspekta cijene 

�.�X�S�F�L�� �R�E�L�þ�Q�R�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �M�H�G�Q�X�� �F�L�M�H�Q�X�� �]�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�X���� �.�D�G�D�� �L�G�X�� �X�� �W�U�J�R�Y�L�Q�X����

�R�G�D�E�H�U�X�� �V�Y�R�M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�H�� �L�� �S�O�D�W�H�� �R�]�Q�D�þ�H�Q�X�� �F�L�M�H�Q�X���� �1�L�V�X�� �G�X�å�Q�L�� �S�O�D�W�L�W�L�� �X�O�D�]�� �X�� �W�U�J�R�Y�L�Q�X�� �G�D�� �E�L��

�P�R�J�O�L�����N�X�S�R�Y�D�W�L�����0�H�ÿ�X�W�L�P�����S�R�V�W�R�M�H���Qeke iznim�N�H���N�R�M�H���S�R�G�V�M�H�ü�D�M�X���Q�D���Y�M�H�U�Q�R�V�W �Q�D�Y�L�M�D�þ�D��- �S�D���þ�D�N��

�L�� �Q�D�� �I�D�Q�D�W�L�]�D�P���� �/�M�X�G�L�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �J�R�G�L�ã�Q�M�X�� �Q�D�N�Q�D�G�X�� �]�D�� �W�U�J�R�Y�L�Q�X�� �6�D�P�
�V�� �&�O�X�E�V�� �L�O�L�� �&�R�V�W�F�R���� �1�H�N�L��su 

ljudi zapravo �Y�U�O�R���X�]�E�X�ÿ�H�Q�L���]�E�R�J���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L���N�X�S�Q�M�H���Q�D���W�L�P���P�M�H�V�W�L�P�D�����7�D�N�Y�H���R�U�J�D�Qizacije su 

                                                 
14Goal http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-
ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava (10.11.2017.) 

http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava
http://www.goal.com/hr/news/6949/premier-league/2015/02/12/8860362/tv-prava-u-premier-league-ve%C4%87a-od-bdp-a-u-48-dr%C5%BEava
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�L�]�Q�L�P�N�D�� �L�� �S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�X��pretpo�V�W�D�Y�N�X�� �G�D�� �V�X�� �Q�D�M�X�V�S�M�H�ã�Q�L�M�L�� �W�U�J�R�Y�F�L�� �R�Q�L�� �N�R�M�L�� �R�S�R�Q�D�ã�D�M�X�� �V�S�R�U�W�V�N�H��

trgovce. 

�3�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�� �V�S�R�U�W�R�Y�L�� �L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L��poznatih �V�S�R�U�W�R�Y�D�� �þ�H�V�W�R�� �S�O�D�ü�D�M�X��dvodijelnu cijenu. Zbog 

�P�R�Q�R�S�R�O�V�N�H�����P�R�ü�L���� �V�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���N�R�M�H���G�M�H�O�X�M�X���Q�D���N�R�Q�N�X�U�H�Q�W�Q�L�P���W�U�å�L�ã�W�L�P�D���]�D�E�D�Y�H���þ�H�V�W�R��

�Q�D�S�O�D�ü�X�M�X�� �G�Y�L�M�H�� �F�L�M�H�Q�H���� �8�� �V�S�R�U�W�X�� �M�H�� �þesto �S�R�W�U�H�E�Q�D�� �S�R�þ�H�W�Q�D�� �X�S�O�D�W�D���� �W�M���� �þlanarina kako bi 

�R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M���P�R�J�D�R���V�X�G�M�H�O�R�Y�D�W�L���X���N�X�S�R�Y�Q�R�P���S�U�R�F�H�V�X���Q�H�N�R�J���V�S�R�U�W�V�N�R�J���G�R�J�D�ÿ�D�M�D. Drugi aspekt 

dvodijelnog odr�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �F�L�M�H�Q�D�� �X�� �V�S�R�U�W�X�� �M�H�� �V�D�P�L �G�R�J�D�ÿ�D�M���� �2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �S�O�D�ü�D�Mu ulaznicu za 

�X�O�D�]�D�N���Q�D���G�R�J�D�ÿ�D�M��(�Ä�S�R�þ�H�W�Q�R���S�O�D�ü�D�Q�M�H�³), a nakon ulaska kupuju druge proizvode (npr: hranu, 

�S�L�ü�H�����V�X�Y�H�Q�L�U�H���� 

7. �3�R�U�H�]�Q�L���R�E�Y�H�]�Q�L�F�L���L���N�R�U�S�R�U�D�W�L�Y�Q�D���S�R�G�U�ã�N�D 

Iako je ovaj problem �S�U�H�G�P�H�W�� �P�Q�R�J�L�K�� �M�D�Y�Q�L�K�� �U�D�V�S�U�D�Y�D���� �Y�O�D�V�Q�L�F�L�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �W�L�P�R�Y�D�� �þ�H�V�W�R�� �Q�H��

�S�O�D�ü�D�M�X�� �]�D���Y�O�D�V�W�L�W�H�� �V�D�G�U�å�D�M�H���� �1�R�Y�D�� �1�L�V�V�D�Q �D�X�W�R�P�R�E�L�O�V�N�D�� �S�R�V�W�U�R�M�H�Q�M�D�� �P�R�å�G�D�� �ü�H�� �P�R�ü�L�� �G�R�E�L�W�L��

�S�R�Y�R�O�M�D�Q�� �S�R�U�H�]�Q�L�� �V�W�D�W�X�V�� �L�� �L�P�R�Y�L�Q�X�� �X�� �0�L�V�V�L�V�V�L�S�S�L�M�X�� ���������� �P�L�O�L�M�X�Q�D�� �G�R�O�D�U�D�� �S�R�U�H�]�Q�L�K�� �R�O�D�N�ã�L�F�D�� �L��

poticaja z�D�� �Y�L�ã�H�� �R�G�� ������ �J�R�G�L�Q�D������ �D�O�L�� �ü�H�� �L�� �G�D�O�M�H�� �S�O�D�W�L�W�L�� �]�D�� �L�]�J�U�D�G�Q�M�X�� �Y�O�D�V�W�L�W�L�K�� �R�E�M�H�N�D�W�D�� ����������

�P�L�O�L�M�X�Q�D���G�R�O�D�U�D���X���.�D�Q�W�R�Q�X�������1�D�V�X�S�U�R�W���W�R�P�H�����Y�H�ü�L�Q�D���1�%�$���Y�O�D�V�Q�L�N�D���R�E�M�H�N�D�W�D���X���Y�H�O�L�N�R�M���P�M�H�U�L���L�O�L��

�X�� �F�L�M�H�O�R�V�W�L�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �S�R�U�H�]�Q�L�� �R�E�Y�H�]�Q�L�F�L���� �2�V�L�P�� �W�R�J�D���� �L�P�H�Q�R�Y�D�Q�M�H�� �S�U�D�Y�D�� �V�S�R�Q�]�R�U�D�� �G�R�G�D�W�Qim 

�S�U�L�K�R�G�R�P�� �G�R�G�D�M�H�� �W�L�P���� �ý�D�N�� �L�� �N�D�G�� �Y�O�D�V�Q�L�F�L�� �X�O�D�å�X�� �S�U�L�Y�D�W�D�Q�� �Q�R�Y�D�F u objekte���� �U�D�]�O�R�J�� �Q�L�M�H�� �Q�X�å�Q�R 

opravdan �]�D�W�R�� �ã�W�R�� �M�D�Y�Q�L�� �Q�R�Y�D�F�� �Q�L�M�H�� �G�R�V�W�X�S�D�Q���� �8�� �W�L�P�� �V�O�X�þ�D�M�H�Y�L�P�D�� �Y�O�D�V�Q�L�F�L�� �X�O�D�å�X�� �N�D�N�R�� �E�L��

kontrolirali prihode koji su dostupni samo ako posjeduju objekt. 

�=�D�ã�W�R���J�U�D�G�V�N�L�����å�X�S�D�Q�L�M�V�N�L���L���G�U�å�D�Y�Q�L���G�X�å�Q�R�V�Q�L�F�L���å�H�O�H���S�U�L�Y�X�ü�L���V�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�"���=�D�ã�W�R���V�X���R�Q�L��

�L�� �Q�M�L�K�R�Y�L�� �S�R�U�H�]�Q�L�� �R�E�Y�H�]�Q�L�F�L�� �V�S�U�H�P�Q�L�� �]�D�� �S�O�D�ü�D�Q�M�H�� �W�L�K�� �R�E�M�H�N�D�W�D�"�� �,�]�D�� �W�R�Ja �V�W�R�M�H�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�� �P�R�W�L�Yi, 

�X�J�O�D�Y�Q�R�P�� �S�R�O�L�W�L�þ�N�H�� �L�� �H�N�R�Q�R�P�V�N�H�� �S�U�L�U�R�G�H���� �9�H�O�L�N�L�� �J�U�D�G�R�Y�L�� �N�R�M�L�� �V�X�� �E�H�]�� �Y�H�O�L�N�L�K�� �V�Sortova u ligi 

�W�U�R�ã�H���]�Q�D�W�Q�H���U�H�V�X�U�V�H���X���S�R�W�U�D�]�L���]�D���L�G�H�Q�W�L�W�H�W�R�P���J�U�D�G�D�� 

U trgovinama �X�� �]�U�D�þ�Q�L�P�� �O�X�N�D�P�D��uvijek �V�H�� �P�R�J�X�� �Q�D�ü�L���G�U�H�V�R�Y�L���� �ã�D�O�L�F�H�� �L�� �G�U�X�J�H robe koje 

predstavljaju grad i r�H�J�L�M�X���G�U�X�J�L�P�D���N�U�R�]���V�S�R�U�W�����,�G�H�Q�W�L�W�H�W���V�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���S�U�X�å�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R��

�]�Q�D�þ�H�Q�M�H���L���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���N�D�N�R���R�Q�L�P�D���N�R�M�L���å�L�Y�H���X���J�U�D�G�X����tako i onima koji posjete grad; posjetitelji 

kupuju robu iz tih gradova kak�R�� �E�L�� �S�U�H�G�V�W�D�Y�L�O�L�� �G�U�X�J�L�P�D�� �ã�W�R�� �V�X posjetili���� �8�� �V�Y�D�N�R�P�� �V�O�X�þ�D�M�X����

�G�U�X�ã�W�Y�H�Q�D�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �W�L�P�D�� �þ�H�V�W�R�� �Q�D�G�L�O�D�]�L�� �L�]�U�D�Y�Q�R�� �U�H�Oevantnu 

ekonomsku vrijednost tima zajednici. 
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8. Razmjena: ekonomska ili socijalna  

U spo�U�W�X�����X�å�L�Y�D�Q�M�H�����M�H���J�R�W�R�Y�R���X�Y�L�M�H�N �V���E�D�U�H�P���M�R�ã���M�H�G�Q�R�P���R�V�R�E�R�P�����6�S�R�U�W�V�N�L���I�D�Q���S�O�D�ü�D���F�L�M�H�Q�X���]�D��

�S�U�D�Y�R�� �X�å�L�Y�D�Q�M�D�� �X�� �H�P�R�F�L�R�Q�D�O�Q�R�P�� �L�V�N�X�V�W�Y�X�� �V�� �G�U�X�J�L�P�D�� �Q�S�U���� �J�O�H�G�D�Q�M�H�� �X�W�D�N�P�L�F�H�� �Q�D�� �V�W�D�G�L�R�Qu sa 

�P�Q�R�ã�W�Y�R�P��nasuprot gledanju �X�W�D�N�P�L�F�H�� �Q�D�� �N�D�X�þ�X�� �N�R�G�� �N�X�ü�H���� �2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�� �� �L�G�H�� �Q�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L��

�G�R�J�D�ÿ�D�M��da bude s drugima, da razmjeni iskustvo s �G�U�X�J�L�P�D�����=�D���U�D�]�O�L�N�X���R�G���Y�H�ü�L�Q�H���R�V�W�D�O�L�K��roba 

�L�� �X�V�O�X�J�D���� �Y�H�O�L�N�D�� �J�X�å�Y�D�� �L�P�D �S�R�]�L�W�L�Y�Q�H�� �S�V�L�K�R�O�R�ã�N�H�� �X�þ�L�Q�N�H���� �$�N�R�� �Q�H�P�D�� �U�H�G�D�� �X��odjelu blagajni u  

�W�U�J�R�Y�L�Q�L�������Y�H�ü�L�Q�D���ü�H���N�X�S�D�F�D���E�L�W�L���V�U�H�W�Q�D�����D�O�L���D�N�R���Q�H�P�D���U�H�G�R�Y�D���]�D���J�O�H�G�D�Q�M�H���Q�R�J�R�P�H�W�Q�H���X�W�D�N�P�L�F�H������

�L�O�L���N�R�Q�F�H�U�W�D�����G�H�I�L�Q�L�W�L�Y�Q�R���M�H���W�R���]�Q�D�N�����R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�X���G�D�����N�D�å�H���G�D���M�H���R�Y�R���O�R�ã���G�R�J�D�ÿ�D�M���L�O�L �M�H���Q�D�Y�L�M�D�þ��

�V�W�L�J�D�R�� �Q�D�� �V�W�D�G�L�R�Q�� �X�� �S�R�J�U�H�ã�Q�R�� �Y�U�L�M�H�P�H. Iskustvo se �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�D�� �� �Q�D�M�E�R�O�M�H���V�W�M�H�þ�H��

�X�Q�D�]�R�þ�Q�R�V�W�L drugih. 

9. Ugovorna snaga: vlasnici nasuprot zaposlenicima 

�9�H�O�L�þ�L�Q�D�� �L�� �V�Q�D�J�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�D�� �L�O�L�� �W�U�J�R�Y�F�D�� �U�R�E�H�� �L�� �X�V�O�X�J�D�� �S�U�X�å�D�� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�N�X�� �X�W�M�H�F�D�M�� �Q�D�G�� �V�Y�R�M�L�P��

�]�D�S�R�V�O�H�Q�L�F�L�P�D�� �X�� �Y�H�ü�L�Q�L�� �G�R�E�D�U�D�� �L�� �X�V�O�X�J�D���� �3�O�D�ü�H���� �Q�D�N�Q�D�G�H�� �L posjedovanje uvelike kontroliraju 

vlasnici. Zaposlenici imaju mobilnost, ali rijetko su sposobni samostalno utjecati na ishod 

tvrtke uvjetovanjem ugovornih zahtjeva. 

Zaposlenici (tj. igr�D�þ�L���� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �W�L�P�R�Y�D�����L�P�D�M�X�� �Y�H�ü�X�� �Y�Merojatnost to jest �X�J�R�Y�R�U�Q�X�� �P�R�ü�� �Qad 

�S�R�V�O�R�G�D�Y�F�L�P�D���� �8�J�R�Y�R�U�Q�H���N�R�Q�F�H�V�L�M�H���� �S�U�H�J�R�Y�R�U�L���L���D�U�E�L�W�U�D�å�H���R�S�ü�H�Q�L�W�R���I�D�Y�R�U�L�]�L�U�D�M�X���L�J�U�D�þ�H���� �8���L�V�W�R��

�Y�U�L�M�H�P�H�� �N�D�G�D�� �V�H�� �þ�O�D�Q�V�W�Y�R�� �V�L�Q�G�L�N�D�W�D�� �V�P�D�Q�M�L�O�R�� �X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�L�� �W�L�M�H�N�R�P�� �S�U�R�W�H�N�O�D�� �þ�H�W�L�U�L�� �G�H�V�H�W�O�M�H�ü�D����

�þ�O�D�Q�V�W�Y�R�� �V�L�Q�G�L�N�D�W�D�� �X�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�P�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �O�L�J�D�P�D�� �U�H�O�D�W�L�Y�Q�R�� �V�H���S�R�Y�H�ü�D�O�R�� �]�D�K�Y�D�O�M�X�M�X�ü�L��

�S�R�O�R�å�D�M�X���N�R�M�L���L�P�D�M�X���L�J�U�D�þ�L�� 

Iako su prvih osam razlika pozitivni aspekti sportskog marketinga, utjecaj ili snaga pojedinih 

�L�J�U�D�þ�D�� �X�� �J�O�D�Y�Q�L�P�� �ã�N�R�O�D�P�D�� �L�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�P�� �V�S�R�U�W�R�Y�L�P�D�� �L�P�D�� �M�D�V�Q�H�� �Q�H�J�D�W�L�Y�Q�H�� �L�P�S�O�L�N�D�F�L�M�H����

�3�U�R�V�M�H�þ�Q�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�� �Q�D�M�þ�H�ã�ü�H�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �V�K�Y�D�W�L�W�L�� �N�D�N�R�� �V�H�� �þ�H�V�W�R�� �G�R�J�D�ÿ�D�� �G�D�� �M�H�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�� �V�S�R�U�W�D�ã����

nezahvalan �Q�D���V�Y�H�P�X���ã�W�R���L�P�D���W�H���S�R�Q�H�N�D�G���W�H�å�L���L�V�S�X�Qjenju �]�D�K�W�M�H�Y�D���Q�D���ã�W�H�W�X���N�O�X�E�D�����,�D�N�R���Y�H�ü�L�Q�D��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �Q�H�� �P�R�å�H�� �N�U�L�Y�L�W�L�� �P�R�P�þ�D�G�L�� �L�O�L�� �L�J�U�D�þ�H�� �]�D�� �P�D�N�V�L�P�L�]�L�U�D�Q�M�H�� �V�Y�R�M�L�K�� �I�L�Q�D�Q�F�L�M�V�N�L�K�� �S�R�]�L�F�L�M�D����

�Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�D���M�H���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D���G�D���W�D�N�Y�H���I�O�X�N�W�X�D�F�L�M�H���Q�D�J�O�D�ã�D�Y�D�M�X���O�R�M�D�O�Q�R�V�W���L���L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�X�����%�D�ã���N�D�R���ã�W�R��

�U�R�E�Q�H�� �P�D�U�N�H�� �L�]�J�X�E�H�� �N�O�L�M�H�Q�W�H�� �N�D�G�� �S�U�R�P�L�M�H�Q�H�� �D�J�H�Q�F�L�M�H�� �]�D�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� �L�� �N�D�P�S�D�Q�M�H�� �L�]�� �J�R�G�L�Q�H�� �X��

�J�R�G�L�Q�X���� �W�D�N�R���W�L�P�R�Y�L���L�]�J�X�E�L�W�L���L�G�H�Q�W�L�I�L�F�L�U�D�Q�H���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�H���G�R�N���P�L�M�H�Q�M�D�M�X���R�V�R�E�O�M�H �L�J�U�D�þ�D���L���L�P�H�Q�D��

�W�L�P�D���X���S�R�W�U�D�]�L���]�D���S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H�P���Q�R�Y�F�D. 
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2.3.2. �6�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L���V�S�R�U�W�D 
 
Kada se govori �R���R�V�Q�R�Y�Q�R�P���V�S�R�U�W�V�N�R�P���S�U�R�L�]�Y�R�G�X�����X�W�D�N�P�L�F�L���L�O�L���G�R�J�D�ÿ�D�M�X���� �P�R�å�H se govoriti o 

prirodi sporta kao usluzi, pa ga karakteriziraju:  

1. Nematerijalnost, prolaznost i �V�X�E�M�H�N�W�L�Y�Q�R�V�W�����3�R�]�Q�D�W�L���E�D�V�H�E�D�O�O���P�H�Q�D�G�å�H�U���3�HterBevasi 

�M�H�G�Q�R�P���M�H���U�H�N�D�R�����Ä�6�S�R�U�W���M�H���H�N�V�S�U�H�V�L�M�D���þ�R�Y�M�H�þ�D�Q�V�W�Y�D�����Q�H���P�R�å�H�W�H���J�D���]�D�S�D�N�L�U�D�W�L���N�D�R���E�R�F�X��

mineralne vode, vi prodajete memoriju, iluziju.�³15 �6�Y�D�N�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�Y�D�� �V�Y�R�M�X��

�L�O�X�]�L�M�X���� �V�Y�D�N�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�Y�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�R�� �L�V�N�X�V�W�Y�R���� �V�W�R�J�D�� �M�H�� �Y�U�O�R�� �W�H�ã�N�R�� �S�U�R�G�D�W�L�� �N�R�U�L�V�W�L��

�N�R�Q�]�X�P�L�U�D�Q�M�D���V�S�R�U�W�D���M�H�U���L�K���M�H���W�H�ã�N�R���W�R�þ�Q�R���R�G�U�H�G�L�W�L���L���R�S�L�V�D�W�L���� 

������ �6�Q�D�å�Q�D�� �R�V�R�E�Q�D�� �L�� �H�P�R�F�L�R�Q�D�O�Q�D�� �L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�D���� �0�D�O�R�� �M�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�D�� �N�R�M�L��

�L�]�D�]�L�Y�D�M�X�� �V�W�U�D�V�W�� �L�� �S�U�H�G�D�Q�R�V�W�� �N�D�R�� �V�S�R�U�W���� �6�Q�D�åna identifikaci�M�D�� �M�H�� �S�R�Y�H�]�D�Q�D�� �V�� �R�S�ü�L�P��

�R�V�M�H�ü�D�M�H�P�� �ÄI ja bi�K�� �W�R�� �P�R�J�D�R�� �N�D�G�� �E�L�K�� �L�P�D�R�� �ã�D�Q�V�X�³���� �8�� �V�Y�L�M�H�W�X�� �V�S�R�U�W�D���þ�L�Q�L��se da su svi 

�V�W�U�D�V�W�Y�H�Q�L���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�� 

������ �6�L�P�X�O�W�D�Q�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�D�� �L�� �N�R�Q�]�X�P�D�F�L�M�D���� �6�S�R�U�W�� �M�H�� �W�L�S�L�þ�Q�L�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �L�O�L�� �X�V�O�X�J�D�� �J�G�M�H�� �V�X��

�S�R�W�U�R�ã�D�þ�L���X�M�H�G�Q�R���L���N�U�H�D�W�R�U�L���V�S�R�U�W�V�N�R�J���G�R�J�D�ÿ�D�M�D���N�R�M�H�J���N�R�Q�]�X�P�L�U�D�M�X���� 

�������6�R�F�L�M�D�O�Q�D���L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�D�����8�å�L�Y�D�Q�M�H���X���V�S�R�U�W�X�����E�L�O�R���N�D�R���L�J�U�D�þ���L�O�L���Q�D�Y�L�M�D�þ���J�R�W�R�Y�R���X�Y�L�M�H�N���M�H���X��

funkciji interakcije s drugim ljudima. Manje od 2% ljudi dolazi bez ikoga na sportske 

�G�R�J�D�ÿ�D�M�H���� �V�W�R�J�D�� �M�H���Q�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�P�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�P�D��odgovornost prepoznati socijalni 

�D�V�S�H�N�W���V�S�R�U�W�D���Q�D���N�R�M�H�P���V�H���P�R�J�X���J�U�D�G�L�W�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���V�W�U�D�W�H�J�L�M�H���� 

5. Nekonzistencija i nepredvidljivost. Nepredvidljivost je jedna �R�G�� �Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�L�K��

�N�D�W�H�J�R�U�L�M�D���N�R�M�D���X�W�M�H�þ�H �Q�D���S�U�L�Y�O�D�þ�Q�R�V�W���V�S�R�U�W�D�����D�O�L���L���R�W�H�å�D�Y�D���S�R�V�D�R���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�P�D�� Zamjenik 

direktora marketinga New York MetsaMichaelAronin (koji je 13 godina radio u 

�G�U�X�J�R�M���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�L�����L�]�M�D�Y�L�R���M�H�����ÄPrije sam imao kontrolu nad proizvodom, mogao sam ga 

�G�L�]�D�M�Q�L�U�D�W�L�� �N�D�N�R�� �V�D�P�� �å�H�O�L�R���� �R�Y�G�M�H���� �S�U�R�L�]�Y�R�G�� �V�H�� �P�L�M�H�Q�M�D�� �V�Y�D�N�L�� �G�D�Q�� �L�� �P�R�U�D�W�H�� �V�H�� �E�Uzo 

pri�O�D�J�R�G�L�W�L���W�L�P���S�U�R�P�M�H�Q�D�P�D���³16 

 

�=�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�H�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �M�H�� �V�N�X�S�� �V�W�Y�D�U�Q�L�K�� �L�� �S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L�K�� �N�X�S�D�F�D�� �Q�H�N�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D��17 

Uz �V�Y�H�� �N�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�� �N�R�M�H�� �L�P�D�M�X�� �L�� �R�V�W�D�O�D�� �W�U�å�L�ã�W�D���� �V�S�R�U�W�V�N�R�� �W�U�å�L�ã�W�H�� �R�G�U�H�ÿ�X�M�X�� �L�� �V�O�M�H�G�H�ü�H��

�V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L jesu:  

                                                 
15Mulin, B.J.; Hardy, S.; Sutton, W.A.: Sport marketing, Human Kinetics, USA, 2007., 18.str 
16loc. cit. 
17Kotler P.; Wong V.; Saunders J.; Armstrong G.: Osnovemarketinga, MATE, Zagreb, 2006.,str. 11.   
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1. Mnoge sportske organizac�L�M�H���L�V�W�R�G�R�E�Q�R���V�H���Q�D�W�M�H�þ�X���L���V�X�U�D�ÿ�X�M�X�����6�S�R�U�W�V�N�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H��

ne mogu funkcionirati u izolaciji bilo da se radi o profesionalnom ili amaterskom 

sportu.18 

������ �6�Q�D�å�Q�D�� �R�V�R�E�Q�D�� �L�G�H�Q�W�L�I�L�N�D�F�L�M�D�� �Y�R�G�L�� �G�R�� �W�R�J�D�� �G�D�� �V�H�� �N�R�Q�]�X�P�H�Q�W�L�� �V�S�R�U�W�D�� �V�P�D�W�Uaju 

�H�N�V�S�H�U�W�L�P�D���� �6�Q�D�å�D�Q�� �X�W�M�H�F�D�M�� �Ä�H�N�V�S�H�U�W�� �P�H�Q�W�D�O�L�W�H�W�D�³ �X�� �V�S�R�U�W�X�� �S�R�W�Y�U�ÿ�X�M�H�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�� �X 

SAD-�X���J�G�M�H���M�H���������� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���S�R�W�Y�U�G�Q�R���R�G�J�R�Y�R�U�L�O�R���Q�D���S�L�W�D�Q�M�H���ÄMislite li da bi mogli 

igrati za pr�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�� �N�O�X�E�� �G�D�� �W�U�H�Q�L�U�D�W�H�"�³���� �������� �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �S�R�W�Y�U�G�Q�R�� �M�H�� �R�G�J�R�Y�R�U�L�O�R�� �Q�D��

�S�L�W�D�Q�M�H�� �ÄMislite da bi bolje obavljali posao upravljanja klub�R�P�� �R�G�� �Y�H�ü�L�Q�H�� �Y�O�D�V�Q�L�N�D��

�N�O�X�E�R�Y�D�"�³�W�H�� �M�H 51% �L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D�� �S�R�W�Y�U�G�Q�R�� �R�G�J�R�Y�R�U�L�O�R�� �Q�D�� �S�L�W�D�Q�M�H�� �ÄMislite li da bi bolje 

�Y�R�G�L�O�L���N�O�X�E���R�G���S�U�R�V�M�H�þ�Q�R�J���W�U�H�Q�H�U�D�"�³19 

������ �3�R�W�U�D�å�Q�M�D�� �]�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�� �ã�L�U�R�N�R�� �I�O�X�N�W�X�L�U�D���� �3�R�W�U�R�ã�D�þ�L�� �E�U�]�R�� �P�L�M�H�Q�M�D�M�X��

interes za nekom sportskom formom, stoga je tendencija sportskih organizacija da 

�L�P�D�M�X���J�R�G�L�ã�Q�M�L���å�L�Y�R�W�Q�L���F�L�N�O�X�V���S�U�R�L�]�Y�R�G�D��20 

������ �6�S�R�U�W�� �L�P�D�� �X�Q�L�Y�H�U�]�D�O�Q�H�� �D�S�H�O�H�� �L�� �S�U�R�å�L�P�D�� �V�Y�H�� �H�O�H�P�H�Q�W�H���å�L�Y�R�W�D���� �8�� �S�U�L�O�R�J�� �R�Y�R�M�� �W�H�]�L ide 

�N�Q�M�L�J�D���Ä�+�R�Z�6�R�F�F�H�U�(�[�V�S�O�D�L�Q�V�W�K�H���:�R�U�O�G�³ u kojoj autor preko sporta �R�E�M�D�ã�Q�M�D�Y�D���W�H�R�U�L�M�X��

�J�O�R�E�D�O�L�]�D�F�L�M�H���L���S�U�R�F�H�V�D���N�R�M�L���S�R�N�U�H�ü�X���V�Y�L�M�H�W��21 

������ �-�H�O�R�� �L�� �S�L�ü�H���� �6�S�R�U�W�V�N�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�H�� �V�Q�D�å�Q�R�� �S�U�D�W�L�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D�� �M�H�O�D�� �L�� �S�L�ü�D�� �ã�W�R�� �V�S�R�U�W�V�N�H��

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���å�H�O�H iskoristiti pa se tako i marka�(�6�3�1���X�N�O�M�X�þ�L�O�D u restoranski biznis.22 

6. U po�þ�H�W�F�L�P�D�� �M�H�� �V�S�R�U�W�� �E�L�R�� �U�H�]�H�U�Y�L�U�D�Q�� �V�D�P�R�� �]�D�� �P�X�ã�N�D�U�F�H���� �D�� �G�D�Q�D�V�� �Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R�� �Q�H�P�D��

�V�S�R�U�W�D���N�R�M�L���Q�H�P�D���L���V�Y�R�M�X���å�H�Q�V�N�X���Y�H�U�]�L�M�X���ã�W�R���M�H���Y�H�O�L�N�L���G�R�E�L�W�D�N���]�D���V�S�R�U�W�V�N�X���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�X��23 

 
7. �6�S�R�U�W���R�W�Y�D�U�D���Y�U�D�W�D���L���S�R�P�D�å�H���X���E�R�U�E�L���S�U�R�W�L�Y���Y�M�H�U�V�N�H���L�V�N�O�M�X�þ�L�Y�R�V�W�L���L���H�N�V�W�U�H�P�L�]�P�D�����-�H�G�D�Q��

od mnogobrojnih primjera je slavlje na ulicama Teherana gdje su se fundamelisti 

�S�U�L�G�U�X�å�L�O�L�� �O�L�E�H�U�D�O�Q�L�P�� �V�W�X�G�H�Q�W�L�P�D�� �X�� �V�O�D�Y�O�M�X�� �]�E�R�J�� �S�O�D�V�L�U�D�Q�M�D�� �U�H�S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�H�� �,�U�D�Q�D�� �Q�D��

�6�Y�M�H�W�V�N�R���S�U�Y�H�Q�V�W�Y�R���������������J�R�G�L�Q�H�����6�X�G�L�R�Q�L�F�L���N�D�å�X���G�D���Q�L���X���Q�D�M�O�X�ÿ�L�P���V�Q�R�Y�L�P�D���Q�L�V�X���P�R�J�O�L��

vjerovati da �V�H���Q�H�ã�W�R���W�D�N�Y�R���P�R�å�H���G�R�J�R�G�L�W�L���,�U�D�Q�X��24 

                                                 
18Mulin, B.J.; Hardy, S.; Sutton, W.A.:  op. cit., str 19 
19Ibid, str. 20. 
20Ibid, str.19. 
21Foer, F.: How soccer exsplains the world �±Anunilekly theory of globalization, HarperCollins, New York, USA, 
2004.   
22Mulin, B.J.; Hardy, S.; Sutton, W.A.:  op. cit., str 19 
23Ibid, str. 21. 
24 Ibid. str 21.   
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8. �6�S�R�U�W���V�H���Y�D�å�Q�R���L�V�S�U�H�S�O�L�ü�H���V���S�R�O�L�W�L�N�R�P���X���Y�L�G�X���I�L�Q�D�Q�F�L�U�D�Q�M�D���V�S�R�U�W�D���S�U�R�P�R�F�L�M�H���S�R�O�L�W�L�þ�D�U�D��

�N�U�R�]�� �V�S�R�U�W���� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �G�U�å�D�Y�H���� �L�W�G���� �8�� ���������V�W�R�O�M�H�ü�X �E�L�O�R�� �M�H�� �Y�U�O�R�� �Y�D�å�Q�R�� �]�D�� �V�Y�D�N�R�J��

�S�U�H�G�V�M�H�G�Q�L�þ�N�R�J�� �N�D�Q�G�L�G�D�W�D�� �X�� �6�$�'-u isticati �N�D�N�R�� �M�H�� �E�L�R�� �V�S�R�U�W�D�ã�� �L�O�L�� �E�D�U�H�P�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�� �L��

pratitelj sporta.25 

 

                                                 
25 Ibid. str 21.   
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3. RAZVOJ SPORTSKOG MARKETINGA  

 

Era institucionalnog razvoja nastupa oko 1880�����J�R�G�L�Q�H�����D���Q�D�G�R�J�U�D�ÿ�X�M�H���V�H���Q�D���H�U�X���X���N�R�M�R�M���V�X���V�H��

�M�D�Y�O�M�D�O�L���S�U�Y�L���S�U�L�P�M�H�U�L���R�V�P�L�ã�O�M�H�Q�L�K���L���N�R�Q�F�H�S�F�L�M�V�N�L�K���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���S�U�L�V�W�X�S�D���L���W�U�å�L�ã�Q�R�J���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���X��

�V�S�R�U�W�X�����6�W�U�D�W�H�ã�N�R���S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�H�����U�D�]�Y�R�M�����P�H�Q�D�G�å�P�H�Q�W�����S�U�R�P�R�W�L�Y�Q�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�����G�L�V�W�U�L�E�X�F�L�M�D���L���E�U�L�J�D���R��

�S�U�R�L�]�Y�R�G�X�����J�O�D�Y�Q�H���V�X���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���N�R�M�H���R�E�L�O�M�H�å�D�Y�D�M�X���H�U�X���L�Q�V�W�L�W�X�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J���U�D�]�Y�R�M�D�����D���S�R�V�O�M�H�G�L�þ�Q�R���L��

�F�L�M�H�Q�D���N�R�M�D���S�R�V�W�D�M�H���Y�D�å�D�Q���G�L�R���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���S�O�D�Q�D�����1�D�L�P�H�����F�L�M�H�Q�D���V�H���G�R���������������J�R�G�L�Q�H���X�J�O�D�Y�Q�R�P��

�I�R�U�P�L�U�D�O�D���V�O�R�E�R�G�Q�R�P���S�R�J�R�G�E�R�P���L�O�L���Q�D�J�D�ÿ�D�Q�M�H�P���L���Q�L�M�H���E�L�O�D���Y�D�å�D�Q���I�D�N�W�R�U���X���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P���S�O�D�Q�X����

�0�H�ÿ�X�W�L�P���� �Q�D�N�R�Q�� ������������ �J�R�G�L�Q�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L�� �V�S�R�U�W�V�N�H�� �R�S�U�H�P�H�� �L�� �V�S�R�U�W�V�N�L�� �S�U�R�P�R�W�R�U�L�� �S�R�þ�H�O�L�� �V�X��

�X�R�þ�D�Y�D�W�L���Y�H�]�X���L�]�P�H�ÿ�X���N�Y�D�O�L�W�H�W�H���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���L���F�L�M�H�Q�H���L���V�H�J�P�H�Q�W�D�F�L�M�H���W�U�å�L�ã�W�D���L���S�U�R�G�D�M�H��26 

 

�(�U�X�� �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �U�D�]�Y�R�M�D�� �P�R�J�X�ü�H�� �M�H�� �X�R�þ�L�W�L�� �L�� �X�� �V�H�J�P�H�Q�W�X�� �Q�D�W�M�H�F�D�W�H�O�M�V�N�R�J�� �V�S�R�U�W�D�� �N�D�R��

�G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�����N�U�R�]���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�M�H���N�O�X�E�R�Y�D���Q�D���W�U�å�L�ã�Q�L�P���S�U�L�Q�F�L�S�L�P�D���]�D���N�R�M�H���M�H���E�L�O�D���Q�X�å�Q�D���S�U�L�P�M�H�Q�D��

�R�G�U�H�ÿ�H�Q�L�K���N�R�Q�F�H�S�F�L�M�D���U�D�]�Y�R�M�D�����S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D�����S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�D���L���V�O�����7�R���M�H���Y�L�G�O�M�L�Y�R���N�U�R�]���V�Q�L�å�D�Y�D�Q�M�H���S�O�D�ü�D��

�S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�P���L�J�U�D�þ�L�P�D���]�D��otprilike 20% u periodu od 1878. do 1880. godine, a 1885. godine 

�S�R�W�S�L�V�D�Q�� �M�H�� ���O�L�P�L�W�� �$�J�U�H�H�P�H�Q�W���� �N�R�M�L�� �M�H�� �R�J�U�D�Q�L�þ�L�R�� �S�O�D�ü�H�� �Q�D�� �P�D�N�V�L�P�D�O�Q�L�K�� ���������� �8�6���� �S�R �L�J�U�D�þ�X����

�6�Y�H���W�R���G�R�Y�H�O�R���M�H���G�R���R�V�Q�L�Y�D�Q�M�D���6�L�Q�G�L�N�D�W�D���L�J�U�D�þ�D�����D���S�O�D�Q�L�U�D�Q�M�H�P���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�D���N�O�X�E�R�Y�D���N�U�H�L�U�D�Q�R���M�H��

���G�U�D�J�R�F�M�H�Q�R���Y�O�D�V�Q�L�þ�N�R���S�U�D�Y�R���N�O�X�E�R�Y�D�����Q�D���S�U�R�G�D�M�X���L�J�U�D�þ�D��27 

 

�(�U�D�� �X�R�E�O�L�þ�D�Y�D�Q�M�D�� �L�� �I�R�U�P�D�O�L�]�D�F�L�M�H���� �W�U�H�E�D�O�D�� �M�H�� �W�U�D�M�D�W�L�� �I�R�U�P�D�O�Q�R�� �R�G�� ������������ �G�R�� ������������ �J�R�G�L�Q�H���� �D�� �X��

stva�U�Q�R�V�W�L�� �W�U�D�M�H�� �Y�H�ü�� �Q�H�N�R�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �Q�D�N�R�Q�� �W�R�J�D���� �1�D�L�P�H���� �X�R�E�O�L�þ�D�Y�D�Q�M�H���� �G�D�O�M�Q�M�L�� �U�D�]�Y�R�M�� �L��

�I�R�U�P�D�O�L�]�D�F�L�M�D�� �Y�H�ü�� �X�V�S�R�V�W�D�Y�O�M�H�Q�L�K�� �P�L�N�U�R�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �W�H�K�Q�L�N�D�� �L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �G�L�Q�D�P�L�þ�Q�L�� �M�H�� �L��

�Q�H�]�D�X�V�W�D�Y�O�M�L�Y�L�� �S�U�R�F�H�V�� �N�D�R�� �L�� �U�D�]�Y�R�M�� �O�M�X�G�V�N�R�J�� �G�U�X�ã�W�Y�D�� �L�� �R�G�Q�R�V�D�� �X�� �Q�M�H�P�X���� �8�� �W�R�P�� �V�P�L�V�O�X�� �L��

mena�G�å�P�H�Q�W�L�� �N�R�P�S�D�Q�L�M�D�� �N�R�M�H�� �V�H�� �E�D�Y�H�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�P�D�� �U�H�D�J�L�U�D�O�L�� �V�X�� �Q�D�� �Q�R�Y�H�� �S�R�V�O�R�Y�Q�H��

�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L���L���L�]�D�]�R�Y�H���N�R�M�L���V�X���Q�D�V�W�D�O�L���N�D�R���S�R�V�O�M�H�G�L�F�D���G�M�H�O�Rvanja eksternih snaga. Tijekom ovog 

vremena, sve do danas, sportski se marketing kontinuirano razvijao uz manje zastoje koji su 

bili uzrokovani ratnim razaranjima tijekom dvaju svjetskih ratova. �ý�D�N���V�H i tada ljudski um i 

�Q�M�H�J�R�Y�H���L�G�H�M�H���Q�L�V�X���]�D�X�V�W�D�Y�L�O�H���Y�H�ü���V�X���V�D�P�R���R�G�J�R�G�L�O�L���S�U�L�P�M�H�Q�X����28 

 

�6�S�R�U�W�����V���R�E�]�L�U�R�P���Q�D���V�Y�R�M�X���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�X���L�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�X���X�O�R�J�X���L���V�Y�R�M���Y�H�O�L�N�L���S�X�E�O�L�F�L�W�H�W���� �L�]�X�]etno je 

�S�R�J�R�G�D�Q�� �]�D�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���� �6�W�R�J�D���� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�R�� �X�� �V�S�R�U�W�X�� �L�P�D�� �ã�L�U�R�N�H�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L��

                                                 
26Novak, I. Sportski marketing i industrijasporta. Zagreb: Maling, 2006., str.36 
27loc. cit. 
28Ibid., str. 41 
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�S�U�L�P�M�H�Q�H�� �]�E�R�J�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �D�Q�L�P�L�U�D�Q�M�D���� �Q�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�H�� �Q�D�þ�L�Q�H���� �ã�L�U�R�N�L�K�� �P�D�V�D�� �O�M�X�G�L���� �5�D�]�Y�R�M�� �Q�L�]�D��

�G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�����N�R�M�H���V�X���Q�D���E�L�O�R���N�R�M�L���Q�D�þ�L�Q���Y�H�]�D�Q�H���X�]���V�S�R�U�W���L�O�L���V�X���X���V�S�R�U�W�X�����N�D�R���L���S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H���X�Y�M�H�W�D���L��

�Q�D�þ�L�Q�D�� �å�L�Y�R�W�D�� �O�M�X�G�L���� �S�R�J�R�G�R�Y�D�O�R�� �M�H�� �D�N�W�L�Y�Q�R�P�� �V�X�G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�X�� �V�Y�H�� �Y�H�ü�H�J�� �E�U�R�M�D�� �O�M�X�G�L�� �X�� �V�S�R�U�W�V�N�L�P��

�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D���N�D�R���D�N�W�L�Y�Q�L���L�O�L���S�D�V�L�Y�Q�L���V�X�G�L�R�Q�L�F�L�����7�D�N�R���M�H���V�W�Y�R�U�H�Q�R���W�U�å�L�ã�W�H���N�D�R���S�U�Y�L���S�U�H�G�X�Y�M�H�W���E�L�O�R��

�N�D�N�Y�R�J�� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�D���� �5�D�]�Y�Rju �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�D�� �S�U�L�G�R�Q�L�M�H�O�D��je �L�� �U�D�V�W�X�ü�D�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�D�� �]�D�� �V�S�R�U�W�R�P�� �L��

sportskim proizvodima. 29 

 

�,�S�D�N�����P�Q�R�J�L���ü�H���V�H���V�O�R�å�L�W�L���G�D���S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�J���V�S�R�U�W�D���G�D�Q�D�V���Q�H���E�L���E�L�O�R���E�H�]���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���L�V�S�R�Q�]�R�U�D����

�%�H�]���R�E�]�L�U�D���N�R�O�L�N�R���V�S�R�U�W���E�L�R���N�R�U�L�V�W�D�Q���]�D���V�Y�D�N�R�J���S�R�M�H�G�L�Q�F�D�����N�R�O�L�N�R���S�U�R�P�L�þ�H�Sozitivne vrijednosti, 

�N�R�O�L�N�R���G�M�H�F�H���V�S�D�V�L���V���R�Y�L�V�Q�L�þ�N�L�K���S�R�Q�R�U�D���L���N�R�O�L�N�R���M�H���]�Q�D�þ�D�M�D�Q���X�S�U�R�P�R�F�L�M�L���Q�H�N�H���P�D�O�H���]�H�P�O�M�H���S�R�S�X�W��

�+�U�Y�D�W�V�N�H�����E�H�]���R�J�U�R�P�Q�R�J���Q�R�Y�F�D���N�R�M�L���V�H���V�O�L�M�H�Y�D���R�G�V�S�R�Q�]�R�U�D���L���S�R�N�U�R�Y�L�W�H�O�M�D���V�Y�H���E�L���]�D�Y�U�ã�L�O�R���V�D�P�R��

�Q�D���O�H�ÿ�L�P�D���Y�H�O�L�N�L�K���H�Q�W�X�]�L�M�D�V�W�D.30 

 

Sportski programi povezani su s �N�R�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�U�Q�L�P�� �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�P�D���� �N�D�R�� �ã�W�R�� �V�X�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�Q�M�D�� �L��

�S�U�R�G�D�M�D�� �V�S�R�U�W�V�N�H�� �R�S�U�H�P�H���� �R�G�M�H�ü�H���� �R�E�X�ü�H�� �L�� �S�U�H�K�U�D�P�E�H�Q�L�K�� �Drtikala, turizam i razne  druge 

�X�V�O�X�å�Q�H���G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L���N�R�M�H���N�R�Q�]�X�P�L�U�D���Y�H�O�L�N�D���P�D�V�D���O�M�X�G�L�����$���W�R���S�U�X�å�D���Y�H�O�L�N�X���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���]�D�U�D�G�H�����8��

suvr�H�P�H�Q�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�X�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�D�� �S�R�G�U�X�þ�M�D�� �V�S�R�U�W�D�� �V�X�� �J�R�V�S�R�G�D�U�V�N�H�� �G�M�H�O�D�W�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�H�� �Q�H�� �V�D�P�R�� �G�D��

�S�U�X�å�D�M�X�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�� �]�D�U�D�G�H���� �Y�H�ü�� �V�H�� �P�R�J�X�� �R�V�W�Y�D�U�L�W�L�� �Y�H�O�L�N�L�� �S�R�V�O�R�Y�Q�L�� �S�R�Whvati uz visoku zaradu. 

Dolazi se �G�R�� �W�R�J�D�� �G�D�� �ã�W�R�� �M�H�� �S�U�R�I�L�W�� �Y�H�ü�L���� �W�R�� �M�H�� �L�V�S�O�D�W�L�Y�L�M�H�� �X�O�D�J�D�Q�M�H���� �3�U�R�I�L�W�D�E�L�O�Q�R�Vt je dakle 

�S�R�N�U�H�W�D�þ�� �L�� �P�R�W�L�Y�� �S�R�G�X�]�H�W�Q�L�ã�W�Y�D�� �X�� �V�S�R�U�W�X���� �þ�L�M�L�� �V�H�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�L�� �L�� �S�U�R�J�U�D�P�L���� �N�D�R�� �L�� �V�Y�D�N�L�� �G�U�X�J�L����

�Y�U�H�G�Q�X�M�X���S�X�W�H�P���W�U�å�L�ã�W�D��31U 1980. godini,Mullin je prepoznao, po prviput, seriju karakteristika 

�V�S�R�U�W�V�N�L�K���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���N�R�M�H���X�W�M�H�þ�X���Q�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�U�R�F�H�V�����0�X�O�O�L�Q tvrdi da je sport napredovao iz 

forme institucije koja je jednostavno administrativna do forme organizacije koja zahtijeva 

�Y�R�ÿ�H�Q�M�H���� �3�U�D�Y�H�ü�L�� �W�X�� �U�D�]�O�L�N�X���� �0�X�O�O�L�Q�� �M�H�� �Q�D�J�O�D�V�L�R�� �G�D�� �M�H�� �V�S�R�U�W�� �G�R�V�H�J�Q�X�R�� �U�D�]�L�Q�X�� �X�� �V�Y�R�P�� �U�D�]�Y�R�M�X��

gdje je zadatak sportskog managera aktivn�R�� �W�U�D�å�H�Q�M�H�� �Q�D�þ�L�Q�D�� �S�U�R�ã�L�U�L�Y�D�Q�M�D�� �R�V�Q�R�Y�H�� �S�U�L�K�R�G�D��

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H���� �6�� �M�H�G�Q�H�� �V�W�U�D�Q�H���� �X�S�U�D�Y�L�W�H�O�M�� �M�H�� �]�D�G�X�å�H�Q�� �]�D�� �]�D�G�U�å�D�Y�D�Q�M�H�� �V�W�D�W�X�V�D�� �T�X�R�� �X�� �V�S�R�U�W�V�N�R�M��

organizaciji, a s drugestrane, manager je odgovoran za procjenjivanje i vrednovanje trendova 

�N�D�N�R���E�L���X�W�M�H�F�D�R���Q�D���S�U�H�å�L�Y�Ojavanje organizacije i njezin uspjeh. 32 

 

 

                                                 
29Ekonomski portal http://ekonomskiportal.com/sportski-marketing-definicija-i-karakteristike/( 9.11.2017.) 
30Poslovni dnevnik http://www.poslovni.hr/after5/popularnost-sporta-u-sve-vecoj-mjeri-diktiraju-mediji-i-
oglasivaci-88599  (9.11.2017.) 
31Novak, I.: Sportski m�D�U�N�H�W�L�Q�J���X���V�X�V�W�D�Y�X�R�S�ü�H�J�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����7�U�å�L�ã�W�H�����Y�R�O�����������E�U�R�M���ò�������������������V�W�U���������� 
32Shilbury, D., Westerbeek H., Quick S.: Strategic sport marketing, Allen &Unwin, 1998., str. 3. 

http://ekonomskiportal.com/sportski-marketing-definicija-i-karakteristike/
http://www.poslovni.hr/after5/popularnost-sporta-u-sve-vecoj-mjeri-diktiraju-mediji-i-oglasivaci-88599
http://www.poslovni.hr/after5/popularnost-sporta-u-sve-vecoj-mjeri-diktiraju-mediji-i-oglasivaci-88599
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3.1. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H koristi od nogometa 

 

Tvrtke koriste nogo�P�H�W�� �N�D�R�� �V�Y�R�M�H�� �M�D�Y�Q�R�� �O�L�F�H�� �S�R�J�D�ÿ�D�M�X u srca i umove �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �L�� �]�D�W�L�P��

njihovuvjernostprodaju robnoj marki. Tu se vidi da marketing  i nogomet jednako ovise jedan 

o drugome. �1�R�J�R�P�H�W���G�D�M�H���S�R�Y�R�G���]�D���S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H���Q�R�Yca, a marketing ga donosi. Ovdje vidimo 

da marketing ima mnogo koris�W�L���R�G���Q�R�J�R�P�H�W�D���N�D�R���ã�W�R���V�X����33 

�‡�� �,�]�O�R�å�H�Q�R�V�W��- prema Fifi, Svjetsko prvenstvo u Brazilu promatralo je �Y�L�ã�H��od 3,2 

m�L�O�L�M�D�U�G�H���O�M�X�G�L���ã�L�U�R�P��svijeta. To je v�L�ã�H���R�G�����������V�Y�M�H�W�V�N�H���S�R�S�X�O�D�F�L�M�H����Jednostavno nema druge 

�]�D�E�D�Y�Q�H���F�M�H�O�L�Q�H���N�R�M�D���V�H�� �S�U�L�Y�O�D�þ�L���R�Y�R�O�L�N�R���J�O�H�G�D�W�H�O�M�D���� �V�W�R�J�D��robne marke imaju iznimnu priliku 

dijeliti pozornicu  �L���E�L�W�L���L�Q�W�H�Q�]�L�Y�Q�R���L�]�O�R�å�H�Q�L���J�O�H�G�D�W�H�O�M�L�P�D���X�]���Q�D�U�D�Y�Q�R���Y�H�O�L�N�H���Q�R�Y�þ�D�Q�H���L�]�G�D�W�Ne. 

 

�‡���/�R�M�D�O�Q�R�V�W��- �Q�D�Y�L�M�D�þ�L��u nogometu �å�H�V�W�R�N�R��su odani svom timu,a  time i markama koje 

njihov tip promovira jer se tako identificiraju sa klubom.  

 

�‡�� �'�X�J�R�Y�M�H�þ�Q�R�V�W- nogomet ne ide u zaborav. �3�R�G�U�ã�N�D�� �Q�R�J�R�P�H�W�X�� �N�U�R�]�� �I�L�Q�D�Q�F�L�U�D�Q�M�H��

�S�R�S�U�L�O�L�þ�Q�R���M�H���V�L�J�X�U�Q�R���X�O�D�J�D�Q�M�H�R�G�U�H�ÿ�H�Q�H��marke. Velik je to �W�U�R�ã�D�N�� ali  korporacije koje na taj 

�Q�D�þ�L�Q���X�O�D�å�X���X���V�Y�R�M�H���P�D�U�N�H���J�R�W�R�Y�R���V�X���V�L�J�X�U�Q�H���G�D���Q�H�ü�H���Q�H�ü�H���X�V�N�R�U�R���E�D�Q�N�U�R�W�L�U�D�W�L. 

 

�‡�� �(�P�R�F�L�M�D��-�S�R�N�U�H�W�D�þ�� �V�Y�H�J�D����T�H�ã�N�R��je prodavati automobile; oglasne kampanje auto-

industrije  poznate su kao glomazne i dosadne, �D�O�L�� �N�D�G�D�� �R�P�L�O�M�H�Q�L�� �L�J�U�D�þ�� �Q�M�H�P�D�þ�N�H��

reprezentacije podupire Volkswagen ili Real Madrid, onda  to prelazi u daleko zanimljiviji 

�S�R�V�D�R�� �N�R�M�L�� �G�L�U�D�� �X�� �H�P�R�F�L�M�H�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D�� �G�D�� �V�H�� �S�R�L�V�W�R�Y�M�H�W�H�� �V�D�� �V�Y�R�M�L�P�� �L�G�R�O�R�P�� �L�� �G�D�� �X�� �Q�D�M�P�D�Q�M�X����

ruku v�R�]�H���L�V�W�X���P�D�U�N�X���D�X�W�R�P�R�E�L�O�D�����L�D�N�R���P�R�å�G�D��jeftiniji model.   

 

3.2.   Koristi kl uba dobivene od marketinga 

Nogomet je�Q�H�Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R�� �Y�H�O�L�N�� �G�R�J�D�ÿ�D�M - �]�D�E�D�Y�Q�L�� �S�R�V�D�R�� �N�R�M�L�� �V�H�� �W�H�P�H�O�M�L�� �Q�D�� �I�L�]�L�þ�N�R�M�� �L�]�Y�U�V�Q�R�V�W�L��

i�J�U�D�þ�D����na strasti i vjernosti �P�L�O�L�M�D�U�G�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�����0�H�ÿ�X�W�L�P��divna, jednostavna igra postala je 

bogata igra, a n�R�Y�þ�D�Q�D��sredstva �N�R�M�D���S�U�L�V�W�L�å�X���N�O�X�E�R�Y�L�P�D���]�D��TV prava, potaknuta prihodima od 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D�����X�þ�L�Q�L�O�D���V�X��od �Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�D��tinej�G�å�H�U�D) �P�L�O�L�M�X�Q�D�ãe i dala nogometu posebnu notu.34 

                                                 
33Campaing https://www.campaignlive.co.uk/article/does-marketing-need-football-vice-versa/1441915 
(10.11.2017.) 
34Campaing https://www.campaignlive.co.uk/article/does-marketing-need-football-vice-versa/1441915 
(10.11.2017.) 

https://www.campaignlive.co.uk/article/does-marketing-need-football-vice-versa/1441915
https://www.campaignlive.co.uk/article/does-marketing-need-football-vice-versa/1441915
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Koristi kluba dobivene od marketinga su: 

�‡�� �.�R�P�H�U�F�L�M�D�O�Q�D�� �V�W�D�E�L�O�Q�R�V�W��- "milijarde funti" koje �S�U�L�V�W�L�å�X�� �N�O�X�E�R�Y�L�P�D�� �]�D�K�Y�D�O�M�X�M�X�ü�L��

marketingu�����W�U�D�M�D�W���ü�H �M�R�ã���S�R�S�U�L�O�L�þ�Q�R���G�X�J�R.  

 

�‡�� �,�Q�R�Y�D�W�L�Y�Q�R�V�W���± internetska �N�O�D�ÿ�H�Q�M�D���� �P�R�E�L�O�Q�L�� �S�U�L�M�H�Q�R�V�� �X�å�L�Y�R���� �Y�L�G�H�R�L�J�U�H�� �L�� �U�D�]�Q�H����

tehnologije  �S�U�R�P�L�þ�X�� �Q�R�J�R�P�H�W�� �L�� �H�P�L�W�L�U�D�M�X�� �J�D�� �Jlobalnoj publici jer su marketeri ovdje vidjeli 

�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���]�D���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� 

 

�‡���*�O�D�Y�Q�D���Y�M�H�U�R�G�R�V�W�R�M�Q�R�V�W��- �W�H�ã�N�R���M�H���U�H�ü�L���N�D�G�D���M�H���Q�R�J�R�P�H�W���E�L�R���V�D�P�R���L�J�U�R�P�����Q�R���W�H�ã�N�R���M�H��

�]�D�P�L�V�O�L�W�L�� �Q�H�N�L�� �G�U�X�J�L�� �V�S�R�U�W�� �N�R�M�L�� �X�W�M�H�þ�H�� �Q�D�� �R�G�O�X�N�H�� �J�O�R�E�D�O�Q�L�K�� �E�U�D�Q�G�R�Y�D�� �S�R�S�X�W�� �&�K�H�Y�U�R�O�H�W�D�� ����������

milijuna dolara s ManUtdom) Coca-Cola, McDonald's, Adidas (1,6 milijardi dolara s Real 

�0�D�G�U�L�G�R�P�������1�L�N�H�����(�P�L�U�D�W�H�V���L���V�O�L�þ�Q�R. Te ogromne korporacije financiraju nogomet, a zauzvrat 

�V�W�Y�D�U�D�M�X���G�R�E�U�X���S�H�U�F�H�S�F�L�M�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�D��nogometa. 

 

�‡���1�R�Y�D�F-  on je u �V�U�H�G�L�ã�W�X��odnosa, u tom je smislu marketing�Äroditelj�³���� �D�� �Q�R�J�R�P�H�W���M�H����

�G�L�M�H�W�H���N�R�M�H���]�D�K�W�L�M�H�Y�D���V�Y�H���Y�H�ü�L �G�å�H�S�D�U�D�F�����=�E�R�J���V�D�Y�U�ã�H�Q�H���S�R�S�X�O�D�U�Q�R�V�W�L���L���D�J�U�H�V�L�Y�Q�H���N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H 

�V�Y�H�� �V�X�� �Y�H�ü�H�� �V�Y�R�W�H���� �3�U�H�P�D�� �þ�O�D�Q�N�X�� �7�K�H�*�X�D�U�G�L�D�Q�����S�U�R�ã�O�H��je godine, ugovor (6,6 milijardi eura) 

koji je PremierLeague postigla s kompanijama Sky UK i BT Sport za prava prijenosa 

�X�W�D�N�P�L�F�D�� �R�G�� ������������ �G�R�� ������������ �J�R�G�L�Q�H���� �Q�D�M�M�D�þ�X�� �H�Q�J�O�H�V�N�X�� �O�L�J�X�� �S�R�V�W�D�Y�Loiznad svih sportskih 

natjecanja u Europi. 

 

Nogometni tim, da bi bio poznat, ne mora biti u vrhunskih pet liga Europe. Kod marketinga  

�Y�U�K�X�Q�V�N�L�K�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�K�� �N�O�X�E�R�Y�D�� �Y�U�W�H�� �V�H�� �R�J�U�R�P�Q�L�� �L�]�Q�R�V�L���� �P�H�ÿ�X�W�L�P�� �G�R�E�U�D�� �M�H�� �Y�L�M�H�V�W da postoji 

�P�Q�R�J�R���Q�D�þ�L�Q�D���S�U�R�P�R�Y�L�U�D�Q�M�D�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J���W�L�P�D�����D���W�H�K�Q�R�O�R�J�L�M�D���L�K���M�H���X�þ�L�Q�L�O�D���S�U�L�V�W�X�S�D�þ�Q�L�Pa svima, 

�S�R�Q�H�N�D�G���þ�D�N���L���E�H�V�S�O�D�W�Q�L�Pa. Kako bi klub dobio �V�O�D�Y�X�����S�R�G�U�ã�Nu i obo�å�D�Y�D�W�H�O�M�H���N�R�M�H���]�D�V�O�X�å�X�M�X����

klub treba koristi �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���L�G�H�M�H���V�S�R�U�W�V�N�L�K���W�L�P�R�Y�D���Q�D���L���L�]�Y�D�Q���Z�H�E�D�� 

 

3.3. Online promocija za nogometne timove 
 

�.�D�G�D���Q�H�W�N�R���å�H�O�L���V�D�]�Q�D�W�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���R���Q�H�N�R�P���W�L�P�X������prva stva�U���N�R�M�X���ü�H���V�Y�D�W�N�R �X�þiniti 

�M�H�� �R�W�L�ü�L�� �Q�D�� �*oogle. U vremenima gdje gotovo svatko posjeduje pametni telefon, internet je 
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prvo mjesto na kojemu �O�M�X�G�L���W�U�D�å�H �L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���R���E�L�O�R���þ�H�P�X����Stoga je presudno da klub dobro 

iskoristi �G�R�V�W�X�S�Q�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���N�D�Q�D�O�H���Q�D���L�Q�W�H�U�Q�H�W�X��35 

1. Besplatna profesionalna web stranica 

�8�� �Y�H�ü�L�Q�L�� �V�O�X�þ�D�M�H�Y�D���� �P�U�H�å�Q�D��stranica tima bi�W�� �ü�H�� �S�U�Y�D�� �V�W�D�Q�L�F�D�� �]�D�� �V�Y�H�� �R�Q�H�� �N�R�M�L�� �W�U�D�å�H 

informacije�����E�L�O�R���G�D���V�X���W�R���Q�R�Y�L���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�����Q�R�Y�L���L�J�U�D�þ�L���L�O�L���þ�O�D�Q�R�Y�L���P�H�G�L�M�D.Vjerojatno je 

web stranica �S�U�Y�D���V�W�Y�D�U���N�R�M�X���ü�H���S�R�W�H�Q�F�L�M�D�O�Q�L���V�S�R�Q�]�R�U�L���S�R�J�O�H�G�D�W�L�����,�]���W�L�K���U�D�]�O�R�J�D, �Y�D�å�Q�R���M�H��

da nogometni klub napravi dobar prvi dojam. Ako klub �Y�H�ü�� �L�P�D�� �Z�H�E�� �V�W�U�D�Q�L�F�X����a iz 

nekoga razloga ona nije poznata trebalo bi se savjetovati o tome kako pobo�O�M�ã�D�W�L���G�L�]�D�M�Q��

�P�U�H�å�Q�H���V�W�U�D�Q�L�F�H  sportskog tima. 

 

�$�N�R�� �N�O�X�E�� �Q�H�P�D�� �P�U�H�å�Q�X stra�Q�L�F�X���� �S�R�å�H�O�M�Q�R�� �M�H�� �G�D �M�X�� �V�W�Y�R�U�L���� �ý�D�N�� �L�� �D�N�R�� �N�O�X�E�� �Q�H�P�D��

dovoljno sredstava kako bi platio internet dizajnera ili programera, p�R�V�W�R�M�L�� �P�Q�R�ã�W�Y�R��

platformi gdje �J�R�W�R�Y�R���V�Y�D�W�N�R���P�R�å�H���V�W�Y�R�U�L�W�L���S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�X���Z�H�E���V�W�U�D�Q�L�F�X u vrlo kratkom 

vremenu. 

 

2. Newsletter 

Iako je relativno stara tehnologija (u godinama interneta), elektronska �S�R�ã�W�D�� �L�� �G�D�O�M�H��

preds�W�D�Y�O�M�D���Y�D�å�D�Q���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���N�D�Q�D�O�����5�D�]�Q�L���S�U�X�å�D�W�H�O�M�L���X�V�O�X�J�D���R�P�R�J�X�ü�X�M�X���N�O�X�E�R�Y�L�P�D���G�D��

jednostavno postave i upravljaju profesionalnim biltenima e�O�H�N�W�U�R�Q�V�N�D�� �S�R�ã�W�D, 

�X�N�O�M�X�þ�X�M�X�ü�L�� �X�S�U�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �S�R�S�Lsom, e-mail �S�U�H�G�O�R�ã�F�L�P�D�� �L�� �G�U�X�J�L�P���(�O�H�N�W�U�R�Q�V�N�D�� �S�R�ã�W�D je 

�L�]�Y�U�V�W�D�Q�� �D�O�D�W�� �]�D�� �L�Q�I�R�U�P�L�U�D�Q�M�H�� �L�J�U�D�þ�D���� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D�� �L�� �Y�R�O�R�Q�W�H�U�D�� �R�� �Q�D�G�R�O�D�]�H�ü�L�P��

�G�R�J�D�ÿ�D�M�L�P�D�����L�J�U�D�P�D i svemu ostalome �ã�W�R���V�H���G�R�J�D�ÿ�D�����7�D�N�R�ÿ�H�U�����R�Q�D���M�H �X�þ�L�Q�N�R�Y�L�W���N�D�Q�D�O��

�]�D�� �R�V�W�D�Q�D�N�� �X�� �N�R�Q�W�D�N�W�X�� �V�� �Q�D�M�Y�M�H�U�Q�L�M�L�P�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D����za slanje bonus materijala i 

�H�N�V�N�O�X�]�L�Y�Q�L�K���V�D�G�U�å�D�Ma i �V�Y�L�P�H���R�V�W�D�O�L�P���ã�W�R���ü�H���N�O�X�E���X�þ�L�Q�L�W�L���S�R�S�X�O�D�U�Q�L�M�L�P�� �.�O�X�E���ü�H���]�Q�D�W�L���G�D��

su najvjerniji �L�J�U�D�þ�L���Q�D���H-mail popisu jer i u �V�Y�D�N�L�G�D�ã�Q�M�H�P �å�L�Y�R�W�X���G�D�M�H�P�R���V�Y�R�M�X���D�G�U�H�V�X��

elektronske �S�R�ã�W�H���V�D�P�R���]�D���R�Q�R���]�D���ã�W�R smo zainteresirani i �ã�W�R��volimo. 

 

3. Prisutnost �Q�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���P�H�G�L�M�L�P�D 

�'�U�X�ã�W�Y�H�Q�L���P�H�G�L�M�L���V�X���V�Y�H�S�U�L�V�X�W�Q�L�����'�D�Q�D�V��je �J�R�W�R�Y�R���V�Y�D�W�N�R���þ�O�D�Q���Q�D�M�P�D�Q�M�H���M�H�G�Q�H��Internet 

�S�O�D�W�I�R�U�P�H���� �2�V�L�P�� �ã�L�U�R�N�R�J�� �G�R�V�H�J�D�����S�U�H�G�Q�R�V�W�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�U�H�å�D�� �M�H�� �L�� �Q�M�L�K�R�Y�D�� �G�R�V�W�X�S�Q�R�V�W��

svima. Kao posljedica toga �M�D�Y�O�M�D�� �V�H�� �W�R�� �G�D�� �P�Q�R�J�L�� �N�O�X�E�R�Y�L�N�R�U�L�V�W�H�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�U�H�å�H�� �]�D��

�M�H�I�W�L�Q�� �L�� �S�R�S�X�O�D�U�D�Q�� �Q�D�þ�L�Q�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �V�Y�R�M�H�� �P�R�P�þ�D�G�L�����3�O�D�W�I�R�U�P�H�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�H�G�L�M�D��

                                                 
35ThemeBoy https://www.themeboy.com/blog/9-effective-marketing-ideas-sports-teams-sporting-events/ 

https://www.themeboy.com/blog/9-effective-marketing-ideas-sports-teams-sporting-events/


23 

 

�R�P�R�J�X�ü�X�M�X�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� �L�]�U�D�Y�Q�X�� �Y�H�]�X�� �V�� �R�P�L�O�M�H�Q�L�P�� �W�L�P�R�P���� �L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�X�� �V�� �L�J�U�D�þ�L�P�D�� �L��

�þ�O�D�Q�R�Y�L�P�D���N�O�X�E�D�����N�D�R���L���S�U�L�P�D�Q�M�H���Y�D�å�Q�L�K���Y�L�Mest. Nogometni klub m�R�åe se prikazivati na 

�V�Y�L�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�Dma, iako �E�L�� �W�U�H�E�D�R�� �Y�R�G�L�W�L�� �U�D�þ�X�Q�D�� �R�� �V�U�H�G�V�W�Y�L�P�D�� �N�R�M�H�� �S�R�V�M�H�G�X�M�H��

�N�D�N�R�� �E�L�� �S�U�D�Y�L�O�Q�R�� �P�R�J�D�R�� �R�G�U�å�D�Y�D�W�L�� �V�Y�H�� �V�Y�R�M�H�� �S�O�D�W�I�R�U�P�H��Neke od najatraktivnijih 

dru�ã�W�Y�H�Q�L�K���P�U�H�å�D���N�R�M�H���V�O�X�å�H���]�D���P�D�Uke�W�L�Q�ã�N�H���D�N�W�L�Y�Q�R�Vti su: 

 

�x Facebook 

Facebook je �X�� �X�V�S�R�U�H�G�E�L�� �V�� �G�U�X�J�L�P�D�� �Q�D�M�U�D�ã�L�U�H�Q�L�M�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�D�� �P�U�H�å�D���� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �X�� �V�Y�L�M�H�W�X��

�Q�R�J�R�P�H�W�D���� �R�Q�D�� �S�U�X�å�D�� �P�Q�R�ã�W�Y�R �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L za stvaranje rasprava oko nogometnog 

kluba, za najavu �G�R�J�D�ÿ�D�M�D���L���R�E�M�D�Y�O�M�L�Y�D�Q�M�H���Y�L�M�H�V�W�L�� 

Otvaranjem Facebook stranice, nogometni klub�G�D�M�H�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�Wsvojimpratiteljima da 

ostvare interakcije s njima. 

 

�3�O�D�W�I�R�U�P�D�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �R�O�D�N�ã�D�Y�D�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�P�� �V�O�M�H�G�E�H�Q�L�F�L�P�D�� �V�O�D�Q�M�H�� �L�� �G�L�M�H�O�M�H�Q�M�H�� �E�L�O�R�� �þ�H�J�D�� �ã�W�R��

klub objavi �Q�D�� �V�W�U�D�Q�L�F�L���� �þ�L�P�H�� �V�H �S�R�Y�H�ü�D�Y�D�� �G�R�V�H�J�� �V�D�G�U�å�D�M�D�� �N�O�X�E�D�� Sa svojim 

sljedbenicima, �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E�� �P�R�å�H�� �S�R�Gijeliti rezultate igara, slike i videozapise  

natjecanja���� �L�Q�W�H�U�Y�M�X�H�� �L�� �D�Q�N�H�W�H���� �G�R�J�D�ÿ�D�Q�M�D�� iza kulisa, v�L�G�H�R�� �S�R�U�X�N�H�� �L�J�U�D�þ�D i tima ili 

natjecanja vezana za nogomet i raznenagradne igre i poklone.Ako klub ima 

�Q�D�G�R�O�D�]�H�ü�D�� �Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�D�� �L�O�L�� �Qeka druga �G�R�J�D�ÿ�D�Q�M�D����no�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E�� �P�R�å�H�� �N�R�U�L�V�W�L�W�L��

Facebook �G�R�J�D�ÿ�D�M�H���� �J�G�M�H�� �P�X�� �V�H�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H��da objavi �G�R�J�D�ÿ�D�Me sa svim potrebnim 

informacijama, da pozov�H�� �O�M�X�G�H�� �G�D�� �V�H�� �S�U�L�G�U�X�å�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�X�� �W�H��da i oni pozovu 

ostale.�)�D�F�H�E�R�R�N�� �/�L�Y�H���� �V�� �G�U�X�J�H�� �V�W�U�D�Q�H���� �R�G�O�L�þ�D�Q�� �M�H�� �Q�D�þ�L�Q za snimanje i dijeljenje 

���W�U�H�Q�X�W�D�þ�Qih" fotografija i kratkih videozapisa koji, ne samo da mogu pokazati koliko 

je zanimljivo �X�N�O�M�X�þ�L�W�L�� �V�H�� �X�� �V�S�R�U�W�����Y�H�ü�� �S�R�N�D�]�X�M�X�� �L�� �W�R�� �N�R�O�L�N�R�� �M�H�� �W�R���V�M�D�M�D�Q�� �Q�D�þ�L�Q�� �G�D��se 

�S�R�E�R�O�M�ã�D���X�N�X�S�Q�L���D�Q�J�D�å�P�D�Q �N�O�X�E�D���L���V�W�H�N�Q�X���V�H���Q�R�Y�L���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�Oji.  

 

�x Instagram 

�1�D�� �V�O�L�þ�D�Q�� �Q�D�þ�L�Q�� �P�R�å�H��se �X�S�R�W�U�L�M�H�E�L�W�L�� �,�Q�V�W�D�J�U�D�P�� �L�� �,�Q�V�W�D�J�U�D�P�R�Y�H�� �S�U�L�þ�H�� �N�D�N�R�� �E�L��se 

privuklo�V�O�M�H�G�E�H�Q�L�N�H���L���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�Me i kako bi ih se potaknulo da se zainteresiraju za tim. 

�%�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �M�H�� �,�Q�V�W�D�J�U�D�P�� �Y�L�V�R�N�D vizualna platformu, �W�U�H�E�D�� �V�H�� �X�V�U�H�G�R�W�R�þ�L�W�L na dijeljenje 

fotografija s t�U�H�Q�L�Q�J�D���L�O�L���G�R�J�D�ÿ�D�M�D���X���N�O�X�E�X. 
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�7�D�N�R�ÿ�H�U, �N�O�X�E�� �P�R�å�H�� �S�R�G�L�M�H�O�L�W�L �ã�W�R�� �V�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�� �W�L�M�H�N�Rm probnih razdoblja ili objaviti 

videozapis s�Y�R�M�L�K�� �W�U�H�Q�X�W�D�þ�Q�L�K�� �V�X�G�L�R�Q�L�N�D�� �N�R�M�H su dijelili i tako aktivnije sudjelovati u  

�S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�X���Q�R�Y�L�K���S�U�D�W�Ltelja. 

�x Twitter 

Ova �S�O�D�W�I�R�U�P�D���M�H���M�R�ã���M�H�G�D�Q���Y�H�O�L�N�L���N�D�Q�G�L�G�D�W���]�D���S�U�R�P�R�F�L�M�X���P�R�P�þ�D�G�L�����.�R�U�L�V�Q�L�F�L���7�Z�L�W�W�H�U�D��

�W�U�D�å�H���G�R�J�D�ÿ�D�M�H���L���Y�L�M�H�V�W�L���N�R�Mi �V�H���G�R�J�D�ÿ�D�M�X���X�S�U�D�Y�R���V�D�G�D�����7�R���þ�L�Q�L���P�U�H�å�X���V�D�Y�U�ã�H�Q�L�P���D�Oatom 

za objavljivanje nogometnih utak�P�L�F�D���X�å�L�Y�R�� 

 

�1�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q�� �P�R�å�H�� �V�H���R�P�R�J�X�ü�L�W�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D �G�D�� �V�H�� �R�G�O�L�þ�Q�R�� �R�V�M�H�ü�D�M�X��iako nisu na 

�X�W�D�N�P�L�F�L���L���G�D���Ä�V�X�G�M�H�O�X�M�X�³���X���Q�D�Y�L�M�D�Q�M�X���E�H�]���R�E�]�L�U�D na to �M�H�V�X���O�L���Q�D���S�R�V�O�X���L�O�L���N�R�G���N�X�ü�H���Q�D��

�N�D�X�þ�X�� 

Kada se upotrebljavaTwitter za marketing, svakako treba iskoristitihashtagove. 

Povezivanjem svoje poruke �O�D�N�R�� �V�H�� �G�R�ÿ�H�� �G�R��svih zainteresiranih za istu temu. Osim 

�W�R�J�D���� �7�Z�L�W�W�H�U�� �M�H�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �L�]�Y�U�V�W�D�Q�� �D�O�D�W�� �]�D�� �X�P�U�H�å�D�Y�D�Q�M�H���� �2�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �G�D�� �V�H�� �S�U�L�G�U�X�å�L��

�U�D�]�J�R�Y�R�U�L�P�D���L���S�R�Y�H�å�H �V���G�U�X�J�L�P�D�����N�D�R���ã�W�R���V�X���O�R�N�D�O�Q�L���Q�R�Y�L�Q�D�U�L���L���Q�R�Y�L�Q�V�N�H���N�X�ü�H�� 

 

�x YouTube 

�9�L�G�H�R�� �S�O�D�W�I�R�U�P�D�� �M�H�� �M�R�ã�� �M�H�G�Q�D�� �G�R�E�Ua prilika za marketing sportskih 

timova.Prijavljivanjem na �U�D�þ�X�Q��YouTubeusluge �R�P�R�J�X�ü�X�M�H sedijeljenje videozapisa 

�S�R�S�X�W���G�R�J�D�ÿ�Dja u klubovima, pozivanja �Q�D�Y�L�M�D�þ�D na utakmicu, intervjua igr�D�þ�D���L���G�U�X�J�L�K��

zanimljivih poruka, poput zanimljiv ih �V�F�H�Q�D���X���S�X�E�O�L�F�L���P�H�ÿ�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�����V�O�D�Y�O�Ma �L�J�U�D�þ�D��

nakon utakm�L�F�H���L���V�O�L�þ�Q�R�� 

 

�x FourSquare 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�J���Q�D���W�H�P�H�O�M�X���O�R�N�D�F�L�M�H���M�H�G�Q�D���M�H���R�G���V�O�M�H�G�H�ü�L�K���Y�H�O�L�N�L�K���V�W�Y�D�U�L���Q�D���Z�H�E�X�����ã�W�R���V�H���P�R�å�H��

vidjeti pri nedavnom Googleovom nagla�ã�D�Y�D�Q�M�X���O�R�N�D�O�Q�R�J���S�U�H�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D����Foursquare je 

�X�V�O�X�J�D�� �N�R�M�X�� �O�M�X�G�L�� �N�R�U�L�V�W�H�� �]�D�� �S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H�� �W�Y�U�W�N�L�� �X�� �E�O�L�]�L�Q�L���� �R�]�Q�D�þ�D�Y�D�Q�M�H�� �Q�D�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P��

�P�M�H�V�W�L�P�D�� �L�� �R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �N�R�P�H�Q�W�D�U�D�� �L�� �V�O�L�N�D�� �S�R�Y�H�]�D�Q�L�K�� �V�� �Q�M�L�P�D���%�X�G�X�ü�L�� �G�D�� �V�X�� �V�S�R�U�W�V�N�L��

klubovi definicija lokalnog, dobro je registrirati se i na ovoj platformi. 
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�3�X�W�H�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�U�H�å�D�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �Q�D�V�W�R�M�H�� �S�R�V�W�L�ü�L�� �V�O�L�M�H�G�H�ü�H�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �F�L�O�M�H�Y�H�� �S�U�L�W�R�P�� �S�U�D�W�H�ü�L��

�X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���Q�M�L�K�R�Y�H���U�H�D�O�L�]�D�F�L�M�H��36 

�x Razvijanje marke i svjesnost o sportu - ponuditi novosti i natjecanja putem 

�G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K���P�U�H�å�D�����Q�X�G�L�W�L���V�D�G�U�å�D�M���N�R�M�L���ü�H���E�L�W�L���S�R�Q�X�ÿ�H�Q���V�D�P�R���N�R�U�L�V�Q�L�F�L�P�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K��

�P�U�H�å�D�����X�V�N�O�D�G�L�W�L���S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�H���V�W�U�D�Q�L�F�H���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K���P�U�H�å�D���V�S�R�U�W�D�ã�D���V���R�Q�L�P�D���R�G���N�O�X�E�D��

�L�O�L�� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �X�Q�X�W�D�U�� �N�R�M�H�� �V�H�� �Q�D�W�M�H�þ�X���� �D�Q�D�O�L�]�D�� �X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W�L�� �V�H�� �S�U�R�Y�R�G�L�� �S�U�D�W�H�ü�L�� �E�U�R�M��

�S�R�V�M�H�W�L�W�H�O�M�D���� �E�U�R�M�X�� �R�E�M�D�Y�D���� �E�U�R�M�X�� ���S�U�D�W�L�W�H�O�M�D���� �Q�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�D�P�D���� �W�H�� �D�Qalizom 

�V�D�G�U�å�D�M�D���Q�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���P�U�H�å�D�P�D���� 

�x �5�D�]�X�P�M�H�W�L�� �L�Q�W�H�U�H�V�H�� �L�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �I�D�Q�R�Y�D���± pratiti i sudjelovati u raspravama na 

�I�R�U�X�P�L�P�D���� �U�D�]�Y�L�M�D�W�L�� �W�H�K�Q�L�N�H�� �]�D�� �S�U�D�ü�H�Q�M�H�� �Q�D�M�X�W�M�H�F�D�M�Q�L�M�L�K�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�U�H�å�D�� �L�� �O�L�G�H�U�D��

�P�L�ã�O�M�H�Q�M�D�� �Q�D�� �Q�M�L�P�D���� �S�U�R�F�M�H�Q�D�� �U�H�]�X�O�W�D�W�D�� �V�H�� �Y�U�ã�L�� �X�Y�L�G�R�P�� �X���N�Y�D�O�L�W�H�W�X�� �V�D�G�U�å�D�M�D��

�G�R�E�L�Y�H�Q�L�P���S�U�D�ü�H�Q�M�H�P���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K���P�U�H�å�D�� 

�x �3�U�R�E�X�G�L�W�L�� �V�Y�L�M�H�V�W�� �R�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�P�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�X���S�U�R�L�]�Y�R�G�X���± �N�R�U�L�V�W�L�W�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �å�D�P�R�U�D����

�S�R�W�L�F�D�W�L�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�H�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�H�� �G�D�� �S�U�R�P�R�Y�L�U�D�M�X�� �G�R�J�D�ÿ�D�M���S�U�R�L�]�Y�R�G�� �S�X�W�H�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K��

�P�U�H�å�D���W�H���L�K���]�E�R�J���W�R�J�D���Q�D�J�U�D�ÿ�L�Y�D�W�L�����D�Q�D�O�L�]�L�U�D�W�L���S�U�R�G�D�M�X���S�R�W�D�N�Q�X�W�X���S�X�W�H�P���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K��

�P�U�H�å�D���V���R�Q�R�P���S�R�W�D�N�Q�X�W�R�P���S�X�W�H�P���G�U�X�J�L�K���P�H�G�L�M�D�� 

�x �3�U�R�G�D�M�D�� �X�O�D�]�Q�L�F�D�� �S�X�W�H�P�� �G�L�J�L�W�D�O�Q�R�J�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���± �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H�� �S�X�W�H�P�� �,�Q�W�H�U�Q�H�W�D����

putem e-mail-�D�� �L�� �S�D�U�W�Q�H�U�V�N�R�J�� ���D�I�I�L�O�L�D�W�H���� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� �S�X�W�H�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�U�H�å�D����

�L�]�U�D�þ�X�Q�D�Y�D�Q�M�H�� �S�U�L�K�R�G�D�� �R�G�� �S�U�R�G�D�M�H�� �L�� �W�U�R�ã�N�R�Y�D�� �S�U�R�G�D�M�H�� �S�X�W�H�P�� �V�Y�D�N�R�J�� �S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�R�J��

kanala prodaje. 

�x Razmjena iskustava putem digitalnih medija �± �X�S�R�U�D�E�D���G�L�J�L�W�D�O�Q�L�K���P�H�G�L�M�D���N�D�R���ã�W�R���V�X��

�,�Q�W�H�U�Q�H�W���� �Y�L�G�H�R�� �P�D�W�H�U�L�M�D�O�L�� �L�O�L�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�U�H�å�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �V�H�� �X�V�S�R�U�H�G�L�O�L�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�M�L��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �L�]�� �U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K�� �S�H�U�V�S�H�N�W�L�Y�D���� �R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H�� �N�R�P�H�Q�W�D�U�D�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�D�� �L�� �R�V�W�D�O�L�K��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�D���� �S�U�D�ü�H�Q�M�H�� �U�H�F�H�Q�]�L�M�D�� �R�V�W�D�O�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �R�V�W�D�Y�O�M�H�Q�L�K�� �Q�D�� �I�R�U�X�P�L�P�D�� �L�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P��

�P�U�H�å�D�P�D�� 

�x �,�]�J�U�D�G�Q�M�D���R�G�Q�R�V�D���V���S�R�M�H�G�L�Q�F�L�P�D���L���P�U�H�å�D�P�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���± izgradnja CRM strategije za 

personaliziranje ponuda �L���P�H�W�R�G�D���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���]�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H�����D�Q�D�O�L�]�D���U�D�V�W�D���L���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L��

�X���Q�D�Y�L�M�D�þ�N�L�P���E�D�]�D�P�D���X���S�R�G�U�X�þ�M�L�P�D���N�D�R���ã�W�R���M�H���R�G�J�R�Y�D�U�D�Q�M�H���Q�D���S�R�Q�X�G�H���L���H�I�L�N�D�V�Q�R�V�W��

�P�U�H�å�Q�R�J���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� 

 

3.4. �,�]�Y�D�Q�P�U�H�å�Q�H���L�G�H�M�H���]�D���S�U�R�P�R�F�L�M�X���V�S�R�U�W�V�N�L�K���W�L�P�R�Y�D 
 
                                                 
36 Holland, C.P." Internet and Social Media Strategy in Sports Marketing", AIS Electronic Library, 2015., 
http://bit.ly/2bwjpCr (21.2.2018.) 
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Iako su gore navedeni prijedlozi usko vezni uz Internet, dobra promocija u normalnom �å�L�Y�R�W�X��

�W�D�N�R�ÿ�H�U �P�Q�R�J�R�� �]�Q�D�þ�L����stoga nogometni klubovi trebaju raditi na  podizanju svijesti o 

nogometnom  timu i njegovim naporima. 

      1.  Iskoristiti poznanstva37 

�3�U�L�M�H���Q�H�J�R���ã�W�R��klub dobije sve �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�H�G�L�M�H �L���P�U�H�å�Q�H���V�W�U�D�Q�L�F�H�����W�U�H�E�D koristiti jedan 

od najstarijih sredstava �]�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X���S�R�]�Q�D�W���þ�R�Y�M�H�N�X�����2�Y�L�V�Q�R���R���Y�H�O�L�þ�L�Q�L���W�L�P�D�� klub  

ima �S�U�L�V�W�X�S���ã�L�U�R�N�R�M���P�U�H�å�L���S�U�L�M�D�W�H�O�M�D�����R�E�L�W�H�O�M�L���L���S�R�]�Q�D�Q�L�N�D���þ�O�D�Q�R�Y�D���N�O�X�E�D�� 

 

2.   Koristite plakate i letke 

Promocija putem �W�L�V�N�D�Q�L�K�� �P�H�G�L�M�D�� �G�M�H�O�X�M�H�� �G�H�V�H�W�O�M�H�ü�L�P�D�� �L�� �Q�D�V�W�D�Y�O�M�D�� �W�R�� �þ�L�Q�L�W�L�� �þ�D�N�� �L�X��

digitalnom dobu. Besplatne usluge �R�O�D�N�ã�D�Y�D�M�X�� �G�L�]�D�M�Q�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�K�� �L�]�J�O�Hda plakata i 

�O�H�W�D�N�D���þ�D�N���L���]�D���Q�Hdizajnere. �.�O�X�E���Q�H�P�D���Q�X�å�Q�X���S�R�W�U�H�E�X �]�D�S�R�V�O�L�W�L���Q�H�N�R�J�D���L���W�U�R�ã�L�W�L���G�R�G�D�W�Q�L��

novac.Naravno, to nije prikladno za svaku pojedinu igru ili natjecanje, jer bi to 

�U�H�]�X�O�W�L�U�D�O�R�� �S�U�H�N�R�P�M�H�U�Q�R�P�� �S�R�W�U�R�ã�Q�M�R�P���� �0�H�ÿ�X�W�L�P���� �D�N�R��klub ima po�V�H�E�Q�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�H, 

�S�O�D�N�D�W�L���L���O�H�W�F�L���V�X���R�G�O�L�þ�D�Q�� �L�]�E�R�U�� Lokalne �W�Y�U�W�N�H�� �þ�H�V�W�R���V�X���Y�L�ã�H���Q�H�J�R���V�U�H�W�Q�H �ã�W�R���W�L�P�R�Y�L���L�]��

�W�R�J���S�R�G�U�X�þ�M�D���R�J�O�D�ã�D�Y�D�M�X u svojim trgovinama.  

 

3.  �8�N�O�M�X�þ�L�W�L lokalne medije 

Dobivanje �S�U�R�V�W�R�U�D���]�D�����S�U�L�þ�H�N�O�X�E�D��u lokalnom radiju�����Q�R�Y�L�Q�D�P�D���L���þ�D�V�R�S�L�V�L�P�D���J�R�Y�R�U�L���R��

�S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�X�S�R�]�L�F�L�M�H�������1�R�Y�L�Q�D�U�L���L���X�U�H�G�Q�L�F�L���Q�H�S�U�H�N�L�G�Q�R���W�U�D�å�H���Q�R�Y�H���S�U�L�þ�H���L���P�D�Werijale kako 

bi popunili svoj nerijetko prazan prostor.  �.�L�V�V�0�H�W�U�L�F�V���L�P�D���þ�O�D�Q�D�N���R���W�R�P�H���N�D�N�R���G�R�E�L�W�L��

�P�H�G�L�M�V�N�X�� �S�R�N�U�L�Y�H�Q�R�V�W���� �,�D�N�R�� �M�H�� �X�J�O�D�Y�Q�R�P�� �X�V�P�M�H�U�H�Q�� �Q�D�� �S�R�V�D�R���� �Q�D�þ�H�O�D�� �N�R�M�D�� �V�H��

primjenjuju odnose se i �Q�D�� �S�U�R�P�R�F�L�M�X�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �W�L�P�R�Y�D���� �7�D�� �V�X�� �Q�D�þ�H�O�D�� �V�O�M�H�G�H�ü�D���� �Nlub 

treba izgradit odnos s novinarima prije nego �ã�W�R�� �L�K���]�D�W�U�H�E�D���� �S�R�W�U�H�E�Q�R�� �M�H�� �S�D�å�O�M�L�Y�R��

pripremati svaku �S�U�L�þ�X te,  da bi klub bio u interakciji s �P�H�G�L�M�L�P�D���� �Y�D�å�Q�R�� �M�H�� �Q�D�X�þ�L�W�L 

�Q�D�S�L�V�D�W�L���R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�H���S�U�H�V�V���P�D�W�H�U�L�M�D�O�H. 

 

4.  Vratiti dio dobiti u zajednicu 

�.�D�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �Y�H�ü�� �V�S�R�P�H�Q�X�W�R���� �P�Q�R�J�R�� �ü�H�� �S�R�W�S�R�U�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �N�O�X�E�� �G�R�E�L�W�L�� �� �L�]�� lokalnog 

�R�N�U�X�å�H�Q�M�D�����/�M�X�G�L �N�R�M�L���R�E�R�å�D�Y�D�M�X���N�O�X�E���]�D�S�U�D�Y�R���V�X���R�V�R�E�H�N�R�M�H �ü�H���E�L�W�L���Q�R�V�L�W�H�O�M�L���Y�L�M�H�V�W�L. 

Nogometni klub uz�Y�U�D�ü�D�]�D�M�H�G�Q�L�F�L �Q�D���Q�D�þ�L�Q�H���G�D���V�X�G�M�H�O�X�M�H u �þ�L�ã�ü�H�Q�M�X parka, dobrovoljno 

skuplja �Q�R�Y�D�F�� �L�]�� �K�X�P�D�Q�L�W�D�U�Q�L�K�� �U�D�]�O�R�J�D�� �L�O�L�� �þ�L�Q�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�H �D�N�F�L�M�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �S�R�E�R�O�M�ã�D�O�L��

                                                 
37Iskoristit poznanstva- koristi govor kao �Q�D�þ�L�Q komuniciranja 
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lokalnu okolinu. Prilikom takvih aktivnosti nogometni timovi trebajusvakako nositi 

svoje dresove, uniforme, �M�D�N�Q�H���L�O�L���E�L�O�R���ã�W�R���G�U�X�J�R���ã�W�R���L�K���þ�L�Q�L���S�U�H�S�R�]�Q�D�W�O�M�L�Y�L�P. 

4. ZANIMLJIVOSTI VEZANE ZA MARKETING I NOGOMET  
 

4.1. �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D kampanja UEFA-e 
 
UEFA je 2016. izradila kampanju kako bi privukla �Y�L�ã�H�� �R�J�O�D�ã�L�Y�D�þ�D��o �å�H�Q�V�N�R�P�� �Q�R�J�R�P�H�W�X. 

Nova kampanja #WePlayStrong ima naglasak  'ThisGirlCan', jer europsko nogometno tijelo 

�å�H�O�L���S�R�Y�H�ü�D�W�L�� �S�R�S�X�O�D�U�Q�R�V�W�� �å�H�Q�V�N�R�J�� �Q�R�J�R�P�H�W�D��38 �8�(�)�$�� �å�H�O�L�� �V�W�Y�R�U�L�W pozitivan �L�P�L�G�å�� �å�H�Q�V�N�R�J��

nogometa diljem Europe�����Ä�X�J�X�U�D�W�L���å�H�Q�V�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�³���P�H�ÿ�X���O�M�X�E�L�W�H�O�M�H���V�S�R�U�W�D���L���E�U�D�Q�G�R�Y�D�� 

Kampanja ���:�H�3�O�D�\�6�W�U�R�Q�J�� �S�R�W�L�þ�H��tinej�G�å�H�U�L�F�H da se �X�N�O�M�X�þ�H u nogomet. Pokazuje put 

djevojaka ka uspjehu, igranje na ulicama, livadama pa sve do najpoznatijih stadiona. Video je 

prikazan na utakmici finala Lige prvaka �L�]�P�H�ÿ�X�� �5�H�Dl Madrida i Juventusa 3. lipnjate ga je 

pogledalo �Y�L�ã�H�� �R�G�� �������� �P�L�O�L�M�X�Q�D�� �J�O�H�G�D�W�H�O�M�D���.�D�P�S�D�Q�M�D�� �V�H�� �W�H�P�H�O�M�L�� �Q�D�� �L�Q�W�H�U�Q�L�P�� �L�V�W�U�D�å�Lvanjima 

UEFA-�H�����N�R�M�D���W�Y�U�G�L���G�D�����������W�L�Q�H�M�G�å�H�U�D���S�R�N�D�]�X�Me �Y�L�ã�H��samopouzdanja ukoliko igra nogometa.  

Dobivanje marki�]�D���å�H�Q�V�N�L���Q�R�J�R�P�H�W���M�H �N�O�M�X�þ�Q�R. UEFA svojom porukom nagovara bradove te 

ih uvjerava da, ako �V�H���S�U�L�G�U�X�å�H �V�D�G�D�����P�R�å�G�D���üe za tri ili pet godina biti sretniji  �ã�W�R���V�X���E�L�O�L�����M�H�G�Q�L 

od prvih �N�R�M�L���V�X���S�R�G�U�å�D�O�L���å�H�Q�V�N�L���Q�R�J�R�P�H�W.  Cilj je krovne  organizacije nogometa u Europi da 

za sedam/osam �J�R�G�L�Q�D�� �å�H�Q�V�N�R�� �I�L�Q�D�O�H�� �8�(�)A Lige prvaka ima toliko interesa i sponzora kao 

�P�X�ã�N�L���Q�R�J�R�P�H�W.  

4.2. Marketing �S�U�L�Y�O�D�þ�L���Q�R�Y�D�F 
Zb�R�J�� �J�O�R�E�D�O�Q�H�� �L�]�O�R�å�H�Q�R�V�W�� �N�R�M�X�� �Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�� �W�L�P�R�Y�L�� �ã�L�U�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�D�� �L�P�D�M�X��- tvrtke su vidjele  

�S�U�L�O�L�N�X���G�D���N�Y�D�O�L�W�H�W�Q�R���L�V�N�R�U�L�V�W�H���E�D�]�X���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D���R�G�U�H�ÿ�Hnog tima u korist njihove robne marke. 

�'�U�H�V���M�H���]�D�S�U�D�Y�R���K�R�G�D�M�X�ü�L���R�J�O�D�V�����M�H�U���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L���S�R�Q�R�V�Q�R���ã�H�ü�X���X��dresu svojeg tima te ostalima 

jasno pokazuju logotip svojeg kluba. 

Nogometni timovi su shvatili �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�� �V�Y�R�M�L�K�� �� �L�J�U�D�þ�D���R�G�Q�R�V�Q�R�� �Ä�K�R�G�D�M�X�üih oglasa�³�� �W�Hstoga 

�X�O�D�å�X���X���V�S�R�Q�]�R�U�V�W�Y�D���N�R�M�D���V�H���P�R�Ju podijeliti u dvije kategorije: 

�x �3�U�R�L�]�Y�R�ÿ�D�þ�L���S�D�N�H�W�D��- Adidas, Nike, New balans itd. 

�x Tvrtke sponzori - Chevrolet, Standard Chartered, Emirates itd. 

                                                 
38UEFA http://www.uefa.com/womenschampionsleague/news/newsid=2474339.html (11.11.2017.) 

http://www.uefa.com/womenschampionsleague/news/newsid=2474339.html
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Ovdje se radi o ogromnim svotama novca. Manchester United je sklopio ugovor sa Adidasom 

�V�D�� �]�D�S�D�Q�M�X�M�X�ü�L�K�� �������� �P�L�O�L�M�X�Q�D�� �I�X�Q�W�L�� �W�L�M�H�N�R�P�� ������ �J�R�G�L�Q�D���� �7�R�� �X�� �N�R�P�E�L�Q�D�F�L�M�L�� �V�� �Q�M�L�K�R�Y�L�P��

korporativnim sponzorom Chevroletom, koji vrijedi 559 milijuna dolara tijekom 

�V�H�G�P�R�J�R�G�L�ã�Q�M�H�J�� �U�D�]�G�R�E�O�M�D���� �� �S�R�N�D�]�X�M�H���R�J�U�R�P�Q�X�� �� �Q�R�Y�þ�D�Q�X�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W���N�R�M�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �G�R�Q�R�V�L�� �X��

nogomet. 

�0�H�ÿ�X�W�L�P���� �� �N�U�R�]�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�� �Y�U�L�M�H�P�H�� �ã�L�U�H�Q�M�H�� �W�L�P�D�� �]�D�K�W�L�M�H�Y�D�O�R�� �M�H�� �Y�H�ü�H�� �V�W�D�G�L�R�Q�H���� �1�D�V�W�D�O�L�� �V�X�� �Q�R�Y�L��

stadioni, a kompanije  su se upustile u priliku dobiti amfiteatre imenovane i povezane s 

njihovim brandom. Tako u Engleskoj nailazimo na:39 

�x Arsenal - Stadion "Emirates" 

�x Manchester City - The "Etihad"  

�x Leicesterov stadion - "King Power" 

�1�D�U�D�Y�Q�R�����L�D�N�R���]�D�S�R�þ�H�W�R���X���(�Q�J�O�H�V�N�R�M���R�Y�D�N�Y�H���S�R�V�O�R�Y�H���Q�D�L�O�D�]�L�P�R�����ã�L�U�R�P���V�Y�L�M�H�W�D���� 

�x �1�M�H�P�D�þ�N�D�����$�O�O�L�D�Q�]���$�U�H�Q�D��- �%�D�\�H�U�Q���0�•�Q�F�K�H�Q 

�x �1�M�H�P�D�þ�N�D�����3�D�U�N�����,�G�X�Q�D���6�L�J�Q�D�O����- Borussia Dortmund 

�x Irska: Stadion "Aviva" - Irski stadion za rugby 

�x Francuska: Rivijera "Allianz" - Nice 

Arsenal s imenom Emirate�V�� �L�P�D�� �X�J�R�Y�R�U�� �Y�U�L�M�H�G�D�Q�� �������� �P�L�O�L�M�X�Q�D�� �I�X�Q�W�L�� �D�� �X�Y�M�H�W�� �G�U�å�D�Q�M�D�� �L�P�H�Q�D��

zrakoplovne kompanije  na stadionu Arsenala do 2028. godine. 

�1�D�M�V�N�X�S�O�M�H�� �S�O�D�ü�H�Q�L�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�� �X�� �S�R�Y�L�M�H�V�W�L���� �E�U�D�]�L�O�V�N�L��reprezentativac Neymar Jr.  Brazilac, za 

kojeg su katarski vlasnici PSG-a platili 222 milijuna eura �R�G�ã�W�H�W�H �W�H���P�X���� �S�U�H�P�D�� �Q�H�V�O�X�å�E�H�Q�L�P 

�S�R�G�D�F�L�P�D���� �G�D�O�L�� �J�R�G�L�ã�Q�M�X�� �S�O�D�ü�X�� �R�G�� ������ �P�L�O�Ljuna eura, postao je daleko najskupljim 

�Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�H�P���X���S�R�Y�L�M�H�V�W�L�������2�J�U�R�P�Q�D���N�R�O�L�þ�L�Q�D���S�U�L�K�R�G�D���G�R�V�W�X�S�Q�L�K���N�O�X�E�R�Y�L�P�D���G�R�S�X�V�W�L�O�D je da ih 

�N�R�U�L�V�W�H�� �]�D�� �M�D�þ�D�Q�M�H�� �W�L�P�R�Y�D���� �N�D�N�R�� �ã�W�R�� �V�H�� �W�L�þ�H�� �L�J�U�H tako i �ã�W�R�� �V�H�� �W�L�þ�H�� �S�U�R�P�R�F�L�M�H�� �N�O�X�E�D���0�H�ÿ�X�W�L�P, 

�G�R�V�D�G�D�ã�Q�M�D�� �L�V�N�X�V�W�Y�D���M�D�P�þ�H�� �G�D�� �ü�H�� �Srodaja Neymarovogdresa ubrzo �S�R�U�D�V�W�L�� �ã�L�U�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�D�� �L��

�V�N�R�þ�L�W�L���Q�D���V�H�G�P�H�U�R�]�Q�D�P�H�Q�N�D�V�W�L���E�U�R�M���W�H��zajedno sa svojim nastupima na terenu �X�E�U�]�R���S�R�Y�H�ü�D�W�L��

�E�U�R�M���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D���L���S�R�Y�U�D�W�L�W�L���X�O�R�å�H�Q�R�� 

 

                                                 
39Fox Sport https://www.foxsports.com/soccer/gallery/europes-10-most-profitable-stadiums-revealed-by-
deloitte-101216 (11.11.2017.) 

https://gol.dnevnik.hr/clanak/rubrika/nogomet/neymar-platio-svoju-odstetnu-klauzulu-kako-bi-se-pridruzio-psg-u---484835.html
https://www.foxsports.com/soccer/gallery/europes-10-most-profitable-stadiums-revealed-by-deloitte-101216
https://www.foxsports.com/soccer/gallery/europes-10-most-profitable-stadiums-revealed-by-deloitte-101216
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4.3. Kontrola rezultata sportskog marketinga 
 

Kontrola rezultata sportskog marketinga �X�N�O�M�X�þ�X�M�H���V�O�M�H�G�H�ü�H���N�R�U�D�N�H:40 

�������'�H�I�L�Q�L�U�D�Q�M�H���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���X�V�S�M�H�K�D 

�ý�L�P�E�H�Q�L�F�L�� �X�V�S�M�H�K�D�� �V�X�� �R�Q�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �S�U�R�M�H�N�W�L�� �L�� �D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �N�R�M�L�� �Q�D�M�Y�L�ã�H�� �G�R�S�U�L�Q�R�V�H�� �X�V�S�M�H�ã�Q�R�M��

�L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�F�L�M�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���S�O�D�Q�D�����9�U�O�R���M�H���Y�D�å�Q�R���W�R�þ�Q�R���L���G�R�E�U�R���G�H�I�L�Q�L�U�D�W�L���þ�L�P�E�H�Q�L�N�H�����N�D�N�R bi 

�V�H���P�R�J�O�D���R�G�U�H�G�L�W�L���X�V�S�M�H�ã�Q�R�V�W���S�O�D�Q�D�����2�Q�L���V�H���R�G�U�H�ÿ�X�M�X���S�R�V�W�D�Y�O�M�D�Q�M�H�P���S�L�W�D�Q�M�D�����Ä�â�W�R���V�H���P�R�U�D���G�R�E�U�R��

�X�þ�L�Q�L�W�L�� �G�D�� �E�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�� �S�O�D�Q�� �E�L�R�� �X�V�S�M�H�ã�Q�R�� �L�P�S�O�H�P�H�Q�W�L�U�D�Q�"�³���� �1�D�� �S�U�L�P�M�H�U���� �S�U�L�R�U�L�W�H�W�� �V�S�R�U�W�V�N�H��

�R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �P�R�J�X�� �E�L�W�L�� �Q�R�Y�L�� �V�S�R�Q�]�R�U�V�N�L�� �X�J�R�Y�R�U�L���� �$�N�R�� �M�H�� �W�R�� �V�O�X�þ�D�M����svi resursi moraju biti 

alocirani prema razvoju novih sponzorskih ponuda. 

2. Mjerenje izvedbe plana 

�6�O�M�H�G�H�ü�L�� �N�R�U�D�N�� �M�H�� �V�W�D�Y�L�W�L�� �þ�L�P�E�H�Q�L�N�H���� �U�D�]�Y�L�M�H�Q�H�� �X�� �S�U�Y�R�P�� �N�R�U�D�N�X���� �X�� �D�N�F�L�M�X���� �.�D�N�R�� �ü�H�� �V�H�� �P�M�H�U�L�W�L��

�L�]�Y�H�G�E�D���� �R�Y�L�V�L���R���S�U�L�U�R�G�L�� �þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���N�R�M�L���V�X���S�R�V�W�D�Y�O�M�H�Q�L���� �1�D���S�U�L�P�M�H�U���� �D�N�R���V�X���þ�L�P�E�H�Q�L�F�L���X�V�S�M�H�K�D��

�S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H�� �E�U�R�M�D�� �þ�O�D�Q�V�W�Y�D�� �]�D�� �������� �X�� �J�R�G�L�Q�X�� �G�D�Q�D���� �W�D�G�D�� �W�U�H�E�D�� �S�U�L�N�X�S�L�W�L�� �S�R�G�D�W�N�H�� �R�� �þ�O�D�Q�V�W�Y�L�P�D����

�2�V�W�D�O�L���S�U�L�P�M�H�U�L���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���X�V�S�M�H�K�D���L���Q�M�L�K�R�Y�R���P�M�Hrenje prikazani su u tablici 3. 

�7�D�E�O�L�F�D���������ý�L�P�E�H�Q�L�F�L���X�V�S�M�H�K�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�J���S�O�D�Q�D���L���S�R�W�U�H�E�Q�L podaci 

�3�U�L�P�M�H�U���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D���X�V�S�M�H�K�D�� Primjer potrebnih podataka  

�3�R�Y�H�ü�D�W�L�� �E�U�R�M�� �þ�O�D�Q�V�W�Dva od 70-100 do 
prosinca 2018.  

�%�U�R�M���þ�O�D�Q�V�W�D�Y�D�� 

�3�R�Y�H�ü�D�W�L���E�U�R�M���N�R�U�L�V�Q�L�N�D���V�S�R�U�W�V�N�H���X�V�O�X�J�H���G�R��������
�P�M�H�V�H�þ�Q�R�����G�R���O�L�S�Q�M�D��������8. 

Broj ljudi koji koriste sportsku uslugu  

�3�R�Y�H�ü�D�W�L �E�U�R�M�� �J�O�H�G�D�W�H�O�M�D�� �Q�D�� �S�U�R�V�M�H�þ�D�Q�� �E�U�R�M�� �Rd 

25000 po utakmici do rujna 2018.  

Broj gledatelja, broj prodanih ulaznica  
 

�3�R�Y�H�ü�D�W�L�� �U�D�]�L�Q�X�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �Q�D��
7/10  

�5�D�]�L�Q�D�� �]�D�G�R�Y�R�O�M�V�W�Y�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �P�M�H�U�H�Q�D�� �N�U�R�]��
anketni upitnik  

�3�R�Y�H�ü�D�W�L�� �S�U�R�I�L�W�� �Q�D�� ��������������,00 kn na kraju 
financijske 2018. godine  

Podaci o ostvarenom profitu  

�3�R�Y�H�ü�D�W�L�� �E�U�R�M�� �O�M�X�G�L�� �N�R�M�L�� �V�X�� �þ�X�O�L�� �R�� �N�O�X�E�X�� �Q�D��
1000, mjereno telefonskom anketom  

�%�U�R�M���L�V�S�L�W�D�Q�L�N�D���N�R�M�L���M�H���þ�X�O�L���]�D���N�O�X�E�� 

�,�]�Y�R�U�����S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q�R�S�U�H�P�D���6�P�L�W�K�����$���&���7���������������������,�Q�W�U�R�G�X�F�W�L�R�Q���W�R���6�S�R�U�W�V���0�D�Uketing, Elsevier 

Ltd., str. 296.  

 

 
                                                 
40 Smith, A.C.T., 2008. Introduction to Sports Marketing, Elsevier Ltd., Oxford, UK. 
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3. Usporedba rezultata 

Usporedba rezultata �]�Q�D�þ�L provjeru �X�þ�L�Q�N�D �þ�L�P�E�H�Q�L�N�D uspjeha prije implementacije 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H strategije i nakon njene implementacije. Naprimjer,  ako je kao �þ�L�P�E�H�Q�L�N uspjeha 

postavljen porast profita za 10% na kraju financijske godine,  potrebno je usporediti profit 

prije i nakon implementacije strategije.  

 

 

4. Provedba potrebnih promjena 

Posljednji  korak u procesu kontrole je provedba potrebnih promjena.Ona ovisi o vrsti 

varijacija koje su se identificirale u prethodnom koraku. Ako su varijacije u prihvatljivoj 

granici, tada nije potrebno raditi promjene, no ako �V�X���R�Q�H���]�Q�D�þ�D�M�Q�H�����W�D�G�D���M�H���S�R�W�U�H�E�Q�R provesti 

korektivne radnje da bi se prilagodilo izvorni plan i strategiju  u novim okolnostima. Na 

�S�U�L�P�M�H�U�����D�N�R���V�H���L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�H�P �G�R�ã�O�R���G�R���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H���G�D���M�H���U�D�]�L�Q�D zadovoljstva �S�D�O�D���V���G�R�V�D�G�D�ã�Q�M�H 

ocjene 7/10 na ocjenu 4/10, to zahtijeva �R�G�U�H�ÿ�H�Q�H �S�U�R�P�M�H�Q�H�� �L�� �S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H uzroka takve 

ocjene. 

 

4.4. Etika u sportskom marketingu 
 

�6�S�R�U�W�V�N�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���S�O�D�Q���V��jedne strane treba biti u skladu s ciljevima sportske organizacije, 

�D�O�L���W�D�N�R�ÿ�H�U���W�U�H�E�D���E�L�W�L���X���V�N�O�D�G�X���V���H�W�L�þ�N�L�P���L���P�R�U�D�O�Q�L�P���Q�D�þ�H�O�L�P�D�����.�R�G�H�N�V���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�D���]�D���V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�H��

�X���V�S�R�U�W�V�N�R�P���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X���P�R�U�D���X�N�O�M�X�þ�L�Y�D�W�L���V�O�M�H�G�H�ü�H��41 

1. Sportski proizvodi i usluge moraju biti sigurni. Sportski objekti moraju 

zadovoljiti sve zdravstvene i zakonske sigurnosne uvjete. 

2. �6�Y�D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�� �P�R�U�D�� �E�L�W�L�� �N�U�H�L�U�D�Q�D�� �W�D�N�R�� �G�D�� �L�V�N�U�H�Q�R�� �S�U�H�]�H�Q�W�L�U�D��

�Q�X�ÿ�H�Q�L���S�U�R�L�]�Y�R�G���L�O�L���X�V�O�X�J�X�� 

3.  Cijene moraju biti transparentne i jasno povezane sa sportskim proizvodom ili 

uslugom. 

4. �.�D�U�D�N�W�H�U�L�V�W�L�N�H�� �L�� �R�E�L�O�M�H�å�M�D�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �P�R�U�D�M�X�� �E�L�W�L�� �M�D�V�Q�R�� �G�H�P�R�Q�V�W�U�L�U�D�Q�L�� �L�� �L�V�N�U�H�Q�R��

prezentirani. 

5. �6�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�� �X�� �V�S�R�U�W�V�N�R�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X�� �Q�H�� �V�P�L�M�X�� �V�H�� �X�S�X�ã�W�D�W�L�� �X�� �G�R�J�R�Y�D�U�D�Q�M�H�� �F�L�M�H�Q�D��

izvan regulirane prakse. 

                                                 
41loc. cit. 
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6.  �0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D���Q�H���V�P�L�M�H���E�L�W�L manipulativna. 

7. �3�U�L�Y�D�W�Q�L���å�L�Y�R�W�L���V�S�R�U�W�D�ã�D���L���R�V�W�D�O�L�K���V�X�G�L�R�Q�L�N�D���Q�H���V�P�L�M�X���V�H���N�R�U�L�V�W�L�W�L���]�D���L�V�W�L�F�D�Q�M�H���E�H�]��

�G�R�S�X�ã�W�H�Q�M�D�� 

8. �0�D�O�R�O�M�H�W�Q�L�F�L���V�H���Q�H���V�P�L�M�X���H�N�V�S�O�R�D�W�L�U�D�W�L���]�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���S�R�U�X�N�H�� 

9. Ponuda sportskih proizvoda ne smije se manipulirati s ciljem utjecaja na 

formiranje cijena. 

10. Cijena sportskog proizvoda ili usluge mora biti oblikovana kao fer vrijednost. 

4.4. Marketing utjecaja telja 
 

�5�L�M�H�þ influencer  �R�]�Q�D�þ�X�M�H��osobu ili skupinu osoba koje ima utjecaj �Q�D�� �Q�H�ã�W�R. U poslovnome 

jeziku nazivom influencer �R�]�Q�D�þ�X�M�H se osoba ili skupina osoba koje mogu utjecati na poslovne 

�R�G�O�X�N�H�� �]�E�R�J�� �V�Y�R�M�H�J�D�� �X�J�O�H�G�D���� �S�R�O�R�å�D�M�D�� �L�O�L�� �Y�H�]�D�� �W�H�� �þ�L�M�H�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �L�� �G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�H�� �L�P�D�� �Y�H�ü�X�� �W�H�å�L�Q�X��

�Q�H�J�R���P�L�ã�O�M�H�Q�M�H���L�O�L���G�M�H�O�R�Y�D�Q�M�H���Q�M�L�K�R�Y�L�K���N�R�O�H�J�D���L�O�L���X�V�S�R�U�H�G�L�Y�L�K���V�N�X�S�L�Q�D�����8���K�U�Y�D�W�V�N�R�P�H���V�H���M�H�]�L�N�X����

u poslovnome �å�D�U�J�R�Q�X���� �H�Q�J�O�H�V�N�D�� �U�L�M�H�þ influencer �X�S�R�W�U�H�E�O�M�D�Y�D�� �X�� �W�R�P�H�� �]�Q�D�þ�H�Q�M�X���� �D�O�L�� �R�Q�D�� �Q�H��

pripada standardnomu jeziku. Ta �V�H���U�L�M�H�þ�����W�D�N�R�ÿ�H�U����upotrebljava �X���Y�H�]�L���V���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���P�U�H�å�D�P�D���L��

�S�R�S�X�O�D�U�Q�R�ã�ü�X�� �N�R�M�X�� �R�V�R�E�D�� �L�O�L�� �V�N�X�S�L�Q�D�� �Q�D�� �Q�M�L�P�D�� �L�P�D�� Influenceri �V�X�� �X�� �W�R�P�H�� �N�R�Q�W�H�N�V�W�X�� �þ�H�Vto 

�Q�R�Y�L�Q�D�U�L���� �S�R�]�Q�D�W�H�� �R�V�R�E�H�� �W�H�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L�� �X�� �S�R�M�H�G�L�Q�L�P�� �S�R�G�U�X�þ�M�L�P�D���� �W�M���� �R�V�R�E�H�� �N�R�M�H�� �Q�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P��

�P�U�H�å�D�P�D���L�P�D�M�X���P�Q�R�J�R���V�O�M�H�G�E�H�Q�L�N�D��42 

Tijekom najnovijeg prijelaznog razdoblja, najsk�X�S�O�M�L�� �L�J�U�D�þ�L�� �V�X�� �R�V�L�J�X�U�D�O�L�� �X�J�R�Y�R�U�H ne samo za 

svoje nogometneklubove���� �Y�H�ü�� �L�� �]�D�� �L�P�S�U�H�V�L�Y�Q�H�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�H�G�L�M�H���� �N�R�M�L���X�Y�H�O�L�N�H�� �X�W�M�H�þ�X�� �Q�D��

transfere �L�� �S�O�D�ü�H�����3�U�R�P�M�H�Q�R�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H�� �L�Q�G�X�V�W�U�L�M�H���� �N�O�X�E�R�Y�L�� �V�Y�H�� �Y�L�ã�H�� �Y�L�G�H prostor za 

napredak kroz osobne robne marke i razne platforme.43 

�1�H�N�L���R�G���Q�D�M�E�R�O�M�L�K���V�Y�M�H�W�V�N�L�K���L�J�U�D�þ�D���S�R�þ�L�Q�M�X���S�U�H�X�]�L�P�D�W�L���N�R�Q�W�U�R�O�X���Q�D�G��svojim osobnim markama i 

�Q�D�S�U�H�G�X�M�X�� �X�� �L�]�J�U�D�G�Q�M�L�� �Y�H�O�L�N�L�K�� �S�R�V�O�R�Y�D�� �Q�D�� �U�D�þ�X�Q�� �V�Y�R�J�D�� �L�P�H�Q�D�� �L�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K�� �V�S�R�V�R�E�Q�R�V�W�L���� �1�H�P�D��

sumnje da slavni n�R�J�R�P�H�W�D�ã�L�� �L�P�D�M�X�� �Q�H�ã�W�R�� �S�R�V�H�E�Q�R����Utjecaj marketinga ne mjeri se samo 

�S�U�H�P�D�� �G�R�V�H�J�Q�X�W�R�M���N�X�S�Q�M�L���� �Y�H�ü�� �L�� �� �N�D�S�L�W�D�O�L�]�L�U�D�Q�M�X�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R�J�� �R�G�Q�R�V�D�� �N�R�M�L�� �X�W�M�H�F�D�M�Q�L�� �V�S�R�U�W�D�ã�� �L�P�D��

�V�D���V�Y�R�M�L�P�����V�O�M�H�G�E�H�Q�L�F�L�P�D�����8�W�M�H�F�D�M���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D���R�Y�L�V�L���R���D�X�W�H�Q�W�L�þ�Q�R�P���V�D�G�U�å�D�M�X�����8�V�S�M�H�ã�Q�L���V�S�R�U�W�D�ã�L����

�R�G�D�E�U�D�W�� �ü�H���V�D�P�R���U�D�G���V�� �U�R�E�Q�L�P���P�D�U�N�D�P�D�� �þ�L�M�H���Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L���R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X���Y�O�D�V�W�L�W�L�P���� �D���U�R�E�Q�H���P�D�U�N�H��

�P�R�U�D�M�X���S�R�þ�H�W�L���S�U�L�P�M�H�Q�M�L�Y�D�W�L���L�V�W�L���S�U�L�V�W�X�S���M�H�U���ü�H���W�D�N�R���O�D�N�ã�H���Xgovarati velike poslove. 

                                                 
42Bolje je hrvatski http://bolje.hr/rijec/influencer-gt-utjecajna-osoba-skupina-tvrtka/136/ 
43Edelman https://www.edelman.co.uk/magazine/posts/influencer-marketing-changing-the-game-for-football/ 

http://bolje.hr/rijec/influencer-gt-utjecajna-osoba-skupina-tvrtka/136/
https://www.edelman.co.uk/magazine/posts/influencer-marketing-changing-the-game-for-football/
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�0�Q�R�J�L�� �V�H�� �S�L�W�D�M�X�� �N�D�N�R�� �R�G�U�H�ÿ�Hna marka procjenjuje tko ima  dobar utjecaj na njihovu robnu 

�P�D�U�N�X�����3�R�V�W�R�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�J���V�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L za robne marke s nekim od najnovijih mjernih podataka 

�N�R�M�L���S�U�X�å�D�M�X���W�H�P�H�O�M�L�W���R�G�J�R�Y�R�U  mnogima. Sve se tem�H�O�M�L���Q�D���þ�H�W�L�U�L���V�W�X�S�D���X�W�M�H�F�D�M�D���� 

1. relevantnost 

2. ovlasti 

3. doseg  

4. �S�U�L�V�W�X�S�D�þ�Q�R�V�W���� 

a rezultati za svaki stupanj utjecaja su  �S�U�L�O�D�J�R�ÿ�H�Q�L�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�M�� �P�D�U�N�L���� �F�L�O�M�D�Q�R�M�� �S�X�E�O�L�F�L�� �L�� �Ldeji 

�N�D�P�S�D�Q�M�H�����3�D�å�O�M�L�Y�R���V�H���U�D�]�P�D�W�U�D���V�Y�D�N�L���R�G���R�Y�L�K���þ�L�P�E�H�Q�L�N�D�����Q�H���X�V�U�H�G�R�W�R�þ�X�M�H���V�H��slijepo na doseg, 

�N�D�R���ã�W�R���M�H���R�S�ü�H���X�Y�D�å�H�Q�R���P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� 

Prikaz slike 4.: pretpostavlja se  da je klijent sportski bra�Q�G�� �N�R�M�L�� �å�H�O�L��ciljano djelovati na 

�Q�R�J�R�P�H�W�Q�H�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�H��te nastoji odabrati jednog od najutjecajnijih �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�K�� �Q�R�J�R�P�H�W�D�ãa 

ovoga vremena 

Slika 5. . Utjecatelji �Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�L 

 

Izvor: izrada autora prema https://www.edelman.co.uk/magazine/posts/influencer-marketing-

changing-the-game-for-football/ (8.3.2018.) 

Vel�L�þ�L�Q�D���P�M�H�K�X�U�L�ü�D���X�N�D�]�X�M�H���Q�D���N�R�O�L�þ�L�Q�X���O�M�X�G�L���N�R�M�L���V�X���Q�H�þ�L�M�L���S�U�D�W�L�W�H�O�M�L�����Q�D���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P���P�U�H�å�D�P�D����

vidljivo je da su velike zvijezde poputBeckhama i �5�R�Q�D�O�G�D���� �ã�W�R�� �V�H�� �G�R�V�H�J�D�� �W�L�þ�H���� �P�H�ÿ�X��

�Q�D�M�X�W�M�H�F�D�M�Q�L�M�L�P�D���� �0�H�ÿ�X�W�L�P����doseg nije �M�H�G�L�Q�L�� �þ�L�P�E�H�Q�L�N�� �.�O�M�X�þ�D�Q�� �þ�L�P�E�H�Qik je dostupnost 

https://www.edelman.co.uk/magazine/posts/influencer-marketing-changing-the-game-for-football/
https://www.edelman.co.uk/magazine/posts/influencer-marketing-changing-the-game-for-football/
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utjecatelja i pr�L�N�D�]�D�Q�D�� �M�H�� �Q�L�M�D�Q�V�R�P�� �P�M�H�K�X�U�L�ü�D���� �W�D�P�Q�L�M�L�� �P�M�H�K�X�U�L�ü�L�� �� �X�N�D�]�X�M�X na dostupnije 

utjecaje osobe. Dakle, kao op�ü�H���S�U�D�Y�L�O�R���Q�D�P�H�ü�H���V�H���W�R���G�D���ü�H���Y�H�ü�L���X�W�M�H�F�D�W�H�O�M�L biti manje dostupni 

�M�H�U���ü�H���E�L�W�L���]�D�S�R�V�O�H�Q�L�M�L�� �L�P�D�W���ü�H���Y�L�ã�H �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K���U�R�E�Q�L�K���P�D�U�N�L���L���E�L�W���ü�H���V�N�X�S�O�M�L����Pogba, Ozil i Luis 

�S�R�E�M�H�ÿ�X�M�X���X���V�P�L�V�O�X���D�X�W�R�U�L�W�H�W�D���L���Y�D�å�Q�R�V�W�L���]�E�R�J���G�R�V�W�X�S�Q�R�V�W�L���L���M�H�U���V�X���Q�M�L�K�R�Y�H���R�V�R�E�Q�H�����P�D�U�N�H���Y�L�ã�H��

usmjerene na nogomet). 
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5. FINANCIRANJE U SPORT SKOM MARKETINGU  
 

�6�S�H�F�L�I�L�þ�Q�R�V�W�L���I�L�Q�D�Q�F�L�M�D���X���V�S�R�U�W�X���R�J�O�H�G�D�M�X���V�H���X���V�O�M�H�G�H�ü�L�P���þ�L�Q�M�H�Q�L�F�D�P�D����44 

�������9�U�O�R���M�H���W�H�ã�N�R���R�G�U�H�G�L�W�L���F�L�M�H�Q�X���]�D���M�H�G�L�Q�L�F�X���V�S�R�U�W�V�N�R�J���S�U�R�L�]�Y�R�G�D���S�R���S�U�L�Q�F�L�S�X���W�U�R�ã�N�R�Y�D����

�*�R�W�R�Y�R�� �M�H�� �Q�H�P�R�J�X�ü�H�� �D�O�R�F�L�U�D�W�L�� �I�L�N�V�Q�H�� �L�� �R�S�H�U�D�W�L�Y�Q�H�� �W�U�R�ã�N�R�Y�H�� �Q�D�� �S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Qe karte ili 

�þ�O�D�Q�V�N�H�� �L�V�N�D�]�Qice. O�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H�� �F�L�M�H�Q�H�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� �X�J�O�D�Y�Q�R�P�� �M�H�� �W�H�P�H�O�M�H�Q�R���Q�D��

�R�V�M�H�ü�D�M�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �V�W�U�X�þ�Q�M�D�N�D�� �S�R�� �S�L�W�D�Q�M�X�� �S�R�W�U�D�å�Q�M�H�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� �]�D�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�P��

�X�W�D�N�P�L�F�R�P���L�O�L���G�R�J�D�ÿ�D�M�H�P���� 

2. Cijena samog sportskog proizvoda relativno je niska u usporedbi sa svim 

�W�U�R�ã�N�R�Y�L�P�D���N�R�M�H���S�O�D�ü�D���S�R�W�U�R�ã�D�þ�����6�W�U�X�þ�Q�M�D�F�L���P�R�U�D�M�X���S�U�H�S�R�]�Q�D�W�L���V�N�U�L�Y�H�Q�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H���V�S�R�U�W�D��

�N�R�M�L���Y�M�H�U�R�M�D�W�Q�R���Q�L�V�X���S�R�G���X�W�M�H�F�D�M�H�P���N�O�X�E�D�����D���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���G�Y�L�M�H���W�U�H�ü�L�Q�H���W�U�R�ã�N�R�Y�D���G�R�O�D�V�N�D��

�Q�D���X�W�D�N�P�L�F�X�����S�X�W�����S�D�U�N�L�Q�J�����M�H�O�R�����S�L�ü�H�����L�W�G�������� 

�������,�Q�G�L�U�H�N�W�Q�L���S�U�L�K�R�G�L���V�X���þ�H�V�W�R���Y�H�ü�L���R�G���G�L�U�Hktnih operativnih prihoda. Prihodi od medija 

�L�� �V�S�R�Q�]�R�U�D�� �Y�L�ã�H�V�W�U�X�N�R�� �S�U�H�P�D�ã�X�M�X�� �R�S�H�U�D�W�L�Y�Q�H�� �S�U�L�K�R�G�H�� �N�O�X�E�D���� �3�U�L�P�M�H�U�� �D�P�H�U�L�þ�N�H�� �1�&�$�$��

�O�L�J�H�����J�G�M�H���M�H���Y�L�ã�H���R�G�����������X�N�X�S�Q�R�J���S�U�L�K�R�G�D���X���V�H�]�R�Q�L����������-2005 (485.7 milijuna dolara) 

�G�R�ã�O�R���R�G���W�H�O�H�Y�L�]�L�M�V�N�L�K���L���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���S�U�D�Y�D��45 zorno dokazuje tu tvrdnju.  

4. Sportska promocija.  

������ �6�S�R�U�W�� �M�H�� �M�H�G�Q�D�� �R�G�� �P�H�G�L�M�V�N�L�� �Q�D�M�L�]�O�R�å�H�Q�L�M�L�K�� �N�D�W�H�J�R�U�L�M�D�� �X�� �G�U�X�ã�W�Y�X���� �V�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�L�P�� �L��

negativnim aspektima.  

������ �â�L�U�R�N�R�� �U�D�V�S�U�R�V�W�U�D�Q�M�H�Q�D�� �L�]�O�R�å�H�Q�R�V�W�� �P�H�G�L�M�L�P�D�� �M�H�� �P�D�þ�� �V�D�� �G�Y�L�M�H�� �R�ã�W�U�L�F�H���� �6�S�R�U�W�� �L�P�D��

besplatnu promocij�X���V�Y�D�N�L���G�D�Q���X���Q�R�Y�L�Q�D�P�D�����þ�D�V�R�S�L�V�L�P�D�����Q�D���W�H�O�H�Y�L�]�L�M�L�����L�W�G�����]�D���U�D�]�O�L�N�X���R�G��

�Y�H�ü�L�Q�H���G�U�X�J�L�K���L�Q�G�X�V�W�U�L�M�D�����ã�W�R���M�H���G�D�N�D�N�R���Y�H�O�L�N�D���N�R�U�L�V�W�����3�U�L�P�M�H�U���L�]���&�K�L�F�D�Ja 1997. godine 

�S�R�N�D�]�X�M�H���N�R�O�L�N�X���W�H�å�L�Q�X�� sport ima u medijima. Naime, Chicago Sun-Times i Chicago  

Tribine su te god�L�Q�H�� �S�X�E�O�L�F�L�U�D�O�L�� ���� �������� �þ�O�D�Q�D�N�D�� �X�� �N�R�M�L�P�D�� �V�H�� �V�S�R�P�L�Q�M�H�� �%�L�O�O�� �&�O�L�Q�W�R�Q����

�Q�R�Y�R�L�]�D�E�U�D�Q�L�� �S�U�H�G�V�M�H�G�Q�L�N�� �L�� �O�L�G�H�U�� �V�O�R�E�R�G�Q�R�J�� �V�Y�L�M�H�W�D���� �G�R�N�� �V�H�� �N�R�ã�D�U�N�D�ã�� �&�K�L�F�D�J�R��

BullsaMichael Jordan spominje u �Q�H�]�Q�D�W�Q�R�� �P�D�Q�M�L�K�� ���� �������� �þlanka. S druge strane, 

�E�H�V�S�O�D�W�Q�D���S�U�R�P�R�F�L�M�D���P�R�å�H���G�R�Y�H�V�W�L���G�R���R�S�X�ã�W�D�Q�M�D�����D�U�R�J�D�Q�F�L�M�H���L���]�D�E�R�U�D�Y�O�M�D�Q�M�D���Q�D���Q�D�Y�L�M�D�þ�H����

�0�H�G�L�M�L���L���V�S�R�Q�]�R�U�L���L�V�W�L�þ�X���V�O�D�Y�Q�H�����3�U�H�Y�H�O�L�N�D���P�H�G�L�M�V�N�D���S�R�]�R�U�Q�R�V�W���P�R�å�H���G�R�Y�H�V�W�L���G�R���Y�H�O�L�N�L�K��

problema u klub�R�Y�L�P�D�����X�Q�X�W�D�U���L���Y�D�Q���V�Y�O�D�þ�L�R�Q�L�F�H���� 

                                                 
44�6�O�D�Y�L�ü�������,�������2�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���X���V�S�R�U�W�X���Q�D���S�U�L�P�M�H�U�X���U�X�N�R�P�H�W�Q�H���L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�H���U�H�S�U�H�]�H�Q�W�D�F�L�M�H���K�U�Y�D�W�V�N�H���9�H�O�H�X�þ�L�O�L�ã�W�H���X��
�â�L�E�H�Q�L�N�X�����ã�L�E�H�Q�L�N�������������� 
45NCCA www.ncaa.org/finance/pie_charts (11.11.2017.) 
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Amaterski sport nije dobro financiran u usporedbi s golemim iznosima novca koji se vrte u 

profesionalnom sportu. �)�L�Q�D�Q�F�L�U�D�Q�M�H���P�D�O�L�K���N�O�X�E�R�Y�D���L���V�S�R�U�W�V�N�L�K���R�E�M�H�N�D�W�D���P�R�å�H���G�R�ü�L���L�]���Q�H�N�R�O�L�N�R��

�U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���P�M�H�V�W�D��46 

�x Sponzorstvo - lokalne tvrtke mogu sponzorirati male klubove u zamjenu za ime svoje 

tvrtke na dresovima  �P�R�P�þ�D�G�L�� 

�x �ý�O�D�Q�D�U�L�Q�H��- m�D�O�L�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �þest�R�� �W�U�D�å�H�� �þ�O�D�Q�D�U�L�Q�X�� �L�O�L�� �Q�X�G�H�� �R�E�X�N�H�� �L�� �V tim naknadama 

�S�R�G�P�L�U�X�M�X���W�U�R�ã�N�R�Y�H 

�x Nacionalni fondovi za amaterske klubove - timovi mogu podnijeti zahtjev za 

financiranje izgradnje novih ili �S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H���S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K���R�E�M�H�N�D�W�D 

�x Subvencije i porezi - �M�D�Y�Q�H���V�S�R�U�W�V�N�H���R�E�M�H�N�W�H���þ�H�V�W�R���G�L�M�H�O�R�P���S�O�D�ü�D���O�R�N�D�O�Q�D���Y�O�D�V�W���N�D�N�R���E�L��

cijene za �N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���W�L�K�� �R�E�M�H�N�D�W�D�� �E�L�O�H�� �Q�L�å�H���� �D�� �O�R�N�D�O�Q�D�� �Y�O�D�V�W�� �M�H�� �G�R�ã�O�D�� �G�R�� �W�R�J�� �Q�R�Y�F�D�� od 

poreza 

�x Dobit - privatni objekti se vode kao poslovni �L���W�D�N�R���R�E�L�þ�Q�R���R�V�W�Y�D�U�X�M�X���G�R�E�L�W���M�H�U���S�R�V�W�R�M�H 

ljudi �L�O�L���X�G�U�X�J�H���N�R�M�H���S�O�D�ü�D�M�X���N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H���R�E�M�H�N�D�W�D 

�x �'�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�L��- �P�D�O�L�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �þ�H�V�W�R�� �R�G�U�å�D�Y�D�M�X �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �G�R�J�D�ÿ�D�M�H�� �S�R�S�X�W�� �X�W�U�N�D����

�G�U�D�å�E�L, �Y�H�þ�H�U�H���N�D�N�R���E�L��prikupiti novac 

Novac u profesionalnom sportu, odnosno u popularnim sportovima, obi�þ�Q�R�� �M�H�� �P�Q�R�J�R�� �O�D�N�ã�H��

dostupan. �6�S�R�U�W�D�ã�L���X���P�D�Q�M�H���S�R�S�X�O�D�U�Q�L�P���V�S�R�U�W�R�Y�L�P�D���P�R�U�D�M�X���W�H�å�H raditi kako bi dobili dovoljno 

novca za treninge i natjecanja. Glavni izvori novca u profesionalnim sportovima su:47 

�x Mediji - TV i radio tv�U�W�N�H�� �S�O�D�ü�D�M�X�� �R�J�U�R�P�Q�H�� �L�]�Q�R�V�H��za prava  prikazivanja 

�Y�H�O�L�N�L�K���V�S�R�U�W�V�N�L�K���G�R�J�D�ÿ�D�M�D�����R�Q�L���S�O�D�ü�D�M�X���X�S�U�D�Y�Q�R���W�L�M�H�O�R���V�S�R�U�W�D�����N�R�M�L���N�R�U�L�V�W�L���Q�R�Yac 

za promicanje i razvoj sporta 

�x �6�S�R�Q�]�R�U�V�W�Y�D���L���Q�D�N�O�D�G�Q�L�ã�W�Y�R��- v�H�O�L�N�H���W�Y�U�W�N�H���S�O�D�ü�D�M�X���S�U�R�I�H�V�L�R�Qalne timove da nose 

ime na dresov�L�P�D���� �R�G�M�H�ü�L�� �L�� �V�Y�R�M�� �R�S�U�H�P�L���� �W�L�P�R�Y�L�� �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �]�D�U�D�ÿuju novac 

prodajom stvari u svojim klupskim trgovinama, 

�x Prodaja ulaznica - �Y�H�O�L�N�H���P�R�P�þ�D�G�L�� prodaju ulaznice  gledateljima kako bi klub 

prikupio novac 

�x Natjecanja �± manji klubovi se prilikom natjecanja oslanjaju na ulazne naknade 

�N�D�N�R���E�L���]�D�U�D�G�L�O�L���Q�R�Y�D�F���M�H�U���Q�H���G�R�E�L�Y�D�M�X���P�H�G�L�M�V�N�X���S�D�å�Q�M�X���L���V�S�R�Q�]orstva kao veliki 

klubovi 

                                                 
46Wilson R., Managing sport finance, Routledege, London, 2011. 
47loc. cit. 
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Klubovi imaju centralnu ulogu u stvaranju novca, prikaz na slici broj 6�����2�Q�L���V�X���W�L���N�R�M�L���S�R�N�U�H�ü�X��

�X�]�E�X�ÿ�H�Q�M�H�� �N�R�G�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �W�H�� �Q�D�� �N�U�D�M�X�� �L�P�D�M�X�� �Q�D�M�Y�H�ü�X�� �I�L�Q�Dncijsku korist od poslovanja. Klubovi 

�R�V�W�Y�D�U�X�M�X�� �S�U�L�K�R�G�� �N�U�R�]�� �S�U�R�G�D�M�X�� �X�O�D�]�Q�L�F�D���� �L�J�U�D�þ�D���� �S�U�R�G�D�M�X�� �V�X�Y�H�Q�L�U�D���� �V�S�R�Q�]�R�U�V�W�Y�D�� �L�� �P�H�G�L�M�V�N�L�K��

�S�U�D�Y�D�����.�O�X�E�R�Y�L���P�R�J�X���]�D�ã�W�L�W�L�W�L���L���S�R�Y�H�ü�D�W�L���V�Y�R�M�H���S�U�L�K�R�G�H���S�U�D�W�H�ü�L���W�U�L���N�O�M�X�þ�Q�D���S�R�N�D�]�D�W�H�O�M�D���N�R�M�L���V�X���X��

sinergiji te se donekle preklap�D�M�X�����7�L���N�O�M�X�þ�Q�L���S�R�N�D�]�D�W�H�O�M�L���V�X��48 

�x �)�R�U�P�D�� �P�R�P�þ�D�G�L�� ���X�N�R�O�L�N�R�� �P�R�P�þ�D�G�� �S�R�E�M�H�ÿ�X�M�H�� �M�D�Y�O�M�D�� �V�H�� �L�Q�W�H�U�H�V�� �M�D�Y�Q�R�V�W�L�� �ã�W�R��

rezultira prihodima od medija)  

�x �1�D�M�E�R�O�M�L���L�J�U�D�þ�L�����]�E�R�J���Q�M�L�K���Q�D�Y�L�M�D�þ�L���N�X�S�X�M�X���X�O�D�]�Q�L�F�H�����V�X�Y�H�Q�L�U�H�����V�S�R�Q�]�R�U�L���V�X���]�E�R�J��

njihovog prisustva zainteresirani za odr�H�ÿ�H�Q�L���N�O�X�E���� 

�x �/�R�M�D�O�Q�R�V�W���Q�D�Y�L�M�D�þ�D�����G�R�Q�R�V�H���]�D�U�D�G�X���R�G���S�U�R�G�D�M�H���X�O�D�]�Q�L�F�D�����S�U�R�G�D�M�H���V�X�Y�H�Q�L�U�D�� 

 

Slika 6.Stvaranje prihoda kroz poslovanje klubova 

Izvor: izrada autora prema:    
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports
.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8   (8.3.2018.) 

�,�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�D���V�X���S�R�N�D�]�D�O�D���N�D�N�R���M�H���]�D���N�O�X�E�R�Y�H���Q�D�M�E�R�O�M�L���Q�D�þ�L�Q���R�V�W�Y�D�U�L�Y�D�Q�M�D���S�U�L�K�R�G�D���S�R�E�M�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�H���X��

�V�S�R�U�W�V�N�L�P�� �Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�L�P�D���� �1�D�M�E�U�å�L�� �Q�D�þ�L�Q�� �G�D�� �W�R�� �R�V�W�Y�D�U�H�� �M�H�� �G�D�� �X�O�D�å�X�� �Q�R�Y�D�F�� �X�� �Y�H�ü�� �S�U�R�Y�M�H�U�H�Q�H�� �L��

�G�R�N�D�]�D�Q�H���L�J�U�D�þ�H�����'�U�X�J�L���Q�D�þ�L�Q���M�H���G�D���X�O�R�å�H���Q�R�Y�D�F���X���Uazvoj mladih �W�D�O�H�Q�W�L�U�D�Q�L�K���L�J�U�D�þ�D�����P�H�ÿ�X�W�L�P��

za to je potrebno puno �Y�L�ã�H �Y�U�H�P�H�Q�D���L���Q�H�P�D���J�D�U�D�Q�F�L�M�H���N�D�N�R���ü�H���W�R���G�R�Y�H�V�W�L���G�R���å�H�O�M�H�Q�L�K���U�H�]�X�O�W�D�W�D��
                                                 
48ATKearney 
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-
7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8   (8.3.2018.) 

https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
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jer samo �ü�H��nekol�L�F�L�Q�D���R�G���Y�H�O�L�N�R�J���E�U�R�M�D���L�J�U�D�þ�D �S�R�V�W�D�W�L���]�Y�L�M�H�]�G�H���N�R�M�H���ü�H���Y�R�G�L�W�L���N�O�X�E���G�R���S�R�E�M�H�G�D��

na sportskom terenu i u financijskom poslovanju kluba.49 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
49ATKearney 
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-
7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8 (21.2.2018.) 

https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
https://www.atkearney.com/documents/10192/5258876/Winning+in+the+Business+of+Sports.pdf/ed85b644-7633-469d-8f7a-99e4a50aadc8
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6.SPORTSKI MARKETING U NOGOMETNIM KLUBOVIMA  
 

6.1. Profesionalni europski klubovi 
 

�6�X�N�O�D�G�Q�R�� �þ�O�D�Q�N�X�� �������� �V�W�D�Y�N�X�� ������ �=�D�N�R�Q�D�� �R�� �V�S�R�U�W�X, profesionalni status ima onaj sportski klub 

koji je osnovan radi obavljanja sportske djelatnosti sudjelovanja u sportskom natjecanju, ako 

�L�P�D�� �V�N�O�R�S�O�M�H�Q�H�� �X�J�R�Y�R�U�H�� �R�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�P�� �L�J�U�D�Q�M�X�� �V�� �Y�L�ã�H�� �R�G�� �������� �U�H�J�L�V�W�U�L�U�D�Q�L�K�� �V�S�R�U�W�D�ã�D�� �X��

seniorskoj konkurenciji u odno�V�X���Q�D���E�U�R�M���S�U�L�M�D�Y�O�M�H�Q�L�K���V�S�R�U�W�D�ã�D���]�D���Q�D�W�M�H�F�D�W�H�O�M�V�N�X���J�R�G�L�Q�X���Q�D���O�L�V�W�L��

�N�R�M�X�� �Y�R�G�L�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�L�� �Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�L�� �V�S�R�U�W�V�N�L�� �V�D�Y�H�]���� �L�O�L�� �D�N�R�� �S�D�N�� �L�V�S�X�Q�M�D�Y�D�� �X�Y�M�H�W�H�� �]�D�� �V�W�M�H�F�D�Q�M�H��

�S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�J�� �V�W�D�W�X�V�D�� �V�X�N�O�D�G�Q�R�� �S�U�D�Y�L�O�L�P�D�� �R�G�J�R�Y�D�U�D�M�X�ü�H�J�D�� �Q�D�F�L�R�Q�D�O�Q�R�J�D�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �V�D�Y�H�]�D����
50Profesionalni sportski klubovi mogu biti organizirani kao sportske udruge za natjecanja ili 

�N�D�R�� �V�S�R�U�W�V�N�D�� �G�L�R�Q�L�þ�N�D�� �G�U�X�ã�W�Y�D�����Ä�3�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�L�� �Q�R�J�R�P�H�W�� �V�W�Y�D�U�Q�D�� �M�H�� �P�H�W�D�I�R�U�D�� �Q�H�R�O�L�E�H�U�D�O�Q�R�J��

�W�U�å�L�ã�W�D�����2�Q���å�H�O�L���E�L�W�L���Q�H�R�Y�L�V�D�Q�����D�X�W�R�Q�R�P�D�Q�����R���G�U�å�D�Y�L�����R�Q���M�H���J�O�R�E�D�O�Q�R���R�U�J�D�Q�L�]�L�U�D�Q�����X���Qjemu je sve 

�U�R�E�D�����V�X�V�W�D�Y���Q�D�W�M�H�F�D�Q�M�D�����L�J�U�D�þ�L���L���V�O���������X���Q�M�H�P�X���N�U�X�S�Q�L���N�D�S�L�W�D�O���å�H�O�L���V�W�Y�D�U�D�W�L���S�U�R�I�L�W���L���V�O���³��51 

�8�� �S�R�þ�H�W�N�X�� �M�H�� �E�L�O�R�� �]�D�E�U�D�Q�M�H�Q�R���S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�� �E�D�Y�O�M�H�Q�M�H���Q�R�J�R�P�H�W�R�P���� �.�D�N�R�� �M�H�� �V�S�R�U�W���V�W�M�H�F�D�R�� �V�Y�H��

�Y�H�ü�X�� �S�R�S�X�O�D�U�Q�R�V�W���� �Q�H�N�L�� �N�O�X�E�R�Y�L�� �Q�D�� �V�M�H�Y�H�U�X�� �(�Q�J�O�H�V�N�H�� �S�R�]�L�Y�D�M�X��profesionalce iz �â�N�R�W�V�N�H�� �L��

�]�D�S�R�ã�O�M�D�Y�D�M�X�� �L�K�� �N�D�R�� �S�U�R�I�H�V�R�U�H�� �Q�R�J�R�P�H�W�D���� �7�R�� �M�H�� �E�L�R�� �S�U�Y�L�� �V�O�X�þ�D�M�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�L�]�P�D�� �X�� �S�R�Y�L�M�H�V�W�L��

modernog nogometa.52 

�0�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L���V�H���P�L�N�V���P�R�å�H���S�U�L�N�D�]�D�W�L���Q�D���S�U�L�P�M�H�U�X���N�O�X�E�D���0�D�Q�F�K�H�V�W�H�U���8�Q�L�W�H�G���þ�L�M�H��je mjesto 

nastupa �V�W�D�G�L�R�Q���2�O�G���7�U�D�I�R�U�G�����D���S�U�R�L�]�Y�R�G���S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D�M�X���N�O�X�E�����L�J�U�D�þ�L�����Y�O�D�V�W�L�W�D���W�H�O�H�Y�L�]�L�M�D���L���Y�O�D�V�W�L�W�D��

�P�U�H�å�Q�D��stranica. Promocija se bazira na svjetskoj popularnosti, komercijalne se strategije vrte 

�R�N�R���N�O�X�E�D���L���L�J�U�D�þ�D���N�R�M�L���S�U�H�]�H�Q�W�L�U�D�M�X���V�H�E�H���L���N�O�X�E�����D���V�S�R�Q�]�R�U�L���L�P�D�M�X���V�Yoje promotivne zadatke. 

�&�L�M�H�Q�D���V�H���E�D�]�L�U�D���Q�D���S�R�S�X�O�D�U�Q�R�V�W�L���N�O�X�E�D���þ�L�M�H �V�X���F�L�M�H�Q�H���N�D�U�D�W�D���P�H�ÿ�X���Q�D�M�V�N�X�S�O�M�L�P�D�����D���Y�M�H�U�Q�L��

�Q�D�Y�L�M�D�þ�L �S�O�D�ü�D�M�X���E�L�O�R���N�R�M�X���F�L�M�H�Q�X�����6�Y�L���V�X���Sroizvodi i usluge vrhunske, ali i skupe; sve dok tim 

ostvaruje dobre rezultate, proizvod ima visoku cijenu. Prava TV prijen�R�V�D���W�D�N�R�ÿ�H�U���L�P�D�M�X��

visoku cijenu i donose visoke prihode. 53 

 

�9�H�O�L�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E�R�Y�L�����X�N�O�M�X�þ�X�M�X�ü�L���$�U�V�H�Q�D�O�����%�D�\�H�U�Q�����%�D�U�F�H�O�R�Q�X���L���G�U�X�J�H���N�O�X�E�R�Y�H�����V�W�Y�R�U�L�O�L���V�X��

vlas�W�L�W�L���G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L���P�H�G�L�M�����W�D�E�O�L�F�D����) �N�D�N�R���E�L���V�H���M�R�ã���Y�L�ã�H���S�U�L�E�O�L�å�L�O�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���Q�X�G�H�ü�L�H�N�V�N�O�X�]�L�Y�D�Q��
                                                 
50stavka 1. Zakona o sportu (Narodnenovine, broj 71/06, 124/10, 124/11, 86/12, 94/13 i 85/15) 
51�0�H�F�D�Q�R�Y�L�ü�� �,������ �1�R�Y�R�V�H�O�� �=���� ���������������Ä�'�U�å�D�Y�Q�H�U�H�J�X�O�D�W�R�U�Q�H�D�J�H�Q�F�L�M�H�� �X�� �I�X�Q�N�F�L�M�L�U�H�J�X�O�D�F�L�M�H�W�U�å�L�ã�W�D�� �L��
�W�U�å�L�ã�Q�H�N�R�Q�N�X�U�H�Q�F�L�M�H�³�����2�V�L�M�H�N�����3�U�D�Y�Q�L�Y�M�Hsnik god. 28 br. 3-4 
52 Dobson, S. i Goddard, J.,The Economics of football, Cambridge University press, 2001. 
53https://www.marketing91.com/marketing-mix-manchester-united/ (12.11.2017.) 

https://www.marketing91.com/marketing-mix-manchester-united/
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�V�D�G�U�å�D�M���W�H���N�R�Q�V�W�D�Q�W�Q�R���S�U�D�ü�H�Q�M�H���N�O�X�E�R�Y�D���L���L�J�U�D�þ�D�����D���X�M�H�G�Q�R  su �S�U�X�å�L�O�L���V�H�E�L���P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���M�R�ã���Y�H�ü�H��

zarade od reklama.54 

Tablica 4. Digitalni doseg europskih nogometnih klubova u 2013./2014. 

 

Izvor:Izvor: prema Dima, T. (2015). SocialmediausageinEuropeanClubsfootballindustry. 
Isdigitalreachbettercorrelatedwithsports or financialperformance? TheRomaineconomicjournal, 18(55), str. 119 i 
prema ResultSports �± DigitalSportsMedia (2014). Preuzeto s 
https://doaj.org/article/242ef0de75164fa39b893def2194f08a (12. 11. 2017.) 
 
Digitalni doseg �S�U�H�G�V�W�D�Y�O�M�D���E�U�R�M���G�L�J�L�W�D�O�Q�L�K���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���N�R�M�H���M�H���G�R�W�D�N�O�D���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D���S�R�U�X�N�D���S�X�W�H�P��

digitalnih medija. P�U�H�P�D�� �L�V�W�U�D�å�L�Y�D�Q�M�X�� �L�� �D�Q�D�O�L�]�L�� �S�R�V�W�R�M�H�ü�L�K�� �U�H�]�X�O�W�D�W�D�� �N�R�M�H�� �M�H�� �S�U�R�Y�H�R�� �'�L�P�D��

���������������� �S�R�N�D�]�D�O�R�� �V�H�� �G�D�� �S�R�V�W�R�M�L�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�D�� �Y�H�]�D�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �Y�U�L�M�H�G�Q�R�V�W�L�� �G�L�J�L�W�D�O�Q�R�J�� �G�R�V�H�J�D�� �V��

ekonomskim i sportskim rezultatom.  

                                                 
54https://www.theguardian.com/media/2016/nov/28/big-football-clubs-take-on-facebook-with-new-social-media-
network (12.11.2017.) 

https://doaj.org/article/242ef0de75164fa39b893def2194f08a
https://www.theguardian.com/media/2016/nov/28/big-football-clubs-take-on-facebook-with-new-social-media-network
https://www.theguardian.com/media/2016/nov/28/big-football-clubs-take-on-facebook-with-new-social-media-network
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Digitalni doseg top 12 nogometnih klubova prikazuje rezultate ukupnog broja i broja pratitelja 

�S�R�� �S�R�M�H�G�L�Q�D�þ�Q�L�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�H�G�L�M�L�P�D�� �)�D�F�H�E�Roku, Twitteru, YouTubeu, Googleu (+) i 

Instagramu.  

 

6.2. Nogometni klub Dinamo 
 

�*�U�D�ÿ�D�Q�V�N�L���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L���N�O�X�E���'�L�Q�D�P�R���=�D�J�U�H�E�E�U�D�Q�G���M�H���L�]�Q�L�P�Q�R���E�R�J�D�W�R�J�D���V�D�G�U�å�D�M�D���V�Y�R�M�L�K���]�Q�D�þ�D�M�N�L��

�L���V�D�Y�U�ã�H�Q���M�H���S�Uimjer sportsko-�S�R�O�L�W�L�þ�N�R�J���I�H�Q�R�P�H�Q�D����Dinamo je s osvojenih 26 naslova prvaka 

(16 u Hrvatskoj), 19 nacionalnih Kupova (12 u Hrvatskoj), 5 Superkupova te Kupom 

velesajamskih gradova 1967. godine uvjerljivo najtrofejniji hrvatski nogometni klub.  

Tablica 5. �5�D�þ�X�Q���G�R�E�L�W�L���L���J�X�E�L�W�N�D�����'�L�Q�D�P�R���������������L������������ 

�,�]�Y�R�U�����*�1�.���'�L�Q�D�P�R�����J�R�G�L�ã�Q�M�H���L�]�Y�M�H�ã�ü�H�����������������������������1�R�J�R�P�H�W���S�O�X�V 

�1�D�M�Y�H�ü�L���G�L�R���S�U�L�K�R�G�D���N�R�M�H���'�L�Q�D�P�R���R�V�W�Y�D�U�X�M�H�����N�D�R���L���+�D�M�G�X�N,  �G�R�O�D�]�L���R�G���S�U�R�G�D�M�H���L�P�R�Y�L�Q�H���W�M�����L�J�U�D�þ�D 

(tablica 5)�����2�Q�R���ã�W�R �þ�L�Q�L �]�Q�D�þ�D�M�Q�X���U�D�]�O�L�N�X���L�]�P�H�ÿ�X��ova dva kluba su nagrade Uefe za opstanak u 

natjecanjima pod njihovom organizacijom. Dok je taj iznos kod Hajduka gotovo zanemariv, kod 

Dinama on za dvije prikazane godine iznosi oko 130 milijuna Hajduka. Dakle, ako se 

�X�V�S�R�U�H�ÿ�X�M�H�����X�N�X�S�Q�R���R�V�W�Y�D�U�H�Q�L��prihodi Hajduka u cijeloj 2016. godini nisu dosegli Dinamove 

prihode.Zanimljiv je i podatak da su svi klubovi prve Hrvatske nogometne lige u 2014. godini 

zajedno ostvarili ukupno 387 milijuna kuna prihoda. Toliko su iznosili Dinamovi prihodi u 

prethodnoj godini.  

 

�*�1�.���'�L�Q�D�P�R���V�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�L�P���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�P�D���L�]�Q�L�P�Q�R�W�U�X�G�L���S�U�L�E�O�L�å�L�W�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���L���S�R�]�L�W�L�Y�Q�R���X�W�M�Hcati 

na zajednicu. Klub je, s ciljem popularizacije bavljenja sportom i zdravog �Q�D�þ�L�Q�D���å�L�Y�R�W�D���P�H�ÿ�X��
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djecom, �R�V�P�L�V�O�L�R�� �S�U�R�M�H�N�W�� �Ä�*�R�G�L�Q�D�� �]�G�U�D�Y�L�K�� �R�G�O�X�N�D�³���� �D�� �X�� �V�N�O�D�G�X�� �V�� �W�L�P�����Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�L�� �P�R�G�U�R�J��

kluba posjetili su i Os�Q�R�Y�Q�X���ã�N�R�O�X���*�U�D�Q�H�ã�L�Q�D���X���=�D�J�U�H�E�X�����V�O�L�N�D����). 

Sl�L�N�D���������'�L�Q�D�P�R�Y�F�L���S�R�V�M�H�W�L�O�L���R�V�Q�R�Y�Q�D���ã�N�R�O�D G�U�D�Q�H�ã�L�Q�D

Izvor: GNK Dinamo https://gnkdinamo.hr/HR/Novosti/Clanak/dinamovci-posjetili-os-
granesina (12.3.2018.) 
 
 
U sklopu CAFE akcijskog tjedna za vrijeme �N�R�M�H�J�� �V�H�� �G�L�O�M�H�P�� �(�X�U�R�S�H�� �R�G�� ������ �G�R�� �������� �R�å�X�M�N�D 

�R�E�L�O�M�H�å�D�Y�D�O�R promicanja prava �R�V�R�E�D���V���L�Q�Y�D�O�L�G�L�W�H�W�R�P���L���Y�D�å�Q�R�Vt njihovei �Q�W�H�J�U�D�F�L�M�H���X���G�U�X�ã�W�Y�R����a 

time i u sportske aktivnosti, tj. u nogomet) Dinamo je organizirao zanimljivu aktivnost za 

vjerne �Q�D�Y�L�M�D�þ�H�� 

Korisnici usluga Centra za rehabilitaciju Zagreb, odrasli s intelektualnim �W�H�ã�N�R�ü�D�P�D���� �N�R�M�L su 

�L�Q�D�þ�H stalni gosti utakmica Dinama na Maksimiru i sa zapadne tribune vjerno bodre svoj klub, 

na  utakmici 25. kola Hrvatski Telekom Prve lige �L�]�P�H�ÿ�X Dinama i Lokomotive imali su 

priliku �G�R�å�L�Y�M�H�W�L jedno posebno iskustvo. Naime, na utakmicu su stigli kao gosti koji su ovaj 

susret gledali iz Dinamovih fotelja u �V�Y�H�þ�D�Q�R�M �S�U�H�G�V�M�H�G�Q�L�þ�N�R�M �O�R�å�L gdje su ih posjetili i 

prvotimc iHilal  Soudani i Mario �*�D�Y�U�D�Q�R�Y�L�ü�� 

�0�R�G�U�L���M�H���N�O�X�E���Q�D���R�Y�D�M���Q�D�þ�L�Q���å�H�O�L�R���V�Y�R�M�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���L�]���&�H�Q�W�U�D���V���N�R�M�L�P���V�X�U�D�ÿ�X�M�H���Y�H�ü���Q�L�]���J�R�G�L�Q�D��

�R�P�R�J�X�ü�L�W�L �S�R�V�H�E�D�Q�� �G�R�å�L�Y�O�M�D�M�� �X�W�D�N�P�L�F�H�� �L�� �S�R�J�O�H�G�� �Q�D�� �L�J�U�D�þ�H�� �L�]�� �O�R�å�H�� �Paksimirskog stadiona 

�O�R�N�D�F�L�M�V�N�L�� �Q�D�M�E�O�L�å�H�� �W�U�D�Y�Q�M�D�N�X�� �8�� �R�G�O�L�þ�Q�R�M�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�N�R�M�� �D�W�P�R�V�I�H�U�L�� �J�R�V�W�L�� �V�X�� �R�G�J�O�H�G�D�O�L�� �X�W�D�N�P�L�F�X����
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�S�R�þ�D�V�W�L�O�L���V�H���J�U�L�F�N�D�O�L�F�D�P�D�����G�R�E�L�O�L���S�U�L�J�R�G�Q�H���V�X�Y�H�Q�L�U�H���L���I�R�W�R�J�U�D�I�L�U�D�O�L���V�H���]�D���X�V�S�R�P�H�Q�X�����D���Q�D�M�Y�H�ü�D���M�H��

euforija vladala upravo za vri�M�H�P�H���G�U�X�å�H�Q�M�D���V���L�J�U�D�þ�L�P�D���'�L�Q�D�P�D��(slika 8). 

Slika 8.Odrasli �V���L�Q�W�H�O�H�N�W�X�D�O�Q�L�P���W�H�ã�N�R�ü�D�P�D���N�D�R��gosti utakmica Dinama na Maksimiru

 
�,�]�Y�R�U�����'�L�Q�D�P�R���V�O�X�å�E�H�Q�D���V�W�U�D�Q�L�F�D��
https://www.facebook.com/pg/dinamo/photos/?ref=page_internal (12.3.2018.) 

Nakon �ã�W�R�� �M�H, kao prvinogometni klub i sportski klub u Hrvatskoj, u suradnji s Gradom i 

Udrugom slijepih Zagreb, uveo �]�Y�X�þ�Q�X deskripciju nogometne utakmice za slijepe i 

slabovidne na�Y�L�M�D�þ�H te pokrenuo suradnju uz niz aktivnosti sa Savezom gluhih i nagluhih 

osoba grada Zagreba���� �'�L�Q�D�P�R�� �M�H�� �R�G�O�X�þ�L�R pokrenuti �M�R�ã neke zasebne manje projekte koje 

kontinuirano �R�V�P�L�ã�O�M�D�Y�D���L���S�U�R�Y�R�G�L svake sezone. 

Slika 9���� �6�O�L�M�H�S�L�� �L�� �V�O�D�E�R�Y�L�G�Q�L�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�� �Q�D���0�D�N�V�L�P�L�U�X�� �V�O�X�ã�D�M�X�� �S�U�L�M�H�Q�R�V�� �X�W�D�N�P�L�F�H

 
Izvor: GNK Dinamohttps://gnkdinamo.hr/HR/Novosti/Clanak/slijepi-i-slabovidni-navijaci-premijerno-pratili-

modre-na-maksimiru (12.3.2018.) 
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Promicanje �Y�D�å�Q�R�V�W�L�� �L�� �Q�X�å�Q�R�V�W�L �X�N�O�M�X�þ�H�Q�M�D osoba s invaliditetom u nogomet, i to pritom ne 

samo �X�N�O�M�X�þ�H�Q�M�H tih osoba kao navi�M�D�þ�D���� �Y�H�ü�� �L��kao �V�S�R�U�W�D�ã�D ili  djelatnika, izuzetno je bitan 

korak za cijelo �G�U�X�ã�W�Y�R�����,���Q�D�M�P�D�Q�M�L���M�H���N�R�U�D�N dovoljan da se s vremenom pokrene �Q�H�ã�W�R veliko, 

kao �ã�W�R�� �M�H�� �E�L�O�D �S�U�L�þ�D�� �R���]�Y�X�þ�Q�R�M deskripciji koja je postal gotovo pravilo na utakmicama 

Dinama na Maksimiru, a primjer �S�R�þ�L�Q�M�X slijediti i drugi sportski klubovi, kao i nogometna 

reprezentacija. 

Dinamo aktivno �V�X�U�D�ÿ�X�M�H���V���&�$�)�(-om, Centrom za pristup nogometu u Europi, kao i sa EFDN 

organizacijom �± �P�U�H�å�R�P europskih klubova i udruga za promicanje �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�R odgovornog 

poslovanja i organizacije raznih aktivnosti za �Q�D�Y�L�M�D�þ�H���� �R�V�R�E�H�� �V�� �L�Q�Y�D�O�L�G�L�W�H�W�R�P i cjelokupnu 

lokalnu zajednicu. 

�'�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H�� �S�R�V�O�M�H�G�Q�M�L�K���J�R�G�L�Q�D���]�D�X�]�L�P�D�M�X���]�Q�D�þ�D�M�Q�X���X�O�R�J�X���N�D�N�R���X���V�Y�D�N�R�G�Q�H�Y�Q�R�P���å�L�Y�R�W�X��

�O�M�X�G�L���W�D�N�R���L���X���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X���N�R�P�S�D�Q�L�M�D�����7�R���M�H���G�R�Y�H�O�R���G�R���W�R�J�D���G�D���G�D�Q�D�ã�Q�M�L���N�R�U�L�V�Q�L�F�L���,�Q�W�H�U�Q�H�W�D���Q�L�V�X��

�V�D�P�R�� �S�D�V�L�Y�Q�L�� �N�R�U�L�V�Q�L�F�L���� �Y�H�ü�� �L�P�D�M�X�� �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W�L�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D���� �R�E�M�D�Y�O�M�L�Y�D�Q�M�D�� �L�� �G�L�M�H�O�M�H�Q�M�D�� �S�R�U�X�N�D i 

�R�V�W�D�O�R�J�� �V�D�G�U�å�D�M�D�� GNK Dinamo nije iznenada otkrio �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H�� �P�U�H�å�H���� �Y�H�ü je shvatio da 

�G�U�X�ã�W�Y�H�Q�H���P�U�H�å�H���P�R�J�X���X�Y�H�O�L�N�H���G�R�S�U�L�Q�L�M�H�W�L���E�R�O�M�H�P���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X���L���J�U�D�ÿ�H�Q�M�X���R�G�Q�R�V�D���V���Q�D�Y�L�M�D�þima, 

�V�W�R�J�D���V�O�M�H�G�H�ü�H���P�U�H�å�H���Q�D���N�R�M�L�P�D���M�H���'�L�Q�D�P�R���D�N�W�L�Y�D�Q���M�H�V�X���� 

1. Facebook 

Profil na Facebookuu �G�D�Q�D�ã�Q�M�H��je �Y�U�L�M�H�P�H���X�R�E�L�þ�D�M�H�Q�D���V�W�Y�Dr. Iako je popularnost Facebooka u 

opadanju posljednjih godin�D���� �R�Q�� �M�H�� �L�� �G�D�O�M�H�� �Y�R�G�H�ü�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�D �P�U�H�å�D�� �S�U�H�P�D�� �E�U�R�M�X��korisnika. 

Pored web stranica, klub Dinamo ima vlastiti profil na Facebooku (slika 10)  jer on 

omog�X�ü�X�M�X�� �G�Y�R�V�P�M�H�U�Q�X�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�X�� �V�� �N�R�U�L�V�Q�L�F�L�P�D�� �ã�W�R�� �G�R�S�U�L�Q�R�V�L�� �E�R�O�M�L�P�� �P�H�ÿ�X�V�R�E�Q�L�P��

odnosima. Facebook profil �N�O�X�E�X�� �V�O�X�å�L �]�D�� �L�]�J�U�D�G�Q�M�X�� �R�G�Q�R�V�D�� �V�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���� �P�H�ÿ�X�W�L�P��

�S�R�V�M�H�G�R�Y�D�Q�M�H�� �S�U�R�I�L�O�D�� �L�� �V�D�P�R�� �R�E�M�D�Y�O�M�L�Y�D�Q�M�H�� �V�D�G�U�å�D�M�D�� �Q�L�M�H�� �W�R�O�L�N�R�� �Y�D�å�Q�R���� �2�Q�R�� �ã�W�R�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�� �N�D�R��

korisnici �F�L�M�H�Q�H���M�H���N�Y�D�O�L�W�H�W�D���R�E�M�D�Y�O�M�H�Q�R�J���V�D�G�U�å�D�M�D�����.�Y�D�O�L�W�H�W�Q�L�P���V�D�G�U�å�D�M�H�P���N�O�X�E���'�L�Q�D�P�R���S�R�Y�H�ü�D��

svoju bazu vjernih �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�����1�H�S�U�H�V�W�D�Q�R�� �D�å�X�U�L�U�D�Q�M�H�S�U�R�I�L�O�D �V�Y�M�H�å�L�P�� �Y�L�M�H�V�W�L�P�D�� �L�� �D�N�W�X�D�O�Q�R�V�W�Lma 

unutar kluba �S�R�P�D�å�H���W�R�P�X���G�D �Q�D�Y�L�M�D�þ�L��odnosno pratitelji (kojih je na profilu trenutno oko 520 

000) budu pravovremeno informirani. 
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Slika 10. Facebook profil GNK Dinamo 

 

Izvor: izrada autora prema https://www.facebook.com/dinamo/ (12.3.2018.) 

 

2. Twitter 

�'�L�Q�D�P�R�����Q�D�V�W�R�M�L���S�R�Y�H�ü�D�W�L���V�Yoju bazu sljedbenika na Twitter�X���þ�L�M�L���M�H��trenutni broj 55 �����������9�H�ü�L��

�E�U�R�M���V�O�M�H�G�E�H�Q�L�N�D���Q�D���7�Z�L�W�W�H�U�X�����R�P�R�J�X�ü�X�M�H���Y�H�ü�X���S�R�S�X�O�D�U�Q�R�V�W���N�O�X�E�X����slika 11.). 

Slika 11. Twitter  profil GNK Dinamo 

Izvor: izrada autora prema https://twitter.com/gnkdinamo (12.3.2018.) 
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�'�L�Q�D�P�R�� �S�R�N�X�ã�D�Y�D�� �S�R�Y�H�ü�D�W�L�� �E�U�R�M�� �V�O�M�H�G�E�H�Q�L�N�D�� �Q�D�� �Q�D�þ�L�Q�� �G�D�� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �G�L�U�H�N�W�D�Q�� �S�U�L�V�W�X�STwitter 

�S�U�R�I�L�O�X���S�X�W�H�P���V�O�X�å�E�H�Q�L�K���V�W�U�D�Q�L�F�D���L���)�D�F�H�E�R�R�N���S�U�R�I�L�O�D�� odnosno Dinamo slijedi druge profile jer 

�ü�H�� �W�D�N�R mnogi od njih �R�G�P�D�K�� �S�R�þ�H�W�L��slijediti profil toga kluba. Dinamo dijeli i zanimljive 

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� �N�R�M�H�� �ü�H�� �]�D�Q�L�P�D�W�L���� �L�Q�I�R�U�P�L�U�D�W�L�� �L�� �]�D�E�D�Y�O�M�D�W�L�� �V�O�M�H�G�E�H�Q�L�N�H�� �R�G�Q�R�V�Q�R�� �þ�H�V�W�R�� �S�R�N�X�ã�D�Y�D 

objavljivati kratke i razumne poruke �N�R�M�H���ü�H���V�O�M�H�G�E�H�Q�L�F�L���O�D�N�R���G�L�M�H�O�L�W�L�����D���W�L�K je objava do sada 13 

000. 

3. Instagram 
 
Instagram je aplikacijakoja �R�P�R�J�X�üuje Dinamu objavu fotografija ili video materijala, 

�R�G�Q�R�V�Q�R�S�U�L�þ�D�� ���H�Q�J�O�H�V�N�L�� �V�W�R�U�\�M�D) na profilu. Klub Dinamo na svom Instagramprofilu trenutno 

ima oko 2 800 objava, 73 000 pratitelja, a sama st�U�D�Q�L�F�D�� �S�U�D�W�L�� ������ �S�U�R�I�L�O�� �R�G�Q�R�V�Q�R�� ������ �L�J�U�D�þ�D��i 

desetak  profila humanitarnog karaktera (slika 12). 

 

�6�O�L�N�D�����������3�U�L�N�D�]���L�Q�V�W�D�J�U�D�P���V�W�U�D�Q�L�F�H���'�L�Q�D�P�D���S�X�W�H�P���P�R�E�L�O�Q�H���P�U�H�å�H 

 
Izvor: izrada autora prema https://www.instagram.com/gnkdinamo/?hl=hr (12.3.2018.) 

Profil Dinama otvorenog je �W�L�S�D�� �ã�W�R�� �]�Q�D�þ�L�� �G�D�� �R�V�R�E�H�� �N�R�M�L�� �Q�L�V�X�� �S�U�D�W�L�W�H�O�M�L�� �V�O�R�E�R�G�Q�R�� �P�R�J�X��

�S�U�H�J�O�H�G�D�Y�D�W�L�� �S�U�R�I�L�O���� �6�� �R�E�]�L�U�R�P�� �Q�D�� �W�R�� �G�D�� �M�H�� �,�Q�V�W�D�J�U�D�P�� �� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�D�� �P�U�H�å�D�� �N�U�H�L�U�D�Q�D��najprije za 

�N�R�U�L�ã�W�H�Q�M�H�� �S�X�W�H�P�� �P�R�E�L�O�Q�L�K�� �X�U�H�ÿ�D�Ma, a ne putem �U�D�þ�X�Q�D�O�D���� �R�S�ü�H�� �M�H�� �P�L�ã�O�M�H�Q�M�H�� �G�D�� upravo zbog 
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�W�R�J�D�� �G�Q�H�Y�Q�H�� �R�E�M�D�Y�H�� �'�L�Q�D�P�D�� �G�R�V�H�å�X�� �L�� �G�R�� �E�U�R�M�D��deset �ã�W�R�� �V�H�� �Q�L�N�D�No ne smatra napadnim i 

�G�R�V�D�G�Q�L�P���� �9�M�H�U�Q�L�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L �å�H�O�M�Q�R�� �L�ã�þ�H�N�X�M�X�� �R�E�M�D�Y�H�� �I�R�W�R�J�U�D�I�L�M�D���� �Y�L�G�H�D�� �L�� �S�U�L�þ�D�� �Q�D�� �V�O�X�å�Eenoj 

stanici Instagrama svojeg kluba. 

Klub Dinamo �Y�U�O�R���M�H���D�N�W�L�Y�D�Q�W�H���W�L�M�H�N�R�P���G�D�Q�D���R�E�M�D�Y�O�M�X�M�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�H fotografije i video zapise koji 

�Q�L�V�X�� �Q�X�å�Q�R�� �S�R�Y�H�]�D�Q�L��s nogometom, �D�O�L�� �V�Y�D�N�D�N�R�� �L�P�D�M�X�� �Y�H�]�H�� �V�� �L�J�U�D�þ�L�P�D�� �L�O�L�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D��

Dinama. Dinamo je prepoznao da �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�� �å�H�O�H�� �S�R�V�H�E�D�Q�� �V�D�G�U�å�D�M���N�R�M�L�� �ü�H�� �L�K�� �S�U�L�E�O�L�å�L�W�L�� �N�O�X�E�X�� �L��

�N�R�M�L�� �ü�H�� �L�K�� �Q�D�Y�H�V�W�L�� �G�D�� �V�H�� �R�V�M�H�ü�D�M�X��dijelom njega, stoga Dinamo neprestano, na Instagram 

profilu, objavljuje nagradne �L�J�U�H�� �J�G�M�H�� �V�H�� �R�G�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �W�U�D�å�H�� �I�R�W�R�J�U�D�I�L�M�H�� �L�O�L�� �Y�L�G�H�R���� �R�G�� �N�R�M�L�� �V�H��

odabiru najbolji i kasnije objavljuju na njihovom Instagram profilu. Redovito se objavljuju 

d�R�J�D�ÿ�D�Q�M�D���W�L�M�H�N�R�P���X�W�D�N�P�L�F�H���W�H���M�R�ã���D�W�U�D�N�W�L�Y�Q�L�M�H �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D) fotografije i videozapisi nakon 

�X�W�D�N�P�L�F�H�� �L�]�� �V�Y�O�D�þ�L�R�Q�L�F�H���� �S�U�L�Y�D�W�Q�H�� �L�Q�I�R�U�P�D�Fije i a�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L�� �L�J�U�D�þ�D���� �V�O�L�N�H�� �L�� �Y�L�G�H�Rzapisi gdje se 

�S�R�G�U�å�D�Y�D�M�X���M�D�Y�Q�L���G�R�J�D�ÿ�D�M�L���K�X�P�D�Q�L�W�D�U�Q�R�J���N�D�U�D�N�W�H�U�D���� 

 

4. YouTube 

�'�L�Q�D�P�R�Y�� �<�R�X�7�X�E�H�� �N�D�Q�D�O�� �� �R�P�R�J�X�ü�X�M�H�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D�� �N�O�X�E�D�� �G�D�� �J�O�H�G�D�M�X�� �L�� �R�F�L�M�H�Q�M�X�M�X�� �Y�L�G�H�R��

materijale �W�H�� �W�D�N�R�� �E�X�G�X�� �M�R�ã�� �E�O�L�V�N�L�M�L�� �N�O�X�E�X���� �'�L�Q�D�P�R se platformi YouTube�D�� �S�U�L�G�U�X�å�L�R�� ���������� 

2011.godine, ima sveukupno 3.818.608 pregleda, 12.169 pretplatnika te 482 videozapisa. 

(slika 13). Najgledaniji su videozapisi oni koji nemaju izravnu �S�R�Y�H�]�D�Q�R�V�W���V���Q�R�J�R�P�H�W�R�P�����Y�H�ü����

�V�X���W�R���Q�D�M�þ�H�ã�ü�H���S�U�L�Y�D�W�Q�H���S�U�L�þ�H���L�J�U�D�þ�D���L�O�L���V�P�L�M�H�ã�Q�H���V�L�W�X�D�F�L�M�H���N�R�M�L���M�H�G�Q�L���G�U�X�J�L�P�D���S�U�L�S�Uemaju. 

�9�D�å�Q�R�� �M�H�� �Q�D�S�R�P�H�Q�X�W�L�� �G�D Dinamo���� �N�D�G�D�� �M�H�� �U�L�M�H�þ�� �R�� �S�R�G�U�X�þ�M�X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�� ide ukorak s velikim 

svjetskim klubovima. Dinamo je 2017. javnosti  predstavio svoju prvu emisiju u kojoj se 

predstavlja�M�X���L�J�U�D�þ�L�����Q�D�Y�L�M�D�þ�L �L���]�D�Q�L�P�O�M�L�Y�H���S�U�L�þ�H���L�]���P�R�G�U�R�J���N�O�X�E�D����U toj se emisiji gledateljima 

predstavljaju prvotimci, saznaje se kako provode svoje slobodno vrijeme, upoznaje ih se s 

privatne strane i s njima se razgovara o mnogim zanimljivim, svakodnevnim stvarima. 

�7�D�N�R�ÿ�H�U,  �ü�H�� �S�R�N�X�ã�D�W�L�� �L�]�P�H�ÿ�X�� �Y�H�O�L�N�L�K�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�� �'�L�Q�D�P�D�� �S�U�R�Q�D�ü�L�� �R�Q�H�� �S�R�� �Q�H�þ�H�P�X�� �V�S�H�F�L�I�L�þ�Q�H�� �L��

�S�R�V�Y�H�W�L�W�L�� �G�L�R�� �H�P�L�V�L�M�H�� �W�L�P�� �M�H�G�L�Q�V�W�Y�H�Q�L�P�� �S�U�L�þ�D�P�D���� �1�R�J�R�P�H�W�Q�D�� �H�P�L�V�L�M�D�� �N�R�M�D�� �Q�L�M�H�� �V�D�P�R�� �R��

�Q�R�J�R�P�H�W�X�� �Q�H�ã�W�R�� �M�H�� �Q�R�Y�R�� �þ�L�P�H�� �å�H�O�L�P�R�� �'�L�Q�D�P�R�� �S�U�L�E�O�L�å�L�W�L�� �U�D�]�Q�L�P�� �X�]�U�D�V�W�L�P�D�� �O�M�X�E�L�W�H�O�M�D�� �N�O�X�E�D�� �L��

�R�W�N�U�L�W�L���L�P���U�D�]�Q�H���G�H�W�D�O�M�H���Q�D���M�H�G�D�Q���]�D�Q�L�P�O�M�L�Y���V�L�P�S�D�W�L�þ�D�Q���Q�D�þ�L�Q�����D���V�Y�H���G�R���V�D�G�D���H�P�L�W�L�U�D�Q�H���H�P�L�V�L�M�H���V�H��

mogu pogledati na YouTube kanalu. 
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Slika 13. YouTube kanala GNK Dinamo 

 
Izvor: izrada autora prema 
https://www.youtube.com/user/GNKDinamoZagreb/videos?flow=grid&view=0&sort=p 
(12.3.2018.) 

 

5. �6�O�X�å�E�H�Q�D���V�W�U�D�Q�L�F�D���*�1�.���'�L�Q�D�P�R 

�6�P�D�W�U�D�P�� �G�D�� �M�H�� �N�Y�D�O�L�W�H�W�D�� �L�� �D�W�U�D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�� �V�W�D�Q�L�F�H�� �Y�H�R�P�D�� �G�R�E�U�D���� �2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L��vrlo brzo mogu 

�S�U�R�Q�D�ü�L�� �V�Y�H �ã�W�R�� �L�K�� �]�D�Q�L�P�D (slika 14). Novi se posjetitelji �W�D�N�R�ÿ�H�U�� �G�R�E�U�R�� �V�Q�D�O�D�]�H�� �]�E�R�J�� �M�D�V�Q�H��

�Q�D�Y�L�J�D�F�L�M�H�� �L�� �W�U�D�å�L�O�L�F�H���� �0�H�ÿ�X�W�L�P, zbog novih trendova, smatram da uvijek ima prostora za 

�S�R�E�R�O�M�ã�D�Q�M�H�� �X�� �Y�L�G�X�� �V�W�Y�D�U�D�Q�M�D�� �ã�W�R�� �S�R�]�L�W�L�Y�Q�L�M�H�� �V�O�L�N�H�� �R�� �N�O�X�E�X���� �S�U�R�ã�L�U�Hnja proizvoda i usluga (�ã�W�R��

�P�R�å�H�P�R���Y�L�G�M�H�W�L���Q�D���V�Z�R�W���D�Q�D�O�L�]�L sranice kluba u tablici 6.). 
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Slika 14. �6�O�X�å�E�H�Q�D���V�W�U�D�Q�L�F�D���*�1�.���'�L�Q�D�P�R 

Izvor: izrada autora prema https://gnkdinamo.hr/ (12.3.2018.)  

 

Tablica 6. �6�:�2�7���D�Q�D�O�L�]�D���V�O�X�å�E�H�Q�H���P�U�H�å�Q�H���V�W�U�D�Q�L�F�H���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�J���N�O�X�E�D���'�L�Q�D�P�R 

SNAGE PRILIKE 
- brzina pristupa stranici/ dobra pretraga na 
�W�U�D�å�L�O�L�F�L�� 
- jasna rezolucija 
 - jasna i efikasna navigacija  
- �N�R�U�L�V�W�D�Q�����N�Y�D�O�L�W�H�W�D�Q�����V�D�G�U�å�D�M�� 
- �D�å�X�U�L�U�D�Q�H���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�H�� 
- jednostavnost i efikasnost u publiciranju i 
�S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�X���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�M�D�� 
- atraktivan izgled stranice  
- �E�U�]�R���X�þ�L�W�D�Y�D�Q�M�H���S�R�G�D�W�D�N�D�� 
- �S�R�V�W�R�M�D�Q�M�H���W�U�D�å�L�O�L�F�H�� 
- postojanje web-shopa 
-�P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���S�U�L�M�H�Y�R�G�D���Q�D���H�Q�J�O�H�V�N�L���M�H�]�L�N�� 
- �V�D�G�U�å�L���P�D�S�X���V���O�R�N�D�F�L�M�R�P���S�R�O�R�å�D�M�D 

- �S�U�R�ã�L�U�H�Q�M�H���Y�O�D�V�W�L�W�L�K���X�V�O�X�J�D���L���S�U�R�L�]�Y�R�G�D�� 
- �U�D�V�W���W�U�å�L�ã�W�D���V�S�R�Q�]�R�U�D���L��donatora 
 - �U�D�V�W���W�U�å�L�ã�W�D���V�S�R�U�W�V�N�L�K���N�O�L�M�H�Q�D�W�D���L���S�R�W�U�R�ã�D�þ�D�� 
- �P�R�J�X�ü�Q�R�V�W���P�H�ÿ�X�Q�D�U�R�G�Q�H���N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�H�� 
- �R�W�Y�R�U�H�Q�� �S�U�L�V�W�X�S�� �Q�D�� �Q�R�Y�D�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �L�� �R�V�Y�D�M�D�Q�M�H��
�U�D�]�O�L�þ�L�W�L�K���W�U�å�L�ã�Q�L�K���V�H�J�P�H�Q�D�W�D�� 
- motivacija korisnika da ponovo posjete stranicu 
- �S�R�Y�H�ü�D�Q�M�H���E�U�R�M�D���þ�O�D�Q�R�Y�D���N�O�X�E�D�� 
- �V�W�Y�D�U�D�Q�M�H���S�R�]�L�W�L�Y�Q�H���V�O�L�N�H���R���N�O�X�E�X�����L�P�L�G�å�D�� 
 

SLABOSTI PRIJETNJE 
- �Q�L�M�H�� �Q�D�J�O�D�ã�H�Q�R�� �S�R�� �þ�H�P�X�� �Z�H�E�� �V�W�U�D�Q�L�F�D�� �P�R�å�H�� �E�L�W�L��
�N�R�U�L�V�Q�D���L���S�R���þ�H�P�X���V�H���U�D�]�O�L�N�X�M�H���R�G���G�U�X�J�L�K 
 

- kopiranje dizajna web stranice od strane drugih 
sportskih klubova 
 - hakerski napadi 
 - kvar na serveru  
- �S�D�G���V�X�V�W�D�Y�D���]�E�R�J���Y�H�O�L�N�H���S�R�V�M�H�ü�H�Q�R�V�W�L�� 
- nepovoljne demografske promjene  
- promjena potreba i ukusa kupaca sportskih 
potreba 

Izvor: izrada autora (22.2.2018.) 
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�����.�5�,�7�,�ý�.�,���2�6�9�5�7 
 

�=�D�K�Y�D�O�M�X�M�X�ü�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X�����Q�R�J�R�P�H�W�� �M�H�� �L�]�� �R�E�L�þ�Q�H�� �]�Dnimljive aktivnosti i zabave prestao u 

ozbiljan posao, �D�� �Q�R�J�R�P�D�W�D�ã�L�� �V�X���L�]�� �W�D�N�R�]�Y�D�Q�L�K�� �G�M�H�þ�D�N�D�� �N�R�M�L�� �W�U�þ�H�� �]�D�� �O�R�S�W�R�P���� �X�]�� �S�R�P�R�ü��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�D�����S�R�V�W�D�O�L���G�M�H�þ�D�F�L���]�D���N�R�M�L�P�D���W�U�þ�L���Q�R�Y�D�F����Danas je nogomet sve, ali samo nije �R�E�L�þ�Q�D��

�L�J�U�D�����'�U�å�D�Y�H���V�H���L�]���J�R�G�L�Q�H���X���J�R�G�L�Q�X���E�R�U�H��za to �G�D���E�X�G�X���G�R�P�D�ü�L�Q���Q�R�J�R�P�H�W�Q�L�P���S�U�Y�H�Q�V�W�Y�L�P�D���M�H�U��

�Q�R�J�R�P�H�W���L�P�D���R�]�E�L�O�M�D�Q���X�W�M�H�F�D�M���Q�D���H�N�R�Q�R�P�L�M�X���G�U�å�D�Y�H�����0�D�U�N�H�W�L�Q�J���M�H���Q�R�J�R�P�H�W�D�ã�L�P�D���G�R�Q�L�R���Y�H�O�L�N�L��

�X�W�M�H�F�D�M�� �L�� �R�P�R�J�X�ü�L�R��im �G�D�� �L�]�J�U�D�G�H�� �R�G�Q�R�V�� �V�D�� �V�Y�R�M�L�P�� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�P�D��(takozvane "online 

obitelji").  Zbog marketinga koji s�H���X�S�O�H�R���X���Q�R�J�R�P�H�W�����R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�D�����N�O�X�E�D spremni 

su odobravati jedinodizajn �Q�M�L�K�R�Y�R�J�D���N�O�X�E�D�����R�G�Q�R�V�Q�R���Y�U�O�R���þ�H�V�W�R���R�G�R�E�U�D�Y�D�M�X���L���å�L�Y�H �Q�D�þ�L�Q���å�L�Y�R�W�D��

koji njihov kl�X�E���L�O�L���R�G�U�H�ÿ�H�Q�L���L�J�U�D�þ���Q�M�L�K�R�Y�R�J�D���N�O�Xba promovira. Marketing, ali i i�Q�W�H�U�Q�H�W���X�R�S�ü�H����

utjecali su na to da velik �G�L�R���å�L�Y�R�W�D���S�U�R�Y�R�G�L�P�R���X���L�Q�W�H�U�D�N�F�L�M�L���V���O�M�X�G�L�P�D���Noje poznajemo samo na 

�P�U�H�å�L���W�H���G�D �Q�M�L�K�R�Y�D���P�L�ã�O�M�H�Q�M�D���X�]�L�P�D�P�R���P�Q�R�J�R���Y�L�ã�H���X���R�E�]�L�U���Q�H�J�R���ã�W�R���V�P�R i svjesni. 

�2�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �R�G�U�H�ÿ�H�Q�R�J�� �N�O�X�E�D nisu u potpunosti svjesni �N�R�O�L�N�R�� �L�� �Q�D�� �N�R�M�L�� �Q�D�þ�L�Q�� �N�O�X�E�� �]�D�� �N�Rji 

�Q�D�Y�L�M�D�M�X���X�W�M�H�þ�H���Q�D���Q�M�L�K�R�Y�H���å�L�Y�R�W�H�����8�N�R�O�L�N�R���V�X���L���V�Y�M�H�V�Q�L�� oni su vrlo ponosni zbog toga. Poznato 

jeda  nogometni klubovi �Y�U�O�R�� �þ�H�V�W�R�� �R�G�O�X�þ�X�M�X�� �Ä�L�J�U�D�W�L�³�� �Q�D�� �H�P�R�F�L�M�H �V�Y�R�M�L�K�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�D���� �S�D�� �S�U�H�P�D��

tome�Y�U�O�R���þ�H�V�W�R���L���X�V�P�M�H�U�D�Y�D�M�X���V�Y�R�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���D�N�F�L�M�H���� 

Smatram da �Q�L�M�H���Q�H�H�W�L�þ�Q�R���X�N�R�O�L�N�R���N�O�X�E���X�W�M�H�þ�H �Q�D���S�R�Q�D�ã�D�Q�M�H���L���R�V�M�H�ü�D�M�H���V�Y�R�M�L�K���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D�����M�H�U��

�L�S�D�N���� �R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�L�� �V�H�� �S�R�L�V�W�R�Y�M�H�ü�X�M�X�� �V�� �N�O�X�E�R�P�� stvaraju posebnu povezanost s njime te ih ta 

povezanost naposljetku �X�V�U�H�ü�X�M�H�����2�Q�R�� �ãto je za nekoga �N�X�S�R�Y�L�Q�D�� �D�X�W�R�P�R�E�L�O�D���� �R�G�M�H�ü�H�� �L�O�L��

�W�U�R�ã�H�Q�M�H���Q�R�Y�F�D���Q�D���S�X�W�R�Y�D�Q�M�D�����W�R���M�H���]�D���R�E�R�å�D�Y�D�W�H�O�M�D���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�J���N�O�X�E�D���R�G�O�D�]�D�N���Q�D���X�W�D�N�P�L�F�X���X��

�G�U�H�V�X���L���R�G�M�H�ü�L���V���O�R�J�R�P���Y�R�O�M�H�Q�R�J���N�O�X�E�D�� 

�0�H�ÿ�X�W�L�P���� �þ�Y�U�V�W�R��tvrdim da je���� �]�D�K�Y�D�O�M�X�M�X�ü�L�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�X����nogomet postao pretjerano bogata 

igra. Marketing je stvorio  situaciju velikog paradoksa �S�O�D�ü�D; stvorio je situacije u kojima je 

klub spreman platiti i milijarde k�X�Q�D�� �]�D�� �M�H�G�Q�R�J�D�� �L�J�U�D�þ�D���� �G�R�N�� ���S�U�R�V�M�H�þ�D�Q�� �U�D�G�Q�L�N�� �Q�D��npr. 

�R�G�U�å�D�Y�D�Q�M�X�� �V�W�D�G�L�R�Q�D�����L�O�L�� �Q�D�� �V�O�L�þ�Q�L�P�� �S�R�V�O�R�Y�L�P�D�� �S�R�Y�H�]�D�Q�L�P�D�� �V�� �N�O�X�E�R�P����taj novac ne �P�R�å�H��

zaraditi niti za svojih �G�Y�D�G�H�V�H�W�D�N���å�L�Y�R�W�D�� �'�D�N�O�H�����V���R�E�]�L�U�R�P���Q�D���W�D�M���U�D�V�W�X�ü�L���S�U�R�E�O�H�P�����Vmatram da 

bi FIFA i UEFA, kao krovne organizacije u svijetu nogometa���W�U�H�E�D�O�H���Q�H�ã�W�R���X�þ�L�Q�L�W�L���± �P�R�J�X�ü�H��

�V�H�� �� �U�M�H�ã�H�Q�M�H�P�R�å�H�� �S�U�R�Q�D�ü�L�� �X�� �V�P�M�H�U�X�� �R�G�U�H�ÿ�L�Y�D�Q�M�D�� �P�D�N�V�L�P�D�O�Q�L�K�� �S�U�H�P�L�M�D�� �L�� �S�O�D�ü�D�� �L�O�L��u smjeru 

�X�Y�R�ÿ�H�Q�M�D���S�R�U�H�]�D���N�R�M�L���ü�H���Q�D�W�M�H�U�D�W�L���N�O�X�E�R�Y�H���G�D���V�P�D�Q�M�H���V�Y�R�M�H���W�U�R�ã�N�R�Y�H i tako �ü�H��vratiti nogomet u 

realnije razmjere �N�D�G�D���M�H���U�L�M�H�þ���R���S�L�W�D�Q�M�X���Q�R�Y�F�D���� 
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�������=�$�.�/�-�8�ý�$�. 
 
Klub�R�Y�L�����O�L�J�H���L���V�D�Y�H�]�L���N�R�U�L�V�W�H���U�D�]�O�L�þ�L�W�H �Q�D�þ�L�Q�H���N�D�N�R���E�L���S�U�L�Y�X�N�O�L���W�Y�U�W�N�H���N�R�M�H���å�H�O�H���N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�W�L���L�]��

sportskoga �N�X�W�D���� �1�D�� �W�D�M�� �Q�D�þ�L�Q���� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�þ�L �S�R�P�D�å�X�� �G�D�O�M�Q�M�H�P�� �U�D�V�W�X�� �L�� �U�D�]�Y�R�M�X�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�J�D��

sporta.Digitalizacija je nova stvarnost, a �R�Q�R�� �ã�W�R�� �M�H�� �N�O�M�X�þ�Q�R�� �M�H�� �S�U�L�O�D�J�R�G�E�D���2�J�O�D�ã�L�Y�D�þ�L �W�U�D�å�H��

�S�R�Y�U�D�W�� �X�O�D�J�D�Q�M�D���� �ã�W�R�� �Q�L�M�H�� �Q�X�å�Q�R���V�O�X�þ�D�M�� �L�] �S�U�R�ã�O�R�Vti.Klubovi moraju stvoriti partnerstvo s 

�R�J�O�D�ã�L�Y�D�þ�L�P�D�����D���R�J�O�D�ã�L�Y�D�þ�L trebaju mjeriti povratna ulaganja kako bi odredili daljnji pror�D�þ�X�Q��

�]�D���R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���Y�H�]�D�Q�R za �V�S�R�U�W�����3�R�W�U�R�ã�Q�M�D���V�H���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���P�L�M�H�Q�M�D, kao i po�W�U�H�E�H���R�J�O�D�ã�L�Y�D�þ�D���� 

Osim zarade putem TV �S�U�D�Y�D�� �L�� �S�U�R�G�D�M�H�� �L�J�U�D�þ�D,�V�S�R�V�R�E�Q�R�V�W�� �S�U�R�G�D�M�H�� �Q�D�� �%���%�� �W�U�å�L�ãtu siguran je 

izvor �Q�R�Y�þ�D�Q�L�K�� �V�U�H�G�V�W�D�Y�D. Potrebno je �U�D�]�P�L�ã�O�M�D�W�L�� �L�� �G�M�H�O�R�Y�D�W�L�� �R�W�Y�R�U�H�Q�R��u skladu s najboljim 

praksama u B2B industriji i  ohrabrit�L���Q�D�Y�L�M�D�þ�H���G�D���X�å�L�Y�D�M�X���L �W�U�R�ã�H���Q�R�Y�D�F���]�D���V�Y�R�M���N�O�X�E. 

Bez obzi�U�D���Q�D���Y�H�O�L�þ�L�Q�X���W�L�P�D���L�O�L���N�O�X�E�D�����S�U�R�Q�D�O�D�å�H�Q�M�H���Q�R�Y�L�K���þ�O�D�Q�R�Y�D���L���Q�D�Y�L�M�D�þ�D���X�V�N�R���M�H���S�R�Y�Hzano 

s  dobrim predstavljanjem �W�L�P�D�� �X�� �V�Y�L�M�H�W�X���� �7�R�� �X�N�O�M�X�þ�X�M�H�� �P�Q�R�J�R�� �W�U�X�G�D���� �P�H�ÿ�X�W�L�P�� �å�L�Y�L�P�R�� �X��

�Y�U�H�P�H�Q�X���L���G�R�E�X���X���N�R�M�H�P���Q�D�P���L�Q�W�H�U�Q�H�W���S�U�X�å�D��mnoge jeftine alate za promociju.  

 

�8�� �G�D�Q�D�ã�Q�M�H�P�� �G�L�J�L�W�D�O�L�]�L�U�D�Q�R�P�� �V�Y�L�M�H�W�X���� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�D�� �N�R�P�X�Q�L�N�D�F�L�M�D�� �L�P�D���Y�D�å�Q�X���X�O�R�J�X�� �E�X�G�X�ü�L�� �G�D��

�V�X�� �S�R�M�H�G�L�Q�F�L���� �S�R�G�X�]�H�ü�D���� �R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H�� �L�O�L�� �G�U�å�D�Y�Q�H�� �D�J�H�Q�F�L�M�H�� �S�R�G�� �Q�M�H�]�L�Q�L�P�� �Y�H�ü�L�P�� �L�O�L�� �P�D�Q�M�L�P��

�X�W�M�H�F�D�M�H�P���7�L�M�H�N�R�P�� �S�U�R�ã�O�R�J�� �G�H�V�H�W�O�M�H�ü�D�� �G�R�O�D�]�L�� �G�R�� �S�U�R�P�M�H�Q�D�� �X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P�� �S�U�L�V�W�X�S�X���� �8�W�M�H�F�Dj 

�R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���S�R�V�W�X�S�Q�R���V�H���Vmanjivao, dok se s druge strane naglasak prebacivao na nekoliko do 

tada manjeprimjenjivih oblika komunikacije poput izravnih oblika komunikacije, 

�X�Q�D�S�U�M�H�ÿ�H�Q�M�D�� �S�U�R�G�D�M�H���R�G�Q�R�V�D�� �V�� �M�D�Y�Q�R�ã�ü�X���� �L�Q�V�W�L�W�X�F�L�M�V�N�R�J�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D����interneta i ostalih. Do 

ovakve je �W�U�D�Q�V�I�R�U�P�D�F�L�M�H�G�R�ã�O�R�� �]�E�R�J�� �Y�H�ü�L�K�� �]�D�K�W�M�H�Y�D�� �S�R�W�U�R�ã�D�þ�D���� �S�R�M�D�Y�H�� �S�R�G�X�]�H�ü�D�� �]�D�� �L�]�U�D�Y�Q�L��

�P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �L�� �X�Q�D�S�U�M�H�ÿ�H�Q�M�H�S�U�R�G�D�M�H���� �S�R�M�D�Y�O�M�L�Y�D�Q�M�D�� �Y�H�ü�H�J�� �E�U�R�M�D�� �P�D�Q�M�L�K���� �D�O�L�� �D�J�U�H�V�L�Y�Q�L�M�L�K�� �D�J�H�Q�F�L�M�D��

�]�D�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H���� �S�R�M�D�Y�H�L�Q�W�H�U�D�N�W�L�Y�Q�L�K�� �D�J�H�Q�F�L�M�D���� �D�O�L�� �L�� �Q�R�Y�L�K�� �W�H�K�Q�R�O�R�Jija koje postavljaju nova 

�S�U�D�Y�L�O�D�� �X�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�R�P�V�Y�L�M�H�Wu. S razvojem interneta dolazi do razvoja �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�K�� �P�U�H�å�D, 

�M�H�G�Q�R�J���R�G���Q�D�M�Y�D�å�Q�L�M�L�K���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K���D�O�D�W�D���3�R�V�O�R�Y�D�Q�M�H���V�Y�D�N�H���S�U�R�I�L�W�Q�H���L�O�L���Q�H�S�U�R�I�L�W�Q�H���R�U�J�D�Q�L�]�D�F�L�M�H��

gotovo je nezamislivo bez posjedovanja vlastiti�K�� �S�U�R�I�L�O�D�� �Q�D�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�D�P�D stranice. 

Stoga, sportski klubovi moraju djelovati proaktivno kako bi zarobili �S�R�W�U�R�ã�D�þ�H�Y���X�P���L���V�U�F�H koji 

su zajedno �Y�R�ÿ�H�Q�L���O�M�X�E�D�Y�L���S�U�H�P�D���V�Y�R�M�H�P���Q�R�J�R�P�H�W�Q�R�P���N�O�X�E�X�� 

 

�,�]�� �S�U�D�N�V�H�� �*�1�.�� �'�L�Q�D�P�D�� �P�R�å�H���V�H�� �Y�L�G�M�H�W�L�� �G�D�� �]�D�J�U�H�E�D�þ�N�L�� �N�O�X�E�� �Y�U�O�R dobro primjenjuje 

�P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���X���V�Y�R�M�H�P���S�R�V�O�R�Y�D�Q�M�X�����.�R�U�L�V�W�L���V�Y�R�M�X���G�X�J�R�Y�M�H�þ�Q�R�V�W���L���Y�M�H�U�Q�R�V�W �Q�D�Y�L�M�D�þ�D���]�D��

�S�U�L�Y�O�D�þ�Hnje onih novih. Dinamo je vrlo �L�Q�R�Y�D�W�L�Y�D�Q�� �ã�W�R�� �V�H���W�L�þ�H�� �K�U�Y�D�W�V�N�R�J�� �W�U�å�L�ã�W�D�� �V�S�R�U�W�V�N�L�K��

klubova���� �S�U�L�V�X�W�D�Q�� �M�H�� �Q�D�� �V�Y�L�P�� �Y�R�G�H�ü�L�P�� �G�U�X�ã�W�Y�H�Q�L�P�� �P�U�H�å�Dma, kontinuirano radi na odnosu s 
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�Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D���L���]�D�M�H�G�Q�L�F�R�P�����6�X�G�M�H�O�X�M�H���X���U�D�]�Q�L�P���K�X�P�D�Q�L�W�D�U�Q�L�P���D�N�F�L�M�D�P�D����organizira projekte koji 

�L�P�D�M�X�� �K�X�P�D�Q�L�W�D�U�Q�X�� �Q�R�W�X���� �S�R�V�H�E�Q�X�� �S�D�å�Q�M�X�� �G�D�M�H�� �Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D�� �N�R�M�L�� �L�P�D�M�X��posebne potrebe, a 

svojim �Y�M�H�U�Q�L�P���Q�D�Y�L�M�D�þ�L�P�D ta�N�R�ÿ�H�U���S�R�V�Y�H�ü�X�M�H��poseb�Q�X���S�D�å�Q�M�X�� 

Iz svega se navedenog  �P�R�å�H �]�D�N�O�M�X�þ�L�W�L���G�D��GNK �'�L�Q�D�P�R���V�O�X�ã�D���å�H�O�M�H���V�Y�R�M�Lh �Q�D�Y�L�M�D�þ�D�����]�D�M�H�G�Q�L�F�H��

�L���S�U�H�P�D���Q�M�L�P�D���R�E�O�L�N�X�M�H���P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�H���D�N�W�L�Y�Q�R�V�W�L���� 

�3�X�W�H�P�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�ã�N�L�K�� �D�O�D�W�D���� �'�L�Q�D�P�R�� �M�H�� �� �R�W�N�U�L�R �ã�W�R�� �S�R�N�U�H�ü�H�� �H�P�R�F�L�M�H�� �W�H u skladu s tim oblikuje 

sve svoje aktivnosti. 
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Marketing  i �Q�R�J�R�P�H�W�� �M�H�G�Q�D�N�R�� �R�Y�L�V�H�� �M�H�G�D�Q�� �R�� �G�U�X�J�R�P�H���� �1�R�J�R�P�H�W�� �G�D�M�H�� �S�R�Y�R�G�� �]�D�� �S�U�L�Y�O�D�þ�H�Q�M�H��

�Q�R�Y�F�D���� �D�� �P�D�U�N�H�W�L�Q�J�� �J�D�� �G�R�Q�R�V�L���� �.�O�X�E�R�Y�L���� �O�L�J�H�� �L�� �V�D�Y�H�]�L�� �N�R�U�L�V�W�H�� �U�D�]�Q�H�� �Q�D�þ�L�Q�H�� �N�D�N�R�� �E�L�� �S�U�L�Y�X�N�O�L��

�W�Y�U�W�N�H�� �N�R�M�H�� �å�H�O�H�� �N�R�P�X�Q�L�F�L�U�D�W�L�� �L�]�� �V�S�R�U�W�V�N�R�J�� �N�X�W�D���� �7�D�N�R���� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�þ�L�� �S�R�P�D�å�X�� �S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O�Q�R�P��

spor�W�X�� �Q�D�� �G�D�O�M�Q�M�H�P�� �U�D�]�Y�R�M�X�� �L�� �U�D�V�W�X���� �'�L�J�L�W�D�O�L�]�D�F�L�M�D�� �M�H�� �Q�R�Y�D�� �V�W�Y�D�U�Q�R�V�W�L���� �D�� �S�U�L�O�D�J�R�G�E�D�� �M�H�� �N�O�M�X�þ�Q�D����

�-�H�G�Q�R�V�W�D�Y�Q�D�� �L�J�U�D�� �S�R�V�W�D�O�D�� �M�H�� �E�R�J�D�W�D�� �L�J�U�D���� �Q�R�Y�þ�D�Q�D�� �V�U�H�G�V�W�Y�D�� �N�R�M�D�� �S�U�L�V�W�L�å�X�� �N�O�X�E�R�Y�L�P�D�� �]�D��

�W�H�O�H�Y�L�]�L�M�V�N�D�� �S�U�D�Y�D���� �S�R�W�D�N�Q�X�W�D�� �S�U�L�K�R�G�L�P�D�� �R�G�� �R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�D���� �X�þ�L�Q�L�O�D�� �V�X�� �W�L�Q�H�M�G�å�H�U�H�� �P�L�O�L�M�X�Q�D�ã�L�P�D�� �L��

dala nogometu posebnu notu. 

 

�.�O�M�X�þ�Q�H���U�L�M�H�þ�L���P�D�U�N�H�W�L�Q�J�����Q�R�J�R�P�H�W�����V�S�R�U�W�����Q�D�Y�L�M�D�þ�L�������R�J�O�D�ã�D�Y�D�Q�M�H 

 

SUMMARY  
 

Marketing andfootballequallydepend on eachother. Football is thecause for attractingmoney, 

while marketing bringsit. Clubs, leaguesandassociations use a varietyofways to 

�D�W�W�U�D�F�W�F�R�P�S�D�Q�L�H�V�Z�K�R�Z�D�Q�W���W�R���F�R�P�P�X�Q�L�F�D�W�H�I�U�R�P�W�K�H�V�S�R�U�W�V�¶���F�R�U�Q�H�U�����7�K�D�W�Z�D�\�����D�G�Y�H�U�W�L�V�L�Q�J�K�H�O�S�V���D��

professionalsportonfurtherdevelopmentandgrowth. Digitalization is 

thenewrealitywhileadjustment is crucial. A simple game became a rich game, 

cashassetsarriving to clubs for televisionrights, inspiredbytheincomefromadvertising, 

madeteenagersmillionairesandgavefootball a special note. 
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