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Sazetak

Ubrzani razvoj tehnologije otezava pracenje novih trendova zbog svakodnevnih promjena. Za
opstanak u danasnjem poslovnom svijetu od krucijalne je vaznosti pracenje i prilagodavanje
tim promjenama. Digitalni marketing je najbrze rastuca i najuzbudljivija grana marketinga
danas. To je marketing (oglaSavanje) proizvoda ili usluga putem digitalnih kanala, najéeSce
Interneta. Obuhvaca oglasavanje koje je prikazano na web-stranicama, ali i druge vrste online
aktivnosti poput e-poste i drustvenih mreza. Uz prilagodavanje promjenama veze Se |
optimizacija trazilica odnosno SEO (engl. Search Engine Optimization). Optimizacija trazilica
je nastojanje poboljSanja polozaja web-stranice na najpopularnijim Internet trazilicama.
Primarni cilj optimizacije trazilica je poveCanje prometa na web-stranici na nacin da se
optimizira web-stranica kako bi se postigao najvisi moguéi rang na popisu rezultata
pretrazivanja. U radu su detaljno objasnjeni navedeni pojmovi i pojmovi vezani uz njih. Dan je
pregled povijesti digitalnog marketinga, usporedba s tradicionalnim marketingom te navedene
i objasnjene komponente digitalnog marketinga. U okviru rada dan je primjer i analiza
digitalnog marketinga na Facebook, Instagram, LinkedIn drustvenim mrezama Inspire Me
konferencije (InspireMe.hr) te rangiranje na najpoznatijoj trazilici — Google-u. Uz rad, izvrSeno

je iistrazivanje o vjerojatnosti pracenja poveznica na Web-stranice s drustvenih mreza.

Klju¢ne rijeci

Marketing, digitalni marketing, SEO, optimizacija, optimizacija web-stranice, web-stranica,
posjecenost, druStvene mreZe, sadrZajni marketing, web analitika, promocija, kljucne rijeci,

keywords



1. Uvod

Razvojem tehnologije opcenito, pa tako i Interneta, veliki dio marketinga prelazi u digitalni
marketing i pocinje se baviti oglasavanjem proizvoda ili usluga putem digitalnih kanala. Taj
korak je bio nuZan jer marketing, bez digitalnog marketinga, danas viSe ne bi imao smisla.
Oglasi bi inace bili videni u jako malom postotku $to, dakako, ne bi vodilo do prodaje. Kako je
temeljni smisao marketinga nastojanje da se prepoznaju potrebe i zelje potrosaca i ponude

proizvodi koji ¢e ih zadovoljiti, on se morao razvijati u skladu s promjenama na trzistu [16].

Digitalni marketing nije samo marketing prenesen na digitalne kanale, to je drugaciji nacin
razmisljanja o povezivanju ljudi, kao i povezivanju ljudi s medijima i svijetom koji ih okruzuje.
Dostupnost informacija, Zelja za doprinosom i tehnologija prilagodena korisniku je promijenila
marketing iz srzi [13]. Oglasi (reklame) su personalizirani, publika se moze vrlo precizno

segmentirati te sudjeluje u interakciji vise nego ikad prije.

Kao $to i sam naslov kaZe, ovaj rad bavit ¢e se povelanjem posjeCenosti web-stranice
koriStenjem digitalnog marketinga i optimizacijom web trazilice. Uz rad, izvrSeno je
istrazivanje o vjerojatnosti pracenja poveznica na Web-stranice s drustvenih mreza. U prvom
dijelu rada definirani su ciljevi istrazivanja, postavljene hipoteze, opisan uzorak istrazivanja te
objasnjeni pojmovi vezani uz digitalni marketing i optimizaciju web trazilica, dok se drugi dio
rada fokusira na prakti¢ni primjer pracenja 1 analize postojecih druStvenih mreza Inspire Me

konferencije.

1.1. Ciljevi istrazivanja

Internet i drustvene mreze su dio svakodnevice za vecinu populacije te se zbog toga koriste i u
promotivne svrhe. Glavni cilj istrazivanja je utvrditi u kojem omjeru podijeljene poveznice na
drustvenim mrezama rezultiraju odlaskom na web-stranicu, odnosno prac¢enjem tih poveznica.

Uz glavni cilj definirano je i nekoliko sekundarnih ciljeva:

e utvrdivanje najpopularnijih drustvenih mreza medu ispitanicima,
e utvrdivanje odnosa prac¢enja poveznica reklamnog tipa i poveznica privatnih osoba;
e utvrdivanje vjerojatnosti odlaska na drugu stranicu pretrage;

e Uutvrdivanje vjerojatnosti promjene kljucnih rijeci pri pretraZivanju.



1.2 Hipoteze

Nakon §to su definirani ciljevi istrazivanja, postavljene su i istrazivacke hipoteze. U nastavku

istrazivanja potrebno je potvrditi ili opovrgnuti navedene hipoteze.

H1: Vecina korisnika drustvenih mreza sklonija je pratiti poveznicu ukoliko je ona u podrucju

korisnikova interesa.

H2: Vecina korisnika drustvenih mreza sklonija je pratiti poveznice osoba koje prate u odnosu

na poveznice reklamnog tipa.

H3: Kod pretrazivanja, ve¢ina korisnika sklonija je oti¢i na drugu stranicu pretrage u odnosu

na promjenu kljucnih rijeci pretrage.

1.3. Znanstvene metode

U svrhu ovog istrazivanja Koriste se sljedece znanstvene metode [26]:

e Induktivna i deduktivna metoda — postupak gdje se na temelju pojedina¢nih Cinjenica
dolazi do opéeg zakljucka ili obrnuto.

e Metoda analize — postupak ras¢lanjivanja slozenih pojmova, sudova i zaklju¢aka na
jednostavnije sastavne dijelove te izu¢avanje svakog dijela za sebe i u odnosu na druge
dijelove.

e Metoda sinteze — postupak znanstvenog istrazivanja putem spajanja dijelova u cjelinu.

e Metoda deskripcije — postupak jednostavnog opisivanja procesa i predmeta te
potvrdivanja njihovih odnosa i veza.

e Metoda klasifikacije — postupak sistematske i potpune podjele opcega pojma na
posebne, jednostavnije pojmove, u okviru opsega pojma.

e Metoda anketiranja — postupak kojim se na temelju anketnog upitnika prikupljaju i
istrazuju podaci, informacije, misljenja i stavovi o premetu istraZivanja.

e Statisticka metoda — induktivno generalizacijska metoda gdje se na temelju obiljezja
odredenog broja elemenata neke skupine izvode generalni zakljuc¢ci o prosjecnoj

vrijednosti obiljezja, njihovoj devijaciji od neke sredine u cijeloj masi ili skupini pojava.



e Metoda dokazivanja / opovrgavanja — postupak kojim se utvrduje, odnosno pobija
istinitost spoznaja, stavova ili teorija. Traze se pretpostavke koje odredenu hipotezu
dokazuju, odnosno opovrgavaju.

e Metoda vizualizacije — proces grafickog prikazivanja statistickih podataka, pomocu

cega se omogucuje interpretacija rezultata statistickog istrazivanja.

1.4. Uzorak ispitanika

Istrazivanje o pra¢enju poveznica s druStvenih mreza na web-stranice provedeno je medu
mladom populacijom na podru¢ju Republike Hrvatske. Ciljana je mlada populacija zbog veéeg
koristenja i razumijevanja druStvenih mreza te Interneta. Upitnik je distribuiran putem

druStvenih mreZa te je na taj nacin i prikupljena vecina odgovora.

1.5. Mijerni instrumenti

U svrhu istrazivanja sastavljen je web upitnik koji se sastojao od pitanja i upute za ispunjavanje
upitnika. Upitnik se sastojao od deset pitanja zatvorenog [30] tipa, napisan je na hrvatskom
jeziku 1 distribuiran putem druStvenih mreza. Upitnik je napravljen pomocu alata Google
obrasci (engl. Google forms). Ispitivanju se moglo pristupiti od 15. srpnja 2019. godine do 15.

kolovoza 2019. godine.



2. Digitalni marketing

Digitalni marketing, nazivan jo$ i Internet marketing, Internet oglasavanje, i-marketing, web
marketing i eMarketing, je marketing (oglasavanje) proizvoda ili usluga putem digitalnih
kanala, najéeSc¢e Interneta. Obuhvaca oglasavanje koje je prikazano na web-stranicama, ali i
druge vrste online aktivnosti poput e-poste i drustvenih mreza. U mnogo¢emu se razlikuju od
klasicnog marketinga, a ponajviSe u dosegu i komunikaciji s publikom. Putem Interneta,
sadrzaji se mogu dijeliti brzo i neograni¢eno Sto opseg publike Siri na gotovo cijeli svijet.

Takoder, komunikacija je trenutna, pa je poduzecu lakse graditi odnose s publikom.

Preteca digitalnog marketinga kakvog poznajemo danas bile su jednostavne reklame koje su se
pojavile pocetkom 90-ih godina proslog stoljeca zajedno s prvim web-stranicama. Nekoliko
godina nakon, dogodio se procvat digitalnog marketinga. Zapocela je prodaja oglasnog prostora
Cesto poprac¢ena obrascima za prikupljanje podataka (npr. kontakt obrazac) Koji je, uz dodatan
program, pratio korisnicke postavke kako bi reklame bile uéinkovitije. Google je
pojednostavnio tu ideju te poboljsao algoritme za ciljanje oglasa. Ve¢ 2000. godine uveden je
AdWords, usluga oglasavanja koja je omogucila trgovcima plac¢anje samo onih oglasa koji su
bili kliknuti. Ova strategija je postala vrlo uspjesna te je i sada temeljna metoda oglasavanja
trazilice. Najveca promjena u digitalnom marketingu bio je uspon druStvenih mreza. Pojavom
istih, pojavio se 1 prostor za korisnicki filtriran i preporucen sadrzaj koji ukljucuje i marketinski

sadrzaj.
Digitalni marketing ima tri temeljna principa [1]:

1. Neposrednost. Web se mijenja izrazito brzim tempom, a online publika, ¢iji su rasponi
paznje kratki, o¢ekuje najnovije informacije.

2. Personalizacija. Online korisnici su pojedinci koji Zele da im se osobno obraca.

3. Relevantnost. Komunikacija putem Interneta mora biti zanimljiva i relevantna za
Citatelja, u suprotnom, ona ¢e biti ignorirana. Medu svim informacijama koje plijene
paznju publike treba se istaknuti, a najbolji nacin za to je dati Citatelju to€no ono Sto

zeli, kad to zeli.



2.1 Povijest digitalnog marketinga

Pojam digitalnog marketinga prvi put se pojavio 1990. godine. Tada je razvijena Web 1.0
platforma koja je pomogla korisnicima da saznaju potrebne informacije no dijeljenje
informacija putem Interneta nije bilo omoguc¢eno. U to vrijeme marketinski struénjaci nisu bili

svjesni upotrebe digitalnog marketinga.

1993. godine nastao je prvi web oglas na kojeg se moze kliknuti. Tvrtka HotWired je kupila
nekoliko oglasnih prostora (engl. banner) za svoju promociju te je taj dogadaj oznacio pocetak
ere digitalnog marketinga. Godinu dana kasnije izumljene su nove tehnologije koje su
omogucile prvu transakciju putem Interneta. Iste godine lansiran je Yahoo, jedna od poznatijih
Internet trazilica. U samo godinu dana dobio je milijun klikova. Yahoo je promijenio definiciju
digitalnog marketinga, a tvrtke su pokusale optimizirati svoje web lokacije tako da se nalaze

Sto viSe u rezultatima trazilice.

Sixdegrees.com, prva druStvena mreZa, pokrenuta je 1997. godine. Omogucavala je slanje

poruka, popisivanje prijatelja i ¢lanova obitelji te dijeljenje sadrzaja sa prijateljima [10].

1998. godina naziva se zlathom godinom digitalnog marketinga jer je Google lansiran te godine.

Osim toga, te godine je Microsoft lansirao MSN, a Yahoo je pokrenuo web pretrazivanje.

Prelaskom u 2000. godinu, sve manje Internet trazilice su izbrisane $to omoguéava vise prostora
za razvoj giganta. 2002. godine nastao je LinkedIn, a 2003. WordPress i MySpace. Sljedecih
nekoliko godina bile su prekretnica digitalnog marketinga. Pokrenut je Gmail te lansiran
Facebook i YouTube. Nakon toga uslijedilo je povecanje prometa na trazilicama, ali i kupnji

putem Interneta.

2007. godine Apple je lansirao svoj prvi IPhone, $to je bio pocetak digitalnog marketinga na

mobilnim platformama.

2012. je godina drustvenih mreza. Proracun tvrtki za druStvene mreZe se povecao za 64%.
Tvrtke su shvatile da ¢e im druStvene mreze pomoc¢i u Sirenju poslovanja preko Interneta te su

pocele promovirati svoje proizvode na razli¢itim druStvenim mreZzama.
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Ve¢ 2014. godine broj korisnika mobilnih 1 pametnih telefona premasio je broj korisnika
racunala. Te godine Facebook se $iri i kupuje WhatsApp. Godinu kasnije nastalo je nekoliko
novih tehnologija kao §to su analitika, sadrzajni marketing i wearable tehnologija, odnosno

tehnologija koju mozemo nositi [11].

Digitalni marketing raste eksponencijalno i svakodnevno donosi razne nove moguénosti svojim
korisnicima. Tako danas (u 2019. godini) broj korisnika Interneta je 4.388 bilijuna (57%
populacije), broj aktivnih korisnika drustvenih mreza 3.484 bilijuna (45% populacije) te broj
korisnika mobilnih uredaja 5.112 bilijuna (67% populacije) [12].

2.2. Komponente digitalnog marketinga

Razvoj novih tehnologija i inovacija dogada se svakodnevno, kao i u drugim bransama, tako i
u digitalnom marketingu. Pra¢enje novih trendova i prepoznavanje njihovih vrijednosti klju¢no
je za uspjeh. Komponente digitalnog marketinga mijenjaju se ovisno o trendovima, a trenutno
aktualne su: sadrzajni marketing, marketing drustvenih mreza, e-mail marketing, optimizacija
Internet trazilica, oglasavanje putem Internet trazilica i web analitika [3]. Jedino $to je

konstantno u digitalnom marketingu je promjena.

2.2.1. Sadrzajni marketing (engl. Content Marketing)

Sadrzajni marketing je strateski marketinSki pristup usmjeren na stvaranje i distribuciju
vrijednog, relevantnog 1 konzistentnog sadrzaja kako bi privukao i1 zadrzao jasno definiranu
publiku te pokrenuo profitabilno djelovanje kupca [2]. Ukratko, sadrzajni marketing je tehnika

komuniciranja s publikom bez izravne prodaje.

Klju¢ sirenja online poslovanja je sadrzajni marketing. Prvi korak k tome je stvaranje svijesti 0
proizvodu ili usluzi medu kupcima. Nakon toga kupac ¢e automatski obaviti istrazivanje kako
bi kupio visokokvalitetan proizvod po §to manjoj cijeni. Usporedivat ¢e iste proizvode razli¢itih
ponudaca na razli¢itim stranicama ili druStvenim mrezama. Odabir najboljeg ovisit ¢e o

sadrzajnom marketingu kojeg je kupac susreo na tim stranicama ili drustvenim mrezama [3].
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2.2.2. Marketing druStvenih mreza (engl. Social Media Marketing)

Nekada je usmena preporuka bila jedini ali i najbolji marketing, a i sada igra veliku ulogu u
odlukama kupaca o kupnji proizvoda. Dobar glas moze donijeti nove potencijalne kupce ali,
jednako tako, lo§ glas ih moze preplasiti i otjerati. Nastanak druStvenih mreza je uvelike prosirio
mo¢ usmene preporuke. Online recenzije i razgovori na drustvenim mrezama mogu povecati ili

unistiti posao brze nego bilo §to drugo [4].

Drustvene mreze su danas dio Zivota gotovo svake osobe, ali i poduzeéa. Najcesce koristene
drustvene mreze 2018. godine bile su: Facebook, Youtube, Instagram, Twitter, Pinterest i
Snapchat §to je vidljivo i na slici 1. Svaka od ovih mreza ima svoje prednosti koje poduzece
moze iskoristiti. KoriStenje pojedinih ili svih glavnih drustvenih mreza je uvijek dobra ideja,
no koriStenjem manje poznatih druStvenih mreza moze se takoder posti¢i dobar odaziv zbog
ve¢ predodredenog filtriranja publike. Ipak, vazno je ne koristiti viSe drustvenih mreza nego $to

se moze odrzavati azurnim i1 zanimljivim.

‘WHizsKY

Social Media Users
2018

2.072 billion users

330 million users n 1.5 billion users

You

i

‘

200 miillion users 178 million users

o
800 million users

Slika 1 Broj korisnika drustvenih mreZa (preuzeto: https://www.whizsky.com/2018/05/amazing-social-media-statistics-and-
facts-in-2018)



2.2.3. E-mail marketing

E-mail marketing je razgovor izmedu poduzeca (ili bilo koje privatne ili pravne 0sobe koja stoji
iza tog marketinga) i trenutnih ili potencijalnih kupaca. Moze se koristiti za odrZzavanje odnosa
izmedu trenutnih klijenata i poduzeca, ali i za privlatenje novih klijenata. Danas, e-mail
marketing nije djelotvoran kao prije deset godina no jo§ uvijek igra veliku ulogu kao dio

digitalne marketinske kampanje poduzeca [4].

Prvi i glavni korak e-mail marketinga, kao §to i sam naziv kaze, je stvoriti e-mail listu. Nakon
toga je potrebno kreirati zanimljive e-mailove i posebno obratiti pozornost da ne budu nasrtljivi.

Zadnji korak je sastavljanje i koristenje dobivenih analiti¢nih podataka.

2.2.4. Optimizacija trazilica (engl. Search Engine Optimization (SEO))

Trazilica je softverski sustav koji je dizajniran za pomo¢ u trazenju informacija na World Wide
Webu [5].Neke od najvise koristenih trazilica su: Google, Bing, Baidu i Yahoo. S vise od 70%
ukupnog udjela u pretraZivanju 1 85% udjela u pretraZivanju mobilnog prometa Google je
nesumnjivo najpopularnija trazilica [6]. TraZilice funkcioniraju na nacin da korisnik unese frazu
u trazilicu za pretraZivanje i prima popis raznog web sadrzaja vezanog za frazu koji ukljucuje

web-stranice, slike, videozapise ili neke druge podatke koji se nalaze na mrezi.

Optimizacija trazilica je nastojanje poboljSanja poloZzaja web-stranice poduzeta na
najpopularnijim Internet trazilicama. Primarni cilj optimizacije trazilica je povecanje prometa
na web-stranici kroz pretragu fraza koje su povezane s tom web-stranicom. Drugacije receno,
primarni cilj optimizacije trazilica je dovesti web-stranicu na $to vise mjesto na popisu rezultata
pretrazivanja. Trazilice kao $to je Google imaju posebne postupke za odlucivanje koja ¢e se

web-stranica prva pojaviti kao rezultat pretrazivanja [1].
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2.2.5. Oglasavanje putem Internet trazilica (engl. Search Engine marketing (SEM))

Oglasavanje putem Internet trazilica (SEM) je praksa u marketingu koja se bavi pla¢enim
oglasima na Internet trazilicama. Placeni oglasi pojavljuju se na vrhu stranice, iznad rezultata
pretrazivanja. Oglasivaci definiraju kljucne rijeci koje korisnici trazilica mogu unijeti prilikom
trazenja odredenih proizvoda i usluga, §to daje mogucnost da se njihovi oglasi prikazuju uz

rezultate za te upite pretrazivanja.

Ovi oglase se Cesto nazivaju i plati-po-kliku (pay-per-click) te dolaze u razli¢itim formatima.
Neki oglasi su mali i tekstualni, dok su drugi vizualni. Vizualni oglasi su najc¢esce oglasi koji
omogucuju korisnicima da na prvi pogled vide kako proizvod izgleda i informacije koje ih

zanimaju.

Najveca prednost ove vrste marketinga je to Sto oglasivac¢ima nudi moguénost da svoje oglase
postavljaju pred kupca u trenutku kad su oni spremni izvrsiti kupovinu. Ni jedna druga vrsta
oglasavanja ne moze nista sli¢no, Sto ¢ini ovu vrstu marketinga vrlo uc¢inkovitim i moénim

alatom za rast poslovanja.

2.2.6. Web analitika (engl. Web Analytics)

Web analitika je mjerenje, prikupljanje i analiza u svrhu razumijevanja i optimizacije koristenja
Interneta [7]. Medutim, web analitika nije samo proces mjerenja web prometa, ve¢ se moze
koristiti kao alat za istrazivanje trziSta 1 poslovanja te za procjenu 1 poboljSanje u¢inkovitosti
web mjesta. Web analitika pruza informacije o broju posjetitelja web mjesta i broju prikaza
stranice te pomaze mjeriti trendove prometa i popularnosti koji su korisni za istraZivanje trzista.
Alati koje se koriste za web analizu mogu pomoci tvrtkama u mjerenju rezultata tradicionalnih

marketinskih kampanja [8].
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3. Tradicionalni marketing vs. Digitalni marketing

Cilj tradicionalnog marketinga je upoznati javnost s proizvodom ili uslugom. Koriste¢i
tradicionalne marketinske alate (televizija, radio, itd.) ocekuje se odaziv od 0.5% do 2%.
Drugim rije¢ima, ako 1000 ljudi vidi ili ¢uje reklamu, ocekuje se da ¢e na nju odgovoriti 5 do
20 ljudi. U tradicionalnom marketingu koriste se specifi¢ni alati koji pogadaju $iru publiku npr.
televizija, radio, novine, ¢asopisi i sajmovi. Danas veliki broj kupaca koristi Internet prilikom
donosenja odluka o kupnji, neovisno o tome kupuju li preko Interneta ili kupuju u stvarnim

trgovinama [9].

Koncepti koji se nazivaju 4P pruzaju jasnu ideju i kontrast izmedu tradicionalnog i digitalnog
marketinga. U nastavku je razmotreno i objasnjeno nekoliko razlika izmedu ove dvije vrste

marketinga.
e Proizvod (engl. Product)

Proizvod je najznacajnija komponenta marketinga. Kupci vole vidjeti stvarni, fizicki proizvod,
Sto je i moguce u slucaju uobicajenog, tradicionalnog marketinga. Medutim, kod digitalnog
marketinga nije moguce dodirnuti proizvod. Umjesto stvarnog dodira proizvoda kupci mogu
vidjeti samo implicitnu sliku proizvoda. Ponekad je vrlo tesko donijeti odluku o kupovini nekog
proizvoda bez fizickog dodira. Unato¢ tome online trgovine postaju sve rasirenije. U usporedbi
s fizi€kim trgovinama, Online trgovine nude S§iri raspon proizvoda i usluga koje su vrlo lako
dostupne. Jedna od glavnih razlika je isporuka usluge kupcima. U online trgovinama postoje
opcije za chat, FAQ, razni kontakt obrasci, dok u fizi¢kim trgovinama kupac moze dobiti brzi
odgovor licem u lice s prodava¢em. Jedna od glavnih stvari koje moze utjecati na izbor kupca
je jamstvo na proizvod. Ukoliko postoji jamstvo na proizvod kupac se osjeca sigurnije i lakse

¢e donijeti odluku o kupnji.
e Cijena (engl. Price)

Cijena proizvoda je pretezno formirana na temelju troskova dobave proizvoda na trziste. Online
trgovine mogu imati nize cijene proizvoda jer Stede na skladiStenju proizvoda, komunikaciji (e-
posta), zaposlenicima i poslovnim prostorima. Buduéi da se placanja vrse kreditnom karticom
mogucnost pojave sigurnosnih problema je visa nego za gotovinsko placanje ili za placanje u
fizi¢koj trgovini. Svaka online kupovina je potencijalni rizik zbog davanja podataka o kreditnoj

kartici.
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e Mjesto (engl. Place)

U tradicionalnim trgovinama tvrtke imaju mogucnosti dekorirati prodavaonice kako bi stvorile
odredenu atmosferu koja privlaci potrosace. Neki od alata za privlacenje potrosaca su glazba,
boje i natpisi. U online trgovini, nije moguce stvoriti pravi osjec¢aj jer je web-stranica samo
virtualna slika tradicionalne trgovine. Internet pomaze tvrtkama da budu dostupne na bilo

kojem mjestu i u bilo koje vrijeme, bez obzira na vrijeme otvaranja tradicionalnih trgovina.
e Promocija (engl. Promotion)

Kada je rije¢ o promociji, brzina primanja poruke varira u tradicionalnom i digitalnom
marketingu. Prihvaéanje poruke, vijesti ili pronalazenje informacija odvija se vrlo brzo putem
Interneta, Sto je od velike vaznosti u konkurentnom poslovnom svijetu. Kroz web-stranicu
tvrtka se moze predstaviti na nekoliko razli¢itih nacina te je tako kupac moze bolje upoznati,
Sto nije izvedivo u tradicionalnom marketingu. Dobra web-stranica je kljuéna za uspjeh u
digitalnom marketingu. Danas vecéina potrosaca ima dovoljno novaca, ali ne i vremena. Zbog
toga raste zelja za kupnjom preko Interneta. Dobar dizajn web-stranice, brzi pristup i vrijednost
brenda su vazni ¢imbenici u online poslovanju. Ukoliko su ovi ¢imbenici zanemareni, dolazi

do narusSavanja profita online poslovanja.
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4. SEO (Search Engine Marketing)

Optimizacija trazilica je marketing web-stranice poduzeca na najpopularnijim Internet
trazilicama. Primarni cilj optimizacije trazilica je povecanje prometa na Web-Stranici na nacin
da se optimizira web-stranica kako bi se postigao najvi$i moguc¢i rang na popisu rezultata
pretrazivanja. Niti jedna od glavnih trazilica ne otkriva elemente koje koriste za rangiranje
stranice, no postoje mnogi ¢lanci u kojima je navedeno da Google koristi vise od 200 razlicitih
elemenata u svom algoritmu za odredivanje relevantnosti i rangiranje na popisu rezultata

pretrazivanja [13].

Trazilice su tu da pomognu korisnicima pronaci ono S§to traze. Kako bi bili sigurni da ¢e prvo
biti navedeni najbolji rezultati, gledaju se neki od Cimbenika: popularnost, relevantnost,
povjerenje, vaznost. SEO, koji se takoder naziva i organska ili prirodna optimizacija, ukljucuje
optimizaciju web-stranica kako bi se postigao visoki rang na traZilicama za odredene odabrane

kljucne rijeci ili fraze.
SEO se moze podijeliti na dvije glavne strategije:

1. On-page optimizacija se postize primjenom HTML koda, sadrzaja i strukture web-
stranice $to stranicu €ini pristupacnijom za Internet trazilice i korisnike.
2. Off-page optimizacija je usmjerena na izgradnju veza koje dovode na web-stranicu i

pokriva aktivnosti kao Sto su druStvene mreze 1 digitalni PR.

SEO je iznimno uc¢inkovit nacin privlac¢enja novih korisnika na web-stranicu. To je kontinuirani
proces i nacin razmisljanja o tome kako pretrazivaci vide web-stranicu i kako korisnici koriste

trazilice kako bi pronasli web lokaciju. SEO je, krace reeno, psihologija pretrazivanja.
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4.1. Kljucne rijeci

Kljucne rijeci su temelj pretrazivanja. Kada korisnik upisSe upit u pretrazivac, on koristi rijeci

za koje misli da su relevantne za taj upit. Trazilica zatim vraca one stranice za koje vjeruje da

su najrelevantnije za rijeci koje su pretrazivane. Trazilice su razvile sofisticirano razumijevanje

jezika, kao i prepoznavanje uobicajenih pravopisnih pogresaka, sinonima i sli¢nih pretrazivanja

Sto je prikazano na slikama 2 i 3 u nastavku. Iz toga razloga je klju¢no da se implementiraju

klju¢ne rijeci za koje je vjerojatnije da ¢e ih koristiti ciljana publika. Slika 2 prikazuje pretragu

za ,rent a car i pretragu za ,,najam automobila®. Obje pretrage daju gotovo jednake rezultate.

Naslici 3 prikazano je kako Google trazilica prepoznaje pogresno napisanu rijec ,,autonobila“ te

automatski vrsi pretragu za rijec ,,automobila®.

CARWIZ rent a car — Brzi i povoljni najmovi vozila
https: ffwww.carwiz.hr/hrf ™

Cijena najma za svaki dfep! v Najbrie rastudi hrvatski rent a car « Fristupaéne cijene «* Dugaoroén
kratkoroéni najam automobils | kombi vozila +* Renta car .

‘Vozila - Poslovna ponuda - English - Poslovnice

Najam Automobila FaZana | Imperial Rent a Car FaZana
https: ffwww rent-a-car-pula_com/hr-hrinajam-automobila-fazana 412063 htm +
Imperial Car Rental Fazana nudi vrhunsku uslugu rent a car usluge u Fazana po najpovoljnijim

cijenama u Hrvatska. |sprobajte Imperial Car Rental Puls zs ...

Rent-A-Car | Iznajmljivanje automobila - NJU§K8|C
hitps:ffaww.njuskalo_hrirent-a-car ™
Rent-A-Car, iznajmljivanje auts, najam automobila u malim oglasima.

ORYX Rent a car - Slobodno se zabavil
https: ffaww.oryx-rent.hrf =

- ORY¥ Rent a Car ti nudi najam vozila po pristupaénim cijenama i uz najbelju uslugu.

Poslovnice u gradovima: Zagreb, Split, Rijeka, Dubrovnik, ...

Rent-A-Car | I1znajmljivanje automobila - Njuskalo
hitps:ffwww.njuskalo_hrirent-a-car ™

Rent-A-Car, iznajmljivanje auts, najam automobila u malim oglasima.
Majam luksuznih sportskin .. - Majam vozils [ Rent & Car ...

Najam Automaobila FaZana | Imperial Rent a Car FaZana

https: ffwww.rent-a-car-pula.com/hr-hr/inajam-aufomobila-fazana 412063 htm «

Imperial Car Rental Fazana nudi vrhunsku uslugu rent s esr usluge u Fazana po najpovoljnijim cijenar

u Hrvatska. Isprobajte Imperial Car Rental Pula za ..

Najam Automobila Fazana - Imperial Car Rental Hrvatska
https: ffwww.croatia-car-rentals.hr » Pula *
Odsaberite Imperial Economy Car Rentsl Fazana u Pula za izvrsne Najam Automobila usluge u

Fazans-u po najboliim cijenama. Rezervirajte svoj Majam ...

CORYX Rent a car - Slobodno se zabavil
https:ify

w.oryx-rent.hr/ =
2. - ORYX Rent a Car ti nudi najam vozila po pristupaénim cijenama i uz najbolju uslugu

Poslovnice u gradovima: Zagreb, Split, Rijeka, Dubrovnik, ..

Slika 2 Google pretraga za ,,rent a car" (lijevo) i ,,najam automobila“ (desno)

najam autonobila

==
s
44}

[*] Videozapisi &V

2 sve  [BHate ESlike
Oko 2.990.000 rezultata (0,41 sek)

Prikazuju se rezultati za najam automobila
Umjesto toga pretraZite najam autonobila

Slika 3 Prikaz prepoznavanje gresaka na Google traZilici
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4.1.1. Odabir kljucnih rijeci ili fraza

Pri odabiru klju¢nih rijeci vazno je razmisliti o rijeCima koje najbolje opisuju web lokaciju, a
najbolji naéin za to je oluja mozgova (engl. Brainstorming). Brainstorming je neizostavna
tehnika odlucivanja, kreiranja novih ideja i pronalaZenja rjeSenja. Psiholozi je nazivaju i
motivacijskom tehnikom zbog toga Sto se zajednickim radom pronalaze najbolja rjesenja, a
time se ujedno postizu i najbolji rezultati [14]. Brainstorming bi trebao biti prvi korak u odabiru

klju¢nih rije¢i, poprac¢en odabirom sinonima i uobicajenih pravopisnih gresaka.

Sljedeci korak je prikupljanje podataka. Prikupljanje najboljih klju¢nih rijeci vrsi se pomocu
anketiranja korisnika te pomocu izraza koji su korisnici ve¢ koristili kako bi pronasli web

lokaciju.

Treéi korak je koriStenje alata za otkrivanje kljuénih rije¢i. Postoji nekoliko alata za otkrivanje
kljuénih rijec¢i, a neki od njih su besplatni. Pojedini alati skeniraju web lokaciju i predlazu
klju¢ne rijeci na temelju trenutnih sadrzaja lokacije. Veéina alata omogucava unos kljucnih
rijeci, a zatim vraca prijedloge koji se temelje na podacima iz proslih istrazivanja, zajedno sa
sliénim kljuénim rije€ima, uobiCajenim kljuénim rije€ima, uobiajenim pravopisnim
pogreskama, kljuénim rije¢ima vezanim uz to podrucje ili kljucnim rije¢ima koja Salju promet

konkurentnim web lokacijama.

4.1.2. Optimizacija sadrzaja

Kada su kljucne rijeci i fraze odabrane, treba osigurati da web lokacija ukljucuje sadrzaj koji
¢e biti traZzen. SadrZaj je najvazniji dio web lokacija te mora biti pravilno strukturiran,
relevantan 1 usmjeren na odabrane klju¢ne rijeci. Sadrzaj web lokacija mora pruZiti informacije
posjetiteljima, mora ih zainteresirati i uvjeriti da u¢ine ono $to kreator web lokacije zeli. Kljucne
rije¢i u sadrzaju web lokacije treba formirati kako bi ih trazilice prepoznale, a korisnici
razumjeli. Svaka web lokacije treba biti optimizirana za dvije do tri klju¢ne rijeci: primarna
kljucna rije¢, sekundarna klju¢na rijeC i tercijarna kljucna rije¢. Svaka stranica se moze

optimizirati za do pet klju¢nih rijeci.
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Smjernice za optimizaciju sadrzaja:

e oznaka naslova (engl. Title tag): koristiti klju¢nu rije¢ u naslovu, $to je moguce blize
pocetku naslova;

e H1 oznaka zaglavlja (engl. H1 Header tag): koristiti kljué¢nu rije¢ u zaglavlju H1 i §to
je moguce vise u drugim H oznakama,;

e sadrzaj tijela (engl. Body content): koristiti klju¢nu rije¢ najmanje tri puta. Ukoliko ima
mnogo sadrzaja onda i viSe. Sadrzaj bi trebao imati oko 350 rijeci, sve vise od toga moze
biti percipirano kao spam;

e podebljani tekst (engl. Bold): upotrijebiti oznaku <strong> oko klju¢ne rije¢i barem
jednom;

e URL (engl. URL): pokusati upotrijebiti klju¢nu rije¢ u URL-u web lokacije;

e meta opis (engl. Meta description): koristiti klju¢nu rije¢ barem jednom u meta opisu;

e tekst poveznica (engl. Link anchor text): pokusati osigurati da se klju¢na rije¢ koristi u
tekstu poveznica web lokacija koje su povezane s ovom web lokacijom;

e naziv domene (engl. Domain name): ukoliko je moguce, upotrijebiti klju¢nu rije¢ u

nazivu domene.

4.1.3. Optimizacija multimedijskog sadrzaja

Slike, videozapise 1 druge digitalne sadrzaje takoder treba optimizirati relevantnim klju¢nim
rije¢ima. Trazilice ne mogu deSifrirati multimedijski sadrzaj, tako da se oslanjaju na opis
multimedijskih datoteka kako bi odredile o ¢emu se radi. Jednako kao S$to mnogo
multimedijskih datoteka na stranici moZze pomo¢i u naglaSavanju sadrZaja, moze pomoci i
trazilicama u rangiranju stranice. Vazno je napomenuti da u tom slu¢aju multimedijski sadrzaj

mora biti ispravno oznacen.
Smjernice za optimizaciju slika:

e Koristiti opisna imena datoteka ispunjena klju¢nim rije¢ima;
e Koristiti odredene alt oznake i atribute u naslovima;
e Dodati meta informacije slici te provijeriti jesu li te informacije relevantne;

e Provjeriti jesu li oznake zaglavlja i oznake slike medusobno relevantne.



Kako bi se osigurali rezultati, najbolje se usredotociti na pisanje kvalitetnog sadrzaja vodeci
raduna o razli¢itim oznakama (tagovima). Citatelju sadrzaj mora biti zanimljiv, inaée nema
svrhe biti visoko rangiran na rezultatima trazilice. Redovno dodavanje sadrzaja potice trazilice

na ¢eSce indeksiranje web lokacije.

Ukoliko je na lokaciji mnogo sadrzaja, preporuca se podijeliti ga na razliCite teme i pod-teme,
jednako kao Sto se i informacije rasporeduju u neku vrstu hijerarhijske strukture (naslov i
podnaslov). Trazilice ¢e vidjeti teme i prepoznati web lokaciju kao lokaciju s bogatim

sadrzajem.

4.2. Popularnost veza (engl. links)

Veze su glavni dio cjelokupnog funkcioniranja Interneta. Svrha veze je omoguciti korisniku
kretanje izmedu web lokacija. TraZilice oponasaju ponasanje ljudi te i one slijede linkove. Osim
§to omogucuju trazilicama da pronadu web-stranicu, veze su naéin potvrdivanja relevantnosti i
vaznosti lokacije. Kada se jedna stranica poveze s drugom, ona je potvrduje i daje joj znacaj.
Opcenito, Sto viSe takvih veza ima, to jest takvih potvrda, to je web lokacija pouzdanija te ¢e se
rangirati viSe na rezultatima trazilice. Veze pomazu u slanju signala povjerenja (engl. Signals
of trust). Signali povjerenja mogu doé¢i samo od treée strane, jednako kao i kod ljudi. Rijetko
tko ¢e povjerovati nekome tko kaze: ,,Ne brini, moZe§ mi vjerovati!“ osim ako netko drugi ne

potvrdi to. Isto tako je i s vezama i trazilicama.

Kako veze igraju vrlo vaznu ulogu u rangu na trazilici, svaka web lokacija bi ih trebala imati
Sto viSe. Kao i u svim drugim segmentima, tako i u ovom postoje upitna sredstva za generiranje
veza. Umjetno generiranje veza moze dovesti do kaznjavanja od strane trazilica pa se preporuca
veze stvoriti na posten nacin. U nastavku su definirane smjernice za povecanje veza na web

lokaciju.

e Kreiranje odlicnog i vrijednog sadrzaja koji drugi zele Citati. Ukoliko ljudi smatraju da
je web lokacija korisna, vec¢a je vjerojatnost da ¢e se na nju htjeti povezati. Nemoguce
je napisati sadrzaj koji ¢e se svidjeti apsolutno svima, zato je nuzno usredotociti se na
jednu industriju i teziti savrSenstvu U odabranom. Kako bi sadrzaj bio kvalitetan on treba

biti emotivan, zabavan te koristan, $to je prikazano na slici 4.
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Slika 4 Kvalitetan sadrzaj treba biti spoj emocija, zabave i korisnosti (preuzeto: seo knjiga)

e Kreiranje alata i dokumenata koje drugi zele koristiti. Web lokacije koje sadrze intervjue
e Kreiranje igre koju ljudi Zele igrati odli¢an je nadin za generiranje veza. Kako bi veze

bile Sto iskoriStenije, tema igre treba se temeljiti na klju¢nim rije¢ima web lokacije.

43. Uvid u aktivnost korisnika

TraZilice Zele da njihovi rezultati budu vrlo relevantni za korisnike, kako bi bili sigurni da ¢e
se korisnici konstantno vracati i pretrazivati bas tom trazilicom. Najbolji nacin da se utvrdi $to
je relevantno za korisnike je uvid u nacin na koji oni koriste web-stranice. Korisni¢ki podaci su
najucinkovitiji nain procjene stvarne relevantnosti i vrijednosti web-stranica. Na primjer,
ukoliko korisnik ode sa web lokacije neposredno nakon dolaska na lokaciju, velika je Sansa da
ta web lokacija nije relevantna za njegov upit. Medutim, ukoliko korisnik nekoliko puta posjeti
istu web lokaciju te provodi viSe vremena na njoj, ta web lokacija smatra se iznimno

relevantnom za njegov upit.

Trazilice pristupaju ovim podacima pomocu kolaci¢a (engl. Cookies). Na taj nacin odrzavaju
povijest pretrazivanja korisnika te spremaju koriStene kljucne rijeci i posje¢ene web lokacije iz

trazilice.
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43.1. Drustvene mreze

Drustvene informacije igraju sve vecu ulogu u pretrazivanju. Postoji nekoliko drustvenih
¢imbenika koje treba uzeti u obzir kada je rije¢ o drustvenim mrezama. Preporuka je koristiti
drustvene mreze kako bi nadjacali rezultate konkurenata na traZilicama, ¢ime se uvelike
smanjuje mogucnost dospije¢a korisnika na konkurentske web lokacije. Takoder, drustvene
mreze ¢e utjecati na personalizirane rezultate. Ukoliko je korisnik prijavljen na neku drustvenu
mrezu tijekom pretrazivanja, vjerojatno je da ¢e vidjeti rezultate na koje je utjecala drustvena
mreza. Na primjer, ukoliko je korisnik prijavljen na Facebook dok pretrazuje, veca je

vjerojatnost da ¢e vidjeti blog svog prijatelja za relevantna pretrazivanja.

4.3.2. Pretrage na mobilnim uredajima

Budu¢i da koristenje mobilnih uredaja konstantno raste, pretrage na mobilnim uredajima su
zastupljenije od pretraga na desktop uredajima te se najcesce razlikuju od njih. Te pretrage su
ceS¢e navigacijskog 1 saZetog oblika. Za razliku od pretrazivanja na desktop uredajima, koja su
najcesce tekstualna, pretrazivanja na mobilnim uredajima mogu biti glasovna te pomocu slika
ili skeniranjem barkodova. Iako temeljna nac¢ela SEO optimizacije ostaju ista, mobilni SEO je
nesto drugaciji od desktop SEO-a. Do razlike izmedu pretraga na desktop i mobilnim uredajima
najcesce dolazi zbog mogucnosti isporuke preciznih rezultata temeljenih na lokaciji mobilnih

uredaja korisnika.

4.3.3. Lokalno pretraZivanje

Lokalno pretrazivanje odnosi se na rezultate kod kojih je vazna lokacija.

Rezultati pretrage su ili lokalni po prirodi ili mogu biti temeljeni na kartama. Ovisno o vrsti
pretrazivanja, nekada rezultati mogu biti i tekstualni i prikazani na kartama. Na primjer,
korisnik moze pretrazivati ,,pizza Pula“ i kao rezultate vidjeti ¢e popis pizzerija u Pula, kao i
Google kartu s lokacijama istih. Jednako tako, korisnik moze pretrazivati samo ,,pizza‘“, a zbog

njegove IP adrese (koja je u ovom slucaju u Puli) rezultati ¢e biti gotovo jednaki.
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pizza pula

QA sve [Eoike kete [ videozspisi ! Vise

Oko 2.600.000 rezultata (0,46 sek)

Stinjan Q Pizzerija Tivoli
L
L
?Juplter
LJ
Pula
Q Pizzeria® sterix
®e .
<
Ocjena ~ Radno vrijeme «
Pizzerija Tivoli
47 %k Kk k¥ (2820} S5 Pizza
Velivrh 8
Jaodno - Neformalno « Vegetsrijanske opciie

Pizzeria Asterix
47 %k k%I (280) Pizzs

1. Pirsnesijev

Samo qotovins

Jupiter

45 %k Kk¥ (2.147) S5 Pizza
Castropoia ul. 42

Zstvoreno - Otvara seu 12

Jgodno - Neformslino - Vegetarjanske opcije

Slika 5 Google pretraga za "pizza Pula"
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4.4, Cimbenici rangiranja na Google trazilici

Cimbenici rangiranja stranica na Google trazilici mogu se podijeliti u 9 kategorija koje su

navedene u daljnjem tekstu te je za svaku kategoriju dano nekoliko primjera [15].

1. Cimbenici domene(engl. Domain Factors)
e Starost domene
e Kljucne rijeci u domeni
e Kljucna rijec kao prva rije¢ u domeni
e DuZina domene
e Kljuéne rijeci u poddomeni
e Povijest domene
e Javni vs. privatni korisnici domene
2. Cimbenici na razini stranice (engl. Page-Level Factors)
¢ Kljucne rijeci u naslovu
e Kljuéna rije¢ kao prva rije¢ u naslovu
e Kljucne rijeci u oznakama opisa
e Kljucne rijeci u HI naslovu
e Kljucne rijeci u ostalim H naslovima
e Duzina sadrzaja na web-stranici
e Postojanje sadrzaja
e Gustoca klju¢nih rijeci
e Brzina uditavanja stranice
e Dupliciranje sadrZaja
e Optimizacija slika
e Prilagodenost mobilnim uredajima
e Multimedijski sadrZaj
3. Cimbenici na razini cijele web-stranice (engl. Site-Level Factors)
e Postojanje Kontakt stranice
e Sigurnost web-stranice
e Arhitektura web-stranice
e Azuriranje web-stranice

e Lokacije servera



SSL certifikat
Breadcrumb navigacija
Recenzije korisnika

Koristenje Google Analytics alata

4. Cimbenici povratnih veza (engl. Backling Factors)

Starost stranica ¢ije poveznice se nalaze na stranici
Broj poveznica

Alternativni tekst kod prikaza slika

Poveznice .edu ili .gov domena

Poveznice konkurencije

Poveznice reklama

Postovi posjetitelja

Razlic¢itost poveznica

Lokacija poveznica u sadrzaju

Lokacija poveznica na web-stranici

Poveznice foruma

5. Cimbenici interakcije korisnika (engl. User Interaction)

6. Posebna pravila Googleovog algoritma (engl. Special Google Algorithm Rules)

RankBrain (Googleov algoritam)
Izravan promet

Broj organskih klikova
Ponovljeni promet

Blokirane web-stranice

Favoriti u pregledniku Chrome

Broj komentara

Svjezina upita
Razli¢itost upita
Povijest pregledavanja
Povijest pretrazivanja
Istaknuti odlomci
Geografska lokacija

Sigurno pretrazivanje
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Google + krugovi
Raznolikost domena

Transakcijske pretrage

7. Signali brenda (engl. Brand Signals)

Pretrazivanje brenda

Pretrazivanje klju¢nih rijeci brenda
Facebook profil web-stranice
Twitter profil stranice

LinkedIn profil stranice

Legitimnost racuna druStvenih mreza

Poznato autorstvo

8. Cimbenici web-spama na stranici (engl. On-Site Webspam Factors)

Poveznice na loSe stranice
Preusmjeravanja
Zbunjujudi oglasi

Skocni prozori

Oznaka IP adrese kao spam

9. Cimbenici web-spama izvan stranice (engl. Off-Site Webspam Factors)

Hakirana web-stranica

Poveznice s web-stranica

Neprirodne veze

Poveznice iz ¢lanaka ili priopéenja javnosti

Prodajne poveznice
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5. Primjer na drustvenim mrezama Inspire Me konferencije

Inspire Me konferencija nastala je 2016. godine s ciljem promoviranja poduzetnistva mladih
ljudi. To je jedinstvena konferencija u kojoj uspjesni pojedinci iz razliitih podrucja dijele svoje
ideje, znanja te zivotne price sa sudionicima. Konferencija je podijeljena na nekoliko sekcija:
govori, radionice, ,,Pokreni posao i karijeru“, networking i zabava, naravno. U sekciji govori
uspjesni pojedinci dijele pri¢e o svom uspjehu, privatnom zivotu i karijeri. Cilj specijaliziranih
radionica je upoznavanje sudionika s temama iz marketinga, fitnesa, poduzetnistva,
menadzmenta, na interaktivan nacin. Sekcija ,,Pokreni posao i karijeru* upoznaje sudionike s

programima nacionalnih i EU institucija namijenjenih samozaposljavanju [17].

Organizatori konferencije koriste drustvene mreze kao glavni promocijski kanal. Mnogo truda
je ulozeno kako bi se stvorio vizualni identitet. Vizualni identitet je nac¢in na koji se, u ovom
slu¢aju, Udruga predstavlja javnosti. To je zbir svi aspekata koje Udruga formira kao vlastito,
prepoznatljivo i konzistentno, kroz sva sredstva komunikacije, promocijom i distribucijom
materijala, podjednako unutar Udruge i izvan nje [18]. Glavne komponente vizualnog identiteta
su: logo, tipografija odnosno font, boje, slikovitost odnosno grafike i sekundarne grafike u koje
se ubrajaju obrasci, oblici pa ¢ak rijeci. Na slici 6 prikazan je logo Inspire Me konferencije i
pokreta.

Inspire

Slika 6 Logo Inspire Me
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5.1. Facebook

Izgled InspireMe.hr Facebook stranice prikazan koristenjem Facebook aplikacije na mobilnom

uredaju vidljiv je na slici 7. Prvi dio slike prikazuje zaglavlje stranice, drugi dio opis stranice s

poveznicom na web-stranicu i tre¢i dio odjeljak s objavama.

InspireMe.hr

14 InspireMe.hr @

Videos Photos About Community Servic

Q Options

B3 Inspire.me.konferencija@gmail.com

@ http://www.inspireme.hr/

InspireMe.hr

Home Posts  Videos Photos About Com

a Options

InspireMe.hr added 271 new photos —  ««s|
with Aimi Lee and 8 others.
14 May + G

Nova sezona inspiracije nastavila se u Puli g Skicni

s : s na fotke i pogledaj kako je izgledalo 10. jubilarno
@ InspireMe.hr je napnsplnrahvnuu portal |ldogadaj u izdanje konferencije.
reqiji koji na jednom mjestu okuplja najnovije
vijesti, blogove, video sadrZaj i uspjedne

pojedince iz razliéitih podrugja posiovnog svijeta.

Organizatori konferencije u Puli su Start-Up udruga,
Fakultet ekonomije | turizma "Dr. Mijo Mirkovi¢*® u Puli,
poduzetnicki portal eistra.info, Istarska raz... Ses E

InspireMe.hr
° @inspiremehr

[ News and media website - Event
(® Typically replies within minutes
Z B Page ID  502572913268294
%] © & ®
Publish Photo Promote View as ¢ Edit Page Info

Home Posts Videos Photos About Com

@ Write something...

B & & 0 = 8B &

& o

118
L
®
©
118

Slika 7 Facebook stranica InspireMe.hr

Kroz nekoliko godina postojanja Facebook stranice, stranica je postigla ukupno 7 625 pratitelja
od kojih je broj ,,svidanja“ stranice neSto manji i iznosi 7 535. Slika 8 prikazuje demografske
podatke o ljudima kojima se stranica svida na temelju podataka o dobi i spolu koji su navedeni
u korisnickim profilima. Vidljivo je da je broj Zena kojima se stranica svida mnogo veci od

broja muskaraca te da ve¢ina fanova ima od 25 do 34 godine, §to i je ciljana publika.
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Zene
B 72%
Your Fans 0,0398% - 2% 0,903%

18-24 45.54 55-84 65+
Muskarci 0,0797% _ - 2% 0,584% 0,385%
| 27%

Your Fans

Slika 8 Demografski podaci

Podaci u nastavku izvezeni su s Facebook stranice InspireMe.hr za razdoblje od 24.09.2018. do
24.11.2018. To razdoblje je uzet u obzir jer je aktivnost na stranici tada bila povecana zbog

nacionalne konferencije koja se odrzala 16.11.2018. u Zagrebu.

U tom razdoblju vidljivo je povecanje pratitelja stranice koje je poraslo za nesto manje od 1.000
posjetitelja sto je vidljivo na slici 9.

Ukupan broj pratitelja stranice

Slika 9 Broj pratitelja stranice od 24.09.2018. do 24.11.2018.

Mjesec dana prije same konferencije povecan je broj objava i aktivnosti na stranici pa se tako
biljezi i povecan doseg vidljivosti objava. Na slici 10 prikazan je doseg placenih i neplac¢enih
objava u istom periodu. 1z grafa je vidljivo da je maksimum 05.11.2018. i on iznosi 26.780

pratitelja za neplacene objave i jo§ 6.700 za placene objave toga dana.
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Meplateno [ Flateno

_A e

Slika 10 Placeni i neplaceni doseg objava

U istom razdoblju vidi se i poveéanje reakcija na objave. Poveéan broj reakcija proteze se nesto
duZe od samog dana konferencije, $to je najvjerojatnije zbog objave fotografija s konferencije

nekoliko dana nakon iste. 1zmedu reakcija izdvaja se ,,svida mi se* ¢iji je broj mnogo veci od

ostalih reakcija, Sto je 1 za oCekivati, te doseZe 383 kao svoj maksimum.

= Svida mi se SUpEr == Opa = Smijgh == TuZno = Grr

Slika 11 Broj reakcija na objave
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U istom periodu zabiljezen je i porast primljenih privatnih poruka. Slika 11 prikazuje broj novih

kontakata u tom periodu. Kontakti koji su ranije slali poruke nisu ubrojeni u ovu statistiku.

Movi kontakti za poruke i
23. ujna — 23. studenoga

109

Movi kontakti za poruke & 5350%

AN A

Slika 12 Broj novih kontakata

Za konferenciju u Zagrebu napravljen je i Facebook dogadaj. Dogadaj je napravljen 22.10.2018.

1 0d tada do mozda nekoliko dana nakon konferencije biljezi 70.700 ljudi koji su vidjeli dogadaj,

1.100 ljudi koji su odgovorili na dogadaj, §to bi znacilo da su oznacili da ih dogadaj zanima ili

da ¢e prisustvovati dogadaju te 390 klikova na poveznicu za kupnju karte za konferenciju.

Event Performance

70,7 tis.

Broj korisnika koji su vidjeli

+0 last 7 days

0d 22, Lis 2018.

w L 4
1,1 tis. 390

Responses Ticket Clicks

+0 [ast 7 days +0 [ast 7 days

Slika 13 Statistika dogadaja konferencije u Zagrebu
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5.2. Instagram

KoriStenjem Instagram Insights panela u aplikaciji Instagram moguce je vidjeti objave s
najveéim dosegom, impresijama i angazmanom, kao i demografske podatke o korisnicima [19].
U panelu nije moguce promijeniti datum i vrijeme u kojem se zeli vidjeti statistika ve¢ panel

prikazuje podatke posljednjih tjedan dana.

Kao §to je vidljivo na slici 14 Instagram profil InspireMe.hr, koji je ujedno i sluzbeni Instagram
profil Inspire Me konferencije, ima 13.353 pratitelja od kojih se veéina nalazi Zagrebu. Za
razliku od Facebook pratitelja, ovdje nije drasti¢no velika razlika medu spolovima pratitelja.
58% Zena 1 42% muskaraca prati Instagram profil konferencije. Najveci broj pratitelja ima od
25 do 34 godine, a nesto manje ih se nalazi u rasponu od 18 do 24 godine. Ovi podaci potvrduju

da je publika adekvatno ciljana.

< Insights < Insights
Content Activity Audience
Age Range (O Al Men Women
inspiremehr 13-17
18-24
- 35-44
45-54
13,353 followers 55-64
: Jul ul 11 65+
Top Locations Cities  Countries Gender (1)

42%

Women Men

Ah A ®@ O ©® A QA ® O ©

Slika 14 Instagram Insightsza InspireMe.hr
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5.3. LinkedIn

LinkedIn nije mnogo koristena druStvena mreza za promociju konferencije jer je to prvenstveno
poslovna druStvena mreza namijenjena poslodavcima i osobama koje traze posao [20]. Ukupni

trenutni broj pratitelja InspireMe.hr na LinkedInu iznosi 477.

Iako tim konferencije nije bio aktivan na ovoj drustvenoj mrezi u vremenu prije konferencije u
Zagrebu, zabiljezen je veéi broj posjeta. Slika 15 prikazuje broj pregleda LinkedIn stranice u
zadanom razdoblju. Plavom bojom oznacen je pregled stranice preko desktop uredaja, dok je
naranCastom oznacen pregled stranice preko mobilnih uredaja. U prosjeku, broj pregleda
stranice veci je preko mobilnih uredaja. Broj pregleda stranice veci je u periodu prije
konferencije i nakon same konferencije. Velika je vjerojatnost da su pregledi stranice nakon
konferencije nastali zbog trazenja informacija o sudionicima konferencije, fotografijama ili o

organizatoru konferencije.

Page views

Slika 15 Broj pregleda LinkedIn stranice po danu
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Slika 16 prikazuje broj novih pratitelja u jednakom razdoblju. Plavom bojom je oznacen
organski broj novih pratitelja, to jest, pratitelja koji su nastali na prirodan nacin, bez promaocije.
Kako ukupni broj pratitelja nije velik, kontinuirano dnevno poveéanje broja pratitelja za 4, u
periodu oko konferencije, i nije toliko malo. Najve¢i apsolutni porast broja pratitelja dogodio

se 27.10.2018. kada je broj pratitelja narastao za 25.

MNew Followers

Slika 16 Broj novih pratitelja po danu

5.4. SEO

SEO je iznimno ucinkovit na¢in privla¢enja novih korisnika na web-stranicu. To je kontinuirani
proces i nacin razmisljanja o tome kako pretrazivaci vide web-stranicu i kako korisnici koriste
traZilice kako bi pronasli web lokaciju. SEO se odnosi na poboljSanje neplac¢enih odnosno
organskih rezultata 1 iskljucuje kupnju placenog prostora. Ovim putem, moguce je ciljati
razliite vrste pretrazivanja, ukljucujuci pretrazivanje slika, videozapisa, akademskih ¢lanaka 1

vijesti.
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Na slici 17 prikazana je Google pretraga za pojam ,,inspireme®. Prvi rezultat veze se uz
InspireMe.hr, inspirativni portal koji je nastao kao posljedica konferencija. Drugi rezultat je
stranica na InspireMe.hr portalu koja je glavna stranica centralne konferencije u Zagrebu,
odrzana prosle godine. Tre¢i rezultat je vezan uz konferenciju koja se odrzala u Rijeci, a takoder
se nalazi na ve¢ spomenutom portalu. Nakon toga nalaze se Facebook stranica, Twitter kanal,

¢lanak o konferenciji te Entrio — sustav za online kupnju ulaznica za dogadaje.

inspireme m ) Q

= Postavke Alati

=
[ 13

2, sve [E Sike [ videozapisi @ Kate iV

rrrrr

Inspirele_hr - Najinspirativniji Portal u Regiji

https:/fwww.inspireme. hr/ -

InspireMe.hr Je Najinspirativniji Portal | Dogadaj u Reoiji Koji Ma Jednom WMjestu Okuplja Najnovije
Wijesti, Blogove, Video SadrZaj i Uspjegne Pojedince iz ...

Inspire Me Konferencija 2018 - ZAGREB

https://zagreb.inspireme.hr/

13. st 2013, - Inspire Me predstavija jedinstvenu konferenciju u kojoj uspjesni pojedinci iz razlifitin
podrutja sa sudionicima dijele svoje ideje, znanja te .

Inspire Me konferencija: Rijeka postaje srediste inspiracije - Inspire ..
https:/fwew.inspireme.br » Inspire +

19. oFu 2019. - Inspire Me konferencija u Rijeci imati ¢e tri sesije (govori, radionice, pokreni posao i
karijeru), a okupiti ¢e 40 predavada te 50 kompanija i ...

InspireMe_ hr - Pofetna | Facebook

https:/fhr-hrfacebook.com » ... » Robna marka » Web-mjesto » Stranica vijesti | medija
InspireMe.hr. Svida mi se: 7,5 tis. InspireMe.hr je najinspirativniji portal | dogadaj u regiji koiji na jednom
mjestu okuplja najnovije vijesti, blogove, ...

Inspire Me konferencija | UNIVERSITY OF RIJEKA, FACULTY OF .
https:/fwww. efri unin.hr/enfinspire_me_konferencija/372/33 ~

Inspire Me konferencija. Drugi put, domadin Inspire Me konferencije, 20. travnja, biti e Ekonomski
fakultet u Rijeci. Inspire Me u Rijeci imat ée tri sesije: govor, ..

Slika 17 Google pretraga za pojam “inspireme"
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Slika 18 prikazuje Google pretragu za pojam ,,inspire me*. Rezultati ove pretrage i prethodne
pretrage (,,inspireme*‘) su gotovo jednaki. Nakon prvih nekoliko rezultata nalaze se Facebook
stranica, YouTube kanal, LinkedIn profil, ¢lanak o konferenciji te Entrio — sustav za online

kupnju ulaznica za dogadaje.

inspire me m ) Q

2, sve & Slike [ videozapisi (8 Karte | vige Postavke  Alafi

Oko 554.000.000 rezultata (0,42 sek)

InspireMe_hr - Najinspirativniji Portal u Reqiji

https:fwww.inspireme. hr/ +

InspireMe.hr Je Najinspirativniji Portal | Dogada) u Reqiji Koji Na Jednom Mjestu Ckuplja Majnavije
Wijesti, Blogove, Video SadrZaj i Uspjegne Pojedince iz ...

Inspire Me Konferencija 2018 - ZAGREB

https:/izagreb.inspireme . hrf +
13. stu 2013, - Inspire Me predstavija jedinstvenu konferenciju u kojoj uspjesni pojedinci iz razlifitin
podruéja sa sudionicima dijele svoje ideje, znanja te .

Inspire Me konferencija: Rijeka postaje srediste inspiracije - Inspire .
https:fwww inspireme. hr » Inspire +

19 0Zu 2012, - Inspire Me konferencija u Rijeci imati e i sesije (govori, radionice, pokreni posao i
karijeru), a okupiti £2 40 predavada te 50 kompanijai ..

InspireMe.hr - Pofetna | Facebook

https://hr-hr.facebook.com » ... » Robna marka » Web-mjesto » Stranica vijesti | medija
InspireMe.hr. Svida mi se: 7,5 tis. InspireMe.hr je najinspirativniji portal | dogadaj u regiji keji na jednem
mijestu okuplja najnovije vijest, blogove,. ..

Inspire Me konferencija | Ekonomski fakultet u Rijeci

https:/fwww efri.unin.hr'hr/inspire_me_konferencija/872/33 -

Inspire Me konferencija. Drugi put, domadin Inspire Me konferencije, 20. travnja, biti ée Ekonomski
fakultet u Rijeci. Inspire Me u Rijeci imat e tri sesije: gover, ...

Slika 18 Google pretraga za pojam "inspire me"



U ovoj pretrazi dodana je joS jedna klju¢na rijec¢ ,,konferencija®“. Rezultati Google pretrage
ovoga su puta nesto viSe usmjereni na konferenciju te vise ne prikazuju InspireMe.hr kao jedan
od rezultata, ukoliko nije glavna stranica na kojoj se nalazi ¢lanak o konferenciji. Kao $to je

vidljivo na slici 19, rezultati su gotovo jednaki kao i u prethodne dvije pretrage.

inspire me konferencija g .!.- Q,

= Fostavke Alafi

=n
e

2 sve [ Slike [ Videozapisi (8 Kate PV

Oko 52.100 rezultata (0,24 sek)

Inspire Me Konferencija 2018 - ZAGREB

https://zagreb.inspireme. hrf +

13. stu 2013. - Inspire Me predstavija jedinstvenu konferenciju u kojoj uspiesni pojedinei iz razliitih
podrutja sa sudionicima dijele svoje ideje, znanja te ..

Inspire Me konferencija: Rijeka postaje srediste inspiracije - Inspire ..
https:/fwww.inspireme.hr » Inspire *

19 0Zu 2019. - Inspire Me konferencija u Rijeci imati ¢e fri sesije (govori, radionice, pokreni posao i
karijeru), a okupiti ée 40 predavada te 50 Kompaniai ...

InspireMe.hr - Home | Facebook

https:/fwww facebook com/inspiremehr! +

Inspirele.hr. 7.5K likes. InspireMe.hr je najinspirativniji portal | dogadaj u regiji koji na jednom mjestu
okuplja najnovije vijesti, blogove, video...

Inspire Me konferencija | UNIVERSITY OF RIJEKA, FACULTY OF ..

https: fwww efriunin hrlenfinspire_me_konferencia/d72/33 -

Owo ée biti najveta konferencija do sada u sklopu koje ée sudionici modi nauditi kako programirati, sve
o 3D printerima, informirati se 0 moguénostima za ...

Ulaznice za Inspire Me konferencija Pula | Entrio

https:/fwww entrio. hrfevent/inspire-me-konferencija-pula-6375 -

Inspire Me konferencija u Puli odrZzava se 11. svibnja u terminima od 10-18h. Nakon formalnog dijela
slijedi pub quiz i after party. Profitajte &to vas sve ofekuje ...

Slika 19 Google pretraga za pojam "inspire me konferencija"



Svakome se moze dogoditi mala greska u pisanju, izostavljeno ili dodano slovo. Zato su
trazilice razvile sofisticirano razumijevanje jezika, kao 1 prepoznavanje uobicajenih
pravopisnih pogresaka, sinonima i sli¢nih pretrazivanja. Slika 20 prikazuje Google pretragu za

pojam ,,inspie me* §to trazilica automatski prepoznaje i1 daje rezultate za ,,inspire me*.

{=
0

inspie me mis|

z FPostavke Alafi

=
[Tt

2, sve [ Slike [ Videozapisi (8 Kate W

Oko 554.000.000 rezultata (0,28 sek)

Prikazuju se rezultati za inspire me
Umjesto toga pretraZite inspie me

InspireMe.hr - Najinspirativniji Portal u Begiji

https:/iwww.inspireme.hr/ ~

InspireMe.hr Je Majinspirativniji Portal i Dogadaj u Reqiji Koji Ma Jednom Mjestu Okuplja Najnovije
Wiiesti, Blogove, Video SadrZaj i Uspjesne Pojedince iz ...

Inspire Me Konferencija 2018 - ZAGREB

https://zagreb.inspireme. hrf +

13. stu 2018. - Inspire Me predstavija jedinstvenu konferenciju u kojoj uspjesni pojedinei iz razlifitih
podruéja sa sudionicima dijele svoje ideje, znanja te ..

Inspire Me konferencija: Rijeka postaje srediste inspiracije - Inspire ..
https:/iwww.inspireme.hr » Inspire +

19. 0Zu 2015. - Inspire Me konferencija u Rijeci imati ée tri sesije (govori, radionice, pokreni posao i
karijeru), a okupiti £2 40 predavaca te 50 kompanijai ...

InspireMe.hr - Pofetna | Facebook

https:/'hr-hr facebook.com » ... » Robna marka » Web-mjesto » Stranica vijesti | medija
InspireMe.hr. Svida mi se: 7,5 tis. InspireMe.hr je najinspirativniji portal | dogadaj u regiji koji na jednom
mijestu okuplja najnovije vijest, blogave,...

Slika 20 Prepoznavanje pravopisnih pogresaka
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6. Analiza rezultata istrazivanja

Rad je obuhvatio istrazivanje o pracenju poveznica s druStvenih mreZza na web-stranice.
Istrazivanjem je utvrden omjer kojim podijeljene poveznice na drustvenim mrezama rezultiraju
odlaskom na web-stranicu. U nastavku rada su prikazani rezultati istrazivanja prikupljeni putem
upitnika. Sadrzaj upitnika nalazi se u prilogu rada. Pojedini podaci i pitanja upitnika
informativnog su karaktera te se nisu koristila u svrhu prihvacanja ili opovrgavanja hipoteza.

Takoder, neka od tih pitanja sluzila su kao uvod ispitanika u istrazivacki upitnik.

Kako bi se provjerila prva hipoteza (Vecina korisnika drustvenih mreza sklonija je pratiti
poveznicu ukoliko je ona u podrucju korisnikova interesa) ispitanicima je postavljeno nekoliko
relevantnih pitanja. Ista pitanja koristena su i za provjeru druge hipoteze (Vecina korisnika
drustvenih mreza sklonija je pratiti poveznice osoba koje prate u odnosu na poveznice

reklamnog tipa). Odgovori na svako relevantno pitanje prezentirani su stupastim dijagramom.

Rezultati su pokazali da vecina ispitanika nece pratiti poveznice na web-stranice koje nisu u
podrucju njihovog interesa. Na slici 21 vidljivo je da 78.6% ispitanika oznacilo da je jako malo
vjerojatno (stupac 1 i stupac 2) da ¢e pratiti poveznicu koja nije u podru¢ju njihova interesa,

iako je tu poveznicu podijelio njihov prijatelj ili stranica koji prate.

60
60 (41.4%)
54 (37.2%)
40
28 (19.3%)
20
0 (0%)
0
5

Slika 21 Prikaz odgovora na pitanje ,, Ukoliko netko od Vasih prijatelja, osoba ili stranica koje pratite podijeli poveznicu na
odredenu Web-stranicu koja nije u podrucju Vasih interesa, koliko je vjerojatno da cete kliknuti na poveznicu?
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Ukoliko je ista ta poveznica podijeljena u obliku reklame, 73.8% ispitanika je strogo oznacilo

da nece pratiti tu poveznicu, $to je i vidljivo na slici 22.

150

100 107 (73.8%)

50

29 (20%)

1 (0.7%) 1 (0.7%)

Slika 22 Prikaz odgovora na pitanje "Ukoliko na drustvenim mrezama vidite reklamu s poveznicom na odredenu web-
stranicu koja nije u podrudju Vasih interesa, koliko je vierojatno da éete kliknuti na poveznicu?"

Nasuprot tomu, prema odgovorima prikazanim na slici 23, 77.3% ispitanika potvrdilo je da ¢e
pratiti poveznicu prijatelja ukoliko je ona u podrucju njihovih interesa. 20% ispitanika je
oznacilo sredinu, Sto bi znacilo da niti hoCe, niti nece pratiti poveznicu. Svega 2.8% ispitanika

nece pratiti poveznicu prijatelja koja je u podrucju njihova interesa.

60

60 (41.4%)

52 (35.9%)

40

29 (20%)
20

Slika 23 Prikaz odgovora na pitanje "Ukoliko netko od Vasih prijatelja, osoba ili stranica koje pratite podijeli poveznicu na
odredenu web-stranicu koja je u podrucju Vasih interesa, koliko je vierojatno da Cete kliknuti na poveznicu?"
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Slika 24 prikazuje rezultate odgovora na pitanje o prac¢enju poveznica reklamnog tipa u
podrudju interesa ispitanika. Ukoliko je poveznica reklamnog tipa, praéenje poveznice bit ¢e
manje u odnosu na prac¢enje poveznice prijatelja. 37.6% ispitanika ¢e pratiti poveznicu, 31%

ispitanika je neodluc¢no, dok samo 21.4% ispitanika sigurno nece pratiti poveznicu.
60

40 45 (31%) 45 (31%)

20 24 (16.6%)

20 (13.8%)
11 (7.6%)

Slika 24 Prikaz odgovora na pitanje "Ukoliko na drustvenim mrezama vidite reklamu s poveznicom na odredenu web-
stranicu koja je u podrucju Vasih interesa, koliko je vjerojatno da éete kliknuti na poveznicu?"

Podacima vidljivim iz ovih dijagrama moze se potvrditi prva hipoteza ovog istrazivackog rada.
Vecina ispitanika nece pratiti poveznice koje nisu u podrucju njihova interesa, bez obzira jesu
li poveznice reklamnog tipa ili su objavljene od strane njihovih prijatelja, stranica ili osoba koje
prate. Sukladno tomu, vecina ispitanika ¢e pratiti poveznice koje jesu u podruc¢ju njihova

interesa.

Jednaki podaci koristeni su za analizu druge hipoteza. U istraziva¢kom upitniku vjerojatnost je
oznacena brojevima od jedan do pet, tako da jedan oznacuje malo vjerojatno, a pet jako
vjerojatno. Ukoliko je rije¢ o pracenju poveznica prijatelja koja je u podrucju interesa
ispitanika, 41.4% ispitanika je za vjerojatnost pracenja dalo ocjenu 5, 25.9% ispitanika ocjenu
4, 20% ispitanika ocjenu 3, 2.1% ocjenu 2 i samo 0.7% ispitanika ocjenu 1. Usporedno s tim,
16.6% ispitanika je za vjerojatnost pracenja reklamne poveznice dalo ocjenu 5, 31% ocjenu 4,
31% ocjenu 3, 13.8% ocjenu 2 i 7.6% ocjenu 1. Iako ¢e u obje verzije vecina ispitanika pratiti
poveznicu koja je u podrucju njihova interesa, brojke se uvelike razlikuju. Ispitanici su skloniji
pratiti poveznice koje su objavili njihovi prijatelji, osobe ili stranice koje prate, nego poveznice

reklamnog tipa. Tim podacima potvrduje se druga hipoteza.
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Treca hipoteza (Kod pretrazivanja, vecina korisnika sklonija je oti¢i na drugu stranicu pretrage
u odnosu na promjenu kljucnih rije¢i pretrage) moze se opovrgnuti podacima sa slika 251 26. I
u ovom dijelu istrazivackog upitnika vjerojatnost je oznacena brojevima od jedan do pet, tako
da jedan oznacuje malo vjerojatno, a pet jako vjerojatno. Prvi dijagram prikazuje vjerojatnost
odlaska ispitanika na drugu stranicu pretrage. 26% ispitanika tu vjerojatnost je ocijenilo
ocjenom 5, 23.3% ocjenom 4, 24% ocjenom 3, 11.3% ocjenom 2 i 15.3% ocjenom 1, §to bi

znacilo da ¢e vecina ispitanika oti¢i na drugu stranicu pretrage.

40
39 (26%)

36 (24%) 35 (23.3%)

30

20 23 (15.3%)

17 (11.3%)
10

Slika 25Prikaz odgovora na pitanje "Ukoliko pretraZujete putem Google ili neke druge trazilice i ne pronadete adekvatne
rezultate na prvoj stranici, kolika je vjerojatnost da éete otic¢i na drugu stranicu pretrage?”

Drugi dijagram prikazuje vjerojatnost promjene kljucnih rijeci pretrage. 45.3% ispitanika je toj
vjerojatnosti dalo ocjenu 5, 34.7% ispitanika ocjenu 4, 13.3% ispitanika ocjenu 3, 3.3%
ispitanika ocjenu 2 1 3.3.% ispitanika ocjenu 1. Ovi rezultati pokazuju da ¢e vecina ispitanika

promijeniti kljucne rijeci pretrage.

Ova dva pitanja istrazivackog upitnika mogla su biti ujedinjena u jedno kako bi se dobio pravi
omjer osoba koje ¢e oti¢i na drugu stranicu pretrage u odnosu na osobe koje ¢e promijeniti
kljucne rijeci pretrage, no na ovaj nacin ostavljena je mogucnost da se jasnije definiraju

sklonosti ispitanika.

Ukupan broj ispitanika koji ¢e promijeniti rijeCi pretrage iznosi 80%, dok je ukupan broj
ispitanika koji ¢e oti¢i na drugu stranicu pretrage 49.9%. Ovim podacima se moze opovrgnuti

treca hipoteza.
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40
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20 (13.3%)

Slika 26 Prikaz odgovora na pitanje "Ukoliko pretrazujete putem Google ili neke druge trazilice i ne pronadete adekvatne
rezultate na prvoj stranici, kolika je vjerojatnost da éete promijeniti kljucne rijeci pretrage?”
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7. Zakljucak

Poduzeca percipiraju Internet kao glavni kanal za Sirenje trzista. Sve je veci broj novih alata i
strategija, ali i tehnologija koje utjeCu na odluku kupaca. Kako bi dobili bolje od najboljih,
korisnici traze informacije o ponudama i cijenama putem drustvenih mreza, komuniciraju jedni
s drugima, pregledavaju videozapise i ocjene proizvoda. S druge strane pojedinci ili poduzeca
zaraduju pruzajuéi informacije i pomazuci u kupnji putem Interneta. Za opstanak u okruzenju
punom promjena potrebna je konkurentnost, azurnost, profesionalnost i atraktivnost. Lo$
digitalni marketing ne samo da ¢e eliminirati prednosti ve¢ moze postati Stetan za cjelokupni

imidZ poduzeca.

SEO je praksa mijenjanja web-stranice kako bi se poboljsala vidljivost na popularnim
trazilicama. Budué¢i da mnogi posjetitelji otkrivaju nove web-stranice na trazilicama, poloZaj
na rezultatima pretrazivanja postao je kriticna metoda oglasavanja za mnoga poduzeca. Kako
bi se optimizirao polozaj web-stranice na trazilicama potrebno je razumjeti Kkriterije

ocjenjivanja koje koriste trazilice i pobolj$ati iste na web-stranici.

Kao $to je vidljivo iz prikazanog primjera InspireMe.hr odnosno Inspire Me konferencije,
postojanje digitalnog marketinga i aktivnosti na drustvenim mrezama dovodi do povecanja
posjecenosti web-stranice. U ovom slucaju, mjereni su i analizirani podaci o pristupu web-
stranici za prodaju $to je relevantno za sam dogadaj Inspire Me konferencije u Zagrebu.
Sukladno tomu, u istom periodu, pretpostavlja se da je povecan broj posjeta web-stranici

InspireMe.hr.

Za primjer iste stranice SEO je ve¢ na pocetku dobro odraden te tako za traZenje odredenih
pojmova vezanih uz ime konferencije gotovo svi rezultati prve stranice pretraZzivanja na Google
trazilici prikazuju web-stranicu konferencije, ¢lanke o konferenciji ili druStvene mreze

konferencije.
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U okviru ovog diplomskog rada napravljeno je istrazivanje o pracenju poveznica s drustvenih
mreza na web-stranice. Istrazivanjem je utvrden omjer kojim podijeljene poveznice na

drustvenim mrezama rezultiraju odlaskom na web-stranicu.

Istrazivanju je pristupilo 150 ispitanika, od kojih 5 ne koristi druStvene mreze pa nisu uzeti u
obzir prilikom analize odgovora o poveznicama na drustvenim mrezama. Odgovori na pitanja
u istrazivackom upitniku su analizirani 1 najvazniji zakljucci su prikazani dijagramima.
Istrazivanjem se doslo do zakljucka da je vecina ispitanika sklonija pratiti poveznice koje su u
podrucju njihova interesa, kao i poveznice njihovih prijatelja, u odnosu na reklamne poveznice.
77.3% ispitanika potvrdilo je da ¢e pratiti poveznicu prijatelja ukoliko je ona u podrucju njihova
interesa, dok je 47.6% ispitanika potvrdilo da ¢e pratiti reklamnu poveznicu ukoliko je ona u

podrucju njihova interesa.

Uz analizu odgovora koji se odnose na pracenje poveznica s drustvenih mreza na web-stranice,
analizirani su i odgovori na pitanja koja se odnose na vjerojatnost odlaska na drugu stranicu
pretrage i vjerojatnost promjene kljucnih rijeci pretrage. Istrazivanjem je utvrdeno da ukupan
broj ispitanika koji ¢e promijeniti rijeci pretrage iznosi 80%, dok je ukupan broj ispitanika koji

¢e oti¢i na drugu stranicu pretrage 49.9%.
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10. Prilozi — anketni upitnik

Povecanje posjecenosti web stranice

Postovani,

molila bih Vas da odvojite 2 minute Vaseg vremena i odgovorite na pitanja u nastavku koja se
odnose na Vase misljenje i reakcije u pojedinim situacijama. IstraZivanje se provodi na podrucju
Republike Hrvatske u svrhu izrade diplomskog rada. Anketa je anonimna i rezultati sluze iskljuéivo
u svrhu znanstvenog istrazivanja, te se nece upotrijebiti u niti jednu drugu svrhu.

Koliko imate godina? *
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35-44

45-55

O O O O O O

>55

Kojeg ste spola? *
O™
O 2

(O Ne zelim se izjasniti

Koristite li drustvene mreze? *

O Da
O Ne

o1



Koje drustvene mreze koristite? *

[] Facebook

[] Instagram

Twitter
Snapchat

LinkedIn

Other:

O 0O 0O 0

Ukoliko netko od Vasih prijatelja, osobaili stranica koje pratite
podijeli poveznicu na odredenu web stranicu koja NIJE u
podrucju Vasih interesa, koliko je vjerojatno da cete kliknuti na
poveznicu? *

malovierojatno (O O O O (O  jakovjerojatno
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Ukoliko netko od Vasih prijatelja, osoba ili stranica koje pratite
podijeli poveznicu na odredenu web stranicu koja JE u podrucju

Vasih interesa, koliko je vjerojatno da cete kliknuti na poveznicu?
*

1 2 3 4 5

malovierojatno O O O O (O  jakovjerojatno

Ukoliko na drustvenim mrezama vidite reklamu s poveznicom na
odredenu web stranicu koja NIJE u podrucju Vasih interesa,
koliko je vjerojatno da cete kliknuti na poveznicu? *

1 2 3 4 5

malovierojatno O O O O (O  jakovjerojatno

Ukoliko na drustvenim mrezama vidite reklamu s poveznicom na
odredenu web stranicu koja JE u podrucju Vasih interesa, koliko
je vjerojatno da cete kliknuti na poveznicu? *

1 2 3 4 5

malovierojatno O O O O (O  jakovjerojatno

Ukoliko pretrazujete putem Google ili neke druge trazilice i ne
pronadete adekvatne rezultate na prvoj stranici, kolika je
vjerojatnost da cete otici na drugu stranicu pretrage? *

1 2 3 4 5

malovierojagtno O O O O (O  jakovjerojatno

Ukoliko pretrazujete putem Google ili neke druge trazilice i ne
pronadete adekvatne rezultate na prvoj stranici, kolika je
vjerojatnost da ¢ete promijeniti kljucne rijeci pretrage? *

1 2 3 = 5

malo vjerojatno O O O O O akoyvjerojatno
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