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1.UVOD

Razvitkom tehnologije, kao S§to je internet, javlja se digitalni marketing koji
poljoprivrednicima nudi razne mogucénosti promoviranja i unapredenje prodaje njihovih
proizvoda putem internet platformi. Kada govorimo o digitalnom marketingu smatramo da
on obuhvaca sve moguénosti promocije proizvoda ili usluga putem weba, drustvenih
mreza, ili bilo kojih drugih internet kanala. Digitalni marketing je izuzetno prilagodljiv i
omogucava poljoprivrednicima da uspostave interakciju s ciljanim trziStem, uz
kontinuirano pracenje ucinkovitosti kampanja. No, poljoprivrednici moraju biti svjesni
brzih promjena u online svijetu te se redovito prilagodavati novim internetskim
platformama 1 potroSackim trendovima kako bi ostali konkurentni i relevantni u svojoj
industriji. Cilj 1 predmet istrazivanja zavrSnog rada jest pribliziti pojam digitalnog
marketinga, objasniti vaznost upotrebe digitalnog marketinga 1 prikazati kako
najucinkovitije upravljati robom ili uslugom s obzirom na moguénosti koje nam nudi
digitalni marketing. Takoder, pokusSati ¢emo na vlastitom primjeru pro¢i kroz neke osnovne
korake uspostavljanja i primjene digitalnog marketinga. Ovaj rad ¢e se vjerojatno baviti
definiranjem klju¢nih termina i pojmova u digitalnom marketingu, ukljucuju¢i SEO
(optimizacija za trazilice), druStvene medije, e-trgovinu, email marketing, analizu podataka
1 druge relevantne aspekte. Takoder Ce istraziti prednosti digitalnog marketinga u usporedbi
s tradicionalnim oblicima marketinga te kako se digitalni marketing moze prilagoditi
razli¢itim vrstama proizvoda ili usluga. Sveukupno, cilj rada je educirati Citatelje o
vaznosti digitalnog marketinga i pruziti im alate i znanje potrebno za uspjesno upravljanje
proizvodima ili uslugama u digitalnom okruzenju. U konacnici, dok tradicionalni
marketing i dalje ima svoje mjesto, digitalni marketing se Cesto percipira kao agilniji i
okruzenju. Za poljoprivredne proizvode i usluge, digitalni marketing ima klju¢nu vaznost
kao trziSni alat. Poljoprivredno-prehrambena industrija jo$ uvijek zaostaje u potpunom
iskoriStavanju potencijala informacijskih tehnologija. Digitalni marketing pruza niz
prednosti, ukljucuju¢i smanjenje troSkova posredovanja, optimizaciju lanca opskrbe te

prikupljanje korisnih podataka koji mogu unaprijediti poslovanje.



2.MATERIJAL I METODE

Tijekom pisanja rada koristila sam znanstvenu i stru¢nu literaturu iz podrucja digitalnog
marketinga, kao i literaturu koju sam prikupila tijekom svog studiranja, a ujedno 1
literaturu drugih kolega s razliCitih fakulteta. Takoder sam se oslanjala na dodatnu
literaturu koja je bila relevantna za izradu rada 1 pruZala konkretne 1 relevantne podatke.
Ova dodatna literatura ukljucuje razli¢ite izvore recentne znanstvene i strucne literature.
Dodatno, koristila sam informacije s interneta koje su bile visoko kvalitetno obradene i
azurirane, a koje su se odnosile na glavnu temu mog zavr$nog rada. Struktura rada je
organizirana kroz poglavlja koja su istraZila 1 opisala temu rada, prateci sustavnu strukturu

izlaganja.

Istrazivanje je provedeno putem anonimne ankete koja je kreirana pomocu alata Google
Forms. Anketa nosi naziv "Digitalni marketing" 1 izradena je s ciljem prikupljanja
informacija koje ¢e se analizirati u okviru zavrSnog rada. Anketa sadrzi pitanja koja se
odnose na digitalni marketing, kako odredena vrsta gradana reagira na promociju putem

interneta, drustvenih mreza i dr.



3. REZULTATI I RASPRAVA

3.1. Marketing

3.1.1. Razvoj marketinga

Kako bi bolje upoznali marketing, moramo krenuti od samog pocetka nastajanja
marketinga. Ponajprije moramo krenuti od trzZiSne transakcije, trZiSna transakcija je
razmjena vrijednosti izmedu dva subjekta. TrziSna transakcija ne mora nuzno znaditi
novac, predmet ili neki plemeniti metal, ona ujedno moze znaciti i drugi izvori predmeta
razmjene. Razmjena zapravo predstavlja proces, s jedne strane, davanje, s druge strane,
primanja. Medutim 1 davanje i primanje su u funkciji ostvarivanja neke koristi, kao §to je
ekonomska ili psiholoska korist. Naposljetku, temelj marketinga jest odvijanje
razmjenskog procesa izmedu dvije strane, odnosno kupca i prodavatelja. Marketing se
dugo vremena, ¢ak i danas, izjednacava sa prodajom i promocijom. Rezultat je to ponajvise
Cinjenice Sto je marketing evolucijski naslijedio prodajnu koncepciju, a koja je u sebi
sadrzavala i ostatke proizvodne koncepcije. Naime, treba re¢i kako su do sada postojale
sljedece evolucijske etape:

e Proizvodna koncepcija

e Prodajna koncepcija

e Marketing-koncepcija

e Marketing-kontrola i dominacija

e Neprofitni marketing (Meler, 2005.)

3.1.2. Definicija marketinga

Prema definiciji Ameri¢kog udruzenja (AMA), marketing je skup institucija i procesa za
kreiranje, komuniciranje, dostavljanje 1 razmjenu ponuda koje imaju vrijednost za kupce,
klijente, partnere i drustvo u cjelini. Marketing identificira neispunjene zelje i potrebe.
Drugim rije¢ima, marketing definira, mjeri 1 klasificira veli¢inu identificiranog trzista 1

potencijalni profit. (“Marketing-definicija i vaznost marketinga” ,2016.)



3.1.3. Marketing mix

Marketing mix je jedno od kljuénih podrucja u suvremenoj poslovnoj koncepciji.
Marketing mix moZemo definirati kao kombinaciju instrumenata kojim se neko poduzece
prilagodava zahtjevima 1 karakteristika odredenog trziSta. Prema Siroko prihvacenoj
definiciji Americke udruge za marketing (AMA), marketing je proces planiranja
provodenja stvarnih ideja, proizvoda i usluga, odredivanje njihove cijena, promocija i
distribucije, Sto se ujedno 1 naziva marketing mix, kako bi se obavila razmjena koja bi
zadovoljila ciljeve pojedinca i organizacija. (Leksikografski zavod Miroslav Krleza, 2021.)
Elementi marketing mix-a su najcesc¢e kvalificirani kao 4P, odnosno proizvod (product),
cijena (price), distribucija (place) i promocija (promotion), od ¢ega je i nastala kratica 4P.
Marketing mix mora ispunjavati Cetiri cilja kako bi bio uspjesan. Ciljeve koje mora ispuniti
su:

e Da elementi marketing mix-a budu uskladeni

e Da kreira odredenu konkurentnu prednost

e Da bude prilagoden potrebama kupaca ili korisnika

e Da bude uskladen sa raspolozivim resursima poduzec¢a (Softi¢, 2010.)

Slika 1. Prikaz 4P Marketing mix-a
Izvor: Luenendonk, 2022.



3.1.3.1. Distribucija

Distribucija je element marketing mix-a koji nam govori na koji nacin proizvod dospijeva
od proizvodaca do krajnjeg potrosaca, odnosno koje puteve pri tome koristi. Zadac¢a same
distribucije je da u pravo vrijeme i na pravo mjesto dostavi proizvod u pravoj koli¢ini, uz
minimalne troSkove. Drugim rije¢ima, distribucija fizicki povezuje mjesto proizvodnje i
mjesto potro$nje i ¢ini proizvod dostupan kupcu, odnosno u krajnjoj liniji potrosadu. Sire
shvacena fizicka distribucija obuhvaca:

e dovoz proizvoda od dobavljaca

e lokaciju skladiSta, odnosno prodajnih objekata

e skladiStenje robe

e prijevoz proizvoda od skladista do prodajnog mjesta

e pakiranje proizvoda

e sustav informiranja

e sustav kontrole (Meler, 2005.)

e e
e cne s o]
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Slika 2. Moguc¢i kanali distribucije proizvoda

Izvor: Meler, 2005.




Izbor kanala distribucije ponajvise ovisi o sljedecem:

e raspoloZzivim kanalima distribucije 1 njihovim troskovima
e Sirini 1 dubini proizvodnog programa
e predvidenom opsegu prodaje
e osobitostima trziSta distribuiranog proizvoda
® vrsti i svojstvima distribuiranog proizvoda
e financijskog snazi proizvodaca (Meler, 2005.)
3.1.3.2. Promocija

Promocija u uzem smislu predstavlja skup aktivnosti kojima se emitiraju razliCite

informacije iz gospodarskog subjekta u okruzenje, odnosno u najvecoj mjeri na trziste.

Promocija ima zadacu uspostavljanja komunikacije izmedu proizvodaca i potroSaca.

Ponajbolje ulogu promocije u marketing mix-u mozemo shvatit kroz sljedecu sliku.

(Meler, 2005.)

OG LASAVENJE

PROIZVOD

D50BNA

PRODASA A

UNAF REBINANJE |
PRODAJE CUENA ELARNE TING-MIX

I
ODNOEIE
JAVNOSCU
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I _| s
FUBLICITET
PROMO G IEK]
MIX

Slika 3. Uloga promocije u marketing mix-u

Izvor:Meler, 2005.



Ocigledno je, dakle, da promocija sudjeluje u integraciji marketing mix-a zajedno s
preostala tri elementa gospodarskog subjekta. Kako je vidljivo na slici 2. sama promocija
sastoji se od joS pet elemenata, a to su oglaSavanje, osobna prodaja, unapredenje prodaje,
odnosi s javnos¢u i1 publicitet. Kada se govori o samoj promociji vazno je spomenuti
oglasavanje. Oglasavanje je bilo koji placeni oblik neosobne prezentacije i promocije ideja,
proizvoda ili usluga od prepoznatljivog sponzora. U promociji jos je vazno spomenuti
elemente osobne prodaje. Osobna prodaja jest izravno komuniciranje s jednim ili ve¢im
brojem potrosaca (kupaca) radi ostvarivanja prodaje i odrzavanja zadovoljstva kupaca.
Drugim rijecima, osobna prodaja je promocija “licem u lice” bez posredstva medija. U tom
slu¢aju na prodavacu je velika odgovornost da svojom aktivnosc¢u pospjesi proces prodaje.

(Meler, 2005.)

3.1.3.3. Cijena

Cijena zapravo predstavlja koli¢inu novca koji je kupac spreman dati za proizvod ili
uslugu. Drugim rijeCima, mozemo re¢i da je cijena novcani iskaz vrijednosti proizvoda ili
usluge. Cijena je u odnosu na potroSaca iznimno znacajan element marketing mix-a
osobito zato Sto je potrosac¢ izuzetno osjetljiv na njezinu promjenu. (Meler, 2005.)
Cimbenici koji utje¢u na odredivanje cijena mozemo podijeliti na dvije skupine, ¢imbenike
unutar poduzeca (interni Cimbenici) i ¢imbenike izvan poduzeca (eksterni ¢imbenici).
Interni ¢imbenici, odnosno ¢imbenici unutar poduzeca, su odredeni mjerama poslovne
politike, a glavne skupine su: troskovi, rast poduzeca i profitni ciljevi tog samo poduzeca.
Samo poduzeée na eksterne Cimbenike, odnosno ¢imbenike izvan poduzeéa, ne moze
utjecati, uglavnom se oni odnose na snizavanje cijene. Eksterni ¢imbenici su: konkurencija,

promjene na trzistu, zakonodavstvo, tehnologija i slicno. (Meler, 2005.)

3.1.3.4. Proizvod

Proizvodi su, kako im i samo ime kaZe, materijalni rezultat rezultat neke proizvodnje.
Proizvod mora imati svoju uporabnu vrijednost jer u protivnom njegova proizvodnja nema
nikakva, ekonomskog, smisla. (Meler, 2005.)

Vecina potroSaca proizvod promatra u njegovoj ukupnosti zadovoljavanja potreba. Kada
smo kod zadovoljavanja potreba potroSaca, takozvani totalni proizvod mora zadovoljavati

kombinaciju fizickog izgleda i njegovih kvalitetnih svojstva. (Meler, 2005.)
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Slika 4.Kategorizacija svojstava proizvoda

Izvor: Meler, 2005.

Kada se govori o svojstvima nekog proizvoda, govorimo da ta svojstva omogucavaju da se
zadovolje odredene potrebe. Osim osnovnih svojstava proizvoda, vrlo vazno je spomenuti 1
dodatna svojstva koja ¢e omoguciti da se proizvod pozitivno razlikuje od sli¢nih proizvoda
na trzi$tu. Kvalitetan proizvod, moZe na trZiStu biti prepoznat, osim naravno po kvaliteti

svojih svojstava, i po osobitostima pratecih elemenata marketing mix-a. (Meler, 2005.)
3.1.4. MarketinSka koncepcija

Marketinska koncepcija ili poslovna filozofija specifican je nacin razmisljanja i djelovanja
na kojem se zasniva poslovna politika nekog poduzec¢a. Drugim rije¢ima, to je specific¢an

nacin pristupa osmisljavanju i realizaciji poslovanja poduzeca. Poduzece koje je prihvatilo

marketing kao koncepciju usmjereno je na potroSace, odnosno neprekidno istrazuje njihove

11



potrebe 1 Zelje te oblikuju programe i planove kojima ¢e se one zadovoljiti. (Leksikografski

zavod Miroslav Krleza, 2021.)

Orijentacija prema

] KONCEPCLIA | | cliu framciskom
zadovoljene MARKETINGA ili nefinancijskom
potrebe |

AN

Integrirani napori —
koordinacija svih
aktivnosti

Slika 5. Koncepcija Marketinga

Izvor: Dosen D,Previsic¢ J. Osnove Marketinga, 2007.

3.1.5. Marketing proces

Proces marketinga obuhvaca slijed svih djelatnosti koje povezuju proizvodnju i potrosnju,

omogucavajuci da proizvodi i usluge idu potrosacima, a informacije o potrebama potrosaca

idu proizvodadima. Proces marketinga sastoji se od sljede¢ih faza:

analiziranje trzi$nih prilika

istrazivanje 1 izbor ciljanih trzista

oblikovanje marketinske strategije

planiranje programa marketinga

organiziranje, primjena i kontrola marketinskih napora (Leksikografski zavod

Miroslav Krleza, 2021.)

3.2. Digitalni marketing

3.2.1. Definicija digitalnog marketinga

Digitalni marketing je jedan od najnovijih kao i1 najbrze rastueg marketinga. Digitalni

marketing je Sirok pojam koji opisuje viSe marketinSkih procesa koji koriste sve

12



raspolozive digitalne kanale za promoviranje proizvoda i1 usluga ili opcéenito gradenje
brenda. Velika prednost samog digitalnog marketinga naspram tradicionalnog marketinga
je veta mogucnost pracenja uspjeSnosti kampanja i aktivnosti te povoljniji nacin
promoviranja. (Viral studio, 2021.). Same prednosti oglaSavanja putem internetskih
platformi su:
e U vrlo kratkom roku dolazi do vece posjecenosti web stranica proizvoda ili usluga
Sto rezultira povecanjem prodaje
e Kampanju za neki proizvod ili uslugu moguée je pokrenuti u minimalnom
vremenskom periodu
e Kampanje za neki proizvod ili uslugu moguce je pokrenuti i u minimalnim
troskovima
e Za razliku od tradicionalnog marketinga, digitalni marketing je transparentan i
gotovo je nemoguée manipulirati podacima

e Postoji lakSa komunikacija izmedu kupaca i prodavatelja (Levaci¢, 2012.)

Sto je internet
marketing?

. ‘, P
</

SOCIJALNE MREZE ADWORDS

ol

OGLASAVANJE WEB STRANICA

Slika 6. Oblici oglasavanja digitalnog marketinga
Izvor: Weblogic, 2019.

3.2.2. Oblici oglasavanja na internetu

U digitalnom marketingu postoje razni oblici oglasavanja, pa je pred prodavaca stavljen
Sirok izbor metoda i alata koje mogu pomo¢i u kreiranju uspjesnih internetskih kampanji.

Neki od najéesce koristenih i dokazano efikasnih su: (Levaci¢, 2012.)
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SEO (Search Engine Optimization)

SEO se odnosi na na postupak optimiziranja web stranice, za odreSene kljucne rijeci kako
bi se pojavila na prvoj stranici rezultata trazilice. Cilj SEO optimizacije je pozicioniranje
web stranice visoko na trazilicama te povecanje ciljanje posjecenosti stranice. Kada
korisnik upise neki pojam u traku za pretrazivanje, Google ce prikazati sve web stranice na
kojima se taj pojam nalazi, ali medu prvima prikazuje najrelevantniji sadrzaj koji je
odreden na temelju vise od 200 faktora. Kako bi se stranica mogla visoko pozicionirati,
mora imati kvalitetan 1 lako C¢itljiv sadrzaj, dobru reputaciju i ugled. Na temelju ovih
elemenata potrebno je optimizirati web-lokaciju da bi optimizacija funkcionirala. Jedan od
najvaznijih SEO of-site faktora su poveznice. One su poput pisanih preporuka s druge
stranice. SEO optimizacija je zbog svoje vaznosti i tehnika postala prava mala znanost u
digitalnom marketingu za koju je potrebno vrijeme, trud i velika koli¢ina znanja. Dobro
optimizirana stranica ne samo da dovodi korisnike nasih usluga ili kupce nasih proizvoda
na web stranicu, nego ih 1 zadrZava 1 tako stvaramo dugorocne 1 kljucne odnose s njima.
Dodatna prednost je Sto novac ulozen u SEO optimizaciju ve¢inom fiksni troSak koji ne
ovisi o broju klikova na oglas ili stranicu, a samim time je rizik kod ulaganja manji.

(Tomici¢,2018.)

0
“ 1
1

= @ =l &3 D5 oy agE

Website Analysis Content Backlinks Keywords Social media Ranking Optimization

Slika 7. SEO optimizacija
Izvor: Tomici¢ (2018.)

Google AdWords

Google AdWords oglasavanje jedno je od najpoznatijih, najrasirenijih 1 najkvalitetnijih
oblika oglasavanja na internetu. U razdoblju od 2000. godine do danas, tisuce ljudi i tvrtki

provodi ovaj nacin oglaSavanja koje je visoko ciljano i koje omogucuje i prodaju raznih
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proizvoda ili usluga te samim time i1 povecanje prihoda. Ionako je Google oglaSavanje u
Svijetu opée poznato i rasireno, kod nas jos uvijek postoji veliki broj osoba i tvrtki koje
nisu upoznates ovim nacinom oglasavanja te prednostima koje im donosi takvo

oglasavanje. (Tomici¢ 2018.)

Google\AdWords

Slika 8. Google AdWords
Izvor: KG Media

E-mail marketing

E-mail marketing je jedan od najjednostavnijih oblika digitalnog marketinga. KoriStenje
e-maila predstavlja jeftiniju varijantu marketinga. Poruke putem e-maila se razmjenjuju
brzo $to uvelike pospjesuje komunikaciju izmedu kupca i prodavatelja. Ono §to je vazno
kod ovakvog oblika marketinga je dobivanje dozvole od strane potencijalnog klijenta koji
se koristi e-mailom. Potencijalni klijent nam dozvoljava da njegov e-mail Saljemo naSe
proizvode ili usluge koje bi mu se mogle svidjeti, a ujedno i potaknuti na samu kupovinu.
(Nepoznati autor) E-mail marketing ujedno i omoguéava izgradnju uspjesnih odnosa sa
klijentima, kao $to su slanje poklon bonova i sli¢no. Na takav nacin se moZe povecati
prodaja, a ujedno 1 ste¢i lojalnost klijenata. (“E-mail marketing: Prednosti 1 primjena

E-mail marketinga”, 2017.)
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EMAIL MARKETING

Slika 9. E-mail marketing

Izvor: Reuben Yonatan, 2017.

Placanje po kliku (PPC)

PPC (Pay per click) je model digitalnog marketinga u kojem oglasSiva¢ plac¢a samo kada
netko klikne na njegov oglas. PPC funkcionira na nacin da kada korisnik upise odredeni
pojam u Google trazilicu, koji je vezan za na$ oglas tj. klju¢ne rijec¢i koje smo odabrali za
oglas, tada korisnik ulazi na nas web stranicu 1 onda mi pla¢amo klik od strane korisnika.
Sama prednost PPC oglaSavanja, naspram drugih vrsta oglaSavanja, jest kako smo veé
spomenuli placanje samo onih oglasa koje su korisnici kliknuli. Kako bi pospjesili ovaj
nacin oglaSavanja, kreator bi trebao izmisliti vrlo privlacnu i zanimljivu web stranicu koja

bi privukla potencijalne kupce za kupnju proizvoda ili usluga. (Papratovi¢, 2018.)

Drustvene mreZe

Osim svih navedenih oblika, po mom misljenju marketing putem druStvenih mreza je
najzastupljenija vrsta digitalnog marketinga. Sam porast druStvenih mreza uvelike je
utjecao na komunikaciju izmedu prodavatelja i ciljanje populacije. Drustvene mreze
predstavljaju online zajednice koje obi¢no dijele iste interese i aktivnosti. Kada govorimo o
tome, govorimo o besplatnim online servisima koji korisnicima omogucuju raznovrsne
komunikacije sa Svijetom. Pojavom druStvenih mreZa, odnosno njihovim rastom,

promijenio se i nac¢in komuniciranja u marketinSkom smislu, odnosno obra¢anja ciljanim
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trziStima. Sama prednost marketinga putem drustvenih mreza je ta da poduzeca u veoma
kratkom roku mogu dobiti povratne informacije o njihovim proizvodima ili uslugama.
Komunikacija je odvija “l na 1” izmedu kupca i prodavatelja, gdje prodavatelj pristupa
marketinSkom komunikacijom 1 pristupa kupcu u jednom drugacijem smislu komunikacije.
Neki od najcesc¢ih ciljeva marketinga putem druStvenih mreza prikazano je na Slici 10.

(Paliaga i Mihovilovi¢, 2015.)

Povecanje prodaje

Jatanje poznatosti branda
vlastitim proizvodima i uslugama

Podrska kupcima

IstraZivanje za potrebe proizvoda

IstraZivanje kupaca

Informiranje potencijalnih kupaca o _

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Slika 10. Najc¢es¢i ciljevi marketinga putem drustvenih mreza
Izvor: Redbridge marketing, 2009.

3.2.3. Prednosti digitalnog marketinga

Kako smo ve¢ naveli $to sam digitalni marketing znaci, da je to najnoviji i najbrzi nacin
oglasavanja putem internetskih platformi $to uvelike ima prednosti nad tradicionalnim
marketingom. Kao tri najbitnije prednosti bih navela publiku, brendiranje proizvoda ili

usluga i online prodaja. Kada smo kod publike, publika se moze privuci na brzi nacin i
efikasniji na¢in. Za razliku od tradicionalnog marketinga, kod digitalnog marketinga
publika brze dobiva informacije o proizvodu ili uslugama ponajviSe zbog oglaSavanja
putem drustvenih mreza jer vecina publike se u danasnjem vremenu koriste internetskim
platformama. Online prodaja jedna je od velikih prednosti digitalnog marketinga jer danas
klijenti vole kupovati iz udobnosti svog doma u samo par klikova, uvelike ovoj prednosti
dovela je pandemija COVID-19. Prilikom te pandemije veéina tvrtki se prebacila

konkretno na online prodaju jer su shvatili da im je isplativiji nacin prodaje zbog manjih
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troSkova.Same tvrtke smanjile su troskove najma prostora, rezija kao Sto su struja,
hladenje, grijanje te nazalost smanjili su ujedno i kapacitet radnika. Od samih prednosti jo$
bih navela 1 zapravo niZe troskove digitalne kampanje za neki proizvod u odnosu na
tradicionalni marketing. Kada smo kod digitalne kampanje ujedno naspram tradicionalnog
marketinga, digitalna kampanja $iri se brzo medu ljudima, odnosno ljudi imaju vecu
dostupnost “iskakanja” nekog oglasa putem e-mail-a, drustvenih mreza ili bilo kojih drugih

internetskih platformi. (Admin, 2019.)

3.2.4.Razlike izmedu tradicionalnog i digitalnog marketinga

U danasnje vrijeme marketing je postao neizbjezan, s jedne strane imamo tradicionalni
marketing koji se bazira na marketing putem plakata, radija, televizije i tiskanih novina ili
Casopisa, a s druge strane opet imamo digitalni marketing koji se konkretno bazira na
provodenje kampanja putem internet platformi. Kao Sto nam je ve¢ jasno s logi¢kog
stajaliSta, razlika izmedu tradicionalnog i digitalnog marketinga je upravo nacin prijenosa
marketinSkih poruka, odnosno kod tradicionalnog marketinga su to tiskani oblici,
televizija, radijo, ako digitalnog marketinga je to zapravo ponajviSe promoviranje putem
drustvenih mreza 1 ostalih internet platformi. Kao jednu od najbitnijih razlika big navela
targetiranje publike. Targetiranje publike kod digitalnog marketinga je precizno jer se
publika targetira po svojim interesima, aktivnostima, itd. Kod tradicionalnog marketinga,
vi zapravo prostorno ogranicen na neku lokaciju te ne mozete dobiti povratnu informaciju
o tome tko je zapravo vidio vaSe oglase. Isto tako, tradicionalni marketing ovisi o
promotivnim metodama jer ako se jednom izvrSe, vi ga ne mozZete viSe mijenjati, vec
mozete platiti novi oglas. S druge strane kod digitalnog marketinga, vi u bilo kojem
trenutku mozete mijenjati vaS oglas za Sto treba vrlo kratko vrijeme i1 time Saljete
potencijalnim kupcima bolju marketinSku poruku. Digitalni marketing omogucuje ujedno
da korisnike dovedete na stranicu na kojoj ima pregled svih vasih ponuda s pripadaju¢im
cijena, dok kod tradicionalnog marketinga tesko je u jednom ¢asopisu navesti sve cijene
koje postoje za vas proizvod ili usluge. Kod tradicionalnog marketinga najvise se prakticira
izrada kataloga sa cijenama, no 1 dalje nije jednako uspjes$no kao prikaz cijena, proizvoda
ili usluga putem internet platformi. Kada smo kod kupaca, komunikacija tradicionalnog
marketinga ve¢inom je jednosmjerna i to u principu ne omoguéava povratne informacije
kupca, niti postavljanje pitanje u vezi proizvoda ili usluge. Suprotno tome, kod digitalnog

marketinga postoji veca komunikacija izmedu kupca i prodavatelja, Sto kupcima daje
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sigurnost, a ujedno prodavateljima lojalnost kupaca i povratne informacije za proizvode i
usluge. Kao zadnju razlike izmedu digitalnog i tradicionalnog marketinga bih navela cijenu
oglasavanja. Generalno, tradicionalni marketing trazi puno vecée izdatke prilikom
oglasavanja, Ciju efikasnost zapravo ni ne znate dok ne bude gotova sama kampanja.
Cijene u tradicionalnog marketingu veé¢inom diktiraju trec¢e strane, dok kod digitalnog
marketinga vi sami odredujete budzet i usmjeravate ga tamo di mislite da je to potrebno.
Vecina kanala digitalnog marketinga omogucuje vam da si sami postavite Zeljenu potro$nju
ovisno o tome s kakvim budZzetom raspolazete, neki kanali kao §to su SEO optimizacija su

potpuno besplatni. (Viher, 2021.)

Slika 11. Tradicionalni i digitalni marketing

Izvor: Viher, 2021.

3.3. Primjena digitalnog marketinga u poljoprivredi

Primjena digitalnog marketinga u poljoprivredi postaje sve vaznija kako se
poljoprivrednici 1 agroindustrija prilagodavaju digitalnoj eri. Digitalni marketing
omogucuje poljoprivrednicima, proizvoda¢ima hrane, 1 drugim akterima u poljoprivrednoj
industriji da bolje povezu svoje proizvode s potrosac¢ima, optimiziraju procese, i poboljSaju
svoju konkurentnost. Evo nekoliko nadina kako se digitalni marketing primjenjuje u

poljoprivredi:

e Online prisutnost i web stranice: Poljoprivrednici i agrobiznisi mogu stvoriti

profesionalne web stranice koje predstavljaju njihove proizvode i usluge. Na tim
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web stranicama mogu dijeliti informacije o svojim proizvodima, cijenama,
kontaktima i drugim relevantnim informacijama.

e Socijalni mediji: KoriStenje platformi kao $to su Facebook, Instagram, Twitter i
LinkedIn omogucuje poljoprivrednicima da komuniciraju s potrosacima, dijele
slike 1 price o svojim farmama ili poljoprivrednim proizvodima te promoviraju
svoje proizvode putem oglasa i kampanja na druStvenim mrezama.

e FEmail marketing: Slanje personaliziranih mailova potrosa¢ima i1 poslovnim
partnerima moze pomo¢i u odrzavanju dugoro¢nih odnosa i obavjestavanju o
novostima, posebnim ponudama i dogadanjima.

e SEO (optimizacija za trazilice): Upotreba SEO tehnika omogucuje
poljoprivrednicima da svoje web stranice optimiziraju kako bi se bolje rangirale u
rezultatima pretraZivanja na trazilicama poput Google-a. To pomaze potencijalnim
kupcima da lakSe pronadu njihove proizvode i usluge.

e E-trgovina i online prodaja: Poljoprivrednici mogu otvoriti online trgovine ili
suradivati s postoje¢im e-trgovinama kako bi prodavali svoje proizvode direktno
potro$acima ili drugim poslovnim partnerima.

e Aplikacije i softver za pracenje usjeva: Digitalne aplikacije i softveri omogucuju
poljoprivrednicima da pracenje usjeva, upravljanje zalihama, analiziraju vremenske
uvjete i optimiziraju poljoprivrednu proizvodnju.

e KoriStenje podataka: Analiza podataka moze pomoc¢i poljoprivrednicima u
donosenju boljih odluka. Na primjer, analiza podataka o potroSackim navikama
moze pomo¢i u planiranju proizvodnje prema potraznji.

e Online edukacija i savjetovanje: Digitalni marketing omogucuje poljoprivrednicima
pristup online edukaciji, webinarima 1 stru¢nim savjetima koji im mogu pomo¢i u

unapredenju njihovih vjestina i praksi u poljoprivredi.

Digitalni marketing u poljoprivredi nije samo sredstvo promocije, ve¢ i1 alat za povecanje
efikasnosti, konkurentnosti i odrzivosti poljoprivrednih operacija. Integracija digitalnog
marketinga moze pomo¢i poljoprivrednicima da dosegnu veci broj potrosaca, poboljsaju

svoje prihode i budu konkurentniji na trzi$tu hrane i ruralnog turizma.
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3.4. IstraZivanje o digitalnom marketingu

Istrazivanje je provedeno kroz anonimnu anketu koju sam napravila pomocu Google
Forms-a. Na anketni upitnik pod nazivom “Digitalni marketing” odazvalo je 187 ljudi, te je
ova anketa napravljena u svrhu istraZzivanja koliko su ljudi upoznati s digitalnim
marketingom 1 koliko bi ljudi privukla promocija ruralnog turizma i poljoprivrednih
proizvoda putem internet platformi. Anketa je provedena na razini cijelog Svijeta, kao §to
su nekolicina ljudi iz Amerike 1 Kanada tako i Njemacke, a vecina ispitanika je sa podrucja
Republike Hrvatske. U anketi se nalazi 15 pitanja koja se odnose na digitalni marketing 1

poljoprivredu.

® Muiko
® Zensko

Grafikon 1. Prikaz spola ispitanika
Izvor: Autor zavr$nog rada

Kao $to moZemo primjetiti iz Grafikona 1., ¢ak 73,8% ispitanika je Zenskog spola, dok je
26,2% muskog spola. Po tome moZemo zakljuciti da ispitanice zenskog spola puno vise se

koriste internetskim platformama nego muska populacija.

@ ©Od 18 do 25 godina
@ Od 26 do 30 godina

Od 31 do 40 godina
@ Stariji od 40 godina

Grafikon 2. Prikaz starosne dobi ispitanika
Izvor: Autor zavr$nog rada
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Kako sam ve¢ naglasila, broj ispitanika je 187 ljudi, po starosnoj dobi moZemo vidjeti da u
ovom istrazivanju prevladavaju stariji od 40 godinu i to u postotku od 69%, nakon toga
nam slijedi mlada populacija od 18 do 25 godina u postotku od 17,6%, nakon njih nam
slijedi populacija od 31 do 40 godina u postotku od 9,6% i1 u najmanjem postotku koji
iznosi 3,7% je populacija od 26 do 30 godina. Iz ovoga mozemo zakljuciti kako u ovom
slucaju ispitanika prevladavaju stariji od 40 godina. Po tome mozemo zakljuciti da stariji
ljudi od 40 godina ipak Zele poboljsati samu primjenu digitalnog marketinga na slucaju

ruralnog turizma 1 poljoprivrednih proizvoda.

@ Srednjogkolsko obrazovanje

@ Sveudilizni preddiplomski studij | strucni
preddiplomski studij
SveudiliEni diplomski studij
specijalisticki diplomski struéni studij

@ Osnownozkolsko obrazovanje

Grafikon 3. Prikaz stupnja obrazovanja ispitanika
Izvor: Autor zavr$nog rada

Na prikazano grafikonu 3. vidimo da je najviSe zastupljeno srednjoskolsko obrazovanje i to
cak 1 postotku od 64,7%, nakon toga nam slijedi Sveucili$ni diplomski studij\specijalisticki
diplomski stru¢ni studij koji je u postotku od 20,9%, Sveucilisni preddiplomski studij \
struéni preddiplomski studij je zastupljen u postotku od 13,4% i u najmanjem postotku

1,1% je zastupljeno osnovnoskolsko obrazovanje.

@ Studentica

@ Uéenikica
Mezapeslena osoba

® “aposlena ozoba

@ Umirovijenik

Grafikon 4. Status zaposlenja

Izvor: Autor zavr$nog rada
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Iz grafikona 4. moZemo primjetiti da je 73,3% ljudi zaposleno u nekom sektoru §to preko
studentskog ugovora, §to preko ugovora o radu. Sljede¢i po redu su umirovljenici koji su
zastupljeni u postotku od 11,8% Sto je dosta velik odaziv, a ujedno i kvalitetan uvid u to
kako se i umirovljenici sluZe internetnim platformama u danasnje vrijeme. U postotku od

8% nalaze se studenti i u postotku od 7% nalaze se nezaposlene osobe.

® Da
@ He

Grafikon 5. Prikaz koriStenja internetom

Izvor: Autor zavr$nog rada

Iz Grafikona 5. mozemo zakljuditi da gotovo 98,9% ljudi koristi internet. Ovaj podatak
takoder sugerira da se 1 stariji ljudi sve viSe ukljucuju u digitalni svijet i koriste internet. To
moze biti pozitivan znak jer pokazuje da je digitalna pismenost i pristup internetu postao
dostupan 1 starijoj populaciji, Sto otvara nove prilike za digitalni marketing 1 komunikaciju

s razli¢itim dobima i ciljnim skupinama.

@ Svakidan

@ Ova do i puia fjedno
@ Jednom tjedno

@ Far puta mjgsetno

Grafikon 6.Prikaz koristenja internetom

Izvor: Autor zavrSnog rada
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Iz Grafikona 6. mozemo =zakljuciti da se gotovo 99,5% ljudi koristi internetom
svakodnevno. Ovo je iznimno visok postotak i sugerira da je internet postao neizostavan
dio svakodnevnog zivota za vecinu ljudi. Za marketin§ke stru¢njake, ovo predstavlja
znacajnu priliku za promociju proizvoda i usluga putem digitalnih kanala, jer imaju pristup
ogromnom broju potencijalnih kupaca koji svakodnevno koriste internet. Digitalni
marketing omogucéava ciljano dosezanje ove publike i prilagodbu poruka kako bi se

privukla njihova paznja i ostvarile prodaje.

@ Hisam upoznat

@ Friliéno sam upoznat
Dobro sam upoznat

@ Izvrsno sam upoznat

Grafikon 7. Prikaz poznavanja digitalnog marketinga
Izvor: Autor zavr$nog rada

1z ovog podatka mozemo zakljuciti da 15,1% ljudi iz ankete izjavljuje da su iznimno
upoznati s digitalnim marketingom. To znaci da manji postotak ispitanika ima duboko
razumijevanje digitalnog marketinga i njegovih aspekata. Ovo moze biti korisno za
marketinske stru¢njake jer ukazuje na potrebu za obrazovanjem i informiranjem
potencijalnih klijenata ili ciljane publike kako bi se bolje razumjeli koncepti i prednosti

digitalnog marketinga.

Marketing putem drugtvenih 167 (90.8 %)
mreza =
E-mail marketing _ 69 (37,5 %)
Video marketing - 36 (19,6 %)

MMabilni marketing 46 (25 %)

0 50 100 150 200
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Izvor: Autor zavrsnog rada

Podatak da se 90,8% ispitanika najceS¢e susrece s marketingom na druStvenim mreZama
sugerira da su druStvene mreze iznimno znacajne kao kanal za digitalni marketing. To
ukazuje na to da veéina ljudi redovito vidi marketinSke aktivnosti na drustvenim
platformama poput Facebooka, Instagrama, Twittera 1 drugih. DruStvene mreze
omoguc¢avaju marketinSkim stru¢njacima da direktno komuniciraju s publikom, dijele
reklame, promoviraju proizvode i1 usluge, te stvaraju angaZzirajuéi sadrzaj. Ova visoka

izlozenost drustvenim medijima €ini ih klju¢nim alatom u digitalnom marketingu.

@ Da
® He

Grafikon 9. Internet najbolja promocija marketinga

Izvor: Autor zavr$nog rada

Podatak da 95,2% ispitanika smatra da je internet najlakSe sredstvo promocije sugerira da
proizvoda i usluga. Ovo nije iznenadujuce s obzirom na Siroku dostupnost interneta i
raznolike moguénosti koje nudi za digitalni marketing, ukljucujuéi web stranice, drustvene
medije, email marketing, oglase i mnoge druge alate. Ova percepcija potvrduje vaznost
digitalnog marketinga u suvremenom poslovnom svijetu i sugerira da tvrtke 1 marketinski
struénjaci trebaju uloZiti napore u razvoj i primjenu digitalnih strategija kako bi privukli 1

angazirali svoju ciljanu publiku na internetu.
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® Uvijek
@ Cesio
' Rijetka
@ Hikad

Grafikon 10. Koliko Cesto internet marketing ispitanike potakne na kupovinu

Izvor: Autor zavrSnog rada

U ovom slucaju, 55,6% ispitanika reagira na digitalni marketing i Cesto se poti¢e na
kupovinu kroz takve kampanje. Ovaj postotak moze biti koristan za planiranje digitalnih

marketinskih kampanja i1 analizu u¢inkovitosti.

Informacije o proizvodu 126 (67,7 %)
Dizajn reklame

Jednostavnost prikaza proizvoda

Mjesto oglagavanja 18 (9.7 %)

Cijena 69 (37.1 %)

Istinitost informacija 99 (53,2 %)

Trajanje oglasa

0 30 100 150

Grafikon 11. Najbitnije kod digitalnog oglasavanja

Izvor: Autor zavr$nog rada

Ako 67,7% ispitanika smatra da je najvaznija informacija o proizvodu bitna kod digitalnog
oglasavanja, to ukazuje na to da potrosai traze relevantne i korisne informacije o
proizvodima ili uslugama kako bi donijeli informirane odluke o kupovini. To je vazan uvid
za marketinske stru¢njake jer sugerira da bi trebali staviti ve¢i naglasak na pruzanje jasnih 1

detaljnih informacija o proizvodu ili usluzi u svojim digitalnim marketinskim kampanjama.
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@ Da, potaknulo bi me.
@ He, nebi me potaknulo.

Grafikon 12. Oglasavanje OPG-ova putem interneta

Izvor: Autor zavr$nog rada

Ako 82,4% ispitanika izjavljuje da ih oglasavanje putem interneta potice na kupovinu
poljoprivrednih proizvoda, to ukazuje na znaCajan interes potrosata za digitalnim
oglasavanjem u vezi s poljoprivrednim proizvodima. To je vrlo pozitivan pokazatelj za

poljoprivredne proizvodace i OPG-ove.

@ Da
@ e

Grafikon 13. Seoski turizam oglasavanje putem interneta

Izvor: Autor zavr$nog rada

Ako cak 97,2% ispitanika smatra da bi se seoski turizam poboljSao putem internet
marketinga, to je izuzetno visoka stopa podrske digitalnim marketin§Skim naporima za
seoski turizam. Internet marketing moZe biti izuzetno koristan za promociju seoskih
destinacija, smjestaja, aktivnosti i dozivljaja koje seoski turizam nudi. S obzirom na tako
visoku podrsku digitalnom marketingu za seoski turizam, ulaganje u ove strategije moze
znacajno poboljsati svijest o destinacijama i privuéi viSe posjetitelja, Sto ¢e rezultirati

povecanjem turisti¢ke aktivnosti u ruralnim podruc¢jima.
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@ Da, istraZiofa bih ponude
@ He, nebiistraZiofa ponude

Grafikon 14. Seoski turizam istraZivanje ponude

Izvor: Autor zavr$nog rada

Ovo saznanje da 95,1% ispitanika nakon oglasa putem digitalnih platformi istrazilo ponudu
seoskog turizma je bitno za poljoprovrednike. S ovom informacijom poljoprivrednici bi
imali veci broj posjeta na svoja imanja, a ujedno bi mogli ljudima pribliZiti posebnosti

seoskog turizma.

@ Da
@ He

Grafikon 15. Misljenje ispitanika jel seoski turizam dovoljno promoviran

putem internetskih platformi

Izvor: Autor zavrSnog rada

Podaci koji ukazuju na to da vecina ispitanika (80,1%) smatra da seoski turizam nije
dovoljno promoviran putem interneta sugeriraju potencijalnu priliku za pobolj$anje online
prisutnosti 1 marketinga seoskog turizma. Promocija seoskih destinacija 1 usluga putem

interneta moze pomoc¢i privlacenju veceg broja gostiju i poboljsati vidljivost seoskog
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turizma. Evo nekoliko koraka koje bi se mogli poduzeti kako bi se poboljsala promocija

seoskog turizma putem interneta.
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4. ZAKLJUCAK

Hrvatska poljoprivredna proizvodnja ima klju¢nu ulogu u hrvatskom gospodarstvu, a jedan
od aspekata poljoprivrednog sektora je marketing poljoprivrednih proizvoda. Nove
tehnoloske mogucénosti su potaknule razvoj digitalnog marketinga i1 proSirenje opcija
unutar digitalnog marketinga. U radu se istrazuje primjena digitalnog marketinga u
poljoprivredi (turizmu ili kupovini dobara), te je formiran upitnik kako bi bolje shvatili
informiranost ispitanika o digitalnom marketingu. Na anketu je odgovorilo 187 ljudi, te je
veliki broj ispitanika ve¢ upoznato s digitalnim marketingom.

Iz prikazanih grafikona prikazano je da bi ispitanike privukao seoski turizam kada bi se
viSe oglasavao putem internet platformi. Na osnovu informacija iz ankete, mozemo
zakljuciti da u poljoprivredi i1 nije bas velika primjena digitalnog marketinga, te da ljudi
nisu dovoljno informirani o poljoprivrednim djelatnostima, turizmu i sl. IstraZivanje je
otkrilo da je velik broj ljudi prisutan na internetu, ali da nije usmjeren prema poljoprivredi i
prehrani. lako se e-marketing danas koristi u svrhu poljoprivrednog trziSta, njegova
upotreba u Hrvatskoj nije Siroko rasprostranjena.

Tradicionalni pristup pretrazivanju i kupnji proizvoda i dalje dominira. Svijest stanovniStva
polako evoluira, ali jo§ uvijek nije dostigla globalne razine. U zavrSnom radu jasno
mozemo vidjeti prednosti digitalnog marketinga u poljoprivredi. I na osnovu toga mozemo

zakljuciti da je digitalni marketing kljuc¢ za uspjesno poslovanje poljoprivredne djelatnosti.
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6.PRILOZI

Anketa 1:

1. Spol:

e Musko

e Zensko
2.Dobna skupina:

e (d 18 do 25 godina
e (d 26 do 30 godina
e (d 31 do 40 godina
e Stariji od 40 godina

3.Stupanj obrazovanja:

e Srednjoskolsko obrazovanje
e SveuciliSni preddiplomski studij \ stru¢ni preddiplomski studij
e SveuciliSni diplomski studij \ specijalisticki diplomski strucni studij

e Osnovnoskolsko obrazovanje
4.Status zaposlenja:

e Student\ica

e Ucenik\ica

e Nezaposlena osoba
e Zaposlena osoba

e Umirovljenik
5 Koristite i se internetom?

e Da
e Ne
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6.U slucaju da je Vas odgovor "da", koliko se Cesto koristite internetom?

e Svaki dan

e Dva do tri puta tjedno
e Jednom tjedno

e Par puta mjesecno

7.Jeste li upoznati s pojmom digitalnog marketinga?

e Nisam upoznat

e Prilicno sam upoznat
e Dobro sam upoznat
® [zvrsno sam upoznat

8.S kojom se vrstom digitalnog marktinga, po VaSem misljenje, najéesée susrecete?

e Marketing putem drustvenih mreza
e E-mail marketing
e Video marketing

e Mobilni marketing
9.Smatrate li internet najlaksim sredstvom promocije?

e Da
o Ne

10.Koliko Vas ¢esto potakne marketing na drustvenim mrezama za kupnju nekog

proizvoda koji se reklamira?

e Uvijek
e Cesto
e Rijetko
e Nikad

11.Sto je po Vama najbitnije kod digitalnog ogla3avanja?

e Informacije o proizvodu
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e Dizajn reklame

e Jednostavnost prikaza proizvoda
e Mjesto oglaSavanja

e C(ijena

e Istinitost informacija

e Trajanje oglasa

12.Jel bi Vas oglasavanje na druStvenim mreZama potaknulo za kupovinom poljoprivrednih

proizvoda sa OPG-ova?

e Da
e Ne

13.Mislite li da oglaSavanje putem druStvenih mreza bi uvelike poboljSao seoski turizam?

e Da
e Ne

14.U sluc¢aju da je Vas odgovor "da", jel bi Vi istrazili ponude Seoskog turizma koje su

specificne za Vase podrucje?

e Da, istrazio/la bih ponude

e Ne, nebi istrazio/la ponude

15.Po Vasem misljenju, je li poljoprivreda dovoljno promovirana putem internetskih

platformi?

e Da
o Ne
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