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Sazetak

Internet je jedan od najvecih i najvaznijih izuma u dvadesetom stolje¢u. Svojom pojavom
revolucionarizirao je svijet zauvijek. U pocetku, pristup internetu imale su samo odredene
vladine organizacije, ali ubrzo je postao dostupan i obi¢nim ljudima za svakodnevnu upotrebu.
Nakon S§to je svaka osoba mogla pristupiti internetu uz adekvatnu tehnologiju, nije dugo
vremena trebalo kako bih marketingasi shvatili njegov potencijal u svojoj disciplini i podruéju.
Zahvaljujuéi novim tehnologijama u proteklih desetak godina poceli su se pojavljivati odredeni
trendovi na internetu koji su omogudili marketingasima i organizacijama potpuno novi pogled
na marketing. Pocevsi od marketing automatizacije koja je daleko najpopularniji trend u
posljednjih nekoliko godina. Ova platforma nam omogucuje lak$e upravljanje funkcijom slanja
emailova, upravljanja sadrzajem i leadovima, te pracenja zivotnog ciklusa korisnika. Marketing
automatizacija postala je klju¢an ¢imbenik u ustedi vremena koji dovodi do kvalitetnije i bolje
analize marketinskih aktivnosti. Sljede¢i trend vazan za svaku tvrtku je content marketing koji
se odnosi na stvaranje relevantnog sadrzaja i Sirenje relevantnih informacija nasim korisnicima.
Content marketing predstavlja nac¢in komuniciranja s naSim korisnicima. Trend pod nazivom
"big data" je izraz koji se koristi kako bi se opisale ogromne koli¢ine podataka koje se
prikupljaju od korisnika, te kako izdvojiti bitne podatke iz te velike hrpe koja ¢e nam pomoci u
marketingu. Vodece informati¢ke tvrtke su razvile programe koji olakSavaju taj proces.
Optimizacija stope konverzije korisnika je trend koji je viSe vezan uz informaticki dio Internet
marketinga vezan uz kontrolu i upravljanje stopom korisnika na naSoj web stranici. Trend
mobilnog marketinga dobio je na vaZnosti pojavom pametnih telefona §to je stvorilo novi
izazov za marketingase. Web stranice moraju biti kompatibilne s pametnim telefonima.
Drustveni mediji 1 druStvene mreze predstavile su novi kanal u marketingu. Svaka ozbiljna
tvrtka trebala bih imati profil na jednoj od tih mreza kako bih ostvarivala komunikaciju sa
svojim korisnicima. Trend optimizacije traZilica predstavlja postizanje najboljih pozicija u rang

listama trazilica kao $to su Google, Yahoo i Bing.

Kljuéne rijec¢i: Internet, tehnologija, trendovi, marketing, korisnici



Abstract

Trends in Internet marketing can differ from year to year depenting on the current events
and technologies. The Internet is a place where new trends emarge quite often, but the question
Is how important are they in marketing. With fast advances in technologies, the way we do
business changes rapidly and that affects marketning aswell. Novice marketers often fail to
understand the impact that technology has on marketing. New technologies provide new tools,
but often bring with them new challenges such as keeping up with the ever changing consumer
habits and needs. One of the main reason many business fail is due to not being able to follow
new trends and technologies. It doesn't take much for a marketing strategy to become obsolete.
With smartphones being almost as strong as desktop computers, that opens up a whole new
dimension. Every marketing strategy that doesn't focus a little on having your website
compatible with smartphones and other hand held devices is destined to fail. In 2016. there is a
huge emphasis on the user and user experience. Recognizing your main audience and
acknowledging their needs and desires is very important in creating an optimal marketing
strategy. Using trends such as marketing automation, content marketing, big data and
conversion rate optimization will help us distribude important emails, news letters, allow us to
create relevant content for our consumers and distinguish important data about our user base.
Mobile marketing shows us the importance of having our website be compatible with
smartphone and hand held devices. Social media and social network marketing is key to having
comunication with your consumers, users or clients. It's important to be present out there for

any serious company or business.

Key words: Internet, technology, trends, marketing, consumers
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UuvoD

Internet marketing i sam Internet spadaju u najbrze rastu¢e trendove u
danasnjem svijetu. Internet marketing je branc¢a marketinga koja je podlijegala
mnogobrojnim promjenama i trendovima. Zivimo u svijetu gdje je gotovo sve
povezano na neki nacin. Pojavom drustvenih mreza, promijenio se nacin na koji tvrtke
I organizacije komuniciraju sa svojim potencijalnim i postoje¢im korisnicima. Kako
svijet postaje sve viSe spojen, polako se ruse sve barijere koje koce komunikaciju i
povezanost. Internet je alat koji je apsolutno ne zanemariv i dio je svake uspjesne
marketing kampanje. Tehnologija i softver (software) se mijenjaju nezamislivom
brzinom, zbog cega se ¢ini da je apsolutno nemoguce pratiti trendove. Proizvodi i
usluge se unapreduju i prilagodavaju online sferi. Internet se konstantno mijenja,
razvija i adaptira, sve je prolazno, te niSta nije stalno. Svaki marketinski stru¢njak bih
trebao poznavati Internet, te mnogobrojne moguénosti koje mu on pruza. Trendovi
koji se pojavljuju u svijetu Internet marketinga se konstantno mijenjaju. Pracenje tih
trendova je od iznimne vaznosti za svaku tvrtku i biznis. Neprestan razvoj tehnologije
omogucio je marketingaSima nove nacine za provodenje svojih marketing kampanja 1
strategija. Potrebno je imati snaznu prisutnost na internetu ako zelimo uspjeti i
konkurirati na trziStu. Svaki biznis bih trebao pratiti gdje se nalazi njegova ciljna

skupina.



1. Marketing

»,Danasnja definicija marketinga je daleko drugacija od one koja kaze da je
marketing samo prodaja i oglasavanje. Ljudi znaju mnogo viSe o marketingu u danasnje
vrijeme nego ikad, jer marketing je prisutan gotovo svugdje oko nas. Marketing je vidljiv u
oglasima koji se pojavljuju na nasim televizorima, ¢asopisima i poStanskim sanduci¢ima,
racunalima i mobitelima, ako smo spojeni na internet. Kroz proteklih nekoliko godina,
marketingasi su sastavili niz novih pristupa marketingu, sezu¢i od mastovitih web stranica,
do drustvenih mreZza 1 marketing kampanja u kojima kupci imaju ulogu odluc¢ivanja. Ovi
novi pristupi marketingu ¢ine viSe nego Sto Salju poruku S$irokoj masi. Oni dosezu
individualnoj osobi direktno i osobno. Danasnji marketinga$i imaju za cilj postati dio naseg
Zivota i obogatiti ga svojim brandom — pomo¢i nam da Zivimo njihov brand.”  (Koetler P.
et. al., 2015). Kao $to mozemo vidjeti, danas je gotovo nemoguce pro¢i kroz jedan dan bez
konfrontacije s nekakvom vrstom marketinga. Ponekad nismo niti sami svjesni kada smo
pod utjecajem marketinga. ,, Americko marketin§ko udruzenje (engl. American Marketing
Association — AMA) nudi formalnu definiciju: Marketing je organizacijska funkcija i niz
procesa za stvaranje, komuniciranje i isporuku vrijednosti klijentima te za upravljanje
odnosima s klijentima na nacin koji koristi organizaciji i njezinim dionicarima. RjeSavanje
problema u ovakvom slozenom procesu je veliki posao koji zahtjeva vjestinu.” (Koetler P.
et.al., 2008).

1.1 Povijest internet marketinga

,,U samim pocecima internet nije bio namijenjen za oglasavanje ve¢ za razmjenu

informacija i emailova. MarketingaSima nije dugo trebalo da shvate potencijal koji im



internet pruza za proSirenje svojeg poslovanja. Nakon §to je email izumljen
uglavnom je bio koristen od strane vojske i sveucilista, ali 1979. godine CompuServe (prvi
veliki pruzatelj internet usluga u SAD-u) je poceo nuditi tehnicku podrSku korisnicima
osobnih racunala. Tijekom iduca dva desetljeca, email je koriSten za razmjenu informacija i
prijenos podataka. Poslodavci su tek ranih devedesetih godina proslog stoljeca shvatili
potencijal interneta u marketing. Business to business (B2B) internet trgovina je bila
popularna od 1970-tih, dok business to consumer (B2C) internet trgovina nije bila
popularna sve do 1991. kada je organizacija vlade SAD-a pod nazivom National Science
Foundation (zasluzna za stvaranje interneta) uklonila svoje zabrane i ograniCenja za
komercijalne uporabe interneta. Internet trgovina je rasla sljedec¢ih nekoliko godina, te
1995. Amazon je nastupio na scenu.”(Warner, 2013.).,Idu¢i veliki pomak u povijesti
interneta je uspostavljanje Google Adwords-a , u 2003. godini. Google nije bio prva
trazilica, no bio je prvi koji je imao sistem gdje su oglasiva¢i mogli nuditi oglase kao
odgovor na trenutaéne potrebe i zelje korisnika.,,U 2004. godini pojavio se koncept pod
nazivom “’web 2.0,, - interaktivni, komercijalni, kooperativni web baziran na korisnika.
Glavne karakteristike su mu porast popularnosti drustvenih mreZa, pojava alata koji su
omogucavali lakSe prilagodavanje osobnih stranica 1 veliki korak koji su internet
marketinga$i poduzeli kako bi svoje oglase 1 proizvode ucinili pristupa¢nijima na internet
trzistu.”’(Tengrove J.,2011.) Pravila su se ponovno promijenila 2007. godine kada je Apple
lansirao svoj novi proizvod pod nazivom iPhone ¢ime se stvorila potreba za mobilnim
sadrzajem (aplikacijama). Lansiranjem iPhone-a, Apple je omoguéio programerima (3"
party) da stvaraju svoje vlastite aplikacije, koje su pruzale mogucénost kupcima da koriste
sadrzaj u pokretu. U samo nekoliko godina, trziSte pametnih telefona razvilo se unosan
marketing kanal za potrosace, s do sada nepoznatom moguc¢nos$éu oblikovanja sadrzaja,

ponuda i iskustava baziranih na preferencijama i lokaciji pojedinca.” (Brekke, 2011.)



1.2 Internet marketing

Kao §to znamo internet je jedan od masovnih medija koji se koriste prilikom
oglasavanja. Gotovo bilo koja marketinska kampanja u danasnje vrijeme je nezamisliva bez
interneta. Internet nam pruza vrlo jednostavan doseg to ciljne skupine. S obzirom na to da
vecina ljudi diljem svijeta ima pristup internetu, ne iskoristiti tu tehnologiju u marketingu je
lo§ potez. ,, Internet marketing je u svega nekoliko godina stekao golemu popularnost medu
oglasivacima, a internet kao oglaSivacki mediji svrstao se u skupinu najbrze rastuéih
svjetskih biznisa. OglaSavanje na internetu za mnoge velike tvrtke u svijetu predstavlja
idealan nacin za dolazenje do najSireg kruga potencijalnih korisnika — ne samo u jednom
gradu, zemlji ili regiji ve¢ u cijelom svijetu. Danas se na internetu moze promovirati gotovo
sve, a kako je internet mjesto skupljanja informacija, i uspjeSnost reklama sve je
veéa.”’(Zavisi¢ Z., 2011.) Upravo kako Zavisi¢ Z. navodi za internet kao mediji masovne
komunikacije predvida se samo rast i Sirenje, stoga zanemarivanje tog medija od strane
tvrtki koje Zele poslovati s uspjehom je definitivno pravac u smjeru neuspjeha. Internet se
konstantno mijena, gotovo na dnevnoj bazi. Tehnologije koje su ostavile najveci utjecaj na
internet su druStvene mreze 1 mobilne tehnologije. Te dvije pojave su zauvijek promijenile
nacin na koji ljudi koriste internet. Prema statistici koje mozemo ovdje pronaci(lnternet
World Stats, 2016.) mozemo vidjeti kako od uspostavljanja Facebook-a u 2004. godini sve
do danas, vise od tisu¢u milijuna ljudi posjeduje Facebook profil. Zahvaljujuéi velikim
pomacima u mobilnoj tehnologiji, danas vec¢i broj ljudi nego ikada prije ima pristup
internetu. Internet predstavlja masovni mediji koji ima najvecu razinu demokracije od svih
ostalih medija. Uz vrlo malen broj investicija gotovo svatko moze posjedovati vlastitu
internet stranicu. Tako gotovo svi biznisi mogu pristupiti masovnim trzistima direktno,
brzo, te ekonomi¢no neovisno o lokaciji 1 veli€ini biznisa kojim se trenuta¢no bavimo.

Neke od prednosti koriStenja oglasavanja putem interneta:

e Ne postoji rok trajanja — tradicionalni mediji imaju tzv. rok trajanja.

Novine, Casopisi, pa Cak 1 televizija imaju strategije vezane uz lokaciju



svojih oglasa u medijima. Internet kao mediji je prilagodljiv, instantan i
konstantno podlijeze promjenama. Stranice na internetu su dostupne
dvadeset i Cetiri sata dnevno svaki dan.

o Kuvaliteta izlaganja — cesto u vanjskome svijetu znamo proéi pored
billboard-a ili pogledati reklame za vrijeme pauze izmedu naSih najdrazih
serija, u tome trenutku mi smo izlozeni reklami ili oglasu za koji nemam
nuzno interesa. Na internetu, korisnici ¢e kliknuti na reklamu, banner ili
Google oglas samo ako su zainteresirani. Zbog tog razloga internet
oglasavanje ima vise potencijala u targetiranju svoje ciljne skupine

e Sloboda — Korisnici na internetu imaju daleko vec¢u slobodu biranja onoga
Sto 1 kada Zele vidjeti. Sloboda izbora omogucava korisnicima da li Zele
ostvariti interakciju s oglasom

e Doseg — Internet prelazi globalne granice. Jedan oglas ima potencijal
dosegnuti do tisu¢e ljudi samo jednim klikom, neovisno gdje se oni nalaze

e Cijena — Internet oglaSavanje moze imati daleko bolji nacin kontrole

ulaganja i razine mjerljivosti uspjeha od tradicionalnih medija.

1.3 Marketing putem trazilica

,Marketing putem trazilica ili eng. Search Engine Marketing (SEM) omogucuje
tvrtkama da targetiraju korisnike postavljaju¢i oglase ili reklame na popularne trazilice, Sto
se pokazalo kao uspjeSna strategija prikupljanja korisnika. Za razliku od tradicionalnog

nacina oglasavanja na internetu,oglaSivaci placaju za svoj oglas tek kada korisnici kliknu na



postavljeni oglas. Kada se uspjesno postavi, SEM moze generirati stabilan promet i
veliki povrat na ulozena sredstva (ROI). Zbog sve popularnije uporabe SEM-a i
neprestanog rasta razine konkurencije, cijene ponuda su dosegle visoke razine. Mnogi
oglasivaci su se nasli u poziciji nemogucnosti plac¢anja toliko visokih cijena za odredene
rije¢i koje pripadaju u kategoriju najpretrazivanijih rijeci. Kao rezultat visokih cijena,
oglasivaci su prisiljeni prosiriti svoje kampanje tako da sadrze vise *’kljuénih rijeci,, (key
words). Oglasivaci su takoder suoCeni s problemom ’’izgubljenih klikova,,(razlika izmedu
onoga za $to su platili i onoga Sto njihova internet stranica zapravo dobiva). Unato¢ ovim
preprekama, SEM moze pruziti bolji povrat na ulozena sredstva nego bilo koji drugi
marketinSki kanal i trebao bi biti dio svake sofisticirane marketinske kampanje.,,
(Boughton, 2004.). Jedan od najpopularnijih alata putem kojih se mogu kupiti odredene
kljuéne rije¢i za naSu marketinsku kampanju je upravo Google AdWords.
,,GoogleAdWords predstavlja Google-ovu vlastitu oglaSivacku uslugu koja omogucava
korisnicima, za odredeni novc¢ani iznos da rezultate pretrazivanja za nasu internet stranicu
postave u bazu podataka odredene trazilice. Koriste¢i ovu uslugu mogu se vidjeti gotovo
instantni rezultati, te nije niti priblizno kompleksno za uporabu ili skupo kako se doima na

prvi pogled.”’(Ratcliff, 2014.)

1.4 Marketing putem bannera

,, Internet banner ili jednostavno banner je oblik oglasavanja na Internetu. Banner
marketing ili oglasavanje podrazumijeva *’ ugradnju ,, oglasa u odredenu internet stranicu.
Oglasi u obliku bannera imaju za cilj privu¢i promet na stranicu tako da ih povezuju sa
stranicom oglaSivaca. Oglas je najcesce u obliku slike(GIF,JPEG), ali moZe se pojaviti i u
Flash obliku, te ostalim tehnologijama. Banneri se naj¢eS¢e pojavljuju na internet
stranicama koje sadrZavaju relevantni sadrzaj. Kada se banner ucita u stranicu koju korisnik

trenutno posjecuje, to se naziva *’impression,,. Kada korisnik klikne na banner,



preusmjeren je, putem hyperlinka na stranicu koja je oglasavana u

banneru.”’(Brown C, 2011.)

1.5 E-mail marketing

E-mail marketing predstavlja koristenje e-mail usluga kao kanal za promoviranje
naSih proizvoda i usluga. Ovo se moze odnositi na e-mail usmjeren odredenoj osobi ili
korisnicima, ali najceS¢e predstavlja slanje e-mailova vecoj grupi korisnika koji su se
pretplatili na odredeni bilten ili su dio odredene mailing liste.Vecina ljudi smatra da je
tradicionalni nacin slanja poSte, odnosno direktan marketing je jednostavno
zastario.UcCestalost 1 razina Citanja letaka 1 prospekata koje dobivamo kroz tradicionalnu
postu je vrlo malena, osim u slucaju kada se radi o kompaniji koja ima dobro uspostavljen
brand. UnatoC zastarjelosti 1 neprakti¢nosti letaka 1 prospekata kao oblika marketinga, neke
svjetski poznate kompanije i dalje koriste ovaj oblik kako bih ostvarile, te odrzale odnose
sa svojim korisnicima i potroSa¢ima npr., Ikea, Land Rover, KitKat(Sema, 2015.) Email
marketing je danasnji oblik direktnog marketinga. ,,Generalno, pojam ’’Email marketing,,

se odnosi na iduce stavke:

e Slanje promocijskih e-mailova kako bi privukli nove korisnike ili potaknuli trenutne
korisnike na kupnju

e Slanje e-mailova koji su specifi¢no dizajnirani kako bih poboljsali odnose s trenutnim i
bivsim korisnicima, te potaknuli lojalnost kupaca

e Dodavanje oglasa u e-mailove drugih kompanije (u partnerskom odnosu) kako bi se

vise izlozili na novom trzistu

Email marketing je dobra i jeftina alternativa u odnosu na slanje direktne poste.



Promocija — promoviranje posebnih ponuda, novih proizvoda i usluga prema popisu
ve¢ postojecih, te potencijalnih korisnika. Glavni cilj promocijskog emaila je potaknuti
citatelja na akciju.

Zadrzavanje — ovakva vrsta emaila usmjerena je na uspostavljanje odnosa izmedu
kompanije 1 njezinih potroSaca. NajceS¢e dolaze u obliku biltena koji pruzaju
pretplatnicima informacije koje bih mogle biti interesantne za njih. Bilten takoder moze
sadrzavati promotivne poruke i oglase, ali to ne bi trebala biti njihova svrha.
Komunikacija — ovakva vrsta emailova je generalno krac¢eg oblika, te je dizajnirana
kako bih komunicirala neku vaznu informaciju citatelju.”’(National Tourism

Development Authority, 2012.)



2. Trendovi u internet marketingu u 2016. godini

Graf 1: Najpopularnije Internet marketing trendovi u 2016. godini
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Izvor: Allen, 2016.

Na ovom grafu moZemo vidjeti trenutno najpopularnije Internet marketing trendove koji
su prisutni u ovoj godini. Marketing automatizacija se nalazi na samom vrhu, razlog tomu je to

Sto marketing automation predstavlja softvare koji je prisutan u marketing aktivnostima na



internetu, te je dio B2B i B2C marketinga. Content marketing ne zaostaje daleko kao
trend, u danasnje vrijeme plasiranje relevantnih informacija klju¢nim mjestima i korisnicima je
iznimno vazno za odrzavanje lojalnosti korisnika. Big data predstavlja upravljanje enormnim
kolicinama podataka, izvlacenje najvaznijih informacija iz njih, te njihova uporaba u budu¢im
pothvatima. Mobilni marketing je apsolutno neizostavni trend i podru¢je marketinga u kojem je

u posljednjih nekoliko godina doslo do nevjerojatnih razvoja novih tehnologija.

2.1 Marketing automatizacija

Marketing automatizacija se odnosi na softver kojem je cilj automatizacija marketinskih
aktivnosti. Mnogi odjeli marketinga moraju automatizirati aktivnosti koje se ponavljaju poput
emailova, druStvenih mreza, te ostalih aktivnosti. Tehnologija marketing aktivnosti olakSava
obavljanje ovakvih zadataka. Ovakva tehnologija se koristi u mnogim modernim marketing

procesima u svim vrstama biznisa ukljucuju¢i B2B i B2C organizacijama.

,,Marketing automatizacija nije samo namijenjena za velika poduzeca, u stvarnosti
manja i srednja poduzeca Cine vecinu rastu¢eg segmenta u ovom podrucju. Organizacije
diljem industrije koriste ovu tehnologiju. Prvi korisnici marketing automatizacije bile su
B2B organizacije koje su pripadale u industriji visokih tehnologija/softvera, proizvodnje i
poslovnih usluga. Nakon odredenog vremena B2C organizacije poput zdravstva i
maloprodaje su pocele primjenjivati ovaj softvare jer je pruzao dobar pristup u odrzavanju i

prosirivanju odnosa s kupcima.” (Marketo, 2016.)

U marketing automatizaciji Cesto se pojavljuje pojam ,lead”. Softvare u marketing
automatizaciji upravo pomaze pri generiranju, upravljanju i vrednovanju ,leadova®. ,, Lead je
svaki kontakt koji potencijalno vodi do prodaje. To moZe biti individualna osoba ili

organizacija koja izraZava zainteresiranost za proizvode ili usluge neke tvrtke. U marketin§Skom
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kontekstu, lead predstavlja prvu fazu u procesu prodaje proizvoda ili usluge. Prikupljanje
odnosno generiranje leadova je poslovni proces koji se unutar tvrtke najce$ce odvija unutar
marketinskog ili prodajnog odjela, ovisno o profilu same tvrtke. Prikupljanje leadova je vazan
dio njihovog posla kako bi se leadovi mogli koristiti u svrhu izrade liste potencijalnih kupaca.
Leadovima na takvim listama se vrlo ¢esto periodicki Salju newsletteri kojima ih se obavjestava
0 novim proizvodima i uslugama, akcijama i promotivnim popustima s ciljem prodaje.““(Lonc¢ar
2015.)

2.2 Content marketing

Postoji nekoliko definicija content odnosno sadrzajnog marketinga, koristit ¢emo
definiciju koju je postavila skupina content marketing stru¢njaka. ,,Content marketing je
marketinSki i poslovni proces kojem je cilj stvaranje i distribuiranje relevantnog sadrzaja kako
bi se privukla prethodno definirana ciljna publika — s ciljem ostvarivanja profitabilne akcije
kupaca. Strategija content marketinga moze utjecati na sve kanale distribucije, biti primijenjena
na sve faze procesa kupnje, od strategija usmjerenih na zadrzavanja lojalnosti do strategija
privlacenja novih kupaca.“(Pulizzi, 2012.) U sustini, content marketing je na¢in komuniciranja
s nasim kupcima bez prodaje. Umjesto prodaje nasih proizvoda i usluga, cilj nam je plasirati
informacije naSim kupcima. SuStina content marketing strategije je, da ako mi kao
organizacija/biznis, pruzamo dosljedne 1 vrijedne informacije nas§im kupcima, oni ¢e nas na

kraju nagraditi svojom odanosti 1 Zeljom za stupanje u poslovni odnos.

Svrha content marketinga nije samo u plasiranju informacija odredenoj skupini. Kako
autorica Rebbeca Lieb objasnjava u svojoj knjizi Content Marketing: Think Like a Publisher u
sljedecem citatu ,,Content marketing pomaze u ostvarivanju prepoznatljivosti branda,
povjerenju, autoritetu, vjerodostojnosti, odanost i autenti¢nosti. Ovaj tip marketinga obavlja sve

te zadatke za organizaciju koju predstavlja, za njene proizvode i usluge, te zaposlenike koji

11



predstavljaju biznis ili uslugu. Content marketing stvara vrijednost i pomaze ljudima.
Odgovara na pitanja i pruza temeljne informacije. Obrazuje 1 informira kupce, kako bi se oni
osjecali da mogu donositi odluke o kupnji ili predloziti odredene odluke svojim kolegama i
nadredenima u organizaciji. Content marketing se koristi od strane svih razina marketingasa i
onih koji prodaju u podruéju business-to-business (B2B) i business-to-consumer (B2C). Neki
koriste content marketing kako bi poboljsali tradicionalne marketinske kampanje, drugi kako bi
potpuno zamijenili tradicionalne oblike oglaSavanja i marketinga. Content odnosno sadrzaj

moze potaknuti uklju¢enost kupca na svim razinama kupovnom ciklusa.“(Rebbeca Lieb, 2011, :

2)

2.3 Big Data

Izraz " big data " odnosi se na sve veci volumen, brzinu, raznovrsnost, varijabilnost i
slozenost informacija. Za marketinSke organizacije, big data je temeljna posljedica novog
marketinskog okruzenja, nastalog iz digitalnog svijeta u kojem se trenuta¢no nalazimo. Mnogi
marketinga$i smatraju da koli¢ine podataka su uvijek bile velike 1 djelomi¢no su u pravu. Ako
usporedimo koli¢ine podatak 0 kupcima koje su se prikupljale prije dvadeset godina (odgovori
na kampanje izravnih emailova, point of sale transaction podatci, itd.) s podatcima koji se danas
prikupljaju (podatci od online kupovini, pretrazivanja potroSaca, interaktivnost na druStvenim
mreZzama, uporaba mobilnih uredaja, gps lokacija, itd.) moZzemo vidjeti veliku razliku. ,,

Analiticar Douglas Laney podijelio je definiciju " big data " na tri V:

e Volume/volumen — Organizacije prikupljaju podatke iz razlicitih izvora, ukljucujuci
poslovnih transakcija 1 drustvenih mreza. U proSlosti, pohrana ovakvih podataka bila bi
problem, ali s novim tehnologijama ( kao $§to je Hadoop — open source softvare koji

omogucava masivan prostor za pohranu bilo koje vrste podataka, ogromne procesorske
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snage i sposobnost obradivanja i provodenja gotovo neograni¢enog broja zadataka i
naredbi) ovaj proces je znatno laksi

e Velocity/brzina — Podatci se krecu i1 prenose do sada nevidenim brzinama i moraju se
rjeSavati pravodobno.

e Variety/raznolikost — Podatci dolaze u svim formatima — od strukturiranih, numeric¢kih
podataka u tradicionalnim bazama do nestrukturiranih tekstualnih dokumenata,

emailova, video, audio podataka i financijskih transakcija. “(Sas, 2016.)

Big data utje¢e na gotovo sve organizacije u svakoj industriji. ,,Sto se ti¢e bankarstva,
velike koli¢ine podataka dolaze iz brojnih izvora. Banke se suo¢avaju s problemom pronalaska
novih i inovativnih nacina za upravljanje velikom koli¢inom podataka (big data). lako je vazno
razumjeti kupce, jednako toliko je vazno smanjiti rizik i prijevare, uz odrzavanje poslovanja
unutar propisa. Big data donosi velike uvide, ali isto tako zahtjeva od financijskih institucija da
konstantno budu jedan korak naprijed u igri s naprednom analitikom. U sektoru obrazovanja,
nastavnici su naoruzani podatcima koji pruzaju uvid, koji mogu imati znaCajan utjecaj na
Skolske sustave, studente i nastavne programe. Analizom " big data ", mogu identificirati
studente koji se nalaze u rizicnoj situaciji glede obrazovanja, pobrinuti se da studenti pozitivno
napreduju, te mogu provoditi bolji sustav za vrednovanje i potporu nastavnicima i ravnateljima.
Vlada i vladine agencije imaju moguénost primijeniti analiticke podatke na svoj " big data ", te
time dobiti vazne temelje za upravljanje komunalnim uslugama, agencijama, prometom i

sprjecavanju kriminala. lako " big data " donosi mnoge prednosti za vladu, ne bih smjeli
zaboraviti baviti se pitanjima transparentnosti i privatnosti. U podru¢ju zdravstva kada se radi o
planovima lije€enja, zapisu o bolesniku i informacijama o razli¢itim receptima, sve su to stvari
koje moraju biti rjeSenje brzo i to¢no i u nekim sluéajevima, s dovoljno transparentnosti kako bi
se zadovoljili strogi propisi industrije. Kada se takvim podatcima upravlja ucinkovito,
zdravstveni sustav moze poraditi na poboljSavanju njege bolesnika. U sektoru proizvodnje,
naoruzani podatcima i uvidima koje nudi " big data ", proizvodaci mogu povecati kvalitetu 1
output, te smanjiti gubitak 1 nepotrebnu potrosnju. To su sve procesi koji su kljucni u

dana$njem visoko konkurentnom trzistu. Sve viSe proizvodaca posluje na temelju Google

analytics — sto znaci da mogu rjesavati probleme koje se pojavljuju tijekom procesa i uiniti
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svoje poslovanje viSe prilagodljivo na te promjene. Na posljetku, " big data " je
omogucio velike napretke u sektoru prodaje u kojem je izgradnja odnosa s korisnicima od
kriticne vaznosti za industriju. Prodavafi moraju znati najbolji nadin kako prodavati
korisnicima, najucinkovitije nacine obrade transakcija, te najbolje strategije kojima bih
oporavili propale biznise i organizacije. " Big data " ostaje u sredistu svih tih stvari.“(Sas,
2016.)

Stvaranjem pojma " big data " pojavile su se kompanije koje su se specijalizirale i
razvijale kako bih mogle upravljati obujmom i kompleksnoS¢u koli¢ine informacija na

raspolaganju.

,HP Big Data — HP je poznato ime u industriji informatickih tehnologija. Nude¢i svoju
vlastitu platformu, takoder imaju " radionice " koje procjenjuju potrebe odredenih organizacija.
Nakon §to su organizacije spremne obnoviti svoju infrastrukturu, HP moze pomo¢éi razviti
potrebnu IT infrastrukturu koja pruza kapacitet za upravljanje volumenom, brzinom i
raznoliko$¢u nasih podataka. Sama platforma se temelji na Hadoop-u. Osim pruZanja samog
softvera, HP se trudi konzultirati sa svojim korisnicima, te pruziti pomo¢ u stvaranju strategije

kojom ¢e se izvuci najveca korist od prikupljenih podataka.

Microsoft — Microsoftove solucije vezane uz upravljanje podatcima se takoder baziraju
na Hadoop softveru, te se moze koristiti na njihovom " cloud-u " ili Windows-u. Poslovni
korisnici mogu koristiti Hadoop kako bi dobili uvid u svoje podatke pomo¢u standardnih alata,
ukljucujuéi Excel ili Office 365. MoZe se integrirati s osnovnim bazama podataka za analizu
strukturiranih i nestrukturiranih podataka i stvaranje sofisticirane 3D vizualizacije.
Microsoftove solucije omoguéavaju nam analizu podataka iz Hadoop-a u Excelu, dodavanjem

novih funkcionalnosti u poznatom programskom paketu.

Amazon Web services — Amazon je veliko ime u podru¢ju pruzanja usluga web hosting-
a 1 ostalih usluga. Amazon tezi nuditi osnovni okvir kupcu na koriStenje, bez pruzanja
korisni¢ke podrske. To znaci da je idealan izbor ako znate to¢no Sto radite i Zelite uStedjeti

novac. Amazon podrzZava proizvode kao §to su Hadoop, Pig, Hive 1 Spark, omogucujuc¢i vam da
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izradite svoju soluciju na njihovoj platformi i svoju vlastitu " big data " bazu.“(Cloud

news daily, 2015.)

Posjedovanje " big data ", odnosno velike koli¢ine podataka ne znaci da ¢e nas to dovesti
do boljeg marketinga. To moramo shvatiti kao neki krucijalni dio u nasoj marketing strategiji,
kao osnovni element. Sami podatci po sebi nisu toliko vazni ve¢ uvid koji proizlazi iz tih

podataka, odluke koje donosimo i akcije koje poduzimamao.

2.4 Optimizacija stope konverzije/pretvorbe korisnika(Conversion Rate

Optimization)

Conversion rate marketing je proces mijenjanja elemenata web stranice s ciljem
poveéanja njene ucinkovitosti. Ovi elementi mogu, ali i ne moraju biti povezani s web
stranicom. ,,Pronalaze¢i problemati¢ne tocke koje korisnika ometaju ili zbunjuju u njihovoj
namjeri, te njihovim uklanjanjem odnosno nadogradnjom postiZzu se poboljSanja. Kada se
pronadu problemati¢ne i1 perspektivne to¢ke unapredenja, ovisno o potrebi radi se dodatna
analiza ponasanja korisnika na samoj stranici, kako u komunikaciji s njima online, tako i na
fizickom prodajnom mjestu ili testiranjem na ciljnoj skupini na postoje¢em rjeSenju 1 novom
prijedlogu.“(Hyper, 2015.) Formula za izratun stope konverzije glasi Stopa konverzije =
Ukupan broj prodaja / broj posjetitelja *100. Sto na primjeru izgleda ovako, ako smo ovaj
mjesec imali 20 prodaja i 2000 posjetitelja na naSoj stranici, nasa stopa konverzije je 1%.,,Prava
mo¢ CRO-a dolazi iz sposobnosti povecavanja stope konverzije web stranice bez povecavanja
broja posjetitelja stranice. Povec¢anjem ukupnog broja konverzija trebao bih se povecati ukupni
prihod, smanjiti se troskovi i povecati ukupni ROI (povrat na uloZeno) u naSem Internet
marketingu.“(Hewitt, 2016.) Jedan od popularnih trendova u optimizaciji stope konverzije je
AJ/B testiranje. To je metoda usporedbe dviju verzija iste web stranice kako bi se utvrdilo koja
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je uspjesnija. A/B testiranje omogucuje tvrtkama da izvrSavaju promjene temeljene na
iskustvu korisnika te isto vrijeme prikupljaju podatke o rezultatima. Testiranjem tih promjena
pojedina¢no im pomazu odrediti koje od njih su imale u¢inak na ponaSanje posjetitelja 1 one
koje nisu. Tijekom vremena, mogu kombinirati u¢inak viSe pozitivnih promjena kako bih

poboljsali "user experience".

2.5 Mobilni marketing

Marketing putem mobilnih uredaja postao je popularan pojavom smartphone uredaja.
Dok je svijet vidio pametne telefone kao jedan novi nacin za komunikaciju, marketingasi su ga
shvatili kao marketing kanal.Trendovi vezani za marketing putem mobilnih uredaja se esto
mijenjaju pojavom nove tehnologije. Nove tehnologije omoguéavaju stvaranje novih tipova
interaktivnog marketinga kao $to su marketing baziran na lokaciji(location based service) koji
detektira lokaciju od koje se korisnik spaja, te slanje marketing poruka za biznise u tom
podrucju. Tehnologija 2D barkodova, koja predstavlja barkodove koji se nalaze u okolini koje
moguce skenirati, te dobiti informacije koje sadrzi taj kod. ,, MarketinSka istrazivacka
kompanija The Kelsey Group, predvidjela je da ¢e industrija oglaSavanja putem mobilnih
uredaja, to¢nije pametnih telefona, porasti do 3.1 milijardi US dolara u 2013., u odnosu na 160
milijuna US dolara u 2008. godini.“(Rouse, 2009.) Gotovo svaka uspjeSna organizacija mora

imati marketing strategiju za oglasavanje na smartphone uredajima.

Najpopularniji trendovi u mobilnom marketingu koji se predvidaju za 2016. godinu su
marketing baziran na lokaciji korisnika, te placanje putem mobilnih uredaja. Jedan od dobrih
primjera lokacijskog marketinga je Apple-ov uredaj iBeacon. Sitni odasiljac¢i koji koriste BLE
(Bluetooth Low Energy) koji brzo i lako mogu detektirati uredaje u blizini. Ova tehnologija ima
potencijala podi¢i mobilni marketing na sljede¢u razinu. To ¢e omoguciti marketingaSima da
stvore interaktivno iskustvo za svoje korisnike nudeci im real-time, prilagodena upozorenja o

popustima i posebnim ponudama, $to ¢e za uzvrat stvoriti odredenu lojalnost kod korisnika. To
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bih funkcioniralo na sljede¢i nacin: Ako je kupac u blizini odredenog kafi¢a. Nakon
detektiranja njegove lokacije, odasilja¢ u kafic¢u ¢ée obavijestiti kupca/prolaznika koja je ponuda
dana u tom kafic¢u, npr. Popust na kavu do odredenog sata u danu itd. koja je ogranicena ponuda
(to je kljucan faktor). Ta informacija ¢e se pojaviti na smartphone uredaju kupca, te ¢e odmah
moci iskoristiti ponudu. U trenutku placanja, korisnik ¢e dobiti popust na ukupni iznos plac¢anja
zbog iskoristene ponude. Nakon izvrS§enog naplacivanja, korisniku ¢e se pojaviti nova ponuda

na ekranu smartphone uredaja.

Placanje putem mobitela je iduci trend koji bih mogao revolucionarizirati nacin na koji
obavljamo dnevna plac¢anja. Uredajem koji nam je nadohvat ruke, ima potencijal biti
primijenjen na gotovo sve situacije koje su vezane za obavljanje transakcija. ,, Otprilike
osamdeset posto korisnika Apple-ovih " pametnih satova " koriste aplikaciju pod nazivom "
Apple Pay " kako bih obavljali svoja pla¢anja. Gledajuéi ovu visoku stopu prihvacanja tog
trenda u tako malom vremenskom periodu, mozemo do¢i do zakljucka da placanja putem
mobilnih uredaja (smartphone) imaju veliki potencijal u buduénosti. Vlasnici android uredaja
Imaju mogucnost koristiti " Android Pay " kako bi obavljali kupovinu u svojim omiljenim
ducanima ili kroz aplikaciju. Sve ovo virtualno, bez gotovinsko i bez karti¢no poslovanje
upucuju na buduénost u kojoj ¢e potrosaci morati samo uci u trgovinu, odabrati stvari koje im
trebaju, te napustiti trgovinu bez ¢ekanja u redu, jer plac¢anje za te stvari je obavljeno ve¢ prije
ulaska u samu trgovinu. Isto tako, mobilne aplikacije kojima se obavljaju transakcije postaju

sve sigurnije.“(Expert commentator, 2015.)
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Graf 2: Broj korisnika pametnih telefona u svijetu od 2014. do 2019. (u milijunima)
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Izvor: Statista (2015.) http://www.statista.com/statistics/330695/number-of-smartphone-users-

worldwide/

Ovaj graf prikazuje broj korisnika pametnih telefona (smartphone) diljem svijeta.
Predvida se rast broja korisnika do 2.5 milijardi u 2019. godini. Preko 36% svjetske populacije
¢e koristiti pametne telefone do 2018., u odnosu na 10% u 2011. godini. Kina je
najmnogoljudnija zemlja na svijetu, te vodeca u industriji pametnih telefona. Predvida se da
otprilike polovica populacije Kine Kkoristiti pametne telefone do 2018., §to bih znacilo da ¢e

Cetvrtina svih korisnika ovih uredaja se nalaziti upravo u Kini. Google-ov Android i Apple-ov
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10S su dva najpopularnija smartphone operativna sistema. Android s 80% trzisnog udjela

u prodaji dominira na trzistu.

2.6 Marketing drustvenih medija

Marketing drustvenih medija (Social Media Marketing ili SMM) je oblik Internet
marketinga koji koristi drustvene mreze kao marketinski alat. Cilj SMM-a je generirati sadrzaj
koji ¢e korisnici dijeliti putem drustvenih mreza ¢ime povecavaju izlozenost branda odredene
kompanije i doseg kupaca. Drustveni mediji postali su platforma koja je dostupna gotovo
svakome ako imaju pristup internetu. Takoder sluZze kao relativno jeftina platforma za
implementaciju marketing kampanja raznih organizacija. ,, Jedna od klju¢nih komponenti
SMM-a je optimizacija drustvenih mreza (Social Media Optimization ili SMO). Kao i
optimizacija trazilica (Search Engine Optimization ili SEO), SMO je strategija za privlacenje
novih i jedinstvenih posjetitelja na web stranice. SMO se moze odvijati na dva nacina:
dodavanjem linkova za druStvene medije na postojeéi sadrzaj na stranici ili promoviranjem
aktivnosti putem drustvenih medija, npr. aZuriranje statusa, tweetova ili blogova. SMM pomaze
odredenoj tvrtki dobiti izravne povratne informacije od kupaca (i potencijalnih kupaca), a
istovremeno Cine¢i tvrtku viSe privlacnom. Interaktivne karakteristike drustvenih medija
pruzaju korisnicima mogucénost postavljanja pitanja odnosno iskazivanja nezadovoljstva. Ovaj
aspekt SMM-a naziva se upravljanje odnosima s Klijentima (social CRM). Marketing
drustvenih medija postaje uobiCajena pojava porastom popularnosti web stranica kao S$to su
Twitter, Facebook, MySpace, LinkedIn i YouTube. Federal Trade Commission (FTC)
prilagodio je svoja pravila i zakone kako bih ukljucili i SMM. Ako neka tvrtka ili njezina
marketinSka agencija pruzaju blogerima i ostalim online komentatorima besplatne proizvode ili
neke druge poticaje kako bih $irili pozitivne glasine za odredeni proizvod, takve aktivnosti ¢e
biti tretirane zakonom. Tvrtka i bloger moraju osigurati da su ti poticaji jasno i vidljivo
objavljeni, te da ne sadrze krive ili neutemeljene izjave i druge podatke koji nisu u skladu s
pravilima FTC-a.“(Rouse, 2011.) Marketing drustvenih medija se ve¢inom svodi na upravljanje

druStvenim mrezama.
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2.6.1 Populrane drustvene mreZe u 2016. Godini

Graf 3: Najpopularnije drustvene mreZe u svijetu, zabiljeZene u travnju 2016. godine,

rangirane prema broju korisnika (u milijunima)
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Izvor: Clark, A. (2016. Svibanj 26) http://www.smartinsights.com/digital-marketing-

strategy/popular-social-networks-worldwide-chartoftheday/

Kao $to mozemo vidjeti na grafu iznad, Facebook apsolutno dominira scenu drustvenih
mreza, s preko 1590 milijuna aktivnih korisnika, te posjeduje 18% trzisnog udjela , §to je 7%
vise od WhatsApp-a (koji se trenutno nalazi u vlasniStvu Facebook-a). U grafu 2 mozemo
vidjeti kako vodece 3 druStvene mreze trenutno u svijetu su u vlasnistvu Facebook, Inc. Nakon
njih slijedi QQ (softvare za dopisivanje koji je razvila kineska kompanija pod nazivom Tecent
Holdings). Takoder mozemo jasno vidjeti kako mreze poput Twitter-a i LinkedIn-a se ne nalaze
niti u prvih pet na ovoj listi. Prema podatcima od strane " Social Media Examinera ", Facebook
je najkoristenija druStvena mreza za marketinske svrhe, 55% marketingasa odabire Facebook
kao svoju glavnu platformu, nakon ¢ega slijedi LinkedIn sa 18%. Nadalje, 67% tvrtki planira

povecati svoje marketinske aktivnosti na Facebook-u u ovoj godini. (Stelzner, 2016.)

2.6.2 Marketing trendovi na drustvenim mreZama

Ovo podrucje marketinga se konstantno mijenja, te je nuzno prilagoditi se tim
promjenama tako da se primjene najnovije i najucinkovitije strategije. Jedan od novijih
trendova koji se pojavio na druStvenim mrezama je opcija "kupi" (dodavanje opcije kupovine
direktno na drustvenom profilu).” Razli¢ite drustvene mreze su uvele opciju izravne prodaje s
njihove platforme. Facebook i Pinterest, su uvele opciju "kupi sada" (buy now). Ovo je odli¢na
prilika za dolazak do ciljne publike. To je win-win situacija, jer korisnici drustvenih medija
sada mogu kupovati proizvode bez napustanja aplikacije, odnosno direktno preko svojih
mobilnih uredaja. Ovaj trend ¢e bez sumnje pratiti mnoge druge druStvene mreze u ovoj godini.
Idu¢i trend koji je dobio na popularnosti proteklih nekoliko godina je prenoSenje sadrzaja uzivo
ili ‘livestreaming”. U ovoj godini se ocekuje jo§ veci rast platformi poput Snapchata,
Periscopea, Meerkata, Facebook Live Broadcasta, te YouTube. Ove platforme nude moguénost

livestreamanja sadrzaja koji se dogada oko nas uzivo. Od svih navedenih Periscope je daleko
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najpopularniji. Snapchat i Instagram se takoder bore za svoja mjesta. Ovo bi moglo
promijeniti nac¢in na koji koristimo drusStvene mreze i medije zauvijek. Umjesto postupnog
objavljivanja sadrZaja, treba uzeti u obzir da milijuni online korisnika voli "in-the-moment"
sadrzaj. Trend video sadrzaja jo$ uvijek dominira scenu. YouTube i dalje prima masivni broj
posjeta dnevno.,,(Expert commentator, 2016.) “Mike A. Stelzner je objavio iduce podatke
vezane za video marketing u 2016. godini: 73% veca upotreba video sadrzaja u marketingu,
21% smatra da je najvazniji oblik " content marketinga ", 58% zeli unaprijediti svoje znanje 0
YouTube-u, te 50% zeli povecati upotrebu video sadrzaja u svojim kampanjama. Tijekom
proteklih nekoliko mjeseci, veliki igra¢i na trziStu drustvenih mreza su znatno investirali u
razvoj svojih platformi kako bi mogle konkurirati s YouTube-om. Kao odgovor na sve to,
Facebook je izaSao s novom opcijom Facebook live, a Twitter je kupio vlasniStvo nad
aplikacijom Periscope, te je integrirao u svoju platformu.,,(Marks, 2016.) Mnoga poduzeca
pokusavaju stvoriti video sadrzaj s ciljem da on postane "viral", izraz za sadrzaj(najéesée video)
koji se neocekivano krene intenzivno dijeliti ili shareati od strane korisnika drustvenih medija,
te na neki nacin postane "hit". Jedan od neizbjeznih trendova u ovoj godini je mobilna
optimizacija, odnosno optimizaciji web stranice tako da bude kompatibilna sa smartphone
uredajima. ProSle godine,u odredenim statistiCkim prikazima, pretrazivanja putem mobilnih
uredaja su nadmasila desktop 1 laptop pretrazivanja. Uz €injenicu da gotovo svatko koristi svoj
pametni telefon ili tablet uredaj kako bih pronasli informacije na internetu, poduzetnici ¢e

morati udovoljiti potrebama korisnika mobilnih uredaja kako bi ostali relevantni.

2.7 Search engine optimization/ optimizacija trazilica (SEO)

,»Optimizacija trazilica ili SEO optimizacija predstavlja razli¢ite metode i1 tehnike koje se
primjenjuju na web stranicu i izvan nje s ciljem postizanja §to viSe pozicije na trazilicama kao

Sto su Google, Bing, Yahoo. SEO kampanja sastoji je od optimizacije web stranice (on-site
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optimization) i gradnje linkova (off-site tactics). To znaéi uvesti potrebne izmjene i
dopune na vlastitoj stranici, a u meduvremenu treba graditi linkove odnosno veze s drugih web
stranica na nasu. Cilj ovih radnji je pribliziti web stranicu prvoj poziciji ili posti¢i prvu poziciju
za ciljane proizvode ili usluge. Kad Internet korisnici pretrazuju web, nasa web stranica trebala
bi se pojaviti na prvom mjestu za one proizvode ili usluge za koje smo radili SEO
pozicioniranje. Funkcija SEO kampanje je pomoci trazilicama da prepoznaju nasu ponudu kao
najoptimalniju.“(Prvo mjesto, 2016.) Jedan od pojmova koji se Cesto spominje u SEO-u su
"Keywords". To su rijeci i izrazi u sadrzaju odredene web stranice putem kojih korisnici dolaze
do te stranice preko trazilica. Klju¢ne rije¢i su jedan od glavnih elemenata SEO osnove.
Implementacijom klju¢nih rije¢i povecavamo rang odredene stranice kako bi bila iznad
konkurencije. “Sto se ti¢e tipova optimizacije trazilica, postoje dvije vrste tzv. "White Hat
SEO" i "Black Hat SEQO". lako obje vrste SEO-a imaju svoje prednosti, vecina tvrtki/web
stranica koje imaju dugoroé¢ne i odrzive ciljeve imaju tendenciju ne koristiti "Black Hat SEO".
»Razlika izmedu ova dva tipa je sljede¢a, White Hat SEO koristi tehnike i metode kojima
poboljsava rang web stranice koja posluje u skladu sa smjernicama odredene trazilice (najéesce
Google), sto omogucuje stranici stabilan, postepen i dugotrajan rast. Black Hat SEO iskori$tava
slabosti u algoritmu same trazilice te time postize visok rang za web stranice. Takve metode su
u izravnhom su u izravhom sukobu sa smjernicama trazilice, te njihovim koriStenjem se
ostvaruje brz, nepredvidiv 1 kratkotrajan rast. Takoder postoji tzv. Gray Hat SEO, kao §to samo
ime predstavlja, ovakve metode spadaju negdje izmedu White Hat i Black Hat SEO. Mnoge
kompanije koje se bave ovakvom optimizacijom nude svojim Klijentima solucije i rezultate
pomocu tehnika koje ne prelaze granicu u Black Hat SEO, ali su daleko izvan onoga Sto spada
u White Hat SEO. Ovakva optimizacija je prepoznatljiva po svojim povoljnim cijenama zato
Sto tvrtka mora koristiti upitne tehnike kako bi ostvarila rezultate. Optimizacija trazilica je ¢esto
videna kao dobar nacin da se izbjegne troSenje novca na oglaSavanje tako Sto se postiSe visoki
rang na ljestvici u organskim(ne pla¢enim) rezultatima trazilica, no takav pogled na SEO moze
biti opasan nacin za vodenje posla. SEO nikada ne bi trebao biti jedini nacin marketinga za neki
posao, jer algoritmi u traZilicama se stalno mijenjaju, te jedna promjena moze utjecati negativno

na rangiranje web stranice, Sto moze dovesti cijeli posao u opasnost.“(Whatisseo, 2016.)
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2.7.1 Trendovi u optimizaciji trazilica/SEO

»Jedan od vodecih trendova za SEO u 2016. godini je mobilna kompatibilnost. U 2015.

godini Google je azurirao svoj algoritam koji je " kaznio" sve web stranice koje nisu bile
"mobile friendly". Sve veéi broj pretrazivanja se obavljaju putem mobilnih uredaja, stoga web
stranice su morale pruziti svoj sadrzaj jednako ucinkovito i brzo na 5-in¢nim ekranima kao §to
putem mobilnih uredaja dominirati nad onima s desktop uredaja. Za robne marke 1 tvrtke, to
znaci da je apsolutno krucijalno imati snaznu web stranicu na koju se moze pristupiti putem
mobilnih uredaja. Iduéi trend u SEO je glasovno pretrazivanje. Porastom popularnosti mobilnih
uredaja dolazi do uspona "hands free" glasovnog pretrazivanja. Gotovo svi mobilni uredaji
dolaze s opcijom glasovnog pretrazivanja. U 2016. godini sve je vjerojatnije da ¢e korisnik sti¢i
na nasu web stranicu upravo putem glasovnog pretrazivanja. Optimiziranje stranice za ovaj tip
pretrazivanja je izazov, ali ne i nemoguce. Sljede¢i trend na koji treba obratiti pozornost je
Local SEO. Tvrtkama i lokalnim biznisima je potrebno dozvoliti Google-u da zna njihovu
lokaciju, odnosno gdje se nalaze, tako da su Sto vece Sanse da ¢e se pokazati kao rezultat
pretrazivanja. U 2014. godini Google je uveo novi algoritam pod nazivom "Pidgeon" koji utjece

na rezultate pretrazivanja tako da povecava rang odredenim rezultatima u odnosu na lokaciju.

Idu¢i trend koji je od znatne vaznosti za SEO je brzina ucitavanja web stranice. Ne upitno
je da svaki korisnik preferira web stranice koje se ucitavaju brzo. Korisnici stavljaju vrijednost
vremena iznad bilo &ega. Cak i polovica sekunde zaostajanja moze dovesti do mijenjanja
misljenja kod korisnika, §to moZe rezultirati izbjegavanjem te web stranice. TraZilice cijene
brzinu ucitavanja stranice jednako kao i korisnik, ali na drugaciji nac¢in. Mala promjena u brzini
ucitavanja nema velikog negativnog efekta, ve¢ kada se korisnik rjede povezuje na stranicu i

izbjegava je, to rezultira pomicanjem stranice na niSu poziciju medu rezultatima pretrazivanja.
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3.0 Zakljucak

Trendovi u Internet marketingu mijenjaju se iz godine u godinu. Internet je mjesto gdje su
svaki tren pojavljuju nove trendovi, ali je upitno koliko su vazni za marketing. Tehnologija
konstantno mijena nac¢ine na koje obavljamo poslovanje, te je takoder imala utjecaj na Internet
marketing. Novi marketingasi Cesto ne shvacaju koliki utjecaj tehnologija moze imati na
marketing. Nedavne tehnoloske inovacije su pruzile marketingas§ima nove alate za rad, ali su i
stvorili neke izazove kao §to su odrzavanje koraka s kupovnim navikama i potrebama korisnika.
Najveci neuspjeh odredenih biznisa je zapravo rezultat ne moguénosti pracenja aktualnih
trendova i tehnologija, te predvidanja njihove meduovisnosti i korelacije. Marketing strategiji
ne treba dugo vremena da postane zastarjela. Pojavom smartphone uredaja koji su jacine
desktop racunala predstavlja potpuno novu dimenziju. Svaka marketing strategija koja nije
optimizirana za smartphone uredaje postaje zastarjela i beskorisna. U 2016. godini velika se
vaznost pridonosi upravo u fokusu na korisnika/kupca/klijenta. Prepoznavanje svoje ciljne
skupine, te njihovih Zelja 1 potreba u stvaranju adekvatne marketing strategije je apsolutno
neizbjezno u ovoj godini. Korisnicima je na raspolaganju do sada neviden broj opcija i
alternativa vecini proizvoda i usluga, stoga je vaZzno prepoznati tu ¢injenicu 1 pravilno postupiti.
Danasnji korisnici o¢ekuju od brandova da imaju svoje osobnosti. O¢ekuju od organizacija i
kompanija da probiju tzv. ¢etvrti zid i poveZzu svoje korisnike i brandove. Gdje ovo sve vodi je
teSko predvidjeti s obzirom na brzinu kojom se odvija, ali mozemo vidjeti da Internet postaje

sve vise pristupacan, te uporaba mobilnih uredaja 1 druStvenih mreZa konstantno raste.
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POPIS KRATICA:

AMA — American Marketing Association
B2B — Business to business

B2C — Business to consumer

SEM - Search engine marketing

ROI — Return on investment

GIF - Graphics Interchange Format
JPEG - Joint Photographic Experts Group
BLE — Bluetooth Low Energy

SMM - Social media marketing

SEO — Search engine optimization

SMO - Social media optimization

CRM — Consumer relations management

FTC — Federal Trade Commission
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