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Uloga streaming platforme Spotify u transformaciji glazbene industrije

Sazetak

Ovaj diplomski rad istrazuje ulogu streaming platforme Spotify u transformaciji glazbene
industrije, fokusirajuci se na korisnicke navike, preferencije i iskustva. Kroz analizu uestalosti
koriStenja platforme, istrazuje se koliko je Spotify integriran u svakodnevni Zivot korisnika, te
koje funkcije smatraju najkorisnijima. Takoder, proucava se zadovoljstvo Kkorisnika
raznoliko$¢u glazbenog kataloga i iskustva s Premium uslugom, uklju¢ujuéi razloge za prijavu
i odjavu. IstraZivanje se bavi i platformama koje korisnici najée$ée koriste uz Spotify za
otkrivanje nove glazbe, kao i razlozima zbog kojih korisnici preferiraju Spotify u odnosu na
druge streaming servise. Dodatno, analizira se nacin otkrivanja novih glazbenih sadrzaja na
Spotifyju te preferencije korisnika u pogledu formata audio sadrzaja. Ovaj rad takoder istrazuje
kako su promjene u Spotify platformi utjecale na glazbenu industriju i kako je platforma
evoluirala kako bi zadovoljila potrebe svojih korisnika. Cilj je pruZiti dublji uvid u to kako
digitalne platforme poput Spotifyja oblikuju potroSacke navike i glazbenu industriju u cjelini,
uzimajuéi u obzir specificnosti digitalnog doba i promjene u nacinu na koji korisnici
konzumiraju glazbu. Takoder, ovaj rad istrazuje razliCite teorijske aspekte digitalnih
marketinskih strategija s fokusom na primjere na glazbenoj platformi Spotify. Kroz analizu
povijesti i evolucije Spotify platforme, istrazit ¢e se njezina klju¢na uloga u transformaciji
glazbene industrije, te kako je ta transformacija oblikovala teorijske koncepte digitalnog
marketinga. Naglasak je na analizi specificnih marketinskih strategija koje je Spotify
implementirao kako bi se izdvojio u konkurentnom okruzenju glazbene streaming industrije,
isti¢uci prilagodljivost i evoluciju marketinskog pristupa kao odgovor na promjenjive potrebe
korisnika i dinamiku trzista. Kroz primjere inovacija, istrazivanje Ce ilustrirati kako je Spotify
postao sinonim za uspjeSnu primjenu digitalnih marketinSkih strategija u glazbenoj industriji.
Ovaj rad ima za cilj pruziti cjelovito razumijevanje uloge digitalnog marketinga u kontekstu
glazbene industrije, koriste¢i konkretne primjere s jedne od vodecih glazbenih streaming

platformi dana$njice - Spotifyja.

Kljuéne rijeci: digitalni marketing, glazbena industrija, streaming platforme, Spotify.



The role of the streaming platform Spotify in the transformation of the

music industry

Abstract

This thesis explores the role of the streaming platform Spotify in transforming the music
industry, focusing on user habits, preferences, and experiences. Through an analysis of platform
usage frequency, it investigates how integrated Spotify is into users' daily lives and which
features they find most valuable. It also examines user satisfaction with the diversity of the
music catalog and experiences with the Premium service, including reasons for subscribing and
unsubscribing. The study explores other platforms users commonly use alongside Spotify for
discovering new music, as well as reasons why users prefer Spotify over other streaming
services. Additionally, it analyzes how users discover new music on Spotify and their
preferences regarding audio content formats. The thesis also investigates how changes in the
Spotify platform have influenced the music industry and how the platform has evolved to meet
the needs of its users. The goal is to provide deeper insights into how digital platforms like
Spotify shape consumer habits and the music industry as a whole, considering the specifics of
the digital age and changes in how users consume music. Furthermore, the thesis explores
various theoretical aspects of digital marketing strategies, focusing on examples from the
Spotify music platform. Through an analysis of Spotify's history and platform evolution, it will
explore its key role in transforming the music industry and how this transformation has shaped
theoretical concepts in digital marketing. Emphasis is placed on analyzing specific marketing
strategies that Spotify has implemented to stand out in the competitive streaming music industry
environment, highlighting adaptability and the evolution of marketing approaches in response
to changing user needs and market dynamics. Using concrete examples of innovations, the
research will illustrate how Spotify has become synonymous with successful implementation
of digital marketing strategies in the music industry. The thesis aims to provide a
comprehensive understanding of the role of digital marketing in the context of the music
industry, utilizing specific examples from one of today's leading music streaming platforms -

Spotify.

Keywords: digital marketing, music industry, streaming platforms, Spotify
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9. PRILOZI



1. UVOD

Uz napredak i tehnolosku evoluciju, glazbena industrija ima priliku za velike promjene i
napredak. Spotify je popularna platforma pokrenuta 2008. godine u Svedskoj za uslugu slusanja
glazbe koja je poboljsala glazbenu industriju omoguéiv§i njenim Kkorisnicima pristup
milijunima pjesama. Tijekom godina platforma je rasla, te postala jedna od najpopularnijih
servisa za streaming glazbe, s preko 365 milijuna aktivnih korisnika mjese¢no u 178 zemalja.
Spotify je promijenio nacin na koji ljudi slusaju glazbu. Tvrtka je stvorila jedinstveno korisnicko
iskustvo koje olakSava otkrivanje nove glazbe i dijeljenje s drugima (Ek, 2021). Jedan od
glavnih uspjeha tvrtke Spotify je njegova sposobnost koja nudi korisnicima personalizaciju, tj.
od odabranih popisa za reprodukciju do originalnih podcastova, §to ga Cini vise od same
platforme za strujanje glazbe. Spotify je vrhunski servis za streaming glazbe 1 jedno od
najpopularnijih internetskih odrediSta. To je izvrsna platforma za glazbenike, umjetnike,
kreatore sadrzaja 1 druge podcastere da podijele svoj rad s publikom Sirom svijeta. Medu
brojnim digitalnim medijima, Spotify posjeduje niz karakteristika koje ga izdvajaju kao
neprikosnovenog kralja glazbenih i audio streaming usluga (Karthikeyan, Kuman 2023).
Spotify je dozivio uspon digitalne revolucije pod svrhom glazbene industrije. Njegov fokus na
personalizaciji i kuriranju ucinio ga je jednim od najpopularnijih servisa za strujanje glazbe na
svijetu (Mulligan, 2021). Kuriranje u kontekstu glazbenih servisa poput Spotifyja odnosi se na
proces odabira, organiziranja i preporucivanja glazbe korisnicima. To podrazumijeva rucno ili
algoritamsko odabiranje pjesama, albuma ili playlista koje bi korisnici mogli uZivati te njihovo
predstavljanje na platformi. Uz fokus na personalizaciji, kuriranje omogucuje korisnicima da
otkriju nove glazbene sadrZaje koji su u skladu s njihovim ukusom 1 interesima. Cilj ovog
diplomskog rada je ispitati 1 ocijeniti polozaj Spotifyja u industriji streaminga glazbe, isticuci
njegove snage 1 slabosti. Kroz ovu analizu Zelimo ste¢i razumijevanje Spotifyjevog poslovanja

unutar sektora streaminga glazbe i prepreka na koje nailazi.



2. POVIJEST I RAZVOJ GLAZBENE INDUSTRIJE

2.1. Povijest glazbene industrije: razvoj kroz stolje¢a

Povijest glazbe seze od pocetaka ljudskog roda, te se razvija godinama s kreativnoScu i
kulturnom evolucijom. Zapocinje s drevnim civilizacijama gdje je glazba bila glavni temelj
rituala, komunikacije i zabave. Crkva je igrala glavnu ulogu u razvoju glazbe u vrijeme
Srednjeg vijeka i renesanse kada je sakralna glazba bila primarni oblik glazbe. Medutim, izum
tiskarskog stroja poceo je omogucavati Siru distribuciju glazbe i potaknuo revoluciju u 15.
stoljecu. Izum tiskarskog stroja omogucio je masovnu proizvodnju i distribuciju notnih zapisa,

te time prosSirio pristup glazbenim skladbama izvan granica crkve 1 aristokracije.

U 19. stoljeéu zapocelo je uspinjanje glazbene izdavacke industrije koje je omogucavalo
skladateljima i tekstopiscima da profitiraju od svojih kreacija. Krajem 19. stoljeca te pocetkom
20. stoljeca dolazi do pojave snimane glazbe koja je otvorila novu eru 1 time transformirala
glazbenu industriju. Ovakva tehnologija doprinijela je razvitku novih Zanrova glazbe poput
jazza, bluesa, rock and rolla, hip-hopa 1 elektroni¢ke glazbe koji su doprinosili zabavnijem 1
kvalitetnijem zivotu. Uz ogroman i brz tehnoloski napredak i uspostavu masovnih medija poput
radija, televizije i kasnije interneta glazba je postala vrlo pristupacna i komercijalizirana. Cijela
situacija dovela je glazbenike u velike prilike kako bi ostvarili svoj uspjeh 1 proSirili svoje

pjesme 1 izvedbe.

Glazbena industrija bila je strukturirana poput ravne autoceste s nekoliko dobro ¢uvanih vrata
duz puta. Prvo, umjetnike su morale otkriti izdavacke kuce, koje su tada vladale industrijom.
Snimke su osiguravale infrastrukturu, ali $to je joS vaznije, imale su pristup medijima. Radio 1
TV bili su glavni kanali promocije, a umjetnici su ih trebali kako bi dobili pristup velikoj
publici. Rotacija u udarnom terminu na velikoj radijskoj postaji mogla bi umjetniku donijeti
uspjeh preko noc¢i, gurnuvsi ga u zZivot nevjerojatnih prihoda 1 nacionalne slave. Ipak, samo je
nekolicina umjetnika uzivala u blagodatima tog sustava, dok su drugi ostali u prasini (UCAYA,

2024).

Tehnoloski napredak takoder je otezao situaciju u smislu pojave piratstva, problema s autorskim
pravima i borba za pravednu naknadu za umjetnike. Takoder, u drugoj se polovici 20. stoljeca

glazba pocela distribuirati preko CD-a, kazeta i kona¢no digitalnim preuzimanjem. Glazbeni



spotovi dozivjeli su veliki uspon preko MTV-ja u 80-im godinama prosloga stoljec¢a. Glazbeni
spotovi predstavljali su novi trend popularne kulture koji su glazbu preoblikovali u multimediju.
MTYV, glazbena televizija, 1 dalje je mo¢na kulturna sila. Prvi put predstavljen u SAD-u 1981.,
MTYV je imao neposredan utjecaj na popularnu glazbu, vizualni stil i kulturu. MTV je bio prvi

koji je istrazio i predstavio ono §to je danas glavni dio popularne kulture (Jones, 2005: 85).

Ranih 2000.-ih godina pojavili su se prvi online servisi koji su omogucavali strujanje glazbe.
Medu najistaknutijima pojavili su se Spotify 1 Pandora koji su korisnicima nudili pristup
velikom broju glazbenih datoteka. Takve platforme davale su velik izbor svojim korisnicima,
ali se Cesto debatiralo nude li dobre kompenzacije za glazbenike i umjetnike. S razvitkom
tehnologije porastao je interes 1 za druStvene mreZe kao Sto su MySpace, YouTube i kasnije
TikTok, koji su omogucavali malim nezavisnim umjetnicima da promoviraju svoju glazbu te da
dosegnu publiku diljem svijeta bez podrske velikih izdavackih kuéa. Takve prilike pomogle su
umjetnicima da preuzmu kontrolu nad kreativno$¢u, marketinskim strategijama, te da sami
odlucuju na koji se nacin Zele prikazati publici. Cjelokupna glazbena industrija temelji se na
stvaranju 1 iskoriStavanju intelektualnog vlasniStva temeljenog na glazbi. Skladatelji i1
tekstopisci stvaraju pjesme, tekstove i aranzmane koji se izvode uzivo na pozornici; snimljeni
1 distribuirani potroSac¢ima ili licencirani za neku drugu vrstu upotrebe, na primjer notne glazbe

ili kao glazbena podloga za druge medije (reklame, televizija, itd.) (Wikstrom, 2014).

Glazbena industrija razvijala se uz digitalno doba te se pocela baviti pitanjima razlicitosti,
reprezentacije 1 druStvene pravde. Ljudi koji su dio LGBTQ+ zajednice, ljudi razli¢itih rasa i
nacionalnosti te Zene vodili su dugogodi$nju borbu za priznanje i jednake mogucnosti unutar
glazbene industrije. Nedostatak zastupljenosti postaje posebno ocit kada se ispituju popularni
glazbeni zanrovi kao Sto su hip-hop, R&B 1 elektronicka glazba. Ovi zanrovi vuku svoje
korijene iz marginaliziranih zajednica, ali mainstream zastupljenost umjetnika iz tih sredina
ostaje nerazmjerno niska. Glazbena industrija mora prepoznati talent i kreativnost prisutnih u
tim zajednicama 1 pruziti jednake moguénosti ambicioznim umjetnicima da pokazu svoj rad
(Oliver, 2023). Pokreti kao Sto su #MeToo 1 #BlackLivesMatter doprinijeli su porastu tolerancije
1 razgovora o sustavnoj nejednakosti i potrebi za ve¢om inkluzivno§¢éu u glazbenim prostorima.
Takoder, pokrenuta je inicijativa Grammy nagrade kako bi se ukljucilo §to viSe Zanrova i
umjetnika koji podiZu svijest o vaznosti prezentacije razlicitosti u oblikovanju svakodnevice.
Razlic¢iti glasovi 1 perspektive kljuéni su za rast 1 evoluciju glazbe kao umjetnicke forme.

Ukljuc¢ivanjem umjetnika iz razliCitih sredina, glazbena industrija moze ponuditi nijansiraniji i



sveobuhvatniji prikaz svijeta u kojem zivimo. To zauzvrat omoguéava veée kulturno

razumijevanje i uvazavanje medu slusateljima, promicuéi jedinstvo i empatiju (Oliver, 2023).

Pocetkom 2020.-te godine 1 pojavom pandemije virusa COVID-19, glazbena je industrija imala
veliki izazov poput odgadanja glazbenih festivala i turneja na globalnoj razini i nemoguénost
zarade od ve¢ unaprijed organiziranih glazbenih dogadanja. Cjelokupna medijska industrija
poput televizijskih kuca, novinskih izdavaca, online medijske platforme, filmski studiji i
agencije za vijesti morale su adaptirati svoj nacin rada kako bi se prilagodile trenutnoj situaciji.
Gubici su se nastavili u 2021. godini. Pad prodaje dogadaja uzivo ozbiljno je pogodio umjetnike
jer su vlade diljem svijeta postavile ograni¢enja na dogadaje uzivo i druzenja u svrhu prevencije
Sirenja koronavirusa (Ahmed, 2022). Nove mjere zahtijevale su adaptaciju u smislu stvaranja
alternativnih nacina za prihode, te su umjetnici i organizatori zapoceli s virtualnim koncertima,
prodajom vlastitog robnog asortimana (majice, kape, posteri itd.) i kampanjama grupnog
financiranja kako bi odrzali dobit i ostali u trendu. Zahvaljujuéi virtualnim koncertima,
prijenosima uzivo i drustvenim medijima, umjetnici sada mogu komunicirati s obozavateljima
na jedinstvene nacine. Mnoge digitalne platforme uvele su nove znacajke i formate za
interakciju umjetnika sa svojim obozavateljima. Promjene kojima svjedo¢i glazbeni sektor su

tu da ostanu 1 preoblikuju buduénost industrije (Ahmed, 2022).

2.2. Digitalizacija glazbene distribucije: utjecaj tehnologije na glazbenu industriju

Distribucija digitalne glazbe proces je distribucije glazbe razliCitim online platformama,
omogucujuci potrosacima pristup i slusanje pjesama na njihovim uredajima. Proces ukljucuje
pretvaranje glazbenih datoteka u odredene formate 1 njihovo slanje Sirokom rasponu usluga za
strujanje glazbe, kao Sto su Spotify, Apple Music 1 Amazon Music, izmedu ostalih. Nadalje,
omogucuje umjetnicima da unovce svoju glazbu putem prihoda od strujanja, preuzimanja i

drugih digitalnih izvora prihoda (Johnson, 2023).

Sam brz razvoj digitalne glazbe 1 njezine distribucije preoblikovao je glazbenu industriju te
nacin na koji se glazba konzumira. Spotify platforma za distribuciju glazbe koja je nastala
posljedicom tehnoloSke revolucije i omogucila njezinim korisnicima glazbu za strujanje.
Platforma je zapocela s radom 2006. godine, te je nudila velike knjiznice razli¢itih glazbenika,

albuma i pjesama. Spotify ubrzo postaje svjetski poznata platforma koja nudi mnoge pogodnosti



svojim korisnicima. Na razliCitim streaming platformama poceli su glazbu producirati
umjetnici iz razli¢itih dijelova svijeta, te je stvorena globalizacija. Glazba je strujala svugdje u
svijetu, te je iz dana u dan nastajalo sve vise izbora pjesama, pa posljedi¢no time i albuma,

zanrova i glazbenika.

Digitalizacija, tj. distribucija glazbenih datoteka u digitalnom formatu pomocu internetske
tehnologije, utjeCe na nekoliko aspekata industrije. Prvo, neovlastene kopije koje se dijele medu
krajnjim korisnicima stvaraju konkurentski pritisak na legitimne proizvode. Odnosno, kopije
su (inferiorni) nadomjesci za original, te tako mogu ostetiti proizvodace glazbe smanjujuéi im
prodaju i profit. S druge strane, Cesto se tvrdi da potroSacevo sluSanje glazbe prije kupnje i
pronalazenje onoga $to bolje odgovara njegovom ukusu, koje nudi internetska tehnologija,
moze zapravo povecati potraznju za originalom i pomo¢i proizvodacima glazbe. Konacno,
digitalizacija moze proizvodacima smanjiti troskove distribucije, marketinga i promocije (Ahn,
Yoon 2009: 17). S obzirom na dominantnost glazbenih streaming platformi, tradicionalna
prodaja robe glazbene industrije pocela je opadati. Fizicka prodaja pocela je biti rijetkost, a
digitalna preuzimanja doZzivljavala su sve ve¢i uspjeh 1 profit. Cjelokupna situacija dovela je
diskografske kuce i glazbenike do oslanjanja na prihod od strujanja glazbe kao prvi i osnovni
izvor prihoda. Glazbena industrija mijenja se svakodnevno, te je podlozna promjenama od
strane umjetnika i potroSaca zadovoljila promjenjive zahtjeve digitalnog doba, dok istovremeno

podrzava nacela pravednosti, transparentnosti 1 umjetni¢kog integriteta.

2.3. Uloga streaming platformi u transformaciji glazbene potro$nje

Platforme drusStvenih medija bile su jasna prednost u nacinu na koji se glazba isporucuje,
prenosi 1 konzumira. One 1 dalje dopustaju izvodacima da steknu pratitelje 1 unaprijede svoju
glazbu bez potrebe za uobicajenim veletrgovcima, $to je naknadno potaknulo decentralizaciju
glazbenog poslovanja i uspon besplatnog stvaranja i prenoSenja glazbe. Zabava temeljena na
internetu osnazila je 1 proSirila svjetski doseg 1 izlozenost za sve strucnjake u glazbenoj
industriji 1 radila je na stvaranju mreznih mreZa koje se vrte oko svjetskih glazbenih scena

(Bodde, 2023: 5).

Platforme za strujanje glazbe omogucile su promjenu u nacinu na koji sluSamo glazbu, te su

transformirale nacCin na koji umjetnici stvaraju glazbu i kako se promovira. Spotify, Apple



Music, Deezer i druge sli¢ne platforme za strujanje glazbe postale su nezamjenjiv dio glazbene

industrije.

Distribucija glazbe nikad nije bila laksa u digitalnom dobu, te donosi brojne mogucnosti kao
vecu dostupnost glazbe koja olakSava neovisnim umjetnicima da se probiju na trziste. Ljudi
sada slusaju vise glazbe od viSe izvodaca nego ikad prije zbog usluga strujanja i njihove
rasprostranjenosti. Spotify 1 Apple Music olakSavaju nama kao potroSacima odabir onoga Sto
zelimo slusati budu¢i da samo na Spotifyju postoji vise od 30.000.000 pjesama spremnih za
reprodukciju. Potrosa¢i sada mogu dodirnuti pjesmu i odmah je cuti, umjesto da budu
ograni¢eni samo na slusanje albuma koji su upravo kupili (Butler, 2019: 1). Jedna od klju¢nih
uloga Spotifyja je da stvara algoritme prema preferencijama slusateljevog ukusa i interesa koji

posljedi¢no imaju veliki utjecaj na popularnost i uspjeh umjetnika.

Spotify se nastoji usredotociti na pojedince koji sluSaju glazbu, ali i pazljivo je probavljaju. Veci
dio pojedinaca koji posjeduju ovo trziSte su adolescenti (12-18), mladi odrasli (18-25) i odrasli
(25-65). Kako bi na najadekvatniji nacin kontaktirao ovo zajednistvo ljudi, Spotify dijeli trziste
ovisno o psihografiji i socioekonomiji. Fragmenti psihografskog izloga ovise o identitetu,
nac¢inu zivota 1 kvalitetama. Kupcev nain Zivota 1 ukus glazbe izrazito su povezani
(Karthikeyan, Kuman 2023). Na platformama se stvaraju takozvane knjiZnice i katalozi glazbe
koje se razvrstavaju na Zanrove, albume i izvodae, te se temelje na personaliziranim
preferencijama slusatelja. Osim toga, znacajke u stvarnom vremenu i racunalizirane platforme
poremetile su tradicionalnu glazbenu industriju mijenjajuci na¢in na koji se glazbenici otkrivaju
1 promoviraju. Algoritamski generirana playlista 'The present Top Hits' ima vecu publiku od
bilo koje americke radijske emisije, dok su playliste koje posjeduje Spotify najpracenije na
platformi. Spotify je iskoristio svoju sposobnost izdavanja da promijeni industrije s kojima
posreduje, te je poznat kao 'novi radio' zbog svog utjecaja na predstavljanje novih pjesama i

glazbenika (Bodde, 2023: 6).

Takoder, bitna funkcija streaming platformi jest da postaju vazni alati za promociju i marketing
glazbe 1 glazbenika. Umyjetnici koriste platforme kako bi oglasavali njihove nove produkte
poput albuma, singlova i glazbenih videa te na taj nacin dosezu Siroku publiku diljem svijeta.
U digitalnom dobu glazbeni marketing postao je bitan dio glazbene industrije. Distribucija
digitalne glazbe revolucionirala je na¢in na koji umjetnici i1 izdavacke kuce dopiru do svojih
obozavatelja 1 slusatelja. Glazbeni marketing postao je bitan dio procesa kako bi se osiguralo

da njihova glazba dopre do prave publike 1 da ona ima odjeka. Glazbeni marketing pomaze



izdavackim kué¢ama i umjetnicima da izgrade snaznu online prisutnost stvaranjem sadrzaja koji
privla¢i njihovu publiku. To ukljucuje stvaranje videozapisa, slika i objava na drustvenim
mrezama koje pomazu u izgradnji online prisutnosti i promicanju glazbe. Takoder, vazno je
koristiti prave platforme za dosezanje prave publike (Callaghan, 2024). Na taj nacin promocije
proizvoda glazbenici uspijevaju ustedjeti na skupim marketinskim kampanjama i

tradicionalnim medijima za oglasavanje poput Instagrama, Facebooka, TikTok-a, itd.

2.4. Uvidi u medijske navike korisnika streaming servisa

U proteklom desetlje¢u, medijska potro$nja doZivjela je dramati¢nu transformaciju zahvaljujuci
Sirenju streaming usluga. Ove platforme nude niz audio i vizualnih sadrZaja, te su time
revolucionirale nacin na koji publika komunicira s medijima. Usluge strujanja revolucionirale
su nacin na koji se publika bavi glazbom, nude¢i nevidenu kontrolu nad potro$snjom medija
(Northkey, 2024). Sredi$nji dio ove transformacije je Spotify, vodeca platforma u industriji
streaminga glazbe, koji je redefinirao nacin na koji se glazba konzumira, dijeli 1 dozivljava
globalno. Kroz povijest, medijska potro$nja bila je linearan proces, ogranic¢ena rasporedima i
formatima koje su odredivali izdavaci. Pojava digitalne tehnologije poremetila je te norme, te
omogucila pristup na zahtjev 1 personalizirana iskustva. Streaming usluge utjelovljuju ovu
promjenu, nudeci korisnicima vrlo visoku razinu kontrole nad njihovom potro$njom medija.
Spotify je promijenio nacin na koji se glazba konzumira, otkriva i dijeli. Razumijevanje

medijskih navika korisnika Spotifyja pruza kritine uvide u Sire trendove u potroSnji medija.

Spotify je postao poznat po svojoj mogucnosti slusanja glazbe na zahtjev. Korisnici mogu birati
to¢no koje pjesme, albume ili izvodace Zele slusati, kreiraju¢i iskustvo prema svojim zeljama 1
raspolozenju. Ovaj nacin je potpuno drugaciji od tradicionalnog radija, gdje slusatelji samo
primaju unaprijed odabrane pjesme. SluSanje na zahtjev daje korisnicima aktivnu ulogu u
njihovom medijskom iskustvu. Spotify koristi napredne algoritme kako bi personalizirao
korisnicko iskustvo. Funkcije poput Discover Weekly i Daily Mixes analiziraju podatke kako bi
kreirale popise pjesama prilagodene individualnim ukusima. Ova personalizacija omogucuje
korisnicima da stalno otkrivaju novi sadrZaj koji odgovara njihovim preferencijama, ¢ime se
povecava angazman. Personalizirani popisi za reprodukciju i preporuke vodene algoritmima

poticu dublji angazman korisnika uskladivanjem sadrzaja s individualnim preferencijama



(Bouillot, 2017). Ovo je vazan aspekt jer pokazuje kako personalizacija vodena podacima utjece

na nacin konzumiranja medija.

Spotify se integrira s drustvenim mrezama, olakSavajuci dijeljenje glazbe i stvaranje zajednice.
Korisnici mogu dijeliti pjesme, popise pjesama i svoje aktivnosti slusanja, ¢ime se stvara osjecaj
zajedniStva oko zajednic¢kog glazbenog ukusa. Ova drustvena dimenzija poboljSava korisnicko
iskustvo, pretvarajuci slusanje glazbe u zajednicku aktivnost. Rast algoritamskih preporuka na
platformama poput Spotifyja postavlja vazno pitanje o ulozi tehnologije u oblikovanju medijske
potro$nje. Algoritmi utjecu na ono Sto korisnici slusaju, potencijalno ograni¢avajuci njihovu
izlozenost na mali broj sadrzaja. Navike slusanja na Spotifyju takoder su nacin izrazavanja
identiteta. Korisnici ureduju svoje profile i popise pjesama kako bi odrazavali svoj ukus i
osobnost, koriste¢i glazbu kao medij za komunikaciju svojih identiteta. Konzumiranje glazbe
na platformama kao S$to je Spotify sluzi kao oblik izrazavanja identiteta, odrazavajuéi ukus i
osobnost korisnika (Sinclair, Tinson 2017). Ovaj aspekt medijske potrosnje povezan je s
teorijama samopredstavljanja i identiteta, pruZajuci dublje razumijevanje kako pojedinci koriste

medije za konstrukciju i prijenos svojih identiteta.

Spotify je promijenio nacin na koji otkrivamo novu glazbu. Nekada su u otkrivanju nove glazbe
posredovali radijski DJ-evi ili glazbeni kriti¢ari. Danas algoritmi igraju glavnu ulogu u
otkrivanju novog sadrzaja. Prelazak s ljudskih kustosa na algoritme u otkrivanju glazbe
demokratizirao je pristup novom sadrzaju, iako takoder postavlja pitanja o kvaliteti sadrzaja
(Bouillot, 2017). Ova promjena demokratizirala je otkrivanje glazbe, ali takoder postavlja

pitanje o ulozi ljudskih kustosa naspram algoritama u oblikovanju kulturne potrosnje.



3. ANALIZA SPOTIFY PLATFORME

3.1. Pregled povijesnog razvoja Spotify platforme

Svedska platforma za streaming glazbe Spotify, osnovana 23. travnja 2006. godine od strane
Martina Lorentzona i Daniela Eka, kombinira rijeci "Spot" 1 "identifikacija". Spotify nudi model
freemium usluge, Sto znaci da je osnovno koriStenje besplatno, no za pristup dodatnim
znadajkama, korisnici se obvezuju na mjeseénu pretplatu. Iako ima sjediste u Svedskoj, posluje
diljem svijeta putem 20 ureda, te zapo§ljava preko 3,000 ljudi. Unato¢ pocecima u Svedskoj,
Spotify se prosirio na Sire podrucje Europe, Sjeverne i Juzne Amerike, Australije, Novog
Zelanda 1 dijelove Azije. Korisnici mogu pristupiti Spotifyju putem pametnih telefona i racunala
pomocu aplikacija ili web playera. Glazbeni sadrzaj na Spotifyju dolazi uz digitalna prava od
medijskih kompanija i diskografskih kuca, suprotno tradicionalnoj prodaji CD-ova ili online
preuzimanju glazbe. Za razliku od fiksne cijene po prodanom albumu ili pjesmi, umjetnici na
Spotifyju zaraduju na temelju broja streamova. U lipnju 2017. godine, Spotify je imao preko
140 milijuna aktivnih mjese¢nih korisnika, od kojih je preko 70 milijuna bilo pretplatnika

(Barhoum, Christianson, Evstatieva, Gesicki, Giordano, Liang, 2018: 7).

Spotify platforma je zapocela svoje Sirenje glazbenog svijeta nakon potpisivanja ugovora s
brojnim izdavackim kuéama ukljucujucéi: Sony BMG, Hollywood Records, Warner Music i
Universal Music. Aplikacija je Sirenjem svog poslovanja i uklju€ivanjem usluga kao Sto je
pristup specijaliziranim ¢asopisima, podcastima i drugim povezanim aplikacijama §to se tice
glazbenog podrucja postala Siroko koriStena. Glavna ideja bila je da korisnici imaju pristup
ogromnom katalogu glazbe, a da pritom nema potrebe za fizickim posjedovanjem glazbenih
medija. Glazbu je mogucée pretrazivati pomoc¢u alata za pretrazivanje po nazivu pjesme,
izvodacu ili albumu. Korisnici imaju moguénost registracije za besplatan racun, podrZan
vizualnim i radio reklamama, ili za jednu od dvije placene pretplate, koje su bez reklama i nude
niz dodatnih znacajki, poput strujanja s veCom brzinom prijenosa podataka i pristupanja glazbi
izvan mreze. U SAD-u postoje tri vrste Spotify raCuna: Spotify Free, Spotify Unlimited i Spotify
Premium. Nude¢i besplatnu opciju, Spotify se nada poticanju besplatnih korisnika da postanu
placeni korisnici. Placene pretplate potpuno su oslobodene oglasa, a vrijeme sluSanja je
neograniceno (Swanson, 2013: 5). Pristup glazbi omogucen je bilo gdje i bilo kada, jedini uvjet

je internetski pristup. Uz odli¢ne znacajke, platforma je uspjela privuéi Sirok spektar korisnika
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koji mogu koristiti aplikaciju besplatno uz povremene reklame i one koji su spremni platiti

Premium usluge.

3.2. Ponuda usluga: klju¢ne karakteristike i prednosti Spotify platforme

Glavna usluga koju Spotify nudi svojim korisnicima jest uzivanje u strujanju glazbe preko
sluzbene aplikacije koja moze biti preuzeta preko aplikacije za Iphone; App Store ili aplikacije
za Android; Google Playu ili putem koriStenja racunala online uz prethodno napravljen
korisni¢ki racun. S obzirom na to da je najbitnija usluga Spotifyja streaming glazbe, na
aplikaciji se moZe prona¢i oko 70 milijjuna pjesama za sluSanje. Spotify je prozvan
revolucionarnim zbog nacina na koji je uzdrmao glazbenu industriju, izazivajuéi brojne
rasprave u procesu. Dok je nekada bilo nemoguce slusati glazbenu datoteku bez kupnje,
tehnologija strujanja sada je dovoljno napredna da omoguci reprodukciju audio datoteka bez
preuzimanja. Buduéi da datoteka nije preuzeta, nema potrebe platiti za nju, iako se ovaj
poslovni model pla¢enih preuzimanja i dalje koristi, primjerice, u i7unesu, glazbenom softveru
tvrtke Apple, medu ostalima. Za razliku od mnogih konkurenata Spotifyja, poput Googlea,
Applea 1 Amazona, tvrtka nije osnovana u SAD-u, ve¢ je tamo lansirana tri godine nakon
pocetnog europskog pokretanja 2008. Medutim, fenomen je ubrzo dobio zamah i na drugoj
strani Atlantika: broj pjesama strujanih onl/ine korisnicima u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama
povecao se za ogromnih 50 % izmedu 2013. 1 2014. godine, dok je volumen placenih
preuzimanja u istom razdoblju pao za 13 %. Danas je Spotify najviSe preuzimana aplikacija u

Sjedinjenim Americkim Drzavama (Bouillot, 2017 :7).

Osim toga, 2015. godine Spotify je poceo integrirati raznovrsniji sadrzaj, ukljucujuéi radio,
podcaste, glazbene spotove 1 izbor sadrZaja iz televizijskih programa koje su proizveli partneri
poput BBC-ja, Vicea i MTV-ja. To odrazava dugorocni cilj Spotifyja: imitirajuéi druge divove
u sektoru i diverzificirajuéi sadrzaj internetske stranice, Spotify mozZe ponuditi korisnicima jo$
viSe personalizirano iskustvo, privlace¢i tako viSe korisnika na internetsku stranicu i dodatno
povecavajuci svoju pretplatnicku bazu 1 prisutnost u sektoru. Pretpostavljajuci da ¢e internetska
stranica uspjeti zadrZati ovaj smjer, mozda ¢e cak moc¢i povecati iznose koje placa umjetnicima

1 tako poboljsati svoj odnos s glazbenom industrijom (Bouillot, 2017: 33).
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Takoder, vazna usluga jesu razli€iti Zanrovi podcasta koji se mogu personalizirano rasporediti
prema slusateljevim preferencijama i zeljama. Podcasti su relativno novi oblik audio medija.
Epizode se pojavljuju redovito i dolaze u mnogo razli¢itih formata i razina formalnosti. Mogu
biti formalno informativno novinarstvo ili dijalog fikcija ili publicistika. Brzo im raste
popularnost, a ipak su relativno malo proucavani. Kao audio format, podcasti su raznolikiji u
stilu 1 vrstama produkcije nego, recimo, emitirane vijesti i sadrze mnogo vise Zanrova nego $to
se obicno proucava u video istrazivanjima (Clifton, Pappu, Reddy, Yu, Karlgren, Carterette,
Jones, 2020). Podcasti koji se mogu naci na Spotifyju ekskluzivno su nacinjeni samo za njihove
slusatelje. Korisnici Spotifyja takoder mogu svoju glazbu te glazbene liste za reprodukciju
dijeliti s ostalim korisnicima ili putem drustvenih mreza. Od velike vaznosti je opcija kuriranja
glazbe koja omogucuje nesmetano strujanje pjesme za pjesmom koje su po neCemu slicne te
algoritam pusta jednu za drugom. Na primjer, na temelju prethodno slusane glazbe, nudi se za
iducéi odabir sli¢ne izvodace ili Zanrove pjesme. S obzirom na to da Spotify prilagodava iskustvo
korisnika pohranjivanjem prethodnih odabira i temeljec¢i prijedloge na njima, tesko je odrediti
koje dijelove usluge ¢ine osnovne znacajke, dostupne svim korisnicima, a koji su dijelovi
individualno prilagodeni ili specifi¢ni za odredenu lokaciju. U velikoj mjeri, preporuke o
kojima se ovdje raspravlja prilagodene su korisniku na temelju prethodnih sluSanja na Spotifyju

(Werner, 2020).

Kako bi platforma bila primamljiva korisnicima 1 privlacila nove, zaposlenici Spotifyja ulazu
puno truda kako bi analizirali podatke i1 stvorili analitiku kako bi razumjela korisnicko
ponasanje, preferencije 1 trendove, te koristi te informacije za poboljSanje svojih proizvoda 1
usluga. Stoga, klju¢ni ¢imbenik uspjeha platforme jest sposobnost zaposlenika i menadzera na
donoSenje odluka temeljenih na podacima. Spotify je takoder ulozio je velika sredstva u
tehnologije umjetne inteligencije 1 strojnog ucenja, koje omogucuju tvrtki da daje
personalizirane preporuke svojim korisnicima na temelju njihove povijesti sluSanja i
preferencija. Ovaj fokus na podatke i tehnologiju pomogao je Spotifyju da ostane ispred svojih

konkurenata i pruzi bolje iskustvo svojim korisnicima (Sharma, 2021).

3.3. Organizacijska struktura: konceptualni okvir i operativna organizacija tvrtke

Kako bi Spotify bio uspjesan, stru¢njaci su se potrudili napraviti mrezu tehnoloskih inovacija

te glazbenog sadrzaja i korisnickog angazmana koji tvore jedinstveno iskustvo sluSanja glazbe.
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Sa sjedistem u Stockholmu, tj. Svedskoj, Spotify zaposljava tisuée struénjaka glazbene
industrije diljem svijeta kako bi podrzao svoje poslovanje i pruzio usluge korisnicima na
globalnoj razini. Konceptualni okvir izgraduje se, neprestano evoluira i prilagodava se kako bi
bio podlozan promjenjivim potrebama i preferencijama korisnika, a ujedno time glazbene
industrije. Spotify se pozicionirao kao jedan od vode¢ih konkurenata u industriji audio
streaminga zahvaljuju¢i svom snaznom brendu, agilnoj organizacijskoj strukturi, ogromnoj
bazi korisnika i algoritmima koji korisnicima daju personalizirano iskustvo slusanja. Osim toga,
tvrtka je pokazala da ima sposobnost za inovacije 1 da je u financijskoj poziciji da djeluje na

strateSkim inicijativama (Sletten, 2021).

Spotify je svoju uredivacku koncepciju napravio na matri¢noj strukturi koju ¢ine kombinacija
divizijske 1 funkcionalne strukture. S vrha matricne strukture Spotify je razvio razna
funkcionalna podrucja. Neka podrucja ukljuéuju razvoj proizvoda, ljudske resurse, pravne
resurse, inzenjering, dizajn, marketing i financije. Sva navedena podrucja upravljaju svojim
zadacima, te upravljaju poslovima unutar toga podruc¢ja. Matricna struktura omogucuje
zaposlenicima Spotifya da budu usredotoceni na odredeni dio proizvoda kako bi tvrtka mogla
rasti. Timovi unutar matricne strukture medusobno suraduju i komuniciraju daljnji razvoj i
napredak proizvoda. Spotify djeluje u industriji koja se brzo razvija i koja zahtijeva da bude
agilan 1 prilagodljiv promjenama. Njegova organizacijska struktura omogucila mu je da ostane

osjetljiv 1 konkurentan na dinami¢nom trzistu (Steyn, 2021).

Na vrhu organizacijske piramide nalazi se izvrSni tim, koji ¢ine iskusni lideri 1 stru¢njaci i1z
podrucja tehnologije, glazbene industrije, marketinga i1 financija. IzvrSni tim vodi strategije
tvrtke, postavlja ciljeve 1 nadgleda operativne aktivnosti kako bi osigurao ostvarivanje
poslovnih ciljeva 1 uspijevao u poslovanju. Na vrhu organizacijske strukture tvrtke nalazi se
glavni financijski direktor te glavni tehnicki direktor. Direktor Daniel Ek, na vrhu upravljacke
strukture 1 izvr$nog tima odgovoran je za postavljanje strategije i uspjeh tvrtke. Krenuo je od
mladih dana pokazivati interes za tehnologiju 1 poduzetni$tvo. Ve¢ sa 14 godina preuzeo je
poziciju CEO-a, programirajuci 1 odrzavajuci profesionalne internetske stranice iz svoje sobe.
Kad je imao samo 16 godina, poceo je razmisljati kako bi javnost mogla biti uvjerena da placa
za glazbu koja se moze besplatno preuzeti (iako ilegalno). Godine 2005. napustio je studij
inZenjerstva na Kraljevskom institutu tehnologije u Stockholmu kako bi zapoc€eo karijeru u
internetskom marketingu i osnovao Advertigo (Bouillot, 2017: 9). Nakon samo godinu dana,
Ek odluéuje prodati Advertigo i postaje osnivaé platforme Spotify. Svedska je u proglosti imala

velik problem s piratstvom glazbe, stoga je Ek htio promijeniti stanje i svojem narodu pruziti
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legalan, praktican i pristupacan nacin korisnicima da pristupe ogromnoj biblioteci glazbe putem
streaminga. Pod Ekovim vodstvom, Spotify je napredovao i uspio postati jedna od
najpopularnijih platformi za streaming na svijetu, koja se moze pohvaliti milijunima korisnika
1 opseznim katalogom pjesama. Tvrtka je takoder prosirila svoju ponudu na podcaste, audio
knjige i drugi audio sadrzaj. Ekov poduhvat, uspjeh i poduzetnicko putovanje ucinili su ga
jednom od najutjecajnijih osoba u tehnoloskoj industriji i glazbenom biznisu. On nastavlja
voditi Spotifyjeve inovacije, ideje 1 Sirenje, oblikujuc¢i buducénost potrosnje digitalne glazbe.
Daniel Ek je briljantan poduzetnik koji je uspio uspjesno upravljati glazbenom industrijom i
izgraditi tvrtku koja mijenja nacin na koji konzumiramo glazbu. On duboko razumije industriju
1 uspio je iskoristiti tehnologiju za stvaranje platforme koju vole milijuni ljudi diljem svijeta.
Svojim inovativnim idejama i vjeStinama vodenja uspio je izgraditi tim talentiranih pojedinaca
koji su predani postizanju ciljeva tvrtke (Steyn,2021). Tvrtka Spotify daje svojim zaposlenicima
puno povjerenje i moguénost preuzimanja rizika uz veliki napredak kreativnosti. Oblik rada je
nacinjen na primjeru ucenja i greSaka uz koji ¢e tvrtka napredovati uz poticanje inovacija svojih

zaposlenika.
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Slika 1. Spotifyjevo vodstvo.

Izvor: https://www.organimi.com/organizational-structures/spotify/
(pristupljeno 13. 4. 2024)

3.4. Tehnicka infrastruktura: osnove i arhitektura Spotify sustava

Model Spotifyja temelji se na jednostavnosti. Kada je Spotify po€eo organizirati svoj rad,
identificirali su nekoliko klju¢nih elemenata o tome kako bi ljudi 1 timovi trebali biti

strukturirani.
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Timovi (Squads) su kros-funkcionalni, autonomni timovi (obi¢no 6-12 ¢lanova) koji se
fokusiraju na jedno podrucje znacajke. Sviu "squadu" imaju razli¢ite talente i sposobnosti koje
im pomazu pri kreativnosti izvodenja njihovog projekta. Svaki tim ima jedinstvenu misiju koja
vodi rad koji obavljaju, agilnog trenera za podrsku, te vlasnika proizvoda za vodenje. Timovi

odreduju koje ¢e agilne metode i okvire koristiti.

Plemena (7ribes) nastaju kada se viSe timova koordinira unutar istog podrucja znacajke, oni
formiraju pleme. Plemena pomaZzu u uskladivanju medu timovima i obi¢no se sastoje od 40 do
150 ljudi kako bi se odrzao sklad. U plemenu se izmjenjuju razliciti koncepti i intuicije kako bi
se stvorio kreativan projekt. Svako pleme ima vodu plemena koji je odgovoran za koordinaciju

medu timovima 1 poticanje suradnje.

Poglavlja (Chapters): Tako su timovi autonomni, vazno je da se specijalisti (npr. Javascript
programeri, DBA-ovi) usklade oko najboljih praksi. Poglavlja su kao obitelj koju ima svaki
specijalist, pomazuéi u odrZzavanju inZenjerskih standarda unutar discipline. Poglavlja obi¢no

vodi stariji tehnoloski voda, koji moze biti i menadzer za ¢lanove tima u tom poglavlju.

Zanatske gilde (Guilds): Clanovi tima koji su strastveni oko odredene teme mogu formirati
Zanatsku gildu, koja je u osnovi zajednica interesa. Bilo tko moZe postati ¢lan gildi i one su
potpuno dobrovoljne. Dok poglavlja pripadaju plemenima, gilde mogu prelaziti izmedu
razli¢itih plemena. Nema formalnog vode gilde. Umjesto toga, netko podigne ruku da bude

koordinator gilde i pomaZe u povezivanju ljudi.

Trio (poznat 1 kao TPD Trio) je kombinacija vode plemena, vode proizvoda i vode dizajna.
Svako pleme ima trio koji osigurava kontinuirano uskladivanje izmedu ove tri perspektive

prilikom rada na podru¢jima znacajki.

Savezi (Alliances) Kako se organizacije Sire, ponekad je potrebno da vise plemena tijesno
suraduju kako bi postigli cilj. Savezi su kombinacija triju plemena (obic¢no tri ili vise) koji rade
zajedno kako bi njihova plemena suradivala na cilju koji je veéi od bilo kojeg pojedinacnog

plemena.

Spotify je savrSen primjer tvrtke koja je pronaSla nacin za agilno skaliranje, ¢ine¢i da radi za
tvrtku, njezine zaposlenike i1 korisnike (Cuofano, 2019: 42). Timovi mogu imati ceremonije
poput planiranja sprinta i retrospektiva, ali je fokus modela Spotifyja na tome kako se timovi
organiziraju oko posla. Na timovima je da pronadu najbolji nacin za obavljanje posla (Cruth,

2019).
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Iako je dobro osmisljen model, ¢esto dolazi na temu kritika zbog potencijalnih nedostataka.
Cjelokupna struktura je slozena, a time se otvaraju mogucénosti za komplikacije i nesporazume.
Model je izgraden oko tih timova, plemena 1 gilda. To moze dovesti do formiranja silosa izmedu
razli¢itih timova ili odjela, jer svaki tim postaje hiper-fokusiran na svoje individualne ciljeve 1
strunosti. To moze biti teSko, jer moze smanjiti potrebu za medufunkcionalnom
komunikacijom i suradnjom - vaznim dijelom odrzavanja kohezivne organizacije. Naposljetku,
postoji nedostatak standardizacije. Formuliranje dosljednih procesa i praksi medu timovima
moze biti tesko, jer je model prilagoden jedinstvenim potrebama svake organizacije. Na primjer,
recimo da radite u upravljanju proizvodom za veliku organizaciju. Jedan tim koristi odredeni
alat za upravljanje projektima za pracenje svog rada, dok susjedni tim preferira potpuno
drugaciji alat. Kada se ova dva tima trebaju udruZiti i suradivati, moraju pronaci nacin da
usklade svoj rad bez gubitka ucinkovitosti ili izazivanja zabune. Buduéi da nije bilo
standardiziranog procesa, to moze rezultirati dodatnim radom i moguéim nesporazumima, $to

otezava timovima da u potpunosti iskoriste snage jedni drugih (Gupta, 2023).

Slika 2. Organizacijska struktura Spotifyja.

Izvor: https://blog.honeypot.io/2015-11-13-what%?27s-it-like-to-work-at-Spotify/
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(pristupljeno 9. 4. 2024.)

3.5. Utjecaj na lokalno trziste: analiza prisutnosti Spotifyja u Hrvatskoj

»Spotify stize u Hrvatsku s nenadmasnom kombinacijom karakteristika koje su ga ucinile
najpopularnijom glazbenom aplikacijom na svijetu, s vise od 50 milijuna pjesama, 1 milijun
podcasta 1 preko 4 milijarde playlista koje nude najaktualniju hrvatsku i internacionalnu glazbu,
najbolje glazbene preporuke, svakodnevno otkrivanje nove glazbe i slobodu reprodukcije na
Sirokom rasponu uredaja kao i integraciju aplikacije s Instagramom, Facebookom, Samsungom,

Android TV-om s Google Maps i jo§ mnogo toga“ (Journal, 2021).

Spotify je na hrvatsku medijsku scenu stigao u ozujku 2021. godine. Kao vodec¢a glazbena
platforma, produzio se mnogim ostalim platformama poput Deezera, Apple Musica i Google
Play Musica. Spotify u Hrvatskoj nudi jednak izbor glazbe kao i u ostalim zemljama, a narocito
sluzi za otkrivanje novih glazbenika. Uz mogu¢nost algoritma preporuka koji se temelje na
preferencijama korisnika i prethodno slusane glazbe, novi izvodaci lako mogu pronaci novu i
zeljenu publiku. Od sada domaci umjetnici mogu popularizirati svoj sadrzaj zahvaljujuci
Spotify streamanju 1 pro§iriti svoju publiku lako¢om dijeljenja vlastitih kreacija. Takoder, vazan

aspekt jesu novonastali hrvatski podcasti koji se mogu pronaci ekskluzivno na Spotify aplikaciji.

»Apple tvrdi kako njihov streaming servis ima najvecu ponudu glazbe s vise od 60 milijuna
pjesama, a Spotify ih nudi ne$to manje, oko 50 milijuna. Unato¢ tome, nasumi¢nim pregledom
domacih glazbenika, €ini se da Spotify ima znatno bolju i bogatiju ponudu u odnosu na

konkurenciju iz Applea ““ (Luzar, 2020).

Dolaskom Spotifyja na Hrvatsku scenu stvara se konkurencija medu ostalim glazbenim
platformama koje krecu nuditi svojim korisnicima kvalitetniji 1 jeftiniji proizvod kako bi ostao
u upotrebi. Korisnici se registriraju putem maila te nakon toga odabiru besplatnu tarifu, tj.
Freemium ili jednu od tri Premium opcije. Svaka tarifa nudi razli¢ite moguénosti, vidljive u

slici ispod.

17



Slika 3. Spotify tarife u Hrvatskoj.

Izvor: https://www.spotify.com/hr-hr/premium/#plans
(pristupljeno 23. 4. 2024)

,,Prosle godine Spotify je povisio svoje cijene po prvi put od uvodenja premium tarife, no ispada
da taj potez nije imao Stetnih u¢inaka na poslovanje kompanije, buduc¢i da je korisnicka baza
porasla za 113 milijuna - $to je najbolji rast u povijesti. Na kraju 2023. godine ovaj servis je
imao ukupno 602 milijuna korisnika, od ¢ega su 236 milijuna bili korisnici koji plac¢aju neku

od pretplata“ (Blazev, 2024).

3.6. Konkurentska analiza: pregled glavnih konkurenata i njihovih strategija

Industrija strujanja glazbe ukljucuje nekoliko velikih, multinacionalnih kompanija koje
predstavljaju vecinu trziSnog udjela; medutim, neke tvrtke djeluju na odredenim zemljopisnim
ili trziSnim niSama (Sletten, 2021). Streaming glazbena industrija jako je kompetitivna i
konkurentna za svoje trziSte. Spotify drzi dominantni poloZzaj medu ostalim glazbenim
platformama kao $to su Apple Music, Amazon Music, TikTok, YouTube Music 1 slicne platforme.
Kako bi Spotify zadrzao svoj polozaj, kvalitetu sadrzaja treba nastaviti s novitetima i

inovacijama koji ¢e angazirati njegove korisnike. Spotify dominira s 365 milijuna aktivnih
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korisnika mjesecno na 178 trzista diljem svijeta. Kako bi platforme za strujanje glazbe uspjele
ostati u dobroj poziciji trebaju pratiti shemu od nekoliko faktora kako bi pridobile korisnike.

Sletten (2021) istice nekoliko faktora vaznih za uspjeh platformi za strujanje glazbe:

1. Raznolikost glazbenog kataloga koji nudi usluga strujanja glazbe donosi vrijednost

privla¢enjem Sirokog spektra slusatelja.

2. Podcasti u ponudi usluge strujanja glazbe unutar iste aplikacije kao i glazba pruzaju

dodatnu vrijednost kroz dodatnu prakti¢nost.

3. Personalizacija slusateljskog iskustva putem prilagodenih playlista doprinosi osobnom

dozivljaju slusanja.

4. Besplatni proizvodi koje tvrtka za streaming glazbe nudi za koriStenje s njihovom

uslugom dodaju vrijednost korisnicima.
5. Izvorni sadrzaj i ekskluzivne ponude za pretplatnike ¢ine dodatnu vrijednost usluge.

6. Cijena standardne pretplate odreduje trosak koristenja usluge.

Apple Inc. osnovali Steve Jobs, Steve Wozniak 1 Ronald Wayn u travnju 1976. godine. Godine
2018., Apple je postao prva americka tvrtka koja je vrijedila preko bilijun dolara, a u kolovozu
2020., ¢ak 2 bilijuna dolara. U sije¢nju 2020., Apple je imao vise od 1,5 milijardi aktivnih
proizvoda u upotrebi diljem svijeta, te je bio najveca tehnoloska tvrtka na svijetu (po
prihodima). Apple dizajnira, proizvodi 1 prodaje mobilne komunikacijske uredaje, osobna
racunala, glazbu, prenosive medijske uredaje 1 pribor (kao $to su sluSalice 1 Beats proizvodi), te
razvija i pruza usluge, digitalne sadrZaje, aplikacije 1 softver (Braga, 2021: 23). Apple Music
postao je jedan od najvecih konkurenata Spotifyju tijekom prosle godine. Medutim, to ne bi bilo
postignuto bez temelja koje je pruzio iTunes. ITunes je izvorno stvoren kao glazbena platforma
koja je korisnicima Apple Mac proizvoda omogucila spremanje i reprodukciju CD-a na svom
racunalu. Glazbena trgovina na iTunesu, koja je 1 danas prisutna, pokrenuta je kao odgovor na
rastuce napetosti u glazbenoj industriji oko ilegalnog skidanja pjesama. /7unes je odigrao veliku
ulogu u rastu digitalne glazbe, no tek je u svibnju 2014. Apple napravio prvi korak u glazbenom
streamingu nakon kupnje Beats Electronicsa. Ovaj je dogovor na kraju doveo do formiranja
usluge streaminga Apple Music (Coffey, 2016: 15). Apple Inc. je stoga pokrenuo glazbenu
platformu 2015. godine za strujanje glazbe po nazivu Apple Music. Glavni konkurent Spotifyju

je Apple Music jer se nalazi ve¢ prethodno instaliran na svakom Apple uredaju. Samim time $to
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aplikacija ve¢ postoji na uredaju daje joj vecu Sansu za koriStenje nego naknadno instaliranje
Spotifyja. Ova je prednost Apple Musicu donijela preko 60 milijuna pretplatnika diljem svijeta.
Apple Music uspio je privuci znacajan broj pretplatnika koriste¢i svoje ime robne marke i
postojecu bazu korisnika, ali jos uvijek zaostaje za Spotifyjem u smislu ukupnog trzisSnog udjela

(Gensler, 2020).

,Drugi najveci konkurent je Amazon Music koji dolazi u paketu s Amazon Prime koji nudi
svojim korisnicima mnoge pogodnosti poput besplatne dostave, pristup Prime Videu te ima
velike resurse. Amazon je 2014. godine lansirao vlastitu streaming uslugu, ali s klju¢nom
razlikom od drugih - nije bila isklju¢ivo usmjerena na glazbu. Umjesto toga, Amazon Prime -
ve¢ postojec¢a premium usluga za kupce - prosirila je svoju ponudu novim znacajkama za
pretplatnike u Sjedinjenim Drzavama, Ujedinjenom Kraljevstvu i Njemackoj. Osim glazbene
streaming usluge poznate kao Prime Music, dodana su i usluga streaminga videozapisa (Prime
Video), posudba e-knjiga (Kindle Owners’ Lending Library) te usluga streaminga e-knjiga
(Kindle Unlimited). lako su usluge videozapisa i glazbe dostupne svim Amazonovim
korisnicima na placanje po gledanju, pretplata na Prime omogucuje pristup ogranicenom izboru
glazbe i1 videozapisa bez dodatnih troskova, uz ostale pogodnosti. 2016. godine, Amazon je
dodao 1 dodatnu uslugu pretplate - Amazon Music Unlimited, koja omogucuje korisnicima
pristup cijelom katalogu glazbe putem zasebne pretplate. Ocigledno je da Amazonova svrha
nije bila revolucionarizirati trziSte, ve¢ privuci jo§ viSe korisnika na svoju platformu kako bi

ukupna prodaja porasla® (Bouillot, 2017: 30).

Nakon S$to je Google 2006. godine kupio YouTube za 1,65 milijardi dolara, poceli su s
agresivnim potezima kako bi dominirali na trziStu streaminga. Do veljace 2017., YouTube je
svake minute biljezio vise od 400 sati novog sadrzaja, uz svakodnevno preko milijardu sati
pregleda. Posebno je zanimljivo to Sto je devet od deset najgledanijih videa na platformi bilo
glazbenog sadrzaja, $to jasno isti¢e klju¢nu ulogu YouTubea u dostavi glazbe online. Godine
2014., Google je lansirao YouTube Music Key, uslugu strujanja glazbe koja je ukljucivala i video
sadrzaj. Kasnije je ta usluga preimenovana u YouTube Red, pretplatnicki servis koji omogucuje
gledanje YouTube videa bez reklama te reprodukciju sadrzaja izvan mreZe i u pozadini na
mobilnim uredajima (Bouillot, 2017:31). Korisnici YouTubea Cesto posjecuju internetsku
stranicu kako bi pogledali odredenu pjesmu, Sto moze rezultirati efektom zamjene ako
konzumiranje pjesama na YouTubeu zamjenjuje kupnju pjesama ili albuma. Nakon $to je pjesma

pogledana, YouTube nudi preporuke temeljene na otkrivenim preferencijama korisnika, $to
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moze rezultirati otkrivanjem nove glazbe. To je drugacije od otkrivanja putem radija, gdje je
korisnik pasivniji, a progresija glazbe potpuno odredena programerom koji optimizira svoj
program za cijelo trziSte. Ako pojedinacne preporuke rezultiraju prodajom, ovo otkrice
potencijalno moze stvoriti promocijski uc¢inak koji djelomic¢no kompenzira zamjenu gledanja

(Hiller, 2016: 4).

Ostali konkurenti poput TikToka predstavljaju platformu s velikom bazom korisnika i visokom
popularnos¢u. Ova platforma nudi viralne videozapise popra¢ene glazbom koje se sugeriraju
korisniku na temelju algoritma preferencija. Na ovaj nain odredene pjesme dosezu vrh
ljestvice prema broju pregleda i streamanja samo zato $to je TikTok video postao viralan nakon
koriStenja upravo te pjesme. 7ikTok nije aplikacija skrojena za slusanje glazbe i prikupljanje
pjesama u playliste, iako provjereni glazbenici i bendovi imaju poseban odjeljak u svojim
profilima za odvajanje zvuka od video sadrzaja, stoga je klju¢no za glazbenike da znaju kako
iskoristiti svoj 'uzlet' popularnosti na TikToku i prepoznati kada objaviti viralne ili na drugi na¢in
uspjeSne pjesme na drugim aplikacijama za streaming glazbe. TikTok daje priliku za brzi
organski rast i viralnost temeljenu na samom zvuku, te tako moze pojednostaviti i pokrenuti

mnoge potencijalne glazbene karijere (Radovanovi¢, 2022: 51).

3.7. Financijski pregled: analiza klju¢nih financijskih pokazatelja Spotifyja

,Danas smo objavili nasu financijsku izvedbu u €etvrtom kvartalu 2023. godine. Poslovanje je
ostvarilo snazne rezultate u Q4, jer su svi nasi KPI-ji zadovoljili ili premasili smjernice. S
obzirom na to da se trendovi prihoda i profitabilnosti oba povoljno mijenjaju prema 2024.
godini, smatramo da je poslovanje dobro pozicionirano za isporuku poboljSanja rasta i
profitabilnosti. Broj mjese¢nih aktivnih korisnika porastao je za 23 % godiSnje na 602 milijuna,
Sto je 1 milijun viSe od smjernica. Neto dodaci od 28 milijuna predstavljali su drugi najveci
kvartalni neto dodatak u naSoj povijesti. Pretplatnici su porasli za 15 % godi$nje na 236
milijuna. Neto dodaci bili su 1 milijun iznad smjernica. Dodaci u Q4 od 10 milijuna doprinijeli
su rekordnoj punoj godini dodataka od 31 milijuna. Ukupni prihod porastao je za 16 % godisnje
na 3,7 milijardi eura. Bruto marza zavrsila je na 26,7 %. Gubitak od poslovanja iznosio je 75
milijuna eura za kvartal, §to je bolje od nasih azuriranih smjernica. Osim toga, zavr$ili smo nasu
9. godisnju Wrapped kampanju, privlace¢i vise od 225 milijuna MAU-a. Angazman korisnika

porastao je za viSe od 40 % godiSnje na 170 trziSta. Takoder smo s ponosom ukljucili vise od
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200.000 naslova zvu¢nih knjiga u nasu premium ponudu unutar Sjedinjenih Americ¢kih Drzava*

(Stacy, 2024).

Financijski pokazatelji Spotifyja ukazuju na uspjeSnost tvrtke odlicnim nac¢inom poslovanja u
industriji streaming glazbe. Spotifyjevi izvori financiranja funkcioniraju na vise razina. Glavni
profit dolazi od kupovine Premium paketa koji se placa na mjesecnoj bazi. Uz Premium paket
korisnici mogu slusati glazbu neometano bez oglasa u visokoj kvaliteti. Dok Premium paket
nudi jo§ mnoge mogucnosti, u besplatnom se paketu nalaze oglasi. Oglasi se pojavljuju usred
pjesmi, a upravo od tih oglasa Spotify profitira. Spotify takoder generira prihod oglasavanjem
na svojoj besplatnoj inacici usluge koju podrzavaju oglasi. U 2021. prihod od oglaSavanja ¢inio
je priblizno 11 % ukupnog prihoda tvrtke (Spotify Investor Relations, 2021). Ostali nacini

profita uklju¢uju omogucivanje umjetnicima da dijele svoj sadrzaj na Spotify platformi.

,,Jako sam zadovoljan razinom rasta koju smo vidjeli u 2023., mozda je ono Sto jo$ viSe raduje
to Sto je ona takoder oznacila jednu sasvim drugaciju godinu za Spotify - istinsku evoluciju u
nac¢inu na koji upravljamo nasom tvrtkom®, rekao je izvrsni direktor Spotify-ja Daniel Ek na
pozivu zarade. “Godina u kojoj smo poceli dokazivati da nismo samo tvrtka koja ima
nevjerojatan proizvod, ve¢ i tvrtka koja gradi sjajan posao. Nema sumnje da smo morali donijeti
neke teske odluke kako bismo bili na pravom putu da postignemo nas cilj da budemo dosljedno
profitabilna tvrtka. Ali poduzimajuéi ove korake, super sam siguran u to kamo smo krenuli‘

(Rys, 2024).

3.8. Brendiranje i identitet streaming platformi

Brendiranje nije samo povezivanje imena s ponudom, ve¢ vise o davanju odredenog obecanja
1 dosljednoj isporuci toga obecanja kupcu. Korporativno brendiranje povezuje korporativnu

vrijednost, poput vjerodostojnosti, s potrosa¢ima (Pietrobon, Dai, 2012).

Iako je Spotify vrlo kreativna tvrtka, njen je logo vrlo blag 1 skroman. Iznenadujuce je da tvrtka
kao Sto je Spotify, €iji se identitet temelji na glazbi 1 inovacijama, ima simbol koji je iSta manje
nego vjest. Tijekom godina, Spotify je evoluirao i nekoliko puta promijenio svoj identitet brenda
kako bi odrazavao razlicite stilove i razdoblja. Medutim, tvrtka je zadrzala svoju izvornu ikonu
tijekom ovih promjena kako bi svojim pretplatnicima ponudila osjecaj poznatosti 1 dosljednosti

(Karthikeyan, Kuman 2023).
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Spotify Design omogucuje svojim dizajnerima da pricaju price, istrazuju velike ideje i potaknu
kreativnu zajednicu svojom platformom. Na stranici se nalazi sadrzaj koji je stvorila
medudisciplinarna zajednica dizajna proizvoda unutar Spotifyja, predstavljajuci tim koji nastoji
izgraditi znaCajne veze izmedu sluSatelja i kreatora. I, kako bi iSao uz ovaj etos suradnje, Spotify
Design trebao je identitet koji ¢e privuci njegovu dizajnersku publiku, a da pritom ostane vjeran
Spotifyjevom brendu u cjelini. Kreativni tim odlucio je stvoriti ne§to Sto s poStovanjem
obuhva¢a mnostvo razli¢itih glasova koji stvaraju Spotify. Ukratko, vizualni jezik koji je
usredotoCen na Covjeka, a istodobno je prilagodljiv, prijateljski raspoloZzen i usmjeren na

kvalitetu (Its Nice That, 2021).

Velik dio Spotifyjevog identiteta je njegov vizualni logo. Spotify logo je zeleni krug sa tri
savinute linije koji je lako prepoznatljiv. Psihologija zelenog loga predstavlja energiju, rast i
harmoniju. Internetska stranica i drustvene mreze tvrtke u istoj su shemi vedrih boja kako bi se
stvorio kohezivni vizualni identitet. Dio identiteta je i nacin na koji se tvrtka odnosi prema
svojim korisnicima. Upravo se to moze vidjeti iz komunikacijskih 1 strategijskih vjeStina
oblikovanja poruka. Spotify naglaSava svoju predanost pruzanju sluSateljima najboljeg

moguceg glazbenog iskustva.

Brend od svojih pocetaka pociva na odnosu igre i kreativnosti. U skladu s tim, veliki dio
redizajna bio je posvecen istrazivanju. Kreativac je morao pronac¢i nacin da vise od 300 svojih
kreativnih zaposlenika dobije glas. Vodenje operacija, inZenjeringa, korisni¢kog iskustva,
kreiranja sadrZaja, umjetnickih smjerova, dizajna 1 slicnih podrucja, tim je organizirao manje
radionice s ciljem utvrdivanja vizionarske uloge zajednice. Dodatno identificiranje njegovih
snaga, slabosti i moguénosti kako bi identitet bio §to ucinkovitiji (Its Nice That, 2021). Glavna
misija tvrtke je poduprijeti glazbenike 1 umjetnike, te ih ujediniti s njthovim fanovima. Tvrtka
potic¢e kreativnost, inovacije 1 harmoniju kod streamanja glazbe. Spotify razvija tehnologije
koje omogucuju da nastavlja biti vodec¢a glazbena platforma u svijetu. Sa zajednicom i kulturom
Spotify Designa u srediStu identiteta, ekspresivan novi vizualni jezik saZima pozitivnost i radost
koji su usli u proces. I unutarnja i vanjska zajednica uzivaju u novoj viziji, identitetu koji

premoscuje kreativno orijentirane kroz svoj brend (Its Nice That, 2021).

Jedinstvene reklame marke, koje koriste sadrzaj temeljen na podacima, takoder se mijesaju u
izgradnju drustvene medijske platforme izvan njihove streaming usluge. Platforma omogucuje
korisnicima da objavljuju svoj sadrzaj online bilo gdje s poveznicama, te izravno objavljuju na

Facebooku 1 mrezi X iz aplikacije. Integracija njihove usluge u platforme omogucuje marki da
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je korisnici dijele i1 stvore zajednicu Spotifyja. Marka radi na izgradnji jedinstvenog odnosa s
svakim od svojih potroSaca pruzanjem personaliziranih playlista. Spotify se fokusira na
uspostavu blizeg odnosa s potroSa¢ima koji besplatno slusaju ili placaju za premium. To
pokazuje jos jedan primjer kako su podaci korisnika klju¢ni za odnos s potroSac¢ima tvrtke

Spotify (Barhoum, Christianson i sur., 2018:32).

3.9. MarketinSke strategije: promocija i komunikacija s ciljanim trziStima

Spotify ima velik broj oglasivaca koji se kre¢e od manjih prema veéim tvrtkama. Neke od tih
tvrtki ¢ine velike globalne kompanije kao §to su Coca-Cola, McDonald's, Samsung, Pepsi,
Ford, Adidas i mnogi drugi. Navedene tvrtke pripadaju razli¢itim industrijama poput
prehrambene, tehnoloske, industrije pi¢a, automobilske industrije i filmske industrije. Prosje¢ni
troSak oglaSavanja tvrtke moze iznositi razli¢ite svote novca, ovisno o ciljanom trzistu, vrsti

oglasa, vremenu emitiranja te ostalim brojnim ¢imbenicima.

Umyjesto koriStenja standardnih marketinSkih strategija, Spotify koristi nove pristupe kako bi
dosegao svoju publiku i povezao se s njom na mnogim kanalima drustvenih medija. Sudjeluje
se u dijalozima na druStvenim mrezama kako bi se povezali s mladom generacijom. Prate i
odgovaraju na rasprave u koje je uklju¢eno njihovo ciljno trziste. Ciljaju na ljude koji vole
komediju dok razvijaju angaZman strategija. Platforma ne samo da vodi razne hashtag
kampanje 1 trendove na drustvenim mrezama kako bi stvorila svijest o svom brendu, ve¢ takoder
suraduje s utjecajnim osobama na druStvenim mrezama 1 prikazuje sponzorirane oglase. Rade¢i
s influencerima, platforma moZe promovirati svoj brend u razli¢itim stilovima koji ¢e zasigurno

doprijeti do Siroke publike (Karthikeyan, Kuman 2023).

Spotify ima brojne regionalne Instagram profile s preko 8,5 milijuna sljedbenika. Cesto dijele
fotografije 1 najpopularnije pjesme istaknutih umjetnika koji su trenutno u trendu na mrezi. To
tvrtkama omogucuje distribuciju samo najrelevantnijeg materijala za svaku naciju,
omogucujuci im da ciljaju odgovaraju¢u publiku za njihov sadrzaj 1 tvrtku. Poznati servis za
streaming glazbe takoder Cesto objavljuje ¢lanke o raznim glazbenicima i informacije o novim
albumima. Spotify radi na odrZzavanju jedinstvenog brendiranja na svim svojim profilima
druStvenih medija, koji ukljucuju zasebne racune za razlicite geografske regije. Ovaj marketing

na druStvenim mrezama pomaze Spotifyju da stekne veliku bazu publike.
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Partnerstva s glazbenim festivalima, koncertnim turnejama i drugim dogadajima uzivo vazan
su aspekt Spotifyjeve marketinske strategije. Spotify moze doseci Siroku 1 angaziranu ciljnu
publiku povezujuéi se s velikim glazbenim dogadajima. Spotifyjev marketinski pristup takoder
ukljucuje koristenje drustvenih medija web-mjesta kao §to su Facebook, Instagram i mreza X
za komunikaciju s korisnicima i promoviranje novih znacajki i sadrzaja. Korporacija takoder
koristi e-poStu kao prilagodeni marketinski alat za dopiranje do potroSaca i promicanje novih
izdanja i popisa za reprodukciju. Spotify potice svoje korisnike da dijele svoju omiljenu glazbu
1playliste s svojim prijateljima i pratiteljima na druStvenim mrezama. To pomaze prosiriti doseg

usluge i predstaviti je novim korisnicima.
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4. STRATESKA ANALIZA POSLOVANJA

4.1.SWOT analiza: identifikacija snaga, slabosti, prilika i prijetnji za Spotify platformu

Analiza SWOT pruza interne snage i slabosti tvrtke, kao i1 njezine vanjske prilike i prijetnje.
Vazno je identificirati ove ¢imbenike jer se mogu koristiti za uspostavu uc¢inkovitog strateskog

plana. U nastavku su navedene snage, slabosti, prilike i prijetnje tvrtke Spotify.
SNAGE

Jedno od glavnih jaina Spotifya je njegova ogromna baza aktivnih korisnika koju ¢ini zajednica
od 365 milijuna ljudi. Velika baza korisnika ¢ini Spotifyja privlacnim za oglasivace 1 investitore.
Spotify takoder ima dobru reputaciju te je jedna od najpoznatijih platforma za streamanje u
svijetu te ga to takoder ¢ini snaznom platformom. Nudi biblioteku s preko 70 milijuna pjesma
dostupnih za streaming, a algoritam nudi korisnicima personalizirane preporuke na temelju
prethodno sluSanih pjesmi te preferencija. Snage Spotifyja su njegova moc¢na robna marka,
agilna organizacijska struktura, velika baza korisnika, algoritmi, sposobnost za inovacije i

fleksibilna financijska pozicija (Sletten, 2012).
SLABOSTI

Umyjetnici zaraduju relativno malo od svojih usluga. To tjera mnoge umjetnike da uklone svoje
pjesme 1 albume, ograniavaju¢i kolekciju glazbe dostupnu korisnicima Spotifyja. Mnoge
potencijalne potroSace ovo odbija, zbog ¢ega odlaze drugdje po svoje glazbene streamove kako
bi slusali glazbenike koji nisu dostupni na Spotifyju. Kao rezultat toga, cijela njihova poslovna
strategija temelji se na povoljnoj vezi brenda s tim umjetnicima, $to bi moglo biti loSe. Mnoge
kupce odbijaju reklame koje prekidaju besplatnu verziju usluge, kao i brojne prituzbe potroSaca

u vezi s tehni¢kim problemima s internetskim mjestom.
PRILIKE

Spotify ima priliku istaknuti svoj proizvod proizvodnjom originalnog sadrzZaja koji ¢e biti
ekskluzivno dostupan na platformi Spotify. Spotify takoder ima priliku pridobiti korisnike na
novim 1 postojeéim trziStima u industriji streaminga glazbe (Sletten, 2021). Spotify, kao
platforma za streaming, ima potencijal da pocne raditi /ive streaming. To moze ukljucivati

koncerte uzivo, nastupe, intervjue bendova ili umjetnika uzivo, a mozda i televizijska

26



pojavljivanja velikih glazbenih utjecaja. To ¢e izdvojiti tvrtku od konkurencije i omoguditi im
da se natjecu u potpuno novom izvoru prihoda u odnosu na video stranice kao §to su Vevo i

YouTube.
PRIJETNIJE

Prijetnje Spotifyju ukljucuju mo¢ nositelja glazbenih prava, koji bi mogli povecati cijenu
licenciranja glazbe za streaming, te promjene u pravilima prikupljanja podataka koje bi mogle
ograniciti Spotifyjevo prikupljanje korisni¢kih podataka (Sletten, 2021). Spotify se ve¢ suocio
s viSemilijunskim tuZzbama zbog neplacanja razumnih tantijema izdavac¢ima i skladateljima.
Ove tuzbe mogu biti katastrofalne za financijsku liniju tvrtke i ozbiljno nastetiti vrijednosti
njezine marke. Druge poznate tvrtke, poput Amazona, Googlea i Applea, imaju potencijal
ukrasti potrosace Spotifyja s svojim uslugama strujanja glazbe. To su dobro poznate tvrtke koje
imaju potencijal preuzeti znacajan trZiSni udio od Spofifyja. Umjetnici koji povlace svoje
albume s Spotifyja i €ine ih ekskluzivno dostupnima na drugim platformama stalna su opasnost
za Spotify. Jo§ jedan stalni izazov s kojim se Spotify suo€ava je mogucnost korisnika da ilegalno
dobiju glazbu. Ilegalna preuzimanja znacajan su suparnik za korporaciju i tesko je natjecati se
s obzirom na to da toliko kupaca ima znanje 1 kapacitet za ilegalno preuzimanje uz prakticki

mali rizik.

4.2. Ciljevi poslovanja: postavljanje dugoro¢nih i kratkoro€nih strategija i ciljeva

Spotifyjeva je misija pruZiti ,,glazbu za svaki trenutak - na vaSem telefonu, racunalu, tabletu 1
vise* (Spotify, 2023). Kako bi se natjecao s drugim servisima za streamanje glazbe, Spotify bi
trebao pruziti raznolik izbor glazbe. Posljedice posjedovanja raznolike glazbene biblioteke
takoder bi ukljucivale dobivanje Sto viSe licencnih ugovora s velikim i malim glazbenim
tvrtkama kako bi se taj materijal za strujanje isporuc¢io njihovim klijentima. Spotify tezi
znaCajnom trziSnom udjelu. Spotify istrazuje nove metode za pruzanje raznolikog raspona
materijala svojim korisnicima putem svoje platforme za strujanje glazbe. Spotifyjev prvi cilj je
1 dalje je pretvaranje besplatnih korisnika u premium pretplatnike. Spotify namjerava povecati
broj korisnika besplatne razine pruZanjem raznolikog raspona materijala za streamanje.
Povecanje broja korisnika besplatne razine dio je njihovog plana za pretvaranje sluSatelja
besplatne razine u placenu razinu, Spotify premium slusatelje. Odrzavanje rasta zaliha bit ¢e

jedan od ciljeva tvrtke dok pokusSava povecati broj pretplatnika koji pla¢aju 1 besplatnih

27



mjese¢nih korisnika. Sposobnost Spotifyja da se odvoji od konkurencije pruzanjem posebne
usluge streaminga glazbe od Amazona, Applea, Pandore, Googlea 1 drugih stalni je prioritet,
buduc¢i da je prihod od pretplatnika kljucan za profitabilnost. Spotify to pokuSava uciniti nudeci
vise metoda za sluSanje sadrzaja, viSe glazbe i ¢ine¢i uslugu vise vertikalno integriranom s

mrezama druStvenih mreza.
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5. KVANTITATIVNO ISTRAZIVANJE

5.1. Predmet istrazivanja

Predmet ovog istrazivanja je analiza uloge streaming platforme Spotify u transformaciji
glazbene industrije, s posebnim fokusom na korisnicke navike, preferencije i iskustva.
Istrazivanje ¢e se baviti ucestalos¢u koriStenja Spotifyja, najkorisnijim funkcijama platforme
prema miSljenju korisnika, te njihovim zadovoljstvom raznoliko$¢u glazbenog kataloga.
Takoder, ispitat ¢e se iskustva korisnika s Premium uslugom, kao i usporedba Spotifyja s drugim
glazbenim streaming platformama koje korisnici koriste za otkrivanje nove glazbe. IstraZivanje
¢e obuhvatiti razloge za koriStenje Spotifyja, nacine na koje korisnici najcesc¢e otkrivaju novu
glazbu, te faktore koji ih motiviraju na prelazak na Premium uslugu. Poseban naglasak bit ¢e
stavljen na analizu formata audio sadrzaja koji se najces¢e konzumiraju na Spotifyju i kljunih
karakteristika koje korisnici smatraju vaznima u usporedbi s drugim streaming servisima.
Prikupit ¢e se i korisnicki prijedlozi za poboljSanje platforme kako bi se bolje zadovoljile
njihove potrebe, te ¢e se analizirati marketinske strategije koje Spotify koristi za privlacenje i

zadrzavanje korisnika.

Ovo istraZivanje nastoji pruZiti sveobuhvatan uvid u to kako Spotify utjeCe na glazbenu
industriju prilagodavanjem korisnickim potrebama 1 ocekivanjima te kako njegove
funkcionalnosti 1 marketinske strategije doprinose njegovoj popularnosti i rastu. Na temelju
dobivenih rezultata, istraZivanje ¢e ponuditi smjernice za buduc¢i razvoj i unaprjedenje

platforme, kao i za bolje razumijevanje dinamike digitalne glazbene industrije.

5.2. Istrazivacka pitanja

Cilj ovog rada je istraziti razne aspekte koristenja Spotify platforme medu korisnicima i njihov
utjecaj na glazbenu industriju. Prvo istrazivacko pitanje fokusira se na ucestalost koriStenja
Spotifyja kako bismo razumjeli koliko je platforma integrirana u svakodnevne zivote korisnika.
Pitanje o najkorisnijim funkcijama platforme pomo¢i ¢e identificirati kljucne znacajke koje
privlace korisnike 1 zadrZavaju njihovu lojalnost. Raznolikost glazbenog kataloga 1 korisnicke
ocjene tog kataloga pruzit ¢e uvid u percepciju kvalitete i Sirine sadrzaja dostupnog na Spotifyju.
Daljnja pitanja istrazuju iskustva korisnika s Premium uslugom, uklju¢ujuéi razloge za prijavu
I odjavu, te usporedbe s drugim glazbenim streaming platformama poput YouTubea,

SoundClouda, Apple Musica i Deezera. Istrazujuéi motive za koristenje Spotifyja, dobit cemo
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informacije o glavnim prednostima koje korisnici prepoznaju, kao $to su personalizirane
preporuke, jednostavnost koristenja i offline slusanje. Pitanja o otkrivanju nove glazbe istrazuju
razli¢ite nacine na koje korisnici pronalaze novu glazbu na Spotifyju, poput "Discover Weekly",
preporuka na profilima umjetnika i algoritma "Release Radar". Takoder, istrazujemo koji
faktori najvise motiviraju korisnike da predu na Premium uslugu, kao $to su ometajuce reklame,
kvaliteta zvuka i moguénost offline slusanja. Posljednja istrazivacka pitanja usmjerena su na
formate audio sadrZaja koje korisnici najceS$¢e konzumiraju, kljuéne karakteristike koje ih
privlaCe u usporedbi s drugim platformama, prijedloge za poboljsanje Spotifyja, te

najprivla¢nije marketinske strategije koje Spotify koristi.

5.3. Ciljevi istraZivanja

Cilj ovog rada je detaljno ispitati ulogu streaming platforme Spotify u transformaciji glazbene

industrije.
FOKUS ISTRAZIVANJA

Analizirati KkoriStenje Spotifyja: Koliko cesto korisnici koriste Spotify i koje funkcije
smatraju najkorisnijima? Ovo ¢e nam pomo¢i da razumijemo Sto privlaci i zadrZava korisnike

na platformi.

Utvrditi raznolikost glazbenog kataloga: Kako korisnici percipiraju raznolikost glazbenog
kataloga na Spotifyju? Procjena njihovog zadovoljstva sadrzajem pruzit ¢e uvid u kvalitetu 1

Sirinu dostupne glazbe.

Objasniti koncept Premium usluga: Kakva su iskustva korisnika s Premium uslugom?
Analizirat ¢emo razloge za prijavu 1 odjavu, kako bismo razumjeli faktore koji poticu ili

odvracaju korisnike od plac¢ene pretplate.

Istraziti koriStenje drugih platformi: Koje druge platforme korisnici koriste za otkrivanje
nove glazbe 1 zaSto preferiraju Spotify? Analizirat ¢emo razloge poput Sirokog izbora glazbe,

personaliziranih preporuka 1 jednostavnosti koriStenja.

Ispitati nacine otkrivanja nove glazbe: Na koji na¢in korisnici najées¢e otkrivaju novu glazbu

na Spotifyju? Koji faktori ih motiviraju da predu na Premium uslugu?

Istraziti i opisati format audio sadrzaja: Koji format audio sadrzaja korisnici najcesce
konzumiraju i koje karakteristike Spotify platforme smatraju najvaznijima u usporedbi s drugim

glazbenim streaming servisima?
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REZULTATI I KORISTI

Ovim istrazivanjem nastojimo pruziti sveobuhvatan pregled korisnickih navika i preferencija

te doprinijeti razumijevanju kako Spotify transformira glazbenu industriju prilagodavajuci se

potrebama i ocekivanjima svojih korisnika. Dobiveni uvidi mogu biti korisni za buduce

strategije razvoja i unaprjedenja platforme, te za bolje razumijevanje dinamike digitalne

glazbene industrije.

5.4. Hipoteze

Na temelju istrazivackih pitanja, postavili smo nekoliko hipoteza koje ¢e nam pomoc¢i u analizi

prikupljenih podataka:

10.

Vedina korisnika koristi Spotify svakodnevno ili nekoliko puta tjedno, $to ukazuje na
visoku razinu integracije platforme u njihove zivote.

Personalizirane glazbene preporuke smatraju se najkorisnijom funkcijom platforme,
potvrdujudi vaznost algoritama za preporuke u privlacenju i zadrZzavanju korisnika.
Korisnici ocjenjuju raznolikost glazbenog kataloga na Spotifyju kao vrlo dobru ili
izvrsnu, reflektirajuéi kvalitetu i Sirinu sadrzaja koji platforma nudi.

Vecina korisnika barem jednom je isprobala Spotify Premium uslugu, $to ukazuje na
zainteresiranost za napredne znacajke koje platforma pruza.

YouTube je najcesce koristena platforma uz Spotify za otkrivanje nove glazbe zbog
svoje popularnosti i dostupnosti sadrzaja.

Glavni razlozi za koriStenje Spotifyja su Sirok izbor glazbe 1 personalizirane preporuke,
naglaSavajuci vaznost ovih znacajki za korisnike.

Korisnici najéesée koriste personaliziranu preporuku "Discover Weekly" za otkrivanje
nove glazbe, $to ukazuje na klju¢nu ulogu algoritama.

Reklame koje ometaju slusanje glavni su motivator za prelazak na Premium uslugu, jer
korisnici traze neprekinut glazbeni dozivlja;.

Pjesme su najces¢e konzumirani format audio sadrzaja na Spotifyju, dok su
personalizirane preporuke i kvaliteta zvuka najvaznije karakteristike platforme u
usporedbi s drugim glazbenim streaming servisima.

Korisnici smatraju da bi poboljSanje algoritama za preporuke i dodavanje vise lokalnog
sadrzaja najviSe unaprijedilo Spotify platformu, Sto bi dodatno povecalo njihovo

zadovoljstvo.

31



11. Besplatno probno razdoblje za Premium i ciljane online reklame najuéinkovitije su

marketinske strategije Spotifyja u privlacenju korisnika.

Ove hipoteze pomo¢i ¢e nam da bolje razumijemo korisnicke preferencije i
identificiramo klju¢ne faktore koji utjeCu na koriStenje i percepciju Spotify platforme.
Takoder, omogucit ¢e nam da identificiramo podrucja za pobolj$anje kako bi platforma
mogla bolje zadovoljiti potrebe svojih korisnika. Osim toga, rezultati istrazivanja mogu
pruziti vrijedne uvide za razvoj buduc¢ih marketinskih strategija, unapredenje
korisni¢kog iskustva 1 daljnju prilagodbu Spotifyja promjenjivim trendovima u
digitalnoj glazbenoj industriji. Na taj nacin, nasi zaklju¢ci mogu doprinijeti jacanju
konkurentske pozicije Spotifyja na trZistu, te podrzati njegovu misiju da bude vodeca

platforma za streaming glazbe.

5.5. Metode istrazivanja

Kvantitativno istrazivanje provedeno je putem online ankete. Anketa je sadrzavala 12
pitanja koja se odnose na razliite aspekte koristenja Spotify platforme, prema setu

pitanja. Ciljana populacija bili su korisnici Spotify platforme.

5.6. Uzorak istrazivanja

Broj ispitanika: Anketu je ispunilo ukupno 105 osoba. Ovaj uzorak omogucuje
prikupljanje znacajnih podataka o korisni¢kim navikama i percepcijama vezanim uz
Spotify platformu. Sudionici ankete odabrani su putem samoselekcije. Pozivi za
sudjelovanje u anketi distribuirani su putem drustvenih mreza (Facebook, Instagram) i
aplikacije za dopisivanje WhatsApp-a. Ova metoda distribucije omogucila je da se dode
do razli¢itih demografskih skupina korisnika. Sudionici ankete dolaze iz razli¢itih
demografskih skupina, ukljucuju¢i razli¢ite dobne skupine, spolove i1 glazbene
preferencije. Ova raznolikost osigurava reprezentativnost prikupljenih podataka i
omogucuje dublje razumijevanje nacina na koje razliite skupine korisnika koriste
Spotify platformu. Ispitanici obuhvacaju sirok raspon dobnih skupina, od tinejdzera do
starijih odraslih osoba, ¢ime se osigurava razlicitost u perspektivama i iskustvima
koriStenja Spotify platforme. Ispitanici dolaze iz razli¢itih dijelova zemlje, §to pruza
uvid u regionalne razlike u koristenju Spotify platforme. Uzorak od 105 ispitanika pruza

korisne podatke za osnovnu deskriptivnu analizu. Ova veli¢ina uzorka omogucuje

32



prepoznavanje glavnih trendova i preferencija korisnika, §to moze posluziti kao temelj

za buduca istrazivanja s ve¢im uzorkom.
5.7. Provedba istrazivanja

Istrazivanje je zapocCelo 11. srpnja 2024. godine i trajalo je do 25. srpnja, §to je
omogucilo dovoljno vremena za prikupljanje odgovora od ciljane populacije. Pozivi za
sudjelovanje u anketi distribuirani su putem drustvenih mreza. Objavu su ukljucivale
link na anketu te kratki opis svrhe istrazivanja i vaznosti sudjelovanja. Anketa je
podijeljena i putem osobnih kontakata. Ovo je ukljucivalo direktne poruke prijateljima,
obitelji i poznanicima koji koriste Spotify. Osobni pristup pomogao je poveéati stopu
odaziva i osigurati raznolikost u demografskim podacima. Pozivi za sudjelovanje
podijeljeni su i putem WhatsApp-a, koriste¢i grupne chatove i direktne poruke. Ova
metoda distribucije omogucila je brz i jednostavan pristup potencijalnim sudionicima.
Anketa je kreirana i provedena putem platforme Google Forms. Ova platforma

omogucila je jednostavno postavljanje pitanja, prikupljanje odgovora te njihovu analizu.

5.8. Interpretacija rezultata istraZivanja

Grafikon 1. Prikaz rezultata prvog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 1: Koliko ¢esto koristite Spotify streaming platformu?
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Rezultati prvog pitanja pokazuju visoku razinu angaziranosti korisnika sa Spotify
platformom. Gotovo polovica ispitanika (47,6 %) koristi Spotify svaki dan, $to ukazuje
na snaznu prisutnost platforme u njihovim svakodnevnim rutinama. Dodatnih 28,6 %
ispitanika koristi Spotify nekoliko puta tjedno, $to zajedno s dnevnim korisnicima ¢ini

76,2 % ispitanika koji platformu koriste redovito.

Manji postotak ispitanika koristi platformu rjede: 13,3 % jednom tjedno, a 6,7 % rijetko
koristi Spotify. Zanimljivo je napomenuti da samo 3,8 % ispitanika nikada nije koristilo

Spotify, sto sugerira da je medu ispitanicima vrlo visoka razina koriStenja ove platforme.

Grafikon 2. Prikaz rezultata drugog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 2: Koju funkciju Spotify platforme smatrate najkorisnijom?

Najkorisnijom funkcijom Spotify platforme, prema ispitanicima, smatra se mogucnost
stvaranja vlastitih playlista, koju je odabralo 34,3 % ispitanika. Ovo pokazuje koliko

korisnici cijene personalizaciju i kontrolu nad svojim glazbenim iskustvom.

Personalizirane glazbene preporuke takoder su visoko cijenjene, s 30,5 % ispitanika koji
ovu funkciju smatraju najkorisnijom. Ovo ukazuje na vaznost algoritama koji
prilagodavaju glazbene prijedloge prema preferencijama korisnika, poboljSavajuci

njihov dozivljaj platforme.
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Dostupnost velike glazbene biblioteke smatrana je najkorisnijom funkcijom za 18,1 %
ispitanika, §to potvrduje znacaj Siroke ponude glazbe za korisnike. Podcasti i audio
sadrzaji korisni su za 9,5 % ispitanika, dok mogucnost dijeljenja glazbe s prijateljima

smatra najkorisnijom funkcijom 7,6 % ispitanika.

Grafikon 3. Prikaz rezultata treceg pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 3: Kako biste ocijenili raznolikost glazbenog kataloga na Spotifyju?

Prema odgovorima ispitanika, raznolikost glazbenog kataloga na Spotifyju ocijenjena je
vrlo pozitivno. Vise od polovice ispitanika (53,3 %) smatra da je raznolikost kataloga
izvrsna. Ova visoka ocjena sugerira da vecina korisnika smatra da Spotify nudi §irok i

raznovrstan izbor glazbe koji zadovoljava njihove potrebe i preferencije.

Dodatnih 26,7 % ispitanika ocjenjuje raznolikost kataloga kao vrlo dobru. Ovaj odgovor
takoder ukazuje na visoku razinu zadovoljstva korisnika s glazbenom ponudom, iako ne

u mjeri kao oni koji su dali ocjenu izvrsno.

Manji postotak ispitanika (9,5 %) smatra da je raznolikost kataloga dobra, dok isti
postotak (9,5 %) smatra da je dovoljna. Samo 1 % ispitanika ocjenjuje raznolikost
kataloga kao nedovoljnu, §to pokazuje da je vrlo mali broj korisnika nezadovoljan

ponudom.
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Grafikon 4. Prikaz rezultata cetvrtog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 4: Jeste li ikada isprobali Spotify Premium uslugu?

Prema odgovorima ispitanika, vecina korisnika Spotifyja ima iskustva s Premium
uslugom. Vise od polovice ispitanika (56,2 %) trenutno je pretplaeno na Spotify

Premium, §to ukazuje na visoku popularnost i privlaénost ove usluge medu korisnicima.

Dodatnih 17,1 % ispitanika koristilo je Spotify Premium u proslosti, ali trenutno nisu
pretplaceni. Ovaj podatak moZe sugerirati da su korisnici u proslosti cijenili prednosti
Premium usluge, ali su se mozda odluc¢ili za povratak na besplatnu verziju zbog

promjene potreba, troSkova ili drugih razloga.

20 % ispitanika nikada nije koristilo Spotify Premium, sto pokazuje da postoji znacajan
postotak korisnika koji su ograni¢eni na besplatnu verziju usluge. Ovi korisnici mogu
biti motivirani raznim faktorima kao Sto su troSkovi ili preferencije u vezi s

funkcionalnostima besplatne verzije.

6,7 % ispitanika razmis$lja o pretplati na Spotify Premium, $to ukazuje na potencijalnu
priliku za Spotify da privuce nove korisnike Premium usluge. Ovi su ispitanici vec¢
zainteresirani za dodatne funkcije koje Premium usluga nudi i mogli bi postati

pretplatnici u buducénosti.
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Grafikon 5. Prikaz rezultata petog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 5: Koju platformu Koristite najviSe u kombinaciji sa Spotifyjem za

otkrivanje nove glazbe?

Rezultati ovog pitanja pokazuju da vecina ispitanika (46,7 %) koristi YouTube zajedno
sa Spotifyjem za otkrivanje nove glazbe. Ova znacajna brojka ukazuje na popularnost
YouTubea kao dodatnog alata za otkrivanje i sluSanje glazbe. YouTube, sa svojim
velikim brojem glazbenih spotova i preporuka, ocito pruza korisnicima vrijedne

mogucnosti za otkrivanje nove glazbe.

Dodatnih 13,3 % ispitanika koristi SoundCloud za otkrivanje nove glazbe. Ova
platforma, poznata po svojoj podrSci nezavisnim umjetnicima i remiksima, privlaci

korisnike koji traze alternativne 1 manje poznate glazbene sadrzaje.

Apple Music koristi 18,1 % ispitanika. Ova platforma, kao jedan od glavnih konkurenata
Spotifyja, o¢igledno ima svoju bazu korisnika koji cijene njezine specifi¢ne znacajke i

katalog.

Deezer koristi 15,2 % ispitanika. Deezer je joS jedna popularna streaming platforma

koja, poput Spotifyja, nudi Sirok spektar glazbenih sadrzaja i personalizirane preporuke.

37



Samo 6,7 % ispitanika ne koristi nijednu od navedenih platformi za otkrivanje nove
glazbe, $to sugerira da se oslanjaju isklju¢ivo na Spotify ili mozda koriste druge metode

koje nisu navedene u anketi.

Grafikon 6. Prikaz rezultata Sestog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 6: Koji su razlozi zasto koristite Spotify platformu?

Prema odgovorima ispitanika, razlozi za koristenje Spotify platforme su raznoliki, ali se
neki istiu vise od drugih. Najvise ispitanika, 31,4 %, Koristi Spotify zbog Sirokog izbora
glazbe koji nudi pristup milijunima pjesama iz razli€itih zZanrova i izvodaca. Ovo
ukazuje na vaznost velike 1 raznolike glazbene biblioteke za korisnike, $to im

omogucuje da lako pronadu i sluSaju glazbu prema svojim preferencijama.

Personalizirane preporuke, koje ukljuCuju automatski generirane liste pjesama i
preporuke temeljene na slusateljskim navikama korisnika, privlace 25,7 % ispitanika.
Ovaj podatak pokazuje koliko korisnici cijene personalizaciju i prilagodene preporuke

koje im pomazu otkriti novu glazbu koja odgovara njthovom ukusu.

Jednostavnost koristenja, s intuitivnim i korisniku prilagodenim suceljem koje olaksava
navigaciju i pronalazenje glazbe, vazan je faktor za 19 % ispitanika. To sugerira da je
lakoc¢a koriStenja aplikacije znacajan ¢imbenik u zadrzavanju korisnika i njthovom

zadovoljstvu.
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Mogucnost offline slusanja, odnosno preuzimanja pjesama i slusanja bez internetske
veze, privlaci 15,2 % ispitanika. Ovaj podatak pokazuje koliko je korisnicima vazno
imati pristup glazbi ¢ak i kada nemaju internetsku vezu, Sto je osobito korisno tijekom

putovanja ili u podruc¢jima s loSom mreznom pokrivenoscéu.

Drustvene funkcije, koje ukljucuju pracenje prijatelja, izvodaca i dijeljenje glazbe na
drustvenim mrezama, znacajne su za 8,6 % ispitanika. lako je ovo najmanje popularan
razlog, ipak ukazuje na to da dio korisnika cijeni moguénost povezivanja i dijeljenja

glazbenih iskustava s drugima.

Grafikon 7. Prikaz rezultata sedmog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 7: Kako najce$cée otkrivate novu glazbu na Spotify platformi?

Najpopularniji nacin otkrivanja nove glazbe je putem personalizirane preporuke "Discover
Weekly"”, koju koristi 31,4 % ispitanika. Ovaj tjedni aZurirani popis pjesama temelji se na
slusateljskim navikama korisnika i pruza personalizirani izbor novih pjesama, $to se pokazalo

vrlo korisnim za korisnike.

Pracenje playlista i profila drugih korisnika takoder je popularan nacin otkrivanja nove glazbe,
kojeg koristi 20 % ispitanika. Ova opcija omoguéuje korisnicima da otkriju pjesme i izvodace

koje sluSaju njihovi prijatelji ili javne figure, ¢ime se $iri njihov glazbeni horizont.
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Preporucene pjesme na profilima umjetnika koriste 15,2 % ispitanika. Ovo pokazuje da
korisnici cijene personalizirane preporuke koje dolaze direktno s profila umjetnika koje prate

ili vole.

Putem algoritma "Release Radar", koji obavjestava korisnike o novim izdanjima od izvodaca
koje prate ili sluSaju, novu glazbu otkriva 12,4 % ispitanika. Ovaj algoritam pomaze

korisnicima da ostanu u toku s najnovijim izdanjima svojih omiljenih izvodaca.

Pretrazivanje po zanrovima i raspolozenju takoder koristi 12,4 % ispitanika, $to pokazuje da je
prilagodavanje glazbenih iskustava prema trenutnom raspoloZzenju ili Zzanrovskim

preferencijama vazan faktor za neke korisnike.

Najmanji postotak ispitanika, 8,6 %, otkriva novu glazbu putem podcasta i audio sadrzaja. lako
podcasti 1 audio sadrZaji nisu glavni izvor nove glazbe za vecinu korisnika, ipak imaju odredeni

utjecaj.

Grafikon 8. Prikaz rezultata osmog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 8: Koji faktor vas najvise motivira da prijedete na Spotify Premium uslugu?

Rezultati ankete pokazuju razliCite faktore koji motiviraju korisnike da prijedu na

Spotify Premium uslugu, s nekim razlozima koji se isticu vise od drugih.
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Najvec¢i motivator za prelazak na Spotify Premium su reklame koje suvise ometaju
korisnike u besplatnoj verziji, §to je navelo 39 % ispitanika. Ovaj podatak ukazuje na to
da korisnici cijene neprekidno iskustvo slusanja glazbe, bez reklamnih prekida, Sto im

Premium usluga omogucava.

Zelja za uklanjanjem ogranidenja preskakanja pjesama je motivator za 17,1 %
ispitanika. Ova znaCajka omogucava korisnicima vecu kontrolu nad svojim glazbenim

iskustvom, Sto je znacajan faktor za mnoge korisnike.

Zelja za pristupom ekskluzivnom sadrzaju motivira 16,2 % ispitanika. Ekskluzivni
sadrzaji, poput posebnih izdanja, dodatnih pjesama ili ekskluzivnih intervjua i podcasta,

mogu biti privlacni korisnicima koji traze jedinstveno iskustvo.

Uzivanje u boljoj kvaliteti zvuka motivira 15,2 % ispitanika. Ovaj rezultat sugerira da
postoji znacajna grupa korisnika koja cijeni visoku kvalitetu zvuka i Zeli uzivati u glazbi

s najvisom mogu¢om jasnocom i detaljnosc¢u.

Moguénost offline slusanja motivira 12,4 % ispitanika. Ova funkcija omogucava
korisnicima da preuzmu pjesme 1 slusaju ih bez internetske veze, Sto je korisno za one

koji Cesto putuju ili imaju ogranicen pristup internetu.

Grafikon 9. Prikaz rezultata devetog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.
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Pitanje 9: Koji format audio sadrZaja naj¢es¢e konzumirate na Spotifyju?

Rezultati pokazuju da su pjesme najpopularniji format audio sadrzaja na Spotifyju, koje
konzumira 53,3 % ispitanika. Ovaj podatak potvrduje da je osnovna funkcija platforme,

odnosno strujanje glazbenih pjesama, i dalje najvaznija za vec¢inu korisnika.

Mixevi pjesama i DJ setovi su drugi najpopularniji format, s 21,9 % ispitanika koji ih
Cesto konzumiraju. Ovo ukazuje na znaCajnu popularnost ovog formata, koji

korisnicima nudi neprekinuto slusanje glazbe s posebnim naglaskom na remix pjesama.

Podcasti su takoder popularni medu korisnicima, s 12,4 % ispitanika koji ih redovito
slusaju na Spotifyju. Ovaj rezultat pokazuje rastuci interes za audio sadrzaj izvan

tradicionalne glazbe, kao $to su razgovori, intervjui i pri¢anje prica.

Audioknjige konzumira takoder 12,4 % ispitanika. Ovo pokazuje da postoji znacajan
interes za ovaj format medu korisnicima koji preferiraju slusanje knjiga ili edukativnog

sadrzaja.

Grafikon 10. Prikaz rezultata desetog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 10: Koje su vam najvaznije karakteristike Spotify platforme u usporedbi s drugim

glazbenim streaming servisima?
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Ispitanici su identificirali nekoliko klju¢nih karakteristika Spotify platforme koje smatraju

vaznima u usporedbi s drugim glazbenim streaming servisima.

Najvaznija karakteristika, prema 28,6 % ispitanika, je dostupnost odredenih glazbenih kataloga.
Ovaj rezultat ukazuje na to da korisnici cijene Sirok raspon glazbe i ekskluzivnih sadrzaja koji
su dostupni na Spotifyju, ukljucujuci albume i singlove koji mozda nisu dostupni na drugim

platformama.

Kvaliteta zvuka takoder je visoko cijenjena, s 26,7 % ispitanika koji smatraju da je to klju¢na
prednost Spotifyja. To pokazuje da mnogi korisnici traze visoku kvalitetu audio reprodukcije,

Sto im omogucuje uZivanje u glazbi s izvrsnom zvu¢nom jasnocom i detaljima.

Personalizirane preporuke vazne su za 21 % ispitanika, §to naglasava znacaj Spotifyjevih
algoritama koji kreiraju prilagodene liste pjesama na temelju sluSateljskih navika korisnika.
Ove personalizirane znacajke pomazu korisnicima da otkriju novu glazbu koja odgovara

njihovim preferencijama, $to poboljsava ukupno korisnic¢ko iskustvo.

Dostupnost podcasta i audio knjiga vazna je za 15,2 % ispitanika. Ovaj rezultat ukazuje na
rastuci interes za razliite vrste audio sadrzaja, ukljucujuéi ne-glazbene formate, Sto proSiruje

mogucnosti zabave i informiranja za korisnike Spotifyja.

Najmanje vazna karakteristika, prema anketi, je cijena pretplate, koju je kao kljucni faktor
navelo 8,6 % ispitanika. Ovaj podatak sugerira da vecina korisnika mozda ne vidi cijenu kao
glavnu prednost ili nedostatak u usporedbi s drugim streaming servisima, ve¢ se vise fokusiraju

na sadrZaj 1 kvalitetu usluge.
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Grafikon 11. Prikaz rezultata jedanaestog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 11: Kako mislite da bi se Spotify mogao dodatno poboljsati kako bi bolje

zadovoljio vaSe potrebe?

Ispitanici su izrazili razli¢ite prijedloge za poboljsanje Spotify platforme kako bi bolje

zadovoljila njihove potrebe.

Najveci broj ispitanika, 37,1 %, smatra da bi poboljSanje algoritama za preporuke,
odnosno preciznije personalizirane preporuke temeljene na njihovim glazbenim
preferencijama, znacajno poboljsale Korisnicko iskustvo. To ukazuje na potrebu za jo§
ve¢om preciznos§cu i relevantno$éu preporuka koje Spotify pruza, $to bi moglo pomoci

korisnicima u otkrivanju glazbe koja najbolje odgovara njihovim ukusima.

Dodavanje vise lokalnog sadrZaja, s fokusom na lokalne izvodace 1 regionalne glazbene
zanrove, vazan je aspekt za 23,8 % ispitanika. Ovaj rezultat pokazuje zZelju korisnika za
ve¢im naglaskom na lokalnu kulturu 1 glazbenu raznolikost, Sto bi moglo obogatiti

njihovo iskustvo slusanja na platformi.

Bolje upravljanje playlistama, s naprednijim opcijama za organizaciju i uredivanje
vlastitih playlisti, zatrazilo je 21 % ispitanika. Korisnici traze vecu fleksibilnost i
kontrolu nad svojim playlistama, §to bi im omogucilo bolje personaliziranje i

organiziranje njihove glazbene kolekcije.

Uvodenje dodatnih drustvenih funkcija, kao $to su viSe interaktivnih opcija za dijeljenje
glazbe i povezivanje s prijateljima, smatra se vaznim poboljSanjem od strane 13,3 %
ispitanika. To ukazuje na interes za povecanje socijalnog aspekta Spotifyja,

omogucujuci korisnicima bolju interakciju i razmjenu glazbenih iskustava s drugima.

Poboljsanje kvalitete zvuka, ukljucujuéi opcije za jo§ kvalitetniji zvuk i podrsku za
audio formate visoke rezolucije, zatrazilo je 4,8 % ispitanika. lako ovo nije najvazniji
aspekt za vecéinu korisnika, postoji odredeni interes za dodatnim poboljSanjima u ovom

podrudju.
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Grafikon 12. Prikaz rezultata dvanaestog pitanja ankete.
Izvor: autorski rad.

Pitanje 12: Koje strategije ili taktike marketinga Spotifyja su vas privukle kao
korisnika?
Rezultati ankete pokazuju da su odredene marketinske strategije Spotifyja znacajno

pridonijele privlacenju korisnika na platformu.

Najpopularnija marketinska taktika, koja je privukla 54,3 % ispitanika, je besplatno
probno razdoblje za Premium uslugu. Ova strategija omogucéuje korisnicima da
isprobaju sve Premium funkcije bez naknade na ograni¢eno vrijeme, §to im pruza priliku
da dozive puni opseg usluga koje nudi Spotify bez financijskog rizika. Ovaj pristup je

o€ito uc¢inkovit u pretvaranju korisnika besplatne verzije u pretplatnike Premium usluge.

Ciljane online reklame, koje ukljucuju oglase na drustvenim mrezama i web stranicama
koje korisnici posjecuju, privukle su 17,1 % ispitanika. Ovi oglasi su dizajnirani da
dosegnu specifi¢nu publiku na temelju njihovih interesa i ponasanja na internetu, ¢ime

se povecava vjerojatnost da ¢e korisnici biti zainteresirani za Spotify.

Suradnje s popularnim izvodac¢ima, ukljucujuéi ekskluzivni sadrzaj i preporuke
poznatih glazbenika, privukle su 12,4 % ispitanika. Ovo ukazuje na to da partnerstva s
poznatim umjetnicima mogu biti efektivan nadin za privladenje paznje i stvaranje
dodatne vrijednosti za korisnike, nude¢i ekskluzivne sadrzaje koji nisu dostupni

drugdje.
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Ponude i1 popusti, poput posebnih promocija i sniZzenih cijena za Premium pretplatu,
privukli su 7,6 % ispitanika. Ova taktika omogucuje korisnicima da pristupe Premium
uslugama po povoljnijoj cijeni, Sto moze biti znacajno motivirajue za one koji su

osjetljivi na cijenu.

Sponzorirani sadrzaji i dogadaji, ukljuCujuci prisutnost Spotifyja na glazbenim
festivalima, koncertima i drugim dogadanjima, privukli su 8,6 % ispitanika. Ovi
dogadaji pomazu u jaCanju brenda i povezivanju s publikom na osobnijem nivou,

pruzajudi im jedinstvena iskustva povezana s glazbom.
5.9. Rasprava

Na temelju rezultata, mozemo zakljuciti da je veéina korisnika visoko integrirala Spotify
u svoje Zivote, koriste¢i platformu svakodnevno ili nekoliko puta tjedno. Ovo potvrduje
prvu hipotezu o visokoj razini angaZiranosti korisnika. Siroka upotreba takoder moze
ukazivati na uspjesan dizajn korisni¢kog iskustva i zadovoljstvo dostupnim sadrzajem.
Hipoteza da su personalizirane glazbene preporuke najkorisnija funkcija nije u
potpunosti potvrdena, jer su korisnici ¢e$¢e navodili stvaranje vlastitih playlista kao
najkorisniju funkciju. Ipak, znafajan broj korisnika prepoznaje vrijednost
personaliziranih preporuka, $to isti¢e vaznost algoritama u privlacenju i zadrzavanju
korisnika. Raznolikost glazbenog kataloga ocijenjena je vrlo dobrom ili izvrsnom, Sto
uspjesno zadovoljava potrebe korisnika za raznolikim glazbenim izborom, ¢ime se istice
kao vodeca platforma u svojoj kategoriji. Velika veéina korisnika barem je jednom
isprobala Spotify Premium uslugu, $to potvrduje zainteresiranost za napredne znacajke

1 moguc¢nosti koje Premium nudi.

Ova Cinjenica moze ukazivati na potencijalni rast Premium pretplata u buducnosti,
pogotovo uz ucinkovitu marketinSku strategiju 1 promocije. Kao §to je predvideno,
YouTube je najcesce koriStena platforma uz Spotify za otkrivanje nove glazbe. To moze
biti rezultat veceg izbora sadrzaja i vizualne komponente koju YouTube nudi, §to
doprinosi Sirem iskustvu otkrivanja glazbe. Sirok izbor glazbe i personalizirane
preporuke su glavni razlozi za koriStenje Spotifyja, $to naglasava vaznost ovih znacajki
za korisnike. Ova preferencija ukazuje na to da korisnici cijene moguénost

personaliziranog iskustva sluSanja, koje im omogucuje otkrivanje nove glazbe u skladu
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s njihovim ukusom. Personalizirana preporuka "Discover Weekly" istice se kao klju¢na
znacajka za otkrivanje nove glazbe, potvrdujuci hipotezu o vaznosti algoritama. Ovaj
rezultat sugerira da je algoritamska personalizacija ucinkovita i popularna medu
korisnicima, $to dodatno povecava njihovu lojalnost platformi. Reklame koje ometaju
slusanje su glavni motivator za prelazak na Premium uslugu. Ovo je jasan pokazatelj da
korisnici traze neprekinut glazbeni dozivljaj, Sto je vazan aspekt koji Spotify moze dalje

iskoristiti u promociji svoje Premium usluge.

Pjesme su najceS¢e konzumirani format audio sadrzaja, dok su personalizirane
preporuke i kvaliteta zvuka klju¢ne karakteristike koje korisnici cijene u usporedbi s
drugim glazbenim streaming servisima. To potvrduje vaznost kvalitete zvuka i
personalizacije kao konkurentskih prednosti Spotifyja. Korisnici smatraju da bi
poboljsanje algoritama za preporuke i dodavanje viSe lokalnog sadrzaja najvise
unaprijedilo Spotify platformu. Ova povratna informacija sugerira potrebu za daljnjim
razvojem personalizacijskih alata i proSirenjem lokalnog sadrzaja, §to bi moglo dodatno
povecati korisni¢ko zadovoljstvo. Besplatno probno razdoblje za Premium i ciljane
online reklame prepoznate su kao naju¢inkovitije marketinske strategije Spotifyja. Ove
strategije o€igledno uspijevaju u privlaCenju novih korisnika, ¢ime se dodatno potvrduje

uspjeh Spotifyja u angaziranju korisnika kroz razli¢ite kanale.
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6. ZAKLJUCAK

Spotify je znacajno transformirao glazbenu industriju, prilagodavajuéi se potrebama digitalnog
doba, te postavljajuci nove standarde u nacinu na koji se glazba konzumira. Ovaj diplomski rad
isti¢e kako je platforma, koja je pokrenuta 2008. godine, od skromnih pogetaka u Svedskoj do
danas, narasla u vodeCeg pruzatelja usluga strujanja glazbe s preko 365 milijuna aktivnih
korisnika mjese¢no u 178 zemalja. Time je Spotify redefinirao na¢in otkrivanja, slusanja i
dijeljenja glazbe na globalnoj razini. Jedan od klju¢nih faktora uspjeha Spotifyja je njegova
jedinstvena personalizacija korisnickog iskustva. Kroz algoritme za preporuke, platforma
omogucuje korisnicima stvaranje vlastitih popisa za reprodukciju i otkrivanje nove glazbe koja
odgovara njihovim individualnim ukusima i interesima. Prepoznata znadajka "Discover
Weekly" istie se kao klju¢ni element koji je omoguéio Spotifyju da se razlikuje od
konkurencije. Ovo algoritamsko otkrivanje glazbe osigurava kontinuirano angaZiranje
korisnika, odrzavajuéi njihovu vjernost platformi. Korisni¢ke navike istrazene u radu ukazuju
na visoku razinu integracije Spotifyja u svakodnevni Zivot, s ve¢inom korisnika koji platformu
koriste svakodnevno ili nekoliko puta tjedno. Ovo svjedoci o uspjeSnom dizajnu korisni¢kog
iskustva i zadovoljstvu raznoliko$¢u sadrzaja koji Spotify nudi. Raznolikost glazbenog kataloga
ocijenjena je vrlo visoko, §to potvrduje da platforma uspjesno zadovoljava potrebe korisnika za
Sirokim spektrom glazbenih izbora. Uz to, istraZivanje pokazuje da su personalizirane glazbene
preporuke 1 moguénost stvaranja vlastitih popisa za reprodukciju najcjenjenije funkcije medu
korisnicima. Spotifyjev uspjeh u prilagodavanju sadrzaja specifiénim potrebama korisnika
poti¢e njihovo zadovoljstvo i angazman, Sto platformu postavlja kao vodeéu u industriji
glazbenog streaminga. S druge strane, oglasi koji ometaju slusanje glavni su razlog za prelazak
na Premium uslugu, $to ukazuje na korisni¢ku potrebu za neprekinutim glazbenim iskustvom.
Ova spoznaja otvara mogucénosti za daljnji rast Premium pretplate, pogotovo uz primjenu
uc¢inkovitih marketinskih strategija i promocija. Spotify je prepoznao vaznost ciljanja korisnika
s razli¢itim ponudama, ukljucujuéi besplatna probna razdoblja koja su se pokazala vrlo
ucinkovitima u privla¢enju novih korisnika. U vizualnom aspektu, iako je Spotifyjev logo
prilicno jednostavan, dizajn platforme odrazava vrijednosti kao §to su prilagodljivost,
prijateljski pristup 1 kvaliteta. Dizajnerski tim kontinuirano radi na poboljSanju korisni¢kog
iskustva kroz vizualni identitet koji privlaci razli¢ite glasove koji sudjeluju u stvaranju sadrzaja

na platformi.

Ovo istrazivanje ima nekoliko kljucnih ogranienja koja treba istaknuti. Prvo, kvantitativna

metoda online ankete pruza Sirok pregled korisnickih navika, ali nedostaje dubine koju bi mogli
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osigurati kvalitativni pristupi poput intervjua ili fokus grupa. Uzorak od 105 ispitanika, iako
koristan za osnovnu deskriptivnu analizu, mozda nije reprezentativan za sve korisnike Spotifyja
zbog prirode samoselekcije 1 distribucije ankete putem drustvenih mreza. Ogranienja u
pristupu detaljnijim internim podacima Spotifyja takoder su ogranic¢ila mogucnost preciznijeg
uvida u korisni¢ke navike. TehnoloSka ogranicenja platforme za provodenje ankete mogla su
utjecati na doseg razli¢itih demografskih skupina, a vremenski okvir istrazivanja moze
odrazavati samo sezonske trendove koriStenja Spotifyja. Kako bi se prevladala ova ograni¢enja,
buduca istrazivanja trebala bi ukljucivati kvalitativne metode za dublje razumijevanje
korisni¢kih iskustava, prosiriti veli¢inu i raznolikost uzorka kako bi se osigurala veca
reprezentativnost, te suradivati s internim analitiCarima Spotifyja za pristup detaljnijim
podacima. Dugoroc¢ne studije omogucile bi pracenje promjena u korisnickim navikama tijekom
vremena, a usporedbe s drugim glazbenim streaming servisima pruzile bi $iri kontekst.
Istrazivanja utjecaja novih tehnologija na korisnicko iskustvo mogla bi ponuditi nove

perspektive o transformaciji glazbene industrije.

Analiza pokazuje da je Spotify postavio ¢vrste temelje u glazbenoj industriji te ¢e vjerojatno
nastaviti dominirati trziStem zahvaljujuci inovativnim rjeSenjima koja zadovoljavaju potrebe
modernih korisnika. Njihova sposobnost da kombiniraju tehnoloSku izvrsnost s dubokim
razumijevanjem korisnickih preferencija omogucuje im da oblikuju buduénost glazbene
konzumacije. Daljnje poboljsanje algoritama za preporuke i prosirenje lokalnog sadrzaja bit ¢e
klju¢ni ¢imbenici za povecanje korisnickog zadovoljstva 1 odrZzavanje njihove vjernosti
platformi. Spotifyjeva pri¢a o uspjehu nije samo pri¢a o tehnoloskoj inovaciji, ve¢ i 0

transformaciji nacina na koji ljudi diljem svijeta doZivljavaju i konzumiraju glazbu.
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9. PRILOZI

9.1. Anketni upitnik

1. Koliko Cesto koristite Spotify streaming platformu?

A) Svaki dan

B) Nekoliko puta tjedno
C) Jednom tjedno

D) Rijetko koristim

E) Nikada

2. Koju funkciju Spotify platforme smatrate najkorisnijom?

A) Personalizirane glazbene preporuke

B) Mogu¢énost stvaranja vlastitih playlista

C) Podcasti 1 audio sadrZaji

D) Dostupnost velike glazbene biblioteke

E) Mogu¢énost dijeljenja glazbe s prijateljima
F) Ostalo (navesti §to)

3. Kako biste ocijenili raznolikost glazbenog kataloga na Spotifyju?

A) Izvrsna

B) Vrlo dobra
C) Dobra

D) Dovoljna
E) Nedovoljna

4. Jeste li ikada isprobali Spotify Premium uslugu?

A) Da, trenutno sam pretplacen/a na Spotify Premium
B) Da, ali viSe nisam pretplac¢en/a
C) Ne, nikada nisam koristio/la Spotify Premium

D) Ne, ali razmisljam o pretplati
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5. Koju platformu koristite najvise u kombinaciji s Spotifyjem za otkrivanje nove glazbe?

A) YouTube

B) SoundCloud

C) Apple Music

D) Deezer

E) Nijednu od navedenih

6. Koji su razlozi zasto koristite Spotify platformu?

A) Sirok izbor glazbe - pristup milijunima pjesama iz razligitih Zanrova i izvodaca

B) Personalizirane preporuke - automatski generirane liste pjesama i preporuke
temeljene na vasim sluSateljskim navikama

C) Jednostavnost koristenja - intuitivno i korisniku prijazno sucelje koje olaksava
navigaciju i pronalazenje glazbe

D) Offline sluSanje - mogucnost preuzimanja pjesama i slusanja bez internetske
veze

E) Drustvene funkcije - praenje prijatelja, izvodaca i dijeljenje glazbe na

drustvenim mreZama

7. Kako najcesc¢e otkrivate novu glazbu na Spotify platformi?

A) Putem personalizirane preporuke "Discover Weekly"
B) Putem preporucene pjesme na profilu umjetnika

C) Putem pracenja playliste i profile drugih korisnika
D) Putem algoritma "Release Radar"

E) Putem podcasta i audio sadrZaja

F) Putem pretraZivanjem po Zanrovima i raspoloZenju

8. Kaoji faktor vas najviSe motivira da predete na Spotify Premium uslugu?

A) Reklame koje suviSe ometaju u besplatnoj verziji

B) Zelja za uzivanjem u boljoj kvaliteti zvuka
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C) Zelja za uklanjanjem ograni¢enja preskakanja pjesama
D) Zelja za pristupom ekskluzivnom sadrzaju

E) Zelja za moguénost offline slu$anja

9. Koji format audio sadrzaja najces¢e konzumirate na Spotifyju?

A) Pjesme
B) Podcasti
C) Audioknjige

D) Mixevi pjesama i DJ setovi

10. Koje su vam najvaznije karakteristike Spotify platforme u usporedbi s drugim

glazbenim streaming servisima?

A) Kuvaliteta zvuka

B) Dostupnost odredenih glazbenih kataloga
C) Personalizirane preporuke

D) Dostupnost podcasta i audio knjiga

E) Cijena pretplate

11. Kako mislite da bi se Spotify mogao dodatno poboljsati kako bi bolje zadovoljio vase

potrebe?

A) Poboljsanje algoritama za preporuke - preciznije personalizirane preporuke
temeljene na mojim glazbenim preferencijama

B) Dodavanje vise lokalnog sadrzaja - ve¢i fokus na lokalne izvodace i regionalne
glazbene Zzanrove

C) Bolje upravljanje playlistama - naprednije opcije za organizaciju i uredivanje
vlastitih playlisti

D) Uvodenje dodatnih drustvenih funkcija - viSe interaktivnih opcija za dijeljenje
glazbe i povezivanje s prijateljima

E) Poboljsanje kvalitete zvuka - opcije za jo$ kvalitetniji zvuk i podrska za audio

formate visoke rezolucije
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12. Koje strategije ili taktike marketinga Spotifyja su vas privukle kao korisnika?

A) Besplatno probno razdoblje za Premium - moguénost koristenja svih Premium
funkcija bez naknade na ograni¢eno vrijeme

B) Ciljane online reklame - oglasi na drustvenim mrezama i web stranicama koje
posjecujem

C) Suradnje s popularnim izvodac¢ima - ekskluzivni sadrzaji i preporuke poznatih
glazbenika

D) Ponude i popusti - posebne promocije i snizene cijene za Premium pretplatu

E) Sponzorirani sadrzaji i dogadaji - prisutnost na glazbenim festivalima,

koncertima i drugim dogadanjima
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