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1. UVOD

U danaS$njem dinami¢nom i razvijenom okruzenju sve je veci broj poslovnih poduzeca koji se u
razvoju vlastitih poslovnih aktivnosti sve vise koriste uslugama e-marketinga i oglasavanja kako
bi doprijeli do Sto veceg broja potrosaca koji ¢e postati njihovi vjerni i lojalni korisnici. Na
konkurentskom trziStu je karakteristicno da korisnici usluga postaju sve vise upuceni i
informiraniji §to im omogucuje veliku moguénost djelovanja na cijene usluga ili proizvoda koje
odredeno poduzece nudi na trzistu. Iz tog razloga je sve veca intenzivnost koriStenja usluga e-
marketinga 1 oglaSavanja pomocu kojih poduzece ostvaruje konkurentsku prednost u odnosu na

izravne konkurente.

TrziSte na kojem poduzece djeluje poprima sve vece okvire i oblike digitalnog nacina vodenja
poslovnih procesa i radnih aktivnosti. Veliki broj potroSaca sve viSe koristi usluge internetske
trgovine §to u konacnici mijenja nacin pristupa poduzeca prema velikom broju korisnika. Poduzece
prilagodava vlastitu poslovnu strategiju novonastalim promjenama koje se pojavljuju na trzistu i
nastoji uvesti nove nacina provodenja vlastitih usluga unutar web okruzenja djelovanja. Poduzeca
se nastoje pribliziti svakom potroSacu na personalizirani nacin kako bi mu omogucili viSestruke

koristi 1 benefite.

Na temelju gore navedenih ¢injenica, poduzece vlastitu poslovnu strategiju usmjerava prema
aktivnom iskoriStavanju i kontinuiranom unaprijedenju oglasavanja kao aktivnog elementa razvoja
promotivnih aktivnosti u okviru internetskog marketinga. Kroz razli¢ite oblike oglasavanja putem
interneta, poduzece postize razvoj postojecih poslovnih procesa i tezi daljnjem stvaranju novih

inovativnih rjeSenja koji ¢e omoguciti potrosacima dodanu vrijednost i dodatne pogodnosti.

U radu ¢e se prikazati i detaljno objasniti koja je uloga e-marketinga i oglasavanja za poslovanje
poduzeca u okviru web okruzenja. Prikazati ¢e se koje vrste e-marketinga i oblike oglasavanja
poduzece moze primjenjivati u vlastitom poslovanju kako bi ostvarilo bolju trziSnu poziciju u
odnosu na izravne konkurente. Naglasak ¢e biti stavljen na boljem iskoriStavanju i1 razvijanju
oglasavanja putem interneta kroz primjenu razli¢itih alata koji ¢e omoguciti bolje poslovne

rezultate i stvaranje prostora za daljni napredak i1 razvoj poslovanja.



1.1. Predmet i problem rada

Predmet rada oznacava temeljita i u¢inkovita upotreba modela e-marketinga i oglaSavanja unutar
organizacijske strukture poduzeca koje aktivno djeluje u web okruzenju. Poduzece koje zeli biti
dodatno uspjesno i konkurentno na trziStu mora uvoditi nove modele poslovanja s kojima uspijeva
unaprijediti radne aktivnosti i marketinske procese. Na taj nain postize bolju suradnju s vlastitim
potrosa¢ima koja vodi prema vecoj razini zadovoljstva 1 viSeg stupnja lojalnosti od strane
potrosaca. Iz tog razloga se sve veci broj poduzeca oslanja na dodatna ulaganja i razvijanje e-

marketinga i1 oglasavanja s ciljem boljeg iskoriStavanja raspolozivih resursa.

Problem rada za ovo podrucje istrazivanja odnosi se na nekoliko kategorija djelovanja. Prema tome
problemi rada koji ¢e se proucavati 1 analizirati u ovom radu su: visoka razina nedostatka vjestina
1 znanja zaposlenika, nedovoljna razina iskoristivosti raspolozivih resursa i tehnologija te sve veca

potreba i nuznost za pruzanjem usluga e-marketinga i novih oblika oglasavanja.
1.2. Cilj i svrha rada

Cilj rada je kroz detaljno istrazivanje i analiziranje podrucja e-marketinga i oglasavanja temeljito
objasniti kolika je vaznost 1 uloga temeljite primjene modela e-marketinga i procesa oglaSavanja s
konac¢nim ciljem povecanja efikasnosti i djelotvornosti poduzeca u odnosu na izravne konkurente.
Tijekom izrade ovog rada Zele se prikazati koji oblici e-marketinga i oglaSavanja omoguéuju
poduzecu poboljsanje postojeceg modela poslovanja i efikasno provodenje planirane marketinske

strategije.

Svrha rada se ocituje u tome da se detaljno objasni i prikaze u kojoj mjeri i koliko kvalitetno
poduzece moze efikasno provoditi aktivnosti e-marketinge 1 procese oglaSavanja koji su usmjereni
na upotrebi inovativnih tehnologija i1 intelektualnih znanja koji omogucéuju pruzanje superiornije i

kvalitetnije usluge prema svakom potroSacu.
1.3. Istrazivacka pitanja
Sukladno predmetu i ciljevima u radu se postavljaju sljedeca istrazivacka pitanja.

1. Kolika je vaznost primjene modela e-marketinga i1 procesa oglaSavanja s svrhom

ostvarivanja konkurentske prednosti poduzeéa?



2. Omogucuje li marketinska strategija poduzeca, odnosno ucinkovito vodenje

marketinskih 1 promotivnih procesa povecanje zadovoljstva potrosaca?

3. Koje su specifi¢nosti i1 kolika je uspjeSnost uvodenja modela e-marketina na primjenu

odabranog poduzeca?



2. EEMARKETING

Poduzeca u danaSnjem poslovnom okruZenju nastoje provoditi nova i modernija poslovna rjeSenja
s osvrtom na primjenu marketinSkih modela. Upravo je jedan od takvih modela i e-marketing koji
svojom primjenom utjeCe na razvoj i unaprjedenje poslovanja poduzeca. Prema tome poduzeca se
odluuju uvesti e-marketing kao efikasno marketinsko rjeSenje koje doprinosi izgradnji
dugoroc¢nih odnosa s potrosac¢ima. Takva poduzeca teze daljnjem rastu i razvoju poslovnih procesa
1 radnih aktivnosti kako bi mogli pristupiti Sto ve¢em broju potrosaca na jedan efikasan i
djelotvoran nacin. Upravo iz tog razloga ulazu dodatna znanja, vjestine 1 raspolozive investicije
kako bi dodatno razvili e-marketing i zahvaljuju¢i tome ponudili svakom potrosacu nesto novo i

originalno s ciljem dodatnog odusevljenja i zadovoljstva.

Kontinuirano unaprijedenje i dugoro¢no razvijanje e-marketinga otvara nova trziSta koja
omogucuje poduzecu da se dodatno razvije i povecava trenutnu trziSnu poziciju. Pravilno kreirana
1 dobro razvijena poslovna strategija poduzeca koja se zasniva na aktivnoj upotrebi e-marketinga
omogucuje poduzecu nove nacine pristupa ciljanim trziStima kroz inovativni oblik razvoja
poslovnih procesa. Zahvaljujuéi visokoj razini prilagodljivosti e-marketinga unutar organizacijske
strukture poduzeca postize se bolja povezanost svih odjela s kona¢nim ostvarenjem bolje

funkcionalnosti 1 djelotvornosti.

2.1. Odredenje marketinga i e-marketinga

Marketing prema svojim karakteristikama i funkcijama obiljezava proces koji se koristi za
provedbu dugoro¢nih planova poduzeca koje Zeli biti konkurentno na trzisStu. Marketing se odnosi
na kreiranje novih idejnih rjesenja i projekata koji ¢e omoguciti visestruke koristi i pogodnosti za
poslovanje poduzeca. Marketing se najviSe primjenjuje u okviru provododenja promocijskih 1
distribucijskih alata koji omogucuju ostvarenje pozitivnih koristi za sve povezane sudionike. Na
taj nacin se ostvaruju unaprijed odredeni planirani ciljevi i projekti koji ¢e donijeti Zeljene

rezultate.!

! Academia, Pojmovno odredenje marketinga,

https://www.academia.edu/15771766/Pojmovno_odredenje_marketinga (05.08.2022.)




Marketing oznacava specificnu vrstu djelatnosti koju poduzece primjenjuje kako bi ostvario veci
doseg ciljanih potrosaca. Obuhvaca razlicite aktivnosti koje se primjenjuje s ciljem stvaranja vece
paznje i pozornosti velikog broja potrosaca. Uvodenjem marketinga unutar vlastite organizacijske
strukture poduzeca ostvaruju poboljSanje i unaprijedenje ostalih povezanih odjela. Upravo je
marketing kao zaseban odjel pokreta¢ razvoja i poboljSanja cjelokupne poslovne strategije

poduzeca koje zeli biti konkurentno na trzistu.

Poduzeca primjenjuju marketing kako bi postigli Sto viSe zadovoljnih potrosaca koji ¢e dugorocno
koristi njihove usluge i proizvode u odnosu na izravne konkurente trziste. Aktivnom primjenom
marketinskih procesa poduzeée ostvaruje dugorocnu vjernost i lojalnost potrosaca koja vodi prema
stvaranju jedinstvene mreze profitabilnih potrosaca koji ¢e donositi stalne prihode za normalno
funkcioniranje poslovanja. Vjerni i lojalni potrosaci ¢e steCeno pozitivno iskustvo prenijeti na nove
potencijalne potrosace koji ¢e prepoznati kvalitetu i dodanu vrijednost koje im nudi poduzece na

trzistu.

Veliku ulogu u pravilnoj primjeni marketinga kao poslovnog procesa zauzima menadZzment
poduzeca. Menadzment poduzeca zahvaljujuéi svojem znanju i vjesStinama razvija marketinske
procese koji ¢e pratiti smjernice koje su odredene u poslovnoj strategiji 1 filozofiji poduzeca.
Marketing kao poseban i jednistveni proces postaje imperativ djelovanja poduzeca na
konkurentskom trziStu te na temelju njegove efikasne provedbe poduzeée moze mjeriti

djelotvornost budu¢ih poslovnih projekata.’

Svrha aktivne upotrebe marketinga se prepoznaje kroz razinu pruzene usluge prema svakom
potrosacu. MenadZzment poduzeca mjeri nivo primjenjivosti marketinSkih procesa s ciljem
stvaranje dodane vrijednosti i koristi za svakog pojedinog potrosaca. Nastoji se svakim potroSacom
uspostaviti odnos temeljen na uzajamnom povjerenju kako bi se svaki potrosac¢ osjecao ugodno i
posebno. Naglasak je na pruzanju personalizirane usluge koja omogucuje stvaranje dugorocnih
potrosaca koji su spremni povecati svoju kupovinu s obzirom na visoku razinu pruzene usluge.

Marketing ovdje zauzima klju¢nu ulogu jer pomaze poduzecu da se maksimalno posveti svakom

2 Marketing fancier, Marketing - definicija i vaznost marketinga, 23.01.2016.
https://marketingfancier.com/marketing/ (05.08.2022.)




potrosacu prema unaprijed planiranim ciljevima dugoro¢nog razvoja poslovanja na

konkurentskom trzistu.

S obzirom na razinu djelovanja i Siroku raspostranjenost, marketing predstavlja socijalni i
upravljacki proces koji svim povezanim akterima omogucuje viSestruke koristi i pogodnosti.
Sudionici marketin§kog procesa stvaraju dovoljno dobre preduvjete da poboljSaju i unaprijede
razmjenu informacija, usluga i proizvoda na zeljenom nivou. Cilj primjene marketinga kao procesa
je stvoriti dodanu vrijednost za svakog povezanog sudionika koji aktivno primjenjuje marketinske

aktivnosti s svrhom ostvarivanja §to veée koristi.>

MenadZzment poduzeca u suradnji s zaposlenicima na drugim radnim pozicijama stalno njeguje 1
razvija marketinSku komunikaciju. Upravo ta marketinska komunikacija predstavlja proces
razmjene klju¢nih podataka i informacija unutar organizacijske strukture. Zahvaljuju¢i dobro
razvijenoj marketinSkoj komunikaciji, poduzeée moze kreirati i razvijati marketinsku kampanju u
zeljenom smjeru 1 na temelju dobro provedene marketinske promocije ostvariti planirane

dugorocne ciljeve.*

Poduzeca nastoje Sto viSe unaprijediti 1 razviti koncept upravljanja marketingom kako bi na
odgovarajuci nacin i na odgovarajucoj razini mogli odgovoriti na zahtjeve i potrebe koje pred njih
stavljaju potrosaci. Iz tog proizlazi da upravljanje marketingom djeluje i1 funkcionira kroz dvije

razine:

e strateSka razina — primjenjuje se za pronalaZzenje adekvatnih ciljnih trziSta i detaljno
proc¢uvanje marketinskih prilika
e taktiCka razina — viSe se fokusira na razvoj i unaprijedenje karakteristike proizvoda te na

jacanje i razvijanje promocijskih aktivnosti i usluga’

E-marketing prema svojoj definiciji oznacava aktivnu upotrebu interneta kao brze rastu¢eg procesa
1 dodatnih povezanih digitalnih tehnologija. Upravo ove vrste tehnologije 1 nacina komuniciranja

s vlastitim potroSa¢ima omogucuje direktniji pristup do svakog potroSaca uz ostvarivanje

3 Kotler, P., et.al.: Osnove marketinga, MATE d.o.0., Zagreb, 2006.

4 Uiliste Lovran, Pojmovno odredenje marketinga, https://www.uciliste-lovran.hr/pojmovno-odredenje-marketinga/

(05.08.2022.)

5 Prancevié, M. (2017). Uloga marketinga u strategiji poduzeca. (zavrsni rad). Pula: Sveudiliste Jurja Dobrile, p. 7.
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planiranih ciljeva. Uz to sve se nastoji i1 uskladiti i tradicionalne metode koje omogucuje spoj
tradicionalnih vrijednosti koje u kombinaciji s inovativnim tehnologijama stvaraju jedinstveni

proizvod i uslugu koja svim povezanim sudionicima omoguéuje ostvarenje dodane vrijednosti.®

E-marketing prema svojem znacenju i sadrzaju oznacava poseban proces koji ukljucuje primjenu
novih vrsta tehnologija 1 inovativnih resursa kako bi se marketinske aktivnosti provele na najvisem
mogucem nivou. Pomocu tehnologija i noviteta na trziStu poduzeée moze aktivno primjenjivati e-
marketing koji ¢e mu omoguciti dodatne pogodnosti 1 pozitivne koristi. Upotrebom e-marketinga
poduzece Siri svoja postojecéa trzista te dodatno jaca svoju mo¢ i trziSnu poziciju u odnosu na
izravne konkurente. Na taj nacin stvara dovoljno dobre uvjete za daljnje prosirenje i povecanje
poslovnih aktivnosti koje prate marketinSke promocije 1 aktivnosti pomocu kojih se privlaci

pozornost i paznja velikog broja potroSaca na ciljanom trzistu.

E-marketing kao klju¢an segment poslovanja poduzeca jer povezuje ostale dijelove i sektore
unutar organizacijske poduzeca. Ulaganjem u razvoj i unaprijedenje e-marketinga poduzece
ostvaruje bolju povezanost i suradnju razli¢itih odjela. Upravo se ovdje e-marketing javlja kao
proces koji efikasno povezuje sve odjele na nacin da stvara sinergiju koja omogucuje stvaranje
novih inovativnih rjeSenja i idejnih projekta. Takav pristup poslovanja omogucuje kontinuirani
razvoj poslovanja koji je usmjeren na stvaranju dodane vrijednosti za potrosace s ciljem

ostvarivanja maksimalnog zadovoljstva.

Poduzece koje koristi e-marketing kao poslovni proces obuhvaca faze planiranja, distribucije i
promocije i razvoja usluga u digitalnom i informatiziranom okruzenju. E-marketing sve vise
dobiva na vaznosti jer je veliki broj razvijenih poduzeca prepoznalu kvalitetu 1 prednosti koje im
omogucuje aktivno koriStenje e-marketinga. Poduzece se odluCuje na aktivhu primjenu e-
marketinga jer se postize laksa i jednostavnija razmjena klju¢nih podataka i informacija. Na taj
nacin se ostvaruje maksimalno ispunjenje zahtjeva i potreba potrosaca Sto postaje kljucan faktor u

stjecanju konkurentske prednosti na trzistu.’

6 Cerjak M., Tomi¢ M.: E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Glasilo Hrvatskog agronomskog drustva, Vol. 76,

No. 6, 2014., p. 289, online: https://hrcak.srce.hr/148508 (11.08.2022.)

7 Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavr$ni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 7.



E-marketing postaje neizostavni dio razvoja poslovnih procesa i marketinskih promocija poduzeca

koji je aktivni sudionik na konkurentskom trzistu. Poduzece izdvaja veliki dio vremena i nov¢anih

sredstava kako bi investiralo u dodatni razvoj i poboljSanje aktivnosti provodenja e-marketinga.

Fokus djelovanja poduzeca se ocituje kroz stalno prepoznavanje prilika na trziStu i iz tog razloga

e-marketing je najbolje 1 najucinkovitije sredstvo koje omogucuje razvoj usluge koja ce

maksimalno biti prilagodena svakom potrosacu na trzistu.

Primjena e-marketinga zahtjeva od strane djelatnika poduzeca da posjeduju dovoljno dobre

vjestine 1 znanja koji ¢e im omoguditi laksu primjenu razlicitih vrsta i oblika tehnologije. Djelatnici

zahvaljujuéi steCenim vjeStinama ostvaruju bolje poslovne i marketinske rezultate koji donose

viSestruke koristi 1 benefite za poslovanje poduzec¢a. Prema tome se navode sljedece vjestine:

kreiranje i kvalitetna izrada sletne odredi$ne stranice

aktivno koriStenje i rukovanje Google Analytics usluge

kontinuirano izgradivanje promotivnog sadrzaja unutar e-mail liste potroSaca

aktivno poznavanje marketinga sadrzaja i spretno rukovanje njegovim funkcijama
kvalitetno koriStenje i rukovanje placenog prometa po kliku s ciljem privlacenja veceg
broja potrosaca

aktivno koriStenje pojedinih segmenata optimizacije web stranice s ciljem ostvarivanja
besplatnog posjeta na Zeljenu web stranicu

pravilno i struéno koristenje optimizacije stope konverzije vlastite web stranice®

Poduzece ¢e koristiti razli¢ite oblike tehnologije kako bi moglo pravovremno reagirati na

novonastale promjene na trzistu. Prema tome e-marketing obuhvaca $iroki raspon informacijskih

tehnologija s svrhom ostvarivanja sljedecih ciljeva:

efikasni prijenos marketinskih strategija s ciljem postizanja ve¢e dodane vrijednosti za
svakog potrosaca

provodenje detaljne i kvalitetnije segmentacije trziSta kako bi se mogla kreirati adekvatna
marketin§ka promocija proizvoda ili usluga

aktivna primjena ciljane diferencijacije i detaljnog pozicioniranja

8 Pucko otvoreno uciliste Petar Zrinski, 7 vjestina digitalnog marketinga koje trebate nauditi, 07.03.2022.
https://www.petarzrinski.hr/vjestine-digitalnog-marketinga/, (13.09.2022.)




e efikasno provodenje planskih programa i buduéih marketingkih projekata’

Pravilno koristenje e-marketinga moze se odraziti 1 na razvoj pojedinih segmenata poslovanja
poduzeca. Efikasno upravljanje e-marketingom omogucuje menadzmentu poduzeca da dodatno
razvije postoje¢i poslovni sustav i pridonose se Sirenju poslovanja na nova trziSta koja mogu
donijeti dodatne koristi i benefite. Djelatnici koji su zaduzeni za aktivnu primjenu aktivnosti e-
marketinga moraju biti upoznati s konacnim ciljevima koje poduzece zeli primijeniti. E-marketing
kao proces sluzi menadzmentu poduzeca kao aktivna potpora razvoju i unaprijedenju marketinske
strategije koja je usmjerena da prati poslovnu filozofiju i nacin djelovanja poduzeca na

konkurentskom trzistu.

E-marketing se najviS§e moZze prepoznati kroz njegovanje i izgradnju odnosa djelatnika poduzeca s
potrosacima. Ovdje se najveca paznja posvecuje izgradnji i razvoju koncepta upravljanja odnosima
s potrosacima. Poduzece kroz primjenu razlicitih alata pra¢enja zadovoljstva potroSaca ostvaruje
dovoljan broj relevantnih informacija i podataka koji im pomazu u kreiranju inovativnih
marketinSkih kampanja koje ¢e obuhvacati kvalitetan 1 interaktivan sadrzaj poruke. Na temelju

toga poduzece primjenjuje sljedece alate pracenja zadovoljstva potroSaca:

e ocjena razine zadovoljstva potrosaca

e ocjena zdravlja potrosaca kroz odredeno vremensko razdoblje
e ocjena ulozenog napora i truda potroSaca

e stopa odljeva potrosaca

e mjerenje zadovoljstva potro$aca na temelju povratne informacije'°

Aktivna primjena e-marketinga omogucuje poduzecu da ostvari bolju trziSnu poziciju u odnosu na
izravne konkurente. Poduzeca se oslanjaju na pozitivne ucinke e-marketinga jer na taj nacin
ostvaruju maksimalnu iskoristivost raspolozivost resursa koja vodi prema kontinuiranom razvoju
marketinskih aktivnosti. Prema tome pogodnosti koje e-marketing omogucuje poduzecu su

sljedece:

% Cerjak M., Tomi¢ M.: E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Glasilo Hrvatskog agronomskog drustva, Vol. 76,
No. 6, 2014., p. 289, online: https://hrcak.srce.hr/148508 (11.08.2022.)

19 Question Pro, Upravljanje korisnickim iskustvom, Mjerite i poveéajte zadovoljstvo kupaca: savjeti, najbolje
prakse i mjere za poboljsanje zadovoljstva kupaca, https://www.questionpro.de/bs/mjerenje-zadovoljstva-kupaca-
povecanje-mjere-savjeti/, (13.09.2022.)




e postupno smanjenje troSkova kroz primjenu elektronickih alata komuniciranja

¢ kontinuirano smanjenje nastanka razli¢itih vrsta i oblika rizika u poslovanju

e Dbrzi i jednostavniji pristup svakom potroSacu s fokusom na davanje konkretnih odgovora
na upite

e pruzanje usluge na personalizirani nacin s ciljem stvaranja originalnosti i jedinstvenosti
prema svakom potroSacu

¢ kontinuirano razvijanje i poboljSanje interaktivnosti izmedu djelatnika i potroSaca

e poticanje na razvoj visoke razine pristupacnosti proizvoda i1 usluga za svakog potrosaca

bez obzira na vrijeme i mjesto isporuke'!

2.2. Suvremeni trendovi u e-marketingu

E-marketing kao efikasni i djelotvorni marketinski proces sve viSe dobiva na vaznosti i razini
zastupljenosti u poslovanju brojnih visoko razvijenih poduzeca. Upravo takva poduzeca nastoje
pratiti korak s najve¢im konkurentima kako bi dodatno osnazili i kontinuirano povecavali trzisnu
poziciju. Iz tog razloga poduzece kako bi isporucio dodanu vrijednost svakom potrosacu i
odrzavalo svoju konkurentnost mora biti fokusirano na brzo prilagodavanje na nove trendove i
novitete koji se pojavljuju na trzistu. Poduzece ¢e poslovati uspjesno samo u sluc¢aju ako na vrijeme
prepozna vlastite prilike koje moze iskoristiti kako bi dodatno unaprijedilo postoje¢i model

poslovanja.

Na trzistu e-marketinga poduzeca koja nastoje biti efikasna i uinkovita moraju pratiti novonastale
trendove 1 buduce koji ¢e se tek pojaviti. Poduzeca ¢e aktivnom primjenom dominatne marketinske
strategije ¢e uspjeti ostvariti zeljene poslovne 1 marketinSke rezultate. Na taj na¢in se moZze
naglasiti da je upravo e-marketing kao marketinski proces vrlo bitna i vazna karika u poslovanju
poduzeca kako bi na brzi, jednostavniji i efikasniji nacin izgradilo dugorocne odnose s vlastitim

potrosacima.

Fokus djelovanja poduzeca je da se prilagodi novim trendovima na trzistu e-marketinga. Jedan od
novih trendova koji se pojavljuju na trzistu je iskoristivost potencijala vlastitih djelatnika.

Naglasak je da zaposlenici koji djeluju unutar marketinskog odjela moraju stalno unaprijediti 1

1 Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavr$ni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 7.
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poboljsati vlastite vjeStine u digitalnom smislu. Poduzeca su svjesna da je danasnje poslovno
okruzenje vrlo dinami¢no i fleksibilno. Na temelju toga i djelovanje zaposlenika je vrlo
nepredvidljivo i na danasnjem trziStu su vise skloniji mijenjanju radnog mjesta nego Sto je bio to
slucaj prije. Poduzeca se natjecu s ostalim izravnim konkurentima kako bi im preoteli zaposlenika
koji ima visoku razinu talenta i intelektualnog znanja Sto ¢e na danaSnjem trzistu u buducénosti
predstavljati bitan faktor prilikom odredivanja radnih uvjeta. Iz tog razloga sve ve¢i broj poduzeca
se posvecuje pruzanju vece razine slobode djelovanja svakom zaposleniku kako bi ostvarili vlastiti

maksimalni potencijal.

Za trziSte e-marketinga je danas karakteristicno da su zaposlenici fleksibilni i ostavlja im se
sloboda izbora da li zele raditi od kuce ili ¢e se vratiti u prostore poduzeca. Upravo je ovakav
rezultat pojava pandemije koja je omogucila poduze¢ima da iskoriste takvu situaciju i primjene
novi model funkcioniranja i obavljanja radnih aktivnosti. Prema tome na trziStu je prisutno
angaziranje digitalnih nomada koji djeluju i rade od kuce. Poduze¢a ih odluCuju angazirati jer
svojim radom 1 angazmanom daju bolje rezultate nego da su zaposleni prema standardnim uvjetima
rada. Fokus razvoja marketinSkih aktivnosti je suradnja rukovodecih ljudi s vlastitim
zaposlenicima kako bi se pronasla savrSena suradnja gdje ¢e zaposlenik biti ukljucen u kljucne

marketinike procese poduzeéa na konkurentskom trzistu. '

Na temelju toga sve je ¢eS¢a pojava angazmana menadzmenta da vlastite zaposlenike motivira i
poti¢e na dodatno poboljSanje i razvijanje vjeStina. Menadzment poduzeca usmjerava svoje
djelovanje na nacin da organizira brojne edukacije i1 radionice koje pomazu vlastitim
zaposlenicima da dodatno razviju i unaprijede vlastite talente. Prema tome ih usmjerava i potice
da posjecuju dogadanja koji se odnose na umrezavanje korisnika i aktivne primjene internetske
tehnologije te aktivno usmjerenje koje vodi prema profesionalnom razvoju kroz pohadanje web

seminara i razli¢itih stru¢nih i edukativnih konferencija.'?

Sljede¢i suvremeni trendovi na trziStu e-marketinga koji doprinose razvoju poslovanja poduzeca

su aktivno kreiranje marketinSkog sadrzaja kao potpora razvoju marketinske strategije poduzeca.

12 Digital Marketing Institute, The Next Big Digital Marketing Trends in 2022, 01.03.2022,
https://digitalmarketinginstitute.com/blog/the-next-big-digital-marketing-trends, (16.09.2022.)

13 Benedictine University, Trends in Internet Marketing, https://online.ben.edu/programs/mba/resources/trends-in-
internet-marketing, (16.09.2022.)
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Pritom je fokus djelovanja usmjeren na pravilnoj upotrebi marketin§kih koncepta kao Sto su
sadrzajni marketing i marketing koji se temelji na drustvenim medijima. Sadrzajni marketing
postaje sve viSe zastupljeniji koncept marketinskog sadrzaja koji je maksimalno prilagoden
potrebama i zahtjevima. Karakteristicno je da ¢e sve viSe porasti potraznja za ovim konceptom jer
proizvod ili usluga koja se prikazuje ovim konceptom omogucuje poduzecu da ostvari jednu od
vodecih trziSnih pozicija. Najveca prednost ovog modela je da poti¢e 1 motivira potroSaca da se
sve viSe angazira i aktivno uklju¢i u sami marketinski sadrzaj. Na taj nac¢in poduzece moze utjecati
na ponasanje i djelovanje potroSaca kako bi se kroz primjenu budu¢ih aktivnosti maksimalno
prilagodili njegovim zahtjevima i potrebama. Drugi koncept koji se odnosi na primjenu aktivnosti
marketinga putem druStvenih medija postaje takoder jedan od novijih i najzastupljenijih koncepta
koji oznacava brze rastuci trend djelovanja poduzeca na trzistu. Ovaj koncept omogucuje poduzecu
da na vrlo efikasan nacin dijeli odredeni marketinski sadrzaj ciljanoj skupini potrosaca kako bi se
ostvarili dugoro¢ni uvjeti za izgradnju odnosa s vlastitim potroSacima. Na temelju tako izgradenog
odnosa poduzece se jako dobro povezuje s vlastitim potroSac¢ima i angazira ih se da se ukljuce u
kreiranje novih marketinskih procesa koji ¢e u budu¢nosti pomo¢i poduzeéu da dodatno unaprijedi

i razvije postoje¢i model djelovanja na konkurentskom trzistu.'*

Poduzeca u okviru razvoja aktivnosti e-marketinga kroz ovu godinu i nekoliko narednih ¢e morati
dodatno uvoditi nove marketinske procese i radne aktivnosti kako bi dodatno razvili postojecu
marketinsku strategiju. Aktivhom primjenom digitalnih procesa ostvariti ¢e dovoljno prostora za
dodatni napredak i rast na trziStu. Poduzece da bi moglo napredovati u Zeljenom smjeru morati ¢e
biti u korak s novim trendovima koji postaju dominatni na trziStu. Prema tome ¢e morati

primjenjivati aktivnosti koje ¢e pratiti sljedece trendove:

e Pravilno iskoriStavanje snage klju¢nih podataka
e Virtualni eventi i dogadaji

e Personalizacija sadrzaja

e Marketing temeljen na aktivnostima influencera

e Kbvalitetan sadrzaj drustvenih mreza

14 Benedictine University, Trends in Internet Marketing, https://online.ben.edu/programs/mba/resources/trends-in-
internet-marketing, (16.09.2022.)
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e Video marketing'’

2.3. Klju¢na obiljezja e-marketinga

E-marketing prema svojoj funkciji djelovanja i razvijanja vlastitih procesa sve vise dobiva na
vaznosti i ukljucuje sve viSe sudionika koji Zele biti aktivni kreatori inovacija i idejnih rjeSenja. E-
marketing objedinjuje cjelokupnu organizacijsku strukturu poduzeéa koja ukljucuje angazman
svih zaposlenika na najviSoj mogucoj razini. Cilj provodenja aktivnosti e-marketinga je pruziti
svakom potroSacu uslugu na jedan inovativni 1 originalni na¢in koja do sada nije videna na trziStu

s naglaskom na kontinuirano stvaranje dodane koristi 1 benefita.

Menadzment poduzeca koristi e-marketing kao u¢inkovito sredstvo za privlacenje velikog broja
potrosaca na trziStu. E-marketing privlaci velike skupine potrosaca koji su spremni prihvatiti
visoko-sofisticiranu tehnologiju i nove razine inovativnosti koje mijenjaju navike i stilove
kupovine. Poduzeca koriste e-marketing primjenjujuci Internet kao u¢inkovito sredstvo razmjene
komunikacijskih poruka prema svojim potrosa¢ima. Na taj nacin dodatno izgraduju i poboljSavaju
odnos s vlastitim potroSac¢ima Sto vodi prema stvaranju vece vrijednosti kroz kanale isporuke
kljuénih informacija. Kao rezultat takve suradnje postize se pozitivna slika u ofima potroSaca u

vidu percepiranja proizvoda i usluga koje isporucuje poduzece. '

E-marketing se u okviru razvoja marketinske strategije poduzec¢a koristi kako bi stvorio novi i
potpuno drugaciji model poslovanja poduzeca. Poduzece se dodatno razvija i poboljsava e-
marketing kako bi dodatno razvio pristup prema svakom potrosacu. Nastoji dodatno ulagati u
unaprijedenje promotivnih alata koji ¢e omoguditi iskoriStavanje maksimalnog potencijala e-
marketinga kao ucinkovitog procesa razvoja marketinSkog sadrzaj. Menadzment poduzeéa u
suradnji s marketinskim timom se fokusira na maksimalno iskoriStavanje raspolozivih resursa koji

proizlaze iz primjene e-marketinga. Primjenom takvog jedinstvenog pristupa stvaraju se dodatni

15 Bannerflow, 7 Marketing Trends to Jump on In 2022, https://www.bannerflow.com/blog/7-marketing-trends-in-
2022/, (16.09.2022.)
16 Efos, Bilo§, A., Keli¢, L., Ruzié, D.: E-marketing, splet marketinga, 01.10.2018. http://www.efos.unios.hr/e-

marketing/wp-content/uploads/sites/5/2018/01/em-2017-18-08-splet-emarketinga-1.pdf (09.08.2022.)
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prostori za daljnji napredak i kontinuirani razvoj poslovnog sustava koji ¢e donijeti dodatne koristi

1 pogodnosti za cijelu organizacijsku strukturu poduzeca.

Klju¢no obiljezje e-marketinga se oCituje u tome da se poduzece ne fokusira samo na vlastite
ciljeve i interese, nego da ukljuci zelje 1 potrebe potrosaca te da se prema tome usmjeri buduce
poslovni procesi i marketinske aktivnosti. Poduzece svoje djelovanje usmjerava prema ispunjenju
potrosacevih ocekivanja. Potrosac¢ postaje kljucna karika oko koje se grade marketinske strategije
1 prema njegovim navikama, ukusima i stilu se razvija marketinski sadrzaj 1 promotivna poruka

koja ¢e donijeti najvecu razinu pozitivne koristi za poslovanje poduzeca.

E-marketing svoj kontinuirani razvoj ostvaruje na temelju primjene internetske tehnologije koja
svake godine napreduje i sve vise dobiva na vaznosti. Napretkom u vidu poboljSanja internetske
tehnologije istovremeno se e-marketing razvija i poprima nove oblike djelovanja. Svojim izravnim
djelovanjem na poslovanje poduzeca trzista uvodi nove promjene i novitete u okviru marketinskih
procesa i promocijskih aktivnosti. Na temelju toga se mijenjaju nacini pristupanja potrosacu od

strane zaposlenika s naglaskom na poboljsanje i unaprijedenje usluge.'”

E-marketing prema svojoj razini djelovanja i funkcionalnosti zahvaca brojna podrucja.
Zahvaljujuéi svojem sadrZaju i karakteristikama omogucuje djelovanja na raznim razinama. Iz

toga proizlaze razliCite razine spleta e-marketinga kao $to su:

e Personalizacija odnosa - stalni fokus na izgradnju dugoro¢nih odnosa pomocu kojih se

izgraduju 1 postizu dugoro¢ni marketinski ciljevi poduzeca

e Privatnost - stalna izgradnja poslovne politike koja S§titi privatnost sadrzaja i kljucnih
informacija prilikom kreiranja i razvoja marketinskog sadrzaja (naglasak na postivanje
pravne regulative)

e Usluge korisnicima - podizanje kvalitete sadrzaja prema potroSacu duz cjelokupnog

distributivnog kanala marketinSkog sadrzaja gdje se stalno prati status narudzbe (visoka

razina podrske i pomoc¢i tijekom cjelokupnog vremenskog trajanja usluge)

17 Bilandzi¢ K., Keli¢ L., Stimac H.: How web shops impact consumer behaviour, Tehnicki glasnik, Vol. 15, No. 3,

2021., p. 351, online: https://hrcak.srce.hr/file/381288 (12.08.2022.)
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Mrezna zajednica - ukljucuje visoku razinu ukljucenosti velikih grupa korisnika koji su

zainteresirani izmjenjivati vlastite ideje 1 misljenja koje pomoci stvaranju vece vrijednosti
i koristi za sve

Web-sjediste - mjesto interakcije koje se koristi digitalnim na¢inom komunikacije i koje
ukljucuje visoku razinu dostupnosti bez obzira gdje su korisnici smjesteni te bez ikakvih
vremenskih ograni¢enja

Sigurnost - odnosi se na aktivnosti pruzanja aktivne podrSke i pomoc¢i prilikom koriStenja
odredenog sadrzaja s naglaskom na odrZavanje sigurnosti kroz dvije razine: tijekom
obavljanja transakcije u okviru web-sjedista 1 u okviru prikupljenih relevantnih podataka i
informacija

Unaprijedenje prodaje — omogucuje bolji uvid u sadrzaj marketinske poruke i koristenih

promocijskih alata, pomaze u razvijanje kreativnosti promocijskih aktivnosti i kreira lakSu
prilagodbu marketinskog sadrzaja u okviru digitalnog okruzenja. Upravo ovi navedeni
elementi su omogucili poduzecu lakse i1 jednostavnije pracenje trendova i noviteta koji se

pojavljuju na trzistu.'®

2.4. Vrste e-marketinga

Zahvaljujuci pozitivnim koristima i visokoj razini funkcionalnosti koje e-marketing stvara i razvija

obuhvaca Sire podrucje djelovanja. Svojim obiljezjima 1 karakteristikama mijenja nacine

poslovanja velikog broja poduzeca s ciljem stvaranja dodane vrijednosti. Na temelju toga brojna

poduzeca primjenjuju razliCite vrste e-marketinga koji se savrSeno nadopunjuju planiranoj

marketinskoj strategiji. Prema tome razlikuju se sljedece vrste marketinga:

e Udruzeni marketing

e E-mail marketing

e Marketing s dozvolom/dopustenjem
e Marketing drustvenih mreza

e Optimizacija za pretrazivace

18 Efos, Bilo§, A., Keli¢, L., Ruzié, D.: E-marketing, splet marketinga, 01.10.2018. http://www.efos.unios.hr/e-

marketing/wp-content/uploads/sites/5/2018/01/em-2017-18-08-splet-emarketinga-1.pdf (09.08.2022.)
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e Marketing na pretraziva¢ima

e Placanje po kliku
2.4.1. UdruZeni marketing

Udruzeni marketing oznacava vrstu pripojenog marketinga kojeg uvode i provode jedni od
najvecih poduzeca na svijetu. Ova vrsta marketinga se koristi na nacin da vlasnik web stranice
diktira sva pravila kroz postavljanje poveznica, odredenih proizvoda s druge stranice na vlastitu.
Specificno za ovu vrstu marketinga je da su svi povezani sudionici ujedno i kreatori sadrzaja
stranice 1 samim time ostvaruju korist za svoje djelovanje. Koristi 1 benefite ostvaruje vlasnik
pridruZene stranice jer je sudjelovao u potaknutoj prodaji i za to ostvario odredenu novcanu

naknadu koja je njemu odgovarajuéa.'’

Ova vrsta marketinga je vrlo popularna jer zahtijeva angazman vise sudionika koji zajednickim
snagama Zele ostvariti pozitivne koristi pruzanjem usluga velikom broju korisnika. Zajednickim
angazmanom i zalaganjem svi ostvaruju odredenu zaradu i prema tome mogu lakse i kvalitetnije
pristupiti svakom korisniku. Korisnik to cijeni i spreman je platiti i ve¢u naknadu za odredeni

proizvod jer je bio potpuno odusevljen pruzenom uslugom.
2.4.2. E-mail marketing

E-mail marketing predstavlja posebnu vrstu marketinga koja se odnosi na aktivno slanje poruke ili
zeljenog sadrzaja na e-mail adresu korisnika. Korisnik kako bi primio zeljenu poruku ili
promotivni sadrzaj mora postati obavezni primatelj. Veliki broj poduzec¢a koristi ovaj model
poslovanja jer omogucuje najlakse provodenje promotivnih alata do zeljenog primatelja. Glavna
karakteristika je da kroz vlastitu automatizaciju omogucuje poduzecu lakse rukovanje i koriStenje
s ciljem povecanja vrijednosti vlastitog proizvoda ili usluge kao brenda. Primatelj na taj nacin
postaje pretplatnik koji na svoju e-mail adresu prima sadrzaje u obliku promocija i posebnih

pogodnosti.?’

19 Magjer, M. (2012). E-marketing u nakladnistvu: stavovi i percepcije stanovnistva. (diplomski rad). Osijek:
Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera, p. 12.

20 Sendinblue, What is Email Marketing? Definition, Strategies, & Tools to Get started,
https://www.sendinblue.com/blog/what-is-email-marketing/ (14.09.2022.)
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Ovaj model je vrlo popularan jer svojom funkcionalnosti i jednostavnim koriStenjem omogucuje
poduzecu visoku razinu doseg gdje nije potreban nikakav direktni pristup odredenih zaposlenika 1
menadzera kako bi se promotivni sadrzaj objasnio i prikazao. Sami tekst poruke i sadrzaja mora
biti prilagoden primatelju na nacin da bude kratak, vrlo jednostavan i lako ¢itljiv kako bi se izvukle

maksimalne koristi za primatelja.?!

Slika 1. Simbolicki prikaz e-mail marketinga

Izvor: Sto je Internet marketing?, D4WEB, https://www.d4web.com.hr/sto-je-internet-marketing/,

(11.08.2022.)

2.4.3. Marketing s dozvolom/dopustenjem

Marketing s dozvolom/dopusStenjem predstavlja specifican oblik marketinSkog djelovanja
poduzeca jer potrosaci ovdje vode jednu od glavnih rijeci. Poduzeée ne moze napraviti reklamnu
promidzbu i marketinsku kampanju sve dok ne zatrazi i dobije suglasnost potrosaca da se proizvod

mozZe pustiti na trziSte. Na taj nacin poduzeca izgraduju dugoro¢ne odnose s vlastitim potrosacima

2l Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavréni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 10.
17



s ciljem ostvarivanja njihove dugorocne lojalnosti i vjernosti. Poduzece prati navike, ukuse, stilove

1 trendove koje potrosaci zahtjeva te prema tome kreiraju vlastiti proizvod i plasiraju uslugu.
Marketing s dozvolom/dopustenjem svoje djelovanje 1 razvoj temelji na sljedeca tri faktora:

e Postizanje dozvole dopustenja od vlastitih potrosaca - jedan od najvaznijih koraka za

razvoj 1 unaprijedenje ove vrste marketinga

e Postizanje dugorocne suradnje s vlastitim potrosacima — nakon §to se osstvari potrebna

dozvola dopustenja objave marketinSkog sadrzaja, menadmzment u suradnji s vlastitim
marketinskim stru¢njacima pomaze svakom potrosacu tijekom i nakon kupovnog procesa
$to u konacnici rezultira ve¢im 1 boljim prodajnim rezultatima

o Kontinuirano odrzavanje dugorocne komunikacije s viastitim potrosacima — sluzi za

razvijanje 1 odrzavanje komunikacije izmedu poduzeca i potrosaca $to u konacnici daje

rezultat da se ovaj oblik marketinga mogao primijeniti na visokoj razini*?

2.4.4. Marketing druStvenih mreza

Marketing drustvenih mreza svojim djelovanjem i razvojem okuplja veliki broj razli¢itih korisnika
koji imaju zajednicki interes i potrebe. Oni kreiraju odredenu grupu u kojoj iznose vlastite ideje,
misljenja i stavove kako bi si medusobno pomogli i ostvarili $to vecu korist. Svaki pojedini
korisnik koristenjem Interneta kao univerzalnog sredstva komunikacije putem drustvenih mreza

ostvaruje direktan kontakt bez obzira na mjesto gdje se nalazi u tom trenutku komunikacije.

U novije vrijeme sve veci broj poduzeca se oslanja na koriStenje drustvenih mreza kao efikasnog
promotivnog alata koji omogucuje laksi, jeftiniji i jednostavniji pristup prema Zeljenoj skupini
potroSaca. Na taj nacin se ostvaruju planirani ciljevi u vidu poboljSanja prodaje i ostvarivanje
izravnijeg marketinga koji ne iziskuje dodatne troSkove i preinake prilikom koristenja. Poduzece
koristi sve mogucnosti sadrzaja koje drustvene mreze pruzaju kako bi s svakim potrosacem
uspostavilo odnos temeljen na boljoj i kvalitetnoj komunikaciji. KoriStenjem interaktivnog

sadrzaja poduzece javno prikazuje svoj nacin vodenja poslovanja, pruza kvalitetniju i direktniju

22 Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavrsni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 12.
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usluge te istovremeno reklamira svoj proizvod prema velikom broju potroSaca. Na taj nacin
uspijeva pristupiti velikom broju potrosaca s relativno niskim troSkovima, a s brzom i kvalitetnom

povratnom informacijom.?

Fokus poslovanja poduzec¢a je usmjeren prema aktivnom sudjelovanju na druStvenih mreza jer
postaju jako efikasan i kvalitetan alat u provodenju promotivnih sadrzaja s visokom razinom
dosega. Provodenje marketinga drustvenih mreza postaje imperativ djelovanja poduzeca koje

nastoje prosiriti postoje¢i poslovni sustav 1 istovremeno unaprijediti marketinske procese.

Slika 2. Marketing drusStvenih mreza

Izvor: Sto je Internet marketing?, D4WEB, https://www.d4web.com.hr/sto-je-internet-marketing/,

(11.08.2022.)

23 Virtualna tvornica, Marketing na druStvenim mrezama, https://www.virtualna-tvornica.com/marketing-na-
drustvenim-mrezama/, (14.09.2022.)
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Poduzece koje se odluci fokusirati na primjenu marketinga drustvenih mreza mora i odluciti koje
je pravo vrijeme za objavu odredenog promotivnog sadrzaja. Vrlo je bitno napomenuti da mora
pripremiti planski program i strategiju kada ¢e plasirati na trziStu odgovaraju¢u marketinsku
poruku. Poduzece ¢e se odluciti na objavu kada je i odredio ciljanu publiku koju Zeli targetirati.
Na temelju toga se moze zakljuciti da je najbolje vrijeme za objavu kada Zeli predstaviti vlastiti
proizvod 1 uslugu koja joS$ nije plasirana na trzistu. Poduzece ¢e odluciti plasirati marketinski
sadrzaj u vrijeme radnog dana ili odmora pojedinog potrosaca jer je upravo to vrijeme u kojem je
najaktivniji. Dugotrajnost pojedinog marketin§kog sadrzaja ¢e poduzeée samostalno odrediti ali je
najprikladnije da ne traje predugo a da se prilagodi samom potroSacu. Najprikladnije da se odredi
rok od 15 do 30 dana jer je to adekvatno i prikladno vrijeme da potrosa¢ sazna o svim novostima

1 aktivnostima poduzeca $to se tice novog proizvoda ili usluge koja je trenutno aktualna na trzistu.

Za uspjesno poslovanje poduzeca je takoder vrlo bitno da prati troSkove oglasavanja koje je
izdvojio za promociju proizvoda ili usluge. Pritom se poduzece koristi razli¢itim kanalima
oglasavanja putem drustvenih mreza kao S$to su: Linkedin, Pinterest i Facebook. Radi lakSeg

razumijevanja Tablicom 1.
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Tablica 1. Troskovi oglaSavanja na drustvenim mreZama

Linkedin Pinterest Facebook
Cijena po kliku (CPC) = 2% Cijena po kliku (CPC) = Cijena po kliku (CPC) =
0,10% 0,25%
Cijena po tisu¢ama Cijena po tisu¢ama Cijena po tisu¢ama
prikazivanja (CPM) = 23 prikazivanja (CPM)=2-5§ prikazivanja (CPM) = 23

Izvor: Pripremio student prema Adna Tuzlak, GRM digital, Pla¢eno oglasavanje na drustvenim
mrezama: zaSto i kako?, 30.07.2021, https://grm.digital/bs/blog/paid-social-benefits-and-key-information,
(14.09.2022.)

2.4.5. Optimizacija za pretraZivace

Optimizacija za pretrazivace kao vrsta marketinga za poslovanje poduzeca predstavlja jako bitan
1 vazan faktor u postizanju lakSe dostupnosti Zeljenog sadrzaja u vrlo kratkom vremenskom
razdoblju. Odnosi se na aktivnosti koje ukljucuju stalno usavrSavanje vidljivosti internetske
stranice kako bi potrosaci mogli na jednostavniji 1 brzi na¢in pronasli tocno odredeni proizvod
poduzeca kojih ih najviSe zanima. KoriStenje optimizacije za pretrazivate omogucuje primjenu

aktivnosti kao $to su: detaljno istrazivanje kljucnih i relevantnih rije¢i, provodenje optimizacije
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sadrzaja i linkova stranica koje usmjeravaju koriznika do zeljenog sadrzaja, prezicno pronalazenje

ciljane skupine potrosaca te temeljitu i detaljnu analizu konkurencije.?*

Na temelju gore navedenih prednosti ovaj vrsta marketinga omogucuje poduzecu da bude bolje
prepoznatljivo i dostupno na trzistu u odnosu na izravne konkurente koji se pojavljuju. Aktivno
koriStenje optimizacije za pretrazivate pomaze poduzecu da lakSe stupi u kontakt s vlastitim
potrosacima i da odrzava odnos s njima. Na taj nacin se gradi dugoro¢no povjerenje i lakSe

koristenje za svakog potrosaca kako bi se on osjecao sretno i zadovoljno.

Poduzece kako bi dodatno iskoristilo moguénosti optimizacije za pretrazivace aktivno primjenjuje
razliCite alate koji pomazu u boljem koriStenju ove vrste razmjene informacije s vlastitim
potrosacima. Aktivnom upotrebom razli¢itih alata optimizacije za pretrazivace poduzeca postizu
bolju povezanost s vlastitim potroSatom s naglaskom na izgradnju komunikacijskog odnosa.

Prema tome alati koji se koriste prilikom razvoja optimizacije za pretrazivace su:

o Website Grader - omogucuje lakse i jednostavnije rukovanje Google pretrazivacem te nudi

pomo¢ kako pronaci odredeni sadrzaj u nekoliko koraka

o Google alat za web strucnjake — moguénost efikasnog prepoznavanja 404 pogreske koja

se javlja u trenutku kada pojedini korisnik odluci koristiti odredenu web stranicu

o Google PageSpeed uvid u stranicu —koristi se kako bi se na laksi, brzi i jednostavniji nacin

istrazio rad odredene stranice na temelju brzine ucitavanja sadrzaja

o Google alat za testiranje podataka na mobilnom uredaju - pokriva Siroko podrucje

djelovanja korisnika kako se ne bi izgubili relevantni podaci prilikom trazenja odredenog
sadrzaja u trazilici

e Siteliner - pomocu njega se moze lakse prepoznati i pronaci duplikat odredenog obavljenog
sadrzaja

e SEO pretrazivac - korisnicima je stavljeno na raspolaganje da se snalaze na web stranici

pogledom kojeg trazilica prikazuje prema svojim funkcijama

e Ispitanik - pokazuje kako bi trebao izgledati sadrzaj na odredenim mobilnim uredajima??

2 DAWEB, Sto je internet marketing?, https://www.d4web.com.hr/sto-je-internet-marketing/ (11.08.2022.)
25> WebSetNet, Tehnicki SEO alati koje biste trebali koristiti danas, 05.08.2020, https://www.websetnet.net/bs/8-
tehnickih-seo-alata-koje-biste-trebali-koristiti-danas/, (14.09.2022.)
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2.4.6. Marketing na pretraziva¢ima

Marketing na pretrazivacima se koristi za Sire podrucje djelovanja u odnosu na optimizaciju za
pretrazivace kao oblik marketinga. Takoder svojim djelovanjem i primjenom ostvaruje veci doseg
u odnosu na optimizaciju za pretrazivace. NajviSe se primjenjuje kako bi se pohranile razlicite
vrste opcija koje se koriste za aktivno pronalazenje trazilica na web sadrzaju gdje se najviSe odnose

na placene oglase od strane korisnika i drugih poslovnih partnera.?

Veliki broj poduzeéa se sve vise odlucuje na provodenje ovog oblika marketinga jer korisnicima
omogucuje laksi i jednostavniji pregled marketinskog sadrzaja smjeStenog na web stranici
poduzeca. Uz to se i postize jednostavnije prikazivanje proizvoda koji se lakSe mogu smjestiti uz
sam sadrzaj 1 tekstualni dio poruke koja je namijenjena i usmjerena prema svakom potroSacu. Na
taj nacin poduzece moze probuditi paznju velikog broja potroSaca koji mogu iskoristi potencijale

1 mogucnosti marketinga na pretraziva¢ima.

Prema razini djelovanja ovaj oblik marketinga ukljucuje aktivnosti koje se odnose na placene
oglase 1 pruzanje ostalih oblika servisa koji su zaduzeni za ucinkoviti rad trazilice. Takoder uz to
omogucuje ostvarivanje placanja koje ovisi o ostvarenim brojevima klikova koji izravno prebacuju
korisnika s reklama na zeljenu stranicu koju zele aktivno koristiti. Oglasi koji se koriste i prikazuju
u okviru djelovanja marketinga na pretrazivacima ¢e biti uskladeni i formirani da budu prilagodeni
velikom broju potrosaca kod kojih postoji visoka razina zanimanja za proizvod ili uslugu

poduzeéa.?’

Poduzec¢a koja aktivno koriste usluge marketinga na razli€itim pretraziva¢ima moraju kreirati
program 1 planski budzet za koji su spremni izdvojiti dodatna novc¢ana sredstva. Poduzeca se
moraju fokusirati na pravilno raspologanje raspolozivim resursima kako ne bi nagomilali
nepotrebne troSkove koje mogu ugroziti stabilno poslovanje. Pritom poduzece prilagodava vlastito
djelovanje na trzistu u skladu s vlastitim mogucénostima i razinom spremnos¢u za mogucénost
povecanja troskova. Prema tome ¢e se navesti sljedeci troskovi koristenja usluga marketinga na

razli¢itim pretraZivacima:

26 Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavrsni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 17.
27 Zonji¢ A. (2019). E-marketing na primjeru poduzeéa Include d.o.o. (zavrsni rad). Split: Ekonomski fakultet, p. 18.
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o Osnovne usluge marketinga na pretrazivacima - cijena kostanja ovog paketa iznosi od 499

—999 § i ukljucuje osnovne usluge pruzanja sadrzaja i usluga putem drustvenih kanala

o  Usluge marketinga na pretrazivacima na lokalnoj razini - ovaj model djelovanja iznosi od

2.000 — 4.000 $ i s ovom vrstom usluge se ostvaruje razvijanje visoko razvijenih i
sofisticiranih promotivnih kampanja $to utjeCe na povecanje prodaje Zeljenog sadrzaja

o Usluge marketinga na pretrazivacima na vise razlicitih lokacija - za ovakav model

primjene marketing sadrzaja je potrebno izdvojiti 5.000 - 19.999 § i koristi se za precizno
targetiranje ciljane skupine potroSaca na trzistu

o Usluge marketinga na pretrazivacima na visokoj razini izvedivosti - cijena ovog paketa

usluga iznosi iznad 20.000 $ i ovaj model koriste poduzeéa koja imaju jaku trzi$nu poziciju

u odnosu na izravne konkurente te koji Zele dodatno razviti vlastitu marketingku strategiju?®

2.4.7. Placanje po kliku

Pla¢anje po kliku oznacava vrstu marketinga koja je zastupljena u skoro sve sfere djelovanja
poduzeca koje zeli biti aktivno i djelotvorno na konkurentskom trzistu. Poduzece moze koristi
pla¢anje po kliku kroz razlic¢ite kanale komunikacije kao §to su drusStvene mreze, brojnim
medijskim portalima i ostalim oblicima djelovanja. Placanje po kliku poduzecu omogucuje
poduzecu da prosiri i dodatno razvije postoje¢i model poslovanja kako bi dodatno povecao profitnu

zaradu 1 trzis$ni udio.

Placanje po kliku predstavlja poseban oblik marketin§ke kampanje koja podrazumijeva aktivnosti
prezentacije na pocetnim stranicima trazilice. Kao oblik marketinga je usmjeren i provodi se za
posebno odreden broj potrosaca koji pokazuju veliko zanimanje za odredene proizvodi koji se
mogu pronaci na odredenoj web stranici. U ovoj vrsti marketinga naplacivanje oglasa se provodi
iskljuc¢ivo po principu ostvarenog ucinka koji se mjeri prema realiziranim klikovima na Zeljeni

web sadrzaj.?

28 SMDigital partners, Digital Marketing, Digital Marketing Agency, SEM Agency, 01.07.2019.,
https:/smdigitalpartners.com/sem-agency-fees/, (15.09.2022.)
2 D4WEB, Sto je internet marketing?, https://www.d4web.com.hr/sto-je-internet-marketing/ (11.08.2022.)
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2.5. Prednosti koriStenja e-marketinga

Primjena e-marketinga omogucuje poduzecu da dodatno razvije postoje¢i model marketinskog

oglasavanja i kontinuirano unaprijedi promocijske alate. Aktivno zalaganje u dodatno poboljSanje

poslovanje koje se temelji na primjeni e-marketinga omogucuje poduzecu viSestruke koristi i

pogodnosti. Poduzece ostvaruje veci doseg djelovanja i povecava se suradnja s povezanim

partnerima Sto u konacnici rezultira pruzanjem bolje i kvalitetnije usluge prema svakom potrosacu.

Iz toga proizlazi da aktivno koriStenje procesa e-marketinga u okviru poslovanja poduzeca

rezultira sljede¢im prednostima kao Sto su:

e ostvarivanje direktnijih 1 kvalitetnijih informacija za potrosace koje se odnose na proizvode

i usluge koje pruza poduzece

kontinuirano smanjenje tekucih troSkova koji se odnose na aktivnosti oglasavanja te ostale
operativne izdatke koje mogu nastati tijekom ispunjavanja marketinskih aktivnosti od
strane djelatnika

izravniji 1 kvalitetniji pristup prema ciljanoj skupini potrosaca s naglaskom da je fokus na
provodenje efikasnije segmentacije na konkurentskom trzistu

kontinuirani fokus na stalno unaprijedivanje i postepeno razvijanje odnosa s vlastitim
potroSacima

fokusiranje na stalno pojednostavljivanje i ubrzavanje postupa narudzbe za proizvode i
usluge koje je potrosa¢ odabrao

postepeno razvijanje poslovnih procesa i marketinskih aktivnosti $to u konacnici rezultira
boljom sinergijom izmedu svih odjela unutar organizacijske strukture poduzeca
pronalaZenje novih idejnih projekata i inovativnih tehnologija koji doprinose boljem
iskoriStavanju raspolozivih resursa i intelektualnog znanja

stvaranje dovoljno prostora za napredak i prodiranje na trziSte s ciljem postizanja bolje

konkurentnosti u odnosu na ostala konkurentna poduzeca koja djeluju na trzistu°

30 Magjer, M. (2012). E-marketing u nakladnistvu: stavovi i percepcije stanovnistva. (diplomski rad). Osijek:

Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera, p. 16.
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2.6. Marketinski splet digitalnog marketinga

Marketinski splet digitalnog marketinga oznacava skup razli¢itih ¢imbenika od kojih je svaki
podjednako vazan kako bi poduzeca mogla efikasno odgovoriti na sve zahtjeve 1 upite koje pred
njih stavljaju njihovi potrosaci. Kroz provodenje marketinskog spleta digitalnog marketinga
poduzece razvija svoje poslovne procese i marketinske alate kako bi se razlikovalo od izravnih
konkurenata na trziStu. Aktivna primjena marketinskog spleta digitalnog marketinga omogucuje
poduzece prodiranje na nova trziSta koja karakterizira veliki broj potrosaca koji su spremni
prihvatiti novi model poslovanja za koje se poduzece odlucilo provesti.

Marketinski splet digitalnog marketinga obuhvaca primjenu sljedecih klju¢nih ¢imbenika:

e Proizvod - odnosi se na kreiranje i razvijanje proizvoda koji poduze¢u omogucuju digitalnu
vrijednost i posebno brend iskustvo koje se jasno izrazava na poticanje povecanje kupovine
od strane potrosaca

e Procesi - odnose na aktivnosti djelatnika koji su fokusirani i dodatno motivirani na
provodenje optimizacije internih i eksternih procesa koji se primjenjuju u svrhu poboljSanja
web sadrzaja kako bi bio prilagodljiv 1 zanimljiv potrosacima

e (ijena - dodatne informacije o cijenama proizvodima postaju transparetnije i lakSe
dostupnije velikom broju potrosacu koji mogu saznati primjenom samo jednog klika te je
naglasak da dolazi do nestanka odredenih troSkova u poslovanju

e Distribucija - dolazi do pojave novih distribucijskih modela koji oznacava izvrsne kanale
prijenosa informacija, proizvoda i usluga do Zeljenog primatelja kao $to je lojalan potrosac
te je naglasak na povezanoj suradnji s povezanim partnerima koji se pojavljuju kao
posrednici

e Promocija - koristenje novih alata promocije marketinskog sadrzaja $to se najviSe oCituje
kroz primjenu internetskog oglasavanja te je naglasak na novim trendovima koji su u
porastu kao Sto su drustvene mreze, konteksutalno oglasavanje i trazilice

o Fizicki dokazi - odnosi se na moguc¢nost primjene fizicke komponente koja je pomalo
izostavljena zbog koriStenja virtualnih procesa koji smanjuju mogucénost fizickog

okruzenja
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e Ljudi - odnosi se na provodenje aktivnosti aktivnog upravljanja i efikasne obuke ljudskih
resursa koji su glavni ¢imbenik pokretaca razvoja poslovanja koji izravno ostvaruju bolji 1

efikasniji kontakt s potrosa¢ima kako bi unaprijedili upravljanje odnosa®!

31 Efos, Bilos, A., Keli¢, 1., Ruzié¢, D.: E-marketing, splet marketinga, 01.10.2018. http://www.efos.unios.hr/e-
marketing/wp-content/uploads/sites/5/2018/01/em-2017-18-08-splet-emarketinga-1.pdf (09.08.2022.)
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3. OGLASAVANJE KAO ELEMENT PROMOTIVNE AKTIVNOSTI U
INTERNETSKOM MARKETINGU

Novi trendovi 1 brojni noviteti koji se pojavljuju na trzistu mijenjaju nacin poslovanja poduzeca
koja zele zadrzati postojeci trziSni udio i kontinuirano ga povecavati. Poduzeca se susrecu s
brojnim izazovima 1 poteSko¢ama koje mogu ugroziti normalni tijek funkcioniranja poslovnog
sustava. Iz tog razloga dodatno ulaZzu u promicanje vlastitih promotivnih aktivnosti kako bi
prezentirali vlastite proizvode i usluge na najviSem mogucéem nivou te kako bi ispunili Zelje i

potrebe vlsatitih potrosaca.

Poduzeca koja Zele odrzavati vlastitu konkurentnost sve vise se oslanjaju na primjenu sve veceg i
aktivnog oglaSavanja koji im omogucuje promoviranje proizvoda i usluga prema unaprijed
postavljenim ciljevima. Aktivna primjena oglaSavanja omogucuje poduzecu da pokrije podrucja
koja do sada nisu bila zastupljena i koja oznacuju jako dobru priliku za daljni razvoj promotivnih
aktivnosti. Ulaganjem u kontinuirano unaprijedenje aktivne primjene oglasavanja poduzece
poboljsava cjelokupne marketinske aktivnosti izmedu svih radnih djelatnika. Prema tome
poduzece se okrece upotrebi oglaSavanja u okviru razvoja internetskog marketinga kao najbrze

rastuceg oblika djelovanja i primjene promotivnih aktivnosti.

Kako bi poduzeca ostvarila bolju korist za vlastite potrosae i povecavala broj zadovoljnih
potrosaca, mora teziti daljnjem razvijanju postoje¢eg modela poslovanja i nacina pristupanja
svakom pojedinom potrosacu. Poduzece se okrece inovatinim nadinima razvijanja vlastite
digitalne strategije kako bi pravovremeno ispunilo sve Zelje i potrebe vlastitih potrosaca. Jedan od

tih modela koji postaje sve viSe zastupljeniji je rasni marketinski ovkir (Race Framework).

Ovakav model omogucuje poduzeu stvaranje i razvijanje potpuno inovativnije i modernije
digitalne strategije pomoc¢u kojih poduzece stvara i kreira potpuno novu dimenziju pristupanja
kupcu kroz upotrebu digitalno-marketinskih aktivnosti. Odnosi se na primjenu procesa marketinga
u digitalnom formatu koji se oslanja na pracenje razvoja i funkcioniranja proizvoda ili usluge
poduzeca tijekom cjelokupnog zivotnog stadija. Na temelju ovog modela poduzeée ostvaruje bolji
doseg prema vlastitim potroSac¢ima gdje aktivno provodi digitalne aktivnosti koje se usmjerene na

kreiranje promotivnih kampanja koji prate marketinski sadrzaj koje je poduzece aktivno kreiralo.
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Rasni marketinski okvir kao metoda aktivne primjene digitalnog marketinga obuhvaca primjenu

marketinskih aktivnosti kroz sljedece Cetiri faze:

Doseg - aktivnosti su fokusirane na dugoro¢nu izgradnju kvalitete marke poduzeca i
povecanje

Djelovanje - bolje i kvalitetnije uvjeravanje potrosaca na posjet zeljenoj stranici
Pretvorba - prilagodavanje marketin§kog sadrzaja koji je usmjeren i fokusiran na povecanje
prodaje gdje potrosac postaje aktivni korisnik odredenog proizvoda ili usluge koje nudi
poduzece na trzistu

Angazman - dugoroCna izgradnja odnosa s potrosa¢ima s naglaskom na njihov dodatni

angazman i pobolj$anje komunikacije*?

Ovakav model primjene marketinskih aktivnosti i oglasavanja koji se oslanja na aktivnu upotrebu

inovativne tehnologije sve vise dobiva na vaznosti 1 postaje jedan od najzastupljenijih modela.

Digitalna marketinska strategija poduzeca se temelji na aktivnoj primjeni ovog modela jer

omogucuje poduzecu drugacije nacine pristupa svakom poduzecu uz ostvarenje maksimalne

koristi. Prema tome prednosti primjene ovog modela su:

praktican 1 jednostavan za koristenje

visoka razina djelovanja prema ciljanoj skupini

bazira se na klju¢nim podacima i informacijama koji se koriste za postizanje boljeg
poslovnog rezultata

djeluje u okviru primjene druStvenog karaktera s ciljem boljeg povezivanja s ve¢im brojem
potroSaca

zauzima strateSki okvir koji je usmjeren na bolje povezivanje i integraciju poslovnih

planova poduzeéa®?

32 Davechaffey.com, RACE marketing model, 13.01.2022. https://www.davechaffey.com/digital-marketing-
glossary/race-marketing-planning-model/, (13.09.2022.)

33 Smart Insights, Introducing The RACE Framework: A practical framework to improve your digital marketing,
08.07.2022. https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/race-a-practical-framework-to-improve-your-
digital-marketing/, (13.09.2022.)
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3.1. Odredenje oglasavanja i oglaSavanja u web okruZenju

Oglasavanje prema svojoj pojmovnoj definiciji oznac¢ava poseban oblik komunikacije koji se placa
od strane poduzeca koje Zeli predstaviti svoje proizvode i usluge ciljanom segmentu trzista.
Upotrebljava se svrhom direktnog pristupa ciljanoj skupini potrosaca koji pokazuju aktivno
zanimanje za to¢no odredeni proizvod i usluge koji se nude na trzi$tu. Primarna svrha primjene
oglasavanja se o€ituje u tome da se komunikacijska poruka koja je namijenjena zeljenoj skupini
potrosaca bude informativnog karaktera te da svojim sadrzajem potice svakog pojedinog potroSaca

na dodatnu kupovinu Zeljenog proizvoda.**

Oglasavanje omogucuje poduzecu da razvije svoje poslovanje na nova trzista koja mu omogucuje
ostvarivanje dodatnih profita i povecanje postojeceg modela poslovanja. Poduzece prilagodava
vlastite radne aktivnosti i marketinske procese oglasavackoj kampanji koja je namijenjena ciljanoj
skupini potroSaca. Poduzece primjenom procesa oglaSavanja nastoji pruziti vlastitim potroSac¢ima
dodanu vrijednost u odnosu na izravne konkiurente. Poduzece primjenom oglasavanja nastoji
prikazati 1 prezentirati sve prednosti i pozitivne koriste koje njihova usluga ili proizvod donose

krajnjem korisniku.

OglaSavanje prema svojoj razini djelovanja predstavlja najefikasnije marketinsko sredstvo s ciljem
ucinkovite promocije proizvoda i usluga pojedinog poduzeca. Poduzeée se odlucuje primijeniti
oglasavanje jer mu donosi viSestruke koristi 1 benefite u odnosu na ostale oblike marketinskog
djelovanja. Primjena oglasavanja zahtjeva velika novCana ulaganja i zbog tog razloga mora biti
pravilno osmisljen i kvalitetno proveden. Zahvaljujuéi takvom pristupu u poslovanju poduzeée
iskoriStava maksimalni potencijal raspolozivih resursa i svoj razvojni put formira u zeljenom

smjeru.’’

Menadzment poduzeca prilikom razvoja marketinSke strategije puno znanja, vremena i truda

pridaje aktivnoj primjeni oglaSavanja. Svjestan je da oglasavanje mora biti uskladeno s

34 Synetwork, Oglasavanje - pojam, http://www.slynetwork.com/web-dizajn-blog/59-oglasavanje-na-internetu/333-

oglasavanje-—pojam.html (16.08.2022.)

35

Weblogographic.com, Razlika izmedu oglasavanja i publiciteta (sa usporednom  tablicom),

https://hr.weblogographic.com/difference-between-advertising (16.08.2022.)
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organizacijskom strukturom poduzeca kako bi davalo odgovarajuce rezultate. Aktivna primjena
oglasavanja pomaze poduzec¢u da unaprijedi postojec¢i marketinski koncept djelovanja. Ulaganjem
u razvoj oglasavanja povecava se pozitivna korist primjene oglaSavanja s ciljem pruzanja bolje i

kvalitetnije marketinSke poruke.

Oglasavanje koje se odnosi na aktivnosti djelovanja u okviru web okruzenja podrazumijeva
procese primjene elektronickog poslovanja i djelovanja. Primjenom ove vrste poslovanja ostvaruju
dodatnu prednost u odnosu na izravne konkurente na trzistu jer potrosaci sve vise Zele koristiti
ovaj oblik medusobne interakcije i komunikacije. OglaSavanje u web okruzenju omogucuje
menadzmentu poduzeca da u suradnji s vlastitim zaposlenicima aktivno primjenjuje izravni
marketing. Aktivhom primjenom izravnog marketinga se ostvaruje veci doseg broja potrosaca i
izravniji pristup u razvoju odnosa s njima $to u konacnici rezultira ve¢om razinom djelotvornosti

nego da se koristi neki druk¢iji oblik medija za postizanje bolje komunikacije.>®

Oglasavanje u web okruzenju namijenjeno je to¢no ciljanom segmentu trzista kojeg ¢ine potrosaci
koji ¢e percipirati promotivnu poruku na pravilan i ispravan na¢in. Svojim djelovanjem povecava
se mogucnost boljeg shvacanja i razumijevanje marketinske poruke od strane potrosaca. Aktivna
primjena oglasavanja u web okruzenju omogucuje bolju i kvalitetniju vidljivost sadrzaja kojeg
poduzece zeli promovirati izravnim putem vlastitom potrosacu. Naglasak je na modernizaciji 1
unaprijedenju web stranice pomocu koje se Zeljena usluga ili proizvod mogu prezentirati na

najvisem moguéem nivou.’’
3.2. Cilj i svrha oglasavanja putem interneta

OglaSavanje putem interneta sve viSe dobiva na vaznosti jer je veliki broj poduzeca prepoznalo
potencijal i mogucénosti koje se mogu ostvariti njihovim aktivnim koriStenjem. Razvojem

tehnoloskih resursa i pojavom inovativnih tehnologija oglasavanje putem interneta postaje sve vise

36 Magjer, M. (2012). E-marketing u nakladnistvu: stavovi i percepcije stanovnistva. (diplomski rad). Osijek:
Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera, p. 13.
37 Expertiva.hr, Tomagkovié N.: Internet oglasavanje - Oglasavanje web stranice, 10.03.2022.

https://www.expertiva.hr/blog/internet-oglasavanje/ (16.08.2022.)
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zastupljenije. Razlog tome je Sto donosi viSestruke koristi i prednosti za poslovanje poduzeca u

odnosu na izravne konkurente.

Primarna svrha provodenja oglasavanja putem interneta za poduzece se moze prepoznati kroz brzi,
jednostaniji 1 isplativiji prijenos klju¢nih informacija i relevantnih podataka do krajnjeg potrosaca.
Fokus djelovanja poduzeca je primjena Sto vece aktivnosti oglasavanja putem interneta kako bi se
svakom potroSacu priblizile marketinSke aktivnosti koje poduzece provodi. Cilj djelovanja je
posti¢i bolju izgradnju odnosa s potrosacima temeljen na dugoro¢noj vjernosti i lojalnosti. Na taj
nacin se stvara mreza lojalnih korisnika koji svoje pozitivno steceno iskustvo dijele na nove

potencijalne korisnike na trzistu.

Cilj upotrebe oglaSavanja putem interneta za poduzece oznacava primarni korak djelovanja i
predstavlja pokreta¢ provodenja buduc¢ih marketinskih aktivnosti. Poduzece putem oglasavanja na
internetu vlastitim potroSacima nastoji prikazati koja je svrha postojanja i djelovanja poduzeca te
gdje se poduzece vidi u buduc¢nosti. Naglasak je na aktivnosti provodenja marketinskih alata i
promotivnih procesa koji svojim obiljezjima i karakteristikama imaju izravan utjecaj na

potrosacevo ispunjenje oc¢ekivanja i potreba.

Poduzece se odlucuje aktivno upotrebljavati oglaSavanje putem interneta jer uspijeva ostvariti
efikasne rezultate 1 pozitivne koristi koji se najvisSe prepoznaju kroz izgradnju vlastitog identiteta
1imidza kroz razvoj i poboljsanje vlastitog brenda (marke) koji se promoviraju putem web stranice
poduzeca. Poduzede koje se oslanja na kontinuirani razvoj i pobolj$anje vlastite usluge i proizvoda
kojeg podrzava kvalitetno napravljena internetska stranica ostvaruje vecu paznju i pozornost od
strane potrosaca koji svojim zanimanjem i dodatnim pretrazivanjem povecavaju vrijednost i

popularnost poduzeéa u odnosu na izravne konkurente na trzistu.8

U okviru poslovanja poduzeca nositelji provodenja oglasavanja putem interneta su inovativni oblik
web stranice, razli¢ite inovativne aplikacije i pruzeni servisi putem interneta. Upravo su ovi oblici
provodenja promocije marketin§kog sadrzaja prema potroSacu ucinkovito sredstvo u postizanju

dugoroc¢ne suradnje s vlastitim potro§ac¢ima. Poduzece ciljanim oglasavanjem putem interneta Zeli

38 Jurkovié M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad). Varazdin: Sveugiiste Sjever, p. 7.
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ostvariti potpuno zadovoljstvo kod vlastitog potrosaca koji ¢e na temelju pruzene kvalitetnije

usluge biti spreman dodatno kupovati ostale proizvode iz bogate ponude.

Primjenom aktivnosti oglasavanja putem interneta poduzece ostvaruje dovoljno prostora za
dodatni napredak i postizanje novih metoda pristupa prema svakom pojedinom potroSacu.
Pravilnim provodenjem marketinskih alata uspostavljaju se novi kanali prijenosa informacija i
podataka do krajnjeg potrosacu. Zaposlenici poduzeca ulazu svoja znanja i vjeStine kako bi
jednostavnije 1 brze uspostavili odnos i poboljsali komunikaciju s vlastitim potrosacima koja se
bazira provodenje direktnog marketinga putem interneta. Karakteristicno je da su visoko
motivirani i dodatnu se zalaZzu kako bi proizvode i usluge ucinili dodatno zanimljivima i

pristupaénijima $to veéem broju potrosaca na trzistu.*’

3.3. Razlike oglasavanja putem interneta u odnosu na tradicionalno oglasavanje

Danasnje trziste na kojem prevladava veliki broj poduzeca s raznovrsnom ponudom usluga i
proizvoda oznacava globalizirano okruZenje koje karakterizira visoko razvijena tehnologija i
prisutnost inovativnih procesa. Poduze¢a su primorena u primjeni poslovnih procesa i
marketinskih aktivnosti uvoditi brojne promjene kako bi dodatno unaprijedili postojeci sustav
poslovanja. Iz tog razloga se poduzeca susrecu s velikim preprekama i poteskocama koje se najvise
ogledaju u nemogucénosti primjene novih tehnologija i inovativnih procesa u postoje¢i model
poslovanja. Na temelju toga poduze¢a moraju potpuno promijeniti cjelokupni model poslovanja i

djelovanja kako bi mogli uspjesno i efikasno odgovoriti na zahtjeve i potrebe vlastitih potrosaca.

Veliki broj poduze¢a u danasnjem konkurentskom okruzenju mijenja tradicionalni oblik
oglasavanja u internetski oblik oglasavanja. Na ovaj korak se odlucuju jer se navike 1 trendovi
potrosaca sve viSe i ¢eS¢e mijenjaju pa je potrebno se okrenuti internetskom obliku oglasavanja
kako bi se na pravi nacin i u pravo vrijeme plasirala odgovaraju¢a marketinska poruka za svakog

potrosaca. Fokus promjene nacina oglasavanja iz tradicionalnog u internetski oblik oglasavanja je

3 Magjer, M. (2012). E-marketing u nakladnistvu: stavovi i percepcije stanovnistva. (diplomski rad). Osijek:
Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera, p. 13.

40 Kotler, P., Keller, K. L.: Upravijanje marketingom. MATE d.o.0., Zagreb, 2008, p. 17.
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sve veca informatiziranost i digitalizacija potroSaca koji Zele u nekoliko klika istraziti i pronaci

informacije o odredenom proizvodu ili usluzi koja je aktualna na trzistu.

Menadzment poduzeca u suradnji s vlastitim zaposlenicima kreira odgovaraju¢u marketinsku
strategiju koja je uskladena s oglasivackim aktivnostima. Sve je veci broj poduzecéa koji aktivno
primjenjuju internetski oblik oglasavanja jer donosi viSestruke pozitivne koristi i pogodnosti za
poslovanje. Na taj nacin uspijevaju posti¢i vecu razinu djelotvornosti i efikasnosti Sto u konacnici
rezultira boljim poslovnim, marketinSkim i financijskim rezultatima u odnosu na izravne
konkurente na trziste. Kako bi se lakSe shvatilo funkcioniranje i djelovanje internetskog u odnosu
na tradicionalni oblik oglaSavanja, tablicom 2. ¢e se navesti temeljne razlike izmedu tradicionalnog

oglasavanja 1 oglasavanja putem interneta.

Tablica 2. Razlike oglasavanja putem interneta u odnosu na tradicionalno oglasavanje

Internetsko oglasavanje Tradicionalno oglasavanje
Koristi Internet kao dominatni oblik Koristi tisak, televiziju ili radio kao nacin
medijskog prikazivanja oglasavanja
Nizi troskovi provodenja marketinskih Visoki izdaci odrzavanja i manja razina
aktivnosti 1 efikasnije ostvarivanje kvalitetnih ostvarene povratne informacije

povratnih informacija

Dvosmjerni protok informacija izmedu Jednosmjerna komunikacija izmedu poduzeca
poduzeca i potroSaca (veca razina 1 potroSaca (nemogucnost uspostavljanja
interaktivnosti) izravnije interakcije)

Izvor: Pripremio student prema Jurkovi¢ M. (2021). Modeli oglaSavanja na internetu. (diplomski rad).

Varazdin: Sveuciiste Sjever, p. 33.
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3.4. Oblici oglasavanja putem interneta

Poduzece kako bi bilo dodatno konkurentije i uspjesnije na trzistu, odlucuje se provoditi razlicite
oblike oglaSavanja. Na taj nacin moze doprijeti do velikog broja potroSaca koji su spremni kupiti
tocno odredeni proizvod koji je njima potreban. Iz tog razloga poduzece se odlucuje koristiti

razli¢ite oblike oglasavanja interneta kako bi ostvarilo unaprijed postavljene marketinske ciljeve.

Kako bi ostvarilo zacrtane ciljeve koji ¢e biti potpora smiSljenoj marketinskoj strategiji,
menadzment poduzeca se mora odluciti koje ¢e oblike oglaSavanja putem interneta upotrijebiti
kako bi postigao maksimalnu korist za daljnje unaprjedenje promotivnih alata. Prema tome

najefikasniji 1 najzastupljeniji oblici oglaSavanja putem interneta su:

e (OglaSavanje putem www-prostora
e (Oglasavanje putem e-poste

e Mobilno oglaSavanje

3.4.1. Oglasavanje putem www-prostora

U danasnjem dinami¢nom i globaliziranom okruZenju sve je ¢eS¢a upotreba oglaSavanja putem
www-prostora. Poduzeca se odlucuju na oglasavanje primjenom ovog oblika oglaSavanja jer
donosi visestruke pozitivne koristi 1 pogodnosti nego da koristee prijasnje zastarjele modele
oglasavanja. Na taj nacin prodiru na Zeljena trziSta uz malo troskova s smanjenjim ulozenim

ulaganjima i naporima za ostvarivanje lojalnih i vjernih potroSaca.

Oglasi se mogu primjenjivati na razliitim kanalima promocije kao S§to su druStvene mreze,
popularne trazilice koje su fokusirane na poticanje kupnje i na razne portale koji su prikladni za
postavljanje Zeljenog oglasa za ciljanu skupinu potro$ada. Sto se ti¢e oglasavanja putem www-
prostora danas se koriste razli¢iti nacini i oblici oglasavanja pa postoje: oglaSavanje na drustvenim

mrezama, display ogladavanje, oglaSavanje na trazilicima i google Ads oglaSavanje.*!

41 Jurkovié M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad). Varazdin: Sveugiiste Sjever, p. 10.
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Google Ads oznacava najpopularniji 1 najzastupljeniji oblik oglaSavanja koju koristi veliki broj
korisnika. Prema tome ¢e se u ovom dijelu rada najvise paznje posvetiti funkcioniranju google ads
kao oblika oglaSavanja jer prema svojim karakteristikama i funkcionalnosti donosi najvise
pozitivnih koristi i benefite za oglaSivaca. Ovaj oblik oglasavanja se koristi samo za skupinu
potrosaca koji su stvarno spremni izdvojiti vremena i stvarno odlucili na kupovinu to¢no

odredenog proizvoda.

Prema svojem nacinu djelovanja i1 funkcioranja postaje dominatniji oblik oglasavanja jer svojim
utjecajem doprinosi pruzanjem kvalitetnije 1 efikasnije promotivne kampanje koja se placa.
Upravo takva vrsta marketinske kampanje omogucuje poduzecu da poveca broj stalnih potroSaca
koji su spremni dodatno kupovati i na taj nacin privlaciti nove potencijalne potrosace. Google Ads
se moze objasniti kao jedinstvena platforma koja uklju¢uje marketinSke kampanje koje na najbolji

moguéi nadin prezentiraju proizvode ili usluge poduzeca.*?

Google Ads se aktivno upotrebljava kako bi se poduzece koje se pojavljuje kao oglasivac moglo
postoje¢i model marketing sadrzaja dodatno unaprijediti i usavrsiti kako bi bio prilagoden ciljanoj
skupini potroSaca kojoj je namijenjen. To moze napraviti na nac¢in da moze posebno kreirati popis
ciljane skupine potrosaca koje Zeli targetirati. OglaSiva¢ u nekoliko koraka kreira web stranicu
koju korisnici Zele pratiti i na tocno koje vremensko razdoblje se moze koristiti. Nakon §to je popis
kreiran, oglaSiva¢ moze kreirati kampanju koja ¢e biti uskladena s marketinSkim sadrzajem koji se

prikazuje unutar oglasa na pojedinoj web trazilici.**

Zahvaljujuéi aktivnoj primjeni Google Ads kao oblik oglaSavanja omogucéuje poduzecu koje ga
aktivno koristi ostvaruje pozitivnu korist koja se najvisSe moZze prepoznati u povecanju posjeta na
vlastitoj web stranici. Pravilno izraden Google Ads kao oglas pomaZze u boljem prepoznavanju i
povecanju ugleda poduzeca u odnosu na izravne konkurente na trziStu. Google Ads omogucuje
poduzecu kao aktivnom oglasivacu na www-prostoru aktivno preraspodjelu oglasa u pravo
vrijeme, u pravom trenutku i na pravom mjestu. Na taj nacin oglasivac steCe dovoljno prostora za

napredak 1 moze pristupiti ciljanoj skupini potrosaca na inovativniji i originalniji na¢in. Pomoc¢u

42 Maya, L.: Google Smarts Ads Mastery Guide, Esthalon, 2020.
4 Imtiazi H.: Google Ads in Plain English, AIDA Digital Ltd, UK, 2021.
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Google Ads poduzece ostvaruje mogucénost da se pojavi na trazilici koju potrazuje potrosac jer oni

istrazuju kako na brZi i jednostavniji na¢in doéi do Zeljenog proizvoda kojeg su odluéili kupiti.**

Primjena Google Ads kao oblika primjene aktivnog oglasavanja moze za poslovanje poduzeca

donijeti veliki niz razli¢itih koristi i pogodnosti. Veliki broj poduzeca kako bi odrzavali vlastitu

konkurentnost i povecali zainteresiranost potroSaca pocinje dodatno ulagati u aktivno koristenje

Google Ads kao oblika efikasnog 1 djelotvornog oglasavanja. Na temelju dodatnog povecanja

ulaganja u razvijanje Google Ads kao nacina oglasavanja povecavaju svoju aktivnost i djelovanje

na internetu kao najpopularnijoj trazilici. Kao uspjesan rezultat toga se prikazuju sljedeci ostvareni

podaci:

na svjetskom trzistu vise od 80% poduzeca ima visoku razinu povjerenja u Google oglase
koje koriste u vlastitom obracanju velikom broju potrosaca

od ukupno ostvarenog prihoda koje postize Google kao svjetska kompanija, ¢ak 97% se
odnosi na prihode ostvarene od pruzene usluge Google Ads

oglaSivaci koji su koristili Google Ads kao oblik oglaSavanja generirali su 68% prihoda u
slu¢aju kada su se njihovi oglasi koristili ovom vrstom platforme

oglasivaci koji koriste Google Ads ostvaruju povrat u omjer 8:1

oglase koji se prikazuju putem Google Ads platforme u svijetu koristi oko 1,2 milijuna
poduzeca

vjerovatnost da ¢e potrosaci kupiti proizvod ako je on prikazan preko Google Ads

platforme prelazi preko 50% ostvarenog rezultata*

Osim gore navedenih rezultata, primjena Google Ads omogucéuje svakom poduzecu velike

pogodnosti i koristi koje mogu pomoc¢i u razvoju postojeceg modela poslovanja. Na temelju toga

se mogu izdvojiti nekoliko pozitivnih prednosti Google Ads oglaSavanja:

Kvalitetno targetiranje ciljane skupine potro$aca
Omogucuje ostvarivanje ucinkovitog pracenja realnih, mjerljivih i1 preciznih rezultata

Omogucuje da poduzece djeluje i oglasava se na lokalnoj 1 globalnoj razini

4 Maya, L.: Google Smarts Ads Mastery Guide, Esthalon, 2020.
45 Website rating, The top 20 Google ads statistics & trends for 2022, 21.04.2022,
https://www.websiterating.com/research/google-ads-statistics/, (14.09.2022.)
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e Ostvaruje mogucnost poduzecu da u svakoj situaciji moze ucinkovito kontrolirati troSkove

odrzavanja oglasa*®

Google Ads kao oblik u¢inkovitog oglasavanja svoje djelovanje i primjeni temelji na provodenju
sustava licitiranja. Poduzece kao pokreta¢ oglasa samo izabire maksimalni raspolozivi iznos koji
se moze postaviti na licitaciji. U tom trenutku se javljaju potrosaci kao korisnici koji su spremni
ponuditi najvecu ponudu za odredeni klik na oglas koji je postavilo poduzeée kao oglasivac.
Plasiranje i doseg oglasa koje je poduzece kreiralo ¢e donijeti rezultata u slu¢aju da ponuda bude
Sto veca Sto dokazuje visoku razinu zainteresiranosti od strane potroSaca. Prema tome se mogu

pojaviti tri opcije koje prate tijek licitiranja:

e Cijena po kliku (placa se iznos za svaki klik na oglas oglaSivaca)

e Cijena po tisucu posjetitelja (placa se za pojavljivanje oglasa tisuu puta razli¢itim
korisnicima)

¢ Cijena po angazmanu (placa se iznos kada netko pokrene neke unaprijed korake djelovanja

s oglasom oglasivaca)*’

Kako bi se lakse shvatilo funkcioniranje Google Ads oglasavanja, slikom 3. ¢e se prikazati Google
Ads sucelje. Pomoc¢u Google Ads sucelja poduze¢e moze kvalitetnije i lakSe prikazati Zeljeni
proizvod na internet trazilici. Na taj nacin poduzecée moze istaknuti zeljeni proizvod u odnosu na

aktivnost korisnika na internetu.

46 Arbona, Google Ads (Google Words) oglasavanje, https://www.arbona.hr/usluge/google-ads-google-adwords-
oglasavanje/13 (27.08.2022.)
47 Maya, L.: Google Smarts Ads Mastery Guide, Esthalon, 2020.

38



Go g]e best running shoes X & Q

Ad - hitpsSiwww.adidas comd i Ads - Shop best running shoes
adidas® Ultraboost™ 22 Shoes - Shop Men's Ultraboost

Expioce The Latest Shoes, Clothing & Accessones On adidas com. Dont Miss Out On Your s
Favorites. Order From The Official adidas® Store. New Torsion System. Maximum Energy

. - R e
Return. Primedlue Techhnology. incredible Energy Retum. Types: Shoes, Clothing —.

adidas® NMD adidas® Boost™ Footwear Albirds Men's  APL Women's  On Cloudfiow
Shop The Latest NMD Shoo Relcases Shop The New Ultraboost™ 21 And A Tree Runne TechLoom, Rock | Ros.
By adidas Originals Online Today Variaty Of Other Boost Shoss Today, $98.00 $160.00 $139.99
Alibirds APL-Athlet... On
Ad - hips/iwww on-cunming comV (391 1k+ (904

Discover Swiss Engineering - Free delivery. 30-day returns.

Find your perfect On. Mions of runnors already have thers. Lot us help you find Tt
Running Shoes for Men - Running Shoes for Women - Try On for 30 days ;Q“?'. N_
Meon's Cotecton &,

Ad < Mips Iiwww eika 00wl - - -
Dark Grey Brooks Ghost  adidas

Best Running Shoes Of The Year - The Top 5 Running Shoes 0ol R || 88 Worwsar-.. . || Usboost .
Review and Comparison of Top Ratod Running Shoes Models. Best Review For Best Buy $159.00 $139.95 $190.00

nobuliproje... Zappos.com adidas

356

Ad - Mips /Awww bester.co ualrunning_shoes/2022
Best Running Shoes Of Year - The Top 5 Running Shoes

Review and Comparison of Top Ratod 03prosso machine Models. Best Review For Best Buy “ M
~ a

¢ shipping

Slika 3. Google Ads sucelje

Izvor: Uvod u Google oglasavanje (Google Ads), Pucko otvoreno uciliste Petar Zrinski,

https://www.petarzrinski.hr/google-ads-oglasavanje/, (13.09.2022.)

Google Ads kao oblik oglasavanja koristi sustav koji prati njegov rad i nain funkcioniranja.
Google Ads sustav se koristi na nacin da djeluje na temelju ostvarivanja ocjene kvalitete. Postavlja
se omjerna skala od 1-10 kako bi se na efikasan i1 djelotvoran nacin ocjenilo korisnic¢ko iskustvo
koristenjem usluga ovog oblika oglaSavanja. Na taj nacin se poti¢e djelovanje potrosaca kao
korisnika gdje se prikazivanje oglasa prilagodava i usmjerava potrosacima koji donose korist 1
benefit poduzecu koji se oglasava. Sustav Google Ads funkcionira na nac¢in da daje kona¢nu ocjenu
kvalitete klju¢nim rije¢ima koje je poduzecée kao oglasiva¢ odredilo. Zahvaljuju¢i tome poduzece
prepoznaje $to to¢no zanima ciljanu skupinu potrosaca kojoj se obraca i u skladu s time aktivno
razvija sustav upravljanja klju¢nim rijec¢ima kako bi pomogla svojim potrosacima da se lakSe snadu

i prilagode ovom na¢inu rada.*®

48 Odabasy K.: Google Ads, Independently published, 2021.
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Google Ads kao oblik oglaSavanja u danasnjim uvjetima poslovanja nudi viSe mogucnosti i
prostora u odnosu na prijasnje godine koriStenja. Dolazi do proSirenja usluge i1 velike su
mogucénosti za nadogradnju sadrZzaja u vidu marketinskih i promotivnih pogodnosti. Ostavlja se
dovoljno prostora da se potakne potroSaca da klikne na oglas koji ¢e ga navoditi 1 pokazati na sve
pogodnosti 1 pozitivne koristi koje poduzece u tom trenutku moze ponuditi na trzistu. U skladu s
primjenjivim novitetima veliki broj potroSaca kao aktivnih korisnika oglasa mogu koristiti razlicite
teme unutar djelovanja jednog sadrzaja oglasa. Naglasak je stavljen da se poduzece kao oglasivac
fokusira da istakne svoje pozitivne strane djelovanja i poslovanja koje se odnose na
prepoznatljivost brenda, posebnost usluge te ucinkovita razmjena informacija unutar

komunikacijskog procesa.*’

Na temelju gore navedenih ¢injenica koje se odnose na ucinkovito i djelotvorno funkcioniranje
Google Ads kao oblika oglasavanja vidljivo je da njegova aktivna primjena donosi pozitivne
koristi i za poduzeée i za samog potroSaca. Pravilno koriStenje Google Ads unutar poslovanja
poduzece se moze odraziti uspjeSnom i kvalitethom prezentacijom proizvoda i usluga Sto u
konac¢nici rezultira povecanom kupovinom od strane potrosaca i ostvarivanjem boljih poslovnih i

marketinSkih rezultata.

Osim gore navedenog Google Ads oglasavanja, brojna poduzeca se okre¢u drugacijim i
inovativnijim nacinima oglaSavanja. Jedan od tih nac¢ina oglaSavanja je nativno oglasavanje koje
donosi viSestruke pozitivne koristi za poslovanje poduzeca. Svojim djelovanjem izravno utjece na

ponasanje potrosaca tijekom odredene reklamne kampanje ili promotivnog oglasa na internetu.

Nativno oglasavanje (native advertising) predstavlja oblik oglaSavanja koji se aktivno placa od
strane oglasivaca koji zeli ostvariti vec¢i doseg i vecu razinu pozornosti kod potrosaca. Ovakva
vrsta oglaSavanja se koristi kako bi se sadrzaj i promotivna poruka prilagodila svakom potroSacu.
Na temelju toga se kreiraju oglasi koji su prilagodeni izgledu stranice na kojoj se prikazuju s
naglaskom na poboljSanje vizualnog identiteta, medijskog formata i sadrzajnog izgleda. Ovakva
vrsta oglaSavanja ima jako visoku razinu ucinkovitosti i djelotvornosti jer ne otezava

uspostavljanje interakcije poduzeca s potrosacima. Nativni oglasi nemaju izgled karakteristicnog

4 Odabasy K.: Google Ads, Independently published, 2021.
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oblika oglasavanja jer nisu nametljivi i ne iskacu da ometaju promotivni sadrzaj. Svoje djelovanje
najbolje pokazuju tako da se pojavljuju iznad ili ispod sadrzaja koji se pojavljuje kao primarni na

pojedinoj web stranici.>

Osim gore navedenog nativno oglaSavanje unutar poslovanja i djelovanja poduzeca se moze
koristiti kao jedinstveni model kreiranja nove vrste oglasa koji su prema svojem sadrzaju i nacinu
djelovanja u velikoj mjeri povezani s samim sadrzajem stranice. Ovakva vrsta oglasa je
prilagodena radu i pefromansama online platforme koja je usmjerena prema svakom posjetitelju
kako bi on dozivio i osjetio da su sami sadrzaj 1 koncept kreiranja marketinske poruke sastavni dio
oglasa koji je namijenjen potroSac¢ima. Sve je veci utjecaj nativnih oglasa na poslovanje poduzeca
jer korisnici postaju sve viSe informiraniji i okrecu se aktivnom koristenju digitalnih nacina
komuniciranja. Sve je veci broj poduzeca koji kroz razliCite objave vlastitih proizvoda i
promotivnih sadrzaja mogu pruziti korisnicima dodanu vrijednost Sto rezultira pove¢anom

posjecenoséu oglasa.>!
3.4.2. Oglasavanje putem e-poste

OglaSavanje putem e-posSte oznacava aktivnosti poduzeca koji koristi procese elektronicke poste
kako bi postavio kvalitetan oglas za to¢no odredeni proizvod ili uslugu koju nudi na trzistu.
Poduzeca sve vise koriste usluge e-poste kao ucinkovitog oblika oglasavanja s ciljem boljeg i
kvalitetnijeg dopiranja do zeljenih potrosac¢a te pruzanja odgovarajuce usluge u pravilnom
trenutku. Na taj nacin stvaraju i izgraduju odnose s potroSac¢ima kako bi na uspjeSan nacin

odgovorili na sve njihove potrebe 1 zahtjeve.

Menadzment poduzeca ulaze dodatne napore i1 vlastita znanja kako bi strategiju poduzeca
prilagodio marketinskim procesima koje kreiraju i razvijaju marketinski tim napravljen od stru¢nih
i vjestih djelatnika poduzeca. Marketinski tim je fokusiran na unaprijedenje i poboljSanje
komunikacije s vlastitim potroSacima kako bi mogli kreirati i1 razvijati superiorniju uslugu u

odnosu na izravne konkurente na trziStu. Zaposlenici koji su zaduzeni za kreiranje marketinSkog

30 Outbrain, Native Advertising: The Smarter Way, https://www.outbrain.com/native-advertising/, (13.09.2022.)
3! Taboola, Native advertising: How it works, https://www.taboola.com/native-advertising, (13.09.2022.)
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sadrzaja se trude $to bolje i kvalitetnije informirati svakog potrosaca kako bi na odgovaraju¢i nacin

shvatio sadrzaj poruke koja mu se isporucuje putem e-poste.>?

Ovakva vrsta oglaSavanja postaje sve viSe zastupljenija u poslovanju poduzeca jer sluzi kao
ucinkovito sredstvo za efikasnu promociju proizvoda s visokom razinom izvedivosti. Osim toga
poduzeca se sve viSe okreéu primjeni oglasavanja putem e-poSte kako bi dodatno izgradili
partnerski odnos s vlastitim potrosa¢ima. Fokus djelovanja poduzeca je usmjeren na kontinuirano
povecanje lojalnosti 1 vjernosti Sto veceg broja potrosaca kako bi oni i dalje dodatno nastavili
kupovati ciljani proizvod te na taj na¢in dokazali zadovoljstvo koriStenjem proizvoda ili usluge

koje poduzeée plasira na trziste.>?

Poduzeca koja primjenjuju oglasavanje putem e-poste trebaju biti spremna dodatno u odgovarajuce
vrijeme i u pravom trenutku kako bi potrosac¢ primio poruku i kvalitetno je razumio. Na temelju
toga marketinski tim unutar organizacijske strukture poduzeca primjenjuje sljedece aktivnosti

kako bi oglaSavanje proveo na uc¢inkoviti nacin, a to su:

e svakom potroSacu treba omoguciti mogucénost da bude aktivan i ponudi odgovor na
marketinski sadrzaj

e pozeljno je omoguditi svakom potrosacu dobivanje dodane vrijednosti u odnosu na sadrzaj
koji se Salje putem izravne poste

e marketinSka poruka i sadrzaj e-poSte mora biti usmjeren prema potrebama potrosaca i treba
sadrzavati personalizirani karakter

e omoguciti potrosacu lakSu i jednostavniju odjavu s pretplatnicke liste

e postié¢i maksimalnu razinu uskladivanja s ostalim oblicima komunikacije>*

OglaSavanje putem e-poste postaje sve viSe zastupljeniji oblik marketinSkog oglaSavanja zbog
svojih pozitivnih koristi 1 u¢inaka na ponasanje potrosaca. Karakteristi¢no je da se povecava broj
poduzeca koji ga koristi jer zbog svoje dinamicnosti i fleksibilnosti poduzeca ostvaruju dodanu

vrijednost koju potrosaci izrazito cijene. Na temelju toga se ostvaruje veci i brzi doseg do zeljenog

32 Jurkovié M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad). Varazdin: Sveudiiste Sjever, p. 24.
53 Online oglasavanje, E-mail marketing, https://www.onlineoglasavanje.com/e-mail-marketing/ (20.08.2022.)

4 Jurkovié M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad). Varazdin: Sveudiiste Sjever, p. 25.
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potroSaca uz ostvarivanje minimalnih troSkova. Kod primjene oglasavanja putem e-poSte
poduzece ne mora troSiti dodatna novcana sredstva na aktivnosti kao $to su: dodatno printanje i
slanje promotivnih materijala, zakup poslovnog prostora i dodatna ulaganja u modernizaciju
sadrzaja poruke. Zahvaljujuci takvom pristupu poslovanja poduzece ostvaruje veliki broj lojalnih

potrosaca koji su doZivjeli pruzanje personalizirane usluge u pravom trenutku.>

Kao veliki nedostatak ovog oblika oglaSavanje se navodi da nedostaje dodatna razina
komunikacije izmedu poduzeca i potrosaca kako bi se postigli unaprijed postavljeni ciljevi.
Poduzece se trudi maksimalnim naporima i raspolozivim vjeStinama kako bi poboljsalo i
unaprijedilo komunikaciju s vlastitim potrosac¢ima jer upravo komunikacija predstavlja temeljnu

tocku daljnjeg razvoja i poboljSanja odnosa.

Ukoliko je prisutno da komunikacija izmedu poduzeca i potrosaca ne funkcionira na zeljenoj
razini, poduzeée moze polagano gubiti zanimanje potrosaca §to u konacnici moze dovesti do
gubitka prihoda i stalne zarade. Iz tog razloga je vrlo vazno da menadzment poduzeca jasno odredi
radne zadatke marketin§kog tima kako bi se smanjila neucinkovitost i povecala djelotvornost na

svim razinama podrske tijekom prijenosa informacija izmedu poduzeca i potrosaca.
3.4.3. Mobilno oglasavanje

Danasnje cjelokupno poslovno okruzenje karakterizira sve veca upotreba mobilnih uredaja. Razvoj
i rast tehnoloskih inovacija promijenilo je navike i ukuse potroSaca. Sve je veci broj potrosaca
diljem svijeta koji ve¢inu svojih aktivnosti obavljaju putem upotrebe vlastitih mobilnih uredaja.
Komunikacija izmedu poduzeca i potrosaca se sve visSe odvija putem mobilnih uredaja. 1z tog
razloga su brojna poduzeca odlucila promijeniti nacin pristupanja i povecavaju aktivnosti

oglasavanja putem mobilnih uredaja.

Danasnje stanovnistvo diljem svijeta koriste mobilni uredaj za razmjenu informacija bilo na
poslovnoj ili druStvenoj razini. Mobilna komunikacija postaje masovna diljem svijeta i zauzima

velike razmjere napredovanja i rasta u odnosu na ostale oblike komunikacija prisutnih na trzistu.

55 Online oglasavanje, E-mail marketing, https://www.onlineoglasavanje.com/e-mail-marketing/ (20.08.2022.)

%6 Kraljevié, R., Perkov, D.: Menadzment trzisnih komunikacija, Plejada i Libertas, Zagreb, 2014, p.185.
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Iz tog razloga menadZzment poduzeca prilagodava vlastitu marketinsku strategiju koja ukljucuje

dodatni angazman i aktivnu primjenu mobilnog oglasavanja.

Poduzeca su svjesna visoke razine utjecaja mobilnih uredaja na zivotne navike njihovih potrosaca.
Zaposlenici poduzeca koji su zaposleni u marketinskom odjelu zaduzeni su za kreiranje posebnih
marketinSkih kampanja koje ¢e sadrzavati kvalitetan i zanimljivi sadrzaj. Aktivnom primjenom
mobilnog oglasavanja poduzecée ¢e ostvariti dodatni angazman 1 interaktivnu aktivnost od strane
potrosaca Sto ¢e mu omoguciti pozitivne koristi 1 benefite s ciljem ostvarivanja bolje povezanosti

s samim potroSacem.

Mobilno oglasavanje prema razini djelovanja oznac¢ava oblik oglaSavanja koji ukljucuje djelovanje
potrosaca kao aktivnog korisnika mobilnog uredaja da svojim aktivnostima pokaze zanimanje za
odredeni proizvod ili uslugu. Upotreba mobilnog oglasavanja omogucuje poduzecu laksi i
jednostavniji pristup i doseg do ciljane skupine potrosaca. Prikazom marketinske poruke i sadrzaja
putem oglasa na mobilnom uredaju, poduzece ostvaruje direktniji pristup prema svakom

pojedinom potrosacu.

Mobilni uredaji kao sredstvo razmjene informacije i sadrzaja oznacava efikasan alat u povezivanju
ljudi razlicitih profila, ukusa, stilova i Zivotnih navika. Na temelju svoje visoke funkcionalnosti i
razine upotrebljivosti za poslovanje poduzeca oznaCava jako dobru priliku za poboljSanje i
modernizaciju postojeceg nacina provodenja aktivnosti oglaSavanja na konkurentskom trzistu.
Poduzeca nastoje iskoristi situaciju na trziStu te dodatnim istrazivanjem trziSta plasiraju
pravovremenu marketin§ku poruku u pravo vrijeme kako bi ostvarili najoptimalnije rezultate
djelovanja. Primjenom mobilnog oglasavanja poduzece ostvaruje bolju povezanost i1 suradnju s
vlastitim potroSaima jer njeguje i razvija direktniji pristup koji rezultira kontinuiranim rastom
potrosaceve lojalnosti i vjernosti na duzi rok. Na taj nacin poduzece Zeljeni marketinski sadrzaj i
promotivnu poruku Salje direktnoo do kona¢nog primatelja kao §to je potrosac s ciljem postizanja

njegovom maksimalnog zadovoljstva.®’

Poduzece razvija svoj oblik mobilnog oglasavanja zahvaljujuci naglim razvojem i napredovanjem

tehnologije 1 inovacijskih resursa na trziStu. Poduzece tezi stalnom razvoju i poboljSanju

57 Jurkovié M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad). Varazdin: Sveudiiste Sjever, p. 26.
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postojeceg modela oglasavanja kako bi bilo u korak s ostalim izravnim konkurentima na trzistu.
Na temelju toga svoje aktivnosti oglasavanja usmjerava na primjenu marketinSkog sadrzaja putem
mobilnih aplikacija. Oglasavanje putem mobilnih aplikacija zauzima visoku razinu utjecaja i

dosega prema velikom broju potrosaca.

OglaSavanje koje se provodi na temelju mobilnih aplikacija na mobilnim uredajima potroSaca kao
aktivnih korisnika odnosi se na aktivnosti provodenja oglasa koji se prikazuje za vrijeme koriStenja
aplikacije od strane potroSaca. Na taj nacin poduzece direktno ima pristup prema velikom broju
potrosaca jer je karakteristicno da potroSaci u velikoj mjeri koriste uvijek iste aplikacije koje su
im najpotrebnije. Upravo na tim najposjecenijim aplikacijama se prikazuje najveci broj oglasa jer

se pokazalo da daje najbolje rezultate za poslovanje poduzeca.

Mobilno oglaSavanje putem mobilnih aplikacija oznacava jako vaznu kariku u poslovanju
poduzeca jer ukljuCuje realizaciju poslovnih 1 marketinskih ciljeva, razvija i poboljSava
interaktivhu komunikaciju izmedu poduzeca i1 potroSaca te povecava svijest potroSaca o
kvalitetama 1 vrijednostima marke koju Zele kupiti 1 koristiti. Na trzi$tu na kojem se poduzece
natjece pojavljuje se veliki broj aplikacija koji omogucuje poduzecu dovoljno prostora da na
efikasan i djelotvoran nacin promotivnim alatima prezentira vlastiti proizvod ili uslugu na trzistu.
Kako bi mobilno oglasavanje bilo u¢inkovito primjenjivo, vrlo je vazno naglasiti da menadzment
poduzeca mora detaljno analizirati ciljano trziSte i istraziti moguénosti dostupnih aplikacija na
trziStu. Na taj nacin poduzece ostvaruje dovoljan broj informacija i podataka koje mu omogucuju
da detaljnije prepozna navike i potrebe potrosaca te superiornijom i personaliziranom uslugom

odgovoriti na sve upite i zahtjeve koje pred njih stavljaju potrosaci.*®
3.5. Prednosti i nedostaci oglaSavanja putem interneta

OglaSavanje putem interneta za poslovanje poduze¢a moze imati pozitivne i negativne posljedice.
Vrlo je vazno da poduzece dodatno istrazi ciljano trziste kako bi prepoznalo navike i1 potrebe
vlastitih potrosaca. Na taj nacin mozZe iskoristiti raspoloZzive resurse i usmjeriti ih u pravom smjeru

kako bi na pravilan i odgovaraju¢i nacin pruzilo uslugu na najvisem nivou izvedivosti. Oglasavanje

8 Arbona, Oglasavanje u mobilnim aplikacijama, 05.06.2020. https://www.arbona.hr/blog/online-digitalni-
marketing/oglasavanje-u-mobilnim-aplikacijama/2963 (25.08.2022.)
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putem interneta ima za cilj provesti bolje upostavljanje odnosa poduzeca s vlastitim potrosacem s

naglaskom na visoku razinu dugoroc¢ne odrzivosti.

Poduzece primjenom oglasavanja putem interneta izgraduje dodantu razinu povjerenja s vlastitim
potrosacima jer kreira i razvija personalizirani pristup. Takvu vrstu izgradnje dugoro¢nih odnosa
potrosaci izrazito cijene i zahtjevaju jer im omogucuje ostvarivanje maksimalne razine
zadovoljstva. Poduzece se fokusira dodatno razvijati raspolozive resurse i marketinske procese
kako bi se oglasavanje putem interneta odvijalo neometano i1 bez ikakvih zastoja. Na taj nacin
mogu svakom pojedinom potroSacu isporuciti u kratkom vremenskom roku Zeljenu marketinsku
poruku zanimljivog i kvalitetnog sadrzaja koji ¢e dodatno motivirati i zainteresirati potroSaca da
Sto vise se sadrze unutar okvira sadrzaja oglasa §to ¢e na kraju rezultirati konacnom kupnjom

proizvoda.

PotroSac¢i na danasSnjem trziStu postaju sve zahtjevniji 1 infomiraniji te je karakteristicno da
posjeduju dovoljno digitalnog znanja kako bi mogli traziti puno vise za svoj ulozeni novac. 1z tog
razloga je potrebno da poduzeca dodatno unaprijede oblike oglaSavanja putem interneta kako bi
dosegnula $to veci broj lojalnih potrosaca. Na temelju toga fokus primjene oglaSavanja putem
interneta je usmjeren prema stalnom pruzanju podrske i dodatnih informacija za svakog potrosSaca.
OglaSavanje putem interneta nije usmjereno samo na poticanje na povecanu kupnju od strane
potrosaca, nego ve¢ i na pruzanje dodatnih informacija koje mogu sluziti za direktno usmjeravanje

potrosaca prema zeljenom marketinskom sadrzaju.

Poduzeca se danas susrecu s velikim izazovima i naglim promjenama koje se pojavljuju na
konkurentskom trzistu. Na trzistu je prisutan veliki broj oglasa koji moze zbuniti 1 uznemiriti
potrosaca, pa je nuzno da poduzece selektira i segmentira oglase koji ¢e mu omoguciti najvecu
razinu izvedivosti i postizanje najvece moguce koristi. Kako bi se lakSe shvatilo i razumilo
djelovanje oglaSavanja putem interneta, tablicom 3. ¢e se prikazati prednosti i nedostaci

oglasavanja putem interneta.
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Tablica 3. Prednosti i nedostaci oglaSavanja putem interneta

Prednosti

Nedostaci

Pridobivanje kvalitetnih i relevatnih
informacija o potro$acima provedenom

analizom trziSta

Prisutnost visoke razine nepouzdanosti
prilikom mjerenja rezultata pruZzenog sadrzaja

oglasa

Pruzanje uc¢inkovite i kvalitetne
komunikacijske podrske u bilo kojem

trenutku 1 na bilo kojem mjestu

Ogranicena kvaliteta oglasnog sadrzaja i
prenesene marketinske poruke u odnosu na

druge prisutne medije

Postizanje smanjenja troSkova u odnosu na
ostale tradicionalne oblike oglasavanja i

promocije marketin§kog sadrzaja

Kontinuirano povecanje broja aktivnih
korisnika kao $to su novi potrosaci uzrokuje

dodatno povecanje troSkova

Izravni pristup prema svakom pojedinom
potrosacu primjenom promotivnih alata i

marketinskih oglasa

Smanjenja mogucnost pronalazenja ciljanog
oglasa zbog prevelikog broja sadrzaja 1 visoke

razine zaguSenosti podacima

Stalno poticanje na kontinuirani razvoj
interaktivnosti s potrosacem kroz razvijanje

partnerskog odnosa

Ciljano trziste potroSaca poprima oblik
specificnog obiljezja i karaktera gdje dolazi

do cestih i naglih promjena

Izvor: Pripremio student prema Jurkovi¢ M. (2021). Modeli oglasavanja na internetu. (diplomski rad).

Varazdin: Sveudiiste Sjever, p. 30-32.
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4. PRAKTICNA PRIMJENA E-MARKETINGA NA PRIMJERU HOTELSKE
GRUPACIJE VALAMAR D.D.

Hotelska grupacija Valamar oznacava vrstu hotelskog poduzeca koja tezi uvodenju novih
inovativnih rjeSenja koji se temelje na aktivnoj primjeni digitalizacije marketinskih procesa.
Menadzment u suradnji s marketinskim timom tezi kreiranju novih idejnih projekata koji
omogucuju hotelskoj grupaciji proSirenje postojeceg modela poslovanja. Primjenom procesa e-
marketinga ostvarili su potpuno drugaciji pristup prema svakom potroSacu §to u konacnici utjece
na povecanje njihove razine zadovoljstva i dugoro¢ne lojalnosti. Prema tome ¢e se kroz
marketinski plan 1 u¢inke kampanje prikazati koliko je vazna i bitna primjena e-marketinga za

poslovanje hotelske grupacije Valamar.

4.1. MarketinSki plan

Marketinski plan proveden na primjeru hotelske grupacije Valamar prikazuje sve temeljne tocke
koje su provedene u svrhu ucinkovite primjene procesa e-marketina. Na taj nacin hotelska
grupacija ostvaruje konkurentsku prednost u odnosu na izravne konkurente. Fokus djelovanja
marketinskih djelatnika usmjeren je na primjeni novih idejnih rjeSenja koji ¢e se temeljiti na
primjeni visoke razine digitalizacije i inovativnosti. Prema tome ¢e se menadzment zajedno s

marketin§kim djelatnicima fokusirati na visokoj razini primjenjivosti e-marketinga.

4.1.1. Op¢i podaci o poslovanju hotelske grupacije Valamar Riviera d.d.

Valamar Riviera oznacava lidera u hotelskom sektoru Republike Hrvatske. Prema svojem nacinu
poslovanja i djelovanju u okviru sektora turizma u svojem vlasnistvu objedinjuje hotele, visoko
luksuzne 1 kamping ljetovaliSta smjeStena na najljepSim mjestima na Jadranskoj obali. U okviru
prostornih kapaciteta posjeduje 36 hotela i ljetovalista i 15 kamping ljetovaliSta moze na
svakodnevnoj ugostiti oko 58.000 gostiju s svrthom ostvarivanja bolje i kvalitetnije usluge koje ¢e
imati fokus na samog gosta kako bi se omogucio jedinstveni dozivljaj i ugodna atmosfera tijekom

cjelokupnog boravka.>’

% Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i drustveno odgovorno poslovanje za 2020., https://valamar-
riviera.com/media/441917/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-drus-tveno-odgovorno-poslovanje-2020.pdf
(22.09.2022.)
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Marketinska atrategija hotelske grupacije Valamar je kreirana i razvijena od strane menadzmenta
koji vodi kompaniju prema razvijanju inovativnih rjesSenja kako bi svakom gostu isporucili bolju 1
kvalitetniju uslugu na najviSem nivou. Pritom je fokus usmjeren na uvrstavanje novih dodatnih
sadrzaja kao dopuna osnovnoj ponudi kako bi se svakom posjetitelju omogucilo vise za njegov
novac. Naglasak je stavljen na primjeni novih modela poslovanja i pristupanja svakom potrosacu
gdje se najviSe fokusira na primjeni modela e-marketinga koji ¢e omoguciti postizanje boljih
marketinSkih rezultata. Program razvoja i unaprjedenja marketinSkih aktivnosti i promotivnih
procesa ima cilj razvoja vjeStina i znanja djelatnika kako bi na efikasan i djelotvoran nacin
odgovorili na sve zahtjeve 1 upute gostiju. Stalnom teznjom i fokusom na primjenu inovacija
oznacCava glavnog pokretaca rasta i odrzavatelja razvojnog poboljSanja poslovnih procesa. Na taj
nacin grade svoje buduce nacine djelovanja s naglaskom na aktivnu primjenu e-marketinga kao

visokorazvijenog oblika marketinga.

4.1.2. Analiza okruzZenja

Hotelska grupacija Valamar prilikom primjene marketinSkih aktivnosti je vrlo svjesna da mora
provesti temeljitu analizu okruzenja. Na temelju kvalitetno provedene analize okruzenja hotelska
grupacija Valamar moze prikupiti dovoljno veliki broj kvalitetnih informacija i podataka koji ¢e
joj pomo¢i u razvoju marketinskih procesa. Prema tome grade i buduce aktivnosti koji se odnose
na primjenu e-marketinga. Hotelska grupacija analizu okruzenja provode primjenom sljedece dvije
analize:

e PEST analiza

e SWOT analiza

Radi lakSeg razumijevanja i shvacanja moguénosti provedenih marketinSkih aktivnosti, tablicom
4.1tablicom 5. ¢e se navesti najbitniji dijelovi koji najbolje prikazuju djelovanje hotelske grupacije

na konkuretnskom trzistu.

60 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i odrzivo poslovanje za 2021 ., https://valamar-
riviera.com/pdfjs/viewer.html?file=/media/451418/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-odrz-ivo-poslovanje-za-
2021.pdf (22.09.2022.)
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Tablica 4. SHEMA PEST analize

POLITICKO OKRUZENJE

Visoka razina nestabilnosti
Prisutnost lobiranja

Izrazeno djelovanje birokracije

EKONOMSKO OKRUZENJE

Nestabilna i nepredvidiva atmosfera i
dogadaji u drzavi

Prisutni sezonski karakter djelovanja
Visoki postotak djelatnika koji
zahtijeva 1 trazi redovito 1 stalno
zaposlenje tijekom cijele godine
Visoka razina potraznja za nisko

kvalificirano radnom

SOCIOLISTICKO OKRUZENJE

Veliki nedostatak visoke razine
obrazovanosti (mali broj djelatnika
koja zna govoriti i komunicirati na
dva ili viSe stranih jezika)

Kulturno neobrazovani i niska razina

educiranosti na trziStu rada

TEHNOLOSKO OKRUZENJE
Aktivna primjena 1 kontinuirani

razvoj tehnoloskih resursa
pojednostavnjuje obavljanje radnih
aktivnosti

Visoka razina kvantifikacije svih
segmenta poslovnog djelovanja

rada i

Moguénost  provjere

funkcionalnosti  svih  raspolozivih

inovativnih tehnoloskih resursa

Izvor: Pripremio student prema Magdalena PrSa, Prezi.com, Analiza - Valamar Riviera, 04.06.2018,

https://prezi.com/p/rgy2kyciu-9v/analiza-valamar-riviera/, (22.09.2022.)




Tablica 5. SHEMA SWOT analize

SNAGE (STRENGHTS)

Stalno investiranje u razvoj i
napredovanje vlastitih djelatnika
Visoka razina fokusiranosti na
ostvarivanje potreba i Zelja gostiju
Razvijena digitalizacija i inovativnost
Raznovrsnost usluge za svakog gosta
Kvalitetna 1 wucinkovita provedba

marketinskih alata

SLABOSTI (WEAKNESS)

Velika i cCesta fluktuacija radnih
djelatnika

Sezonski karakter obavljanja
poslovanja  (vezanost samo za
sezonu)

Nedostatak  hotelskih  prostornih
objekata 1 smjeStaja u srediSnjoj

Dalmaciji

PRILIKE (OPORTUNITIES)
Nagla ekspanzija i rast potraznje za
hotelskim turizmom kao trziStem
Razvijanje 1 jacanje trenutnih
partnerstva 1 visoka  razina
mogucénosti pronalazenja novih
Kvalitetno pracenje novih trendova 1
noviteta na trziStu Sto omogucuje
uvodenje novih tehnoloskih rjeSenja i
projekata
Vrlo  kvalitetna  prostorna i
infrastrukturna

povezanost

(autoceste, aerodromi)

PRIJETNJE (THREATS)

Visoka razina djelotvornosti i
mogucénost ulaska izravnih
konkurenata na trZiste

Prisutna visoka stopa inflacije i
povecana recesija koje vode prema
sve vecoj nezaposlenosti i iseljavanja
radno sposobnog stanovnistva

Sve ve¢a prisutnost povecanja
troskova

Brojni zakonski propisi, regulative i
potrebna dodatna dokumentacija za

pokretanje poslovnih procesa

Izvor: Pripremio student prema Pavkovi¢ M. (2018). Marketin§ka okolina poduzeéa Valamar Riviera

d.d. (zavrsni rad). Pula: Sveuciiste Jurja Dobrile, p. 55-56.




4.1.3. Ciljevi e-marketinga

Ciljevi provodenja marketinskih aktivnosti i promotivnih procesa u hotelskoj grupaciji Valamar
su usmjerene da prate ciljeve 1 strategije e-marketinga koje utvrdio menadzment kompanije u
suradnji s upravom. Aktivno provodenje i razvoj marketinskih alata omogucuje hotelskoj grupaciji
Valamar da pristupi svakom gostu na personalizirani nacin kroz pruzanje individualne ponude.
Primjena marketinskih i promocijskih aktivnosti svoje uporiste ima u aktivnoj podrsci odjelu
prodaje kako bi se zadovoljili svi planirani dugoro¢ni ciljevi menadZmenta hotelske grupacije

Valamar.

Fokus razvijanja novih idejnih rjeSenja marketinSkog odjela je usmjeren na prepoznavanje
potencijala trzista na kojem se kompanija aktivno natjece s ostalim izravnim konkurentima. Kroz
primjenu marketinSkih aktivnosti hotelska grupacija Valamar ostvaruje klju¢ne informacije koje
se odnose na navike, Zelje 1 potrebe gostiju koji Zele boraviti u njihovim prostornim kapacitetima.
U vlastitom djelovanju putem elemenata e-marketinga nastoje prilagoditi ponudu vlastitih usluga
svakom potroSacu kako bi mogli na visokoj razini zadovoljiti njegove zelje i potrebe. Primarni
zadatak djelovanja marketinskog odjela je unaprijediti i dodatno razviti komunikaciju izmedu
marketin§kog tima i operativnih djelatnika. Na taj nacin se stvara bolja suradnja i povezanost
izmedu svih djelatnika unutar organizacijske strukture hotelske grupacije Valamar. Krajnji rezultat
toga je komuniciranje ponude i1 sadrzaja usluga svakom gostu na jedan efikasan i djelotvoran

nadin.®!

Fokus je stavljen na primjenu novih oblika tehnologije i inovativnih rjeSenja kako bi se postigao
Sto veci broj zadovoljnih i lojalnih gostiju. U skladu s time hotelska grupacija Valamar se u razvoju
marketinske strategije oslanja na kontinuirani razvoj e-marketinga primjenom sljede¢ih segmenta

djelovanja:

e Pruzanje usluga na Internet trazilici
¢ E-mail marketing

e Mobilni marketing

1 'Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i drustveno odgovorno poslovanje za 2020., https://valamar-
riviera.com/media/441917/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-drus-tveno-odgovorno-poslovanje-2020.pdf
(22.09.2022.)
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e Marketing drustvenih mreza

Pruzanje usluga na internet trazilici

Hotelska grupacija Valamar aktivno koristi pruZanje usluga na internet trazilici s naglaskom da se
odlucuje izdvojiti dodatna novcana sredstva kako bi ulozili u vecu prepoznatljivost i laksu
dostupnost trazenja kljucne rijeci. Ovakav nacin djelovanja omogucéuje hotelskoj grupaciji da
njihovi gosti brze i jednostavnije dodu do njihove web stranice. Potrebno je samo da u trazilicu
napiSu ime hotelske grupacije gdje se automatski na samom vrhu upisane trazilice moze pronaci
placeni oglas. Na taj nacin se hotelska grupacija odmah moze povezati s gostom koji moze u vrlo

kratkom vremenu obaviti rezervaciju za pojedinu turisticku destinaciju koja mu najvise odgovara.

Ono $to je specificno za ovaj segment djelovanja hotelske grupacije Valamar je da osim pla¢enih
oglasa mogu se pronaci i dodatni elementi koji se ne plac¢aju te imaju drugaciji karakter djelovanja.
Oni se odnose na to da aktivno pruzaju mogucénost brze i jednostavne provjere raspolozivih datuma
rezervacije i razliCiti raspon cijena smjestajnih objekata. Na taj nacin gosti na jednostavan nacin
pronalaze smjestaj Sto utjece na povecanje njihovog zadovoljstva. U hotelskoj grupaciji Valamar
se oslanjaju na koriStenje optimizacije za trazilice pomocu koje dolaze do Zeljenih rezultata.
Pomocu unosa kljucne rije¢i Valamar Riviera svakom se korisniku kao gostu ostavlja na vlastiti
izbor da prema vlastitim Zeljama i potrebama odabiru Zeljenu uslugu ili proizvod iz Siroke

ponude.®?

Upravo ovakav pristup prema svakom gostu ukazuje na to da menadzment hotelske grupacije
Valamar se posvecuje daljnjem usavrSavanju i poboljSanju optimizacije za trazilice. Na taj nacin
se ostavlja dovoljno prostora za daljni napredak i unaprijedenje postojeceg pristupa prema svakom
pojedinom gostu. Naglasak je stavljen da se svaki dio ovog segmenta dodatno razvija i uskladuje
s novim idejnim rjeSenjima i1 inovativnim strategijama hotelske grupacije Valamar s fokusom na

unaprijedenje marketinskih procesa.

62 Ci¢i¢ K. (2021). Posebnosti digitalnog marketinga poduzetnika u turizmu. (diplomski rad). Pula: Sveudiliste Jurja

Dobrile, p. 40.
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E-mail marketing

E-mail marketing kao vrsta e-marketinga postaje dominatni i mo¢ni alat kojeg menadzment
hotelske grupacije koristi u razmjeni informacija s vlastitim gostima kao aktivnim korisnicima.
Pomocu ovog segmenta marketinske promocije hotelska grupacija Valamar zeli na laksi i
jednostavniji nacin doprijeti do Zeljenog potroSaca. Karakteristicno je za poslovanje hotelskih
poduzeca da svoje djelovanje temelje na primjeni e-mail marketinga jer je veliki broj gostiju
poslovni ljudi koji svakodnevno koriste e-mail kao nacin komunikacije. Na temelju toga su
prepoznali potencijal ove vrste e-marketinga i posvetili vlastita znanja i iskustva kako bi svakom

gostu $to bolje i1 kvalitetnije priblizili postojeéi asortiman usluge iz bogate ponude.

Hotelska grupacija Valamar u suradnji s vlastitim menadzmentom i zaposlenicima kreira poseban
newsletter koji sadrzi Siroku paletu kljucnih podataka i kvalitetnih informacija o raznovrsnim
uslugama. Unutar poslanog newslettera za svakog gosta se mogu pronaci razli¢ite usluge koje se
odnose na bogatu ponudu smjestaja i dodatnog sadrzaja koje pruza hotelska grupacija Valamar.
Prema tome se na detaljan i kvalitetan nacin informira svakog potroSaca kao aktivnog gosta o
mogu¢im dodatnim benefitima koje moze ostvariti. Iz tog razloga ¢e se slikom 4. prikazati kako
izgleda newsletter kada se korisnik registrira i kako dalje moze ostvariti dodatne pogodnosti i

benefite.
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U

VALAMAR

All you can holiday

POSTOVANI G./GPO.
hvala vam na posjeti nase stranice i prijavi na Valamar newsletter. Samo jedan kiik vas dijeli od
aktivacije. Kako biste aktivirali vaSu pretplatu, kliknite ovdje.

Vas Valamar tim

=2

U

VALAMAR

All you can holiday

Slika 4. Newsletter hotelske grupacije Valamar

Izvor: Aktivacija vaSe prijave na Valamarov newsletter, Milled.com, https://milled.com/valamar-

com/aktivacija-vase-prijave-na-valamarov-newsletter-quEGSFJJm847D1Mb, (23.09.2022.)
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Mobilni marketing

Hotelska grupacija Valamar je prepoznala potencijal trziSta vlastitih gostiju. Karakteristi¢no je da
se sve viSe gostiju oslanja na upotrebu mobilnih uredaja koji im mogu pomoc¢i u odabiru Zeljene
destinacije u samo nekoliko klika. Iz tog razloga je menadzment hotelske grupacije u suradnji s
marketin§kim timom osmislio novu aplikaciju pod nazivom My Valamar koja ¢e biti i prikazana

slikom 5.

UZ NASU MOBILNU
APLIKACI)JU!

Slika 5. Mobilna aplikacija My Valamar

Izvor: UZivajte u svom odmoru uz nasu mobilnu aplikaciju, Valamar Riviera d.d.,

https://www.valamar.com/hr/my-valamar-aplikacija, (23.09.2022.)
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Pomocu ove aplikacije menadzment hotelske grupacije Valamar moze pratiti kretanje aktivnosti
vlastitih gostiju te njihove odabire u odnosu na cjelokupnu ponudu. Na temelju ostvarenih
podataka koji se filtriraju u bazi podataka, menadzment poduze¢a moze u daljnjem poslovanju
unaprijediti postoje¢i model primjene marketinskih aktivnosti. Prema tome ova vrsta e-marketinga

omogucuje sljedece prednosti 1 pogodnosti kao $to su:

¢ mogucénost prijave u Zeljenu sobu hotelskog smjestaja do 48 sati unaprijed te jednostavna
1 lakSa odjava iz koristenog hotelskog smjestaja

e aktivno koriStenje karte hotela koja na virtualni nacin sluzi kao pomagalo u lakSem
koriStenju raspolozivih prirodnih bogastva

¢ mogucénost placanja svih usluga pomocu koristenja usluga mobilne aplikacije

e aktivno koriStenje kalendara koji sluzi kao efikasno pomagalo za lakSe pronalazenje zeljene
turisticke destinacije za to¢no odredeno vremensko razdoblje

e mogucénost aktivne prijave u bazu podataka lojalnosti kroz Valamarov program vjernosti
gdje se ostvaruju dodatni bodovi koji donose viSestruke pogodnosti i benefite

e aktivno uspostavljanje kontaktnog odnosa s zaposlenicima hotelske grupacije Valamar na
temelju aktivne potpore uz primjenu chata s conciergom koji svoje djelovanje temelji na

upotrebu alata za brzu i kvalitetnu razmjenu informacija%

Upravo je taj Valamar Experience Concierge oznacava poseban rezervacijski centar koji sluzi kao
aktivna podrska svakom gostu. U okviru njegova razvoja i unaprijedenja su angazirani svi
djelatnici koji prema svojim vjeStinama i znanjem omogucuju svakom gostu da na jednostavan i
laksi nac¢in odabere Zeljenu destinaciju. Kroz pruzanje podrSke virtualnim putem uz pomo¢ chata
kao nacina komuniciranja se stvara jedinstveni odnos s svakim gostom bez fizickog kontakta. Na
taj naCin se svakom gostu pruza stru¢na pomo¢ kako bi prema njegovim Zeljama i potrebama
odabrala najbolja usluga na najatraktivnijem turistickom odredistu. Upravo to na kraju rezultira

visokom razinom povjerenja i dugoro¢ne lojalnosti od strane gostiju.*

83 Valamar Riviera d.d., Uzivajte u svom odmoru uz nasu mobilnu aplikaciju, https://www.valamar.com/hr/my-
valamar-aplikacija, (23.09.2022.)

64 Valamar Riviera d.d., Posao u korporativnim funkcijama, https://www.dobarposaouvalamaru.com/posao-i-
karijera/posao-u-korporativnim-funkcijama/, (23.09.2022.)
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Marketing drustvenih mreza

Hotelska grupacija Valamar nastoji izgraditi komunikacijske odnose s vlastitim gostima kako bi
na uspjeSan nacin postigla njithovo dugorocno povjerenje. Pritom razvijaju i unaprjeduju
komunikacijske kanale kako bi na ucinkoviti nacin dosli do Sto veceg broja gostiju koji ¢e u

buduénosti postati lojalni 1 vjerni gosti koji donose visestruke benefiti i koristi za poslovanje.

MarketinSka strategija hotelske grupacije Valamara se kroz nekoliko zadnjih godina upotpunosti
mijenja i prema sadrzaju 1 na¢inu pristupanja gostiju ukljucuje aktivnu primjenu drustvenih mreza
kao aktivnih kanala pristupa pomocu kojih se ostvaruje Zeljena direktna komunikacija prema

svakom gostu. Neke od drustvenih mreza koje hotelska grupacija Valamar koristi su sljedece:

e Instagram
e Facebook

e Youtube®

Facebook i Instagram su danas jedne od ve¢ih druStvenih mreZa koje objedinjuju i povezuju veliki
broj aktivnih korisnika diljem svijeta. Hotelska grupacija Valamar je na Facebooku izradila
jedinstvenu i inovativnu stranicu koja svojim izgledom i vizualnim efektima omogucuje veliku
paznju i pozornost gostiju koji se pojavljuju kao aktivni posjetitelji. Razmjenom informacija i ideja
na Facebook stranici omogucuje se svakom gostu uvid u novosti i informacije koje mu mogu
pomo¢i da lakSe odabere odredeni smjestaj na Zeljenoj lokaciji uz sve dodatne pogodnosti i

sadrzaje.®

Facebook stranica hotelske grupacije Valamar biljezi preko 210.000 vjernih sljedbenika. Upravo
je ova platforma na drustvenoj mrezi najzastupljenija jer nudi veliki broj razli¢itih mogucnosti za
svakog pojedinog potroSaca. Vrlo ¢esto je pojava da se objavljuju brojni sadrzaji koji su zanimljivi

cjelokupnom kucanstvu Sto omoguéuje raznolikost ponude za svakoga. S tako veliki brojem

65 Pavkovi¢, M. (2018.) Marketinska okolina poduzeéa Valamar Riviera d.d. (zavrsni rad). Pula: Sveudiliste Jurja
Dobrile, p. 53.
% Pavkovi¢, M. (2018.) Marketinska okolina poduzeéa Valamar Riviera d.d. (zavrsni rad). Pula: Sveudiliste Jurja
Dobrile, p. 54.
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korisnika Facebooka, hotelska grupacija Valamar moze razviti dobre komunikacijske odnose koje

ée temelji na intreaktivnoj razmjeni kvalitetnih informacija.®’

Pomocu Instragrama kao digitalne platforme na drustvenoj mrezi, hotelska grupacija Valamar se
fokusira na pruzanje jedinstvenog dozivljaja prema svakom gostu. Na ovoj drustvenoj mrezi
poslovanje hotelske grupacije Valamar prati preko 35.000 korisnika. Upravo ova platforma
omogucuje hotelskoj grupaciji Valamar da na jedan inovativni i originalan nacin predstavi sve
svoje novitete i buduce projekte koji ¢e biti zanimljivi velikom broju gostiju. Menadzment hotelske
grupacije Valamar koriStenjem Instagrama kao nacina komunikacije nastoji svakom gostu
prikazati sve prednosti i pogodnosti koje omogucuju hoteli smjesteni na najboljim turistiCkim
odrediStima duz Jadranske obale. Na ovoj platformi samo gosti postaju aktivni promotori
najljepsih turistickih destinacija hotelske grupacije Valamar jer potpuno besplatno objavljuju svoj
boravak i svoje steceno iskustvo. Upravo je to najbolja moguca reklama koja privlaci veliki broj

novih gostiju.®

Youtube kanal kao visoko razvijena digitalna platforma postaje glavni adut za privla¢enje novih
gostiju u hotelske objekte hotelske grupacije Valamar. Menadzment u suradnji s marketinskim
timom kreira i razvija inovativne video sadrzaje koji sadrze sve bitne promotivne i marketinske
elemente koji privlace goste razlicitih profila. Hotelska grupacija Valamar aktivnom primjenom
Youtube kanala nastoji svakom gostu prikazati svu rasko$ i bogatstvo ponude koju nude na trzistu.
KoriStenjem struc¢nih vjestina i znanja vlastitih zaposlenika kreiraju se visoko razvijeni video
sadrzaji koji prikazuju sav luksuz i raznolikost dogadaja i ponude koja se stavlja na raspolaganje
svakom gostu da prema svojim zeljama 1 ukusu odabire najbolju opciju. Takav slucaj je video
sadrzaj koji predstavlja hotel u Dubrovnik koji posjeduje 5 zvijezdica i koji je sinonim za najbolju
mogucu pruzenu uslugu s brojnim dodatnim sadrzajem i dogadanjima. Na taj nacin se Zeli prikazati
poslovanje hotelske grupacije Valamar na visokoj razini 1 s naglaskom na posebnu posvecenost

svakom gostu s ciljem pruzanja superiornije usluge u odnosu na izravne konkurente na trzistu.

%7 Facebook.com, Valamar All You Can Holiday, https://www.facebook.com/ValamarHotels.Resorts, (24.09.2022.)
%8 Instagram.com, Valamar All You Can Holiday, https://www.instagram.com/valamarhotels/, (24.09.2022.)

% Youtube.com, Valamar All You Can Holiday, https://www.youtube.com/c/ValamarCroatia/featured,
(24.09.2022.)
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4.1.4. Inovacije i digitalizacija poslovanja

Inovacije i digitalizacija poslovanja u Valamaru se odnosa na aktivno kreiranje nevjerojatne i
visoko kvalitetne personalizirane usluge te ukljucuje izravno unapredenje i poboljSanje operativne
ucinkovitosti kontinuiranim inovacijama i koriStenjem digitalnih tehnoloskih resursa. Razvojem i
unapredenjem poslovanja koji vodi prema sve vecoj digitalizaciji, hotelska grupacija Valamar
ostvaruje dovoljno prostora za napredak i primjenu inovativnih ideja koji ¢e omogucditi jacanje
konkurentske prednosti na trzistu. Prema tome kroz novi ciklus ulaganja koji je usmjeren na
transformaciju poslovnog djelovanja i razvoja organizacijske strukture, hotelska grupacija se
fokusira na sljedeca podrucja:

e (Odrzivost i zeleni turizam

e Podizanje kvalitete turistickog portfelja

e Izravna ulaganja u premium segment

e Digitalizacija i internacionalizacija poslovnih procesa’

U okviru razvoja i1 poboljSanja poslovanja te izgradnje boljeg odnosa s vlastitim kupcima, u

hotelskoj grupaciji Valamar su razvili nove digitalne 1 inovacijske projekte kao $to su:

e Jalfresco direkt - usluga online trgovine s dostavom koja na jednom mjestu ima u ponudi

veliki broj razli¢itih proizvoda domacih obiteljskih gospodarstava, vinara, maslinara i
brojnih drugih domacih proizvodaca s dugogodisnjom kvalitetnom tradicijom u
proizvodnji zdravih i kvalitetnih namirnica, kao 1 tradicionalnih jela i slastica bogate
tradicije. Suraduje s 100 hrvatskih domacih proizvodaca te na taj nacin jaca i izgraduje

lokalnu zajednicu’!

0 Poslovni dnevnik, Valamar grupa najavila je novi ciklus ulaganja, ovo je njihov plan, 03.12.2021.,
https://www.poslovni.hr/kompanije/valamar-grupa-najavila-je-novi-ciklus-ulaganja-ovo-je-njihov-plan-4315358,
(24.09.2022.)

" Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i odrzivo poslovanje za 2021 ., https://valamar-
riviera.com/pdfjs/viewer.html?file=/media/451418/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-odrz-ivo-poslovanje-za-
2021.pdf (22.09.2022.)
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Slika 6. Valfresco direkt

Izvor: Valfresco Direkt dostavlja u kampove: Isprobali smo jela i odusevili se, Istarski.hr, 25.06.2020.

https://istarski.hr/node/6503 1-valfresco-direkt-dostavlja-u-kampove-isprobali-smo-jela-i-odusevili-se,

(24.09.2022.)

e Online recepcija - omogucuje prijavak 1 odlazak gostiju putem interneta (web check-in 1

My Valamar aplikacije) i self check-in kioska te se na taj nacin olakSava dolazak 1 odlazak
61



gostiju. Svakom pojedinom gostu je stavljeno na raspolaganje da moze napraviti check-in
s bilo kojeg uredaja u bilo kojem vremenskom razdoblju bez ikakvih dodatnih troSkova.
Na taj nac¢in mogu ostvariti pravo na kodiranu karticu za smjestajnu jedinicu i tako
cjelokupnu uslugu obaviti bez dodatnog odlaska na recepciju’?

Pero platforma- oznacava jedinstvenu platformu koja je stvorena i razvijena kako bi

posluzila svakom djelatniku i omogucila mu visestruke koristi. Primjenom ove platforme
menadzment hotelske grupacije Valamar moze na efikasan i djelotvoran nacin utvrditi 1
procijeniti radnu efikasnost i poslovnu u¢inkovitost djelatnika. Na temelju toga se ostvaruje
zeljeni doprinos u pogledu u¢inkovitog upravljanja ljudskim resursima’?

Maro Smart Play — predstavlja novu vrstu usluge koja se odnosi na male goste. Oznacava

koncept koji je namijenjen djeci koji uz roditelje takoder borave u prostorima hotelskih
objekata. Maro Smart Play omogucuje djeci na jedinstveni i zabavni nacin stvaranje
nezaboravnog iskustva koji postizu kroz razlicite igre i provedena istrazivanja. Programi
namijenjeni djeci provode se u Sest razli¢itih prostorija koje kroz brojne razlicite atrakcije
nude jedinstveni doZivljaj za najmlade’

Places by Valamar — oznacava novi lifestyle brend koji je kreiran i razvijen u skladu s

potrebama i Zeljama gostiju koji se Zele dodatno opustiti, imati slobodu izbora. Kroz
primjenu modernog dizajna i autenti¢nog iskustva destinacije, svakom se gostu pruza
jedinstveni dozivljaj kojeg krasi prirodne ljepote 1 okruzenje koje krasi jedinstveni krajolik.
Ovakva vrsta koncepta je kreirana i napravljena za goste koji se smatraju milenijalcima
koji predstavljaju mlade profesionalce koji svoje djelovanje temelje na primjeni

specifi¢nim lifestyle vrijednostima’®

72 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjeiée i drustveno odgovorno poslovanje za 2020., https://valamar-

riviera.com/media/441917/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-drus-tveno-odgovorno-poslovanje-2020.pdf
(22.09.2022.)

73 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjeiée i odrZivo poslovanje za 2021 ., https://valamar-
riviera.com/pdfjs/viewer.html?file=/media/451418/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-odrz-ivo-poslovanje-za-
2021.pdf (22.09.2022.)

" Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i odrZivo poslovanje za 2021 ., https://valamar-
riviera.com/pdfjs/viewer.html?file=/media/451418/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-odrz-ivo-poslovanje-za-
2021.pdf (22.09.2022.)

5 Turizam info, Valamar predstavio PLACES by Valamar - novi lifestyle brend,

https://www.turizaminfo.hr/novosti/valamar-predstavio-places-by-valamar-novi-lifestyle-brend, (24.09.2022.)
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4.2. U¢inci kampanje

Menadzment hotelske grupacije Valamar je svoju marketinSku strategiju usmjerio na
prilagodavanje poslovnih procesa i radnih aktivnosti prema aktivnom koriStenju modela e-
marketinga. Dodatnim angazmanom i ulaganjem u razvoj postojec¢eg poslovnog sustava ostvareni
su novi projekti 1 idejni program koji su omoguc¢ili prodiranje na nova trzista i povecanje trziSnog
odjela. Fokus djelovanja hotelske grupacije Valamar svoje uporiSte ima u aktivnoj primjeni
digitalizacije 1 inovativnosti postoje¢ih marketinSkih procesa. Naglasak je stavljen na kontinuirano
poboljsanje usluge prema svakom gostu kroz pruzanje personaliziranog pristupa koji zahtjeva
dodatni trud i zalaganje stru¢nih kadrova. Prioritet u poslovanju i djelovanju hotelske grupacije
nije samo stvaranje dodatnih prihoda i zarade, nego ve¢ i razvoj e-marketinga kao novog oblika
razvoja postojece marketinske strategije. Ulaganjem u razvoj novih modela pristupa prema
svakom gostu izgraduje se bolje 1 efikasnije uspostavljanje odnosa s gostima kao potrosacima s

ciljem odrzavanja njihove dugoroc¢ne lojalnosti.

Na temelju proucavanja i provedene temeljite analize integriranih izvje$c¢a za 2020. 1 2021. godini
uoceni su konkretni rezultati provedenih marketinskih kampanja. Upravo su te kampanje i
djelovanja zaposlenika ostvarile pozitivne rezultate za poslovanje i marketinsko djelovanje
hotelske grupacije Valamar. U tom vremenskom razdoblju hotelska grupacija Valamar je odlucila
potpuno promijeniti model poslovanja s potpunim fokusom na primjenu digitalizaije poslovnih
procesa i primjene novih vrsta tehnologija u vlastitom e-marketingu. U 2020. godini poslovanje je
bilo obiljezeno pojavom pandemije COVID-19 koja je imala i dosta veliki utjecaj i u 2021. godini.
Poslovanje hotelske grupacije Valamar se upotpunosti moralo promijeniti i svoje aktivnosti su
morali usmjeriti prema aktivnoj primjeni sustava koji se temelji na online rezervaciji i
promocijskih elemenata koji se odnose na digitalnu transformaciju redovitih poslovnih aktivnosti.
U kriznoj 2020. godini poslovanje hotelske grupacije Valamar se potpuno okrenulo prema
koristenju online usluga poslovanja kao §to su: pozivni centri, izravne usluge rezervacije kreirane

online preko Internet pretrazivaca i pomocu mobilne aplikacije My Valamar kao aktivna potpora
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programa dugoro¢ne vjernosti. Upravo je kroz primjenu ovih oblika direktnih kanala ostvareno

¢ak 67,4% prihoda.”®

Upravo su ti program lojalnosti 1 vjernosti koji se ostvaruju putem upotrebe novih tehnologija 1
inovativnih projekata glavni pokretac¢i novih marketinskih trendova koji omogucuju hotelskoj
grupaciji Valamar da stekne konkurentsku prednost u odnosu na ostala poduzeca na trzistu.
Ulaganjem u kontinuirani razvoj procesa e-marketinga kroz primjenu razlic¢itith modela kao Sto su
e-mail marketing, mobilni marketing i marketing druStvenih mreza povecava se dodana vrijednost
za svakog gosta i na taj nacin povecava njegova razina zadovoljstva koja vodi prema dugoro¢noj
lojalnosti i vjernosti. Prema tome kroz temeljito istrazivanje u integriranom izvje$c¢u se prikazuje
da je udio gostiju koji imaju status vjernog potrosaca zauzima cak 87% za hotele 1 76% za kampove

gdje se kao pokazatelj promatraju ukupne izravne rezervacije.”’

Kroz 2020. 1 2021. godinu kreiran je 1 unaprijeden digitalni odjel pod nazivom VALDI. U okviru
razvoja djelovanja digitalnog odjela VALDI zahvaljujuéi strucnoj predanosti marketinSkog tima
kreirani su novi digitalni projekti kao Sto su online recepcija i TA POINT tehnologija koja je
omogucila razvoj svih ostalih povezanih odjela na visu razinu djelovanja. Aktivnom primjenom
ove vrste tehnologije omogucio se laksi pregled i rukovanje baze podataka koja se odnosi na laksu
prijavu i odjavu gostiju pomocu Interneta kao sredstva primjene informacije 1 podataka. Pomoc¢u
ove tehnologije svakom gostu se stavilo na raspolaganje da pomocu QR koda ili NFC
beskontantnog pristupa obavi zeljenu uslugu u nekoliko koraka. Na taj na¢in se povecala sigurnost
svakog gosta u vrijeme pandemije ali i omogucilo hotelskoj grupaciji Valamar da zabiljezi navike
1 ukuse vlastitih gostiju kako bi u budu¢im poslovnim projektima mogli dodatno unaprijediti
marketinske procese i promotivne alate koji ¢e u konacnici rezultirati razvojem i unaprijedenjem

koncepta e-marketinga.”

76 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjeiée i drustveno odgovorno poslovanje za 2020., https://valamar-
riviera.com/media/441917/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-drus-tveno-odgovorno-poslovanje-2020.pdf
(22.09.2022.)

"7 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i drustveno odgovorno poslovanje za 2020., https://valamar-
riviera.com/media/441917/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-drus-tveno-odgovorno-poslovanje-2020.pdf
(22.09.2022.)

8 Valamar Riviera d.d., Integrirano godisnje izvjesée i odrzivo poslovanje za 2021 ., https://valamar-
riviera.com/pdfjs/viewer.html?file=/media/451418/integrirano-godis-nje-izvjes-c-e-i-odrz-ivo-poslovanje-za-
2021.pdf
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5. ZAKLJUCAK

Primjena novih modela poslovanja postaje imperativ djelovanja poduzeca koji teze daljnjem
razvoju 1 poboljSanju postojeeg poslovnog sustava. Fokus razvoja poslovnih procesa i
marketinskih aktivnosti se prepoznaje kroz uvodenje novih oblika marketin§ke promocije i
provodenje inovativnih oblika oglasavanja na konkurentskom trzistu. Iz tog razloga poduzeca
pronalaze nova rjeSenja koja mu omogucuju da isporuci superiorniju i kvalitetniju uslugu s
naglaskom na stvaranje dodane vrijednosti za vlastitog potrosaca. U danaSnjem dinami¢nom i
globaliziranom poslovnom okruzenju poduzece se okre¢u primjeni inovativnih modela promocije

vlastitih aktivnosti kao $to su e-marketing i oglasavanje u web okruzenju.

S jedne strane e-marketing oznac¢ava poseban marketinski alat koji doprinosi izgradnji dugoro¢nih
odnosa s potroSa¢ima s ciljem uspostavljanja koncepta upravljanja odnosima s potroSacima.
Naglasak je na izgradnji lojalnosti 1 vjernosti gdje ¢e potrosaci postati interaktivni ¢imbenik
razvoja poslovanja poduzec¢a na konkurentskom trzistu. Fokus primjene aktivnosti e-marketinga
je zadovoljenje potreba potrosaca koji postaje imperativ djelovanja i razvijanja poslovnog sustava
poduzeca. Poduzece koriStenjem e-marketinga stvara nova trziSta na kojima moze dodatno
unaprijediti marketinSke procese upotrebom informaticke tehnologije kako bi u pravo vrijeme i na

pravom mjestu odgovorilo na sve potrebe 1 zahtjeve potrosaca.

S druge strane oglaSavanje oznacava aktivnosti poduzeca kroz primjenu inovativnih procesa
djelovanja promovira vlastite proizvod i usluge na sasvim originalan i inovativni na¢in u odnosu
na izravne konkurente. Razvojem tehnologije se istovremeno razvija i na¢in oglasavanja poduzeca
na trzistu, pa iz tog razloga se moze uvidjeti da se poduzecée najvise oglaSava putem interneta jer
tu ostvaruje najvecu razinu dosega prema svakom potrosacu i najbolje moguce poslovne rezultate.
Poduzece koristi razli¢ite metode oglaSavanja kao $to su mobilno oglasavanje, oglasavanje putem
poste 1 putem www-prostora. OglaSavanje putem www-prostora postaje najucinkovitiji alat u
izgradnji odnosa s vlastitim potro§acima. Najzastupljeniji oblik je Google Ads kojeg koristi veliki
broj poduzeca. Njegovom aktivnom primjenom se ostvaruje najvec¢a moguénost izravnog pristupa

prema svakom potrosacu s visokom razinom efikasnosti pruzenog marketinskog sadrzaja.
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Primjena e-marketinga omogucuje hotelskoj grupaciji Valamar da ostvari pozitivne poslovne 1
marketinske rezultate. Na temelju ostvarenih odgovora u radu Sukladno predmetu i ciljevima u

radu se postavljaju sljedeca istrazivacka pitanja.

1. Kolika je vaznost primjene modela e-marketinga i procesa oglaSavanja s svrhom ostvarivanja

konkurentske prednosti poduzeca?

2. Omogucuje li marketinska strategija poduzeca, odnosno ucinkovito vodenje marketinskih 1

promotivnih procesa povecanje zadovoljstva potrosaca?

3. Koje su specifi¢nosti i kolika je uspjesnost uvodenja modela e-marketina na primjenu odabranog

poduzeca?

Hotelska grupacija Valamar za vrijeme i1 nakon pandemije COVID-19 prepoznala je vaznost
primjene e-marketinga 1 novih nacina oglaSavanja. Na temelju toga su razvili nove inovativne
projekte koji su postali jako uspjesni noviteti ¢ije djelovanje cijene i sve vise koristi veliki broj
zadovoljnih 1 lojalnih potroSaca. Kroz primjenu inovativnih idejnih programa hotelska grupacija
Valamar je nadisla prisutnu krizu i1 dalje nastavila provodi vlastite digitalne programe temeljene

na procesima e-marketinga.

Primjenom dobro pripremljene i1 kvalitetno razradene marketinske strategije razvili su nove
marketinske projekte koji se temelje na primjene inovativne tehnologije 1 visoko razvijenih
tehnoloskih resursa. Kroz dodatno razvijanje i unaprijedenje marketinskih procesa omoguceno je
stvaranje dodane vrijednosti kroz brojne sadrzaje i dogadanja koja su omogucila hotelskoj
grupaciji povecanje zadovoljstva gostiju kao potrosaca. Na taj nacin se stvara jedinstvena mreza
lojalnih i1 vjernih gostiju koji svojim pozitivno steCenim iskustvom privlace nove potencijalne

goste.

Uspjesnost uvodenja modela e-marketinga na primjeru hotelske grupacije je na visokoj razini jer
su u vrijeme i nakon pandemije COVID-19 ostvarili preko 80% online rezervacija §to je u
konacnici dokaz uspjeSne suradnje svih zaposlenika unutar organizacijske strukture. NajviSe
uspjeha biljezi marketinski tim jer je uspio kreirati inovativne i originalne marketinske kampanje
koje su uspjesno plasirali na druStvenim mrezama i preko vlastitog Youtube kanala te na taj nacin
uspio doprijeti do velikog broja gostiju na trzistu.
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