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Sazetak

Unutar ovog zavrsnog rada detaljno je opisan postupak digitalnog marketinga za neprofitnu
organizaciju Fit recepti koja se bavi promoviranjem recepata za pripremu zdravih jela, deserata
I smothie-a te educira o pojedinim namirnicama i njihovim idejama za pripremu. Cilj je izrada
digitalne marketinske kampanje za poslovnu ideju Fit recepti. pi¢a (npr. smoothie).
Marketinska kampanja obuhvaéa izradu strategije, marketinga sadrzaja, marketinga mreza,
digitalno oglasavanje, marketing trazilice i SEO, marketinsku analitiku te korekcije i osvrt.
Izradene su strategije za marketing sadrzaja, marketing druStvenih mreza, marketing trazilice i
optimizacije te digitalno oglasavanje 1 mail marketing. Marketing sadrzaja obuhvaca izradu
TOFU, MOFU i BOFU. Marketing mreza provodi se na drustvenim mrezama Facebook,
Instagram i TikTok. U fazi digitalno oglasavanje istrazeno je putovanje kupca, prometna
temperatura. Takoder, izradena je oglasna kampanja, mreZa oglasa te e-mail kampanja. Web
stranica izradena je u alatu WordPress. Tijekom izrade web stranice, odnosno marketingu
trazilice i SEQ, vodilo se rac¢una o sadrzajnom i tehnickom SEO-u te SEO modelu. Na kraju je
provedena marketinSka analitika gdje se analizirao dobiveni promet.

Kljuéne rijeci: diplomski rad; digitalni marketing; strategija digitalnog marketinga; marketing
sadrzaja; marketing mreza; digitalno oglasavanje; marketing trazilice; SEO
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1. Uvod

Unutar ovog zavrsnog rada biti ¢e prikazan proces izrade digitalne marketinske kampanje za
neprofitnu organizaciju Fit recepti koja se bavi promoviranjem recepata za pripremu zdravih
jela, deserata i smothie-a te educira o pojedinim namirnicama i njihovim idejama za pripremu.
Digitalna marketinska kampanja obuhvaca izradu strategije, marketinga sadrzaja, marketinga
mreza, digitalno oglaSavanje, marketing trazilice i SEO, marketinsku analitiku te korekcije i
osvrt. Cilj kampanje je privuéi §to veci broj zainteresiranih korisnika koji ¢e pratiti sadrzaj
kreiran od strane branda Fit recepti.

Tijekom izrade strategija, izradene Ce biti Cetiri strategije vezane uz: marketing sadrZaja,
marketing drusStvenih mreZa, marketing trazilice 1 optimizacije te digitalno oglasavanje 1 mail
marketing. Ovaj korak ukljuéuje izradu Sostac okvira koji bi dodatno sadrzavao cilj kampanje
i marketinski plan. Marketing sadrzaja ukljucivao bi izradu TOFU (objave na druStvenim
mrezama), MOFU (ankete na drustvenim mrezama) i BOFU (pri¢e klijenata). Prilikom
objavljivanja sadrzaja paziti ¢e se na copywriting i content writing. Marketing mreza provodio
bi se na druStvenim mrezama kao Sto su Facebook, Instagram i1 TikTok te bi se proslo kroz
Cetirl faze (faza sluSanja, utjecaja, umrezavanja te prodaje). U fazi digitalno oglaSavanje
istrazilo bi se putovanje kupca, prometna temperatura. Takoder, izraditi ¢e se oglasna
kampanja, mreza oglasa te e-mail kampanja. Za izradu web stranice koristen ¢e biti alat
WordPress te ¢e se provesti marketing trazilice i SEO. Tijekom izrade, biti ¢e potrebno paziti
na sadrzajni SEO, tehnicki SEO te SEO model (namjera i kontekst, imovina i kanal te
optimizacija i uzdizanje). Nakon nekoliko mjeseci provest ¢e se marketin§ka analitika kako bi
dobili uvid u promet po kanalima i koriStene metrike. Takoder, analizirao bi se marketing
sadrzaja te web stranica.

Digitalni marketing predstavlja suvremeni pristup poslovanju i promociji proizvoda i usluga
koji koristi digitalne kanale 1 tehnologije kako bi se dosegao $to veci broj ciljane publike. Za
razliku od tradicionalnih oblika marketinga, digitalni marketing omogucava precizno ciljanje,
interaktivnost i mjerenje rezultata u realnom vremenu. Jedna od najvec¢ih prednosti digitalnog
marketinga je pruzanje personaliziranog korisnickog iskustva, prilagodavaju¢i sadrzaj
kampanje specifi¢nim interesima i potrebama pojedinaca. Kroz analizu podataka 1 korisnickih
ponaSanja, marketinski stru¢njaci mogu kreirati efikasne strategije koje povecavaju stopu
konverzije i lojalnost klijenata. Sa razvojem novih tehnologija i platformi, digitalni marketing
se stalno mijenja 1 razvija zahtijevajuci od profesionalaca stalno ucenje i prilagodavanje. Bilo
da se radi o malim poduzecima koja Zele povecati svoju vidljivost ili o velikim korporacijama
koje teZze da odrze svoju dominaciju, digitalni marketing nudi inovativna rjeSenja koja mogu
unaprijediti poslovne rezultate i posti¢i dugoro¢ni uspjeh.



2. Obrazac za strategiju digitalnog marketinga

U nastavku je prikazan obrazac za strategiju digitalnog marketinga za cCetiri podrudja:
marketing sadrzaja, marketing drustvenih mreza, marketing trazilice 1 optimizacija te digitalno
oglasavanje i e-mail marketing. Prethodno navedene teme biti ¢e obradene kroz podrucja
vezana uz postavljanje ciljeva digitalnog marketinga, definiranje strategije digitalnog
marketinga, implementaciju plana digitalnog marketinga te profiliranje korisnika, pracenje,
poboljsanje i odrzavanje mreznih aktivnosti.



Tablica 1. Obrazac za strategiju digitalnog marketinga

MARKETING SADRZAJA

MARKETING
DRUSTVENIH MREZA

MARKETING TRAZILICE I
OPTIMIZACIJA

DIGITALNO OGLASAVANJE
I E-MAIL MARKETING

1. Postavljanje ciljeva digitalnog marketinga

a. Evaluacija izvedbe
digitalnog marketinga

ROI analiza (engl.
Return of
investment) —
izracunava se kao
omjer prihoda i
uloZenih sredstava
Promoviranje ideja
za jela preko
fotografija i
videozapisa
Razmjena iskustva
razlicitih ljudi
putem komentara
na drustvenim
mrezama
Sklapanje suradnje
s tvrtkama koje
proizvode
prehrambene
namirnice (npr.
Podravka,
Dukat...) te sa
malim poduze¢ima

a. Evaluacija izvedbe

digitalnog marketinga
e Pracenje broja pregleda,
svidanja i komentara za

svaku objavu
e Pracenje broja

preglednika na profilu
svake drusStvene mreze
(Facebook, Instagram i

TikTok)
e Pracenje broja

potencijalnih korisnika

posje¢ivanjem web

stranice preko poveznice
na druS$tvenim mrezama

e ROI analiza (engl.

Return of investment) —
izracunava se kao omjer

prihoda 1 ulozenih
sredstava

a. Evaluacija izvedbe
digitalnog marketinga

e KoriStena su 2 pristupa
za optimizaciju traZilice
—SEM i SEO (kljucne
rijeci, optimizacija
sadrzaja 1 metapodataka)

e SERP (engl. Search
Engine Result Page) —
rezultati pretrazivanja na
trazilici

e CTR (engl. Click-
Through Rate) — stopa
klikova 1 pretrazivanja

e Pracenje broja pregleda
oglasa prikazanih u
trazilici

e ROI (engl. Return of
investment) — procjena
povrata ulaganja

¢ Financijska analiza

e Pracenje analitike
koriste¢i alat Google
Search Console za
izvedbu digitalnog
marketinga na trazilici

a. Evaluacija izvedbe
digitalnog marketinga

e Analiza otvorenosti e-
mail-a 1 stopa klikova na
poveznice

e Analiza konverzije
(pracenje broja 1 stope)

e ROI (engl. Return of
investment) — procjena
povrata uloZzenog

e Metrike angazmana: broj
prikaza oglasa, broj
klikova, stopa klikanja
(engl. Click-Through
Rate, CTR), prosjecno
vrijeme provedeno na
web stranici

e Analiza kreativnosti
oglasa i e-mail-ova




koji se bave
pripremom jela

b. Procjena online trzista

e Veliki broj konkurencija
koje koriste online
marketing sadrZaja,
primjerice: GymBeam,
Budi Fit, Fitness, Kreni
Zdravo, Building Body,
Zdrava hrana...

e Postoji veliki broj
potencijalnih klijenata koji
pregledavaju objavljeni
online sadrzaj

e Demografski podaci:
dobna skupina (18-50
godina), spol(40% muski
spol, 60% Zenski spol),
lokacija(90% Hrvatska
drzava, 10% preostale
drzave)

e Koristenje novih
platforma, alata za
analitiku, pracenje
trendova

¢ Financijska analiza:
procjena prihoda, troskova
oglaSavanja i ostalih
relevantnih financijskih
pokazatelja

b. Procjena online trzista

e Veliki broj konkurencije
koristi marketing
drustvenih mreza,
primjerice: GymBeam,
Budi Fit, Fitness, Kreni
Zdravo, Building Body,
Zdrava hrana...

e Postoji veliki broj
potencijalnih klijenata
koji pregledavaju
druStvene mreze kao Sto
su Facebook, Instagram 1
TikTok

e Demografski podaci:
dobna skupina(18-50
godina), spol(40% muski
spol, 60% zenski spol),
lokacija(80% Hrvatska
drzava, 20% preostale
drzave)

e Koristenje novih
druStvenih mreza i
prac¢enje aktualnih
trendova

e Financijska analiza:
procjena prihoda,
troskova oglasavanja i

b. Procjena online trziSta

e Veliki broj konkurencije
koristi marketing
trazilice 1 optimizacije,
primjerice: GymBeam,
Budi Fit, Fitness, Kreni
Zdravo, Building Body,
Zdrava hrana...

e Postoji veliki broj
potencijalnih klijenata
koji pregledavaju sadrzaj
na trazilici

e Demografski podaci:
dobna skupina(18-50
godina), spol(40% muski
spol, 60% zenski spol),
lokacija(80% Hrvatska
drzava, 20% preostale
drzave)

e Koristenje novih
tehnologija za uredivanje
1 unaprjedenje web
stranice

e Financijska analiza:
procjena prihoda,
troskova oglasavanja i
ostalih relevantnih
financijskih pokazatelja

b. Procjena online trziSta

e Veliki broj konkurencije
koristi digitalno
oglasavanje 1 e-mail
marketinge, primjerice:
Zdrava hrana, Building
body, Fit witouth
Guilty...

e Postoji veliki broj
potencijalnih klijenata
koji bi pratili digitalno
oglasavanje te se
pretplatili na e-mail
marketing (engl.
Newsletter)

e Demografski podaci:
dobna skupina(18-50
godina), spol(40% muski
spol, 60% zenski spol),
lokacija(80% Hrvatska
drzava, 20% preostale
drzave)

e Koristenje novih
tehnologija za pracenje i
unaprjedenje digitalnog
oglaSavanja 1 e-mail
marketinga

e Financijska analiza:
procjena prihoda,




ostalih relevantnih
financijskih pokazatelja

troSkova oglasavanja i
ostalih relevantnih
financijskih pokazatelja

2. Definiranje strategije digitalnog marketinga

Definiranje ponude
vrijednosti za kupce
Prikaz inspiracije vezane
za recepte preko
fotografija ili videozapisa
Prikaz novih trendova na
fotografijama

Segment korisnika: mlada
1 srednja populacija
Potencijalna mogu¢nost
online poboljsanja ukoliko
potencijalni klijenti ne
posjecuju poveznice
Pruzanje edukacije,
zabave, inspiracije,
rjeSavanje problema
vezanog za pripremu
obroka ili slicno
Personalizacija i
prilagodavanje potreba
kupaca

Definiranje ponude

vrijednosti za kupce

e Prikaz inspiracije
vezane za recepte
preko objava na
razli¢itim druStvenim
mrezama (Facebook,
Instagram, TikTok)

e Prikaz novih
trendova na
objavama

e Segment korisnika:
mlada i srednja
populacija koja prati
druStvene mreze na
kojima se oglasava
Fit recepti

e Potencijalna
mogucnost
poboljsanja ukoliko
potencijalni klijenti
ne posjecuju
poveznice, ne
preplacuju se na
kanale drustvenih
mreza, stavljaju
oznaku ,,ne svida mi

a.

Definiranje ponude
vrijednosti za kupce
Prikaz inspiracije vezane
za recepte

Promocija aktualnih
novosti na web stranici
Segment korisnika:
mlade 1 srednje
populacije koje prate
web stranicu
www.fitrecepti.wordpres
S.com

Potencijalna moguénost
online poboljsanja
ukoliko potencijalni
kupci ne posjecuju web
stranicu

Pruzanje edukacije,
zabave, inspiracije,
rjeSavanje problema
vezanog za pripremu
obroka 1 sli¢no
Personalizacija i
prilagodavanje
potrebama klijenata
Promoviranje vrijednosti
tvrtke za kupce putem

Definiranje ponude
vrijednosti za kupce
Prikaz inspiracije vezane
za recepte u digitalnom 1
e-mail oglasavanju
Promocija aktualnih
novosti pomocu
elektronickih poruka
Segment korisnika:
mlada 1 srednja
populacija koja prima
elektronicke poruke
Potencijalna moguénost
online poboljsanja
ukoliko potencijalni
klijenti ne otvaraju
elektronicke poruke te ne
posjecuju poveznice
unutar njih

Pruzanje edukacije,
zabave, inspiracije,
rjeSavanje problema
vezanog za pripremu
obroka i sli¢no
Personalizacija i
prilagodavanje
potrebama kupaca



http://www.fitrecepti.wordpress.com/
http://www.fitrecepti.wordpress.com/

se ili piSu kritike u
komentare

e Potencijalna
mogucnost
poboljsanja ukoliko
se primijeti smanjen
broj dijeljenja,
svidanja ili
komentara

e Pruzanje edukacije,
zabave, inspiracije,
rjeSavanje problema
vezanog uz pripremu
obroka ili sli¢no

e Personalizacija i
prilagodavanje
potreba kupaca

e Promoviranje
vrijednosti tvrtke za
kupce putem
razli¢itih tema
obradenih u pricama
ili objavama

razli¢itih tema obradenih
u objavama

e Promoviranje vrijednosti
tvrtke za kupce putem
razli¢itih tema obradenih
u elektroni¢kim
porukama

b. Definiranje miksa digitalne
komunikacije
e PruZanje dvosmjerne
komunikacije s
korisnicima preko
drustvenih mreZa 1
elektronicke poste

b. Definiranje miksa digitalne
komunikacije
e Pruzanje dvosmjerne
komunikacije s
korisnicima preko
druStvenih mreza i
elektronicke poste

b. Definiranje miksa digitalne
komunikacije
e Stvaranje Google oglasa
za povecanje ranga

b. Definiranje miksa digitalne
komunikacije
e Opcija prijave na
newsletter
e Primjena Google oglasa
e Prikupljanje podataka o
prijavljenim korisnicima
za stvaranje




e Pruzanje jednosmjerne
komunikacije prema
korisnicima — fotografije,
videozapisi

¢ Pruzanje jednosmjerne
komunikacije prema
korisnicima putem
objava na drustvenim
mreZzama

personaliziranih
elektronickih poruka

3. Implementacija pla

na digitalnog marketinga

a. Implementacija Korisnickog
iskustva

e Stvaranje fotografije s
proizvodima koje su
interesantne
korisnicima

e [zrada video sadrzaja

e Brzo ulitavanje
fotografija

e Jednostavna i
intuitivna interakcija s
marketinSkim
sadrzajem

e Personalizacija
sadrzaja na
fotografijama

e Razumijevanje potreba
ciljane publike za
kreiranje fotografija

e Kontinuirano
poboljsanje
korisni¢kog iskustva

a. Implementacija korisnickog
iskustva

e Izgradnja profila koji ¢e
zadovoljiti potrebe
korisnika

e Stvaranje objava s
proizvodima koji su
interesantni korisnicima

e Mogucénost komunikacije
putem Facebook-a,
Instagram-a 1 TikTok-a

e Brzo ulitavanje sadrzaja
na drustvenim mrezama

e Jednostavno i intuitivno
koristenje drustvenih
mreza

e Personalizacija sadrZaja
na drustvenim mrezama

e Razumijevanje potreba
ciljane publike za
kreiranje sadrZaja na
drustvenim mrezama,
kao 1 druStvene mreze na
kojima ¢e Fit recepti biti

a. Implementacija korisnickog
iskustva

e Izgradnja web stranice
koja ¢e zadovoljavati
potrebe korisnika

e Stvaranje objava s
proizvodima koji su
interesantni korisnicima

e Mogucénost komunikacije
putem kontakta
dostupnog na web
stranici

e Brzo ulitavanje sadrzaja
na web stranici

e Jednostavno 1 intuitivno
koriStenje web stranice

e Personalizacija sadrZaja
na web stranici

e Razumijevanje potreba
ciljane publike za
kreiranje web stranice

e Kontinuirano poboljSanje
korisni¢kog iskustva

prisutan

a. Implementacija korisnickog
iskustva
e Osiguravanje optimalne
brzine web stranice
e Moguénost komunikacije
putem elektronicke
poruke
e Brzo ulitavanje sadrzaja
u elektronickoj poruci
e Personalizacija sadrzaja
koji se prikazuje u
elektronickoj poruci
e Razumijevanje potreba
ciljane publike za
kreiranje elektronicke
poruke
e Kontinuirano poboljsanje
korisnic¢kog iskustva




b. IzvrSenje digitalne b. IzvrSenje digitalne b. IzvrSenje digitalne b. IzvrSenje digitalne

videozapisa vezanih uz
pripremu recepata

drustvenim mrezama
vezane uz promociju
tvrtke kao 1 njezinih
proizvoda

za povecéanje ranga u
rezultatima pretrazivanja
PPC (engl. Pay-per-
click) — za ciljanje
odredenih pojmova za
pretraZivanje 1
povezivanje s kupcima
koji aktivno traze
inspiraciju za pripremu
obroka ili sli¢no
Vrsenje optimizacije
lokalnog pretrazivanja

komunikacije komunikacije komunikacije komunikacije
e Kreiranje fotografija ili e Objavljivanje objava na e Primjena Google oglasa e Prikupljanje podataka o

prijavljenim korisnicima
i slanje personaliziranih
e-mailova s promocijama
usmjerenih na odredenu
demografsku skupinu

4. Profiliranje korisnika, pradenje, poboljSanje i odrZavanje mreZnih aktivnosti

Broj pregledanih
fotografija i videozapisa
Proucavanje mogucnosti i
nacina kako poboljsati
digitalni sadrzaj
Analizirati 1 pokusati
primijeniti trendove koji
su aktualni kod kreiranja
digitalnog sadrzaja
Profilirati koji korisnici
pregledavaju izradene
digitalne sadrzaje po
demografiji, interesima,
ponasanju te njihovoj
preferenciji

Pretplata korisnika na
barem jednu drustvenu
mrezu od njih tri
Pracenje broja pregleda,
svidanja, ne svidanja,
komentara i dijeljenja na
druStvenim mrezama
Proucavanje mogucnosti
1 nacina kako poboljsati
sadrzaj na drustvenim
mrezama

Analizirati 1 pokusati
primijeniti trendove koji
su aktualni kod kreiranja

Pracenje broja pregleda
oglasa prikazanih u
trazilici

Proucavanje mogucénosti
1 nacina kako poboljsati
sadrzaj na web stranici
Analizirati 1 pokusati
primijeniti trendove koji
su aktualni kod
optimizacije 1 marketinga
trazilice

Profilirati korisnike koji
pretraZuju po
demografiji, interesima,

Pracenje broja posjecenih
oglasa pristiglih putem
personaliziranih
elektronickih poruka
Proucavanje mogucénosti
1 nacina kako poboljsati
sadrzaj u elektronickoj
poruci

Analizirati 1 pokusati
primijeniti trendove koji
su aktualni kod
digitalnog i e-mail
oglaSavanja

Profilirati korisnike koji
primaju novosti na e-




sadrzaja na drustvenim
mreZama

Profilirati korisnike koji
prate drustvene mreze po
demografiji, interesima,
ponasanju te njihovoj
preferenciji

ponasanju te njihovoj
preferenciji

mail po demografiji,
interesima, ponasanju te
njihovoj preferenciji




2.1. SOSTAC okvir

SOSTAC je strateski okvir planiranja koji se koristi u marketingu kao u [1]. Oznaka SOSTAC
predstavlja: analizu situacije (engl. Situation), ciljeve (engl. Objectives), strategije (engl.
Strategy), taktike (engl. Tactics), akcije (engl. Action) te kontrolu (engl. Control).

Faza analize situacije ukljucuje razumijevanje trenutnog polozaja tvrtke ili proizvoda na trzistu.
To ukljucuje analizu trendova na trzistu, konkurencije, potreba kupaca i unutarnjih sposobnosti
tvrtke. Iduca faza je postavljanje jasnih i specifi¢nih ciljeva koje marketinski plan zeli postici.
Ti ciljevi trebaju biti specifi¢ni, mjerljivi, dosezivi, relevantni te vremenski ograniceni
(SMART). Treca faza obuhvaca razvijanje strategije za postizanje ciljeva. To ukljucuje odabir
ciljanih trzi§ta, pozicioniranje i marketinski miks. Cetvrta faza po redu su taktike, odnosno
odredivanje specificnih akcija i taktika koje ¢e se koristiti za provedbu strategije. To moze
ukljucivati oglasavanje, prodajne promocije, aktivnosti odnosa s javnoscu 1 sli¢no. Unutar faze
akcije provodi se implementacija taktika navedenih u prethodnom koraku. To ukljucuje
izvodenje marketinskog plana i osiguravanje da su svi potrebni resursi na raspolaganju.
Posljednja faza, kontrola, ukljuuje pracenje 1 mjerenje uspjeSnosti marketinskog plana u
odnosu na postavljene ciljeve. To ukljucuje pracenje klju¢nih pokazatelja uspjeha (engl. Key
Performance Indicator, KPI), analizu rezultata i prilagodbe po potrebi.

SOSTAC okvir ¢e biti razraden za Cetiri podrucja: marketing sadrzaja, marketing drustvenih
mreza, marketing trazilice i optimizacija te digitalno oglasavanje i e-mail marketing.

2.1.1. Marketing sadrzaja

U nastavku ¢e se razraditi sve faze SOSTAC okvira za marketing sadrzaja.
2.1.1.1. Analiza situacije

Po pitanju digitalnog sadrzaja Fit recepti nudi videozapise i fotografije. Uzimajuéi u obzir
konkurenciju, primjerice GymBeam nudi prijenos uzivo na svom YouTube kanalu. Ostale
slicne organizacije kreiraju kratke videozapise (npr. priprema recepta, ideje za dorucak...),
fotografije na kojima se moze pronaci inspiracija za pripremu obroka, savjeti i upute za
pripremu zdravih jela. Manji broj konkurenata ima prijenos uzivo. Postoji velika potraznja
korisnika za tvrtkama koje se bave pripremom jela. Mnogi korisnici se zele zdravo hraniti kako
bi poboljsali svoje zdravstveno stanje, skinuli nekoliko kilograma tjelesne tezine i slicno te im
nedostaje inspiracija prilikom pripreme jela.

Fit recepti uvelike pazi na utjecaj na drustvo. 1z tog razloga se zeli izgraditi drustvo koje je
pravednije i ravnopravnije. Ljude se stavlja na prvo mjesto i poslovanje se Siri na ukljuciv
nacin. Postuje se 1 potice raznolikost i ravnopravnost te promice dostojan i smislen rad koji
ljudima pruza dobar Zivot za njih same kao 1 njihove obitelji. Zakon koji se primjenjuje, a vezan
je uz zastitu potrosaca na hrvatskom trzistu je Zakon o zastiti potrosaca.

Sto se ti¢e istrazivanja korisnika, veéina njih je s prostora Republike Hrvatske u dobi izmedu

18 1 50 godina. Ova dobna skupina €ini prijelaz izmedu djetinjstva i odrasle dobi. Sele se od
doma kako bi naucili biti neovisni 1 odgovorni za vlastito zdravlje 1 dobrobit. Takoder, oni su



studenti, tek oZenjeni ljudi, stariji ozenjeni par, obitelji koje trenutno nemaju djecu,
umirovljenici.

Po pitanju kljucnih pokazatelja uspjesnosti, moze se gledati broj pregleda fotografije i
videozapisa. Glavni cilj strategije marketinga sadrzaja je isporuciti kvalitetno iskustvo kupcima
poticu¢i njihov angazman i povjerenje. Fit recepti pruza klijentima mogucnost dobivanja
inspiracije za pripremu zdravih obroka (dorucka, rucka, vecere, meduobroka) te educira o
zdravim namirnicama.

Swot analiza:

Provedena je SWOT analiza koja predstavlja proces planiranja te na taj nacin pomaze tvrtki da
prevladava izazove. Sastoji se od Cetiri kategorije od kojih su dvije vezane za unutarnju
politiku, snaga (engl. Strength) i slabosti (engl. Weakness), te dvije vezane uz vanjsku politiku,
prilike (engl. Opportunites) i prijetnje (engl. Threats) kao u [2].

Neke od snaga marketinga sadrzaja jesu: dobro definirane fotografije, dobiveno povjerenje
korisnika, izrada kvalitetnog sadrzaja te mogucnost stvaranja raznolikog sadrzaja. Neke od
slabosti marketinga sadrzaja jesu: nedostatak financijskih i ljudskih resursa, pad kvalitete
sadrzaja, nedostatak kvalificiranih osoba za fotografiranje ili snimanje te uredivanje fotografija
ili videozapisa, nedostatak promocije i fokusa na ciljanu publiku. Prilike prisutne u marketingu
sadrzaja jesu: porast popularnosti, daljnje Sirenje u razvoju, povecana potreba za sadrzajem
(fotografijama, videozapisima ili slicno) te suradnja s influencerima ili drugim tvrtkama. U
posljednju kategoriju, odnosno prijetnje, se uvrStava: jata konkurencija, dolazak novih
tehnologija na trziste te kriza reputacije koja ukljucuje negativne komentare i nastale incidente
vezane uz sadrzaj. Na Slici 1. je prikazan graficki prikaz SWOT analize marketinga sadrzaja.

SWOT Analysis

Helpful Harmful

. . » Nedostatak resursa (financijski,
« Dobro definirane fotografije fjudski)

» Povjerenje korisnika

» Kvalitetan sadrzaj

» Moguénost stvaranja
raznolikog sadrzaja

» Pad kvalitete sadrzaja

» Nedovoljno kvalificirani ljudi za
fotografiranje i uredivanje slike

« Nedostatak promocije

» Nedostatak fokusa na ciljanu publiku

Internal

« Jaca konkurencija

« Dolazak nove tehnologije na
trziste

« Kriza reputacije (negativni
komentari, incidenti vezani uz
sadrzaj)

« Porast popularnosti

« Daljnje Sirenje u razvoju

» Povecana potreba za sadrzajem
» Suradnja s infulencerima

« Suradnja s tvrtkama

External

Slika 1. SWOT analiza marketinga sadrzaja



2.1.1.2. Ciljevi
Neki od ciljeva mogu biti:
e Povecanje broja kreiranih fotografija za 10% mjesecno do kraj 2024. godine
e Izbacivanje duzeg videozapisa jednom svaka tri mjeseca do kraja 2025. godine

e Povecanje broja kra¢eg videozapisa za 1 svakih mjesec dana do kraja 2024. godine
2.1.1.3. Strategija

Tijekom stvaranja marketinga sadrzaja vazno je napraviti strategiju. Strategija ukljucuje: plan
razvoja trzista 1 proizvoda, poslovni plan za postizanje profita, ciljani marketinski plan, plan
koristenja drustvenih medija, plan za povecanje angazmana korisnika na digitalnim kanalima
te plan online komunikacije 1 viSekanalnih komunikacija.

Plan razvoja trzista i proizvoda:

Plan razvoja trziSta i proizvoda sastoji se od Cetiri strategije: strategija razvoja trzista, strategija
diversifikacije, strategija prodora na trziSte te strategija razvoja proizvoda.

Strategija razvoja trziSta odnosi se na postojeci proizvod na novom trzistu. Neki od primjera
ove vrste strategije jesu: stvaranje trziSta izvan Republike Hrvatske te stvaranje Sire dobne
skupine klijenata u dobi od cetrdeset i pet do Sezdeset godina. Strategija diversifikacije odnosi
se na novi proizvod na novom trzistu te ukljucuje stvaranje bloga, podcast-a, duzih videozapisa
1 infografike. Strategija prodora na trziste odnosi se na postojeci proizvod koji je na postojecem
trziStu. Ova vrsta strategije ukljucuje: postojanje digitalne verzije fotografija, postojanje
videozapisa, mogucénost inspiracije i edukacije vezane uz pripremu zdravih obroka i namirnica.
Strategija razvoja proizvoda odnosi se na novi proizvod na ve¢ postoje¢em trzistu te ukljucuje:
dodavanje nove vrste sadrzaja poput prijenosa uzivo ili podcasta, distribuciju poveznica za novi
sadrzaj preko elektroni¢ke poste te stvaranje novog sadrzaja unutar marketinga. Slika 2.
prikazuje graficki prikaz plana razvoja trzista i proizvoda za marketing sadrzaja.
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Plan razvoja trZista i proizvoda

Postojeci proizvod Novi proizvod

Stvaranje trzista izvan Republike « Stvaranje bloga, podcasta, duzih

Hrvatske videozapisa i infografike
» Stvaranje Sire dobne skupine
Novo klijenata (od 45 do 60 godina)
trziste
« Postojanje digitalne verzije fotografija « Dodavanije nove vrste sadrzaja: prijenos
« Postojanje videozapisa uzivo, podcast
« Moguénost inspiracije i edukacije vezane za « Distribucija poveznica za novi sadrzaj
pripremu zdravih obroka i namirnica preko elektronicke poste
'p°'5t°' » Stvaranje novog sadrZaja unutar
jece marketinga

trziste

Slika 2. Plan razvoja trziSta i proizvoda za marketing sadrZaja
Poslovni plan za postizanje profita:

Poslovni plan za postizanje profita sastoji se od cCetiri koraka. Prvi korak je razvijanje plana
profita Sto ukljuCuje: promatranje broja posjetitelja na web mjestu Fit recepti te promatranje
postotka pratitelja na druStvenim mrezama koji dovrse Zeljenu radnju, primjerice pretplate se
na bilten (engl. Newsletter). Drugi korak je procjena o¢ekivanog obujma prodaje. Konkretno,
u ovom primjeru moze se o€ekivati povecanje online potraznje usluge za 10% u iducih 12
mjeseci kao rezultat marketinga sadrzaja. U treCem koraku se procjenjuju troSkovi. Za
distribuciju sadrzaja procjena troskova iznosi 10€, kreiranje sadrzaja iznosi 50€ te analitika 1
pracenje marketinga sadrzaja iznosi 10€. Posljednji korak, utvrdivanje procjene dobiti
uklju€uje procjenu novih angazmana koja se dobiva umnoskom povecanja online potraznje sa
brojem pratitelja. Na taj nacin su procijenjena tri nova angazmana. Takoder, utvrduje se
procjena ocekivanog porasta stope konverzije. Oc¢ekivani porast stope konverzije izracunava
se umnoskom novih angazmana s povecanom online potraznjom usluge. U naSem primjeru
ocekivani porast stope konverzije iznosi 0.3. Utvrdivanje procijene dobiti ukljucuje i oCekivani
porast prihoda koji se izratunava umnoSkom ocekivanog porasta stope konverzije sa
vremenskim periodom oc¢ekivanog obujma prodaje. Na taj nacin, u naSem primjeru ocekivani
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porast prihoda iznosi 3.6€. Na Slici 3. je prikazan graficki prikaz poslovnog plana za postizanje
profita vezanog uz marketing sadrzaja.

PLAN PROFITA OCEKIVANI OBUJAM PRODAJE

» Promatrati broj posjetitelja na web

mjestu Fit recepti » Povecanje online potraznje usluge
» Promotriti postotak pratitelja na za 10% u iduc¢ih 12 mjeseci kao
drustvenim mrezama koji dovrse > rezultat marketinga sadrZaja

zeljenu radnju (npr. pretplata)

UTVREIVANJE PROCIJENJENE DOBITI PROCJENA TROSKOVA

« 3 nova angazmana (10%*30 pratitelja na

drudtvenim mrezama) « Distribucija sadrzaja=> 10€

» Ocekivani porast stope konverzije je « Kreiranje sadrzaja > 50€
0.3 dodatnih konverzija mjesecno (3 +— « Analitika i pra¢enje marketinga
*10% stopa konverzije) sadrzaja - 10€

» Ocekivani porast prihoda iznosi
0.3+12€ prosjecne potrosnje po
korisniku = 3.6€

Slika 3. Poslovni plan za postizanje profita vezanog uz marketing sadrzaja
Ciljani marketinski plan:

Ciljani marketinski plan sastoji se od cCetiri koraka: segmentacije, ciljanog marketinga,
pozicioniranja te planiranja. Segmentacija ukljuCuje: potrebe kupaca za fotografijama i
videozapisima, kupci mogu vidjeti aktualne trendove te na taj naCin dobiti inspiraciju za
pripremu jela te identifikaciju publike na temelju demografije i ponasanja. Ciljani marketing
ukljucuje: povecanje popularnosti, ciljni segment te zivotni ciklus klijenata. U ciljni segment
se ubrajaju fotografije i kratki videozapisi, dok zivotni ciklus klijenata ukljucuje adolescente,
zrelu 1 starosnu zivotnu dob. Pozicioniranje ukljucuje postojanje kratkih videozapisa i1
fotografija pomoc¢u kojih korisnici mogu dobiti inspiraciju. Posljednji korak, planiranje,
ukljucuje objavu fotografija vezanih uz recepte za jela 1 namirnice te prikaz aktualnih trendova
koji ovise o godi$njim dobima. Primjerice, u proljece je sve aktualniji sadrzaj ,,Kako smrsaviti
uz zdravu prehranu®. Na Slici 4. prikazan je ciljani marketinSki plan vezan uz marketing
sadrzaja.
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SEGMENTACIJA CILJANI MARKETING

« Potreba kupaca za fotografijama « Povecanje popularnosti

» Kupci mogu vidjeti aktualne +» Cilini segment: fotografije, kratki
trendove i dobiti inspiraciju za I vidozapis
uredenje doma « Zivotni ciklus klijenata:

« |dentifikacije publike na temelju adolescencija, zrelost i starost

demografije i ponasanja

l

PLANIRANJE POZICIONIRANJE

+ Objava fotografije vezane uz
trendove u dizajnu

» Prikaz aktualnih trenodva ovisnih o
godisnjim dobima (npr. BoZi¢no
vrijeme- Bozi¢no uredenje doma)

+ Postojanje kratkih videozapisa
« Fotografije pomocu kojih korisnici

< mogu dobiti inspiraciju

Slika 4. Ciljani marketinski plan vezan uz marketing sadrzaja
MarketinSki miks:

Marketinski miks sastoji se od &etiri kategorije: promocije, proizvoda, mjesta i cijene. Sto se
tice promocije, vazna je strategija promocije koja ukljuuje kombinaciju digitalnih
marketinSkih kanala kao $to su drustveni mediji, partnerstva s utjecajnim osobama te marketing
putem elektronicke poste. Proizvod (produkt) ukljucuje kvalitetan sadrzaj koji mora biti
informativan i relevantan te kao takav odgovara korisnicima. Takoder, proizvod ukljucuje
viSekanalni sadrzaj, odnosno raznolike formate (tekst, videozapisi, fotografije) koji
zadovoljavaju potrebe korisnika. Kategorija mjesto uklju¢uje moguénost gledanja blogova na
web stranici te globalnu dostupnost fotografija i videozapisa preko drustvenih mreza 1 drugih
kanala. Posljednja kategorija, cijena, ukljucuje: razvijanje strategije cijene koja je konkurentna
na trziStu te kao takva omogucava stvaranje profita. Takoder, odredeni dio sadrzaja je
besplatan, a drugi dio sadrzaja je pod monetizacijom. Monetizacija moze ukljucivati prodaju
usluge ili razna sponzorstva. U kategoriju cijene spadaju posebne ponude, popusti ili promocije
s ciljem privlacenja novih korisnika ili kako bi se potaknule stare korisnike da se vrate. Na Slici
5. nalazi se graficki prikaz marketinSkog miksa vezanog uz marketing sadrzaja.
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Marketinski miks

Promotion Product

« Strategija promocije ukljuuje « Kvalitetan sadrzaj (informativan i
kombinaciju digitalnih marketinskih relevantan sadrzaj) koji odgovara
kanala, kao $to su drustveni mediji, korisnicima
partnerstva s utjecajnim osobama i » Videkanalni sadrzaj - raznoliki formati
marketing putem e-poste (tekst, video, fotografije) koji

» Naglasak na ogladavanju putem zadovoljavaju potrebe korisnika
fotografija (digitalnih i fizickih) i
videozapisa

» Razviti strategiju cijene koja je
konkurentna na trzistu i omogucéava

« Moguénost gledanja blogova na web stvaranje profita
stranici « Odredeni dio sadrzaja je besplatan
« Globalna dostupnost fotografija i « Monetizacija sadrzaja (npr. prodaja
videozapisa usluga, sponzorstva)

« Posebne ponude, popuste ili
promocije kako bi privukli nove
korisnike ili potaknuli povratne posjete

Place Price

Slika 5. Marketinski miks vezan uz marketing sadrzaja
Plan koriStenja drustvenih medija:

Ciljani korisnici pripadaju dobnoj skupini izmedu 18 i 50 godina. Preferiraju fotografije i
videozapise u kojima su prikazana priprema jela ili svojstva namirnica. Na taj na¢in korisnici
mogu dobiti inspiraciju za pripremu zdravih obroka. Sto se ti¢e drustvenih medija, koriste se
interaktivne stranice, druStvene mreze, fotografije i videozapisi. SadrZzaj na druStvenim
mrezama treba objavljivati jednom dnevno, bilo da se radi o objavi ili pri¢i. Takoder,
interaktivnu stranicu je potrebno redovito azurirati. Pozeljno je odgovaranje korisnicima putem
druStvenih mreza ili interaktivne web stranice. MoZze se mjeriti drustvena prisutnost uzimajuci
u obzir broj pregleda za fotografije 1 videozapise, posjeenost web sjediSta, posjecenost na
pojedinim drustvenim mrezama te prosjec¢no vrijeme gledanja videozapisa.

Plan za povecanje angaZzmana Korisnika na digitalnim kanalima:

Moguce je potaknuti klijente da zaprate profile na drustvenim mreZzama gdje je moguce
sudjelovati u raznim nagradnim igrama te na taj nacin ostvariti nekakve pogodnosti, primjerice
osvajanje knjiZice s receptima. Ovo je jedan od nacina sakupljanja pratitelja na druStvenim
mrezama. Takoder, potrebno je istraziti koja je ciljana publika te izraditi relevantan sadrzaj koji
¢e zadovoljiti potrebe klijenata. Kako bi se ustanovila uspjeSnost plana, potrebno je redovito
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pratiti rezultate koji ¢e se na posljetku analizirati. Jo§ jedna od bitnijih stvari je kontinuirano
poboljsanje koje se moze posti¢i poboljSanjem kvalitete sadrzaja obzirom na povratne
informacije klijenata.

Plan online komunikacije i viSekanalnih komunikacija:

Sto se ti¢e iznosa potro$nje u njega spadaju troskovi osobe koja izraduje i ureduje fotografije i
videozapise te potrebne opreme za izradu digitalne fotografije ili videozapisa. Primarna svrha
je izgraditi odnos s postojeé¢im i potencijalnim korisnicima.

2.1.1.4. Taktika

Taktike koje je moguce primijeniti na digitalni sadrzaj jesu izrada fotografija i videozapisa.
Prije nego Sto proizvod krene u distribuciju, poZeljno je da manja skupina ljudi iskaze svoje
misljenje o proizvodu te da istaknu svoje pozitivne 1 negativne strane. Na taj nacin postoji
mogucnost popravka nedostataka. Takoder, prilikom kreiranja sadrzaja potrebno je prvo
definirati publike, te potom krenuti u izradu kvalitetnog sadrzaja uzimajuci u obzir potrebe
klijenata.

2.1.1.5. Akcije

Povecanje tima zaduzenog za marketing zbog veceg obujma buducih aktivnosti samo je jedan
od primjera akcije koju je potrebno poduzeti. Takoder, trebalo bi snimati duzi videozapis
jednom u tri mjeseca u trajanju do 30 minuta. Teme takve vrste videozapisa trebaju biti
raznolike te se odnositi na zanimljive ¢injenice svakog ljudskog zivota. Izbacivanje fotografija
dva puta tjedno s inspiracijama za pripremu jela ili zanimljivosti o nekoj namirnici. Takoder,
teme se mogu odnositi na trendove vezane uz prehranu te razgovor s nutricionistom ili nekom
drugom osobom s istog podrugja.

2.1.1.6. Kontrola

Sto se ti¢e kontrole, moZe se pratiti broj pregleda na fotografijama i videozapisima te prosje¢no
vrijeme gledanja videozapisa kako bi se mogla zakljuciti njegova uspjesnost. Takoder,
potrebno je analizirati kakav dizajn 1 sadrzaj fotografija i videozapisa se svida klijentima te na
taj nacin nastaviti graditi sadrzaj.

2.1.2. Marketing drustvenih mreza

U nastavku ¢e se razraditi sve faze SOSTAC okvira za marketing sadrzaja.
2.1.2.1. Analiza situacije

Po pitanju drustvenih mreza Fit recepti nudi Facebook, Instagram i TikTok. Jedna od poznatijih
konkurencija na podru¢ju Republike Hrvatske nudi jo§ YouTube. Ostale slicne tvrtke su
prisutne na druStvenim mrezama Facebook i Instagram gdje se moze pronaci inspiracija za
pripremu jela, edukacija o proizvodima, vjezbama te moguc¢nost online kupnje proizvoda.
Postoji velika potraznja korisnika za organizacijama (tvrtkama) koji se bave pripremom
recepata za jela 1 pica. Mnogi korisnici se pokuSavaju zdravo hraniti obzirom da je sve vise
ljudi ima problema s poremecajima u prehrani (prekomjerna tjelesna tezina, anoreksija,
bulimija). Stoga, im je potrebna pomo¢, odnosno nekakva inspiracija za pripremu brzih i
jednostavnih jela u dana$njem ubrzanom nacinu Zivota.
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Fit recepti uvelike pazi na utjecaj na drustvo. 1z tog razloga se Zeli izgraditi drustvo koje je
pravednije i ravnopravnije. Ljude se stavlja na prvo mjesto i poslovanje se Siri na ukljuciv
nacin. PoStuje se 1 potie ravnopravnost te se promice dostojan i smislen rad koji ljudima pruza
dobar Zivot za njih same kao i za njihove obitelji. Zakon koji se primjenjuje vezan je uz zastitu
potrosaca na hrvatskom trzistu, odnosno radi se o Zakonu o zastiti potroSaca.

Sto se tie istrazivanja korisnika, odnosno pratitelja na drustvenim mreZzama, veéina njih je s
prostora Republike Hrvatske u dobi izmedu 18 i 50 godina. Ova dobna skupina ¢ini prijelaz
izmedu djetinjstva i odrasle dobi. Sele se od doma kako bi naucili kako biti neovisni i odgovorni
za vlastito zdravlje i dobrobit. Takoder, oni su studenti, tek ozenjeni ljudi, stariji ozenjeni par,
obitelji koji trenutno nemaju djecu, umirovljenici.

Po pitanju klju¢nih pokazatelja uspjesnosti, moze se gledati broj pregleda, dijeljenja, svidanja
1 komentara za svaku objavu na druStvenim mrezama. Glavni cilj strategije marketinga
druStventh mreZa je isporuditi kvalitetno iskustvo kupcima poticu¢i njihov angaZman i
povjerenje. Fit recepti pruza klijentima mogucnost dobivanja inspiracije vezane uz pripremu
razli¢itih obroka te educira o namirnicama (koje su njihove pogodnosti, na koji na¢in se mogu
pripremati i sli¢no), na nacin da se na drustvenim mrezama prikaze jelo ili neka namirnica.

SWOT analiza:

SWOT analiza sastoji se od Cetiri kategorija. U prvu kategoriju, snage, pripada prisutnost na
drustvenim mrezama (Facebook, Instagram 1 TikTok) te redovite objave na prethodno
spomenutim drustvenim mrezama. U kategoriju slabosti se ubraja: negativni publicitet,
nedostatak promocije putem influencera, pad broja objava, losa kvaliteta sadrzaja te ovisnost
o platformama. U kategoriju prilike se svrstava: porast online prodaje, daljnje Sirenje u razvoju,
Sirenje na druge druStvene mreZe, pracenje rezultata i analiza podataka te povecanje broja
korisnika. U posljednju kategoriju, prijetnje, se ubraja: velika konkurencija, popularnost novih
drustvenih mreza, pad popularnosti trenutnih druStvenih mreza, negativni komentari te
promjena algoritama. Na Slici 6. je prikazan graficki prikaz SWOT analize vezan uz marketing
druStvenih mreza.
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SWOT Analysis

Helpful Harmful

» Negativni publicitet
» Nedostatak promocije putem

« Redovite objave na drustvenim
mrezama (interaktivnost) .
¢ Prisutnost na poznatim drustvenim influencera

mrezama (Facebook, Instagram, * Pasi brOja'objava N
TikTok) » LoSa kvaliteta sadrzaja

» Ovisnost o platformama

Internal

» Porast online prodaje
 Daljnje Sirenje u razvoju
« Sirenje na druge drustvene

« Velika konkurencija
« Popularnost novih drustvenih mreza
« Pad popularnosti trenutnih

= = s . B

2 mreze drustvenih mreza

& e Pracenje rezultata i analiza « Negativni komentari
podataka

« Promjene algoritama
» Povecanje broja korisnika

Slika 6. SWOT analiza vezana uz marketing drustvenih mreza

2.1.2.2. Ciljevi
Neki od ciljeva za marketing drustvenih mreza jesu:

e Povecanje broja pretplatnika (pratitelja) na svim druStvenim mrezama za 10% do kraja
2025. godine

e Izbacivanje jedne objave dnevno na drustvenim mrezama do kraja 2024. godine
e Izbacivanje kratkih videa jednom tjedno na drustvenim mrezama do kraja 2024. godine
e Povecanje broja pregleda na objavi za 20% do kraja 2024. godine
e Povecanje broja svidanja i komentara za 15% do kraja 2024. godine
e Povecanje broja dijeljenja objava za 10% do kraja 2025. godine
2.1.2.3. Strategija

Tijekom stvaranja marketinga sadrZaja vazno je napraviti strategiju. Strategija ukljucuje: plan
razvoja trzista 1 proizvoda, poslovni plan za postizanje profita, ciljani marketinski plan, plan
koriStenja drustvenih medija, plan za povecanje angaZzmana korisnika na digitalnim kanalima
te plan online komunikacije i viSekanalnih komunikacija.
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Plan razvoja trzista i proizvoda:

Plan razvoja trzista i proizvoda sastoji se od Cetiri strategije: strategija razvoja trzista, strategija
diversifikacije, strategija prodora na trziste, strategija razvoja proizvoda.

Strategija razvoja trzista odnosi se na postojeci proizvod na novom trzistu. Strategija razvoja
trzista ukljucuje stvaranje trzista u zemljama gdje jo$ popularnost nije postignuta te stvaranje
Sire dobne skupine klijenata (od 45 do 60 godina). Strategija diversifikacije odnosi se na novi
proizvod koji je na novom trziste te ukljucuje stvaranje profila na drustvenim mrezama kao §to
su X ili YouTube. Strategija prodora na trziSte odnosi se na postojeci proizvod na postojecem
trziStu. Prethodno spomenuta strategija ukljucuje postojanje profila na razli¢itim drustvenim
mrezama kao $to su Facebook, Instagram 1 TikTok te moguénost inspiracije 1 edukacije vezane
uz namirnice i pripremu obroka. Posljednja strategija, strategija razvoja proizvoda odnosi se
na novi proizvod na ve¢ postoje¢em trzistu. Takva strategija ukljucuje: dodavanje nove vrste
sadrzaja na druStvenim mrezama, distribuciju poveznica na druStvenim mrezama putem
elektroniCke poste 1 web stranice, placanje prati aktualne trendove te stvaranje novog sadrzaja
unutar marketinga drustvenih mreza. Na Slici 7. prikazan je graficki prikaz plana razvoja trzista
1 proizvoda za marketing druStvenih mreza.

Plan razvoja trzista i proizvoda

Postojeéi proizvod Novi proizvod

» Stvaranje trzita u zemljama gdje « Stvaranje profila na novim

jos$ nije steknuta popularnost drustvenim mrezama (npr. X,
« Stvaranje Sire dobne skupine YouTube...)

Novo klijenata (od 45 do 60 godina)
trziste

« Postojanje profila na razli¢itim drustvenim Dodavanje nove vrste sadrzaja na

mreZama (Instagram, Facebook, TikTok) drustvenim mrezama
« Moguénost inspiracije i edukacije vezane za « Distribucija poveznica na drustvene mreze
prehranu (jela i namirnice) putem elektronic¢ke poste i web stranice
?o’sto- » Placanje prati aktualne trendove
jece « Stvaranje novog sadrZaja unutar
trziste

marketinga drustvenih mreza

Slika 7. Plan razvoja trzista i proizvoda vezan uz marketing drustvenih mreza
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Poslovni plan za postizanje profita:

Poslovni plan za postizanje profita sastoji se od cetiri koraka. Prvi korak je razvijanje plana
profita Sto ukljucuje: provodenje istrazivanja na temelju broja svidanja, dijeljenja i komentara
na sluzbenim profilima drustvenih mreza (Facebook, Instagram i TikTok) te promatranje
postotka pratitelja na drustvenim mrezama koji dovrse zeljenu radnju, primjerice pretplate se.
Iduéi korak je procjena ocekivanog obujma promocije $to ukljucuje temeljitu analizu i
istrazivanje Sto moze rezultirati do 5% vec¢im prihodima preko drustvenih mreza u iducih 12
mjeseci. Tre¢i korak je procjena troskova u $to je ukljuceno: oglaSavanje na drustvenim
mrezama u iznosu od 20€, kreiranje sadrzaja u iznosu od 10€ te troskovi analitike i oglaSavanja
u iznosu od 10€. Posljednji korak je utvrdivanje procjene dobiti u $to se ukljucuje procjena
novih angaZmana koja se dobiva umnoSkom povecanja online potraznje sa brojem pratitelja.
Na taj nacin je procijenjen jedan novi angazman. Takoder, utvrduje se procjena ocekivanog
porasta stope konverzije. Ocekivani porast stope konverzije izraunava se umnoskom novih
angazmana s pove¢anom online potraznjom usluge. U nasem primjeru oc¢ekivani porast stope
konverzije iznosi 0.02. Utvrdivanje procijene dobiti ukljucuje i o¢ekivani porast prihoda koji
Se izraCunava umnoSkom ocekivanog porasta stope konverzije sa vremenskim periodom
ocekivanog obujma prodaje. Na taj nacin, u naSem primjeru ocekivani porast prihoda iznosi
0.2€. Na Slici 8. je prikazan graficki prikaz poslovnog plana za postizanje profita vezanog uz
marketing drustvenih mreza.

PLAN PROFITA OCEKIVANI OBUJAM PRODAJE

« Provesti istraZzivanje na temelju

broja svidanja, dijeljenja i « Temeljita analiza i istraZivanje
komentara na sluzbenim profilima moze rezultirati do 5% vecim
drustvenih mreza (Facebook, —_—> prihodima preko drustvenih mreza
Instagram i TikTok) tijekom iducih 12 mjeseci

Promotriti postotak pratitelja na
drustvenim mreZama Koji dovrse
Zeljenu radnju (npr. pretplata)

UTVRDIVANJE PROCIJENJENE DOBIT] PROCJENA TROSKOVA

« 1 novi angazman (5%*20 pratitelja ha

drudtvenim mrezama) « Oglasavanje na drustvenim mrezama
« Ocekivani porast stope konverzije je - 20€

0.02 dodatnih konverzija mjeseéno — « Kreiranje sadrZaja - 10€

(1+2% stopa konverzije) « Analitika i pracenje drustvenih mreza
= Ocekivani porast prihoda iznosi - 10€

0.02+10€ prosjeéne potrodnje po
korisniku = 0.2€
Slika 8. Poslovni plan za postizanje profita vezan uz marketing drustvenih mreza
Ciljani marketinski plan:
Ciljani marketinski plan sastoji se od Cetiri koraka: segmentacije, ciljanog marketinga,

pozicioniranja te planiranja. Segmentacija ukljucuje: potrebe publike za inspiracijom za
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pripremu jela i edukacijom o namirnicama putem online objava na drustvenim mrezama i
kanalima te identifikaciju publike na temelju demografije i ponasanja. Ciljani marketing
ukljucuje: povecanje popularnosti, povecanje posjeCivanja sluzbene stranice, ciljni segment
(profile na druStvenim mrezama kao $to su Facebook, Instagram i TikTok) te zivotni ciklus
klijenata (adolescentni, zrela i starosna zivotna dob). Pozicioniranje ukljucuje prikaz
fotografija i videozapisa pomocu kojih korisnici mogu dobiti inspiraciju za pripremu jela ili
nauciti nesto novo o nekoj namirnici te oglasavanje novosti putem drustvenih mreza. Posljednji
korak, planiranje, ukljucuje objavu odrzanih aktivnosti vezanih uz objavu na druStvenim
mrezama te prikaz aktualnih trendova koji ovise o godiSnjim dobima. Primjerice, u proljece je
sve aktualniji sadrzaj ,,Kako smrSaviti uz zdravu prehranu“. Na Slici 9. prikazan je ciljani
marketinSki plan vezan uz marketing drustvenih mreZza.

SEGMENTACIJA CILJANI MARKETING

« Povecanje popularnosti

» Potreba publike za inspiracijom + Povecanje posjecivanja sluzbene
putem online objava na drustvenim stranice
mreZama i kanalima EE— « Ciljni segment: profil na drudtvenim
« Kupci mogu pronadi inspiraciju za mreZama (Facebook, Instagram,
jela te se educirati o namirnicama TikTok)
« |dentifikacije publike na temelju « Zivotni ciklus klijenata:
demografije i ponasanja adolescencija, zrelost
PLANIRANJE POZICIONIRANJE
« Objava odrZanih aktivnosti vezanih uz = Prikaz fotografija s idejama za
objave na drustvenim mreZzama pripremu jela te namirnicama
« Prikaz aktualnih trenodva ovisnih o — « Oglasavanje novosti putem
godisnjim dobima (npr. proljece - drustvenih mreza

“Kako smrsaviti uz zdravu prehranu?”)

Slika 9. Ciljani marketinski plan vezan uz marketing drustvenih mreza
MarketinSki miks:

Marketingki miks sastoji se od Cetiri kategorije: promocije, proizvoda, mjesta i cijene. Sto se
tiCe promocije, vazna je strategija promocije koja ukljucuje kombinaciju digitalnih
marketinskih kanala kao §to su drustveni mediji, partnerstva s utjecajnim osobama, marketing
putem elektronicke poSte te placeno oglasavanje. Proizvod (produkt) ukljucuje kvalitetan
sadrZaj koji mora biti informativan i relevantan te kao takav odgovara korisnicima. Takoder,
proizvod ukljucuje interakciju s publikom, odnosno odgovaranje na komentare, ankete i pitanje
te neprestano unaprjedenje 1 prilagodba usluge prema potrebama i povratnim informacijama
publike. Kategorija mjesto ukljuuje globalnu dostupnost profila na drustvenim mrezama,
odabir najrelevantnijih drustvenih mreZa za svoju publiku te optimizaciju profila §to ukljucuje
navodenje informacija o usluzi te relevantne poveznice. Posljednja kategorija, cijena,
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ukljucuje: razvijanje strategije cijene koja je konkurentna na trzistu te kao takva omogucava
stvaranje profita. Takoder, odredeni dio sadrzaja je besplatan, a drugi dio sadrzaja je pod
monetizacijom. Monetizacija moze ukljucivati prodaju usluge ili razna sponzorstva. U
kategoriju cijene spadaju posebne ponude, popusti ili promocije s ciljem privlacenja novih
korisnika ili kako bi se potaknule stare korisnike da se vrate. Na Slici 10. nalazi se graficki
prikaz marketinskog miksa vezanog uz marketing drustvenih mreza.

Marketinski miks

Promotion Product

« Strategija promocije uklju¢uje Kvalitetan sadrzaj (informativan i

kombinaciju digitalnih marketinskih relevantan sadrzaj) koji odgovara
kanala, kao §to su drustveni mediji, korisnicima
partnerstva s utjecajnim osobama i  Interakcija s publikom (odgovaranje
marketing putem e-poste na komentare, ankete, pitanja)
» Naglasak na promociji putem objava « Neprestano unaprjedenje i prilagodba
na drustvenim mrezama usluge prema potrebama i povratnim
« Placeno oglasavanje informacijama publike

Globalna dostupnost profila na Razviti strategiju cijene koja je
drustvenim mrezama konkurentna na trziStu i omogucava

Odabir najrelevantnijih drustvenih stvaranje profita

mreZa za svoju publiku Odredeni dio sadrZaja je besplatan

Optimizacija profila (navodenje Monetizacija sadrzaja (npr. prodaja

informacija o usluzi, relevantnim usluga, sponzorstva)

linkovima) Posebne ponude, popuste ili
promocije kako bi privukli nove
korisnike ili potaknuli povratne posjete

Place Price

Slika 10. Marketinski miks vezan uz marketing drustvenih mreza
Plan koriStenja drustvenih medija:

Ciljani korisnici pripadaju dobnoj skupini izmedu 18 1 50 godina. Preferiraju druStvene mreze
poput Facebook-a, Instagram-a i TikTok-a u kojima su prikazani recepti za pripremu jela ili
neka svojstva namirnica te moguc¢nost njihova koristenja u kuhinji. Na taj nac¢in klijenti mogu
dobiti inspiraciju za pripremu zdravih jela. SadrZaj na druStvenim mreZama treba objavljivati
jednom dnevno, bilo da se radi o objavi ili pri¢i. PoZeljno je odgovaranje korisnicima. MoZemo
mjeriti druStvenu prisutnost uzimajuci u obzir broj pregleda za fotografije i videozapise,
posjecenost na pojedinim drustvenim mreZama, broj pratitelja te prosje¢no vrijeme gledanja
videozapisa.

Plan za povecanje angaZzmana Korisnika na digitalnim kanalima:
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Moguce je potaknuti klijente da zaprate profile na drustvenim mrezama gdje je moguce
sudjelovati u raznim nagradnim igrama te na taj nacin ostvariti nekakve pogodnosti, primjerice
knjizicu s receptima. Ovo je jedan od nacina sakupljanja pratitelja na drustvenim mrezama.
Takoder, potrebno je istraziti koja je ciljana publika te izraditi relativan sadrzaj koji ¢e
zadovoljiti potrebe klijenata. Kako bi se ustanovila uspje$nost plana, potrebno je redovito
pratiti rezultate koje ¢emo na posljetku analizirati. Jo$ jedna od bitnijih stvari je kontinuirao
poboljsanje koje se moze posti¢i poboljSanjem kvalitete sadrzaja obzirom na povratne
informacije klijenata.

Plan online komunikacija i viSekanalnih komunikacija:

Sto se ti¢e iznosa potro$nje, on nije velik obzirom da su profili na druitvenim mrezama
besplatni, no u njega spadaju troskovi osobe koja objavljuje sadrzaj na drustvenim mrezama,
odnosno troskovi osobe koja vodi drustvene mreze. Primarna svrha je izgraditi odnos s
postojecim 1 potencijalnim korisnicima.

2.1.2.4. Taktika

Taktike koje je moguée primijeniti na druStvene mreze jesu izrada objava, poruke te kratki
videozapisi. Prije nego Sto proizvod krene u distribuciju, bilo bi poZeljno da manja skupina
ljudi iskaze svoje miSljenje o proizvodu te da istaknu svoje pozitivno i negativno misljenje. Na
taj naCin postoji mogucnost popravka nedostataka. Takoder, prilikom kreiranja sadrzaja
potrebno je prvo definirati publiku, te potom krenuti u izradu kvalitetnog sadrzaja uzimajuéi u
obzir potrebe klijenata.

2.1.2.5. Akcije

Povecanje tima zaduzenog za marketing zbog veceg obujma buducih aktivnosti. Jedna od
akcija koju je potrebno poduzeti je izradivanje objava za drusStvene mreZze koje se mogu
sastojati od teksta, slike ili videozapisa. Primjerice, tekstualna poruka se moze objavljivati dva
puta tjedno, primjerice ,,Zavirite u naSu kuhinju gdje se priprema prava poslastica za Vase
nepce. Predstavljamo Vam Sareno jelo koje u sebi sadrZi jaja i povrée.“. Nadalje, objave koje
sadrze sliku se mogu objavljivati dva puta tjedno. Fotografije bi trebale sadrzavati nove ideje
vezane za pripremu zdravih jela. Kra¢i videozapis bi se objavljivao jednom mjesecno, a
njegova svrha bila bi inspiracija za pripremu. Takoder, trebalo bi snimati duzi videozapis
jednom u tri mjeseca u trajanju od 30 minuta. Teme takve vrste videozapisa trebaju biti
raznolike te se odnositi na zanimljive ¢injenice svakog ljudskog zivota. Takoder, teme se mogu
odnositi na pripremu glavnih jela, deserata, smoothie-a ili mogu biti edukativnog sadrzaja o
nekoj namirnici te njezinom nacinu pripreme.

2.1.2.6. Kontrola

Sto se ti¢e kontrole na drustvenim mreZama, moZemo pratiti broj posjeta na profil, broj
pregleda po objavi, te broj svidanja, komentara i dijeljenja objave. Prac¢enje broja klikova koji
vode na sluzbenu web stranicu Fit recepti. Analizirati koje objave imaju veci broj svidanja te
na taj nacin nuditi viSe takvog sadrzaja na druStvenim mrezama.
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2.1.3. Marketing trazilice i optimizacija

U nastavku ¢e biti razradene sve faze SOSTAC okvira za marketing trazilice i optimizacije.
2.1.3.1. Analiza situacije

Po pitanju marketinga trazilice i optimizacije Fit recepti koristi SEO kako bi poboljsala
vidljivost (pozicioniranje) web stranice za relevantne kljucne rije¢i kao $to su ,,zdrava
prehrana® i ,recept® na stranicama s rezultatima pretrazivanja (SERP). To moze ukljucivati
tehnike optimizacije na stranici kao $to je optimizacija meta opisa, naslova i oznaka zaglavlja.
Uzimajuéi u obzir konkurenciju, primjerice GymBeam i ostale slicne tvrtke, imaju jako dobro
razraden SEO i SEM. Na web stranicama konkurencije moguce je vidjeti: recepte za pripremu
zdravih obroka, edukaciju o namirnicama, webshop za kupnju zdravih namirnica i sli¢no.
Postoji velika potraznja korisnika za tvrtkama koje se bave idejama za pripremu zdravih jela.
Mnogi korisnici se pokuSavaju zdravo hraniti obzirom da je sve viSe ljudi ima problema s
poremecajima u prehrani (prekomjerna tjelesna tezina, anoreksija, bulimija). Stoga, potrebna
im je pomoc¢, odnosno nekakva inspiracija za pripremu brzih i jednostavnih jela u danasnjem
ubrzanom nacinu Zivota.

Fit recepti takoder moze koristiti oglasavanje uz placeno pretrazivanje po kliku (engl. Pay Per
Click, PPC) za licitiranje na relevantne klju¢ne rije¢i i pojavljivanje na vrhu stranica s
rezultatima trazilice. Navedeno se moze koristiti za ciljanje odredenih pojmova za
pretrazivanje i povezivanje s kupcima koji aktivno traze sadrzaj koji Fit recepti nudi. Web
stranica je optimizirana te je na taj na¢in osigurano brzo ucitavanje web stranice i jednostavna
navigacija. Fit recepti uvelike pazi na utjecaj na drustvo. Iz tog razloga zele izgraditi drustvo
koje je pravednije 1 ravnopravnije. Ljude stavljaju na prvo mjesto i poslovanje Sire na ukljuciv
nacin. PoStuju 1 potiCu raznolikost 1 ravnopravnost te promicu dostojan i smislen rad koji
ljudima pruzi dobar zivot za njih same kao i njihove obitelji. Zakon koji se primjenjuje, a vezan
je uz zastitu potrosaca na hrvatskom trzi$tu je Zakon o zastiti potroSaca.

Sto se ti¢e istrazivanja korisnika, vec¢ina njih je s prostora Republike Hrvatske u dobi izmedu
18 1 50 godina. Ova dobna skupina €ini prijelaz izmedu djetinjstva i odrasle dobi. Sele se od
doma kako bi naucili kako biti neovisni i odgovorni za vlastito zdravlje 1 dobrobit. Takoder,
oni su studenti, tek ozenjeni ljudi, stariji ozenjeni par, obitelji koji trenutno nemaju djecu,
umirovljenici.

Po pitanju kljuénih pokazatelja uspjeSnosti, moze se gledati broj pregleda fotografije i
videozapis. Glavni cilj strategije marketinga traZilice 1 optimizacije je isporuciti kvalitetno
iskustvo kupcima poticuéi njithov angazman i povjerenje.

Fit recepti pruza klijentima moguénost dobivanja inspiracije vezane uz pripremu razlicitih

obroka te educira o namirnicama (koje su njithove pogodnosti, na koji nac¢in se mogu pripremati
i sli¢no), na nacin da se na druStvenim mrezama prikaze jelo ili neka namirnica.

SWOT analiza:

SWOT analiza sastoji se od Cetiri kategorija. U prvu kategoriju, snage, pripada povjerenje
kupaca, mjerenje rezultata, povecanje vidljivosti (SEO) te stru¢ni sadrzaj. U kategoriju slabosti
se ubraja: lose rangiranje pojedinih komercijalnih klju¢nih rijeci, nedovoljno optimizirana web
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stranica, poneki duplicirani sadrzaj te tehnicki izazovi. U kategoriju prilike se svrstava:
poboljsanje rangiranja postojeceg sadrzaja, poveéanje prometa te poboljSanje korisniCkog
iskustva. U posljednju kategoriju, prijetnje, se ubraja: jaka konkurencija, promjene u algoritmu,
losa reputacija, odnosno losa optimizacija trazilice moze dovesti do narusavanja reputacije te
brzi tehnoloski napredak. Na Slici 11. je prikazan graficki prikaz SWOT analize vezan uz
marketing trazilice i optimizacije.

SWOT Analysis
Helpful Harmful
« Povjerenje kupca « Lose rangiranje pojedinih
+ Mjerenje rezultata komercijalnih klju€nih rijeci

« Povedana vidljivost (SEO)
» Strucni sadrzaj

Nedovoljno optimizirana stranica
Poneki duplicirani sadrzaj
 Tehnicki izazovi

Internal
.

« PoboljSanje rangiranja « Jaka konkurencija
postojeceg sadrzaja « Promjene u algoritmu
g » Povecanje prometa » LosSa reputacija (loSa
§ » PoboljSanjae korisni¢kog optimizacija trazilice moze
& iskustva dovesti do narusavanja
reputacije)

« Brzi tehnoloski napredak

Slika 11. SWOT analiza vezana uz marketing traZilice i optimizacije

2.1.3.2. Ciljevi
Neki od ciljeva marketinga trazilice i optimizacije jesu:

e Povecati organski promet pretraZivanja za 20% u 2025. godini

e Poboljsati brzinu web stranice i vrijeme ucitavanja za 15% u sljedec¢ih Sest mjeseci
2.1.3.3. Strategija

Tijekom stvaranja marketinga sadrzaja vazno je napraviti strategiju. Strategija ukljucuje: plan
razvoja trzista 1 proizvoda, poslovni plan za postizanje profita, ciljani marketinski plan, plan
kori$tenja druStvenih medija, plan za povecanje angazmana korisnika na digitalnim kanalima
te plan online komunikacije i viSekanalnih komunikacija.
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Plan razvoja trzista i proizvoda:

Plan razvoja trzista i proizvoda sastoji se od Cetiri strategije: strategija razvoja trzista, strategija
diversifikacije, strategija prodora na trziste, strategija razvoja proizvoda.

Strategija razvoja trzista odnosi se na postojeci proizvod na novom trzistu. Strategija razvoja
trzista ukljucuje izvrSavanje optimizacije unutar trazilice prilagodeno novom trzistu i sredini.
Strategija diversifikacije odnosi se na novi proizvod koji je na novom trziste te ukljucuje
stvaranje marketinskih materijala te optimizaciju istih za novo trziste. Strategija prodora na
trziSte odnosi se na postojeéi proizvod na postoje¢em trzistu. Prethodno spomenuta strategija
ukljucuje poticanje postojecih korisnika na koristenje online usluge, poboljSanje optimizacije
te moguénost inspiracije i edukacije vezane uz jela i namirnice. Posljednja strategija, strategija
razvoja proizvoda odnosi se na novi proizvod na ve¢ postojeCem trziStu. Takva strategija
ukljucuje: dodavanje nove vrste sadrZzaja na web stranicu, pla¢anje prati aktualne trendove,
stvaranje novog sadrZaja unutar marketinga trazilice te prilagodbu optimizacije za novi
proizvod. Na Slici 12. prikazan je graficki prikaz plana razvoja trzista i proizvoda za marketing
trazilice 1 optimizacije.

Plan razvoja trziSta i proizvoda

Postojeci proizvod Novi proizvod

« IzvrSavanje optimizacije unutar
trazilice prilagodeno novom trzistu i

« Stvaranje marketinskih materijala i
optimizacija istih za novo trziste

sredini
Novo
trziste
« Poticanje postojecih korisnika na koristenje « Dodavanje nove vrste sadrzaja na web
online usluga stranicu
« Poboljsanje optimizacije » Placanje prati aktualne trendove
* Mogucnost inspiracije i edukacije vezane za « Stvaranje novog sadrZaja unutar
!Do'sto- jela i namirnice marketinga trazilice
le?f « Prilagodba optimizacije za novi proizvod
trziste

Slika 12. Plan razvoja trzi$ta i proizvoda vezan uz marketing traZilice i optimizacije
Poslovni plan za postizanje profita:
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Poslovni plan za postizanje profita sastoji se od cetiri koraka. Prvi korak je razvijanje plana
profita Sto ukljucuje: provodenje istrazivanja koriStenih kljuénih rijeci sa slabijom
konkurencijom u SEO svrhu, SEM planiranje te kreiranje sadrzaja za web stranicu. Idu¢i korak
je procjena ocekivanog obujma promocije sto ukljucuje kvalitetnu pocetnu analizu i pravilnu
upotrebu SEM oglaSavanja $to moze rezultirati porastom potraznje za uslugom za 10%. Treéi
korak je procjena troskova u §to je ukljuceno: analiza klju¢nih rije¢i u iznosu od 20€, kreiranje
sadrzaja u iznosu od 10€ te SEO alati i analiza podataka u iznosu od 20€. Posljednji korak je
utvrdivanje procjene dobiti u §to se ukljucuje procjena novih angazmana koja se dobiva
umnoskom povecanja online potraznje sa brojem pratitelja. Na taj nacin je procijenjeno deset
novih angazmana. Takoder, utvrduje se o¢ekivani porast u prodaji koji se izra¢unava na na¢in
da se pomnozi broj novih korisnika s iznosom prosjecne potroSnje po korisniku te se taj rezultat
dodatno pomnozi s postotkom korisnika koji zapravo traze uslugu. Na taj nacin, oCekivani
porast u prodaji za ovaj primjer iznosi 5€ mjese¢no. Na Slici 13. je prikazan graficki prikaz
poslovnog plana za postizanje profita vezanog uz marketing trazilice i optimizacije.

PLAN PROFITA OCEKIVANI OBUJAM PRODAJE
« Provesti istrazivanje cesto « Kvalitetna po€etna analiza i
koristenih kljucnih rijeci sa slabijom pravilna upotreba SEM oglasavanja
konkurencijom u SEO svrhu [ > moze rezultirati porastom
» SEM planiranje potraznje za uslugom za 10%

« Kreiranje sadrZaja za web stranicu

UTVRDIVANJE PROCIJENJENE DOBITI PROCJENA TROSKOVA

« 10 novih klijenata mjesecno

{(10%*100 mjesecnih klijenata) » Analiza kljucnih rijeCi > 20€
« Ocekivani porast u prodaji iznosi * Kreiranje sadrzaja > 10€
5€ mjesecno (10 novih korisnika * ¢ « SEO alati i analiza podataka > 20€

10€ - prosjecna potrosnja po
korisniku * 5% - korisnika koji
zapravo zatraZe uslugu )

Slika 13. Poslovni plan za postizanje profita vezan uz marketing trazilice i optimizacije
Ciljani marketinski plan:

Ciljani marketinski plan sastoji se od dcetiri koraka: segmentacija, ciljani marketing,
pozicioniranje te planiranje. Segmentacija ukljucuje: jednostavan nacin pretraZivanja sadrZzaja
uz pomo¢ kljuénih rije¢i i relevantnih rezultata pretrage te identifikaciju publike na temelju
demografije 1 ponasanja. Ciljani marketing ukljucuje: povecanje popularnosti, ciljni segment,
odnosno SEM planiranje te zivotni ciklus klijenata (adolescentni, zrela i starosna Zivotna dob).
Pozicioniranje ukljucuje postojanje SEM i SEO planiranja. Posljednji korak, planiranje,
ukljucuje prikaz sluZzbene web stranice, prikaz sluzbenih profila na druStvenim mrezama te
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moguénost instantnog otvaranja poveznice za pregled novih proizvoda. Na Slici 14. prikazan
je ciljani marketinski plan vezan uz marketing trazilice i optimizacije.

SEGMENTACIJA CILJANI MARKETING
= Jednostavan nacin pretraZivanja « Povecanje popularnosti
sadrzaja (kljuéne rijeci, relevantni « Cilini segment: SEM planiranje
rezultati pretrage) > - Zivotni ciklus klijenata:
« ldentifikacije publike na temelju adolescencija, zrelost i starost

demografije i ponasanja

l

PLANIRANJE POZICIONIRANJE
« Prikaz sluzbene stranice « Postojanje SEM planiranja
« Prikaz sluZbenih profila na « Postojanje SEO planiranja
drustvenim mreZzama <

« Mogucnost instantnog otvaranja
poveznice za pregled novih
proizvoda

Slika 14. Ciljani marketingki plan vezan uz marketing trazilice i optimizacije

Marketins$ki miks:

Marketinski miks sastoji se od &etiri kategorije: promocije, proizvoda, mjesta i cijene. Sto se
tice promocije, vazno je SEO oglasavanje koje ukljucuje koristenje relevantnih rijeci i
metapodataka. Takoder, naglasak je na SEM oglaSavanju te placenom oglaSavanje (engl. Pay
Per Click, PPC) kao §to je koriStenje Google Ads-a. Proizvod (produkt) ukljucuje kvalitetan
sadrzaj koji mora biti informativan i relevantan te kao takav odgovara korisnicima. Takoder,
proizvod ukljucuje intuitivno korisnicko iskustvo (brzo ucitavanje i jednostavnu pretragu) te
privlacan dizajn web stranice. Kategorija mjesto ukljucuje globalnu dostupnost web stranice te
optimizaciju lokalnih pretraga. Posljednja kategorija, cijene, ukljucuje: razvijanje strategije
cijene koja je konkurentna na trZistu te kao takva omogucava stvaranje profita. U kategoriju
cijene spadaju posebne ponude, popusti ili promocije s ciljem privlacenja novih korisnika ili
kako bi se potaknulo stare korisnike da se vrate. Na Slici 15. nalazi se grafi¢ki prikaz
marketin§kog miksa vezanog uz marketing trazilice 1 optimizacije.
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Marketinski miks

Promotion Product
« SEO oglasavanije (koristenje relativnih « Kvalitetan sadrzaj (informativan i
rijeci, metapodataka) relevantan sadrZaj) koji odgovara
« Naglasak na SEM oglasavanju korisnicima

 Plaéeno oglasavanje (PPC) - npr. Intuitivno Korisni€ko iskustvo (brzo
Google Ads ucitavanje, jednostavna pretraga)
Privla¢an dizajn web stranice

Razviti strategiju cijene koja je

» Optimizacija lokalnih pretraga konkurentna na trzistu i omogudava

« Globalna dostupnost web stranice stvaranje profita

Posebne ponude, popuste ili
promocije kako bi privukli nove
korisnike ili potaknuli povratne posjete

Place Price

Slika 15. Marketinski miks vezan uz marketing trazilice i optimizacije
Plan koriStenja drustvenih medija:

Ciljani korisnici pripadaju dobnoj skupini izmedu 18 i 50 godina. Preferiraju objave na
blogovima u kojima su prikazani recepti za pripremu deserata, glavnih jela ili smoothie-a te
edukativan sadrzaj o nekim namirnicama. PoZeljno je objavljivati novi sadrzaj na web stranici
svaka dva do tri dana. Takoder, interaktivnu stranicu je potrebno redovito azurirati. Pozeljno
je odgovaranje korisnicima putem interaktivne web stranice. MoZemo myjeriti druStvenu
prisutnost uzimaju¢i u obzir broj posjeCenosti web sjedista, prijava na newsletter te
posjecenosti na pojedinim drustvenim mrezama preko poveznice na web stranici.

Plan za poveéanje angazmana korisnika na digitalnim kanalima:

Moguce je potaknuti klijente da se pretplate na newsletter gdje je moguce sudjelovati u raznim
nagradnim igrama te na taj nacin ostvariti nekakve pogodnosti, primjerice knjiZicu s receptima
za pripremu zdravih jela. Ovo je jedan od nacina sakupljanja pratitelja uz pomo¢ web stranice.
Takoder, potrebno je istrazZiti koja je ciljana publika te izraditi relativan sadrzaj koji ce
zadovoljiti potrebe klijenata. Kako bi se ustanovila uspjesnost plana, potrebno je redovito
pratiti rezultate koje ¢emo na posljetku analizirati. Jo§ jedna od bitnijih stvari je kontinuirao
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poboljsanje koje se moze posti¢i poboljSanjem kvalitete sadrzaja obzirom na povratne
informacije klijenata

Plan online komunikacija i viSekanalnih komunikacija:

Eventualni troskovi mogu nastati prilikom konfiguracije i provodenja raznih vrsta oglasavanja
(npr. affiliate model marketinga, online oglasavanja, itd...) dok je cilj ovih procesa stjecanje
novih korisnika kao i dodatna izgradnja boljeg odnosa s postoje¢im korisnicima.

2.1.3.4. Taktike

Taktike koje je moguce primijeniti na marketing traZilice 1 optimizacije jesu: koriStenje
kljucnih rije¢i, metapodataka, oznaka na fotografijama 1 slicno. Prije nego $to proizvod krene
u distribuciju, bilo bi pozeljno da manja skupina ljudi iskaZe svoje misljenje o proizvodu bilo
ono pozitivno i negativno misljenje. Na taj nacin postoji mogucénost popravka nedostataka.
Takoder, prilikom kreiranja sadrzaja potrebno je prvo definirati publiku, te potom krenuti u
izradu kvalitetnog sadrzaja uzimajuéi u obzir potrebe klijenata.

2.1.3.5. Akcije

Povecanje tima zaduZenog za marketing traZilice 1 optimizacije zbog veceg obujma buducih
aktivnosti. Kontinuirano optimiziranje web stranice 1 koriStenje novih tehnologija kako bismo
bili u skladu s trendovima. Kako bismo zadrzali korisnike i privukli nove, bitno je kontinuirano
objavljivati nove ¢lanke na web stranicu. Takoder, teme se mogu odnositi na pripremu glavnih
jela, deserata, smoothie-a ili mogu biti edukativnog sadrZzaja o nekoj namirnici te njezinom
nacinu pripreme.

2.1.3.6. Kontrola

Sto se ti¢e kontrole na razli¢itim traZilicama i optimizacije, moZemo pratiti broj pretrazivanja
pojma Fit recepti te pojmova vezanih uz taj naziv, primjerice ,,Fit recepti muffini*. Takoder,
poZeljno je analizirati SEO te ga dodatno optimizirati ukoliko je potrebno.

2.1.4. Digitalno oglasavanje i e-mail marketing

U nastavku ¢e biti razradene sve faze SOSTAC okvira za digitalno oglasavanje i e-mail
marketing.

2.1.4.1. Analiza situacije

Strategija digitalnog oglasavanja i marketinga putem e-poSte usmjerena je na interakciju s
kupcima putem personaliziranog 1 relevantnog sadrZaja. Uzimajuéi u obzir konkurenciju,
primjerice GymBeam koji svojim korisnicima nudi e-mail marketing. Takoder, i kod ostalih
konkurenata je prisutan e-mail marketinga. Fit recepti koristi podatke o kupcima za
segmentiranje svoje cjelokupne ponude putem e-poste Salju¢i ciljane poruke odredenim
skupinama kupaca na temelju prikupljenih podataka o njihovim preferencijama i ponasanjima.
Primjerice, registrirani korisnik moze primiti e-mail u kojima se promoviraju novi sadrzaji kao
Sto je priprema novog deserta ili edukacija o nekoj namirnici. Postoji velika potraznja korisnika
za tvrtkama koje se bave uredenjem doma. Postoji velika potraznja korisnika za tvrtkama koje
se bave idejama za pripremu zdravih jela. Mnogi korisnici se pokuSavaju zdravo hraniti
obzirom da sve vise ljudi ima problema s poremecajima u prehrani (prekomjerna tjelesna
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tezina, anoreksija, bulimija). Stoga, potrebna im je pomo¢, odnosno nekakva inspiracija za
pripremu brzih i jednostavnih jela u danasnjem ubrzanom nacinu Zivota.

Fit recepti uvelike pazi na utjecaj na drustvo. Iz tog razloga zele izgraditi drustvo koje je
pravednije i ravnopravnije. Ljude stavljaju na prvo mjesto i poslovanje Sire na ukljuciv nacin.
Postuju 1 poticu raznolikost i ravnopravnost te promic¢u dostojan i smislen rad koji ljudima
pruzi dobar zivot za njih same kao i njihove obitelji. Zakon koji se primjenjuje, a vezan je uz
zastitu potrosaca na hrvatskom trzistu je Zakon o zastiti potroSaca.

Sto se ti¢e istrazivanja korisnika, veéina njih je s prostora Republike Hrvatske u dobi izmedu
18 1 50 godina. Ova dobna skupina ¢ini prijelaz izmedu djetinjstva i odrasle dobi. Sele se od
doma kako bi naucili kako biti neovisni 1 odgovorni za vlastito zdravlje 1 dobrobit. Takoder,
oni su studenti, tek oZenjeni ljudi, stariji oZenjeni par, obitelji koji trenutno nemaju djecu,
umirovljenici, iznajmljivaci.

Po pitanu klju¢nih pokazatelja uspjeSnosti, moze se gledati broj otvaranja poveznice unutar e-
mail-a. Glavni cilj strategije digitalnog oglaSavanja i e-mail marketinga je isporuciti kvalitetno
1 personalizirano iskustvo kupcima, ujedno poti¢uci angazman i1 povjerenje uz povecanje broja
klijenata.

Fit recepti pruza klijentima moguénost dobivanja inspiracije vezane uz pripremu razlicitih
obroka te educira o namirnicama (koje su njithove pogodnosti, na koji na¢in se mogu pripremati
i sli¢no), na nacin da se na drustvenim mrezama prikaze jelo ili neka namirnica.

SWOT analiza:

SWOT analiza sastoji se od Cetiri kategorija. U prvu kategoriju, snage, pripada visoki povrat
ulozenog (engl. Return on Investment, ROI), mjerenje rezultata, automatizirano slanje
elektronic¢ke poruke, precizno ciljanje publike (demografski, prema interesima i ponaSanju) te
uSteda vremena zbog personaliziranog sadrzaja. U kategoriju slabosti se ubraja kvaliteta
dizajna elektroniCke poste koja nije zajamcena, zahtijevanje puno propusnosti, ogranicenje
algoritma za digitalno oglaSavanje te potreba za kreativnos¢u. U kategoriju prilike se svrstava:
tehnoloski napredak, porast broja korisnika te raznolikost kanala Sto ukljucuje digitalno
oglasavanje na pretrazivacu, druStvenim medijima i sli¢no. U posljednju kategoriju, prijetnje,
se ubraja: jaka konkurencija, privatnost i regulacije za privatne podatke te brza evolucija
tehnologije koja zahtijeva stalno pracenje novih alata. Na Slici 16. je prikazan graficki prikaz
SWOT analize vezan uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing.
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SWOT Analysis

Helpful Harmful

Visoki ROI - povrat uloZzenog
Mijerenje rezultata

o Automatizirano slanje e-mail-ova
Precizno ciljanje publike
(demografski, prema interesima i
ponasanju)

o Usteda vremena zbog
personaliziranog sadrZaja

Kvaliteta dizajna e-mail-a nije
zajamcena

Zahtijevanje puno propusnosti
Ogranicenja algoritma za digitalno
oglasavanje

Potreba za kreativnoscu

Internal
L]

» Tehnoloski napredak « Jaka konkurencija
» Porast broja korisnika « Privatnost i regulacije za
2 » Raznolikost kanala - digitalno privatne podatke
g v 2 v - . ve
§ oglasavanje na pretrazivacu, « Brza evolucija tehnologije
& drustvenim medijima... zahtjeva stalno pracenje novih
alata

Slika 16. SWOT analiza vezana uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing

2.1.4.2. Ciljevi
Neki od ciljeva digitalnog oglasavanja i e-mail marketinga jesu:

e Povecati online prodaju za 5% implementirajuci ciljano digitalno oglasavanje i e-mail
marketing do kraja 2025. godine

e Povecati broj pretplatnika na e-mail za 5% do kraja 2024. godine
e Povecati broj posjeta na web stranici za 50% do kraja 2024. godine
2.1.4.3. Strategija

Tijekom stvaranja marketinga sadrzaja vazno je napraviti strategiju. Strategija ukljucuje: plan
razvoja trzista i proizvoda, poslovni plan za postizanje profita, ciljani marketinski plan, plan
kori$tenja druStvenih medija, plan za povecanje angazmana korisnika na digitalnim kanalima
te plan online komunikacije i viSekanalnih komunikacija.

Plan razvoja trzista i proizvoda:
Plan razvoja trziSta i proizvoda sastoji se od Cetiri strategije: strategija razvoja trzista, strategija

diversifikacije, strategija prodora na trZiste, strategija razvoja proizvoda.
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Strategija razvoja trziSta odnosi se na postojeci proizvod na novom trzistu. Strategija razvoja
trziSta ukljucuje predstavljanje znacajki 1 moguénosti postojeceg proizvoda putem kanala
digitalnog marketinga i e-mail oglasavanja. Strategija diversifikacije odnosi se na novi
proizvod koji je na novom trziste te ukljuCuje istrazivanje, mjerenje i analiziranje trzista i
korisnika u svrhu odluke o pokretanju promocije na digitalnim kanalima. Strategija prodora na
trziSte odnosi se na postojeéi proizvod na postojeéem trzistu. Prethodno spomenuta strategija
ukljucuje poticanje postojecih korisnika na koriStenje online usluge, poboljSanje optimizacije
te mogucnost inspiracije i edukacije vezane uz jela i namirnice. Posljednja strategija, strategija
razvoja proizvoda odnosi se na novi proizvod na veé postoje¢em trziStu. Takva strategija
ukljucuje: dodavanje nove vrste sadrzaja na web stranicu, pla¢anje prati aktualne trendove,
stvaranje novog sadrzaja unutar marketinga trazilice te prilagodbu dizajna i sadrzaja za novi
proizvod postojecem trziStu. Na Slici 17. prikazan je graficki prikaz plana razvoja trzista i
proizvoda za digitalno oglasavanje i e-mail marketing.

Plan razvoja trziSta i proizvoda

Postojeéi proizvod Novi proizvod

« Predstavljanje znacajki i
mogucnosti postojeceg proizvoda
putem kanala digitalnog marketinga
i e-mail oglasavanja

Istrazivanje, mjerenje i analliziranje
trzista i korisnika u svrhu odluke o
pokretanju promocije na digitalnim

Novo kanalima
trziste

« Poticanje postojecih korisnika na koristenje « Dodavanje nove vrste sadrZaja na web

online usluga stranicu

« Poboljsanje optimizacije « Placanje prati aktualne trendove

* Mogucnost inspiracije i edukacije vezane za « Stvaranje novog sadrZaja unutar
_P°'St°' jela i namirnice marketinga
leff « Prilagodba dizajna i sadrzaja za novi
trziste

proizvod postojecem trzistu

Slika 17. Plan razvoja trzi$ta i proizvoda vezan uz digitalno oglaSavanje i e-mail marketing
Poslovni plan za postizanje profita:

Poslovni plan za postizanje profita sastoji se od cetiri koraka. Prvi korak je razvijanje plana
profita Sto ukljucuje: analizu postotka pratitelja koji slijede poveznicu dobivenu putem
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personalizirane elektronicke poste te postotak osoba koje zele uslugu slijede¢i poveznicu
dobivenu elektronickom postom. Iduc¢i korak je procjena ocekivanog obujma promocije §to
ukljuCuje povecanje online potraznje koja proizlazi iz e-mail marketinga i digitalnog
oglasavanje za 10% u iducih 15 mjeseci. Treéi korak je procjena troskova u §to je ukljuceno:
softver i alati za e-mail marketing u iznosu od 10€, kreiranje sadrzaja u iznosu od 10€ te analiza
e-mail marketinga u iznosu od 15€.

Posljednji korak je utvrdivanje procjene dobiti u $to se ukljucuje procjena novih angazmana
koja se dobiva umnoskom poveéanja online potraznje sa brojem pratitelja. U nasem primjeru
je utvrden jedan novi klijent. Ocekivani porast stope konverzije izratunava se umnoskom novih
angazmana s pove¢anom online potraznjom usluge. U nasem primjeru oc¢ekivani porast stope
konverzije iznosi 0.02. Utvrdivanje procijene dobiti ukljucuje i o€ekivani porast prihoda koji
se izraCunava umnoSkom ocekivanog porasta stope konverzije sa vremenskim periodom
ocekivanog obujma prodaje. Na taj nacin, u naSem primjeru oc¢ekivani porast prihoda iznosi
0.2€. Na Slici 18. je prikazan graficki prikaz poslovnog plana za postizanje profita vezanog uz
digitalno oglasavanje i e-mail marketing.

PLAN PROFITA OCEKIVANI OBUJAM PRODAJE
« Analiza postotka pratitelja koji » Povecati online potraznju koja
slijede poveznicu dobivenu putem proizlazi iz e-mail marketinga i
personaliziranog e-mail-a > digitalnog oglasavanja za 10% u
« Postotak osoba koje Zele uslugu iducih 15 mjeseci
slijedeci poveznicu dobivenu e-
mail-om
UTVRDIVANJE PROCIJENJENE DOBITI PROCJENA TROSKOVA
« 1 novi klijent (10%*10 pretplatnika)
« Ocekivani porast stope konverzije je 0.02 « Softver i alati za e-mail marketing->
dodatnih konverzija mjesecno (1¥2% stopa 10€
konverzije) — « Kreiranje sadrzaja - 10€
» Ocekivani porast u prodaiji iznosi 0.2€ « Analiza e-mail marketinga - 15€

mjeseéno (0.02 novih korisnika * 10€)

Slika 18. Poslovni plan za postizanje profita vezan uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing
Ciljani marketinski plan:

Ciljani marketinski plan sastoji se od Cetiri koraka: segmentacije, ciljanog marketinga,
pozicioniranja te planiranja. Segmentacija ukljuCuje: jednostavan nacin pretrage objava,
moguénost primanja personaliziranih e-mail ponude, pregled ideja vezanih uz pripremu jela i
namirnice te identifikaciju publike na temelju demografije i ponasanja. Ciljani marketing
ukljuéuje: poveéanje popularnosti, ciljni segment, odnosno web stranice te e-mail te zivotni
ciklus klijenata (adolescentni, zrela i starosna Zivotna dob). Pozicioniranje ukljucuje postojanje
e-mail oglasavanja. Posljednji korak, planiranje, ukljucuje primanje promotivnih elektronic¢kih
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poruka te pregled aktualnih novosti na web stranici. Na Slici 19. prikazan je ciljani marketinski
plan vezan uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing.

SEGMENTACIJA CILJANI MARKETING

+ Jednostavan nacin pretrage objava
« Mogucnost primanja
personaliziranih e-mail ponuda
Pregled ideja za pripremu jela te
namirnice

Identifikacije publike na temelju
demografije i ponasanja

« Povedanje popularnosti
« Ciljni segment: web stranice, e-
EEE— mail
« Zivotni ciklus klijenata:
adolescencija, zrelost i starost

!

PLANIRANJE POZICIONIRANJE
« Primanje promotivnih e-mail-ova « Postojanje e-mail oglasavanja
» Pregled aktualnih novosti na web
stranici <

Slika 19. Ciljani marketinski plan vezan uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing
Marketinski miks:

Marketinski miks sastoji se od &etiri kategorije: promocije, proizvoda, mjesta i cijene. Sto se
tice promocije, vazna je strategija promocije koja uklju¢uje kombinaciju digitalnih
marketinskih kanala kao $to su druStveni mediji, partnerstva s utjecajnim osobama i marketing
putem e-poSte. Takoder, naglasak je na personaliziranim e-mail oglasima o razli¢itim
promocijama i ponudama te placeno oglaSavanje. Proizvod (produkt) ukljucuje kvalitetan
sadrzaj koji mora biti informativan i relevantan te kao takav odgovara korisnicima. Takoder,
proizvod ukljucuje prilagodavanje poruka prema preferencijama i potrebama korisnika kako bi
se povecao angazman i konverzija te neprestano unaprjedenje i prilagodba usluge prema
potrebama i povratnim informacijama publike. Kategorija mjesto ukljucuje globalnu
dostupnost web stranice i elektronicke poruke te kvalitetnu e-mail listu zainteresiranih
korisnika. Posljednja kategorija, cijena, ukljuCuje: razvijanje strategije cijene koja je
konkurentna na trziStu te kao takva omogucava stvaranje profita. U kategoriju cijene spada jos:
odredeni dio sadrzaja koji je besplatan, monetizacija sadrzaja (na primjer prodaja usluga i
sponzorstva) te posebne ponude, popusti ili promocije s ciljem privlac¢enja novih korisnika ili
kako bi se potaknule stare korisnike da se vrate. Na Slici 20. nalazi se graficki prikaz
marketinskog miksa vezanog uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing.
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Marketinski miks

Promotion

« Strategija promocije ukljucuje
kombinaciju digitalnih marketingkih
kanala, kao $to su drustveni mediji,
partnerstva s utjecajnim osobama i
marketing putem e-poste

= Naglasak personaliziranim e-mail
oglasima o razli¢itim promocijama i

Product

« Kvalitetan sadrzaj (informativan i
relevantan sadrzaj) koji odgovara
korisnicima

Prilagodavanje poruka prema
preferencijama i potrebama korisnika
kako bi se povecao angazman i
konverzija

ponudama Neprestano unaprjedenje i prilagodba
* Placeno oglasavanje usluge prema potrebama i povratnim
informacijama publike

Razviti strategiju cijene koja je
« Globalna dostupnost web stranice i e- konkurentna na trzistu

mail-a « Odredeni dio sadrzaja je besplatan
« Kvalitetna e-mail lista zainteresiraninh » Monetizacija sadrzaja (npr. prodaja
korisnhika usluga, sponzorstva)

Posebne ponude, popuste ili
promocije kako bi privukli nove
korisnike ili potaknuli povratne posjete

Place Price

Slika 20. Marketingki miks vezan uz digitalno oglasavanje i e-mail marketing
Plan koriStenja drustvenih medija:

Ciljani korisnici pripadaju dobnoj skupini izmedu 18 1 50 godina. Takvi korisnici imaju vecu
tendenciju pretplate na newsletter te preferiraju sadrzaj prilagoden njihovim pretrazivanjima.
Opcenito, broj mjesecnih posjetitelja web stranice iznosi 5 korisnika dok bi godisnja
posjecenost bila oko 1000 korisnika. Okviran potencijalni broj pretplacenih korisnika na
newsletter iznosio bi 20. Uzimajuci u obzir navedene brojke, potrebno je osigurati kvalitetnu
interakciju s korisnicima, u ovom slucaju putem ciljanih oglasa i personaliziranih e-mailova.
E-mail-ovi bi trebali obavijestiti i nuditi korisnicima trenutno aktualne teme koje su u podrucju
njihova interesa kao i preporuke obzirom na njihove preferencije. Pozeljno je odgovaranje
korisnicima putem drustvenih mreZza ili interaktivne web stranice. Moze se myjeriti drustvenu
prisutnost uzimajuéi u obzir broj pregleda za fotografije 1 videozapise, posjecenost web
sjediSta, posjecenost na pojedinim druStvenim mreZama, broj otvaranja poveznica preko e-
mail-a te prosjecno vrijeme gledanja videozapisa.

Plan za povecanje angaZzmana Korisnika na digitalnim kanalima:

Moguce je potaknuti potroSace da se pretplate i prijave na newsletter na nacin da im se prilikom

prve prijave omoguci odredena pogodnost, primjerice, knjizica s receptima. Dodatno, ukoliko
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korisnik ostane prijavljen na newsletter moze biti nagraden s nekom vrstom bodova ili popust
kojega je moguce iskoristiti u nekoj trgovini koja nudi namirnice za pripremu zdravih jela.
Takoder, potrebno je istraziti koja je ciljana publika te izraditi relativan sadrzaj koji ce
zadovoljiti potrebe klijenata. Kako bi se ustanovila uspjesnost plana, potrebno je redovito
pratiti rezultate koji ¢e se na posljetku analizirati. Jo§ jedna od bitnijih stvari je kontinuirao
poboljsanje koje se moze posti¢i poboljSanjem kvalitete sadrzaja obzirom na povratne
informacije klijenata.

Plan online komunikacija i viSekanalnih komunikacija

Iznos potro$nje na online komunikaciju podrazumijeva: softver i alate za e-mail marketing,
kreiranje sadrzaja, online oglaSavanje 1 pripadajucu analizu. Primarna svrha je izgraditi odnos
s postoje¢im 1 potencijalnim korisnicima.

2.1.4.4. Taktika

Taktike koje je moguce primijeniti e-mail marketing obi¢no se usredotocuju na izgradnju 1
odrzavanje odnosa sa kupcima pruzaju¢i im relevantan i personalizirani sadrzaj. To moze
ukljucivati kreiranje ciljanih, personaliziranih kampanja, pruzanje ekskluzivnih ponuda i
sli¢no. Prije nego Sto proizvod krene u distribuciju, bilo bi pozZeljno da manja skupina ljudi
iskaze svoje misljenje o proizvodu te Se istaknu svoje pozitivno i negativno misljenje. Na taj
nacin postoji mogucnost popravka nedostataka. Takoder, prilikom kreiranja sadrzaja potrebno
je prvo definirati publiku, te potom krenuti u izradu kvalitetnog sadrzaja uzimajuci u obzir
potrebe klijenata.

Isto tako, taktike za digitalno oglaSavanje usredotocuju se na dosezanje Sire publike putem
razliitih kanala poput trazilica, drustvenih medija, prikazanih oglasa 1 slicno. Ovo
podrazumijeva kreiranje vizualno privlaénog sadrzaja i kreativnih dizajna, pruzanje korisnih
informacija 1 savjeta vezanih uz opremanje 1 uredenje doma putem digitalnih oglasa te ciljanje
specificnih segmenata kupaca koji ¢e najvjerojatnije biti zainteresirani za takvu vrstu
kategorija.

2.1.4.5. Akcije

Povecanje tima zaduzenog za azuriranje i odrzavanje web stranice zbog ve¢eg obujma buducih
aktivnosti. Neke od akcija koje je potrebno poduzeti su: zastititi podatke korisnika, organizacija
sadrzaja koji ¢e se prikazivati u newsletteru zajedno s njegovim dizajnom. Sadrzaj na web
stranici je potrebno Sto ceS¢e azurirati, dok bi se newsletter trebao slati jednom tjedno
korisnicima putem e-mail adrese. Newsletter bi trebao sadrzavati inspiraciju za pripremu
zdravih obroka te educirati o prehrambenim namirnicama. Takoder, teme se mogu odnositi na
ideje za pripremu zdravih jela 1 biti edukativnog sadrzaja koji je vezan uz prednosti i primjenu
prehrambenih namirnica.

2.1.4.6. Kontrola

Sto se tie kontrole digitalnog oglasavanja i e-mail marketinga, mozZe Se pratiti broj posjeta na
web stranici, broj pretplata na newsletter, te broj posjecenosti web stranice putem e-mail-a.
Moguce je pratiti koje objave na web stranici su najposjecenije. Takoder, potrebno je analizirati
kakav dizajn i sadrzaj newslettera se svida klijentima te na ta nacin nastaviti graditi sadrzaj.
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3. Marketing sadrzaja

Marketing sadrzaja (engl. Content marketing) predstavlja razvoj i distribuciju relevantnog i
korisnog sadrzaja poput blogova, biltena, objava na drustvenim mrezama, e-poste, videozapisa
i slicno sadasnjim i potencijalnim kupcima. Dosljedna upotreba marketinga sadrzaja
uspostavlja i njeguje odnos tvrtke s buduc¢im i postoje¢im klijentima. Kada publika razmislja o
tvrtki kao o partneru zainteresiranom za njihov uspjeh i dragocjenom izvoru savjeta i smjerna,
veca je vjerojatnost da ¢e izabrati upravo Vasu tvrtku kada dode vrijeme za neku uslugu.
Marketing sadrzaja pomaze tvrtkama na mnogo nacina. Kada se pravilno provede, uc¢inkovita
strategija marketinga sadrzaja moze povecati online vidljivost, generirati viSe potencijalnih
klijenata, povecati lojalnost te poboljsati autoritet kao u [3]. Na Slici 21. grafi¢ki su prikazane
tri faze marketinga sadrzaja.

\  TOFU

\ MOFU /

BOFU /

Slika 21. Faze marketinga sadrZaja

Svi potencijalni klijenti moraju pro¢i kroz tri faze na putu da postanu kupci. Prva faza TOFU
nalazi se na vrhu lijevka te se unutar nje nudi potreban sadrzaj za rjeSavanje klijentovih
problema iako on jo$ nije svjestan toga. Stoga ovu fazu karakterizira svjesnost. Druga faza
MOFU nalazi se u sredini lijevka te klijenti u nju dodu nakon §to postanu svjesni svog
problema. Ukoliko je lijevak dobro definiran onda ¢e se diskvalificirati velika koli¢ina
potencijalnih kupaca u prelasku s TOFU faze u MOFU. Ova faza je poznata po olakSavajucoj
evaluaciji. Posljednja faza, BOFU, nalazi se na dnu toka te je potreban sadrzaj koji olaksSava
konverziju kao u [4].

Produkti marketinga sadrzaja objavljuju se na web stranicama te profilima druStvenih mreza.
PoZeljno je redovito objavljivanje novog sadrzaja na web stranici s ciljem pokrivanja §to veceg
broja klju¢nih rijeci. Na taj nacin se web stranica ¢e$¢e pojavljuje u internetskom pretrazivanju
te donosi veci broj besplatnih posjetitelja na web stranicu. Vise posjetitelja oznacava 1 bolje
rezultate prodaje. Na drustvenim mrezama mogu se objaviti prethodno napisani i podijeljeni
Clanci s web stranice. Neke drustvene mreze specijalizirane su za odredeni sadrzaj, primjerice
drustvena mreza YouTube sadrzi korisne video tutorijale, TikTok sadrzi korisne kratke
videozapise, Pinterest ima odli¢ne infografike, dok se na drustvenoj mrezi Instagram mogu
pronaci prekrasne fotografije.
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Kao §to je prethodno spomenuto, marketing sadrzaja moze biti u obliku fotografija,
videozapisa, biltena, anketa, darivanja i sli¢no. Cilj fotografije je prenijeti misli, ideje, poruke
i emocije gledatelju kako bi ga potaknula na razmisljanje o proizvodu ili usluzi te u konacnici
na djelovanje, odnosno kupnju kao u [5]. Kupci Cesto prvi dojam stvaraju kroz fotografiju te
pomocu nje donose odluku hoce li uopée ¢itati vise informacija o vama, proizvodu ili usluzi.
Takoder, fotografija je poznata po tome Sto najbrze privlaci paznju u usporedbi s drugim
multimedijskim sadrzajem. Ljudi snazno reagiraju na fotografiju koja pobuduje emocije.
Emocija je vrlo vazna za prodaju proizvoda ili usluge. U danasnje vrijeme se fotografije puno
dijele na druStvenim mrezama. Kvalitetne fotografije ¢e imati viSe svidanja, klikova,
komentara i dijeljenja te ¢e se dosecéi Sira publika.

Videozapisi su nekad bili najprikladniji za druStvenu mrezu YouTube, no zadnjih nekoliko
godina su postali 1 za TikTok te u nesto manjoj koli¢ini za Instagram. Pomocu videozapisa se
najbolje moZze prezentirati usluga ili proizvod klijentu. S dobro snimljenim videom moguce je
utjecati na kupca na emotivnoj, podsvjesnoj razini te mu sugerirati §to treba osjecati prema
usluzi ili proizvodu te probuditi podsvjesnu zelju za uslugom.

Bilteni, odnosno newsletteri se uvijek Salju ciljanoj publici koja je ostavila adresu elektronicke
poste kako bi primala obavijesti tvrtke. Kako bi se privuklo klijente, sadrzaj newslettera mora
biti kvalitetan 1 privla¢an te moze sadrzavati informacije o novim proizvodima ili uslugama.

Ankete pomazu tvrtki da dobije viSe informacija o kupcu. Isto tako, mogu pomoc¢i klijentu da
bolje razumije temu ili neki problem. Darivanje se moze odvijati na druStvenim mreZama te
mora biti jednostavno, ali kreativno. Za kupnju usluge ili novog proizvoda neke klijente ¢e
upravo darivanje privucéi. PriCe kupaca, odnosno recenzije su kljuCne za uspostavljanje
povjerenja. Na taj nacin se klijenti mogu identificirati sa sli¢cnim korisnicima, otkriti nedostatke
ili slabosti te savjete i iskustva drugih korisnika. Recenzije pruzaju korisnicima nepristrane
informacije o proizvodu ili usluzi od ljudi koji su ve¢ imali iskustvo sa tim proizvodom ili
uslugom. To im pomaze da stvore realnu sliku o tome $ta mogu ocekivati pre nego Sto donesu
odluku o kupovini.

3.1. TOFU

Prva faza je TOFU (engl. top of the funnel) gdje se klijentima potreban sadrzaj nalazi na vrhu
toka te na takav nacin olakSava svjesnost. U ovoj fazi postoji znacajna koli¢ina potencijalnih
klijenata te njima treba ponuditi sadrzaj koji ukljuuje objave na web stranci 1 druStvenim
mreZzama, videozapise, fotografije, infografike i slicno. Vecina tvrtki svoj sadrzaj objavljuje na
web stranici, profilima drustvenih mreza kao Sto su X, Facebook, Instagram, TikTok 1 sli¢no.
Klijenti jos§ uvijek ne znaju za svoj problem. Ovaj tip sadrzaja mora biti zabavnog, edukativnog
te inspirirajuc¢eg karaktera.

U nastavku su prikazane fotografije koje predstavljaju primjer marketinga sadrzaja u prvoj fazi.
Fotografije su objavljene na web stranici Fit recepti te na profilima drustvenih mreza kao Sto
su Facebook i1 Instagram. Na drustvenoj mreZi TikTok nalaze se videozapisi s receptima za
pripremu jela.
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Slika 22. Primjer marketinga Slika 23. Primjer marketinga Slika 24. Primjer marketinga
sadrzaja - fotografija tiramisua sadrzaja - fotografija zobene kaSe  sadrzaja - fotografija zapecenih jaja
s povréem

Slika 25. Primjer marketinga Slika 26. Primjer marketinga Slika 27. Primjer marketinga
sadrzaja - fotografija zobenih sadrzaja - fotografija slanih sadrzaja - fotografija punjenih
pahuljica muffina od tikvica paprika

Slika 28. Primjer marketinga Slika 29. Primjer marketinga Slika 30. Primjer marketinga
sadrzaja - fotografija chia sadrzaja - fotografija guacamole-a  sadrzaja - fotografija brownie-a od
sjemenki (2) jabuke
3.2. MOFU

Druga faza, MOFU (engl. Middle of funnel) nalazi se u sredini lijevka. U njoj se nalaze
potencijalni klijenti koji su postali svjesni svog problema, no nisu spremni procijeniti tvrtke
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ve¢ su usredotoCeni na istrazivanje svih naina za rjeSavanje problema. Stoga je potrebno
izgraditi povjerenje s potencijalnim kupcima, ali se ne smije pretjerivati u nudenju usluge. U
ovoj fazi se nudi sadrzaj kao $to su videozapisi, obrazovni resursi (npr. studije slucaja), korisni
resursi (npr. kontrolni popis), kvizovi ili ankete, darivanja, kuponi s popustima i slicno. Da bi
potencijalni klijenti pristupili sadrzaju, moraju dostaviti svoju adresu elektronicke poste.

U ovoj fazi se sadrzaj objavljuje na drustvenim mrezama, konkretno na Facebook-u i
Instagram-u u obliku prica gdje su 24 sata vidljive ankete korisnicima ili sazet edukativan
sadrzaj o nekoj namirnici.

Na Slici 31. prikazana je prica objavljena na profilu drustvenih mreza Facebook i Instagram
koja prikazuje pet razloga zasto je dobro koristiti Sumsko voce u pripremi jela i gdje se sve
moze ubaciti ova namirnica. Takoder, unutar pri¢e se nalazi poveznica koja vodi na web
stranicu Fit recepti gdje je moguce procitati vise detalja o Sumskom vocu.

Sumsko VoCE

5 razloga zasto koristiti:

* Bogatstvo nutritivnih tvari
e Svestranost u kuhinji

¢ Potpora zdravlju mozga

» PoboljSanje probave

e Prirodni izvor energije

Gdje koristiti?

e Smoothie
e Jogurt
» Kolac

v s
x

o

Slika 31. Marketing sadrzaja MOFU faze vezan uz namirnicu Sumsko voce

Na Slici 32. nalaze se prikazi nekih od anketa koje su se provodile na druStvenim mrezama
Instagram i Facebook. Pomocu anketa su dobivane povratne informacije o Zeljama, interesima
i mi§ljenjima klijenata. Rezultati ankete prikazuju koji recept Zele prije vidjeti ili koliko im se
svida neko jelo.
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Slika 32. Provedene ankete na drustvenim mreZzama

BOFU

Treca faza, BOFU (engl. Bottom of funnel) nalazi se na dnu lijevka. Potencijalni klijenti u ovoj
fazi su visoko kvalificirani i trebali bi biti spremni za uslugu. Obavili su znacajnu koli¢inu
istrazivanja, definirali svoje rjeSenje i1 vjerojatno identificirali nekoliko tvrtki koje usporeduju.
Oni znaju tko ste, Sto radite i Sto nudite, a vjerojatno imaju iste informacije o vasoj

konkurenciji. U ovoj fazi klijentima se nudi sadrzaj kao Sto su price kupaca (recenzije),
usporedbe, webinari ili besplatna probna verzija.

U nastavku su prikazane Cetiri price, odnosno recenzije klijenata:

Studentica Anamarija (21 godina) — trenutno sam studentica prijediplomskog studija
pedagogije na Filozofskom fakultetu. Za vrijeme predavanja zivim u Rijeci, a inace
sam u Puli. Treniram tri puta tjedno te mi je veoma vazno da se zdravo hranim. Ponekad
mi ponestane ideja za pripremu jela te uz pomo¢ savjeta, odnosno recepata od Fit recepti
uspijevam spremiti ukusan i1 nutritivno bogat obrok te na taj nacin odrzavam svoju
tjelesnu tezinu 1 Cuvam svoje zdravlje. Preporucila bih svima kome treba inspiracija
vezana uz pripremu zdravih jela.

Fitness trener Zdravko (33 godine) — kao fitness trener moram biti uzor drugima, ali i
sam paziti na svoje zdravlje. Smatram kako je prehrana vrlo vaZzna za odrZavanje
organizma te iz tog razloga pazim na nju. Trudim se tijekom kuhanja koristiti §to manje
nezdravih masnoca te jesti hranu bogatu proteinima. Fit recepti nude raznolik sadrzaj
od edukacije o namirnicama pa sve do recepata koji su brzi, jednostavni, a opet ukusni.
Rado bih preporucio osobama koje trebaju savjet ili pomo¢ vezanu oko pripreme jela.
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e Blagajnica Vesna (45 godina) — kao majka dvoje djece moram paziti na zdravlje cijele
obitelji. Najc¢esce sam ja zaduzena za pripremu rucka i vecere. PokuSavam svoje znanje
o zdravoj prehrani prenijeti na cijelu obitelj. Jo§ uvijek se i sama educiram oko prehrane
te pratim sadrzaj koji objavljuju Fit recepti. Smatram kako nude kvalitetan, zanimljiv i
interesantan sadrzaj koji svatko moze upotrijebiti.

e Frizerka lvana (25 godina) — kao djevojéica sam uvijek imala problema s
prekomjernom tjelesnom tezinom. Bila sam lijena za bavljenje sportom, a voljela sam
sa drustvom jesti brzu hranu kao $to je pizza, burgeri i sli¢no te piti gazirana pica. Prije
nekoliko mjeseci sam postala svjesna svog problema te odluéila promijeniti svoj Zivot.
Pocela sam se educirati o pripremi zdrave hrane. Fit recepti mi pomazu u tome, mogu
primijeniti njihove recepte koje mogu jesti cak 1 kada nisam kod kuce. Definitivno bih
preporucila svima kojih zanima zdrava prehrana ili im treba nekakav savjet da se obrate
Fit receptima.

3.4. Copywriting i content writing

Copywriting 1 content writing su dvije razliCite vjeStine koje se Cesto koriste u svijetu
marketinga, iako imaju neke sli¢nosti, postoji nekoliko klju¢nih razlika. Copywriting se
fokusira na kreiranje teksta koji je namijenjen direktnom utjecaju na Citaoca kako bi izvrSio
odredenu akciju kao $to je kupnja proizvoda, prijavljivanje na bilten 1 slicno. Cilj copywritinga
je uvjeriti ciljanu publika da poduzme zeljenu akciju, koriste¢i razlicite tehnike kao §to su
emocionalno povezivanje, korisne prednosti usluge i slicno. Content writing se fokusira na
kreiranje informativnog, edukativnog ili zabavnog sadrzaja koji je namijenjen publici koja ga
konzumira i dijeli, no ne mora nuzno odmah izvrsiti akciju. Cilj content writing-a je da
informira, zabavi i1 educira publiku grade¢i odnos sa njima.

Tijekom objavljivanja sadrzaja vodilo se racuna o na¢inu pisanja kako bi se doprlo do klijenata.
Tekstovi su jasni, iskreni i imaju direktno obracanje. Content writing je objavljen za ¢lanke na
web stranici, dok je copywriting prisutan na objavama drustvenih mreza. Rezultate ove faze
moguce je vidjeti na web stranici te u opisu objava i unutar pri¢a na drustvenim mreZama
(poveznice se nalaze na kraju dokumenta).

3.5. Alat za marketing sadrzaja

Alat koji je koriten za marketing sadrZaja je Buffer. Ovaj alat nudi inspiraciju za objave te
mogucnost uredivanja fotografija i1 izrade kratkog sazetka jedne od objava s web stranice.
Takoder, moguce je povezivanje s druStvenim mrezama te izrada plana objava kao 1 direktna
objava postova na druStvenim mreZama. Poveznica na stranicu izradenu pomocu navedenog
alata: www.fitrecepti.start.page. Na Slici 33. prikazan je jedan dio pregleda izradene stranice
pomocu Buffer alata.
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https://fitrecepti.start.page/

Otkrijte moé chia sjemenki: superhrana koja transformira
Vasu prehranu!
Chiz sj ke su postale nei dio zdrave prehrane zbog svoje bogate nutritivne
vrijednosti i mnogobrojnih zdravstvenih prednosti.

Kada trazite chia sjemenke, vazno je odabrati visokokvali proizvede kako biste
i li maksimal koristi. Potrazite certificirane organske chia
ke koje su proi: icida i drugih kemikalija. Takoder, obratite
paznju na nacin uzgoja i obrade, preferirajuci sjemenke koje su sirove ili
-l

(e

0 kako bi se sacuvali hranjivi sastojci.

4.

4

bezp

Slika 33. Marketing sadrzaja u alatu Buffer

Fotografije je moguce urediti prije same objave te napisati dodatan opis objave. Na Slici 34.
prikazana je uredena fotografija u alatu Buffer.

FIT RECEPTI

Slika 34. Fotografija uredena u alatu Buffer
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4. Marketing mreza

Marketing drustvenih mreza je dio digitalnog marketinga koji koristi druStvene mreze kao
marketinski alat. Cilj je kreirati sadrzaj koji ¢e korisnici dijeliti unutar svoje drustvene mreze i
na taj na¢in pomoci brendiranju tvrtke ili proizvoda te prosiriti doseg do potencijalnih kupaca.
Takoder, ova vrsta marketinga pomaze u boljem pozicioniranju web stranice na trazilici.
Njezina popularnost se povecava s povecanjem popularnosti drustvenih mreza kao Sto su
Facebook, Instagram, TikTok, X, YouTube i drugi kao u [6].

Marketing drustvenih mreza sastoji se od Cetiri faze: slusanje, utjecaj, umrezavanje te prodaja.
U nastavku je detaljno opisana svaka od faza. Na Slici 35. prikazan je graficki prikaz faza
marketinga mreza.

4. Prodaja

3.
Umrezavanje

Slika 35. Faze marketinga mreza

4.1. Faza slusanje

Prva faza marketinga mreza je slusanje (engl. Listening). Sve druge faze ovise 0 njoj te je iz
tog razloga ona bitna. SluSanjem se moze otkriti tko pripada naSoj ciljanoj publici. Dobra
analiza ciljane publike pruza dublji uvid u njihove demografske podatke, interese, potrebe 1
poteskoce s kojima se susre¢u u pogledu pripremi zdravih obroka.

Od velike je vaznosti pracenje kljucnih rijeci 1 oznaka (engl. Hastag), primjerice moZemo
vidjeti koliko je popularan #fitrecepti. Sto vise ljudi koristi navedenu oznaku, to je veéa
popularnost. Takoder, oznake ne sluZze samo za promociju Fit recepata, ve¢ 1 za dobivanje
inspiracije za buduce teme. Na taj na¢in moZemo identificirati najpopularnije teme i razumjeti
Sto korisnici traZe 1 dijele na druStvenim mreZama.

Idu¢a stvar koja je vazna kod sluSanja je pracenje konkurencije. PoZeljno je analizirati
konkurenciju koja se bavi srodnim poslom na druStvenim mrezama (Facebook, Instagram i
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TikTok). Potrebno je vidjeti Sto funkcionira i privlaci publiku te prouciti i analizirati objave,
angazmane korisnika i komentare.

Osim istrazivanja konkurencije, prouc¢avanje utjecajnih osoba i stru¢njaka, s podrucja pripreme
recepata zdravih obroka moze pomoéi u poboljSanju naseg sadrzaja ili razumijevanju $to
privlaci ciljanu publiku. Kako bi se doslo do prethodno navedenih saznanja, potrebno je
prouciti njihov sadrzaj, stil, nac¢in komunikacije i angazman korisnika.

Korisnici ¢esto ostavljaju komentare koji mogu biti pozitivni ili negativni. Potrebno je obratiti
pozornost na njih te odgovoriti u $to kra¢em vremenskom periodu (unutar 12 sati) kako bi
korisnici znali da smo prisutni te da ih sluSamo. Prilikom odgovaranja na komentar, treba biti
suosjecajan sa klijentom. UKoliko je rije¢ o nekakvom problemu ili nesporazumu, onda ga je
poZeljno rijesiti unutar 24 sata. Obracanje paznje na pohvale, pitanja, brige 1 prijedloge
korisnika moze pomo¢i kod razumijevanja njihovih potreba i prilagodbi buduceg sadrzaja
prema njima.

Svaku objavu na druStvenoj mrezi moguce je podijeliti. Veliki broj dijeljenja objava ili prica
oznacava da se korisnicima svida sadrzaj koji je objavljen te da se moZze nastaviti u tom smjeru.

Posljednja vazna stvar u fazi sluSanja su ankete 1 upitnici. Kako bi se dobili konkretniji 1
kvalitetniji podaci koje se mogu iskoristiti u daljnjem prilagodavanju sadrzaja, potrebno je
koristiti alate za provodenje anketa ili upitnika te na taj nacin izravno pitati publiku o njithovim
preferencijama, problemima i potrebama vezanim uz recepte za pripremu jela.

Kako bi se pratili napori na drustvenim mrezama, potrebno je prouciti kako se korisnici
ponasaju dok govore o nama, kakav im je ton, jesu li sretni ili tuzni. Takoder, potrebno je vidjeti
koliko iznosi stopa zadrzavanja i povrata te ukoliko je moguce onda je pozeljno povecati obje
stope.

Kori$ten je alat Social Zoho za promatranje drustvenih mreza Facebook i Instagram, nazalost
TikTok nije moguce povezati unutar alata. Na Slici 36. nalazi se prikaz prethodno spomenutog
alata.

Slika 36. Alat Social Zoho
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4.2. Faza utjecaj

Druga faza je faza utjecaja (engl. Influencing). Nakon sto je publika poslusana (iako i dalje
nastavljamo sluSati) te je otkriveno $to korisnici zele i kako reagiraju, potrebno je voditi i
usmjeriti njihova misljenja, stavove i ponaSanja kao u [7]. Neke od Kkarakteristika porasta
utjecaja jesu: veci broj dijeljenja objava i komentara na njima, veci broj otvaranja poveznica
koje vode na drustvene mreze ili sluzbenu web stranicu. Takoder, primjeuje se porast
komunikacije s korisnicima bilo preko elektronicke poste, direktnih poruka na drustvenim
mrezama ili komentara na objavama. Jo§ jedan od rezultata ove faze je veci broj svidanja /
nesvidanja ili posjec¢enost profila na drustvenim mrezama i web stranici.

4.3. Faza umrezavanje

U trecoj fazi, umrezavanje (engl. Networking), pozeljno je ostvarivanje suradnje s nekim
tvrtkama koje se bave proizvodnjom zdravih namirnica ili pripremom zdravih obroka. To moze
biti Tvornica zdrave hrane ili GymBeam. Suradnja s Tvornicom zdrave hrane moZe oznacavati
koristenje njihovih proizvoda tijekom pripreme jele, dok suradnja s GymBeam moze
predstavljati ,,natjecanje u pripremi zdravih jela. Na taj nacin su obje strane promovirane.
Nakon nekog vremena ta dobra volja suradnje moze se pretvoriti u profitabilna partnerstva ako
se primijeti smisao i zadovoljstvo obiju strana. Kako bi se mogla izmjeriti snaga umreZavanja
potrebno je pratiti metrike kao $to su: dopiranje partnera do nas ili nase dopiranje do partnera
te tko, koliko Cesto i u kojem smislu nas spominje na drustvenim mreZama ili web stranici.

4.4. Fazaprodaje

U cCetvrtoj fazi, prodaje (engl. Selling), cilj je pratitelje pretvoriti u kupce. Pozeljno je na blogu
1 drustvenim mrezama imati sadrzaj koji je savrSen za nasu ciljanu publiku. Zatim taj sadrzaj s
bloga se promovira na drustvenim mrezama. Korisnici preko poveznice koja je sadrzana u
objavama na druStvenim mrezama mogu prona¢i web stranicu te ukoliko im se svida neki
sadrzaj, onda se moze i pretplatiti na njega. Na takav nacin se steknu vjerni korisnici koji su
nas zeljni pratiti te postati nasi kupci. Ovakvim na¢inom funkcioniranja raste i popis
pretplatnika koji oznacava potencijalne kupce. U svrhu privlacenja joS veceg broja klijenata,
moze se ponuditi neka nagradna igra kao Sto je osvajanje knjiZice sa receptima za pripremu
zdravih jela ili popust vjernim korisnicima.
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5. Digitalno oglasavanje

Jedan od najvecih izazova digitalnih marketinskih stru¢njaka je promet. Postavlja se pitanje
kako lako i povoljno privuéi paznju ljudi, usmjeriti ih na Zeljene web stranice te ih pretvoriti u
pretplatnike i kupce. Odgovor na ovo pitanje je digitalno oglasavanje kao u [8]. Digitalno
oglasavanje ukljuuje proces planiranja, postavljanja i1 optimizacije oglasa, pracenje
odgovarajuc¢ih mjernih podataka te koristenje odgovarajuceg jezika i stila komunikacije.

Digitalno oglasavanje obuhvaca sve marketinske aktivnosti koje se provode putem digitalnih
kanala 1 platformi kako bi se promovirali proizvodi ili usluge. To ukljucuje razli¢ite oblike
oglasavanja kao §to su oglasi na web stranicama, drustvenim mrezama, e-posti, trazilicama 1
drugim digitalnim platformama. Glavne karakteristike digitalnog oglasavanja ukljucuju:
precizno ciljanje publike, mjerenje ucinkovitosti, interaktivnost te prilagodljivost i
fleksibilnost.

Postoje dvije temeljne vrste marketinga: placeni i organski. Osnovna razlika je $to kod
placenog marketinga se pla¢a medije za promocije, dok se kod organskog marketinga ne placa
kao u [9]. Kao $to je ve¢ reCeno, placeni marketing ukljucuje placanje promocije, kao §to je
oglasavanje na drustvenim mrezama, PPC oglaSavanje, banneri na web stranicama, placeni PR
¢lanci i sli¢no. Ova vrsta marketinga omogucuje tvrtkama ciljanje odredene publike i dosezanje
vecée publike nego $to bi to uéinio organski marketing. Takoder, ukoliko postoji vise prometa
nego S$to je potrebno, onda se on moze usporiti. Ovaj marketing nudi kontrolu kamo ide, koliko
brzo i kada. S druge strane, organski marketing ukljucuje taktike kao §to su optimizacija
trazilice (SEO), marketing sadrzaja, e-mail marketing te angazman na drustvenim mrezama.
Organski marketing oslanja se na privlacenje paznje kroz kvalitetu i relevantnost sadrzaja i
ulozenih napora. U ovoj vrsti marketinga ne postoji kontrola. Postoji mogucnost da izgubite
sav promet ako web trazilica promijeni svoj algoritam ili konkurent izbaci neki novi slican
proizvod. Takoder, promjene URL-a mogu smanjiti organski promet zato $to dolazi do gubitka
rangiranja na trazilicama i relevantnih klju¢nih rije¢i. Postoji moguénost od pojavljivanja
slomljenih poveznica $to moze rezultirati greSkom 404 ili slicnim problemima.

Pomocu pla¢enog marketinga je moguce u vrlo kratkom vremenskom periodu dosegnuti vec¢u
publiku. Iz tog razloga se moze re¢i da je ucinkovitiji kratkoro¢no, no zahtjeva placanje
medijima za oglasavanje. S druge strane, organskom marketingu je potrebno vise vremena da

se primijete rezultati, ali dugoro¢no moze biti isplativiji te ima odrziviji pristup. Ova vrsta
marketinga pomaze u izgradnji povjerenja i dugoro¢nih odnosa s klijentima.

U nastavku ¢e biti detaljnije razraden najbolji nacin za izradivanje oglasa koji magnetski
privlace najbolje kupce. Prvi korak je definiranje ciljne publike. Ovaj korak se sastoji od dva
glavna koncepta: putovanje kupaca i prometna temperatura.

5.1. Putovanje kupaca

Putovanje kupaca (engl. Customer journey) predstavlja put koji korisnici slijede dok grade
odnos s Fit recepti, od prvog dodira do kona¢ne prodaje. Postoje tri osnovne etape: svijest,
evaluacija te pretvorba. U prvoj etapi, svijest, potencijalni kupci otkrivaju za nas bilo putem
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drustvenih mreza, pretrazivaca ili necije preporuke. Druga etapa je evaluacija. U ovoj etapi se
potencijalni kupci zainteresiraju za sklapanje suradnje, odnosno razmisljaju zele li koristiti nase
usluge, to jest pregledavati recepte za pripremu zdravih jela ili se educirati 0 namirnicama.
Njihovo pitanje je 1i Fit recept ono $to njima treba za pripremu zdravih obroka (dali ¢emo
upravo mi zadovoljiti sve njihove potrebe). Unutar posljednje etape, pretvorbe, potencijalni
kupci postaju stvarni kupci koji zele koristiti nasu uslugu za pripremu zdravih jela.

5.2. Prometnatemperatura

U svakoj od prethodno navedenih faza putovanja, svaki kupac ima drugaciji odnos s nama.
Razlikujemo tri vrste prometnih temperatura (engl. Traffic temperature): hladna, topla i vruca.
U hladni promet se ubrajaju korisnici koji su Culi za nas, ali ne znaju to¢no s ¢ime se nasa tvrtka
bavi. Primjerice, klijenti su ¢uli za Fit recepte, ali ne znaju (osim ako ne pretpostavljaju po
nazivu) da se ova tvrtka bavi pripremo recepata za zdrave obroke. Unutar ove vrste temperature
se zeli predstaviti tvrtka i navesti korisnike da se vrate kako bi saznali jo$ vise o njoj. U topli
promet spadaju klijenti koji znaju o kojoj tvrtki se radi 1 ¢ime se bavi, ali jo§ nisu koristili
njezine usluge. Cilj je takve korisnike, odnosno posjetitelje stranica, pretvoriti u korisnike
usluga. Posljednja prometna temperatura, ujedno i1 najuza skupina, je vruc¢i promet. Ovdje
pripadaju korisnici koji su u fazi pretvorbe, to¢nije, osobe koje su ve¢ Koristile usluge koje
tvrtka nudi ili ih Zele koristiti po prvi put. Cilj je prodati neku svoju skupu uslugu svojim
najboljim Klijentima. Sveukupni cilj prometne temperature je pomaknuti Kklijente s hladne
temperature na vrucu kako bi postali nasi korisnici usluga. S onim osobama koji su u vrucoj
temperaturi treba imati siguran odnos te ste¢i njihovo povjerenje i angazman.

5.3. Oglasna kampanja

Svaka oglasna kampanja sastoji se od pet kljuCnih elemenata: ponude, dizajna oglasa i
copywriting sadrzaja, mirisa oglasa te ciljanja.

5.3.1. Ponude

Ponuda je kombinacija proizvoda i usluga koje tvrtka nudi s drugim bonusima kao Sto su
nagradne igre i slicno. Ponuda moze biti: ,,Osvojite besplatnu knjizicu s receptima za pripremu
zdravih jela ukoliko napiSete najkreativniji opis ove slike®.

5.3.2. Dizajn oglasa i copywriting sadrzaja

Za uspjesnu oglasnu kampanju, potrebno je imati kreativan dizajn oglasa te jasnu, kratku i
uvjerljivu poruku. Primjerice, copywriting oglasa za pripremu zdravog deserta moze biti
,,Otkrij novo zadovoljstvo®. Na Slici 37. prikazan je dizajn oglasa koji sadrzi copywriting.
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Slika 37. Copywriting sadrzaja

5.3.3. Miris oglasa

Kod mirisa oglasa, naglasak je na koriStenju istog stila poruka, dizajna 1 ponuda. Kada
posjetitelji na drustvenoj mrezi kliknu na poveznicu, onda se treba otvoriti sadrzaj koji
odgovara objavi. Primjerice, ukoliko korisnik klikne na poveznicu koja je sadrzana u objavi na
Facebook-u koja govori o pripremu deserta tiramisu, onda bi se trebao otvoriti relevantan
sadrzaj na tu temu. Slika 38. prikazuje objavu na drustvenoj mreZi za tiramisu, dok Slika 39.
prikazuje Sto se otvara ukoliko se klikne na poveznicu unutar objave na druStvenoj mrezi,
odnosno web stranicu vezanu za tiramisu.

& . .
5 Fitrecepti
el 4 travnjau 11:29.Q@

Jeste li spremni za neSto posebno danas? Predstavljam Vam moj omiljeni recept za tiramisu! .=
Ova klasi¢na talijanska poslastica ne samo da odudevljava okusom kave i kremastim slojevima, veé
Jje iiznenadujuce jednostavna za pripremu te nutritivno bogata!

Ako Zelite zaviriti u caroliju ovog neodoljivog deserta, posjetite nasu web stranicu gdje smo
podijelili detaljan recept korak po korak. Vjerujte mi, ova poslastica ce vas osvojiti svojim bogatim
okusom i jednostavno3cu pripreme.

Ne zaboravite podijeliti svoje slike tiramisua s nama i oznaciti nas kako bismo mogli vidjeti vase
remek-djelo! nl UZivajte u pripremi i naravno, u degustaciji!

Pronadite recept ovdje: https://fitrecepti.wordpress.com/osvjezavajuci-tiramisu.../

#fit #fitrecepti #healthyfood #food #desert #tiramisu #zdravahrana #hrana

Slika 38. Objava za tiramisu na drustvenoj mrezi Facebook

49



Osvjezavajuci tiramisu: zdrav i
ukusan recept za savrien desert

Isgrobajte najukusndi recept za popularn talijanaki desert « tiramisu. Ova
reinterpretacija klasitnog descrta ne samo da je bogata aromom, ved jei
cbegadona nutritivaim vrijednestima koje ¢ Vs edudeviti UZivajteu
swakoem zalogaju bez beige ¢ kalerijama jer ovaj Uramisu mud sawienu
haemeniju izmedu ukusa i sdrandja

® 20MN 2 2

Sastojci:

s 400 g grihog joguna
o Mk e
o Makd bakea 26 kdode

s ahcS kKiaea

o 3ilfna kekaa
o 200 g proteinakeg codivgs od vaniije

Priprema:

15

i kv 1o nakon 410 0 akuhama u Nju dedema Makd ruma i swe
miekam
IS PR

Ranrviti ridiow

A0 RSO 1 naionY

»owow

emrelienn kekse Sroiti 2 3nMicaom g

thog jEurta

nakog pudrga od vanisje

Pospati svwa Sokoladom u prahe

oo

SUNIU u Iriidar Najranga Aua sata da aa ohledi

Tips and tricks:

FAr 1a MO2a S0 kOMSTIL Syt koji e guno manje

3 MOCLE U amjesu grikegd j

dodati male meda

Slika 39. Web stranica za recept za tiramisu
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5.3.4. Ciljanja

Prilikom planiranja ciljanja potrebno je obratiti paznju na detaljno upoznavanje ciljane publike
(Sto ih interesira, koliko imaju godina, od kuda dolaze, kakva jela vole pripremati...). Zatim se
kre¢e u oblikovanje poruka koje odgovaraju ciljanoj temperaturi. Hladnom prometu moze se
ponuditi kratke videozapise, fotografije na drustvenim mrezama i web stranici. Kako bi se
privukle osobe u hladnom prometu, treba pruziti zanimljiv, inspirativan i edukacijski sadrzaj,
primjerice ,,Namirnica koja ¢e transformirati Vasu prehranu: prednosti i recepti s avokadom*
gdje je moguce otkriti koje su prednosti koristenja avokada te na koje naCine ga je moguce
pripremiti. Sto se ti¢e tople temperature, cilj je generirati potencijalne kupce i potaknuti prodaju
jeftinih usluga. Ovoj skupini se mogu ponuditi kvizovi ili ankete na druStvenim mrezama te
nagradne igre. Ovakve vrste oglasa usmjereni su na ljude koji su ve¢ preplaceni na primanje
novosti putem elektronicke poste, ljude koji Cesto posjecuju nase drusStvene mreze 1 web
stranicu, te nas prate na drustvenim mrezama. Kako bi se postigla zeljena temperatura, odnosno
vruéi promet, potrebno je pruzati kupcima personalizirane usluge, nekakve dogadaje ili ponude
s viSe cijene. Tako na primjer, samo za vjerne korisnike se moze organizirati radionica za
pripremu zdravih jela. Takoder, ukoliko kupci nisu dugo koristili usluge, onda ih je potrebno
aktivirati da ponovno kupe te one kupce koji kupuju usluge se Zeli transformirati da po¢nu
kupovati skuplje usluge koje tvrtka nudi.

5.4. Mreza oglasa

Kako bi se kreirala uspjesna oglaSiva¢ka kampanja potrebno je spojiti sve prethodno opisane
koncepte 1 elemente. Mreza oglasa predstavlja stvaranje precizno ciljanih oglasa koji su
usmjereni na ciljanu publiku paze¢i u svakom trenutku na putovanje kupaca i prometnu
temperaturu. Predstavlja strateski pristup stvaranja kampanja koje su savrseno uskladene s
temperaturom i interesima ljudi koje ciljate. Ideja je unaprijed identificirati vrste ljudi koje
ciljate i mamce koji ¢e najvjerojatnije privuéi njihovu pozornost kao u [8]. Mreza oglasa
izraduje se kroz sedam koraka: identifikacija avatara, identifikacija mamaca, primjerak oglasa,
izradivanje kreativnih oglasa, postavljanje oglasa i analiza rezultata te skaliranje. U nastavku
¢e detaljnije biti opisani svi koraci.

1. Identifikacija avatara

U prvom koraku je potrebno kreirati avatar profil za jednu vrste osobe koja bi bila
zainteresirana za ponudu. Konkretno za ovaj primjer, biti ¢e koriStena dva avatara. Prvi
avatar odnosi se na potencijalne klijente usluga Fit recepti, dok se drugi avatar odnosi
na trenutne korisnika usluga Fit recepti.

2. ldentifikacija mamaca

U drugom koraku potrebno je identificirati mamce, odnosno §to je najprivlacnije u
ponudi koju tvrtka nudi. U ovom radu koriStena su dva mamca od koji su vezani uz
aktivnosti koje tvrtka nudi. Prvi mamac odnosi se na pripremu zdravog tiramisua, dok
se drugi odnosi na nagradnu igru (osvajanje knjiZice s receptima).

3. Primjerak oglasa
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U nastavku su prikazani primjerci oglasa za potencijalne klijente usluga Fit recepti te
trenutne klijente usluga Fit recepti. Tablica 2. prikazuje tekst i naslov vezan uz oglase
za potencijalne i trenutne korisnike usluga Fit recepti.

Tablica 2. Primjerak oglasa

Potencijalni klijenti usluga Fit recepti

Priprema kolaca [NE=4E Zudite li za slatkom poslasticom koja ¢e Vas odvesti u
od Sumskog voéa svijet pun vo¢nih aroma i neodoljivih okusa? Onda je

ovaj kolag pravi izbor za Vas. (=)
Sa svjezim i1 socnim voéem iz najbujnijih Suma, nas
kola¢ odise svjezinom i prirodnim bogatstvom. Svaki

zalogaj pruza nezaboravno iskustvo puno socnosti i
slatkoce. @)

Bilo da zelite obradovati svoje ¢ulo ukusa ili iznenaditi
svoje najdraze, nas kola¢ od sumskog voca je idealan
izbor za svaku priliku. Od rodendana do posebnih
proslava, ovaj kola¢ ¢e uvijek biti centar paznje i
razgovora. ¥p

#fitrecepti  #recepti  #healthyfood #zdravahrana
#Sumskovoce #forestfruit #food #hrana

el G EEE HEADLINE:  Uzivajte u ukusnom kolacu od Sumskog voca!
od Sumskog voéa

Nagradna igra TEXT: Sanjate o ukusnim jelima koja ¢e usput paziti na Vasu
liniju? Imate priliku osvojiti knjiZicu s receptima za
pripremu zdravih jela! Pripremite se za nevjerojatno
iskustvo koje ¢e svako Vase jelo pretvoriti u

nezaboravno iskustvo. @

€2 Nagrada: Knjizica sa receptima za pripremu
zdravih jela

Nagrada ukljucuje 20 recepata za pripremu zdravih
jela kao $to su: muffini od ¢okolade, zape€ena piletina
u umaku od sira, juha od brokule i mnoga druga jela.

Kako sudjelovati?
n Zapratite nas profil
Lajkajte ovaj post
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Napisite kreativni opis fotografije u komentaru

Podijelite ovu objavu

[C] Nagradna igra traje sve do 20.05.2024. u 12 sati

Ne propustite ovu izvanrednu priliku da krenete u
pripremu najukusnijih i najzdravijih jela. Sudjelujte
odmabh i pokazite nam zasto bas Vi zasluzujete osvojiti
nagradu. Sretno svima! €3 ¥>

#fitrecepti #healthyfood #zdravahrana #food #hrana
#recepti

Nagradna igra HEADLINE: Knjizica sa zdravim receptima!

Trenutni klijenti usluga Fit recepti

Priprema kolaca [RE4QE Jeste 1i spremni za poseban kola¢ koji ¢e zadovoljiti
od Sumskog voéa Vasa nepca 1 razmaziti Vasa cula? Za Vas smo

pripremili na§ omiljeni kola¢ od sumskog voéa. @ (%)

Ovaj divan kola¢ odlikuje sa svjezinom i bogatstvom
Sumskog voc¢a koja ¢e Vas odvesti na nezaboravno
gastro putovanje. Bez obzira dijelite li ga sa obitelji,
prijateljima ili jednostavno uzivate sami, nas kola¢ od
Sumskog voca garantira zadovoljstvo u svakom

zalogaju. @

#fitrecepti  #recepti  #healthyfood #zdravahrana
#Sumskovoce #forestfruit #food #hrana

et G EEE HEADLINE:  Isprobajte neodoljivi kola¢ od Sumskog vocal
od Sumskog voéa

Nagradna igra TEXT: %> Sudjelujte u nasoj uzbudljivoj nagradnoj igri i

osvojite knjizicu s receptima zdravih jela! ¥

Uzivate u kuhanju 1 kuSanju vrhunskih jela, a pritom
zelite paziti na VaSu linijju? Onda ste na pravom
mjestu. Imate priliku osvojiti knjiZicu s receptima za
pripremu zdravih jela! Ova knjizica ukljucuje: muffini
od ¢okolade, zapecena piletina u umaku od sira, juha
od brokule i mnoga druga jela. Pripremite se za

kulinarsku avanturu. @
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Kako sudjelovati?

Bl Zapratite nas profil

Lajkajte ovaj post

Napisite kreativni opis fotografije u komentaru

Podijelite ovu objavu

[[] Nagradna igra traje sve do 20.05.2024. u 12 sati

Ne propustite ovu izvanrednu priliku da krenete u
pripremu najukusnijih i najzdravijih jela. Sudjelujte
odmabh i pokazite nam zasto bas Vi zasluzujete osvojiti
nagradu. Sretno svima! €3 ¥>

#fitrecepti #healthyfood #zdravahrana #food #hrana
#recepti

Nagradna igra HEADLINE: Sudjelyj i osvoji knjizicu s receptima za pripremu
zdravih jela!

4. Istrazivanje avatara

U nastavku je prikazano istrazivanje avatara za potencijalne i trenutne klijente.

Potencijalni klijenti su ve¢inom osobe mlade i srednje zivotne dobi iz Hrvatske. Vrlo
je mali broj stranih klijenata. Uz Fit recepte, razmatraju GymBeam, Zdravu hranu i
druge. Pri tome pregledavaju sluzbene web stranice pojedinih tvrtki, prate profile na
drustvenim mrezama, ponajvise Facebook-u i Instagram-u. Vecina ispitanika se bavi
tjelesnom aktivno$¢u te se pokuSava zdravo hraniti. Nekolicina njih je imala
prekomjernu tjelesnu teZinu te je trebala smrSaviti. Specificno za ovu skupinu je da
dosta zainteresiranih ne zna uopce bi li se sami usudili napraviti si plan prehrane ili bi
angazirali nekog tko je stru¢njak na tom podrucju.

Trenutni klijenti su ve¢inom osobe mlade ili srednje Zivotne dobi iz svih dijelova
Hrvatske. Neki od klijenata treniraju u slobodno vrijeme te uz to se jo§ zdravo hrane.
U slobodno vrijeme vole proucavati nove recepte za pripremu zdravih jela. Inspiraciju
naj¢eS¢e pronalaze na druStvenim mreZzama. Od druStvenih mreZa najviSe Koriste
Facebook, Instagram i TikTok.

5. lIzradivanje kreativnih oglasa

U nastavku su prikazani izradeni kreativni oglasi za mamce (nagradna igra, priprema
kolaca od Sumskog voca) za oba avatara.

Na Slici 40. prikazan je izraden kreativni oglas za nagradnu igru koji se odnosi na
potencijalne klijente.
54



NAGRADNA IGRA

OSVOUJLI:

KnjiZicu s receptima za

pripremu zdravih jela

ESSERE

]_ Zapratiti nas profil

“ 2 Lajkajte ovu objavu
JAV‘ SE' 3 Napisite kreativni opis
PR‘ . fotografije u komentaru

4 Podijelite ovu objavu

’ @
v

WWW.FITRECEPTI.WORDPRESS.COM {“
N

FIT RECEPTI
Slika 40. Kreativni oglas za nagradnu igru koji se odnosi na potencijalne klijente

Na Slici 41. prikazan je izraden kreativni oglas za nagradnu igru koji se odnosi na trenutne
klijente.

\ (‘f‘%bé
\ SUDJELUJ U peseer)

| NAGRADNOJ IGR1 |
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0 0 MO
I AM3ee | Piieee § Eosert
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PODJELITE ZAPRATITE  \
OBJAVU PROFIL \

OSTAVITE KREATIVNI
KOMENTAR

/
/ LAJKAJTE
OBJAVU

/

Slika 41. Kreativni oglas za nagradnu igru koji se odnosi na trenutne klijente

Na Slici 42. prikazan je kreativni oglas za kola¢ od Sumskog voc¢a koji se odnosi na trenutne
klijente.
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Slika 42. Kreativni oglas za kola¢ od sumskog voca koji se odnosi na trenutne klijente

Na Slici 43. prikazan je kreativni oglas za kola¢ od Sumskog voca koji se odnosi na potencijalne

klijente.
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Slika 43. Kreativni oglas za kola¢ od Ssumskog voca koji se odnosi na potencijalne klijente
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5.5. E-mail kampanja

Za izradu e-mail kampanje, koriStena je relacijska e-posta kako bi se zazeljela dobrodoslica
novim pretplatnicima za e-mail obavijesti. U procesu izrade koristen je alat Mailchimp. Slika
44. prikazuje izradenu e-mail kampanju gdje je prikazano kako izgleda dizajn elektronicke
poruke i njezin sadrzaj na temu dobrodoslice. Gumb pogledaj vise vodi na sluzbenu web
stranice, kao i slika loga. Takoder, na dnu se nalaze poveznice na drustvene mreze (Facebook
I Instagram) te web stranicu.

L Y2

Wt '}j.ﬁ:\)
FIT RECEPTY

Dobrodosli

Zahvaljujemo se Zio ste se prefplatili na nas newsletter te Vam Zeimo dobrodolicu u
zajednicu Fit recepti! Drago nam je Sto ste se pridruZili naso] zajednici u kojoj se
pripremaju fini i zdravi recepti. @

N2 j2 cil; pruZiti Vam ideju za pripremu zdravih jela | smoothie-a. Svakog mjeseca
ofzkujte nas newsletter koji sadrZi eksluzivan sadriaj, korisne savjete te mnoge druge
zanimljivosti.

Ukolike imate bilo kakva pitanja ifi prijedloge, slobodno nam se obratite. Nas tim je
uvijek spreman odgovoriti na Vasa pitanja i pruZiti Vam podriku.

Joz jednom, hvala Vam 5to st se prdruzili nasem newsletteru. Vesalimo s= 3to cemo
\/as drZat informirani o najnovijim frendovima | idejama u svijetu pripreme zdravih jela.

Lijep pozdrav,
Fit recapti

0O ©0 ©

L ‘iiﬁ':\},

7

AT RECEPTA

Slika 44. E-mail kampanja

U buducnosti je cilj slati elektroni¢ke poruke sa poveznicama na nove ¢lanke koji se objavljuju
na web stranici ili nekim drugim zanimljivostima te posebnim pogodnostima.
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6. Marketing trazilice i SEO

Marketing trazilice (engl. Search Engine Marketing, SEM) i optimizacija web stranice (engl.
Search Engine Optimization) klju¢ni su elementi digitalnog marketinga koji se usmjeravaju na
povecanje vidljivosti web stranica unutar rezultata trazilica poput Google-a. Marketing
trazilice predstavlja dobiveni promet iz organskog (ukljucuje optimizaciju web stranice) i
placenog pretrazivanja, odnosno obuhvaca placene strategije poput oglasa koji se placaju po
kliku. S druge strane, optimizacija web stranice usmjerena je na optimizaciju web stranice
kako bi se dobio promet iz organskih rezultata pretrazivanje kao u [10].

Googleovi rezultati pretrazivanje podijeljeni su u dvije glavne kategorije. Prva kategorija,
placeni rezultati pretrazivanja, pojavljuje se na samom vrhu, dok se druga kategorija, rezultati
organskog pretrazivanja, pojavljuje ispod nje. Optimizacija web stranice predstavlja praksu
stalne optimizacije web stranice kako bi se rangirala u organskim, nepla¢enim stranicama s
rezultatima trazilice (engl. Search Engine Result Page, SERP).

SEO se moze podijeliti u tri glavne kategorije: sadrzajni SEO, tehni¢ki SEO 1 SEO model. U
nastavku je detaljnije objaSnjena svaka od kategorija.

6.1. Sadrzajni SEO

Sadrzajni SEO odnosi se na optimizaciju sadrzaja web stranice kako bi se poboljsala njena
pozicija u rezultatima pretrazivanja. Kljucni cilj je kreirati vrijedan i relevantan sadrzaj koji ¢e
privuéi 1 zadrzati paznju ciljane publike, te istovremeno zadovoljiti kriterije koje traZilice
koriste za rangiranje stranica.

Neki od klju¢nih elemenata sadrzajnog SEO-a jesu: klju¢ne rijeci, kvaliteta sadrzaja, struktura
sadrZaja, meta opisi, naslovi, redovito azuriranje, optimizacija za korisnike, fotografije, linkovi
na sadrzaj, brzina web stranice 1 performanse. Istrazivanje i1 integracija relevantnih kljuc¢nih
rijeci u tekstu je temelj SEO-a. Klju¢ne rijeci pomazu trazilicama da razumiju temu sadrzaja.
Kljucne rijeci trebale bi biti u nominativu ukoliko je moguce. Vazno je koristiti kljucne rijeci
prirodno i u kontekstu, izbjegavajuci pretjerano ponavljanje. Sadrzaj mora biti informativan,
dobro napisan 1 koristan za Citanje. Visokokvalitetni sadrzaj ¢esto dobiva vise vanjskih linkova
(engl. Backlinks) §to uvelike utjee na rangiranje. Sto se ti¢e strukture sadrZaja, dobro
organiziran sadrzaj s jasnim naslovima, podnaslovima i1 logi¢nim odlomcima pomaze
trazilicama da bolje indeksiraju stranicu. Upotreba oznaka poput H1, H2, H3 i drugih, pomaze
u naglasavanju strukture i vaznosti pojedinih dijelova teksta. Dobro napisani meta opisi i
naslovi mogu povecati CTR (engl. Click Through Rate) iz SERP-a (engl. Search Engine Result
Page) zato $to daju jasan pregled onoga §to korisnik moze ocekivati na stranici. Nadalje,
redovito aZuriranje postojeceg sadrzaja i dodavanje novog sadrzaja moze pomoci u odrzavanju
1 poboljSanju rangiranja na trazilicama. TraZilice favoriziraju aktualan i relevantan sadrzaj.
Sadrzaj bi trebao biti prilagoden korisnicima, a ne samo trazilicama. To ukljucuje osiguravanje
da je sadrzaj lako Citljiv, vizualno privlacan 1 pristupacan na razli¢itim uredajima, posebice na
mobilnim koji su sve zastupljeniji u danasnje vrijeme. Fotografije bi trebale sadrZzavati klju¢ne
rijeci koje se nalaze u naslovu ili alt naslovima slika. Svaki korisnik voli kada se web stranica
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brzo ucitava jer u suprotnom moze odluciti posjetiti konkurentski sadrzaj. Takoder, pozeljno
je da su performanse web stranice zadovoljavajuce te da su prisutni razni linkovi na sadrza;.

Za izradu web stranice koriSten je alat WordPress. Web stranica je dostupna na:
www.fitrecepti.wordpress.com. Tijekom izrade koriStene su kljuéne rije¢i (ima ih i u
nominativu). Takoder, koristeni su H1, H2 i H3 naslovi, linkovi, alt image-i. Svi URL-i se
sastoje od naziva Fit recepti i naziva teme o kojoj pojedina objava govori.

6.2. Tehni€ki SEO

Tehnicki SEO predstavlja proces kojim se osigurava da web stranica zadovoljava tehnicke
zahtjeve modernih trazilica s ciljem poboljSanja organskog rangiranja. Vazni elementi
tehnickog SEO-a ukljucuju indeksiranje, renderiranje i arhitekturu web stranice kao u [11]. Da
bi se web mjesto u potpunosti optimiziralo za tehnicki SEO stranice web mjesta trebaju biti
sigurne, optimizirane za mobilne uredaje, bez dupliciranog sadrzaja, brzo se ucitavati i jos
mnogo drugih stvari. Pri poboljsanju tehni¢ke optimizacije treba uzeti u obzir: javascript, XML
karte stranica, arhitekturu stranica, URL strukturu, strukturirane podatke, duplicirani sadrzaj,
404 stranice te 301 stranice. Smanjenje veliCine web stranice povezano je s vremenom
ucitavanja stranice. Pozeljna je implementacija hipertekstualnog referentnog jezika (engl.
Hreflang) za web stranice koje sadrze vise razli¢itih jezika. Hipertekstualni referentini jezik je
HTML meta oznaka u zaglavlju web stranice koja odreduje jezik te opcionalno moze odrediti
geografski polozaj za web myjesto.

Na Slici 45. i 46. prikazani su neki od rezultata tehnickog SEO-a izmjereni pomocu alata
GTmetrix. Web stranica zadovoljila je performanse koje iznose 100%, dok struktura web
stranice iznosi 87%. Takoder, vrijeme ucitavanja i interakcije na web stranici iznosi manje od
jedne sekunde §to je odli¢no jer korisnik ne treba dugo ¢ekati na ucitavanje.
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http://www.fitrecepti.wordpress.com/

Pr— Share o

Latest Performance Report for:
http://www fitrecepti.wordpress.com/

Report generated: Mon, Apr 22, 2024 10:55 AM -0700
o st Test Server Location: I+l Vancouver, Canada
Using: @ Chrome 117.0.0.0, Lighthouse 11.0.0

GTmetrix Grade Web Vitals =
Performance ? Structure # Largest Contentful Paint ? Total Blocking Time 2 Cumulative Layout Shift 2
/A 100% 87%  75ims Oms  0.03

Summary Performance Structure Waterfall Video History

Performance Metrics

The following metrics are generated using Lighthouse Perfermance data. Metrc aetais [ o
First Contentful Paint = 510mMs Time to Interactive 2 549ms
Speed Index = 723mMs Total Blocking Time 2 oms
Largest Contentful Paint ¢ 751ms Cumulative Layout Shift 2 0.03

Slika 45. Tehnic¢ki SEO rezultati mjerenja (1. dio)

Summary Performance Structure Waterfall Video History

Speed Visualization ?

0.2s 03s 05s 07s 08s 1s
v - =

TTFB: 322ms
Redirect: 81ms
Connect: 23ms
Backend: 218ms

First Contentful Paint: 511ms Largest Contentful Paint: 751ms

Time to Interactive: 550ms

Fully Loaded Time: 1.3s

Slika 46. Tehnic¢ki SEO rezultati mjerenja (2. dio)

Na Slici 47. nalazi se provedena analiza web mjesta u alatu Screaming frog. Sve stranici imaju
statusni kod 200 te su indeksirajuce.
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Slika 47. Analiza web mjesta vezana uz statusni kod

Na Slici 48. grafi¢ki su prikazane vrste URL-a. NajviSe njih ima status 200, dok jedna od njih
ima status 301 (privremeno uklonjena) te su dvije blokirane od strane robots.txt datoteke zato
Sto se radi o stranicama za administratore.
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URLs
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. Blocked by robots.ixt No Response

. 2xx 3xx
. A . 5xx

Slika 48. Graficki prikaz vrsta stranica

Na Slici 49. prikazan je graficki prikaz strukture web sjedista. Najveéi zeleni krug u sredini
predstavlja pocetnu stranicu (engl. Home) te iz njega slijede stranice kao $to su 0 nama, deserti,
jela, namirnice te smoothie. 1z prethodno spomenutih stranica moguce je i¢i na neke druge
stranice koje nude sadrzaj vezan uz pripremu jela za svaku od kategorija ili je edukativne vrste
te nudi informacije o nekim namirnicama.
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Slika 49. Grafi¢ki prikaz strukture web stranice

Slika 54. prikazuje analizu strukture stranica u alatu WebSite Auditor. Za svaku od stranica je
naveden njezin naslov, HTTP statusni kod, na kojoj razini (dubini) se nalazi, koliko poveznica
vodi na tu stranicu, koliko poveznica vodi s nje, koliko sadrzi rijeci te koje su oznake.

se @ Custom
ools Search

HTTP Status Code > Click depth
Fit recepti 200 Successful
Fi recept 200 Successful
ks Brownie od jabuka: soZna poslasti 200 Successf ful
Fit recept 200 Successful
a--povic. Ideja za bezi | jednostavni rutak s | 200 Successful
qurt  Isprobajte najukusni smoothie od . 200 Successful

Fit recepti 200 Successful

Fit recepti 200 Successful
a-zdra Neodoljivo Sotni: slani muffni od t
Fit recepti
z& OsvieZavajuci tramisu zdrav i uk
Fit recepti
ran Fit recepti

ijab Probajte osvieZavajuci okus uz s. 200 Successful

o
2
2
1
1
2
1
asu Naolii recept za zdrawu i ukusnu 200 Successful 1
1
2
1
1
2
1
2
1

Recept pun proteina paprika, zm 200 Successful

Links to page  Links from page  Images  All resources  Page speed

Slika 50. Analiza struktura stranica

Na Slici 51. i 52. nalazi se dobiveno izvjes¢e o web mjestu u alatu WebSite Auditor. Pronadeno
je 1772 problema, koji su vezani ve¢inom vezani uz duplicirane naslove i ,,slomljene* slike
(engl. Broken images). Do dupliciranih naslova je doslo zbog zaglavlja gdje pise Fit recepti
(naziv web mjesta) te to alat WordPress uvrStava u H1. Sve fotografije sadrZe alt images-e, no
alat WordPress samostalno izradi kopije fotografija razlic¢itih dimenzija, stoga te fotografije ne
sadrze alt images-e i dolazi do problema. Takoder, javlja se greska o predugackim meta
opisima zato $to alat WordPress automatski za meta opise uzima tekstualni sadrzaj s cijele web
stranice. Tri web stranice sadrze predugi naslov, dvije web stranice imaju preveliku veli¢inu te
jedna stranica sadrzi predugacki URL.
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Site Audit: Summary

@ Resources with 4w« status code
@ Resources with o sistus code
@ Resources restricted from indexing
@ 404 page s=t up comactly

(@) robots.ixt file

@ =mlsitemap

Fixed waww and non-www versions
|zzues with HTTR/HTTPE zite versions

Pages with 302 redirect

FPages with long redirsct chains

Fages with metz refresh

@
@
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@
@
@
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E:l HTTPE pages with mxed content issues
E) Pages with multiple canonical URLs
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Pages with W32C HTML emors and wamings
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Fit recepti

1 ' 772 issues found

(®)Erors:72¢ /A Warnings: 24 (7) Info: 954 Pages: 19 Date: Apr 22, 2024

Page Speed

Fages that do not pass Core Web Vitals

assessment
Pages with poor Performance Scaore
Eliminate render-blocking resources
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Defer offscreen images
Efficiently encode images
Serve images in next-gen formats
Minify S5
Minify JavaSeript
Remove unused C55

Remove unused JavaScript

Remove duplicate modules in JavaScript

bundles

Avoid serving legacy JavaScript to modern

DrowWsers
Enakble taxt compression
Preconnect to required onigins
Reduce initiz| server response tims
Avoid multiple page redirects

Freload key requests

Slika 51. Izvjes¢e o web mjestu (1. dio)
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Invalid URLs
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Slika 52. Izvjes¢e o web mjestu (2. dio)

Na Slici 53. prikazane su osnovne informacije o domeni poput njezine ja¢ine, IP adrese, drzave,

godina starosti 1 slicno.

Schedule Tasks

-
v Updsts B & Alns

fitrecepti.wordpress.com

Bpr 22, 2024

External domain characteristics

Domain InLink Rank

Domain info

192.0.78.12

Country

Slika 53. Informacije o domeni
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6.3. SEO model

Postoji Sestodijelni model za SEO uspjeh. Sastoji se od namjere (Sto klijent pretrazuje),
konteksta (zasto to pretrazuje), imovine (koja imovina zadovoljava pretragu), kanala (mjesta
gdje se imovina nalazi), optimizacije (nacina kako klijent pronalazi imovinu) te uzdizanja

(slijedeéeg koraka u putovanju kupca).

6.3.1. Namjera i kontekst

Prvi korak u SEO modelu je otkrivanje namjere, odnosno potrebno je otkriti koje su namjere
korisnika te koji kontekst potice nastanak namjere. Kako bi otkrili klju¢ne rijeci, potrebno je
razumjeti namjeru i kontekst koji stoji iza pretrazivanja. Tablica 3. prikazuje neke od namjera

i konteksta.

Tablica 3. Namjera i kontekst

Namjera

Kontekst

Recept za zdravi tiramisu

Recept za brownie od jabuka

Recept za pecena jaja s povréem

Recept za punjene paprike

Osobe koje tek kre¢u u svijet pripreme
zdravin jela pa pokuSavaju pronaci
alternativu za pripremu deserta koji inace
vole jesti pretrazuju ovaj pojam tijekom
cijele godine.

Ovaj pojam se pretrazuje osobe koje se bave
sportom ili one koje se pokuSavaju zdravo
hraniti te traZe recept za spremiti desert koji
je zdrav (bez masno¢a, a pun proteina).
Ovakav pojam se pretrazuje tijekom cijele
godine, a posebice na jesen kada je sezona
jabuka.

Osobe koje su vegetarijanci, sportasi ili se
zdravo hrane te =za rucak/vecCeru zele
pripremiti jelo koje je zdravo, a i puno
proteina pretrazuju ovakav pojam kako bi
dobili inspiraciju, odnosno pronasli recept.
Ovaj pojam se najcesSce pretrazuje po ljeti
kada je sezona paprika, rajcica i tikvica, no
moze 1 tijekom cijele godine.

Osobe koje su vegetarijanci, sportasi ili se
zdravo hrane te za rucak/veceru zele
pripremiti jelo koje je zdravo, pretrazuju
ovakav pojam kako bi dobili inspiraciju,
odnosno pronasli recept. Ovaj pojam se
najcesSce pretrazuje po ljeti kada je sezona
paprika, no moze i tijekom cijele godine.
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Recept za slane muffine od tikvica

Informacije o chia sjemenkama

Informacije o Sumskom vocu

Informacije o avokadu

Drustvene mreze

Ovaj pojam pretrazuju osobe koje su
vegetarijanci te pripremaju veCeru ili
marendu za posao/Skolu koja je zdrava i bez
puno masti. Ovakav pojam se najéesSce
pretrazuje po ljeti kada je sezona tikvica te
kada se jede laganija hrana.

Ovaj pojam pretrazuju osobe koje imaju
zdravstvenih problema (npr. prekomjerna
tjelesna tezina), sportasi ili osobe koje se Zele
poceti zdravo hraniti, a prvi korak u svemu
tome je edukacija gdje klijenti dolaze do
spoznaje o prednostima koje nude chia
sjemenke. Takoder, moze se prouciti na koji
nacin 1 gdje uvrstiti ovu namirnicu tijekom
pripreme jela. Ovaj pojam se pretrazuje
tijekom cijele godine.

Ovaj pojam pretrazuju osobe koje imaju
zdravstvenih problema (npr. problema s
zdravljem srca), sportasi ili osobe koje se
zele poceti zdravo hraniti, a prvi korak u
svemu tome je edukacija gdje klijenti dolaze
do spoznaje o prednostima koje nudi Sumsko
voce. Takoder, moze se prouciti na koji nacin
i gdje uvrstiti ovu namirnicu tijekom
pripreme jela. Ovaj pojam se pretrazuje
tijekom cijele godine.

Ovaj pojam pretrazuju osobe koje imaju
zdravstvenih problema (npr. problema s
Se¢erom u krvi), sportasi ili osobe koje se
zele poceti zdravo hraniti, a prvi korak u
svemu tome je edukacija gdje klijenti dolaze
do spoznaje o prednostima koje nudi
avokado. Takoder, moze se prouciti na koji
nacin 1 gdje uvrstiti ovu namirnicu tijekom
pripreme jela. Ovaj pojam se pretrazuje
tijekom cijele godine.

Pretrazuju se tokom cijele godine u svrhu
informiranja 0 namirnicama te dobivanju
inspiracije za pripremu zdravih jela
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6.3.2. Imovinai kanal

Nakon $to su otkrivene namjere i kontekst korisnika, potrebno je izgraditi jedinstvenu imovinu
za svaku od potreba i odabrati kanal gdje ¢e se imovina nalaziti. Tablica 4. prikazuje imovinu
I kanale za prethodno definirane namjere i kontekste.

Namjera

Recept za tiramisu

Recept za brownie
od jabuka

Recept za pecena
jaja s povréem

Recept za punjene
paprike

Recept za slane
muffine od tikvica

Informacije o chia
sjemenkama

Tablica 4. Imovina i kanal

Imovina

Clanak koji sadrzi popis namirnice te korak za
pripremu ove vrste deserta, nekoliko savjeta te
fotografiju kako na kraju izgleda jelo

https://fitrecepti.wordpress.com/osvjezavajuci-
tiramisu-zdrav-i-ukusan-recept-za-savrsen-
desert/

Clanak koji sadrzi popis namirnice te korak za
pripremu deserta brownie od jabuke, nekoliko
savjeta te fotografiju kako na kraju izgleda jelo

https://fitrecepti.wordpress.com/brownie-od-
jabuka-socna-poslastica-puna-okusa-a-zdrava/

Clanak koji sadrzi popis namirnice te korak za
pripremu pecenih jaja s povréem, nekoliko
savjeta te fotografiju kako na kraju izgleda jelo

https://fitrecepti.wordpress.com/ideja-za-brzi-
i-jednostavni-rucak-s-jajima-i-povrcem/

Clanak koji sadrzi popis namirnice te korak za
pripremu punjenih paprika sa zrnatim sirom i
jajima, nekoliko savjeta te fotografiju kako na
Kraju izgleda jelo

https://fitrecepti.wordpress.com/recept-pun-
proteina-paprika-zrnati-sir-i-jaja/

Clanak koji sadrzi popis namirnice te korak za
pripremu slanih muffina od tikvica, nekoliko
savjeta te fotografiju kako na kraju izgleda jelo

https://fitrecepti.wordpress.com/neodoljivo-
socni-slani-muffini-od-tikvica-za-zdravi-
uzitak/

Clanak koji sadrzi prednosti chia sjemenki,
ideje za pripremu jela i napitka unutar kojih se

Kanal

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti
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Informacije o
Sumskom vocu

Informacije o
avokadu

DrusStvene mreze

mogu uklopiti chia sjemenke te nekoliko
fotografija

https://fitrecepti.wordpress.com/otkrijte-moc-
chia-sjemenki-superhrana-koja-transformira-
vasu-prehranu/

Clanak koji sadrzi prednosti koristenja
Sumskog voca, ideje za pripremu jela i napitka
unutar kojih se moze uklopiti Sumsko voce te
nekoliko fotografija

https://fitrecepti.wordpress.com/otkrijte-
blagodati-sumskog-voca-za-vase-zdravlje-i-
recepte-za-ukusne-poslastice/

Clanak koji sadrzi prednosti koristenja
avokada, ideje za pripremu jela i napitka unutar
kojih se moze uklopiti avokado te nekoliko
fotografija

https://fitrecepti.wordpress.com/avocado/

Objave s detaljima o novim blogovima
(Clancima) ili kratkim anketama

https://fitrecepti.wordpress.com/

6.3.3. Optimizacija i uzdizanje

Sluzbena stranica
Fit recepti

Sluzbena stranica
Fit recepti

Facebook,
Instagram i
TikTok profila Fit
recepti

Posljednji korak u SEO-u je optimizacija i uzdizanje gdje je cilj privuci promet te ga pretvoriti
u kupnju. Tablica 5. prikazuje klju¢ne rijeci i postupak uzdizanja za svaku od namjera. Klju¢ne
rijeci su dobivene pomocu alata Rank Tracker i usporedbe s konkurencijom.

Namjera

Tablica 5. Optimizacija i uzdizanje

Optimizacija Uzdizanje

Recept za tiramisu

Recept za brownie od
jabuka

Kljuéne rijeci: tiramisu, fit Pretrazivanje - odlazak na

recepti, zdrava hrana, desert, sluzbenu stranicu Fit recepti

proteini, recept, kolaé¢ - pronalazak objave >
otvaranje objave - ¢itanje

objave

Kljuéne rije¢i: brownie, Pretrazivanje = odlazak na
jabuka, fit recepti, zdrava @ sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave >
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Recept za pecena jaja s
povréem

Recept za punjene paprike

Recept za slane muffine od
tikvica

Informacije o chia
sjemenkama

Informacije o Sumskom
vocéu

Informacije o avokadu

Drustvene mreze

hrana,  desert,
recept, kolac

proteini,

Kljucne rijeci: jaja, povrce,
paprika, tikvica, rajcica, fit
recepti, zdrava hrana, rucak,
vecera, recept

Kljuéne rijeci: paprike, zrnati
sir, jaja, fit recepti, zdrava
hrana, rucak, vecera, recept

Kljuéne rijeci:  palenta,
tikvice, muffini, slani
muffini, vecera, dorucak, fit
recepti, zdrava hrana, recept

Kljucne rijeci: chia
sjemenke, limunada, fit
recepti, puding, zdrava

hrana, recept, jogurt, shake

Kljucne rijeci: Sumsko voce,

fit recepti, zdrava hrana,
recept, kolac, jogurt,
smoothie

Kljuéne rijeci: avokado, fit
recepti, zdrava  hrana,
smoothie, tost, jaja

Kljuéne rijec¢i: fit recepti,
zdrava  hrana, recepti,
priprema jela

otvaranje objave - Ccitanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave -
otvaranje objave - citanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave -
otvaranje objave > citanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
—> pronalazak objave >
otvaranje objave —> citanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave >
otvaranje objave -> citanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave >
otvaranje objave > citanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
sluzbenu stranicu Fit recepti
-> pronalazak objave >
otvaranje objave - ¢itanje
objave

Pretrazivanje - odlazak na
pojedinu druStvenu mrezu
—> odlazak na sluzbenu
stranicu Fit recepti

69



7. Marketinska analitika

Marketinska analitika predstavlja proces prikupljanja, obrade i analize podataka o trzistu s
ciljem donoSenja marketinskih odluka. Koriste se razlicite tehnike i alati kako bi de dobio uvid
u ponasanje klijenata, efikasnost marketinskih kampanja, trendove na trzistu te konkurentske
informacije. U nastavku ¢e biti detaljnije razradene metrike za promet po kanalima te alati za
analizu marketinga sadrzaja, web stranica i pretraZivanja te nadzorne ploce za analizu ukupne
poslovne izvedbe.

7.1. Metrike — promet po kanalima

Mjerenje prometa po kanalima je kljuno za razumijevanje ucinkovitosti marketinskih
kampanja 1 aktivnosti na razli¢itim platformama. Prije mjerenja prometa, potrebno je postaviti
jasne ciljeve kao $to su povecanje broja posjeta na web stranici, povecanje broja pretplatnika
na newsletter 1 sli¢no. Marketinske aktivnosti provode se na razli¢itim kanalima kao §to su
drustvene mreze (poput Facebook-a, Instagram-a i TikTok-a), e-poste, optimizacije za trazilice
(SEO), web stranica i drugo. Jedan od poznatijih analitickih alata je Google Analytics koji prati
izvor posjet. Na taj nacin se moze vidjeti koji kanali dovoze posjetitelje na web stranicu. U
ovoj kampanji nije koristen Google Analytics zato $to je web mjesto izradeno u besplatnom
planu WordPress.com alata, pa nije moguce dodavanje dodataka (engl. Plugins). Najkorisnije
metrike bile bi klju¢ne rijec¢i, povratne veze i SERP analitika. Klju¢ne rije¢i (engl. Keywords)
omogucuju lakSe indeksiranje od strane pretrazivaca te se tako postize bolji SERP rezultat.
Povratne veze (engl. Backlinks) omogucuju veéu razinu umreZavanja te se na taj nacin
povecava broj potencijalnih korisnika.

Provedeno je mjerenje za promet po kanalima, koli¢ini/kvaliteti povratnih veza, rangiranju
kljucnih rijeci te konverzije iz pretrazivanja. Za prethodno navedene stvari koriSteni su alati:
ahrefs, LinkAssistant te RankTracker. Sto se ti¢e pretrage kljuénih rijedi poput fit recepti, chia
sjemenke i slino prepoznate su na drugim stranicama. Sto se tice SERP analiza, niti jedan od
rezultata nije poveznica na drustvenu mrezu ili izradenu web stranicu. Kao §to se moze vidjeti
na slikama ispod, nema niti spominjana imena branda $to je i o¢ekivano obzirom nije proslo
puno vremena od pocetka kampanje. Slika 54. prikazuje nepostojanje povratnih veza.

No backlinks for Fitrecepti.wordpress.com

There are no backlinks in our index for your URL

Domain Rating Backlinks Linking

O O VSDSites

Slika 54. Povratne veze

Slika 55. prikazuje SERP analizu i pozicioniranje za fit recepti. Domena izradena u ovoj
kampanji se ne nalazi u Top 100 za klju¢nu rijec fit recepti.
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No current ranking for “Fit recepti”
Ranking & SERP updated 9 days ago

Domain www:.fitrecepti.wordpress.com doesn't rank in the top 100 for that keyword.

SERP overview
Search result DR UR Backlinks Domains  Traffic Keywords

1 Zdravi recepti - najveca baza zdravih recepata

. i 48 7 2 1 510 50
https://www.fitness.com.hr/prehrana/planira...
2 Fit ti - GymB:i Bl
itness recepti - Gym eanj og N 20 & 5 1 73 37
https://gymbeam.hr/blog/fitness-recepti-i-hr...
3 Zdravi recepti - najveca baza zdravih recepa...
Pl - nay Pa 48 o 0 0o 48 5

https://www.fithess.com.hr/prehrana/planira...

4 Ruéak | Zdravi recepti | zdrava prehrana, fitn...

. . . Sign up for Ahrefs to see all SEO metrics
https://budi-fit.hr/zdravi-recepti/fitness/rucak

Slika 55. Pozicioniranje rijec¢i i SERP
Na Slici 56. nalaze se ideje za kljucne rijeci vezane uz fit recepti.

Keyword ideas for “Fit recepti”
S keywords

Phrase match /

Keyword KD Volume 4 ' Updated
fit recepti <100 17 April
fit recepti s piletinom N/A <100
fit recepti za rucak N/A <100
vanjini fit recepti N/A <100
zdravi i fit recepti by tina N/A <100

Slika 56. Ideja za kljuéne rije¢i na temelju fit recepti
Na Slici 57. nalaze se ideje za klju¢ne rijeci vezane uz chia sjemenke.

Keyword ideas for “chia sjemenke”
The first 100 keywords out of 134

Phrase match / Questions

Keyword KD Volume & ' Updated

chia sjemenke m >1000 about 17 hours
chia sjemenke opasnosti @ >100 10 April

chia sjemenke i jogurt m >100 7 April

chia sjemenke recepti @ >100 16 April

chia sjemenke zdravlje m >100 9 April

chia sjemenke cijena @ >100 1 April

chia sjemenke za mrSavljenje m <100 15 April

chia sjemenke kalorije @ <100 11 April

Slika 57. Ideje za kljuéne rije¢i vezane uz chia sjemenke
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Na Slici 58. nalazi se broj povratnih veza dobivenih pomocu alata LinkAssitant. Kao i alat
ahref, domena fitrecepti.wordpress.com ne sadrzi povratne veze.

B vvw fitreceptiwordpress.com - LinkAssistant v6.47.13 o X

i wordpress com

hare Schedule Tasks
Brom @I G Ennme | G oga, S

& Alents
Report Templates

|§§| Link Prospect Management
Link Prospect Management

Link Building

fitrecepti.wordpress.com

Fit recepti

Domain Strength

0

Backlinks: 0 Date: Apr 22. 2024

Existing Prospects: Progress Graph

Prospect Statuses

Prospect Verification

Slika 58. Prikaz broja povratnih veza dobivenih u alatu LinkAssistant

Na Slici 59. prikazano je pozicioniranje web stranice u razli¢itim pretraziva¢ima. Kako bi se
tijekom postupka pozicioniranja postigli Sto bolji rezultati, potrebno je provesti indeksiranje od
strane pretrazivaca. Yahoo je indeksiranje odradio samostalno, dok je za Google potrebno
ubrzati postupak. Unutar alata Google Search Console se moze dobiti HTML oznaka koja se
zatim doda unutar rubrike Promet (engl. Traffic) u alatu WordPress.

fitrecepti wordpress.com - Rank Tracker v47.17 - o X

Keywords & rankings = Rarkingprogress  Rankingsdetals  Keywords in To Google Analyics)  Google Search Console W Keyword Groups:

1 =4 T, g9 )
© B® & ik Fiter: contains s W Al Keywords

) o W Ungrouped
#  Keyword #of Searches Google Rank Yahoo! Rank  Ranking page(s) Visibility =

sdnoig prowisy

1 firecepti wordpress com 1 1 hitps/fitrecepti wordpress com/ 87%

L ]
&
2
=k

Rank Progress ~ SERP Detalls  Visibility  Organie Traffie (GA)  Keyword Difficulty

G Google (USA) N/A B Progress Graph =[PV TRELY

3 rwvecepti wardpress com 7d 2w im  3m 6m 1y 3y Al Custom

Slika 59. Pozicioniranja web stranice u pretraziva¢ima
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7.2. Alati za analizu marketinga sadrzaja

Za analizu marketinga sadrzaja koristen je alat Headline Studio. Na Slici 60. nalazi se analiza
sadrzaja za H1, odnosno tekst dobrodosli na stranicu Fit recepti. Ovaj naslov je postigao 54
boda. Postoji mjesta za napredak po pitanju balansa rije¢i (povecanje broja klju¢nih rijeci i
znakova) te razini Citanja koja je trenutno osrednja. Takoder, postiZe se pozitivan stav, poruka
naslova je jasna te se spominje najvaznija kljuéna rije¢ (fit recepti).

cade Now 8.0f 10 Credits Ram: *
Dobrodosli na stranicu Fit recept B 3iog
" n
Headline Score SEO Score ) Headinen W € Weadline Alis hers! Try itout.

yourwabsits com > dobrodol-na-stranicu-ft.rac
Dobrododli na stranicu Fit recepti

Character Count

e missing the chance to increase your score ! Uppetbow

Slika 60. Analiza H1 za Dobrodosli na stranicu Fit recepti

Slika 61. prikazuje postignut dosta lo§ SEO rezultat koji iznosi 39 bodova. Primjecuje se losa
kvaliteta klju¢nih rije¢i, nedostatak konkurencije te se naslov u potpunosti prikazuje kao naziv
stranice (engl. Page title) tijekom pregleda pretrazivanja.

HeadlineStudio You Rave 7 days et of Premiue Features Upgrage Now % 80110 Crodits Ramaining 5%

Dobrodosl r ranicu Fit Pt B B
n
Headline Score P SEO Score E) Headunen /¢ Headline Alis here! Try itout. &
Q@ ProTip:Improve Your SEO Score %
-
Suggestions
@ Keyword Oual ® Use Keyword Explorer 1o find a new keywaord topic that wil increase your search volume o oo Explony
- K ” ® Use jer, more specific keyword: o
Q Awenage ) 4 o b o
o

7 Keyword Quality

No data for your keyword
( =P \ keyword: headline to in ‘,‘.,,_ potential of ranking highly in search ;

Z n You're missing the chance to increase your score | m

Slika 61. SEO analiza za Dobrodosli na stranicu Fit recepti

Na Slici 62. nalazi se analiza sadrzaja za H1, odnosno tekst osvjeZavajuci tiramisu: zdrav i
ukusan recept za savrsen desert. Ovaj naslov je postigao 64 boda. Postoji mjesta za napredak
po pitanju balansa rije¢i (povecanje broja kljucnih rije¢i i znakova) te razini Citanja koja je
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trenutno osrednja. Takoder, postize se pozitivan stav, poruka naslova je jasna te se spominju
najvaznije kljucne rijeci (tiramisu, zdrav, recept, desert).

HeadlineStudic Youhave 7 deys et of Premiem Features Unsrade Now PV 7 0f 10 Credits Remaining
Osvjezavajudi tiramisu: zdrav i ukusan recept za savrien desert B Biog
" n
Headline Score SEO Score Headline Al i/ Headline Al is here! Tryitout. &
B Blog

yourwsbsite com > osvjeavajul-tiramisu-zdrav-i-

OsvjeZavajuéi tiramisu: zdrav i ukusan recept za savrien desert

= Word Count T Character Count

Slika 62. Analiza H1 za Osvjezavajuci tiramisu: zdrav i ukusan recept za savrsen desert

Slika 63. prikazuje nesto bolje postignuti SEO rezultat koji iznosi 53 bodova. Primjecuje se
loSa kvaliteta kljunih rijeci, nedostatak konkurencije. Takoder, naslov se u potpunosti
prikazuje kao naziv stranice (engl. Page title) tijekom pregleda pretrazivanja.

HeadlineStudic 3 Youhave 7 days left of Premiuen Festures Ugorade Now P %70f10 Credits Ramaining 5%
Osvjezavajuci tiramisu: zdrav | ukusan recept za savrien desert B 8iog
n
Headline Score R SE0 Score Headiine Al W & Headline Alis hers! Try it out.

@ ProTip:Improve Your SEO Score

Suggestions

L@ S AE

7 Keyword Quality

No data for your keyword
( ) \ ik b et P R

P v eyt

Slika 63. SEO analiza za Osvjezavajuci tiramisu: zdrav i ukusan recept za savrSen desert
Na Slici 64. nalazi se analiza sadrzaja za H1, odnosno tekst Isprobajte mekane proteinske
muffine od c¢okolade. Ovaj naslov je postigao 43 boda. Postoji mjesta za napredak po pitanju
balansa rijeci (povecanje broja kljucnih rijeci i znakova) te razini Citanja koja je trenutno
osrednja. Moze se popraviti stav koji se prenosi ovim naslovom. Takoder, poruka naslova je
jasna te se spominju najvaznije kljucne rijeci (proteinski, muffini, ¢okolada).
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HeadlineStudio You have 7 deyseft o Premum Festures Uogeade Now N 50f10 CreditsRamaining | 3¢

Isprobajte mekane proteinske muffine od okolade B Biog
n a =
Headline Score SEO Score Headline Al o/  Headiine Alis here! Tryitout. & +
B Blog

title

& Word Baarce yourwebsite com > sprobajte-mekane-proteinsie-.
Isprobajte mekane proteinske muffine od éokolade

Word Count T Character Count

]
Suggestions

® Increase your power words

) n . You're missing the chance to increase your score | [T,
*" Upgrade your lento unlock yous suggestions, competiion snalyss, and word Berks

Slika 64. Analiza H1 za Isprobajte mekane proteinske muffine od cokolade

Slika 65. prikazuje nesto bolje postignuti SEO rezultat koji iznosi 45 bodova. Primjecuje se
loSa kvaliteta klju¢nih rijeci, nedostatak konkurencije. Takoder, naslov se u potpunosti
prikazuje kao naziv stranice (engl. Page title) tijekom pregleda pretrazivanja.

HeadlineStudio B3 You heve 7 days et o Premum features Urorade Mo ™

Isprobajte mekane proteinski muffine od ¢okolade B 8iog

]
Headiine Score R $E0 Score Headline Al o/ € Meadiine Allis here! Try itout

@ ProTip:Improve Your SEO Score

LR T AT

7 Keyword Quality

No data for your keyword
e high-quslity
( \

N ettt S

Slika 65. SEO analiza za Isprobajte mekane proteinske muffine od cokolade
Na Slici 66. nalazi se analiza sadrzaja za H1, odnosno tekst Ideja za brzi i jednostavni rucak s
Jjajima i povréem. Ovaj naslov je postigao najbolji rezultat, 66 boda. Postoji mjesta za napredak
po pitanju balansa rijeci (povecanje broja klju¢nih rijeci i znakova). Poruka naslova je jasna te

se spominju najvaznije kljucne rijeci (jaja, povrée, rucak, brzo, jednostavno). Tekst se lako Cita
te se postize pozitivan utjecaj na korisnika.
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HeadlineStudic You have 7 daysleft of Premium Features Upgeade fow 3 0f10 Credits Remaining | &
Ideja za brzi | jednostavni rucak s jajima | povrcem B Biog
n ] .
Headline Score SEO Score Headline Al /¢ Headiine Alis here! Tryitout. &

B Blog

titles

yourwebsite com > idejs-za-brzi-ijednostavni-r

Ideja za brzi i jednostavni rugak s jajima i povréem

= Word Count T Character Count

- v
b = >
n
Suggestions
® Increase your T power words L -
Ao '
A Fros Ackd-Ons > n orbiiod biste bttt byl I ] et

Slika 66. Analiza H1 za Ideja za brzi i jednostavni rucak s jajima i povréem

Slika 67. prikazuje nesto losije postignuti SEO rezultat koji iznosi 55 bodova. Primjecuje se
loSa kvaliteta klju¢nih rijeci te nedostatak konkurencije. Takoder, naslov se u potpunosti
prikazuje kao naziv stranice (engl. Page title) tijekom pregleda pretrazivanja.

You have 7 days left of Premium Features. Up grage Now % 30f 10 Credits Remaining | 5§
Ideja za brzi i jednostavni ruéak s jajima i povréem | Bi Biog
n -
Hesdline Score. B $E0 Score Headline Al 4 Headiine Alis hers! Try it out. &

Suggestions

n . You're missing the chance
. Upgrade yOur plan 10 un

Slika 67. SEO analiza za Ideja za brzi i jednostavni rucak s jajima i povréem

7.3. Alati za analizu web stranica i pretrazivanje

Postoje mnogi alati za analizu web stranica kao Sto je Google Analytics koji se moZe
implementirati u web stranicu. Takoder, jo$ jedan od alata je Clicky ¢iji kod za pracenje (engl.
Tracking code) se ubaci u podnozje teme (engl. Footer). Alat WordPress nudi svoju statistiku
koja prikazuje kretanje broja posjetitelja, pregleda i komentara kroz zadnjih 30 dana kao $§to je
prikazano na Slici 68.
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77day highlightg Compared to previous 7 days

28
A%

»

o A
Pasjetitelji Pregled Lajkovi Komentari
17 T 6(55%) 29 T 5(21%) O O

3. srpnja 2024

Last 30 Days
Last update: 16:37 (Updates every 30 minutes)

. Pregledi v . Posjetitelji «— Dani ~

I, _IIII.._._-I_-
ip. 19 P

lip. 5 lip.7 lip. 9 lip. 11

10
- . o - I - @ . -
p. 23 p.25 sp.1 wp.3

lip. 13 lip. 15 lip. 17 .21 p.27 p. 29 E
& Pregledi A% Posjetitelji Yr Svidanja [E komentari
3 3 0 0

Slika 68. Analiza posjeta na web stranicu

Na Slici 69. prikazana je analiza performansi za web stranicu dobivena pomocu alata Google

Search Console. Od 25. travnja 2024. godine, odnosno otkad je web indeksiran, prisutan je
lagani porast u broju klikova i impresije.

Total clicks

[#) Total impressions [J Average CTR [J Average position

(o]
890 5.3% 139 ,
z ® ®
Clicks Impressions
6 45
4 30
2 15
0 M 0
4/25/24 5/2/24 5/9/24 5/16/24 5/23/24 5/30/24 6/6/24 6/13/24 6/20/24 6/27/24

Slika 69. Analiza performansi web stranice

Na Slici 70. nalazi se popis najposjecenijih stranica unutar weba. Najveci broj klikova ima web
stranica Zapecena tortilja sa sirom, koju slijede stranice kao za pripremu jela kao $to su:
polpete od tikvica, paprika sa zrnatim sirom 1 jajima, tortilja s tunjevinom i sli¢no.
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Top pages

https://fitrecepti. wordpress.com/zapecena-tortilja-s-jajima-i-sirom/

https:/fitrecepti.wordpress.com/recept-za-ukusne-polpete-od-tikvica/

https://fitrecepti.wordpress.com/recept-pun-proteina-paprika-zrnati-sir-i-jaja/

https:/fitrecepti.wordpress.com/tortilja-s-tunjevinom/

https://fitrecepti. wordpress.com/zapecana-brokula-sa-sirom-brzi-recept-za-fino-jelo/

https://fitrecepti.wordpress.com/proteinski-puding-od-cokolade/

https://fitrecepti.wordpress.com/osvjezavajuci-tiramisu-zdrav-i-ukusan-recept-za-savrsen-desert/

https:/fitrecepti.wordpress.com/slani-muffini-s-brokulom-i-kukuruzom/

https://fitrecepti.wordpress.com/proteinske-palacinke/

¥ Clicks

)

X}

Slika 70. Prikaz najposjeéenijih stranica

7.4. Nadzorne plo¢e za analizu ukupne poslovne izvedbe

mpressions

57

78

67

63

28

Jedan od alata koji predstavlja nadzornu plocu za analizu ukupne poslovne izvedbe je Databox.
Alat Databox nudi pracenje analitike za Facebook, Instagram, TikTok-a i Mailchimp-a. Za
svaku od drustvenih mreza moze se pratiti broj novih pratitelja, komentara, dijeljenja, svidanja
i sliéno. Sto se tice Mailchimp-a moguce je vidjeti broj odradenih kampanja. Na Slici 71. i 72.
nalazi se nadzorna ploc¢a izradena u spomenutom alatu za Fit recepte za posljednji kvartil te za

posljednjih 30 dana.

Page Impressions

663

0% vs previous period (0)

Page Views

117

0% vs previous period (0)

& Fit Recepti

Impressions

2,380

0% vs previous period (0)

Accounts Engaged

39

0% vs previous period (0) Email Clicks

0

0% va previous period (0)

B DateRange LastQuarter

Slika 71. Nadzorna plo¢a za zadnji kvartil
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Page Impressions Impressions

288 1,056

i iod (929)
vs previous period (218) REREvCuperod (029)

PNz Accounts Engaged )

51 32

. T
vs previous period (37) vs previous period (5)

0

0% vs previous periad (0)

@ Fit Recepti | »Edt @ DateRange Last Montn

Slika 72. Nadzorna plo¢a za zadnjih 30 dana

U svrhu pra¢enja ukupne analitike s drustvenih mreza Facebook i Instagram, koristen je alat
Meta Business Suite koji pruza objavljivanje sadrzaja na navedenim drustvenim mreZzama, te
praéenje broja prikaza, dosega, interakcije, pratitelja, komentara, klikova i sli¢no. Na Slici 73.
prikazane su ukupno postignute performanse na druStvenoj mrezi Facebook.

Performance Daily | Cumulative | ()
Broj prikazivanja @ Reach ©@ Content interactions @ Followers @ Link clicks @
Lifetime

657 T 54 tis. % 126 T 6,2 tis. % 11 9 T 100 % 9 3 T 100 %
100
50
0

14. tra. 4, svi. 24, svi. 13. lip.

Broj prikazivanja
Slika 73. Performanse za druStvenu mrezu Facebook

Na Slici 74. prikazane su performanse postignuti u posljednjih 90 dana za drustvenu mrezu
Instagram. Takoder, moguce je razlikovati organski i placeni sadrza;.
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Performance Daily Cumulative | (5

Reach @ Content interactions @ Followers @ Link clicks €@
Lifetime

861 T 100 % 952 T 100 % 29 1 T 100 %

400
Reach breakdown

300 Ukupno
861 * 100%

200
From organic

100 861 1 100%
From ads

0
14. tra. 4. svi. 24 svi. 13. lip. Oo%
== Reach From organic From adls

Slika 74. Performanse za drustvenu mrezu Instagram

Na Slici 75. prikazana je usporedba izmedu broja dosega i posjeta profila na drustvenim
mrezama Facebook 1 Instagram. Na druStvenoj mrezi Instagram prisutan je vec¢i broj dosega i
posjeta u usporedbi s Facebook-om.

Doseg & lzvezi v
Facebook reach @ Instagram reach @
126 T 6,2 tis. % 861 T 100 %
g 400
] 300
4 200
2 100
0 0
4 tra, 24, tra. 14, s 3. lip. 23, lip. L tra 24, tra. 14, 5w, 3. lip. 23, lip.
Visits & lzvezi -
Facebook visits @ Posjeti profila na Instagramu €
117 T 100 % 159 T 15,8 tis. %
40
g
30
6
20
4
2 10
0 0
4, tra. 24, tra. 14, svi. 3 lip. 23 lip. 4 tra, 24, tra. 14, svi, 3 lip. 23, lip.

Slika 75. Usporedba broja dosega i posjeta za Facebook i Instagram
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Alat Business Suite TikTok koriSten je za pregled analitike na drustvenoj mrezi TikTok. Na
Slici 76. prikazan broj pratitelja, njihova starosna zivotna dob i spol. Takoder, moguce je pratiti

kretanje broja novih pratitelja i dosega publike u zadnjih 7, 28 ili 60 dana.

AUdien ce + Download data

Last 7 days Last 28 days Last 60 days Custom ~

New followers Total followers Reached audience Engaged auvdience

46 53 20409 409

+38 (+475.00%) 4+ +45 (+562.50%) 4 +18.4K (+934.41%) 4 +359 (+718.00%) 4

New followers
May 3, 2024 - Jul 1, 2024

May3 May7 May11 May15 May 19 May23 May27 May31 Jun4d Jun8  Juni12 Jun16 Jun20 Jun24 Jun28

Gender @& Age ©
33.3%
28.9%

20%

15.6%

65.3%

Male Female

P
)
!

2.2%

Slika 76. Analitika drustvene mreZe TikTok

Na drustvenoj mrezi TikTok je postignuti najveci doseg publike, ali i najveci broj pratitelja,
pregleda, komentara, dijeljenja videozapisa i komentara. Na Slici 77. prikazan je postignuti

doseg 1 angazman publike na TikTok-u.
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Reach

Video views Reached audience Profile views

22,723 20409 183

+204K (+891.84%) ¢ +18.4K (+934.41%) 4 +157 (+603.85%) ¢

Video views
May 3, 2024 - Jul 1, 2024

May 2 May7 May 11 May15 May 19 May 23 May 27 May 31 Jun4 Jund Jun12 Jun16 Jun20 Jun24 Jun23

Engagement

Likes Shares Comments

21 35 16

+172 (+441.03%) 4 +34 (>999.99%) 4 +15 (>999.99%) 4

Likes ©
May 3, 2024 - Jul 1, 2024

May3 May7 May11 May15 May 19 May23 May27 May31 Jund Jumd  Jun12 Juni16 Jun20 Jun24 Jun28

Slika 77. Analiza dosega i angazmana publike za drustvenu mrezu TikTok
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8. Zakljucak

Izradena je digitalna marketinska kampanja za poslovnu ideju Fit recepti. Ovaj brand bavi se
promoviranjem recepata za pripremu zdravih jela, deserata i smoothie-a te educira o
namirnicama i njihovim idejama za pripremu. Kako bi se postigli rezultati, kreirana je web
stranicu pomocu alata WordPress te su izradena tri profila na drustvenim mrezama Facebook,
Instagram i TikTok.

Sto se ti¢e usporedbe ove tri drustvene mreZe, na Fcaebook-u i Instagram-u je objavljivana
slicna vrsta sadrzaja, dok su na TikTok-u objavljivani isklju¢ivo videozapisi. TikTok se
pokazao kao odlicna druStvena mreZa koja u vrlo kratkom vremenskom roku moZe doprijeti
do Sire publike zato je bio prisutan veci broj svidanja, komentara i pretplata na profilu. Treba
napomenuti kako jo$ uvijek nije postignut veliki broj pratitelja niti na jednoj drustvenoj mrezi
te su varirale brojke svidanja izmedu razliCitih vrsta objava, no smatram kako je broj svidanja
na obje drustvene mreze bio u skladu s brojem pratitelja. Takoder, nekolicina korisnika je
odgovarala na kratke ankete koje su bile postavljene u sklopu Instagram i Facebook prica.
Dijeljenje druStvenih mreza zapocelo je koristenje hastagova kako bi ljudi koji ih pretrazuju
mogli vidjeti moj rad te medusobnim dijeljenjem unutar male skupine ljudi. Potrebno je
poraditi na sadrZaju druStvenih mreza te kreirati duZze videozapise i1 ¢eSce izbacivati reels-e na
Instagramu.

Web stranica je indeksirana unutar web trazilica Yahoo i Google, te je moguce pronaci neke
od stranica na trazilicama ve¢ na prvoj stranici. Takoder, jo$ uvijek postoji mjesta za dodatnu
optimizaciju web stranice kako bi se bolje pozicionirali na web trazilicama te na taj nacin
doprlo do veceg broja ljudi. Za izradu E-mail kampanje kori$ten je alat Mailchimp, dok su za
pregled kljuénih rije¢i 1 SEO dijela koriSteni alati GTMetrix, Headline Analyzer,
ScreamingFrog, Rank Tracker te WebSite Auditor.

Jedan od nedostataka ove kampanje je to Sto je ime Fit recepti ve¢ postojalo na Instagramu,
iako nije bilo aktivne web stranice s tom domenom niti TikTok profila. Definitivno je trebalo
biti kreativniji 1 jedinstveni naziv jer na ovaj nacin postoji konkurencija od koje se treba moci
isticati kako bi nas korisnici lakSe pronasli.

U buducénosti je pozeljno nastaviti kontinuirano objavljivati novi, vlastito kreirani sadrzaj
sliénih tema. Na druStvenim mreZzama bi bilo pozeljno provoditi Q&A kako bi se vise doprlo
do klijenata 1 povecala komunikacija izmedu nas i njih.

Tijekom izrade digitalne marketinSke kampanje najviSe mi se svidjelo kreiranje objava na
drustvenim mreZama te izrada web stranice. U danaSnje vrijeme na internetu je prisutan veliki
broj besplatnih 1 jako kvalitetnih tutoriala koji objaSnjavaju kako provesti uspjesnu
marketin§ku kampanju. Moram spomenuti kako su mi u izradi ove marketinske kampanje
svojim savjetima i nekim novim alatima pomogli kolege iz agencije za digitalni marketing i
mentorica. Na taj nacin sam istrazila jedan od alata umjetne inteligencije Suno koji je generirao
pozadinsku glazbu u videozapisima. Na samom Kkraju, veoma sam zadovoljna tijekom ove
marketin§ke kampanje kao 1 rezultatom koji je postigla unutar ovih tri mjeseca.
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9. Poveznice

Instagram: http://www.instagram.com/fit_receptil

Facebook:
https://www.facebook.com/profile.php?viewas=100000686899395&id=61557778658158&I0

cale=hr HR
TikTok: www.tiktok.com/@fit recepti

Web stranica: www.fitrecepti.wordpress.com

Buffer: www.fitrecepti.start.page
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