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Sazetak

Ovaj zavrdni rad analizira i usporeduje poslovne modele deset digitalnih platformi. U
teorijskom dijelu, rad pokriva povijest nastanka digitalnih platformi, njihov utjecaj na
poslovno okruzenje, moguénosti primjene u razli€itim podruéjima te trendove razvoja s
naglaskom na primjenu umjetne inteligencije. Prakti¢ni dio koristi platno poslovnog modela
za detaljnu analizu kljuénih elemenata poslovnih modela kao $to su prijedlog vrijednosti,
segment kupaca, kanali, odnosi s kupcima, izvori prihoda, kljuéni resursi, klju¢ne aktivnosti,
kljuni partneri i struktura troSkova. Analiza pokazuje kako digitalne platforme koriste
razliCite strategije za stvaranje vrijednosti i odrzavanje konkurentnosti. ZakljuCci rada
naglasavaju vaznost umjetne inteligencije u optimizaciji operativnih procesa i personalizaciji

korisni¢kog iskustva te pruzaju smjernice za buduéi razvoj digitalnih platformi.

Kljuéne rijeci: digitalne platforme; poslovni modeli; umjetna inteligencija.
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1. Uvod

Ovaj zavrsni rad bavi se temeljitom analizom i usporedbom poslovnih modela koji stoje iza
digitalnih platformi, istrazujuci njihov utjecaj na globalno poslovno okruzenje u 21. stolje¢u. U
doba digitalizacije, razliCite digitalne platforme revolucionarizirale su nacin na koji ljudi
komuniciraju, obavljaju kupnje i dijele informacije, radikalno mijenjajuci tradicionalne
ekonomske modele i stvarajuci nove puteve za stvaranje vrijednosti i prihoda. Cilj rada je pruZiti
dubinski uvid u razliCite poslovne modele koji pokrecu digitalne platforme, identificirati kljuCne
faktore koji pridonose njihovu uspjehu te razmotriti izazove i prilike povezane s brzim razvojem

digitalnih tehnologija.

ZnaCaj i aktualnost ove teme proizlaze iz sveprisutnog utjecaja digitalnih platformi na
suvremeno drustvo i ekonomiju. One su postale temeljne infrastrukture za globalnu trgovinu,
komunikaciju i distribuciju informacija, ¢ime su postale neizostavan dio svakodnevnog Zivota i
poslovanja. Analiza poslovnih modela digitalnih platformi od vitalnog je znaCaja za
razumijevanje kako te platforme stvaraju vrijednost, kako privlae i zadrzavaju korisnike, te
kako se nose s konkurencijom i regulativnim izazovima. Motivacija za odabir ove teme lezi u
Zelji da se istraZi kako inovacije u digitalnim tehnologijama, poput umjetne inteligencije, mogu
dalje transformirati i poboljSati ove poslovne modele, nudeci nove perspektive i strategije za

odrzivi razvoj i konkurentnost na trzistu.

1.1. Ciljevi istrazivanja

Ciljevi ovog istrazivanja obuhvacaju nekoliko klju¢nih podrudja:

¢ Detaljna analiza razli¢itih poslovnih modela koji su temelj uspjeha digitalnih platformi,
ukljuCujuci razumijevanje strukture prihoda, mehanizama angazmana korisnika i
strategija rasta.

e Usporedba tih poslovnih modela kako bi se prepoznale njihove posebne karakteristike
i razlozi uspjesnosti.

o Istrazivanje literature kako najnovije tehnoloSke inovacije, posebice umijetna
inteligencija, utjeCu na razvoj tih poslovnih modela i otvaraju nove mogucénosti za
inovacije i odrzivost.

Metodologija ovog istrazivanja ukljuCivat ¢e sveobuhvatnu analizu sekundarnih podataka iz
relevantne literature, kao i koriStenje modela poput platna poslovnog modela (engl. Business

Model Canvas), po potrebi, za usporedbu i evaluaciju poslovnih modela.



1.2. Strukturarada

Struktura rada osmisljena je tako da Citatelju daje jasan i jednostavan pregled teme. Prvo
poglavlje je 1. Uvod, koji predstavlja temu rada i ciljeve istrazivanja, pruzajuci osnovni pregled
vaznosti digitalnih platformi u suvremenom poslovnom okruzenju. Slijedi poglavlje 2. Digitalne
platforme koje detaljno pokriva povijest nastanka digitalnih platformi, ukljucujuéi rane pocetke,
tehnoloske inovacije, promjene potrodackih navika i transformaciju u ekosustave. Razmatra
se njihov utjecaj na poslovno okruzenje, uklju¢ujuc¢i nove mogucnosti za stvaranje vrijednosti i
izazove s kojima se suoCavaju. Takoder se analiziraju moguénosti primjene digitalnih platformi
u razli¢itim podrucjima kao $to su financijske usluge, obrazovanje, zdravstvo, maloprodaja i
zabava. Posebna paznja posvecena je trendovima u razvoju digitalnih platformi, s naglaskom
na ulogu umjetne inteligencije, personalizaciju sadrzaja, optimizaciju operativnih procesa te

buduce perspektive i izazove.

Sljedec¢e poglavlje 3. Poslovni modeli bavi se metodologijom platna poslovnog modela i
pregledom razlicitih tipova poslovnih modela digitalnih platformi. Glavni dio rada, 4. Analiza i
usporedba poslovnih modela odabranih digitalnih platformi, fokusira se na analizu
poslovnih modela deset odabranih digitalnih platformi i usporedbu njihovih kljuénih elemenata
kao $to su prijedlog vrijednosti, segment kupca, kanali, odnosi s kupcima, izvori prihoda, klju¢ni
resursi, kljuéne aktivnosti, klju&ni partneri i struktura troSkova. Takoder se istrazuju prijedlozi

ili primjeri koriStenja umjetne inteligencije kod obradivanih digitalnih platformi.

5. Zaklju€ak sazima najvaznije nalaze istrazivanja, razmatra njihove implikacije za prakti¢nu

primjenu i nudi preporuke za daljnji razvoj digitalnih platformi.



2. Digitalne platforme

Ovo poglavlje pruza temeljito razumijevanje evolucije, utjecaja i primjene digitalnih platformi,
te trenutnih trendova koji oblikuju njihov razvoj. PoCevsi s povijesti nastanka digitalnih
platformi, ovaj dio zaranja u njihovu transformaciju iz jednostavnih online usluga do klju¢nih
pokretaca globalne ekonomije, istrazujuci kako tehnoloski napredak i promjene u potrosackim
navikama potiCu njihov brz rast. Zatim se analizira utjecaj digitalnih platformi na poslovno
okruzZenje, uklju€ujuéi promjene u tradicionalnim poslovnim modelima i stvaranje novih trZidnih
prilika. Razmatraju se i Siroke mogucnosti primjene digitalnih platformi u raznim sektorima, od
financijskih usluga do obrazovanja, nagladavajuci njihovu sposobnost inoviranja i poboljSanja
korisniCkog iskustva. Na kraju, poglavlje se fokusira na trendove poput primjene umjetne
inteligencije, istrazujuc¢i kako ove inovacije nude nove mogucnosti za optimizaciju i rast

digitalnih platformi.

Za potrebe ovog rada, prema Wessel et al. (2024.), digitalne platforme posebna su vrsta
mrezne infrastrukture ili softverskog okruzenja koje olak$ava interakcije i transakcije izmedu
vise skupina ili dionika. Cesto sluze kao medij za tvrtke, pojedince i druge entitete za razmjenu
dobara, usluga ili informacija na nacine koji bi bili izazovni ili nemoguci bez takvih platformi.
Klju€ni aspekt digitalnih platformi njihova je sposobnost stvaranja i upravljanja ekosustavima
u kojima korisnici, kreatori sadrzaja (komplementatori) i pruzatelji platformi koegzistiraju i

medusobno djeluju, pridonosedi umrezenom okruzenju.

Znaci, digitalne platforme osiguravaju fleksibilan nacin povezivanja razli€itih korisnika,
ukljuCujuc¢i kupce, prodavace, partnere i oglaSivate. Osim S§to omogucéuju olakSanu
komunikaciju i transakcije, one stvaraju ,male zajednice” u kojima korisnici mogu dijeliti
resurse, razmjenjivati informacije i suradivati. Na kraju, u zadnje vrijeme uz naglasak na
inovacije poput umjetne inteligencije, postaju kljuéni igra¢i u suvremenoj ekonomiji i nacinu

poslovanja kakav danas postoji.

2.1. Povijest nastanka digitalnih platformi

Povijest nastanka digitalnih platformi je dugo ,poglavlje” o inovaciji, poduzetnidtvu i promjeni
nacina na koji svijet funkcionira. Od skromnih po&etaka kao jednostavnih elektronickih oglasnih
plo€a do danasnjeg statusa kao klju¢nih pokretaca globalne ekonomije, digitalne platforme su
prosle dug put, transformirajuéi se iz jednostavnih oblika oglasavanja i foruma u sloZene

ekosustave pogonjene umjetnom inteligencijom.



Poglavlje 2.1. "Povijest nastanka digitalnih platformi" podijelieno je na cetiri klju¢na
potpoglavlja. Prvo, "Rani poleci" opisuje kako su se prve digitalne platforme razvile od
osnovnih online usluga. Drugo, "Tehnoloske inovacije" fokusira se na tehnoloske napretke koji
su omogucili Sirenje i slozenost digitalnih platformi. Trece, "Promjena potrosackih navika"
analizira kako su se mijenjale potrebe i oCekivanja korisnika s vremenom. Naposljetku,
"Transformacija digitalnih platformi u ekosustave" opisuje evoluciju platformi u slozene

ekosustave koji povezuiju razli¢ite korisnike i pruzatelje usluga.

2.1.1. Rani poceci

Razvoj digitalnih platformi moze se pratiti unatrag do ranih dana raunalne i internetske
tehnologije. Pocetci digitalnih platformi bili su skromni, a njihova primarna svrha bila je
povezivanje ljudi i omoguc¢avanje dijeljenja informacija. Ovi rani oblici digitalnih platformi
ukljucivali su forume i elektroni¢ke oglasne ploce, predstavljajuci temelje na kojima &e kasnije

nastati slozenije digitalne platforme.

Elektroni¢ke oglasne plo¢e (BBS - Bulletin Board Systems) i forumi bili su medu prvim
digitalnim platformama koje su omogucéavale korisnicima razmjenu poruka, datoteka i softvera.
Ovi sistemi, koji su postali popularni 1980-ih godina, omogucavali su korisnicima da se povezu
preko modema i telefonskih linija, stvarajuci rane online zajednice. lako su bili ograni¢eni po
danasnjim standardima, ti su sistemi postavili temelje za interaktivnu komunikaciju i dijeljenje

sadrzaja na internetu. (Hauben & Hauben, 1997)

Sredinom do kasnih 1990-ih, s razvojem svjetske Internet mreze (engl. World Wide Weba),
digitalne platforme pocele su se brzo razvijati. Ovo razdoblje obiljeZzava stvaranje prvih online
trzista poput eBay-a (osnovanog 1995.) i Amazona (osnovanog 1994.), koji su koristili internet
kako bi omogucili korisnicima kupovinu i prodaju proizvoda na globalnoj razini. Ove platforme
su bile revolucionarne, jer su pruzale novi, efikasan nacin trgovanja, omogucavajuci

korisnicima pristup Sirokom spektru proizvoda iz udobnosti vlastitog doma. (O'Reilly, 2007)

Tehnoloska inovacija igrala je kljuénu ulogu u ranoj evoluciji digitalnih platformi. Napredak u
racunalnoj tehnologiji, razvoj softvera i Sirenje internetske infrastrukture omogudili su stvaranje
sve slozenijih platformi. Osim toga, razvoj web preglednika olak$ao je pristup internetu, €inedi
digitalne platforme dostupnima Sirem krugu korisnika. Ovi tehnolo$ki pomaci omogucili su
digitalnim platformama da predu s jednostavnih foruma i trziSta na sloZenije usluge koje danas

poznajemo.



2.1.2. Tehnoloske inovacije

TehnoloSka inovacija klju¢ni je pokretaC evolucije digitalnih platformi. Napredak u hardveru,
softveru i mreznoj infrastrukturi omogucio je razvoj slozenih i visoko funkcionalnih digitalnih
ekosustava. Digitalni ekosustavi su, mozZe se reci, mreZze medusobno povezanih korisnika,
pruzatelja usluga, aplikacija i drugih resursa koji zajedno stvaraju dinamic¢no digitalno
okruZenje. U takvim ekosustavima, svaki sudionik ima odredenu ulogu i pridonosi ukupnoj
funkcionalnosti platforme. Ovaj segment istraZuje kako su inovacije u tehnologiji omogucile
rast i diversifikaciju digitalnih platformi, preobrazivsi ih iz osnovnih online trzista i

komunikacijskih alata u integralne dijelove nasSe svakodnevice.

Razvoj ra¢unalne tehnologije, ukljuCujuéi poveéanje procesorske snage, kapaciteta memorije
i efikasnosti pohrane podataka, omogucio je stvaranje slozenijih digitalnih platformi. Ovaj
tehnoloski napredak omogucio je platformama da obrade velike koli¢ine podataka u realnom
vremenu, poboljSavajuci korisni¢ko iskustvo kroz brze ucitavanje stranica i efikasnije algoritme
pretrazivanja. Kao rezultat, digitalne platforme postale su sposobne podrzavati Sirok spektar
funkcionalnosti, od online trgovine i video streaminga do drustvenih mreza i cloud raCunarstva.
(Isaacson, 2015)

Inovacije u softveru, posebno razvoj otvorenog koda i agilnih metodologija razvoja, dramati¢no
su ubrzale evoluciju digitalnih platformi. Otvoreni kod omogucio je programerima Sirom svijeta
da suraduju na projektima, dijele¢i kod i ubrzavajuci razvoj novih funkcionalnosti. Agilne
metodologije omogucile su brZi ciklus razvoja, omogucavajuci digitalnim platformama da brzo
adaptiraju i unapreduju svoje usluge kako bi zadovoljile promjenjive potrebe korisnika.
(Fitzgerald & Stol, 2014)

PoboljSanja u mreznoj infrastrukturi, ukljuujuci razvoj Sirokopojasne i mobilne povezivosti,
imala su ogroman utjecaj na dostupnost i funkcionalnost digitalnih platformi. Sirokopojasni
internet omogucio je brz i pouzdan pristup digitalnim uslugama, dok je mobilna revolucija,
potaknuta Sirenjem pametnih telefona i 4G (a kasnije i 5G) mreZa, omogucila korisnicima
pristup digitalnim platformama bilo gdje i bilo kada. Ova dostupnost transformirala je digitalne

platforme u sveprisutne alate, integralne za moderni Zivot.

Navedene tehnoloske inovacije omogucile su digitalnim platformama da postanu slozeniji,
viSefunkcionalni ekosustavi koji mogu zadovoljiti Sirok raspon potreba i Zelja korisnika. Kako
tehnologija nastavlja napredovati, mozemo ocekivati daljnji razvoj digitalnih platformi, Sto ce

otvoriti nove mogucnosti za inovacije, povezivanje i poslovanje u digitalnom dobu.



2.1.3. Promjena potrosackih navika

Promjena potroSackih navika igra klju¢nu ulogu u evoluciji digitalnih platformi. U danasnjem
digitalno dobu, potroSaci sve viSe traze brzinu, udobnost i prilagodenost u svojim interakcijama
s brendovima i uslugama. Ovaj segment istrazuje kako su promjene u ponaSanju i
oCekivanjima potroSacCa utjecale na razvoj i rast digitalnih platformi, transformirajuci ih iz
jednostavnih online trziSta u sloZzene ekosustave koji zadovoljavaju raznovrsne potrebe

korisnika.

Digitalizacija je promijenila nacin na koji potroSaci pristupaju proizvodima i uslugama. Sve veca
dostupnost interneta i mobilnih uredaja omogucila je potroSa¢ima da istraZzuju, usporeduju i
kupuju proizvode s lako¢om, bilo kada i bilo gdje. Ova promjena dovela je do povecane
potraznje za online trgovinom, digitalnim placanjima i personaliziranim marketinskim

strategijama, poti¢uéi razvoj digitalnih platformi koje mogu zadovoljiti ove potrebe.

Ubrzani tempo modernog zivota doveo je do toga da potroSaci oCekuju trenutno zadovoljstvo
u svojim transakcijama. Digitalne platforme odgovorile su na ovo o€ekivanje pruzanjem brzih i
efikasnih usluga, kao $to su instant poruke, jednodnevna dostava i streaming sadrzaja na
zahtjev. Ova sposobnost da se odmah zadovolje potrebe potroSaca kljuéan je faktor u

privlaCenju i zadrZavanju korisnika na digitalnim platformama.

Suvremeni potroSali takoder traZe personalizirana iskustva koja odraZavaju njihove
individualne potrebe i preferencije. Digitalne platforme koriste naprednu analitiku podataka i
umjetnu inteligenciju za prikupljanje i analizu korisni¢kih podataka, omogucéavaju¢i im da
prilagode sadrzaj, preporuke i oglase za svakog korisnika. Ova personalizacija ne samo da
poboljSava korisni¢ko iskustvo, vec i povecava ucinkovitost marketinskih kampanja. (Li &
Kannan, 2017)

Promjene u potroSackim navikama, potaknute digitalizacijom i tehnoloSkim inovacijama,
kontinuirano oblikuju i transformiraju digitalne platforme. Kako se ocekivanja potroSaca
razvijaju, digitalne platforme moraju se prilagodavati kako bi ostale relevantne i konkurentne,
nudeci personalizirane, ucinkovite i pristupacne usluge. Ova dinami¢na interakcija izmedu
potroSackih navika i digitalnih platformi nastavit ¢e oblikovati digitalno gospodarstvo u

buducénosti.



2.1.4. Transformacija digitalnih platformi u ekosustave

Transformacija digitalnih platformi u sloZzene ekosustave jedan je od najznacajnijih trendova u
digitalnoj ekonomiji. Ovaj proces nije samo promijenio nacin na koji digitalne platforme posluju,
vec je i utjecao na globalnu ekonomiju, otvarajuéi nove puteve za inovacije, suradnju i trziSnu
konkurenciju. U ovom segmentu istrazujemo kljucne aspekte ove transformacije i njezin utjecaj

na potroSace, poduzeca i Sire drustvo.

Digitalni ekosustavi odnose se na slozene mreze medusobno povezanih usluga, aplikacija i
platformi koje omogucuju korisnicima pristup Sirokom spektru proizvoda i usluga unutar jednog
integriranog okruzenja. Ova integracija omogucava stvaranije vrijednosti kroz sinergiju razli€itih
usluga, poti€uci inovacije i poboljSavajuci korisnicko iskustvo. Digitalni ekosustavi, poput onih
koje su razvili Google, Apple i Amazon, transformirali su tradicionalne industrije, od
telekomunikacija do maloprodaje, nudec¢i korisnicima nevidenu razinu pristupacnosti i

personalizacije. (Moore, 1996)

Klju¢ uspjeha digitalnih ekosustava lezi u njihovoj sposobnosti da stvaraju sinergiju izmedu
razli¢itih usluga i proizvoda. Integracijom razli¢itih funkcionalnosti, poput pla¢anja, drustvenih
mreza, online trgovine i multimedije, digitalni ekosustavi nude korisnicima sveobuhvatno
iskustvo koje zadovoljava Sirok spektar njihovih potreba na jednom mjestu. Ova sinergija ne
samo da povecava vrijednost za korisnike, vec¢ i stvara nove moguénosti za monetizaciju za

platforme koje upravljaju ekosustavima.

Podaci igraju centralnu ulogu u funkcioniranju digitalnih ekosustava. Kroz prikupljanje, analizu
i primjenu podataka o korisnicima, digitalni ekosustavi mogu personalizirati iskustva,
optimizirati usluge i predvidjeti buduce potrebe korisnika. Ova sposobnost da se koriste podaci
za stvaranje vrijednosti klju¢na je prednost digitalnih ekosustava, omoguéavaju¢i im da se
kontinuirano prilagodavaju i inoviraju kako bi ostali relevantni u brzom tempu digitalne

ekonomije. (Schreieck et al., 2016)

Digitalne platforme koje uspjeSno izvrSe transformaciju u ekosustave mogu znatno povecati
svoju vrijednost i utjecaj na trziStu. Integriranjem razli€itih usluga i omogucavanjem suradnje
medu dionicima, ovi ekosustavi stvaraju bogatije i personaliziranije korisnicko iskustvo.

Kako tehnologija napreduje, oCekuje se da Ce uloga i kompleksnost digitalnih ekosustava

nastaviti rasti, oblikuju¢i budu¢nost digitalne ekonomije.

U Tablici 1. prikazane su klju¢ne tocke svakog razdoblja nastanka digitalnih platformi.



Potpoglavlje Kljuéne tocke

» Poceci digitalnih platformi: elektroni¢ke oglasne ploce i

s e forumi.
Rani poceci

» Razvoj prvih online trziSta poput eBay-a i Amazona.
» Temelji interaktivhe komunikacije.
Tehnologke > NapreQak u ra¢unalnoj t.ehn.olggiji. ) .
inavacije > Razvgjv ot\(orenog Ifodﬁl agilnih me}odologua razvoja.
» Poboljsanja u mreznoj infrastrukturi.
Promjena » Digitalizacija potro$aca i pristup proizvodima/uslugama.
potrosackih » Trazenje brzine, udobnosti i personalizacije.
navika » Ocekivanje ,trenutnog zadovoljstva“.
» Definiranje digitalnih ekosustava.
Transformacija u » Sinergija razlic¢itih usluga.
ekosustave » Centralna uloga podataka.
» Povecanje vrijednosti i utjecaja na trzistu.

Tablica 1. Pregled povijesti nastanka digitalnih platformi (autorski rad)

2.2. Utjecaj na poslovno okruzenje

Nakon §to se u poglavlju 2.1. ,Povijest nastanka digitalnih platformi“ objasnilo kako je sve
pocelo, u ovom poglavlju ¢e se objasniti utjecaj digitalnih platformi na poslovno okruzenije i
potencijalni izazovi. Digitalne platforme danas znacajno mijenjaju nacin na koji poslujemo,
otvaraju¢i nove puteve za stvaranje vrijednosti i transformirajuéi tradicionalne poslovne
modele. Ovo poglavlje istrazuje utjecaj digitalnih platformi na poslovno okruzenje, fokusirajuci
se na nove modele stvaranja vrijednosti, mrezne efekte, dijeljenje resursa, direktan pristup

potroSacima, kao i na izazove poput privatnosti, sigurnosti podataka i regulacije.

Poglavlje 2.2. ,Utjecaj na poslovno okruzenje* se sastoji od 2 potpoglavlja: potpoglavlje 2.2.1.
.Nove mogucénosti za stvaranje vrijednosti“ gdje se objasnjava gore navedeni utjecaj digitalnih
platformi na poslovno okruzenje pomocéu novih koncepata i potpoglavlje 2.2.2. ,lzazovi i

problematike® gdje se objasnjava rizik koji nastaje kada se uvode takve platforme u poslovanje.

2.2.1. Nove moguénosti za stvaranje vrijednosti

Digitalne platforme revolucioniraju tradicionalne poslovne modele, omogucujuéi stvaranje
vrijednosti na inovativne nacine koje prije nismo mogli zamisliti. Ovaj proces ne samo da
transformira nacin na koji poduzeca posluju, ve¢ i kako se vrijednost generira i distribuira u

suvremenom gospodarstvu.



Jedan od kljuénih aspekata digitalnih platformi su mrezni efekti. Kako platforma privlaci viSe
korisnika, njena vrijednost za svakog pojedinog korisnika raste. Ovaj fenomen nije samo
teoretska konceptualizacija ve¢ se moze vidjeti u praksi kod platformi poput Facebooka ili
Airbnb-a. Na primjer, veci broj korisnika na drustvenoj mrezi znai vecu vjerojatnost
povezivanja s prijateljima, obitelji i kolegama, ¢ime se poveéava korisniCka vrijednost te
platforme. Sli¢no, na platformama za dijeljenje smjestaja, veéi broj dostupnih opcija smjestaja

¢ini platformu privlaénijom za putnike.

Ekonomija dijeljenja je joS jedan primjer kako digitalne platforme stvaraju nove moguénosti za
stvaranje vrijednosti. Platforme poput Ubera i Airbnb-a omogucuju pojedincima da dijele svoje
resurse - bilo to vozilo ili smjestaj - s drugima, Cime se optimizira koriStenje tih resursa i
smanijuju troskovi za krajnje korisnike. Osim toga, ekonomija dijeljenja pruza prilike za dodatnu
zaradu pojedincima koji imaju neiskoriStene resurse, doprinoseci tako ekonomskoj efikasnosti

i odrzivosti. (Botsman & Rogers, 2010)

Digitalne platforme takoder omoguéuju poduzec¢ima da direktno komuniciraju s potrodac¢ima,
preskacudi tradicionalne posrednike. Ovaj pristup omogucava poduzecima da bolje razumiju
potrebe i Zelje svojih potroSaca kroz prikupljanje i analizu podataka o korisnicima. Primjerice,
platforme za e-trgovinu koriste podatke o kupcima kako bi personalizirale ponude i poboljSale

korisnicko iskustvo, Cime povecavaju zadovoljstvo potroSaca i vjernost brendu.

Digitalne platforme nude brojne nove mogucnosti za stvaranje vrijednosti, od mreznih efekata
i ekonomije dijeljenja do direktnog pristupa potroSacima. Poduzecéa koja uspjesno iskoriste ove
mogucénosti mogu transformirati svoje poslovanje, stvaraju¢i nove izvore prihoda i
poboljSavajuci svoju konkurentsku poziciju na trzistu. Klju¢ uspjeha leZi u razumijevanju
dinamike digitalnih platformi i prilagodbi poslovnih modela kako bi se iskoristile prednosti koje
one nude. (Li & Kannan, 2017)

2.2.2. lzazovi i problematike

Dok digitalne platforme nude brojne mogucnosti za inovacije i stvaranje vrijednosti, one
takoder donose znacCajne izazove i probleme koji zahtijevaju paZzljivu navigaciju i upravljanje
zbog toga jer se situacija doslovno mozZe promijeniti preko noci. Ovi izazovi uklju€uju pitanja
privatnosti i sigurnosti podataka, kao i slozenost regulative koja se primjenjuje na digitalno

poslovanje.

S porastom digitalnih platformi, pitanja privatnosti i sigurnosti podataka postala su klju¢na briga

za potrosace i regulatorna tijela. Poduzeéa koja posluju na digitalnim platformama Cesto
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prikupljaju, pohranjuju i obraduju ogromne koli€ine osobnih podataka, Sto ih €ini metama za
kiberneticke napade. Incidenti poput curenja podataka mogu imati ozbiljne posljedice,
ukljucujuci financijske gubitke, Stetu na reputaciji i gubitak povjerenja potro§aca. Osim toga,
poduzeca se suoCavaju s izazovom osiguravanja uskladenosti s rigoroznim zakonima o zastiti
podataka, poput Opce uredbe o zastiti podataka (GDPR) u Europskoj uniji. (General Data
Protection Regulation (GDPR) — Legal Text, bez dat.)

Regulacija predstavlja zna¢ajan izazov za poduzeca koja djeluju na digitalnim platformama. S
obzirom na to da digitalne platforme Cesto djeluju na globalnoj razini, one su izlozene Sirokom
spektru zakonodavstava i regulatornih zahtjeva razli€itih jurisdikcija. Ovo stvara kompleksno
okruZenje u kojem poduzeéa moraju navigirati kako bi osigurala uskladenost sa zakonima koji

se mogu znatno razlikovati od zemlje do zemlje. (Streel & Larouche, 2015)

lako digitalne platforme nude brojne prilike za rast i inovacije, izazovi poput privatnosti i
sigurnosti podataka te regulativnih zahtjeva ne smiju se zanemariti. Poduze¢a moraju biti
proaktivna u upravljanju ovim izazovima, implementirajui robustne sigurnosne mjere,
pridrzavajuéi se najboljih praksi zastite privatnosti i osiguravajuci uskladenost s relevantnim
zakonodavstvima. Uspjesno upravljanje ovim izazovima klju¢no je za izgradnju povjerenja s

potroSacima i odrzavanje konkurentnosti na sve sloZenijem digitalnom trzistu.

2.3. Mogucénosti primjene u razli¢itim podruéjima

U poglavlju 2.2. ,Utjecaj na poslovno okruZenje“ objasnili su se novi koncepti i izazovi koje
donose digitalne platforme; u ovom poglavlju ¢e se pak pojasniti gdje se sve digitalne platforme
mogu primijeniti i na koji nacin. Digitalne platforme su revolucionarne tehnologije koje su
temeljito promijenile nacin na koji poslujemo, komuniciramo i obavljamo svakodnevne
aktivnosti. One sluze kao srediSnje toCke za razmjenu informacija, usluga i proizvoda,
povezujuci korisnike i pruzatelje usluga na nacine koji prije nisu bili moguc¢i. Ovaj tekst detaljno
istraZzuje kako digitalne platforme nalaze primjenu u razli¢itim sektorima, uklju€ujuci financijske
usluge, obrazovanje, zdravstvo, maloprodaju i zabavu, te razmatra njihov utjecaj na inovacije,

korisniCko iskustvo i gospodarski rast.

Poglavlje 2.3. ,Mogucnosti primjene u razli¢itim podrucjima“ podijeljeno je na pet potpoglavlja
gdje se u svakom od njih objasnjava mogucnost primjene digitalnih platformi u odredenom
podrucju sa konkretnim primjerima. Prolazi se kroz financijski sektor, obrazovanje, zdravstvo,

maloprodaju i zabavnu industriju. Sve ,grane” su doZivjele itekakav rast od tih platformi, no

10



najvise koristi je tu izvukla zabavna industrija jer su digitalne platforme potpuno redefinirale taj

sektor §to se moze vidjeti iz navedenih primjera, no takoder i iz svakodnevnog zivota.

2.3.1. Financijske usluge

Financijski sektor dozivio je zna¢ajne promjene zahvaljujuci razvoju i implementaciji digitalnih
platformi. Ove promjene omogucile su pojavu novih poslovnih modela, povec¢anu pristupacnost
i bolju dostupnost financijskih usluga Siroj populaciji. U nastavku se detaljnije razmatraju klju¢ni

aspekti utjecaja digitalnih platformi na financijske usluge.

Digitalne banke predstavljaju jedan od najistaknutijin primjera inovacija u financijskom sektoru.
One korisnicima omogucéavaju da obavljaju Sirok spektar bankarskih usluga online, bez
potrebe za posjetom fizi€kim poslovnicama. Ova praksa ne samo da povecava ucinkovitost i
smanjuje troSkove za korisnike, ve¢ i omoguc¢ava bankama da optimiziraju svoje operacije i

smanije operativne troSkove. (Lipton et al., 2022)

Platforme za pla¢anje, poput PayPal-al i Stripe-a?, revolucionirale su nacin na koji pojedinci i
tvrtke vrse transakcije. Omogucujuci brze, sigurne i jednostavne online pla¢anja, ove platforme
su klju€ne u poticanju e-trgovine i globalne trgovine. One takoder olakSavaju medunarodne

transakcije, omogucavajuci tvrtkama pristup novim trzistima i potrosacima.

Peer-to-peer (P2P) platforme za zajmove predstavljaju jo$ jedan inovativni model koji digitalne
platforme omogucéavaju. Spajajuéi izravno zajmodavce i zajmoprimce, ove platforme
eliminiraju potrebu za tradicionalnim financijskim posrednicima poput banaka. To dovodi do
konkurentnijin kamatnih stopa za zajmoprimce, dok istovremeno nudi zajmodavcima priliku za

ostvarivanje povrata na investiciju. (Larrimore et al., 2011)

Digitalne platforme takoder igraju kljuénu ulogu u promicanju financijske pristupacnosti,
omogucavajuéi pristup financijskim uslugama osobama koje su prethodno bile iskljuéene iz
financijskog sustava. Mobilno bankarstvo i digitalni nov€anici posebno su vazni u zemljama u
razvoju, gdje tradicionalne bankarske usluge nisu Siroko dostupne. (Demirglg-Kunt et al.,
2018)

! PpayPal — Platforma za upravljanje novcem, digitalnim novéanicima i vige, dostupna na:
https://www.paypal.com/hr/home

2 Stripe — Platforma za poveéanje vaseg prihoda pomoc¢u financijske infrastrukture, dostupna na:
https://stripe.com/en-hr
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Zakljuéno, digitalne platforme imaju transformativni uc€inak na financijski sektor,
omogucavajuéi razvoj novih poslovnih modela, povecavajuci pristupacnost i dostupnost
financijskih usluga i unapredujuci korisni¢ko iskustvo. Kako se tehnologija nastavlja razvijati,

mogu se ocekivati daljnje inovacije koje ¢e oblikovati buduénost financijskih usluga.

2.3.2. Obrazovanje

Digitalizacija obrazovanja predstavlja kljucni faktor u transformaciji obrazovnog sektora,
omogucavajuci dostupnost, fleksibilnost i personalizaciju u€enja. Primjena digitalnih platformi
u obrazovanju otvara nove mogucénosti za u€enike i nastavnike, pruzajuci alate i resurse koji

nadilaze tradicionalne obrazovne metode.

Jedan od najvaznijih aspekata digitalizacije obrazovanja je razvoj online te€ajeva i programa
koji omogucavaju studentima pristup visokokvalitethom obrazovanju bez obzira na njihovu
geografsku lokaciju. Masovni otvoreni online tecajevi (engl. Massive Open Online Courses)
omogucavaju tisu¢ama studenata diliem svijeta da pristupe predavanjima i te€ajevima vodecih
sveuciliSta. Ova pristupacnost potice Sirenje i pristupaénost obrazovanja, omogucavajudi
svima da se obrazuju i usavrSavaju bez visokih troSkova povezanih s tradicionalnim

sveuciliSnim obrazovanjem. (Yuan & Powell, 2013)

Digitalne platforme takoder omogucavaju razvoj prilagodenih ucenja, koriste¢i algoritme i
analitiku podataka za prilagodbu materijala i tempa ucenja individualnim potrebama studenata.
To pomaze u poveéanju angazmana i uCinkovitosti u¢enja, omogucéavajuéi studentima da

maksimiziraju svoj obrazovni potencijal. (Selwyn, 2017)

Osim toga, virtualne ucionice i alati za suradnju omogucavaju interakciju izmedu studenata i
nastavnika u realnom vremenu, ¢ime se nadoknaduje nedostatak fizi¢ke prisutnosti u online
obrazovanju. Ove tehnologije olak3avaju diskusije, grupne projekte i vrSnjaCku procjenu,
potiCuéi kolaborativnho u€enje i izgradnju zajednice unutar virtualnog obrazovnog prostora.
(Yuan & Powell, 2013)

Medutim, digitalizacija obrazovanja takoder postavlja izazove, ukljuCuju¢i potrebu za
digitalnom pismenos¢u, pristupom pouzdanim internetskim vezama i odgovarajuéom
tehnoloSkom infrastrukturom. Unato€ tim izazovima, potencijal digitalnih platformi za

obogacivanje i proSirivanje obrazovnih mogucnosti je neosporan.

Stoga, digitalne platforme znacajno doprinose evoluciji obrazovnog sektora, nudedi prilike za

inovacije i poboljSanje obrazovnih ishoda. Kako se tehnologija nastavlja razvijati, kljuéno je
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osigurati da su obrazovne inovacije pristupacne svim uéenicima i da podrzavaju prakticno i

efikasno ucenje.

2.3.3. Zdravstvo

Digitalne platforme imaju znaCajan utjecaj na transformaciju zdravstvenog sektora,
poboljSavajuci pristup zdravstvenim uslugama, ucinkovitost pruzanja usluga i kvalitetu
pacijentove skrbi. Kroz inovacije poput telemedicine, elektroni¢kih zdravstvenih zapisa i
digitalnih alata za samopomoc¢, digitalne platforme nude obecavajuce rjeSenje za neke od

najvecih izazova u zdravstvu.

Telemedicina je jedan od najistaknutijih primjera kako digitalne platforme mogu poboljsati
pristup zdravstvenim uslugama. Omogucujuci video konzultacije s lije¢nicima i zdravstvenim
struénjacima, pacijenti mogu primiti savjete i konzultacije bez potrebe za fizickim odlaskom u
bolnicu ili ordinaciju. Ovo je posebno korisno u ruralnim i udaljenim podrucjima, gdje pristup
zdravstvenim uslugama mozZze biti ograni¢en. Telemedicina takoder pruza brze odgovore na

zdravstvene upite, $to moze biti klju¢no u hitnim situacijama. (Shigekawa et al., 2018)

ElektroniCki zdravstveni zapisi (EZZ) transformiraju nacin na koji se zdravstvene informacije
pohranjuju i dijele izmedu zdravstvenih pruzatelja usluga. Centralizacija pacijentovih podataka
u digitalnom formatu omogucéava lijeCnicima da imaju brzi pristup cjelovitim medicinskim
povijestima, 8to dovodi do bolje koordinirane i efikasnije skrbi. Osim toga, EZZ sustavi
olak8avaju pracenje pacijentovog zdravlja i upravljanje kroniénim bolestima, omogucavajuci

bolju prevenciju i rano otkrivanje bolesti. (Alami et al., 2020)

Digitalni alati za samopomo¢ i aplikacije za pracenje zdravlja omoguéuju pojedincima aktivno
sudjelovanje u upravljanju vlastitim zdravljem. Kroz praéenje vitalnih znakova, simptoma i
navika, ove aplikacije pruzaju korisne uvide koji mogu pomodéi u ranoj dijagnozi i prevenciji
bolesti. Nadalje, digitalne platforme za mentalno zdravlje nude terapijske alate i podrsku za
osobe koje se suoCavaju s anksioznoScu, depresijom i drugim mentalnim zdravstvenim

izazovima, povecavajuci pristup mentalnoj zdravstvenoj skrbi. (Shigekawa et al., 2018)

Ipak, unato€¢ mnogim prednostima, implementacija digitalnih zdravstvenih platformi takoder
nosi izazove poput zastite privatnosti i sigurnosti podataka, potrebe za obukom zdravstvenog
osoblja i digitalne pismenosti pacijenata. Stoga je vazno osigurati da se tehnoloSke inovacije

provode na nacin koji Stiti pacijente i osigurava visoku kvalitetu skrbi.
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MozZzemo zakljuCiti da, digitalne platforme nude znatne moguénosti za poboljdanje
zdravstvenog sektora, no kljuéno je pristupiti njihovoj implementaciji strateski, s fokusom na

etiCka, pravna i prakti¢na pitanja.

2.3.4. Maloprodaja

Digitalne platforme znacajno su transformirale maloprodajni sektor, nudeéi nove mogucnosti
za trgovce i poboljSavajuéi iskustvo kupnje za potroSade. Ove promjene su rezultirale
povecanom ucinkovitos¢u, boljom dostupnodéu proizvoda i usluga te personaliziranim

korisni¢kim iskustvom.

E-trgovina je jedan od najuodljivijih primjera utjecaja digitalizacije na maloprodaju. Omogucuje
potrosaCima da pregledavaju, usporeduju i kupuju proizvode online iz udobnosti vlastitog
doma. Prednost e-trgovine je u tome $to pruza Siri izbor proizvoda i konkurentne cijene, ¢esto
uz mogucnost dostave na kuénu adresu. Osim toga, e-trgovina omogucéava maloprodajnicima
da dosegnu Sire trziSte i privuku kupce koji mozda ne bi imali pristup njihovim fizickim

trgovinama. (Kaufman-Scarborough & Lindquist, 2002)

Personalizacija je drugi kljuéni aspekt digitalne maloprodaje. Koristenjem podataka o
ponasanju kupaca, maloprodajnici mogu prilagoditi svoju ponudu i marketinske poruke za
pojedinacne kupce, $to rezultira pove¢anom angazirano$¢u i lojalnoséu kupaca. Algoritmi za
preporuke i ciljano oglaSavanje omogucuju potro$aCima da otkriju proizvode koji najbolje
odgovaraju njihovim interesima i potrebama, poboljSavajuéi time korisni¢ko iskustvo i

povecavajuéi Sanse za prodaju.

Upravljanje lancem opskrbe takoder je podrucje u kojem digitalne platforme donose znacajne
inovacije. Integracijom digitalnih tehnologija, maloprodajnici mogu u realnom vremenu pratiti
zalihu, predvidati potraznju i optimizirati logistiku. To dovodi do smanjenja troskova,

poboljSanja efikasnosti i smanjenja vremena isporuke, $to je klju¢no za zadovoljstvo kupaca.

Medutim, digitalna transformacija maloprodaje donosi i izazove, uklju€ujuéi potrebu za
zastitom privatnosti kupaca i osiguranjem sigurnosti online transakcija. Takoder, konkurencija
u digitalnom prostoru zahtijeva od maloprodajnika kontinuirano ulaganje u tehnologiju i

inovacije kako bi ostali relevantni i privlacni kupcima.

U zaklju¢ku, digitalne platforme pruZaju maloprodajnicima priliku za transformaciju njihovog
poslovanja i poboljSanje iskustva kupnje. Klju¢no je da maloprodajnici nastave istrazivati nove

tehnologije i strategije kako bi maksimalno iskoristili potencijale koje digitalizacija nudi.
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2.3.5. Zabava

Sektor zabave doZivio je znafajne promjene pod utjecajem digitalnih platformi, koje su
transformirale nacin na koji pristupamo i konzumiramo zabavne sadrZaje. Ove promjene
obuhvacaju Sirok spektar podrucja, od glazbe i filmova do video igara i digitalnih knjiga, nudeci

potroSacima novu razinu pristupacnosti, personalizacije i interaktivnosti.

Streaming servisi za glazbu i video sadrzaje, poput Spotify-a® i Netflix-a*, promijenili su
tradicionalne modele distribucije, omogucujuci korisnicima neograniCen pristup Sirokom
spektru sadrZaja uz mjesecnu pretplatu. Ove platforme koriste algoritme za preporuke kako bi
prilagodile sadrzaj interesima i preferencijama pojedinaénih korisnika, poboljSavajuci

korisnicko iskustvo i poti¢uéi otkrivanje novih umjetnika i naslova. (Cunningham & Craig, 2016)

Digitalne platforme takoder su omogucile rast i razvoj e-sportova i streaminga video igara, gdje
platforme poput Twitch-a® i YouTube Gaming-a® omogucuju igra¢ima da emitiraju svoje igre
uzivo, stvarajuéi zajednice oko igraca i timova. Ovo je dovelo do novih oblika zabave i
interakcije medu fanovima, kao i otvorilo nove puteve za monetizaciju za igrace i kreatore

sadrzaja. (Hamari & Sjoblom, 2017)

Digitalno izdavastvo promijenilo je poimanje knjizevnosti, omogucujuéi autorima da izravno
objavljuju i distribuiraju svoja djela putem platformi kao $to su Amazon Kindle’ i Apple Books&.
To je smanijilo barijere ulaska na trziSte za nove autore i omogudilo Citateljima pristup veéem
broju knjiga, ukljuujuc¢i one iz niSnih Zanrova i nezavisnih izdanja, potiCuéi raznolikost i

inovacije u knjizevnosti. (Thompson, 2021)

Medutim, digitalizacija zabave postavlja i odredene izazove, ukljuCujuci pitanja vezana za
autorska prava, piratstvo i utjecaj na tradicionalne medije i industrije zabave. Postoji i
zabrinutost da bi dominacija nekoliko velikih platformi mogla ograniciti raznolikost i dostupnost

sadrzaja.

3 Spotify — Platforma za streaming glazbe, dostupna na: https://open.spotify.com/

4 Netflix — Platforma za gledanje TV emisija i filmova online, dostupna na: https://www.netflix.com/hr/

5 Twitch — Platforma za video prijenos uZzivo, dostupna na: https://www.twitch.tv/

6 Youtube Gaming — Platforma za dijeljenje video zapisa sa prijateljima, obitelji i svijetom, dostupna na:
https://www.youtube.com/gaming

” Amazon Kindle — Platforma za ¢itanje knjiga, dostupna na:
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.amazon.kindle&hl=en

8 Apple Books — Platforma za ¢itanje knjiga na iOS uredajima, dostupna na: https://www.apple.com/apple-
books/
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Na kraju moZemo reci da su digitalne platforme zna€ajno obogatile sektor zabave, pruzajuci
novu razinu pristupacnosti i personalizacije sadrzaja. Dok se tehnologija nastavlja razvijati,
kljuéno je adresirati izazove kako bi se osiguralo da digitalizacija donosi korist svim

sudionicima u industriji zabave.

U Tablici 2. prikazane su glavne koristi i izazovi primjene digitalnih platformi.

Podrucje primjene

Korist digitalnih platformi Izazovi digitalnih platformi

digitalnih platformi

Bolja dostupnost financijskih
Financijske usluge usluga Siroj populaciji; ,instant  Pitanje sigurnosti

zadovoljstvo*
Obrazovanje UcCenje lakSe nego ikad Manjak fiziCke interakcije
. T Realnost usluga telemedicine;
Zdravstvo Brza usluga i veéi pristup o S
pitanje sigurnosti i etike
Maloprodaja Online kupovina Osiguranje sigurnosti transakcija i

zastita privatnosti
Brz i trenutni pristup omiljenim

o Manjak drustvene interakcije uzivo
sadrzajima

Zabava

Tablica 2. Koristi i izazovi primjene digitalnih platformi (autorski rad prema koristenoj

literaturi)

Uz spomenuta podrucja primjene digitalnih platformi, postoji jo§ mnostvo drugih podrudja.
Tako primjerice postoji podrucje transporta (npr. platforma Uber®), podrucje putovanja (npr.

platforma Airbnb®?) i sli¢no.

2.4. Trendovi u razvoju digitalnih platformi

Dok se u poglavlju 2.3. ,Mogu¢nosti primjene u razliitim podrucjima“ istraZzuju moguce
primjene, ovo poglavlje se pak fokusira na trendove koji se javljaju u razvoju digitalnih platformi.
Trendovi u razvoju digitalnih platformi predstavljaju klju¢ni element u oblikovanju buduénosti
digitalne ekonomije. U srediStu ovih trendova nalazi se tehnoloska inovacija, posebno umjetna
inteligencija (engl. Artificial Intelligence), koja igra sve vazniju ulogu u omoguéavanju
platformama da bolje razumiju i predvidaju korisni¢ke potrebe, personaliziraju sadrzaj i usluge
te optimiziraju operativne procese. Ovo cjelokupno poglavije analizira kako umjetna

inteligencija i napredne analiticke tehnike ne samo da unapreduju korisni¢ko iskustvo i

9 Uber — Platforma za naru¢ivanje voznji ili zaradivanje voznjom, dostupna na: https://www.uber.com/hr/hr/
10 Airbnb — Platforma za iznajmljivanje smjestaja za odmor, putovanja i vise, dostupna na: https://hr.airbnb.com/
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efikasnost, ve¢ takoder otvaraju nove mogucénosti za rast i inovacije u ekosustavu digitalnih

platformi.

Poglavlje se sastoji od 4 potpoglavlja u kojima ¢e se opisivati uloga umjetne inteligencije u
razvoju digitalnih platformi, kako se odvija personalizacija sadrzaja za korisnike, kako se sve
skupa optimizira te ¢e se na kraju objasniti potencijalne buduée perspektive razvoja digitalnih

platformi i vezani izazovi.

2.4.1. Uloga umjetne inteligencije u razvoju digitalnih platformi

Uloga umjetne inteligencije (Al) u razvoju digitalnih platformi postaje sve znacajnija s obzirom
na njenu sposobnost da transformira nacin na koji platforme komuniciraju s korisnicima,
obraduju podatke i pruzaju usluge. Al tehnologije, poput strojnog uéenja, dubokog ucenja i
obrade prirodnog jezika, omogucavaju platformama da analiziraju ogromne koli¢ine podataka
brze i preciznije nego ikad prije. Ova analiticka mo¢ pruza temelj za razvoj personaliziranih

iskustava i efikasnijih operativnih procesa.

Jedan od primarnih nacina na koji umjetna inteligencija doprinosi digitalnim platformama je
kroz personalizaciju korisni¢kog iskustva. KoriStenjem algoritama strojnog uc€enja, digitalne
platforme mogu analizirati ponaSanje korisnika i preferencije kako bi predvidjele Sto korisnici
Zele ili trebaju prije nego $to to sami shvate. Ovo omogucava platformama da svojim
korisnicima pruzaju prilagodeni sadrzaj, preporuke i usluge. Na primjer, streaming servisi
poput Netflixa koriste umjetnu inteligenciju za preporuku filmova i serija na temelju prethodnih

interakcija korisnika s platformom. (Gomez-Uribe & Hunt, 2016)

Umijetna inteligencija takoder igra klju¢nu ulogu u optimizaciji operativnih procesa unutar
digitalnih platformi. Automatizacija zahvaljuju¢i umjetnoj inteligenciji moze znacajno smanijiti
vrijeme potrebno za obradu podataka i izvrSavanje zadataka, sto platformama omogucuje da
djeluju efikasnije i s manjim troSkovima. Osim toga, Al moze pomod¢i u otkrivanju i prevenciji
sigurnosnih prijetnji, analizirajuci uzorke pona$anja koji odstupaju od normale i identificirajuci

potencijalne sigurnosne rizike prije nego Sto postanu problem. (Russell & Norvig, 2009)

UnatoC brojnim prednostima, primjena umjetne inteligencije u razvoju digitalnih platformi
donosi i odredene izazove. Pitanja privatnosti i sigurnosti podataka postaju sve vaznija kako
se povecCava koli¢ina podataka kojima digitalne platforme upravljaju. Postoji i rizik od
pristranosti u Al algoritmima, $to moZe dovesti do nepravednih ili neto¢nih ishoda za odredene
skupine korisnika. Stoga je vazno razvijati Al tehnologije na eti¢ki odgovoran nacin, uzimajuci

u obzir potrebe i prava svih korisnika.
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Znaci, umjetna inteligencija revolucionira razvoj digitalnih platformi, pruzajuci temelj za
personalizaciju, optimizaciju i inovaciju. Dok tehnologija nastavlja napredovati, klju¢no ¢e biti
adresirati etiCke i sigurnosne izazove kako bi se osiguralo da prednosti umjetne inteligencije

budu dostupne Sirokoj populaciji korisnika, promicuéi sadrzani i odrzivi digitalni ekosustav.

2.4.2. Personalizacija sadrzaja i usluga

Personalizacija sadrzaja i usluga predstavlja klju¢ni element u strategiji digitalnih platformi,
omogucavajuci im da se istaknu u sve konkurentnijem digitalnom okruzenju. Osnova za ovu
personalizaciju lezi u sposobnosti umjetne inteligencije da analizira i interpretira ogromne
kolicéine podataka o Kkorisnicima, njihovim preferencijama, ponaSanju i interakcijama s
platformom. Kroz primjenu algoritama strojnog uéenja i obrade prirodnog jezika, digitalne
platforme mogu pruziti personalizirano korisni¢ko iskustvo koje se precizno prilagodava

potrebama i interesima svakog pojedinca.

Personalizacija se manifestira na viSe nacina, ukljuCujuéi prilagodene preporuke proizvoda ili
sadrzaja, personalizirane marketinSke poruke i prilagodena korisni¢ka sucelja. Na primjer, e-
trgovine koriste algoritme preporuka za prikaz proizvoda koje korisnik najvjerojatnije Zeli kupiti,
na temelju prethodnih kupnji i pregledavanja proizvoda. Sli¢no tome, streaming platforme
poput Spotifyja koriste umjetnu inteligenciju za kreiranje personaliziranih playlista koje

odgovaraju glazbenim ukusima svakog korisnika.

Ova vrsta personalizacije dovodi do znacajnih koristi za obje strane: korisnici dobivaju
relevantniji i angaziraniji iskustvo na platformi, dok platforme ostvaruju veéu korisni¢ku
zadovoljstvo, lojalnost i potencijalno veée prihode. Medutim, implementacija personalizacije
takoder postavlja izazove, posebno u pogledu zastite privatnosti i sigurnosti podataka
korisnika. Digitalne platforme moraju osigurati da se podaci koriste eti¢ki i transparentno, s

jasnim komunikacijama korisnicima o tome kako se njihovi podaci prikupljaju i koriste.

Osim toga, postoji rizik od "“filtera mjehura", gdje personalizacija moze ograniciti izlozenost
korisnika raznolikim informacijama i perspektivama, potencijalno utjeCuéi na dostupnost i
raznolikost miSljenja zbog toga jer ¢e se odredenoj grupici ljudi (,mjehuru®) prikazivati samo
oni odredeni sadrzZaji koji oni najéeS¢e pregledavaju. (Pariser, 2012) Stoga je vazno da
digitalne platforme razvijaju algoritme koji promi€u raznolikost i izlaganje Sirokom rasponu

sadrzaja.

Dakle, personalizacija sadrzaja i usluga klju¢na je za poboljSanje korisniCkog iskustva i

konkurentnost digitalnih platformi. Kroz eti¢ku i odgovornu primjenu umjetne inteligencije,
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platforme mogu pruziti visoko prilagodeno iskustvo koje koristi korisnicima, dok istovremeno

navigiraju izazovima povezanima s privatnosc¢u, sigurnoséu i raznolikoS¢u sadrzaja.

2.4.3. Optimizacija operativnih procesa

Optimizacija operativnih procesa predstavlja kljuéan aspekt u poboljSanju efikasnosti i
produktivnosti digitalnih platformi. Primjena umjetne inteligencije i automatizacije igra sve
vazniju ulogu u transformaciji operativnih procedura, omogucéavajuci platformama da obavljaju
zadatke brze, preciznije i s manje ljudskih greSaka. Ova optimizacija ne samo da doprinosi
smanjenju operativnih trodkova, ve¢ i poboljSava korisni¢ko iskustvo kroz brze i pouzdanije

usluge.

Al tehnologije, kao Sto su strojno ucenje i obrada prirodnog jezika, omogucavaju
automatizaciju sloZzenih zadataka koji su ranije zahtijevali zna€ajne ljudske resurse. Na primjer,
chatbotovi i virtualni asistenti, pokretani Al-om, mogu upravljati korisni¢kim upitima i pruzati
podrsku ,24/7“ bez potrebe za stalnim angazmanom ljudskog osoblja. Ovo ne samo da
smanjuje optereéenje na korisniCku podrsku, vec¢ i poboljSava zadovoljstvo korisnika kroz

trenutac¢ne odgovore na njihove upite. (Davenport, Guha, Grewal, & Bressgott, 2019)

Osim toga, umjetna inteligencija moze znacajno poboljSati procese donoSenja odluka kroz
analizu velikih skupova podataka i identifikaciju uzoraka koji mozda nisu ociti ljudskim
analitiCarima. Ovo omoguéava digitalnim platformama da preciznije predvidaju trziSne
trendove, optimiziraju zalihe i prilagode marketinske strategije, $to dovodi do boljeg upravljanja

resursima i povec¢ane profitabilnosti. (McKinsey Digital, 2017)

Medutim, implementacija umjetne inteligencije u optimizaciji operativnih procesa dolazi s
izazovima, ukljuCujuéi potrebu za visokokvalitetnim podacima i kontinuiranim nadzorom
algoritama kako bi se osiguralo da donose to¢ne i pravedne odluke. Takoder, postoji potreba
za stalnim usavrSavanjem zaposlenika kako bi mogli efikasno upravljati i raditi s novim

tehnologijama.

Da zaklju¢imo, optimizacija operativnih procesa putem umjetne inteligencije i automatizacije
klju€na je za poboljSanje efikasnosti, smanjenje troSkova i poboljSanje korisni¢kog iskustva na
digitalnim platformama. lako postoje izazovi, strateski pristup uvodenju ovih tehnologija moze
omoguciti platformama da ostvare znac€ajne koristi i odrzavaju konkurentsku prednost u brzo

mijenjaju¢em digitalnom okruzenju.
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2.4.4. Buduce perspektive i izazovi

Buduce perspektive i izazovi u razvoju digitalnih platformi oblikovani su dinami¢nim napretkom
tehnologije, promjenjivim korisniCkim ocCekivanjima i ranije spomenutim sve slozenijim
regulatornim okruzenjem. Umjetna inteligencija i druge napredne tehnologije nastavljaju
transformirati digitalne platforme, nudeéi nove mogucnosti za inovacije, personalizaciju i

optimizaciju.

Jedna od kljuénih buducih perspektiva je daljnji razvoj umjetne inteligencije, koji ima potencijal
radikalno promijeniti nacin na koji digitalne platforme interagiraju s korisnicima i upravljaju
podacima. Umjetna inteligencija nudi moguénosti za stvaranje jo$ sofisticiranijih
personaliziranih iskustava, poboljSanje korisniCke usluge putem automatizacije i povecCanje
efikasnosti operativnih procesa. Medutim, kako Al postaje sveprisutan, povecava se i potreba

za adresiranjem pitanja privatnosti i sigurnosti podataka. (Zuboff, 2019)

EtiCke dileme takoder predstavljaju znacajan izazov. Dok umjetna inteligencija moze poboljSati
donoSenje odluka i efikasnost, postoji rizik od pristranosti u algoritmima, koji moze dovesti do
nepravednih ishoda za odredene skupine korisnika. Digitalne platforme moraju osigurati da
njihovi Al sustavi budu transparentni, pravedni i odgovorni, $to ukljuCuje razvoj etickih
smjernica i hadzornih mehanizama za Al tehnologije. (Mittelstadt, Allo, Taddeo, Wachter, &
Floridi, 2016)

Razvoj odrzivih poslovnih modela predstavlja jo$ jedan klju¢an izazov. Dok digitalne platforme
nastoje iskoristiti prednosti umjetne inteligencije i drugih tehnologija, one se takoder suocavaju
s potrebom za odrzavanjem konkurentnosti u brzo mijenjaju¢em trZistu. To ukljuCuje

istraZivanje novih nagina monetizacije, razvoj partnerstava i ekosustava. (Parker et al., 2016)

Na kraju mozZemo kazati, da je buducnost digitalnih platformi obiliezena obecéavaju¢im
mogucnostima koje donosi umjetna inteligencija i druge napredne tehnologije. Medutim, i dalje
Ce zahtijevati proaktivni pristup u razvoju tehnologija, politika i poslovnih modela koji promi¢u
dugorocnu vrijednost za sve dionike i sprjeCavaju pojavljivanje potencijalnih, ranije u radu,

spomenutih problema.
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3. Poslovni modeli

Nakon $to se u poglavlju 2. ,Digitalne platforme” objasnilo sve vezano uz digitalne platforme,
ovdje ¢e se fokusirati na poslovne modele i platno poslovnog modela te na pregled razlicitih
tipova poslovnih modela. U ovom poglavlju se prvo definiraju i objasnjavaju kljuéni elementi
poslovnih modela, kao $to su mehanizmi zaradivanja, strukture troSkova i strategije
angaZmana korisnika, naglasavajuéi kako ovi elementi doprinose trziSnoj vrijednosti platforme.
Zatim se prelazi na analizu razli€itih tipova poslovnih modela medu digitalnim platformama,
ukljuc€ujuci trzisne platforme i platforme za razmjenu, s posebnim fokusom na njihovu primjenu

i jedinstvene izazove €ime i zavrS§avamo poglavlje.

Za potrebe ovog rada, prema Kopp Carol M. (2024.), ,pojam poslovni model odnosi se na plan
poduzeca za ostvarivanje dobiti. Identificira proizvode ili usluge koje tvrtka planira prodati,
identificirano ciljno trZiSte i sve predvidene troSkove. Poslovni modeli vazni su i za nove i za
postojece tvrtke. Oni pomazZu novim tvrtkama u razvoju da privuku ulaganja, zapo$ljavaju

talente i motiviraju menadzment i osoblje.”

Dakle, moze se reci da je poslovni model zapravo nacin djelovanja i zarade svake pojedine
digitalne platforme. U poslovnom modelu navode se svi potrebni elementi da bi se razumjelo
kako ta platforma opstaje na trziStu. Kao $to i navodi gornja definicija, vazno je da svaka tvrtka
ima poslovni model, jer bez toga bi bilo teSko razluciti osnovne funkcije i strukturu pojedine

tvrtke te njezin nacin djelovanja na trzistu.

3.1. Platno poslovnog modela

Platno poslovnog modela (engl. Business Model Canvas) je strateski alat koji se koristi za
razvoj novih ili dokumentiranje postojec¢ih poslovnih modela. Razvijen od strane Alexa
Osterwaldera i Yvesa Pigneura, ovaj alat omoguéuje organizacijama da jasno vizualiziraju
svoje poslovne operacije kroz 9 kljuénih segmenata. (Osterwalder & Pigneur, 2010) Slijede

objasnjenja svakog dijela platna poslovnog modela s primjerima:

21



1. Prijedlog vrijednosti (engl. Value proposition)
Definira proizvode ili usluge koje tvrtka nudi kako bi zadovoljila potrebe svojih korisnika.
Primjer: Airbnb nudi jedinstveno iskustvo putovanja omogucavajuci korisnicima da rezerviraju

smijestaj kod lokalnih domaéina umjesto tradicionalnih hotela.

2. Segment kupca (engl. Customer segment)
Oznacava razli€ite skupine ljudi ili organizacija koje poslovni model cilja. Primjer: Netflix ima
razliCite segmente korisnika, uklju€ujuéi pojedince koji traze zabavu kod kuée i one Kkoji

preferiraju visokokvalitetan originalan sadrzaj.

3. Kanali (engl. Channels)

Opisuje kako tvrtka komunicira s korisnicima i dostavlja svoju vrijednosnu ponudu. Primjer:
Tesla koristi direktne prodajne kanale, poput vlastitih trgovina i internetske prodaje, za prodaju
svojih automobila.

4. Odnosi s kupcima (engl. Customer relationships)
Definira tip odnosa koji se uspostavlja i odrzava s pojedinim segmentima korisnika. Primjer:
Amazon Prime izgraduje lojalnost korisnika kroz pretplatni¢ki model koji nudi besplatnu

dostavu, pristup streaming sadrzaju i ekskluzivhe ponude.

5. lzvori prihoda (engl. Revenue streams)
Oznacava nacin na koji tvrtka zaraduje novac kroz razli€ite izvore prihoda. Primjer: Spotify
generira prihode kroz pretplatniCke naknade i prihode od oglasa na besplatnoj verziji svog

servisa.

6. Kljuéni resursi (engl. Key resources)
Identificira najvazniju imovinu potrebnu za funkcioniranje poslovnog modela/poduzeca.
Primjer: Za softversku tvrtku kao §to je Microsoft, klju€ni resursi uklju€uju softverski razvojni

tim, tehnologiju i intelektualno vlasnistvo.

7. Kljuéne aktivnosti (engl. Key activities)
Opisuje najvaznije aktivnosti koje tvrtka mora poduzimati da bi uspjedno funkcionirala. Primjer:
Za kompaniju kao sto je Uber, klju¢ne aktivnosti ukljuuju razvoj platforme, akviziciju vozaca i

marketing.
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8. Kljuéni partneri (engl. Key partners)
Navodi vanjske tvrtke ili dobavljate koji pomazu poslovanju. Primjer: Apple suraduje s
mnostvom dobavljata komponenti za proizvodnju svojih uredaja, kao i s programerima

aplikacija koji obogacuju ekosustav iOS-a.

9. Struktura troskova (engl. Cost structure)
IstiCe glavne troSkove ukljuene u operacije poslovanja. Primjer: U modelu niskotarifnih
zracnih prijevoznika, kao $to je Ryanair, struktura troSkova fokusira se na minimiziranje

operativnih troSkova kako bi se ponudile nize cijene karata.
Platno poslovnog modela omoguc¢ava tvrtkama da na jasan i strukturiran nacin razumiju i
optimiziraju svoje poslovhe modele, osiguravaju¢i da svaki element doprinosi ukupnom

uspjehu i odrzivosti.

Na Slici 1. prikazani su sastavni elementi platna poslovnog modela.
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Slika 1. Platno poslovnog modela (izradio autor u alatu Canva prema predlosku Rafiico

Studia (bez dat.), prilagodeno prema Osterwalder & Pigneur, 2010)
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3.2. Pregled razli¢itih tipova poslovnih modela digitalnih

platformi

Digitalne platforme koriste razliCite poslovne modele kako bi ostvarile dobit na svojim
jedinstvenim vrijednosnim ponudama, korisnickim bazama i tehnolodkim moguénostima.
Razumijevanje razlicitih tipova poslovnih modela klju€no je za analizu kako digitalne platforme
stvaraju prihod, angaziraju korisnike i konkuriraju na trzistu. Prema Parkeru (2016.), neki od

najcescih tipova poslovnih modela digitalnih platformi su:

1. Trzisne platforme (engl. Marketplace platforms)

TrziSne platforme spajaju kupce i prodavace, omoguc¢avajuéi im da obavljaju transakcije unutar
platforme. One zaraduju proviziju od prodaje, naplatu pretplatnic¢kih naknada od prodavaca ili
kroz oglasavanje. Primjer: Amazon i eBay su primjeri trziSnih platformi koje korisnicima nude

Sirok spektar proizvoda od raznih prodavaca.

2. Platforme za razmjenu (engl. Sharing economy platforms)

Ove platforme omoguéavaju korisnicima da dijele pristup proizvodima ili uslugama umjesto da
ih posjeduju. Ovaj model Cesto se koristi u industriji prijevoza i smjestaja. Primjer: Airbnb
omogucava vlasnicima nekretnina da iznajmljuju svoj prostor turistima, dok Uber povezuje

vozace s onima koji trebaju prijevoz.

3. Pretplatni¢ke platforme (engl. Subscription platforms)

Pretplatni¢ki modeli naplacuju korisnike na redovnoj osnovi za pristup proizvodima ili
uslugama. Ovaj model omogucava tvrtkama da generiraju stabilne prihodne tokove. Primjer:
Netflix korisnicima naplacuje mjeseCnu pretplatu za neogranieni pristup svojoj biblioteci

filmovai TV emisija.

4. Besplatne platforme financirane oglasavanjem (engl. Ad-supported platforms)

Ove platforme nude svoje usluge besplatno korisnicima, ali zaraduju kroz prikazivanje ciljanih
oglasa. Model je posebno popularan medu digitalnim medijima i druStvenim mrezama. Primjer:
Facebook pruza besplatnu drustvenu mrezu korisnicima, dok generira prihod prodajom oglasa

temeljenih na podacima korisnika.

24



5. ,Freemium* platforme

Freemium modeli kombiniraju besplatan pristup osnovnim funkcijama s moguénoséu

nadogradnje na premium verziju koja nudi dodatne funkcije. Primjer: Spotify nudi besplatnu

verziju s ograni¢enjima koja se mogu ukloniti pretplatom na Premium.

U Tablici 3. prikazana je usporedba razli€itih tipova poslovnih modela digitalnih platformi.

Tip

poslovnog
modela

Primjer
digitalne
platforme

Struktura
prihoda

Mehanizmi
angazmana
korisnika

Strategija rasta

TrziSne
platforme

Platforme za
razmjenu

Pretplatnicke
platforme

Besplatne
platforme
financirane
oglasavanjem

,Freemium*
platforme

Amazon, eBay

Airbnb, Uber

Netflix, Spotify

Facebook,
Google

LinkedIn,
Dropbox,
YouTube

Provizije od
prodaje,
naknade za
listing, znacke
Provizije s
transakcija,
promjenjive
naknade

Mjesecne/
godisnje
pretplate

Prihodi od
oglasa

Besplatne
osnovne usluge,
prihodi od
premium
nadogradniji

Recenzije
proizvoda,
personalizirane
preporuke
Sustavi
ocjenjivanja,
bonusi za
preporuke

Personalizirani
sadrzaj,
ekskluzivni
sadrzaji

Interaktivni
sadrzaji,
prilagodeni
oglasi

Besplatne
verzije,
nadogradnje na
premium

ProSirenje
kategorija
proizvoda,
globalno Sirenje

Razli¢itost
usluga, lokalno i
globalno Sirenje

ProSirenje na
nove trzisne
segmente,
dodavanje
ekskluzivnog
sadrzaja
Povecanje
korisniCke baze,
poboljSanje
algoritama za
ciljanje oglasa
Konverzija
.besplatnih®
korisnika u
~placene’,
proSirenje
premium
ponude

Tablica 3. Usporedba tipova poslovnih modela digitalnih platformi (autorski rad prema

koriStenoj literaturi)
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4. Analiza i usporedba poslovnih modela odabranih

digitalnih platformi

Nakon S§to se u poglavljima 2. i 3. tema obradila teorijski, ovdje u poglavlju 4. tema ¢e se
obraditi prakticno, analizom i usporedbom poslovnih modela nekoliko odabranih digitalnih
platformi. Struktura ovog poglavlja zamisljena je na nacin da se usporedbe rade izmedu
elemenata poslovninh modela po platnu poslovnog modela odabranih digitalnih platformi.
Usporedba poslovnih modela digitalnih platformi sastojati ¢e se od 3 dijela. U 1. dijelu ¢e se
navesti poslovni modeli svih odabranih digitalnih platformi (njih 10) te ¢e se nakon toga u 2.
dijelu obaviti analiza i usporedba tih poslovnih modela zasebno po svakom elementu platna
poslovnog modela za svih 10 digitalnih platformi i rezultati ¢e se prikazati tablicno i kratkim
tekstom. Na kraju, u 3. dijelu ¢e se navesti primjeri ili prijedlozi upotrebe umjetne inteligencije
za svaku od odabranih digitalnih platformi. Digitalne platforme koje ¢e se obradivati navedene

su u Tablici 4. u nastavku.

Naziv Tip
digitalne Industrija poslovnog Izvor
platforme modela
Financijske TrziSne Pereira, D. (26. veljace, 2021). PayPal
PayPal _
usluge platforme Business Model.
Freemium® Igor Skakovskyi. (25. ozujka, 2021). How to
Ll Obrazovanje ” Create an Online Education Website Like
platforme )
Udemy or Coursera. Riseapps.
Besplatne
Samsung platforme Autorski rad (platno izradeno temeljem
Zdravstvo . : o
Health financirane vlastitog iskustva autora)
oglasavanjem
TrziSne Autorski rad (platno izradeno temeljem

Aoleolliadel’  Maloprodaja L
P J platforme vlastitog iskustva autora)

Tantsiura, P. (28. kolovoza, 2023). How to

Twitch Zabava sFreemium make a live stream website like Twitch. The
platforme .
App Solutions.
TrzisSne eBay-Geschéftsmodell-Canvas. (bez dat.).

eBay Maloprodaja platforme The Business Model Analyst.

Sagar Barbate. (19. travnja, 2023). Airbnb—
Platno poslovnog modela.webp (WEBP
slika, 1017 x 504 piksela).

Gary Fox. (bez dat.). Netflix Business
Model: The $20 Billion Strong Unicorn |
Netflix business model, Business model

Airbnb Putovanja Platforme “a
razmjenu
Pretplatnicke

Netflix Zabava
platforme
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canvas, Business model example. Gary
Fox.
Besplatne
platforme Pereira, D. (28. kolovoza, 2020). Facebook
financirane Business Model.
oglasavanjem
,Freemium* Pereira, D. (26. kolovoza, 2021). Canva
platforme Business Model.

Facebook Zabava

Canva Obrazovanje

Tablica 4. Pregled i kategorizacija odabranih digitalnih platformi (autorski rad)

4.1. Poslovni modeli odabranih digitalnih platformi

Slike poslovnih modela odabranih digitalnih platformi se nalaze u Prilozima pod Prilog 1. Na
Slici 2. se nalazi poslovni model platforme PayPal; na Slici 3. se nalazi poslovni model
platforme Coursera; na Slici 4. se nalazi poslovni model platforme Samsung Health; na Slici
5. se nalazi poslovni model platforme AboutYou; na Slici 6. se nalazi poslovni model platforme
Twitch; na Slici 7. se nalazi poslovni model platforme eBay; na Slici 8. se nalazi poslovni model
platforme Airbnb; na Slici 9. se nalazi poslovni model platforme Netflix; na Slici 10. se nalazi
poslovni model platforme Facebook i na Slici 11. se nalazi poslovni model platforme Canva.

4.2. Analizai usporedba odabranih poslovnih modela

Nadalje, u ovom potpoglavlju ¢e se analizirati i usporediti platforme zasebno po svakom
elementu poslovnog modela i rezultati toga ¢e se prikazati tabliCno i kratkim tekstom ispod

odgovarajuce tablice.

4.2.1. Prijedlog vrijednosti (engl. Value proposition)

U Tablici 5. vidljiva je usporedba platformi po prijedlogu vrijednosti.

Naziv digitalne

Prijedlog vrijednosti

platforme
PayPal nudi sigurne i pouzdane online transakcije, omogucujuci
PayPal korisnicima kupnju i plaéanje kod trgovaca Sirom svijeta. Njihov fokus
je na sigurnosti i podrzavanju globalnih plaé¢anja.

Coursera pruza besplatan pristup visokokvalitetnom obrazovanju na
globalnoj razini. Pomaze korisnicima da unaprijede svoje znanje i
vjestine kroz fleksibilne rasporede i interaktivne alate, ¢ime dopire do
Siroke publike.

Samsung Health omogucuje personalizirano praéenje zdravlja putem
Samsung Health [ N . .. . o o
integracije s nosivim uredajima. Osiguravaju sigurnost i privatnost
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podataka korisnika, ¢ime pruzaju sveobuhvatnu podrsku za
zdravstveno pracenje.

AboutYou nudi Sirok asortiman proizvoda uz personalizirano iskustvo
AboutYou kupovine. Njihova ponuda istiCe kvalitetu i autenti¢nost, olakSavajuci
jednostavnu i brzu kupovinu s fokusom na korisni¢ko zadovoljstvo.

Twitch stvara jedinstvenu online zajednicu gamera, omogucujuci im

Twitch testiranje igara i dijeljenje povratnih informacija. Integrirani glazbeni
streamovi i sadrzaji dodatno obogacuju korisni¢ko iskustvo.
eBay pruza Sirok izbor proizvoda za kupovinu s moguénoscéu
dosezanja velikog broja potencijalnih kupaca. Ova platforma

eBay L . .. . vy ey we s L
omogucuje dosezanje brojnih aktivnih kupaca, $to ih €ini vodeéim
- trziStem za online trgovinu.

Airbnb nudi pristupagan smjestaj Sirom svijeta, uz recenzije smjestaja i

Airbnb domacina koje povecavaju pouzdanost. Fleksibilnost u datumima
rezervacija i vrste smjestaja te sigurne transakcije pruzaju korisnicima
povoljno i sigurno iskustvo.
Netflix omogucuje pristup sadrzaju na zahtjev 24/7, s

Netflix visokokvalitetnim filmovima i serijama. Njihova usluga ukljucuje
streamanje sadrzaja bez reklama i neogranicen pristup, uz originalne
produkcije i probni period od 30 dana.
Facebook povezuje korisnike s prijateljima i poznanicima,

Facebook omogucujuci dijeljenje ideja online. Njihova platforma cilja na

oglasSivace kroz ciljano oglaSavanje i pruza razvojne alate te
infrastrukturu za plac¢anja.

Canva pruza jednostavno i brzo kreiranje digitalnog sadrzaja. Njihova
Canva platforma omogucuje korisnicima izradu visokokvalitetnih dizajna bez
potrebe za naprednim vjeStinama grafickog dizajna.

Tablica 5. Usporedba platformi po prijedlogu vrijednosti (autorski rad prema platnima

poslovnih modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

U usporedbi prijedloga vrijednosti navedenih digitalnih platformi moZemo uociti nekoliko
klju€nih sli¢nosti i razlika. Vecina platformi nagladava vaznost pruzanja korisni¢kog iskustva
koje je sigurno, personalizirano i jednostavno za koriStenje. Na primjer, PayPal i Airbnb
fokusiraju se na sigurnost transakcija i pouzdanost, dok platforme poput AboutYou i Samsung
Health stavljaju naglasak na personalizirano korisni¢ko iskustvo i kvalitetu usluge.

S druge strane, razlike se javljaju u specifi€nostima ponude i ciljanim korisniCkim segmentima.
Coursera, na primjer, pruza usluge koje pomazu korisnicima u poboljSanju njihovog znanja
kroz obrazovne alate, dok Samsung Health pomazZe u poboljSanju zdravlja korisnika kroz
zdravstvene alate. S druge strane, Twitch i Netflix nude zabavni sadrZaj, s Twitchom koji stvara

zajednicu gamera i Netflixom koji pruza visokokvalitetni streaming sadrzaja.
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Platforme poput eBay i Facebook istiCu se pruzanjem velikih mreza za povezivanje i trgovinu,
gdje eBay omogucava Siroki izbor proizvoda i dosezanje velikog broja kupaca, a Facebook

omogucuje povezivanje s prijateljima i ciljano oglasavanje.

Canva se, pak, istiCe jednostavno$éu i brzinom izrade digitalnog sadrzaja, pruzajuéi alat koji
olakSava kreiranje dizajna Sirokom krugu korisnika, bez potrebe za naprednim dizajnerskim

vjestinama.

Zaklju€no, dok sve ove platforme dijele zajednicki cilj pruzanja visokokvalitetnog korisni¢kog
iskustva, razlikuju se po specificnostima svojih usluga i ciljanim korisni¢kim segmentima, sto
ih Cini jedinstvenima na trZidtu. Isto tako, svaka po sebi, pomocu svojih specifiCnosti, stvara

jedinstvenu vrijednost za svoje korisnike zbog koje ih i oni koriste.

4.2.2. Segment kupca (engl. Customer segment)

U Tablici 6. vidljiva je usporedba platformi po segmentu kupca.

Naziv digitalne
platforme
PayPal cilia na potro$ade i trgovce koji traZze sigurnu i pouzdanu
platformu za obavljanje transakcija na globalnoj razini.

Coursera se fokusira na masovno trziste, uklju€ujuci individualce
Coursera zainteresirane za prestizno obrazovanje, kao i one s nizim primanjima
ili gustim rasporedima koji Zele poboljSati svoje znanje i vjestine.
Samsung Health cilja na profesionalne sportase, rekreativce i
Sl fREENG T pojedince koji Zele pratiti svoje zdravlje kroz personalizirane usluge i
nosive uredaje.
AboutYou se obra¢a mladim profesionalcima, modno osvijeStenim
AboutYou kupcima, obiteljima i ljubiteljima sporta i aktivnosti, pruzajuci im Sirok
asortiman proizvoda i personalizirano iskustvo kupovine.

Twitch ima segmentirano viSestrano trziste, uklju€ujuc¢i gamere i
Twitch developere koji su zainteresirani za stvaranje i konzumiranje gaming
sadrzaja.

cBa eBay cilja na kupce, trgovce i oglasivace, pruzajuéi platformu za
y online kupovinu i prodaju Sirokog asortimana proizvoda.

Airbnb se fokusira na stalne turiste koji traze jedinstvena iskustva,
. poslovne putnike koji zele alternativu hotelima, obitelji i grupe koje
Airbnb . el . .. oy .
traze prostrane smjestaje te putnike iz hobija koji zele unikatna lokalna
iskustva.
Netflix koristi geografsku segmentaciju (jezik), segmentaciju po
Netflix upotrebi i mikrosegmentaciju s viSe od 2000 razli€itih skupina kako bi
pruzio personalizirane usluge korisnicima.
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Facebook cilja na korisnike interneta, developere i oglasSivace,
Facebook omogucujuci im povezivanje s prijateljima, dijeljenje ideja i ciljano
oglasavanje.

Canva cilja na individualne korisnike, poslovne timove, dizajnere i
profesionalne dizajnere, pruzajuci im jednostavne alate za kreiranje
digitalnog sadrzaja.

Tablica 6. Usporedba platformi po segmentu kupca (autorski rad prema platnima poslovnih

modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

Usporedbom segmenata kupaca razli€itih digitalnih platformi, moZemo uociti kako svaka od
njih prilagodava svoje usluge specificnim ciljnim skupinama, ali postoje i odredene sli¢nosti
medu njima. Vecina platformi usmjerena je prema korisnicima s posebnim interesima i
potrebama, osiguravajuci personalizirano iskustvo koje odgovara njihovim o€ekivanjima. Na
primjer, PayPal i eBay usmjereni su na Sirok spektar korisnika, uklju€ujuci potroSace i trgovce,

pruzajuci sigurne i pouzdane platforme za transakcije i trgovinu.

S druge strane, Coursera i Samsung Health fokusiraju se na specificne interesne skupine kao
Sto su pojedinci zainteresirani za obrazovanje i profesionalni sportasi ili rekreativci koji zele
pratiti svoje zdravlje. Ove platforme nude specijalizirane usluge koje zadovoljavaju specifi¢ne

potrebe svojih korisnika.

Platforme poput Twitcha i Netflixa ciljaju na zabavne industrije, gdje Twitch privlali gamere i
developere, a Netflix koristi detaljnu segmentaciju kako bi pruzio personalizirane sadrzaje za
razliCite skupine korisnika. Ovaj pristup omoguc¢ava im da se istaknu u konkurentnim trzistima

zabave i sadrzaja.

AboutYou takoder koristi detaljnu segmentaciju kako bi privukao mlade profesionalce i obitelji,
dok Airbnb to koristi da bi privukao €im viSe putnika koji traZe jedinstvena iskustva. Njihov
fokus na personalizaciju i raznolikost ponude pomaze im da se povezu s razliitim skupinama

kupaca.

Konacno, Facebook cilja na korisnike zainteresirane za drustvene mreze i alate za povezivanje
dok Canva cilja na zainteresirane za digitalni dizajn, pruzajuci alate za kreativnost. Facebook
se usmjerava na korisnike interneta, developere i oglasivaCe, dok Canva nudi jednostavne
alate za dizajniranje individualnim korisnicima, poslovnim timovima i profesionalnim

dizajnerima.
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U zakljucku, digitalne platforme uspjeSno zadovoljavaju potrebe svojih korisnika kroz pazljivo

definirane segmente kupaca, koristeci specijalizirane pristupe i personalizirane usluge kako bi

se istaknule na trzistu i stvorile lojalnost korisnika. Sli¢nosti se ocituju u njihovoj sposobnosti

da odgovore na specificne potrebe korisnika, dok se razlike javljaju u vrstama usluga i ciljanim

skupinama, €¢ime svaka platforma nudi jedinstvenu vrijednost.

4.2.3. Kanali (engl. Channels)

U Tablici 7. vidljiva je usporedba platformi po kanalima komunikacije s Kklijentima.

Naziv digitalne
platforme

PayPal

Coursera

Samsung Health

AboutYou

Twitch

eBay

Airbnb

Netflix

Facebook

Canva

Kanali

PayPal koristi svoju web stranicu, check-out integracije i mobilnu
aplikaciju kao glavne kanale za omogucavanje online transakcija.
Coursera se oslanja na mobilnu aplikaciju i online platformu kako bi
pruzila obrazovne usluge Sirokom spektru korisnika.

Samsung Health koristi Samsung ekosustav i aplikaciju za pracenje
zdravlja, omogucujuéi korisnicima lako pracenje i upravljanje
zdravstvenim podacima.

AboutYou koristi razliite kanale, uklju€ujuc¢i mobilnu aplikaciju, web
stranicu, druStvene mreze, e-mail marketing i promocijske evente,
kako bi dosegla svoje korisnike i pruzila im personalizirano iskustvo
kupovine.

Twitch koristi Sirok raspon kanala uklju€ujuéi web stranicu, mobilnu
aplikaciju, API, platforme za video igre, Amazon Prime, PlayStation,
Xbox i Twitch konvenciju kako bi doSao do svoje gaming zajednice.
eBay koristi web stranicu, eBay aplikaciju, e-mail marketing i rezultate
pretrazivaca kao glavne kanale za trgovinu i komunikaciju s
korisnicima.

Airbnb koristi internetsku stranicu, mobilnu aplikaciju, drustvene
medije i ciljane reklame, te partnerstvo s putni¢kim agencijama kako bi
dosegli svoje korisnike i pruziliim jedinstvena iskustva u smjestaju.
Netflix koristi bilo koji uredaj za streamanje, svoju aplikaciju, usmeni
marketing, online i tradicionalno oglasavanje te druStvene mreze kako
bi doSao do svojih korisnika i pruzio im neogranicen pristup sadrzaju.
Facebook koristi svoju online platformu i mobilnu aplikaciju kako bi
povezali korisnike i omogucili dijeljenje sadrzaja te ciljano
oglasavanje.

Canva koristi web stranicu i aplikaciju kako bi omogucila korisnicima
jednostavno kreiranje digitalnog sadrzaja.

Tablica 7. Usporedba platformi po kanalima (autorski rad prema platnima poslovnih modela

odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)
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U usporedbi kanala koje koriste razliCite digitalne platforme, moZzemo primijetiti kako svaka
platforma bira kanale koji najbolje odgovaraju njihovoj specifi€¢noj ponudi i ciljanim korisnicima.
Sliénosti medu platformama vidljive su u koristenju osnovnih digitalnih kanala poput web
stranica i mobilnih aplikacija. Na primjer, PayPal, Coursera, Samsung Health, Facebook i
Canva prvenstveno se oslanjaju na svoje web stranice i aplikacije za interakciju s korisnicima.
Ovi kanali omogucuju im jednostavan i direktan pristup korisnicima te pruzanje osnovnih
usluga na intuitivan nacin.

S druge strane, platforme poput AboutYou, Twitch, eBay, Airbnb i Netflix koriste Siri spektar
kanala kako bi dosegle svoje korisnike. AboutYou, na primjer, koristi kombinaciju mobilnih
aplikacija, web stranica, druStvenih mreza, e-mail marketinga i promocijskih dogadanja kako
bi stvorila personalizirano iskustvo za svoje kupce. Sli¢no tome, Twitch koristi raznolike kanale
uklju€ujuci web stranicu, mobilne aplikacije, API-je (engl. Application Programming Interface),
platforme za video igre, Amazon Prime, PlayStation, Xbox i Twitch konvencije kako bi doSao

do svoje gaming zajednice i pruzio bogato korisnic¢ko iskustvo.

Netflix i Airbnb takoder koriste raznolike kanale uklju€ujuci online i tradicionalno oglasavanje
te partnerstva kako bi privukli i zadrzali korisnike. Ova strategija omoguéava im da dosegnu

Siroku publiku i prilagode se razli¢itim korisni¢kim potrebama i preferencijama.

Na kraju, dok sve platforme koriste osnovne digitalne kanale za pruzanje svojih usluga, razlike
se javljaju u Sirini i raznovrsnosti koriStenih kanala. Neke platforme koriste specificne
kombinacije kanala kako bi pruzile personaliziranija i bogatija korisni¢ka iskustva, dok se druge
oslanjaju na jednostavne i direktne digitalne kanale za interakciju s korisnicima. Ova
raznolikost pristupa omogucéava svakoj platformi da ucinkovito dosegnu i zadovolje svoje

specifi¢ne ciljne segmente.

4.2.4. Odnosi s kupcima (engl. Customer relationships)

U Tablici 8. vidljiva je usporedba platformi po odnosu s kupcima.

Naziv digitalne

Odnosi s kupcima

platforme

PayPal koristi modele samoposluge i korisniCke podrske kako bi
PayPal ” o . . ; .
omogucio korisnicima sigurne transakcije i pomoc¢ kada je to potrebno.

Coursera gradi odnose s korisnicima kroz zajednice, drusStvene mreze
Coursera i blogove, omogucujuci interakciju i razmjenu znanja medu
korisnicima.

Samsung Health koristi zajednice korisnika, personalizaciju i
S Elale g CEIRE korisniCku podrSku za pruzanje sveobuhvatne podrske u praéenju
zdravlja.
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AboutYou njeguje personaliziranu komunikaciju s korisnicima, nudi
AboutYou korisni¢ku podrsku, programe lojalnosti i prikuplja povratne
informacije kako bi poboljSala iskustvo kupovine.

Twitch potiCe sadrzaj uzivo ili na zahtjev, stvara zajednicu korisnika i
Twitch omogucuje osobnu uklju¢enost kako bi podrzao interakciju unutar
gaming zajednice.
eBay pruza korisni¢ku podrsku i omogucuje recenzije i ocjene
eBay T . . . . . .
korisnika kako bi osigurao kvalitetnu uslugu i povjerenje u trgovinu.
Airbnb nudi personalizirane preporuke, samoposluznu platformu,
Airbnb virtualni concierge (pruzanje personaliziranih usluga) i prilagodena
iskustva kroz direktno povezivanje s domacinima.
Netflix se oslanja na samoposluzivanje, pruzanje sadrzaja na zahtjev i
Netflix lakoc¢u upotrebe kako bi korisnicima omogucio neogranicen pristup
sadrzaju.
Facebook gradi mreZe korisnika i mreZe potroSaca i trgovaca,
Facebook e S .
omogucujuc¢i medusobno povezivanje i dijeljenje sadrzaja.

Canva koristi modele samoposluge i korisniCke podrske kako bi
Canva korisnicima omogucila jednostavno i brzo kreiranje digitalnog
sadrzaja.

Tablica 8. Usporedba platformi po odnosima s kupcima (autorski rad prema platnima

poslovnih modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

U usporedbi odnosa s kupcima razli€itih digitalnih platformi, uo€avaju se sli¢nosti i razlike u
pristupima koje koriste kako bi odrzale i poboljSale korisni¢ko iskustvo. Sli¢nosti su vidljive u
tome Sto vecina platformi koristi kombinaciju samoposluge i korisniCke podrske kako bi
korisnicima omogucila nesmetanu upotrebu svojih usluga. Na primjer, PayPal, Netflix i Canva
oslanjaju se na modele samoposluge za obavljanje transakcija, pristup sadrzaju ili kreiranje

digitalnog sadrzaja, uz dostupnu korisni¢ku podrsku kada je potrebno.

Coursera, Samsung Health i Facebook naglaSavaju vaznost izgradnje zajednica i koridtenje
drustvenih mreza kao kanala za medusobno povezivanje korisnika. Ovi pristupi omogucuju
korisnicima da dijele iskustva, znanja i podrdku unutar zajednice, &ime se jaCa osjecaj

pripadnosti i angaZzmana.

AboutYou i Airbnb se istiCu po personaliziranoj komunikaciji i prilagodenim iskustvima.
AboutYou koristi programe lojalnosti i prikupljanje povratnih informacija kako bi stalno
unapredivala korisni¢ko iskustvo, dok Airbnb nudi personalizirane preporuke i virtualne
concierge usluge koje omogucuju korisnicima direktno povezivanje s domacinima, stvarajuci

tako jedinstvena i prilagodena iskustva.
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Twitch se fokusira na stvaranje zajednice korisnika putem sadrzaja uZivo ili na zahtjev, poticudi
osobnu uklju€enost i interakciju unutar svoje gaming platforme. Ovaj pristup pomaze u

izgradnji snazne i angazirane korisniCke baze.

eBay pruza korisni¢ku podrSku i omogucuje recenzije i ocjene korisnika kako bi osigurao
kvalitetu usluga i povjerenje u trgovinu. Ovaj pristup omogucuje korisnicima da donesu

informirane odluke i osjecaju se sigurnije prilikom kupovine ili prodaje.

Zavr3no, digitalne platforme koriste razliCite strategije za upravljanje odnosima s korisnicima,
prilagodavajuci svoje pristupe specifi€énim potrebama i o€ekivanjima svojih korisnika. Dok se
neke platforme oslanjaju na samoposlugu i podrsku, druge koriste personalizirane
komunikacijske kanale i izgradnju zajednica kako bi poboljSale korisni¢ko iskustvo i povecale
angazman. Ovi razli€iti pristupi omogucuju platformama da se istaknu na trzistu i izgrade

dugotrajne i lojalne odnose s korisnicima.
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4.2.5. Izvori prihoda (engl. Revenue streams)

U Tablici 9. vidljiva je usporedba platformi po izvorima prihoda.

Naziv digitalne vl e
platforme

PayPal ostvaruje prihode kroz naknade za transakcije, pretplate
PayPal (poslovni racuni, Payflow) i ostale usluge poput radnog kapitala i
zajmova.

Coursera zaraduje putem premium usluga (Signature track), Coursera
Coursera Plus, Coursera for Business, naknada od licenci i partnerskog
programa s Amazonom.

Samsung Health ostvaruje prihode kroz oglasavanje i anonimiziranu
analizu podataka.

AboutYou AboutYou zaraduje prodajom proizvoda i partnerskim programima.
Twitch generira prihode putem partnerskih programa, pretplata na
Twitch premium sadrzaj, pretplata na kanale (Tiers) i pretplata na Amazon
Prime.

eBay ostvaruje prihode kroz naknade za objavu prodaje, druge vrste
naknada i promovirane prodaje.

Airbnb zaraduje naknadama za usluge koje se naplaéuju stanarima i
provizijama koje se naplacuju domacinima.

Netflix ostvaruje prihode putem modela pretplate, licenciranjem
sadrzaja i prodajom originalnih sadrzaja.

Facebook zaraduje kroz prihode od oglasa, prihode od pla¢anja
(postotna naknada) i upotrebu koja privlaci korisnike i oglaSivace.
Canva ostvaruje prihode putem pretplata (Pro i Enterprise planovi),
Canva Print usluga i jednokratnih naknada za predloSke.

Samsung Health

eBay
Airbnb
Netflix
Facebook

Canva

Tablica 9. Usporedba platformi po izvorima prihoda (autorski rad prema platnima poslovnih

modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

U usporedbi izvora prihoda razli¢itin digitalnih platformi, uoavamo razliCite strategije koje
svaka platforma koristi za generiranje prihoda, ali i odredene sli¢nosti. Vecina platformi koristi

viSe izvora prihoda kako bi osigurale stabilnost i diversifikaciju prihoda.

Slicnosti medu platformama ukljuCuju koridtenje pretplatnickih modela i naknada za
transakcije. Na primjer, PayPal i eBay ostvaruju znac¢ajne prihode kroz naknade za transakcije
i druge vrste naknada povezane s objavom i prodajom proizvoda. Sli€éno tome, Coursera,
Twitch, Netflix i Canva koriste modele pretplate kako bi osigurali stalni tok prihoda. Coursera
nudi premium usluge kao $to su Coursera Plus i Coursera for Business, dok Twitch i Netflix

zaraduju kroz pretplate na svoje usluge, ukljuCujuéi Twitch Tiers i Netflixove razne
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pretplatniCke planove. Canva nudi pretplate za Pro i Enterprise planove, kao i jednokratne

naknade za predloske.

Platforme poput Samsung Health i Facebook oslanjaju se na prihode od oglasavanja.
Samsung Health koristi podatke za anonimiziranu analizu, dok Facebook zaraduje uglavnom
putem ciljanih oglasa. AboutYou ostvaruje prihode od prodaje proizvoda i partnerskih

programa.

Airbnb koristi jedinstveni model prihoda temeljen na naknadama za usluge koje se naplaéuju
stanarima i provizijama koje se naplacuju domacinima. Ovaj model omogucuje Airbnbu da

profitira od svake transakcije na svojoj platformi, bez potrebe za pretplatama ili oglaSavanjem.

Razlike se takoder javljaju u specificnim pristupima unutar tih modela. Na primjer, dok Netflix i
Twitch koriste pretplatni¢cke modele, Netflix takoder licencira svoj sadrzaj i prodaje originalne
produkcije, dok Twitch dodatno generira prihode putem partnerskih programa i donacija.

Zaklju€no, razliCite digitalne platforme koriste raznolike strategije za generiranje prihoda,
prilagodavajuci svoje modele specificnim potrebama i ponaSanju svojih korisnika. Kombinacija
pretplatni¢kih modela, naknada za transakcije, prihoda od ogladavanja i jedinstvenih pristupa
poput onih Airbnb-a omoguéuje ovim platformama da ostanu financijski stabilne i konkurentne

na trzistu.

4.2.6. Kljuéni resursi (engl. Key resources)

U Tablici 10. vidljiva je usporedba platformi po klju¢nim resursima.

Naziv digitalne

Kljuéni resursi

platforme

Klju€ni resursi PayPala ukljuCuju tehnolosku infrastrukturu koja
osigurava sigurnost i pouzdanost online transakcija. Njihova platforma
podrzava globalne transakcije i omogucéava integraciju s raznim
trgovinama i aplikacijama. Dodatno, PayPal ima znacajan broj
korisnika i trgovaca koji koriste njihove usluge, $to predstavlja vazan
resurs za daljnji rast i razvoj.

Courserini klju€ni resursi uklju€uju visokokvalitetne obrazovne
sadrzaje koje pruzaju partnerske institucije kao $to su prestizna
sveuciliSta i stru€njaci iz raznih podrucja. Njihova online platforma
omogucuje pristup tim sadrzajima Sirokom spektru korisnika. Osim
toga, Coursera koristi napredne tehnoloSke alate za personalizaciju
ucenja i pracenje napretka korisnika.

Samsung Health se oslanja na ekosustav nosivih uredaja i aplikacija
Samsung Health . . . . .
koje prikupljaju i analiziraju zdravstvene podatke korisnika. Kljucni
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resursi uklju€uju tehnologiju za pracenje zdravlja, sigurnost i privatnost
podataka te suradnju s medicinskim stru€njacima i institucijama.
AboutYou ima Sirok asortiman proizvoda i koristi tehnologiju za
personalizaciju kupovnog iskustva. Njihovi kljuéni resursi ukljucuju
AboutYou inovativne logistiCke procese koji omogucéuju brzu dostavu, te visoko
razvijenu platformu koja omogucava jednostavnu navigaciju i
kupovinu.

Twitch koristi tehnologiju za streaming video sadrzaja kao kljucni
resurs. Njihova platforma podrzava stvaranje i distribuciju sadrzaja
uzivo, omogucujuci korisnicima interakciju u realnom vremenu. Twitch
takoder ima snaznu zajednicu korisnika koja poti¢e kontinuirano
stvaranje sadrzaja i angazman.

Klju€ni resursi eBaya ukljuuju globalnu platformu za online trgovinu
koja povezuje kupce i prodavace. Njihova infrastruktura omoguéuje
sigurnu i pouzdanu trgovinu, dok veliki broj korisnika i Sirok asortiman
proizvoda predstavljaju vazan resurs za rast i odrzavanje
konkurentnosti.

Airbnb se oslanja na globalnu mrezu domacina i putnika. Njihovi
klju€ni resursi uklju€uju tehnologiju koja omogucava povezivanje
Airbnb korisnika, sigurnost transakcija i sustave za provjeru autentiCnosti
domacina i recenzija. Dodatno, Airbnb koristi podatke o korisnicima za
personalizaciju preporuka i poboljSanje korisnic¢kog iskustva.
Netflixovi klju€ni resursi uklju€uju opseznu knjiznicu sadrzaja,
uklju€ujuci licencirane filmove i serije te originalne produkcije.
Tehnologija za streaming sadrzaja, koja omogucuje pristup visokoj
kvaliteti video materijala na razli¢itim uredajima, takoder je klju¢an
resurs. Netflix koristi napredne algoritme za preporuku sadrzaja, ¢ime
poboljSava korisni¢ko iskustvo.

Facebookovi kljuéni resursi uklju€uju opseznu mrezu korisnika i
podatke koje generiraju. Njihova platforma omogucuje povezivanje
Facebook korisnika, dijeljenje sadrzaja i ciljanje oglasa na temelju korisni¢kih
podataka. Tehnologija koja podrzava ove funkcije te algoritmi za
analizu i preporuku sadrzaja kljuéni su za uspjeh Facebooka.

Klju€ni resursi Canve ukljuCuju jednostavnu i intuitivnu platformu za
kreiranje dizajna. Njihovi predloSci, alati za uredivanje i integracija s
razli¢itim medijima omogucuju korisnicima izradu visokokvalitetnih
grafickih materijala. Canva takoder koristi napredne tehnologije za
personalizaciju i poboljSanje korisnickog iskustva.

Tablica 10. Usporedba platformi po klju€nim resursima (autorski rad prema platnima
poslovnih modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

Usporedujuci kljuéne resurse razli€itih digitalnih platformi, primjecujemo znacajne sli¢nosti i

razlike koje odrazavaju njihove jedinstvene poslovne modele i usluge. Sli¢nosti se javljaju u

koristenju tehnoloSke infrastrukture, podatkovnih baza i visoko kvalificiranih timova za razvoj
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softvera i korisni¢ku podrsku. Vecina platformi koristi snazne tehnoloSke temelje kako bi

osigurala pouzdane i sigurne usluge za svoje korisnike.

Medutim, postoje i znacajne razlike koje odrazavaju specificne potrebe i fokus svake platforme.
Na primjer, PayPal, eBay i Airbnb oslanjaju se na slozene infrastrukture za sigurne transakcije
i logistiku, Sto je kljuéno za njihove poslovne modele temeljene na e-trgovini i smjestaju.
Nasuprot tome, Netflix i Twitch koriste tehnologiju za streaming visokokvalitetnog sadrzaja,

osiguravajuci nesmetano i kontinuirano korisni¢ko iskustvo.

Coursera i AboutYou koriste podatke o korisnicima kako bi personalizirali iskustva, dok
Samsung Health i Facebook naglasSavaju analizu podataka i sigurnost, prilagodavajuéi svoje
usluge specifi€nim potrebama svojih korisnika. Partnerstva su takoder klju¢ni resursi za mnoge
platforme: Coursera se oslanja na suradnju sa sveucilistima, dok Twitch koristi ugovore s

kreatorima sadrzaja za obogacivanje svoje ponude.

Razlike se takoder oCituju u kreativnim resursima: Canva koristi predloSke i dizajnerske alate
kao kljuéne resurse za omogucéavanje korisnicima da lako kreiraju digitalni sadrzaj, dok Netflix
ulaZze u originalne produkcije i ugovore s proizvodadima sadrzaja kako bi zadrzao

konkurentsku prednost.

Dakle, dok sve ove digitalne platforme dijele zajednicke elemente klju¢nih resursa poput
tehnoloske infrastrukture i struénih timova, njihove jedinstvene potrebe i poslovni modeli
rezultiraju razli¢itim naglascima i specifiCnostima u koriStenju resursa. Ova raznolikost
omogucuje svakoj platformi da ucinkovito zadovolji specificne potrebe svojih korisnika i

odrzava svoju konkurentsku prednost na trzistu.
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4.2.7. Kljuéne aktivnosti (engl. Key activities)

U Tablici 11. vidljiva je usporedba platformi po klju¢nim aktivhostima.

Naziv digitalne
platforme

PayPal

Coursera

Samsung Health

AboutYou

Twitch

Airbnb

Netflix

Kljuéne aktivnosti

Klju€ne aktivnosti PayPala ukljuuju razvoj i odrzavanje sigurne i
pouzdane platforme za online transakcije. To uklju€uje kontinuirano
unapredenje sigurnosnih mjera, tehnologije za placanja i podrdku
korisnicima. PayPal takoder provodi aktivnosti vezane uz pridobivanje
i zadrZavanije korisnika, kao i integraciju sa Sirokim spektrom trgovaca
i aplikacija.

Coursera se fokusira na stvaranje i odrzavanje partnerstava s
prestiZznim sveudilistima i struénjacima, razvoj visokokvalitetnih
obrazovnih sadrzaja te upravljanje online platformom koja omogucuje
pristup tim sadrzajima. Takoder, Coursera aktivno radi na
personalizaciji u€enja i praéenju napretka korisnika, koristeci
napredne tehnoloske alate.

Kljuéne aktivnosti Samsung Health-a uklju€uju razvoj i odrzavanje
aplikacija i nosivih uredaja koji prate zdravstvene podatke korisnika.
Takoder, kontinuirano rade na poboljSanju sigurnosti i privatnosti
podataka te suraduju s medicinskim struénjacima kako bi osigurali
toCnost i korisnost prikupljenih podataka.

AboutYou se bavi razvojem i odrzavanjem svoje online platforme i
mobilnih aplikacija, upravljanjem Sirokim asortimanom proizvoda te
personalizacijom iskustva kupovine. Njihove klju¢ne aktivnosti
ukljucuju logisti¢ke operacije koje omogucuju brzu i pouzdanu dostavu
proizvoda, kao i marketing i promociju kroz razlicite kanale.

Twitch se fokusira na razvoj i odrzavanje svoje streaming platforme,
omogucujuci stvaranje i distribuciju sadrzaja uzivo. Klju€ne aktivnosti
uklju€uju tehni¢ku podrSku za streamanje, upravljanje zajednicom
korisnika te organizaciju dogadaja i turnira koji pove¢avaju angazman
korisnika.

Kljuéne aktivnosti eBaya uklju€uju razvoj i odrzavanje globalne
platforme za online trgovinu, osiguranje sigurnosti i pouzdanosti
transakcija te pruzanje korisni¢ke podrske. Takoder, eBay se bavi
marketinSkim aktivnostima kako bi privukao nove korisnike i podrzao
prodavace u promociji njihovih proizvoda.

Klju€ne aktivnosti Airbnb-a ukljuCuju upravljanje globalnom mrezom
domacina i putnika, razvoj i odrzavanje tehnologije za povezivanje
korisnika te osiguranje sigurnosti i pouzdanosti transakcija. Airbnb
takoder radi na personalizaciji iskustava korisnika i marketingu kako bi
privukao nove domacine i putnike.

Klju€ne aktivnosti Netflixa ukljuCuju produkciju i licenciranje sadrzaja,
razvoj i odrzavanje tehnologije za streaming te personalizaciju
korisni¢kog iskustva putem naprednih algoritama za preporuku
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sadrzaja. Takoder, Netflix se bavi marketinskim aktivnostima kako bi
privukao i zadrzao pretplatnike.

Kljuéne aktivnosti Facebooka uklju€uju razvoj i odrzavanje platforme
koja omogucuje korisnicima povezivanje i dijeljenje sadrzaja. Takoder,
Facebook radi na unapredenju algoritama za ciljano oglasavanje,
zastiti korisnickih podataka i pruzanju podrske korisnicima.
MarketinSke aktivnosti i partnerstva s oglasivacima klju¢ne su za
njihov poslovni model.

Canva se fokusira na razvoj i odrzavanje svoje platforme za kreiranje
digitalnog sadrzaja, pruzajuéi jednostavne alate za dizajniranje.
Klju€ne aktivnosti ukljuéuju kontinuirano poboljSanje funkcionalnosti
platforme, dodavanje novih predlozaka i alata te marketing i edukaciju
korisnika kako bi se povecéala baza korisnika.

Facebook

Tablica 11. Usporedba platformi po klju¢nim aktivnostima (autorski rad prema platnima

poslovnih modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

U usporedbi klju¢nih aktivnosti razli¢itih digitalnih platformi, uoavamo da se sve platforme
fokusiraju na razvoj i odrzavanje svojih tehnologija kako bi omogucile pruzanje specifi¢nih
usluga i postizanje visokog stupnja korisni¢kog zadovoljstva. Sli€nosti medu platformama
ukljuuju naglasak na tehnoloSkom razvoju, osiguranje sigurnosti i pouzdanosti te marketing i

promociju kao kljuéne komponente njihovih poslovnih modela.

Primjerice, PayPal, eBay i Airbnb stavljaju veliki naglasak na sigurnost i pouzdanost
transakcija. Njihove kljuéne aktivnosti uklju€uju kontinuirano unapredenje sigurnosnih mjera i
korisniCku podrsku kako bi osigurali povjerenje korisnika. Osim toga, ove platforme se bave
marketingom kako bi privukle nove korisnike i podrzale prodavace ili domacine u promociji

njihovih proizvoda ili usluga.

S druge strane, platforme poput Coursera i Netflix usmjerene su na stvaranje i distribuciju
visokokvalitetnog sadrzaja. Coursera se fokusira na partnerstva s prestiznim sveucilistima i
stru€njacima za razvoj obrazovnih sadrzaja, dok Netflix ulaZze u produkciju i licenciranje filmova

i serija te razvoj naprednih algoritama za preporuku sadrzaja.

Twitch i Facebook stavljaju naglasak na upravljanje zajednicom korisnika i razvoj algoritama
za personalizaciju sadrzaja i ciljano oglasavanje. Twitch omogucuje stvaranje i distribuciju
sadrzaja uZivo, dok Facebook omogucuje povezivanje korisnika i dijeljenje sadrzaja putem

svoje platforme.

Canva se posvecCuje personalizaciji korisniCkog iskustva kroz razvoj inovativnih alata, dok

AboutYou to isto radi razvojem logistickih operacija. Canva se fokusira na pruzanje
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jednostavnih alata za dizajniranje, dok AboutYou nagladava personaliziranu kupovinu i brzu

dostavu proizvoda.

Stoga, razliCite digitalne platforme imaju specifiéne kljuéne aktivnosti koje su prilagodene
njihovim jedinstvenim poslovnim modelima i uslugama. Dok su tehnoloski razvoj, sigurnost,
marketing i upravljanje korisnic¢kim iskustvom zajedni¢ke aktivnosti svim platformama, razlike
se oCituju u specifi€nim pristupima i prioritetima. Ove aktivnosti omogucuju platformama da

ucinkovito zadovolje potrebe svojih korisnika i odrze konkurentnost na trzistu.

4.2.8. Kljuéni partneri (engl. Key partners)

U Tablici 12. vidljiva je usporedba platformi po kljuénim partnerima.

Naziv digitalne
platforme

Kljuéni partneri

PayPalovi kljuéni partneri uklju€uju banke, financijske institucije i
trgovce Sirom svijeta. Ove partnerstva omogucuju PayPalu integraciju
svojih usluga u razliCite financijske sustave i trgovinske platforme,
¢ime osiguravaju globalnu prisutnost i dostupnost svojih usluga.
Klju€ni partneri Coursera uklju€uju prestizna sveuciliSta i obrazovne
institucije koje pruzaju visokokvalitetne obrazovne sadrzaje. Osim
Coursera toga, Coursera suraduje s vladama, nevladinim organizacijama i
korporacijama koje podrzavaju inicijative za obrazovanje i razvoj
vjestina.

Samsung Health suraduje s medicinskim stru¢njacima, istrazivackim
institucijama i proizvodac¢ima nosivih uredaja. Ova partnerstva
Seigktiefsl=Elis omogucéuju Samsung Health-u da prikuplja i analizira zdravstvene
podatke te integrira svoje usluge s najnovijim tehnologijama u
zdravstvu.

AboutYou suraduje s modnim brendovima, influencerima, logisti¢kim
tvrtkama i marketin§kim agencijama. Partnerstva s modnim
AboutYou brendovima omogucéuju Sirok asortiman proizvoda, dok logisticke
tvrtke osiguravaju brzu i pouzdanu dostavu. MarketinSke agencije
pomazu u promociji i dosezanju ciljane publike.

Kljuéni partneri Twitcha uklju€uju developere igara, organizatore
esport dogadaja i oglaSivace. Partnerstva s developerima igara
Twitch omogucuju integraciju novih sadrzaja na platformu, dok esport
dogadaiji i oglasivaci pomazu u privlacenju Sire publike i povecéanju
prihoda.

eBay suraduje s trgovcima, logisti¢kim tvrtkama i financijskim
institucijama. Trgovci pruzaju Sirok asortiman proizvoda, logistiCke
tvrtke osiguravaju dostavu, dok financijske institucije omogucuju
sigurne i pouzdane transakcije.

Airbnbovi kljuéni partneri uklju€uju domacine, putni¢ke agencije i
lokalne zajednice. Partnerstva s domacinima omogucuju raznoliku
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ponudu smjestaja, dok putni¢ke agencije i lokalne zajednice pomazu u
promociji destinacija i privlaCenju putnika.

Netflix suraduje s producentima sadrzaja, filmskim studijima i
distributerima. Ova partnerstva omogucuju Netflixu pristup Sirokom
spektru licenciranih sadrZaja i originalnih produkcija, ¢ime osiguravaju
kontinuirani priliev novih filmova i serija za korisnike.

Facebookovi klju€ni partneri uklju€uju oglaSivace, razvojne
programere i medijske kuée. Partnerstva s oglaivatima omogucuju
Facebook ciljani marketing, dok suradnja s razvojnim programerima i medijskim
ku¢ama pomaze u razvoju novih funkcionalnosti i sadrzaja za
platformu.

Klju€ni partneri Canve uklju€uju dizajnere, fotografe i distributere
sadrzaja. Partnerstva s dizajnerima i fotografima omogucuju pristup
visokokvalitetnim predloScima i vizualnim sadrzajima, dok distributeri
sadrZaja pomazu u Sirenju dosega i promociji Canve.

Tablica 12. Usporedba platformi po kljuénim partnerima (autorski rad prema platnima

poslovnih modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

Usporedba kljuénih partnera razli¢itih digitalnih platformi otkriva kako svaka od njih koristi
specifitna partnerstva kako bi poboljSala svoje usluge i osigurala konkurentnost na trzistu.
Sliénosti medu platformama ukljuuju suradnju s vanjskim stru€njacima i institucijama kako bi
osigurale kvalitetu, inovacije i Sirok doseg svojih usluga. Veéina platformi oslanja se na
partnerstva koja im omogucéuju proSirenje ponude, poboljSanje tehnologije i povecanje

korisnickog zadovoljstva.

Na primjer, PayPal i eBay suraduju s financijskim institucijama i trgovcima kako bi osigurali
sigurne transakcije i Sirok asortiman proizvoda. Ove platforme Kkoriste partnerstva za
integraciju svojih usluga u razli¢ite financijske sustave i trgovinske platforme, ¢ime osiguravaju

globalnu prisutnost i dostupnost svojih usluga.

S druge strane, Coursera i Netflix suraduju s prestiznim obrazovnim institucijama i
producentima sadrzaja kako bi osigurali visokokvalitetne obrazovne materijale i zabavne
sadrzaje. Courserina partnerstva sa sveuciliStima i stru€njacima omogucuju im pruzanje
raznovrsnih obrazovnih programa, dok Netflix koristi partnerstva s filmskim studijima i

producentima za kontinuirano obogacivanje svoje biblioteke sadrzaja.

Samsung Health se oslanja na partnerstva s medicinskim stru€njacima, dok se Facebook
oslanja na partnerstva s oglaSiva¢ima. Samsung Health koristi medicinske partnere za razvoj
to€nih i korisnih zdravstvenih usluga, dok Facebook suraduje s oglasivacima kako bi omogucio

ciljani marketing i povecao prihode.

42



AboutYou, Twitch i Airbnb takoder imaju specificna partnerstva prilagodena njihovim
poslovnim modelima. AboutYou suraduje s modnim brendovima i logisti¢kim tvrtkama kako bi
osigurao Sirok asortiman proizvoda i brzu dostavu. Twitch suraduje s developerima igara i
organizatorima esport dogadaja kako bi privukao i zadrzao svoju gaming zajednicu. Airbnb
koristi partnerstva s domacinima i putni¢kim agencijama za pruzanje raznovrsnih smjestajnih

opcija i promociju destinacija.

Canva se oslanja na partnerstva s dizajnerima i fotografima kako bi ponudila visokokvalitetne
predloSke i vizualne sadrzaje, dok distributeri sadrzaja pomazu u Sirenju dosega i promociji

njihove platforme.

U zakljucku, digitalne platforme koriste razliCite strategije i partnerstva kako bi osigurale uspjeh
svojih poslovnih modela. Sli¢nosti se o€ituju u potrebi za vanjskim stru€njacima i institucijama
koji omogucuju kvalitetu i inovacije, dok se razlike javljaju u specifi¢nim partnerstvima koja su
prilagodena jedinstvenim potrebama i ciljevima svake platforme. Ova raznolika partnerstva
omogucuju platformama da ucinkovito zadovolje potrebe svojih korisnika i kontinuirano

unapreduju svoje usluge.

4.2.9. Struktura troskova (engl. Cost structure)

U Tablici 13. vidljiva je usporedba platformi po strukturi troSkova.

Naziv digitaine Struktura troSkova

platforme

PayPalova struktura troSkova uklju€uje troSkove razvoja i odrzavanja
tehnolo$ke infrastrukture, sigurnosne mjere, korisni¢ku podrsku te
marketing i prodaju. Takoder, znacajan dio troSkova otpada na
provizije koje se pla¢aju financijskim institucijama i partnerima.
Struktura troSkova Coursera uklju€uje troSkove razvoja i odrzavanja
platforme, stvaranje obrazovnih sadrzaja, partnerstva s obrazovnim
institucijama, te marketing i korisni¢ku podrsku. Znacajni su i troSkovi
povezani s tehnologijom za personalizaciju u€enja i analizu podataka.
TroSkovi Samsung Health-a ukljuuju razvoj i odrzavanje aplikacija i
nosivih uredaja, istrazivanje i razvoj novih tehnologija, suradnju s
SEELe R EERE medicinskim struénjacima te marketing i promociju. Dodatni troSkovi
povezani su s osiguranjem sigurnosti i privatnosti korisnickih
podataka.

Struktura troSkova AboutYou ukljuéuje troSkove nabave i skladistenja
proizvoda, logistike i dostave, razvoja i odrzavanja platforme,
AboutYou marketinga i promocije, te korisni¢ke podrske. Takoder, znacajni su
troSkovi povezani s personalizacijom korisni¢kog iskustva i
tehnolo$kim inovacijama.

PayPal

Coursera
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Twitchovi troSkovi uklju€uju razvoj i odrzavanje platforme za
streaming, troSkove infrastrukture za podrsku velikog broja korisnika,
organizaciju i promociju esport dogadaja, te marketing i korisni¢ku
podrsku. Dodatno, tu su troSkovi povezani s partnerskim programima i
naknadama za sadrzaj kreatora.

Struktura troSkova eBaya ukljuCuje razvoj i odrzavanje platforme,
sigurnost transakcija, marketing i korisni¢ku podrsku, te troSkove
povezane s provizijama i naknadama za objavu i prodaju proizvoda.
Takoder, znacajni su troSkovi povezani s logistikom i dostavom.
TroSkovi Airbnb-a uklju€uju razvoj i odrzavanje platforme, marketing i
promociju, korisni¢ku podrsku, te sigurnost i provjeru domacina i
Airbnb gostiju. Dodatno, zna&ajni su troSkovi povezani s personalizacijom
korisniCkog iskustva i tehnologijom za upravljanje recenzijama i
rezervacijama.

Netflixova struktura troSkova ukljuCuje produkciju i licenciranje
sadrzaja, razvoj i odrzavanje tehnologije za streaming, marketing i
promociju, te troSkove povezane s korisnickom podr§kom i
algoritmima za personalizaciju sadrzaja. Znacajni su i troSkovi
povezani s distribucijom i licenciranjem originalnih produkcija.
Struktura troSkova Facebooka uklju€uje razvoj i odrzavanje platforme,
sigurnost i privatnost korisni¢kih podataka, marketing i promociju, te
korisni¢ku podrsku. Takoder, znac€ajni su troSkovi povezani s
infrastrukturom za ciljanje oglasa i analizu podataka.

Canvini troskovi uklju€uju razvoj i odrzavanje platforme, stvaranje i
licenciranje predlozaka i grafickog sadrzaja, marketing i promociju, te
korisniCku podrsku. Dodatni troSkovi povezani su s tehnologijom za
personalizaciju i integraciju razlicitih alata i medija.

Facebook

Tablica 13. Usporedba platformi po strukturi troSkova (autorski rad prema platnima poslovnih

modela odabranih platformi dostupnih u Prilogu 1)

U usporedbi struktura trodkova razli€itih digitalnih platformi, uo€avamo da sve platforme imaju
zajedniCke elemente kao Sto su troSkovi razvoja i odrzavanja tehnologije, marketinga,
korisniCke podrske te sigurnosti i privatnosti podataka. Ovi troSkovi su neophodni za osiguranje

kvalitetne usluge, privlaCenje korisnika i odrzavanje konkurentnosti na trzistu.

Medutim, razlike u strukturi troSkova pojavljuju se zbog specifi€nih potreba i poslovnih modela
svake platforme. Na primjer, Netflix i Coursera imaju znaajne troSkove povezane s
produkcijom i licenciranjem sadrzaja. Netflix ulaZe u originalne produkcije i licenciranje filmova
i serija, dok Coursera suraduje s obrazovnim institucijama za stvaranje visokokvalitetnih

obrazovnih materijala.
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Platforme kao $to su eBay i AboutYou imaju visoke troSkove logistike i dostave zbog prirode
njihove poslovne djelatnosti koja ukljucuje fiziCku distribuciju proizvoda. S druge strane, Airbnb
ima troSkove vezane uz sigurnost i provjeru domacina i gostiju, kao i personalizaciju

korisni¢kog iskustva kako bi osigurao kvalitetnu uslugu i zadovoljstvo korisnika.

Facebook i Samsung Health naglaSavaju troSkove povezane s infrastrukturom za sigurnost i
privatnost podataka, te analizu i personalizaciju sadrzaja. Facebook ulaze u tehnologije za
ciliano oglasavanije i analizu podataka, dok Samsung Health koristi napredne tehnologije za

prikupljanje i analizu zdravstvenih podataka.

Canva se fokusira na stvaranje i licenciranje predloZaka i grafiCkog sadrzaja, te integraciju
razli¢itih alata i medija, Sto Cini znacajan dio njihovih troSkova. Twitch ima troSkove povezane
s organizacijom i promocijom esport dogadaja, kao i partnerskim programima koji podrzavaju

kreatore sadrzaja.

Na kraju, dok sve digitalne platforme dijele zajedniCke osnovne troSkove vezane uz
tehnologiju, marketing i korisniCku podrsku, razlike se javljaju u specificnim troSkovima koji
odrazavaju jedinstvene poslovne modele i usluge svake platforme. Ove specificne strukture
tro8kova omogucuju platformama da se prilagode svojim trzistima i ucinkovito zadovolje

potrebe svojih korisnika.
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4.3. Prijedlozi ili primjeri koriStenja umjetne inteligencije

kod analiziranih digitalnih platformi

Na kraju, nakon usporedbe platformi po elementima poslovnog modela u poglaviju 4.2., u
ovom potpoglavlju ¢e se napisati prijedlozi ili primjeri koristenja umjetne inteligencije kod svake
od analiziranih digitalnih platformi i na taj nacin osvrnuti na taj noviji trend koji utje€e na njihov

daljnji razvoj. Samim time ¢e se takoder i kompletirati sam zavrsni rad.
PayPal:

PayPal koristi umjetnu inteligenciju (Al) za personalizaciju korisniCkog iskustva na viSe nacina.
Al analizira podatke o kupovini kako bi pruzio relevantne preporuke i ponude korisnicima, $to
povecava vjerojatnost ponovljenih kupovina. Al takoder omogucéava brzo i jednostavno
plaéanje putem prepoznatljivih login tehnologija, poput biometrijskih prijava. Dodatno, Al
pomaze u optimizaciji procesa naplate i smanjenju ,trenja“ tijekom kupovine, $to povecava
stopu konverzije. PayPal koristi Al za kreiranje pametnih racuna s personaliziranim ponudama

kako bi potaknuo korisnike na buduce kupovine. (PayPal Editorial Staff, 2024)

Coursera:

Coursera koristi umjetnu inteligenciju (Al) kako bi unaprijedila iskustvo u€enja i poboljSala

organizacijsku agilnost. Prema Ikonomou (2023.), glavni nacini koriStenja ukljucuju:

1. Personalizacija uéenja: Al preporuke prilagodavaju sadrzaj individualnim ciljevima
korisnika, osiguravajuci relevantno i u€inkovito ucenje.

2. Coursera Coach: Virtualni trener, pogonjen generativnhim Al-om, pruZa korisnicima
trenutne odgovore i personalizirane povratne informacije.

3. Strojno prevodenje: Omogucava pristup sadrzaju na viSe jezika, Cineéi teCajeve
dostupnima globalno.

4. Automatizirano kreiranje tecajeva: Al pomaze u brzom generiranju sadrzaja

teCajeva, smanjujuci vrijeme i troSkove proizvodnje.

Ove inovacije omogucuju Courseri pruZanje kvalitetnog obrazovanja uz pove¢anu ucinkovitost

i dostupnost.
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Samsung Health:

Samsung Health koristi umjetnu inteligenciju (Al) za utjecaj na poboljSanje zdravlja i motivaciju
korisnika putem Galaxy Watch uredaja. Al analizira zdravstvene podatke, kao Sto su vrijeme
spavanja, sréani ritam i aktivnosti, te pruZa personalizirane uvide i preporuke. Nova znacajka
Energy Score omogucéava korisnicima da bolje razumiju svoje dnevno stanje kroz analizu
raznih zdravstvenih metrika. Al takoder poboljSava preciznost prac¢enja spavanja i fithessa,
nudeci detaljne analize i personalizirane treninge za ucinkovitije vjezbanje. (Galaxy Al Is

Coming to New Galaxy Watch for More Motivational Health, 2024)
AboutYou:

Za platformu AboutYou, prema saznanjima autora, ne postoje informacije da se u njezinom
poslovanju koriste oblici umjetne inteligencije. No, posto je to suvremena platforma za kupnju
obuce i odje¢e, ovo su neki od prijedloga mogucih koristenja umjetne inteligencije na toj

digitalnoj platformi:

1. Personalizacija preporuka: Ako bi AboutYou Kkoristio algoritme strojnog u€enja za
analizu korisni¢kog ponasanja i preferencija, mogao bi preporudivati proizvode koji bi
mogli biti zanimljivi pojedinacnim korisnicima. Ti algoritmi bi analizirali povijest
pretraZivanja, kupovine i interakcije s proizvodima kako bi stvorili personalizirane
ponude.

2. Optimizacija zaliha: Ako bi Al pomagao u predvidanju potraznje za odredenim
proizvodima, poboljSalo bi se upravljanje zalihama i smanijili bi se troSkovi skladiStenja.
Prediktivna analitika bi omogucila pravovremeno narucivanje novih zaliha, ¢ime bi se
izbjeglo prekomjerno skladistenje ili nestaSica proizvoda.

3. Marketinske kampanje: Ako bi AboutYou koristio Al alate za analizu velikih koli€ina
podataka, mogao bi bolje razumijeti trziSne trendove i ponaSanje korisnika. To bi
omogucilo preciznije ciljanje marketinSkih kampanja na druStvenim mrezama, Sto bi

dovelo do ucinkovitijeg oglaSavanja i povecanja prodaje.
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Twitch:

Twitch koristi umjetnu inteligenciju (Al) na razliCite nacine kako bi poboljSao iskustvo korisnika
i stvorio inovativan sadrzaj. Al Twitch streameri, poput Neuro-sama, WatchMeForever i
Alwaysbreaktime, koriste Al tehnologiju za interakciju s gledateljima, Citanje komentara, igranje
igara i stvaranje sadrzaja. Ovi Al streameri mogu pjevati, sudjelovati u igrama i pruzati
obrazovni sadrzaj, Cesto koristeCi tehnologije poput prepoznavanja govora i generiranja
prirodnog jezika. Al omogucuje stvaranje dinamicnih, personaliziranih i uvijek dostupnih

streamova. (Noah, 2024)

eBay:

eBay koristi umjetnu inteligenciju (Al) kako bi poboljSao iskustvo prodaje i kupovine. Njihov
novi alat za unos oglasa koristi Al za analizu fotografija predmeta koje prodavaci Zele objaviti.
Na temelju tih fotografija, Al generira naslove, opise i dodaje klju¢ne informacije poput datuma
izlaska proizvoda i kategorije. Ovaj alat omogucuje brze i jednostavnije kreiranje oglasa,
posebno za nove prodavace, te poboljSava toénost i detaljnost unosa. (eBay News Team,
2023)

Airbnb:

Airbnb je pokazao snazno zanimanje za inovacije u podrucju umjetne inteligencije (Al) kako bi
poboljSao korisni¢ko iskustvo i poslovne operacije. U studenom 2023. stekli su
GamePlanner.Al, tvrtku za Al koju je pokrenuo suosniva¢ Siri-a, procijenjenu na oko 200
milijuna dolara. Brian Chesky, suosnivac i izvréni direktor Airbnb-a, istaknuo je da planiraju
izgraditi jedno od najinovativnijin Al sucelja ikada stvorenih, koriste¢i tehnologije OpenAl-a,

Mete i Google-a.

Airbnb ¢e iskoristiti Al, posebno generativhu Al, kako bi pruzZio personaliziranije korisni¢ko
iskustvo, s aplikacijom koja Ce se osjecCati kao da poznaje korisnike, poput ultimativhog
conciergea. Chesky vjeruje da Al predstavlja novu veliku promjenu nakon interneta i mobilne
tehnologije. Vec su testirali Al za pisanje sazetaka recenzija, a GamePlanner ¢e pomodéi ubrzati

Al projekte integriranjem svojih alata u platformu. (Perez, 2024)
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Dodatni primjeri upotrebe Al u poslovanju Airbnb-a uklju€uju (Kirstie Tiernan, 2023):

Prediktivnu pretragu: Al rangira oglase koje gosti najvjerojatnije planiraju rezervirati.
Prediktivno odredivanje cijena: Al sugerira optimalne cijene za domacine, uzimajudi
u obzir karakteristike nekretnine, trendove rezervacija, lokalne dogadaje i konkurentske
cijene.

Profiliranje kupaca: Al procjenjuje pouzdanost gostiju analizirajuéi njihove drustvene
mreze i provjerava pozadinu za identificiranje osobnih karaktera i laznih profila.
Korisni¢ka podrska: Al pomaze agentima korisni¢ke podrske da pronadu relevantne
politike za rijeSavanje problema.

Sazeci recenzija: Al sazima recenzije kako bi gosti brze upoznali nekretninu.
Efikasniji proces oglasavanja: Al ubrzava postavljanje oglasa identificirajudi

pogodnosti nekretnine iz ucitanih fotografija i generira popis pogodnosti.

Sve u svemu, Airbnb smatra da Al predstavlja krajnju promjenu platforme, ne samo kao

tehnoloSku inovaciju vec¢ i kao promjenu u moci i ponasanju korisnika.

Netflix:

Netflix koristi umjetnu inteligenciju (Al) na nekoliko klju¢nih nacina za poboljSanje korisnickog

iskustva i operativne ucinkovitosti (Gokul, bez dat.):

1.

2.

Sustav preporuka: Al analizira korisniCke podatke poput povijesti gledanja, ocjena i
ponadanja kako bi pruzio personalizirane preporuke sadrzaja.

Automatski generirane sli€ice (thumbnails): Al generira sliice za sadrzaj koje su
prilagodene individualnim preferencijama korisnika, ¢ime se povecava vjerojatnost
gledanja.

Kvaliteta streaminga: Al predvida obrasce gledanja i optimizira kvalitetu streaminga
smanjujuci buffering (preuzimanje dijela sadrzaja na nase racunalo za reprodukciju bez
zastoja).

Provjera kvalitete sadrzaja: Al provjerava audio, video i tittove kako bi osigurao visoku

kvalitetu sadrzaja.
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Facebook:

Facebook koristi umjetnu inteligenciju (Al) za oznaavanje sadrzaja generiranog pomocéu Al
alata. Al se koristi za prepoznavanje i oznacavanje fotorealisticnih slika s oznakom "Imagined
with Al" kako bi korisnici znali da je sadrzaj stvoren pomocu Al tehnologije. Facebook suraduje
s industrijskim partnerima na razvoju tehnickih standarda za identifikaciju Al sadrzaja, koristeci
nevidljive vodene Zigove i metapodatke kako bi poboljSali transparentnost i sigurnost na

platformama Facebook, Instagram i Threads. (Nick Clegg, 2024)
Canva:

Canva koristi umjetnu inteligenciju (Al) kroz svoju platformu Magic Studio za unapredenje
procesa dizajna i povecanje kreativnosti korisnika. Ovdje su glavni nacini na koje Canva Koristi
Al (Magic Design™, bez dat.):

1. Magic Design: Ova znaCajka koristi Al za automatsko kreiranje profesionalnih dizajna
na temelju unesenih opisa ili medija koje korisnici ucitaju. Magic Design generira
predlosSke za drustvene objave, prezentacije, videa i druge vizualne sadrzaje.

2. Magic Write: Al alat koji pomaze korisnicima u pisanju tekstova. Moze brzo pretvoriti
tekstualne upute u nacrte, preformulirati reCenice ili odlomke te sazeti ili proSiriti tekst,
pomazuci u stvaranju konzistentnog i brendiranog sadrzaja.

3. Magic Animate i Magic Morph: Ovi alati dodaju animacije i efekte tekstu i oblicima,
pretvarajuc¢i ih u privlaCne vizuale s minimalnim trudom. Omogucuju stvaranje
dinamicnih prezentacija i sadrzaja.

4. Al za uredivanje slika i videa: Canva ukljuCuje Al alate za uredivanje slika i videa,
poput Magic Erase za uklanjanje nezeljenih dijelova slika, Magic Edit za transformaciju
elemenata dizajna, te Beat Sync za automatsko sinkroniziranje glazbe s video
sadrzajem.

5. Magic Switch: Omogucéava korisnicima brzo prebacivanje dizajna izmedu razlicitih
formata, jezika i dimenzija, povecavajuci produktivnost i olakSavajuéi prilagodbu

sadrzaja razli¢itim platformama.

Ovi Al alati pomazu korisnicima, od pojedinaca do velikih timova, da brzo i jednostavno

stvaraju visokokvalitetne dizajne, ¢ime se poveéava njihova kreativnost i produktivnost.
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5. Zakljuéak

Ovaj zavrsni rad bavi se temeljitom analizom i usporedbom 10 odabranih poslovnih modela
digitalnih platformi. U uvodnom dijelu rada definirani su ciljevi istrazivanja koji ukljucuju
razumijevanje nacina na koji digitalne platforme transformiraju poslovne modele te
identifikaciju klju¢nih faktora koji pridonose njihovom uspjehu. Takoder je objasnjena struktura

rada koja obuhvacéa teorijski i prakti¢ni dio.

Teorijski dio rada pruza pregled povijesti nastanka digitalnih platformi, pocevsi od ranih
poletaka do transformacije u sloZzene ekosustave. Istaknuto je kako su tehnolodke inovacije i
promjene potrosackih navika utjecale na razvoj digitalnih platformi. Poseban naglasak stavljen
je na utjecaj digitalnih platformi na poslovno okruzenje, gdje su one otvorile nove moguénosti

za stvaranje vrijednosti i suocile se s razli€itim izazovima.

Analizirane su moguénosti primjene digitalnih platformi u razlicitim podru¢jima kao Sto su
financijske usluge, obrazovanje, zdravstvo, maloprodaja i zabava. ldentificirani su klju¢ni
trendovi u razvoju digitalnih platformi, uklju€ujuéi ulogu umjetne inteligencije u personalizaciji
sadrzaja i optimizaciji operativnih procesa. Razmatrane su buduce perspektive i izazovi s

kojima se digitalne platforme suoCavaju u svom daljnjem razvoju.

U prakticnom dijelu rada analizirani su poslovni modeli deset odabranih digitalnih platformi
koriStenjem metodologije platna poslovnog modela. Analiza je pokazala sli¢hosti u klju¢nim
aspektima kao $to su prijedlog vrijednosti, segment kupaca, kanali, odnosi s kupcima, izvori
prihoda, kljuéni resursi, klju€ne aktivnosti, kljucni partneri i struktura troSkova. Utvrdene su
specificnosti svakog poslovnog modela koje proizlaze iz jedinstvenih potreba i strategija svake

platforme.

Poseban fokus stavljen je na primjenu umjetne inteligencije. Pokazano je kako Al tehnologije
omogucuju personalizaciju korisnickog iskustva, poboljSanje sigurnosti, optimizaciju
operativnih procesa i poveéanje ucinkovitosti u razli€itim aspektima poslovanja digitalnih
platformi. Na primjer, PayPal koristi Al za personalizaciju korisni¢kog iskustva i optimizaciju
procesa naplate, Samsung Health za analizu zdravstvenih podataka i personalizirane
preporuke, eBay za olak8anje procesa unosa oglasa, dok Facebook koristi Al za

prepoznavanje i oznaavanje sadrzaja generiranog pomocu Al alata.
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Ovaj rad pruza temeljiti uvid u poslovne modele digitalnih platformi, identificiraju¢i kljuc¢ne
faktore koji pridonose njihovom uspjehu te razmatrajucéi izazove i prilike povezane s brzim
razvojem digitalnih tehnologija. Rezultati analize omogucuju bolje razumijevanje kako digitalne
platforme stvaraju vrijednost, privlace i zadrzavaju korisnike te se nose s konkurencijom i
regulativnim izazovima. Ovi nalazi doprinose Sirem razumijevanju transformacije poslovnih

modela u digitalnom dobu i nude smjernice za buduéi razvoj i inovacije.

Rad zaklju€uje da je razumijevanje i prilagodavanje poslovnih modela digitalnih platformi kljuc
za njihovu dugoroénu odrzivost i uspjeh u dinami€nom i brzo mijenjaju¢em trziSnom okruzeniju.
U buduc¢nosti ¢ée kljuéni izazovi ukljucivati nastavak inovacija, prilagodbu regulativhim
promjenama, te upravljanje konkurencijom kroz kontinuirano unapredenje korisni¢kog iskustva
i efikasnosti operacija. Digitalne platforme ¢ée morati ulagati u tehnologije poput umjetne
inteligencije i strojnog u€enja kako bi odrzale svoju konkurentsku prednost i zadovoljile rastuce
zahtjeve trziSta. Samo one platforme koje uspiju ucinkovito integrirati ove tehnologije i
prilagoditi svoje poslovne modele dinamiénim trZiSnim uvjetima ¢ée mod¢i osigurati svoju

dugoro¢nu odrzivost i rast.
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Integracija s nosivim uredajima
Sigurnost i privatnost podataka

ODNOSI S KUPCIMA
Zajednice korisnika

Personalizacija
Korisnitka podrika

KANALI

Samsung ekosustav
Aplikacija

SEGMENT KUPCA

Profesionalni sportasi
Rekreativci
Pojedinci

IZVORI PRIHODA

Oglagavanje

Anonimizirana analiza podataka
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Slika 4. Prijedlog poslovnog modela platforme Samsung Health (izradio autor u alatu Canva)
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KLJUENI PARTNERI

Dobavljati
Logistiki partneri
Tehnolozki partneri
Marketinski partneri
Financijske institucije
Infiuenceri

KLJUENE AKTIVNOSTI PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI
Upravljanje platformom
Marketing i promocija
Upravljanje zalihama
Korisnicka podrika
Analitika i optimizacija
korisni¢kog iskustva

Sirok asortiman proizvoda
Personalizirano iskustvo
Kvaliteta i autenti¢nost
Jednostavna kupovina
Brza dostava

KLJUENI RESURSI

Tehnolo3ka infrastruktura
Ljudski resursi

Zalihe

Brand i reputacija

STRUKTURA TROSKOVA

Trodkovi razvoja i odrZavanja

Troskovi marketinga i promocije

Logistika i dostava
Zaposlenici
Nabava proizvoda

pizajnirano za- AboutYou

ODNOSI § KUPCIMA

Personalizirana komunikacija
Korisni¢ka podrika
Programi lojalnosti

Povratne informacije

KANALI

Mobilna aplikacija
Web stranica
Drustvene mreze
E-mail marketing
Promocijski eventi

SEGMENT KUPCA

Miadi profesionalci

Modno osvjedteni kupci
Obiteljski kupci

Ljubitelji sporta i aktivnosti

IZVORI PRIHODA

Prodaja proizvoda
Partnerski programi

DIZAJNIRANO OD.

VERZIJA

Slika 5. Prijedlog poslovnog modela platforme AboutYou (izradio autor u alatu Canva)

KLJUENI PARTNERI

Podruznice
Partner programi
Affiliate programi
Gameri
Developeri
Izdavati igara

KLJUENE AKTIVNOSTI PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI
Video kanali
Marketing

Razvoj web stranice
Generiranje prometa
Odrzavanje
Integracija sa “tre¢im”
stranama

Stvaranje online zajednice
gamera

Testiranje i davanje povratnih
informacija o igrama
Integrirani glazbeni
streamovi i sadriaj

KLJUCNI RESURSI

Streameri
Platforma

Brend

Zajednica
Partnerstva
SadrZaj i publika

STRUKTURA TROSKOVA

Platforma

Data centar

Marlketing

UmreZavanje

Isplate korisnicima (Royalties)

pizainirano za. Twitch

ODNOSI § KUPCIMA

Sadriaj uzivo ili na zahtjev
Zajednica korisnika
Osobna uklju¢enost

KANALI

Web stranica

Mobilna aplikacija

API

Video game platforma
Amazon Prime
PlayStation

Xbox

Twitch konvencija

SEGMENT KUPCA

Segmentirano videstrano trziste
Gameri
Develcperi

IZVORI PRIHODA

Partnerski programi

Twitch pretplate

Pretplate na kanale
Pretplate na Amazon Prime

DIZAJNIRANO OD:

VERZIJA:

PLATNO POSLOVNOG MODELA
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Slika 6. Poslovni model platforme Twitch (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno prema

Tantsiura, (2023b))
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KLJUCNE AKTIVNOSTI

KLJUENI PARTNERI

Odrzavanje | poboljsanje
platforme

Provodenje i olakiavanje
placanja

Partneri za placanja
Tvrtke za logistiku i dostavu
MreZe partnerskog marketinga

KLJUENI RESURSI

Velika aktivna baza
korisnika

User-friendly platforma za
kupnju i prodaju dobara

STRUKTURA TROSKOVA

Place
Troskovi logistike
Trotkovi opreme i infrastrukture

DIZAJNIRANO OD

DIZAJNIRANO ZA eBay

Slika 7. Poslovni model platforme eBay (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno prema

PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI

Siroki izbor asortimana za kupnju

Sposobnost dosega velikog broja

potencijalnih klijenata
Doseg velikog broja aktivnih
kupaca

ODNOSI § KUPCIMA

Korisni¢ka podrika
Recenzije i ocjene korisnika

KANALI

Web stranica

eBay aplikacija

Email marketing
Rezultati pretraZivaca

SEGMENT KUPCA

Kupci
Trgovci
Oglasivadi

IZVORI PRIHODA

Naknade za objavu prodaje
Ostale vrste naknadi
Promovirane prodaje

eBay-Geschéftsmodell-Canvas, (bez dat.))

KLJUCNI PARTNERI KLJUCNE AKTIVNOSTI
Domadini

Partneri za placanje

Sluzbe za igcenje i odriavanje
Profesionalni fotografi
Pruzatelji osiguranja

Pravnici za podstanarstvo i
ugovore

Razvoj online tr¥ista
Korisni¢ka podrika
Platanja i transakcije
Recenzije domadina i
smjedtaja

Rjesavanje sporova
Prodaja i marketing

KLJUENI RESURSI

Internetska stranica
Mobilna aplikacija
Podaci o korisniku
Zaposlenici
Domacini i oglasi
Recenzije smjedtaja
Recenzije domacina

STRUKTURA TROSKOVA

Privla¢enje kupaca

Kiberneticka sigurnost

Trogkovi infrastrukture i platforme
Korisni¢ka podrika i rjefavanje sporova
Pravni i regulatorni

Naknade partnera za placanje

Premije osiguranja

Profesionalni fotografi

pizajniRano 74 Airbnb

DIZAJNIRANO OD

PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI

Pristupacni smjestaj diljem svijeta
Recenzije smjestaja

Recenzije domatina

Qdredene pogodnosti
Personalizacija doZivljaja
Relevantnost rezultata
pretrazivanja smjestaja
Fleksibilni datumi rezervacija i
vrsta smjestaja

Sigurne rezervacije i upravljanje
pla¢anjem

Pouzdani domadini

Sveukupni trogkovi Zivota

ODNOSI S KUPCIMA

Personalizirane preporuke
Samoposluzna platforma
Virtualni concierge - sluZba z|
korisnike

Stvaranje prilagodenih
iskustava izravno se
povezujuci s domacinima

KANALI

Internetska stranica
Mobilna aplikaci
Drustveni mediji
reklame
Partnerstvo s putni¢kim
agencijama

ciljane

VERZIJA

SEGMENT KUPCA

Stalni turisti

u potrazi za jedinstvenim
iskustvima u usporedbi sa
zivotom u hotelu

Poslovna putovanja - zaposlenici
kaji traZze alternative hotelima
Obitelji i grupe koji traze
prostrana imanja

Posebne prigode i

putnici iz hobija

koji traZe stvaranje unikatnih
lokalnih iskustava

IZVORI PRIHODA

Naknade za pogodnosti koje se naplac¢uju stanarima
Provizije koje se napladuju domadinima

PLATNO POSLOVNOG MODELA

PLATNO POSLOVNOG MODELA

Slika 8. Poslovni model platforme Airbnb (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno prema
Sagar Barbate, (2023c))
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KLJUENI PARTNERI

Investitori

Producenti medija
UdruZenje stvaratelja filma
Kina, kazalista

TV kuce

Amazon AWS

Proizvodati potrosacke
elektronike

Regulatori

KLJUCNE AKTIVNOSTI

Unaprjedenje tehnologije
Licenciranje sadrZaja
Produkcija sadrfaja
Distribucija sadrZaja
Analiza podatalea
Prodaja i marketing

KLJUENI RESURSI

Brend

Mobilna aplikacija
Web stranica
Online platforma
Radnici
Producenti
Stvaratelji filma
Nagrade

PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI

SamoposluZivanje
Na zahtjev
Lakoca upotrebe

SadrZaj na zahtjev 24/7

Filmovi i serije visoke rezolucije
Streamanje sadrzaja
Neograniceni pristup

Netflix Original produkcija

30 dana probnog roka

Bez reklama

KANALI

Bilo koji uredaj
Netflix aplikacija
Word of mouth
Online oglasavanje
Offline oglafavanje
Drustvene mreze

STRUKTURA TROSKOVA

Produkcija
Istrazivanje i razvoj
Licence

Infrastruktura - Amazon Web Services

Marketing

Naknade za procesuiranje placanja

Admin

pizajNirano z4. Netflix

Slika 9. Poslovni model platforme Netflix (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno prema

KLJUENI PARTNERI

Marketinske agencije
Content partneri
Proizvodadi opreme (OEM)

DIZAJNIRANO OD

KLJUENE AKTIVNOSTI
Odrzavanje | poboljianje

platforme
Razvijanje novih proizvoda

KLJUENI RESURSI

Facebook platforma
Drustvo

ODNOSI § KUPCIMA

SEGMENT KUPCA

Geografska segmentacija (jezik)
Segmentacija po upotrebi
Mikrosegmentacija (vide od
2000 skupina)

IZVORI PRIHODA

Model pretplate
Pozicioniranje proizvoda
Licenciranje Netflix Original sadrzaja

Gary Fox, (bez dat.))

PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI

MreZa korisnika
Povezivanje s prijateljima i

poznanicima

Dijeljenje ideja online
Ciljano oglatavanje
Razvejni alati
Infrastruktura za placanje

KANALI

Online platforma

Facebool aplikacija

STRUKTURA TROSKOVA
Data centri

Marketing i prodaja
IstraZivanje i razvoj

oizajnirano za. Facebook

Slika 10. Poslovni model platforme Facebook (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno

DIZAJNIRANO OD

ODNOSI § KUPCIMA

MreZa potro3aca i trgovaca

VERZIJA

SEGMENT KUPCA

Korisnici interneta
Developeri
Oglasivadi

IZVORI PRIHODA

Besplatna upotreba
Prihodi od oglasa

Prihodi od pla¢anja (postotna naknada)

prema Pereira, (2023d))

VERZIJA

PLATNO POSLOVNOG MODELA
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KLJUCNI PARTNERI KLJUENE AKTIVNOSTI PRIJEDLOG VRIJEDNOSTI ODNOSI S KUPCIMA SEGMENT KUPCA

Grafi¢ki dizajneri Razvoj i odrzavanje platforme il i sdrasiavhadsiada Samoposluga R e
Fotografi Marketing ! Korisni¢ka podrika

digital drZaj Posl ti
Integratori poduzeéa Korisni¢ka podrika ditainegizadiesla 95 9vnl. movk
Dizajneri

Profesionalni dizajneri

KLJUENI RESURSI e KANALI

Platforma Web stranica
Biblioteka ilustracija, slika i Canva aplikacija
fotografija

STRUKTURA TROSKOVA IZVORI PRIHODA

Pretplate (Pro i Enterprise planovi)
Canva Print

Jednokratne naknade (predlosci..)

Razvijanje softvera i infrastrukture
Zaposlenici
Marketing
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pizajNiRANO ZA: Canva DIZAJNIRANO OD. VERZIJA

Slika 11. Poslovni model platforme Canva (izradio autor u alatu Canva, prilagodeno prema
Pereira, (2023¢e))
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