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SAZETAK

Digitalni marketing postao je klju¢na komponenta u promociji online fitness treninga,
osobito medu rekreativcima koji traze fleksibilne i pristupacne opcije za odrzavanje tjelesne
kondicije. Kako sve veci broj ljudi prelazi na digitalne platforme za svoje potrebe vjezbanja,
ucinkovite marketinske strategije su neophodne za privladenje i zadrzavanje klijenata u
konkurentnom okruzenju. Ovaj sadrzaj istrazuje nacine na koje digitalni marketing moze potaknuti
rast online fitness treninga, usmjeravaju¢i se na ciljanu publiku rekreativaca. Primarni cilj
digitalnog marketinga u promociji online fitness treninga je dosec¢i Siru publiku, angazirati ih kroz
relevantan i personaliziran sadrzaj, te ih potaknuti na dugoro¢no koristenje ponudenih usluga. Ovo
ukljucuje stvaranje svijesti o prednostima online treninga, izgradnju povjerenja kroz korisnicke
recenzije te razvoj lojalnosti putem kontinuirane komunikacije i prilagodenih ponuda. KoriStenjem
prilagodenih i inovativnih marketinSkih strategija, fitness industrija moze uspjesno privuci i
zadrzati rekreativce, pruzajuéi im vrijednost kroz pristupacne, fleksibilne i ucinkovite online
treninge.

Kljuéne rije¢i: digitalni marketing, fitness, rekreativci

ABSTRACT

Digital marketing has become a key component in the promotion of online fitness training,
especially among recreational users who are looking for flexible and affordable options for
maintaining physical fitness. As more and more people turn to digital platforms for their exercise
needs, effective marketing strategies are essential to attract and retain clients in a competitive
environment. This content explores the ways in which digital marketing can drive the growth of
online fitness training, targeting a target audience of recreational athletes. The primary goal of
digital marketing in the promotion of online fitness training is to reach a wider audience, engage
them through relevant and personalized content, and encourage them to use the offered services in
the long term. This includes creating awareness of the benefits of online training, building trust
through user reviews, and developing loyalty through continuous communication and tailored
offers. By using customized and innovative marketing strategies, the fitness industry can
successfully attract and retain recreational users, providing them with value through affordable,
flexible and effective online training.

Keywords: digital marketing, fitness, recreationists




Matia Barbir: Digitalni marketing u svrhu promocije online fitness treninga za rekreativce

SADRZAJ

1 L Y ] PR 1
2 MARKETING U SPORTU ...ttt sttt 2
2.1. Evolucija marketinSkih aktivnosti U SPOTtU .......cccvviiiiiiiiiiiieiiiie e 4

2.2. MarketinSki miks U SPOTtU.....ccuiiiiiiiiiiiciic e 5

3. OBILJEZJA DIGITALNOG MARKETINGA ........oooooiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereees e 7
3.1. Sportski digitalni Marketing ..........cccooveiieieiieieeie e 7
3.1.1. Tehnologija i POZNAVANJE FODE.........ccueiieiieeiecee e 7

TN B T T 4113 TP P O P UPTP PP PRPRON 8

3.1.3. Digitalni Marketing ........ccccviieiiieieieesesee e 8
3.1.4.Content i video marketing te aplikacije ...........cccooveveiieiicie i 9

3.1.5. DOSTUPNOST SVIMA......ceuiiiiiiiieeieiiesie ettt sttt te e sraesreenaesneenas 9

3.1.6. DruStvena KOTISNIOST .....uveiiuireiiireiiieesieeesitee e st e e see e st e e snae e e snaeeesnneeesnseeesnneeenes 10

3.1.7. VIrtUAING SEVAIMOST .....c.vieiiecieeieeie sttt sre et eneesneenne s 10

3.1.8. ISKUSLVO NA StAAIONU........eiiiiiieiieiieieie e 11

4. FITNESS INDUSTRIJA | MARKETING ....occiiiiiiieictse e 12
4.1. Marketing fitneSS INAUSTITE .......coviiviieiiiiiiieiee e 12

4.2. Fitness Proizvodi T USTUQE........c..oiiiiiiiiiiie e 13

4.3. PonaSanje potroSaca fitness proizvoda i usluga ...........cccevvviiiiniiniiieiic 15

4.4. Ekonomski efekti marketinga industrije fitnessa ...........ccccceevveviiiciicce e, 16

S. PROMOCIJA ONLINE FITNESS TRENINGA .......ooo et 18
ST O o (1400101 | - VPRSP P PP PR PP 19

5.2, ODIICI fIitNESS trENINQA ...cveeviciiecieecie e s 21

5.3, Kupovina onling treNINGA ..........coiveiiiieiecce et 23

5.4. ProcCes tranSTOIMMACIE ........ccuiiriiiiieie ettt bbb 24

6. ZAKLJIUCAK ....cooovviiriiiie ettt 27
7. LITERATURA . ..ottt sttt sttt re bt e e bentens 28
8. POPIS SLIKA, TABLICA I GRAFIKONA . .......oiitieieee et 29




Matia Barbir: Digitalni marketing u svrhu promocije online fitness treninga za rekreativce

1. UvOD

U danasnjem digitalnom dobu, online fitness treninzi postali su neizostavan dio
svakodnevnog Zivota za mnoge rekreativce Sirom svijeta. Porast popularnosti digitalnih platformi,
drustvenih mreza i mobilnih aplikacija omogucio je sportskim entuzijastima pristup Sirokoj paleti
fitness sadrzaja iz udobnosti vlastitog doma. Ova promjena u nacinu vjezbanja, potaknuta
ubrzanim tempom Zzivota i potrebom za fleksibilno$¢u, otvorila je vrata novim prilikama za fitness
brendove i trenere da dosegnu Siru publiku.

Digitalni marketing igra klju¢nu ulogu u promociji online fitness treninga, pruzajuci alat
za ucinkovitu komunikaciju s ciljanom skupinom — rekreativcima koji traZze pristupacne,
prilagodljive 1 dostupne opcije za odrzavanje tjelesne kondicije. Kroz strategije kao Sto su
drustvene mreZe, content marketing, SEO 1 email kampanje, fitness brendovi mogu ne samo
povecati vidljivost svojih usluga, ve¢ i izgraditi lojalnost te dugorocno angazirati korisnike. Ovaj
rad istrazuje kako digitalni marketing moze biti iskoriSten za uspje$no pozicioniranje i promociju
online fitness treninga za rekreativce, te kako te strategije mogu doprinijeti rastu i odrzivosti fitness
poslovanja u konkurentnom trzistu.

Prvi cilj rada je izraditi teorijsku osnovu za pojam marketing, odnosno sportski marketing.
Drugi cilj kojim bi se vodilo u radu je prikaz obiljezja sportskog i digitalnog marketinga, a u trecem
dijelu cilj je definirati fitness industriju te je objasniti s aspekta marketinga. U Cetvrtom dijelu cilj
je objasniti promociju online fitnessa Sto je 1 preduvjet za posljednji dio istrazivackog dijela rada,
odnosno prikaz promocije fitnessa na primjeru Kova¢ fitnessa ¢ime bi se povezao teorijski i
prakti¢ni dio rada. Nakon provedene analize doslo bi se do zakljucka o tome koju ulogu fitness
predstavlja u suvremenom svijetu te koliko je digitalni marketing koristan 1 nuZan za njegovu

primjenu.
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2. MARKETING U SPORTU

»Sportski marketing je proces osmisljavanja i provedbe aktivnosti u vezi s proizvodnjom,

odredivanjem cijena, promocijom i distribucijom sportskih proizvoda, s ciljem zadovoljenja Zelja

1 potreba potrosaca te postizanja ciljeva poduzeca.* [1] Pitts i Stotlar (2007) navode pet razli¢itih

podrucja kroz koji se sportski marketing razvija.

Slika 2.1. Podruc¢ja na kojima se temelji teorija i praksa sportskog marketinga

Sportski studiji Poslovni studiji Komunikacije Drustvene Tehnologija
znanosti
- sportski - marketing - mediji - kulturm studiji - ¢ trgovina
menadzment - financije - oglasavanje - demografski - web biznis
- sociologija - ckonomyja - TV emitiranje studij - internet
sporta - pravo - odnosi s - studi trzista marketing
- psihologija - ponasanje javnoscu rada - web platforme
sporta potrosaca - novinarstvo - ljudski resursa
- menadzment - medunarodm
slobodnog biznis
vremena
- rekreacyski
menadzment
- sportsko pravo
- sportski
turizam
- sportska
informatika

Izvor: Pitts, B.K.; Stotlar, D.K.: Fundamentals of sport marketing. USA, Fitness Information
Tehnology, str. 75., 2007.

Prema Bartoluciju (1997) moguénosti primjene sportskog marketinga ne smiju se ograniciti samo
na promociju. Uvazavajuéi primjenu koncepcije sportskog marketinga u okviru organizacija,
klubova, sportskih udruga i agencija za sportski marketing, s aspekta druStvenog marketinga,
neophodan je sveobuhvatan proces upravljanja marketingom. Ovaj proces ukljucuje obradu
trziSnih ostvarljivost, proucavanje i odabir ciljnih trziSta, evolucija marketinskih strategija,
konceptiranje marketinskih taktika te implementaciju i nadzor marketinskih aktivnosti. S druge
strane, Novak (2006) istice kako primjena marketinga nije vazna samo za sada$njost, ve¢ i1 za
buduénost. Buduce odluke ovise o marketinskom pristupu. ,,Klju¢no je imati sustavni i proaktivan
pristup jer imitiranje marketinga ne donosi originalnost niti Zeljene rezultate. Dakle, marketing se

ne moze jednostavno oponasati, §to dodatno naglasava njegovu vaznost.“ [2]




Matia Barbir: Digitalni marketing u svrhu promocije online fitness treninga za rekreativce

Tipicni sportski obozavatelji imaju svoje potrebe i1 Zelje, ali takoder i pogodnosti.
Pogodnosti uklju¢uju uzbudenje, osjecaj pripadnosti grupi, ispunjavanje slobodnog vremena,
zajednicke obiteljske i1 prijateljske aktivnosti, natjecateljski duh, osjecaj uspjeha i postignuca,
divljenje sportskom junastvu i osjecaj sigurnosti. Dodatne pogodnosti podrazumijevaju uocavanje
tehnickih sposobnosti sportasa, rivalstvo s obozavateljima suprotne strane, atmosfera koju donosi
utakmica, stjecanje prijateljstva s drugim fanovima i sli¢no.

»Naposljetku je bitno istaknuti kako se moguénosti koje nudi uporaba sportskog
marketinga ne bi trebala promatrati jedino kao oblik promocije. Uporaba koncepcije ovog oblika
marketinga u okviru poduzeéa, agencijama koje se bave sportskim marketingom, sportskim
organizacijama ili klubovima iziskuje opSiran proces upravljanja marketinga sa stajalista
drustvenog marketinga. To je proces koji obuhvacéa istrazivanja mogucnosti trzista kroz ponasanje
potroSaca te ekspertizu okoline marketinga, analiza 1 izbor ciljnih trZiSta kroz razmatranje razli¢itih
ideja za nove sportske proizvode, razvitak strategija marketinga te odabir taktika marketinga, kao
I primjena te nadzor aktivnosti marketinga.* [3]

Sportski marketing ima prepoznatljive karakteristike [4]:

e Specificno mjerenje ucinka: U sportu, tradicionalne mjere uspjeha poput trziSnog
udjela ili prodaje su sekundarne. Glavni test za veéinu sportskih organizacija je
pitanje "Jesmo li osvojili titulu?", jer sportske fanove manje zanima trzisni udio.

e Ograni¢ena kontrola nad proizvodom: Neizvjesnost ishoda je klju¢na za sport, pa
sportski marketing mora ocuvati i razvijati tu neizvjesnost.

e Sport je proizvod odreden dogadajima na terenu: Marketing u sportu uvelike ovisi
o tome Sto se dogada na terenu. To Cesto dovodi do toga da igraci i timovi
dominiraju u odluc¢ivanju, umjesto da navijaci i potroSaci imaju glavni utjecaj.

e Mogucnost "kratkovidnosti: Privlacnost sportskih natjecanja moze zaslijepiti ljude
koji rade u sportskim organizacijama, pa problemi proizvoda i usluga mogu proci
nezamijeceno.

e Specifican odnos s medijima: Sportske organizacije Cesto ne trebaju reklamirati
svoje proizvode jer mediji obavljaju taj posao. Medutim, prepustanje oglasavanja
medijima moZe rezultirati gubitkom kontrole nad na¢inom predstavljanja
proizvoda. Upravljanje odnosima s medijima je klju¢an zadatak za sportski
marketing.

e Sportski potroSaci stvaraju proizvod: Atmosfera i1 uzbudenje koje generiraju drugi
ljudi kljucni su za sportski dozivljaj. Prisutnost drugih potrosaca vitalni je element

sportskog marketinga.
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e Neizvjesnost ishoda: Ovo je temelj sporta kao proizvoda i glavni razlog zasto
potrosaci prate sport. Neizvjesnost stvara uzbudenje, stres, napetost 1 emocije.

e Podcjenjivanje moéi brendova: Sportski brendovi su vrijedni i koriste se za
generiranje prihoda. Lojalnost navijata naglasava eticki utjecaj u sportskom
marketingu. Balansiranje razli¢itih interesa predstavlja vazan izazov.

e Navija¢i ne kupuju proizvode rivalskih organizacija: Proizvodi povezani s
odredenim klubom ili timom se ne kupuju od strane rivalskih navijaca, §to
ograniCava sportske organizacije na geografski definirano trziste.

e Sportski proizvodi su dio drustvenih 1 kulturnih vrijednosti: Sport izaziva zanos koji
nadilazi druge proizvode. Sportski marketing suocava se s lojalnos¢u navijaca
prema svom klubu, utjecajem roditelja i vr$njaka te geografskim identitetom. Sport
se Cesto shvacda iracionalno, pa logika da ¢e ljudi prestati koristiti proizvod ako ih

razocara, rijetko vrijedi u sportu.
2.1. Evolucija marketinskih aktivnosti u sportu

,1858. u SAD-u zapocinje komercijalizacija sporta, konkretno bejzbola, s naplatom ulaza
za all-star utakmice izmedu New Yorka i Brooklyna. Nakon ovog primjera, i drugi klubovi
povremeno su napladivali ulaz, ¢esto pod krinkom nagradnih utakmica, priloga za igrace ili
dobrotvornih priloga. Do 1862. godine, cijena ulaznica iznosila je 10 centi, a do 1865. godine
porasla je na 50 centi. Neki promotori opravdavali su rast cijena ulaznica potrebom za odrZavanjem
visoke kvalitete igre. 1z ovoga je jasno da su igraci vec¢ tada bili placeni i primali naknade ovisno
o kvaliteti njihove igre.” [3]

U danaS$njem vremenu komercijalizacija sporta se smatra kao negativan proces, ¢ime se
naglasak stavlja na anuliranje postojanja sporta. U jednu ruku, isti¢e se kako komercijalizacija ima
djelovanje na kockanje, namjestanje utakmica, uzimanje dopinga i nasilje. Dok, se u drugu ruku
komercijalizacija promatra kao poticateljsku snagu sporta. No, ono §to se isti¢e kao jedna od
najvecih briga prilikom §irenja komercijalizacije ta Sto se sport kao kulturna i drustveno-obrazovna
aktivnost zapostavlja, a na prvo mjesto se stavlja ekonomska korist.

,Razdoblje institucionalnog razvoja pocinje oko 1880. godine, nadovezujuéi se na
razdoblje u kojem su se pojavili prvi primjeri osmisljenih marketinskih pristupa 1 trziSnog
poslovanja u sportu. Ovu eru obiljezavaju klju¢ne aktivnosti poput strateSkog planiranja, razvoja,
menadzmenta, promotivnih aktivnosti, distribucije i1 brige o proizvodu. Cijena je takoder postala
vazan dio marketinskog plana, dok se do 1880. godine formirala uglavnom slobodnom pogodbom

ili nagadanjem 1 nije bila kljuan faktor. Medutim, nakon 1880. godine proizvodaci sportske




Matia Barbir: Digitalni marketing u svrhu promocije online fitness treninga za rekreativce

opreme 1 sportski promotori poceli su uocavati vezu izmedu kvalitete proizvoda, cijene,
segmentacije trziSta i prodaje.” [3]

Pojava interneta uzrokovala je mnoge promjene u svim sferama Zivota. Mnogi marketinski
stru¢njaci smatrali kako ¢e upravo taj medij postati osnova marketinske komunikacije. Strategija
internetskog marketinga ukljucuje razlicite metode ciljanja potroSaca, naglasavajuc¢i autenti¢nost 1
promociju dobro organiziranih web stranica. Buduéi da je internet globalni medij, on omogucuje
svima koji imaju web stranicu povezivanje s medunarodnim potrosac¢ima. Klju¢no je za strucnjake
internetskog marketinga da integriraju internetski marketing sa svim ostalim oblicima
komunikacije s korisnicima. Takoder je vazno ukljuciti internetski marketing u marketinski miks,
integrirajuci ga sa svim drugim aktivnostima.

Zaposleni u sportskom marketingu mogu koristiti internet za prikazivanje razli¢itih
sadrzaja 1 aplikacija, ukljuuju¢i prodaju karata, registracije, €lanstvo, prodaju proizvoda,
sponzorstva i oglasavanje, organizaciju kontakt podataka, biografije sportaSa i prijenose. S
razvojem video streaminga, treneri su poceli davati savjete igra¢ima putem interneta, dok su
vodeée lige poCele prenositi utakmice putem audio ili audiovizualnih servisa, pretplata ili
izvjestaja koji su fanovima dostupni u stvarnom vremenu.

»Internet pruza sportskim organizacijama pristupaan nacin za promociju, ne samo za
ispunjavanje njihovih marketinskih i potrosackih ciljeva na nacionalnom nivou, ve¢ i za
pozicioniranje na globalnom trzistu. Ovo je posebno korisno za manje sportske organizacije koje
zele da se prosire internacionalno, ali im nedostaje dovoljno sredstava. Takoder, internet igra
kljuénu ulogu u prodaji jer omogucava neprekidnu dostupnost proizvoda, §to kupcima daje
slobodu da bez pritiska i reklama pregledaju ponudu i donesu odluku. Sa stalnim tehnoloskim
napretkom, internet postaje jedan od rijetkih medija koji moze da pokrije sve vrste oglaSavanja i

sve ciljne grupe.“ [5]

2.2. Marketins$ki miks u sportu

Elementi marketin§kog miksa u sportskom marketingu slicni su kao 1 u drugim
industrijama. Oni ukljucuju: sportske proizvode i usluge, cijene sportskih proizvoda i usluga,
distribuciju tih proizvoda i usluga, kao i njihovu promociju.

Sportski proizvodi mogu bit:

« Individualni sportski treninzi: Ovaj segment obuhvata proizvode namijenjene
sudionicima u sportu na svim nivoima. Primjeri ukljucuju fitness centre i zdravstvene
usluge. Osobni sportski treninzi pozitivno djeluju na zdravlje, zadovoljstvo i opcu

dobrobit korisnika. Fitness centri ¢esto nude usluge osobnih trenera, koji posebno djeluju

5
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na mlade polaznike. Sportsko okruzenje, bilo da je rekreativno ili profesionalno, igra
vaznu ulogu u drustvenom Zivotu, pored obitelji, Skole i posla.

Sportski proizvodi: Ovi fizicki proizvodi, koji se proizvode, distribuiraju i kupuju u
sportskoj industriji, ukljucuju sportsku opremu, trgovacku robu i suvenire, poput knjiga
0 nogometnim prvenstvima.

Sportski dogadaji: Kljuéni proizvod sportske industrije su sportski dogadaji, koji
obuhvacaju natjecanja neophodna za proizvodnju svih drugih povezanih proizvoda. Ovi
dogadaji se sastoje od Cetiri elementa: utakmica, igraca, opreme i stadiona.

Sportske informacije: Ovi proizvodi pruzaju potroSaCima vesti, statistike o raznim
utakmicama, rasporede takmicenja i sportske price, a mogu ukljucivati i edukativne

sadrzaje.

Marketing strategija u sportu moze se provesti isklju¢ivo na trzistu. TrZiSte se definira kao

potencijalna arena za razmjenu resursa. Ljudi, skupine ljudi ili organizacije koje imaju resurse i

koji su voljni njima trgovati, oblikuju trziSte. Prema Kotleru, trziSte se moze opisati kao proces

identificiranja postojec¢ih i mogucih potrosaca kroz realizaciju marketinskih ponuda..

Promocija je prijenos informacija kupcima, usmjerena na odredeni trziSni segment. Nacin

obavjesStavanja kupaca varira ovisno o tome kome su informacije namijenjene. Cilj promocije je

korisnicima prenijeti informacije o: cijeni, posebnostima i obiljezjima usluge. Komunikacija s

korisnicima moze se ostvariti na sljedece nacine [6]:

Odnosi s javnoS¢u: sve aktivnosti koje se odnose na izgradnju i odrzavanje dobrih
odnosa izmedu pruzatelja usluga i javnosti. Cilj je stvoriti pozitivnu reputaciju, izgraditi
povjerenje kod potroSaca te povecati prepoznatljivost usluga.

Oglasavanje: placeni oglasni prostor u tiskanim medijima, na internetu, na radiju,
televiziji, kao 1 oglasni panoi 1 direktna pisma potrosacima.

Promocija prodaje: ukljucuje darivanje kupaca, organiziranje nagradnih igara,
demonstracije proizvoda te dijeljenje besplatnih uzoraka.

Osobna prodaja: izravan kontakt s korisnicima.
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3. OBILJEZJA DIGITALNOG MARKETINGA

Ucinkoviti odnosi s medijima i direktna komunikacija s potrosa¢ima odlucujuci su za sve
sportske organizacije. Djelotvorni menadzeri u sportu moraju decidirano pojmiti vaznost
informacijske i komunikacijske tehnologije te njezinu nuznost za upravljanje komunikacijskim
procesom. S tim u vezi, drusStvene mreze prikazuju visoko ciljani kanal vizualnog oglasavanja.

,,Digitalni marketing je strategija promocije proizvoda, usluga ili brendova koja koristi
digitalne kanale i1 tehnologije, poput interneta, kako bi dosegnula i angazirala ciljanu publiku.
Fokusira se na koriStenje online platformi za komuniciranje s korisnicima, prilagodavanje poruka
njihovim potrebama i interesima, te mjerenje ucinkovitosti kampanja u stvarnom vremenu. Kroz
digitalni marketing, tvrtke mogu ciljati specificne segmente trzista, optimizirati sadrzaj za bolje
rezultate, te izgraditi snaznu online prisutnost koja doprinosi rastu poslovanja.“ [7] Digitalni
marketing obuhvaca sve oblike oglasavanja i promocije koji koriste elektronicke medije, poput
racunala i pametnih telefona. To ukljucuje sve, od optimizacije za trazilice (SEO) do oglasa s
placanjem po kliku (PPC) na platformama druStvenih medija kao $to su Facebook i Instagram, te

Google oglasa.
3.1. Sportski digitalni marketing

Sportski digitalni marketing odnosi se na koristenje digitalnih platformi i tehnologija kako
bi sportski brendovi, klubovi, sportaSi 1 dogadaji komunicirali s publikom, izgradili zajednicu
navijaca i povecali angazman. Ovaj oblik marketinga koristi se za promociju sportskih aktivnosti,
prodaju ulaznica, sportskih proizvoda i usluga, te za stvaranje sadrzaja koji privlaci i1 zadrzava
interes navijaca. Digitalne kampanje u sportskom marketingu Cesto su usmjerene na jaCanje
lojalnosti prema klubu ili sportasu, povecanje svijesti o brendu, te stvaranje autenticnog i
emocionalnog povezivanja s fanovima. Sve to doprinosi jacanju prisutnosti sportskih subjekata na
globalnom trziStu i poti¢e interakciju s navija¢ima na dubljoj razini.

Nekoliko je trendova u sportskom marketingu u ekspanziji prema indijskom marketinskom
stru¢njaku Kandpalu (2017), a oni obuhvacaju gaming, tehnologiju i poznavanje robe, digitalni

marketing, virtualnu stvarnost, drustvenu korisnost, dostupnost svima i iskustva na stadionu.

3.1.1. Tehnologija i poznavanje robe

U sportskom marketingu, tehnologija i poznavanje robe igraju klju¢nu ulogu u kreiranju
uspjeSnih marketinSkih strategija. Tehnologija omogucuje prikupljanje i analizu podataka o

navijaima i potrosacima, Sto pomaze sportskim organizacijama da bolje razumiju svoje ciljne

7



Matia Barbir: Digitalni marketing u svrhu promocije online fitness treninga za rekreativce

skupine 1 prilagode svoje proizvode i1 marketinSke poruke njihovim potrebama i interesima.
Koristenjem naprednih alata, poput analitike podataka i umjetne inteligencije, sportski marketinski
timovi mogu predvidjeti trendove, personalizirati komunikaciju i optimizirati kampanje u
stvarnom vremenu. Poznavanje robe, odnosno razumijevanje proizvoda ili usluga koje se
promoviraju, jednako je vazno. U sportskom marketingu to moze ukljucivati sve, od razumijevanja
tehnic¢kih specifikacija sportske opreme do poznavanja emocionalne vrijednosti povezane s
odredenim sportskim brendom ili timom. Ovo znanje omoguéuje marketinskim stru¢njacima da
efikasno komuniciraju s ciljanom publikom, isticu¢i prednosti i1 jedinstvene znacajke proizvoda ili
usluga na nacin koji rezonira s potrosa¢ima.

Kombinacija tehnologije 1 dubokog razumijevanja robe omogucéuje sportskim
organizacijama da preciznije ciljaju svoje marketinske napore, povecavaju lojalnost navijaca i
maksimiziraju prodajne rezultate. ,,lzbacivanje probranih kolekcija s brendovima dopusta
privrZenicima pristup novim kolekcijama odjece ili obuce. Takoder, kupnja prilagodenih dresova

s 0sobnim imenom i omiljenim brojem na poledini jedan je od oblika ja¢anja veze.* [8]

3.1.2.  Gaming

Gaming je postao znacajan aspekt sportskog marketinga, jer spaja strast sportskih navijaca
s interaktivno$¢u videoigara. Ova povezanost otvara nove mogucénosti za sportske organizacije da
se povezu s mladom, digitalno orijentiranom publikom, koja mozda nije tradicionalno vezana za
pracenje sportskih dogadaja uzivo ili na televiziji. Kroz e-sport i sportske videoigre, brendovi
mogu dosegnuti milijune igraca i gledatelja diljem svijeta. Organizacija turnira u sportskim
videoigrama, sponzorstvo e-sport timova, ili kreiranje vlastitin sportskih igara, postali su
uobicajene marketinske strategije. Sportski timovi 1 brendovi takoder koriste gaming za stvaranje
dodatnog sadrzaja, poput streamova uzivo, koji povecavaju angazman navijaa. ,,S aspekta
sportskog marketinga, gaming je sredstvo za proSirenje dosega, inovaciju u promociji i angaZiranje
nove generacije sportskih entuzijasta, $to u konacnici doprinosi rastu 1 modernizaciji sportskih

brendova na globalnom trzistu.* [8]
3.1.3. Digitalni marketing

Digitalni marketing ima klju¢nu ulogu u sportskom marketingu, omogucavaju¢i sportskim
organizacijama, brendovima 1 sportaSima da efikasno komuniciraju s globalnom publikom,
povecavaju angazman navijaca i ostvaruju komercijalne ciljeve. KoriStenje digitalnih kanala,
poput druStvenih medija, email marketinga, video platformi i SEO optimizacije, omogucéava

sportskim entitetima da precizno ciljaju odredene demografske skupine, prate ponasanje korisnika
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1 prilagodavaju svoje kampanje u stvarnom vremenu. Digitalni marketing omogucuje sportskim
brendovima da stvaraju personalizirane sadrzaje koji povecavaju lojalnost i interakciju s
navijatima. Na primjer, kroz druStvene mreze, navija¢i mogu pratiti svoje omiljene sportase i
timove, sudjelovati u anketama, gledati streamove uzivo ili sudjelovati u online zajednicama. Ovo
ne samo da povecava angazman, vec¢ i stvara dodatne izvore prihoda kroz digitalne proizvode,

ulaznice za virtualne dogadaje i e-trgovinu.
3.1.4. Content i video marketing te aplikacije

Content 1 video marketing te aplikacije igraju klju¢ne uloge u modernom sportskom
marketingu, omogucuju¢i sportskim organizacijama, brendovima i sportasima da povezu s
publikom na dubljoj razini, poveéaju angazman navijaca i ostvare komercijalne ciljeve. Content
marketing u sportskom marketingu fokusira se na stvaranje i distribuciju vrijednog i relevantnog
sadrzaja koji privlaci 1 zadrzava publiku. Kroz blogove, ¢lanke, intervjue, infografike i druge
oblike sadrzaja, sportski brendovi mogu educirati i informirati svoje navijace, istovremeno jacajuci
svoj imidz i povecavajudi lojalnost. Na primjer, sportski tim moze objavljivati ekskluzivne price
iza kulisa, analize utakmica, ili profile igraca, ¢ime stvara bogato iskustvo za svoje navijace.
Content marketing takoder omogucuje da se sportasi i timovi povezu s navijaéima na osobnijoj
razini, gradeci autenti¢ne odnose koji idu izvan samog sportskog dogadaja.

Video marketing je posebno mocan u sportskom marketingu zbog vizualne prirode sporta.
Kroz video sadrzaje, kao $to su highlight-i utakmica, trening rutine, promotivni videozapisi ili
intervjui s igrafima, sportski brendovi mogu povecati angazman 1 dosegnuti Siru publiku.
Videozapisi omogucuju emotivnu povezanost s gledateljima, sto je klju¢no u sportu gdje emocije
igraju veliku ulogu. Osim toga, live streaming dogadaja, press konferencija ili treninga putem
platformi kao §to su YouTube, Instagram 1 TikTok, omogucava navijac¢ima da budu dio akcije u
stvarnom vremenu, ¢ak i kad nisu fizi¢ki prisutni.

Content i1 video marketing te aplikacije omogucuju stvaranje bogatijeg 1 interaktivnijeg
iskustva za navijace, povecavaju angazman 1 lojalnost, te otvaraju nove mogucénosti za

monetizaciju i rast brenda u sve digitaliziranijem okruzenju.
3.1.5. Dostupnost svima

,Dani kada su sport gledali samo muskarci daleko su iza nas, te u suvremenom vremenu
sportski gledatelji jesu 1 djeca 1 zena ¢ime su postali jedan od bitnijih osoba koje konzumiraju
sportske dogadaje 1 proizvode. Takav podatak je iznimno bitan prilikom obavljanja djelatnosti u

sferi komunikacijskih kanala. Bitno je modificirati poruku i promisljeno ostvariti komunikaciju sa
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zeljenom publikom. Takvi podaci posjeduju odlu¢uju¢u funkciju u dohvacanju prave grupe
obozavatelja, zbog ¢ega programi i mehanizmi za njihovo utvrdivanje postaju sve bitniji. [8]
Dostupnost svima u kontekstu sportskog marketinga odnosi se na stvaranje strategija i
koristenje tehnologija koje omogucuju §iroj publici pristup sportskim sadrzajima, proizvodima i
uslugama, bez obzira na njihove geografske, socijalne ili ekonomske barijere. S tehnoloskim
napretkom 1 digitalizacijom, sportski marketing sada ima priliku dose¢i globalnu publiku putem
interneta, druStvenih mreza, streaming platformi i mobilnih aplikacija. Ova Sirina dostupnosti
omogucuje sportskim brendovima, timovima i sportasima da dopru do navijaca koji mozda nemaju
pristup tradicionalnim oblicima medija, kao Sto su televizija ili tiskani mediji. Na primjer,
streaming utakmica uzivo preko online platformi ili aplikacija omoguéava navija¢ima diljem

svijeta da prate svoje omiljene sportove u stvarnom vremenu, bez obzira na to gdje se nalaze.
3.1.6. Drustvena korisnost

Drustvena korisnost u kontekstu sportskog marketinga odnosi se na sposobnost sportskih
organizacija, timova i brendova da kroz svoje aktivnosti, kampanje i inicijative doprinesu
pozitivnim druStvenim promjenama. Ovaj aspekt sportskog marketinga ukljucuje odgovornost
sportskih entiteta prema druStvu i1 njihov doprinos zajednicama kroz razlicite drustveno korisne
aktivnosti. Sport ima jedinstvenu mo¢ okupljanja 1 inspiriranja ljudi, §to ga ¢ini mo¢nim alatom za
promicanje vaznih druStvenih vrijednosti poput zdravlja, jednakosti, inkluzije i obrazovanja. Kada
sportski brendovi i organizacije integriraju drustvenu korisnost u svoje marketinske strategije, oni
ne samo da pomaZzu u rjeSavanju druStvenih problema, ve¢ takoder jacaju svoju reputaciju i
lojalnost medu navijacima. ,,Primjeri drustvene korisnosti u sportskom marketingu ukljucuju
organizaciju humanitarnih utakmica, kampanje za podizanje svijesti o vaznim pitanjima kao $to
su zdravlje 1 obrazovanje, te inicijative za promicanje fizicke aktivnosti i zdravog nacina Zivota u
zajednicama. Sportski klubovi i sportasi takoder Cesto koriste svoju platformu za zagovaranje
drustvenih promjena, sudjeluju¢i u projektima koji promicu jednakost, bore se protiv

diskriminacije ili podrzavaju marginalizirane skupine.* [8]
3.1.7.  Virtualna stvarnost

Virtualna stvarnost (VR) u sportskom marketingu predstavlja revolucionarnu tehnologiju
koja omogucuje sportskim organizacijama, brendovima i sportaSima da svojim navija¢ima pruze
potpuno nove, interaktivne dozivljaje. KoriStenjem VR tehnologije, sportski marketing otvara
vrata inovativhim nacinima povezivanja s publikom, stvaraju¢i jedinstvena iskustva koja
povecavaju angazman, lojalnost i emocionalnu povezanost navijata s omiljenim sportovima,

timovima ili sportasima.
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,sJedan od glavnih aspekata koriStenja virtualne stvarnosti u sportskom marketingu je
stvaranje "uzivo" iskustava koja navijac¢i mogu dozivjeti iz udobnosti vlastitog doma. Na primjer,
putem VR uredaja, navija¢i mogu dozivjeti osjecaj prisutnosti na stadionu, ¢ak i kada fizicki nisu
tamo, prate¢i utakmice ili dogadaje iz perspektive koja im omogucuje dozivljaj akcije kao da su
stvarno prisutni na terenu ili u lozi. Ovaj tip iskustva moZze znacajno povecati vrijednost i
privlacnost sportskih dogadaja, osobito za one koji nemaju priliku prisustvovati dogadajima
uzivo.“ [8]

Virtualna stvarnost predstavlja buduc¢nost u stvaranju jedinstvenih, uranjajuéih 1
interaktivnih sportskih iskustava. Ova tehnologija ne samo da povecava angazman i lojalnost
navijaca, ve¢ takoder otvara nove komercijalne prilike i pomaze sportskim organizacijama da se
diferenciraju na konkurentnom trzistu. Kroz inovativnu primjenu VR-a, sportski marketing moze

transformirati nacin na koji navijaci dozivljavaju sport, ¢ine¢i ga pristupacnijim, osobnijim i

3.1.8. Iskustvo na stadionu

Iskustvo na stadionu igra klju¢nu ulogu u sportskom marketingu, jer ono §to navijaci dozive
na stadionu Cesto oblikuje njihovu vezu s timom, sportom i sportskim brendom. Stadion nije samo
mjesto za gledanje utakmica ili sportskih dogadaja, ve¢ i prostor gdje se stvaraju nezaboravni
trenuci, grade zajednice 1 pojacava lojalnost navijaca. S aspekta sportskog marketinga, iskustvo na
stadionu moze biti odlucujuée u stvaranju dugorocne veze s navija¢ima. Kvaliteta tog iskustva
utjece na to hoce li se navijaci vracati na stadion, koliko ¢e vremena provoditi tamo i hoce li
preporuciti drugima da dodu. Stoga sportske organizacije ulazu znacajna sredstva u unapredenje
svakog aspekta posjeta stadionu.

»Elementi poput udobnosti sjedala, kvalitete hrane i pica, brzine 1 dostupnosti usluga, te
op¢eg ambijenta igraju klju¢nu ulogu u stvaranju pozitivnog iskustva. No, moderni sportski
marketing ide i korak dalje, integrirajuci tehnologiju kako bi obogatio iskustvo na stadionu.
Primjerice, aplikacije koje omogucuju narucivanje hrane s mjesta ili dobivanje statistika u
stvarnom vremenu povecavaju zadovoljstvo i angazman navijaca.” [8]

U konacnici, iskustvo na stadionu sa sportskog marketin§kog aspekta sluzi kao klju¢ni alat
za jacanje lojalnosti, povecanje angazmana i poticanje prodaje, bilo kroz ulaznice, proizvode ili
usluge. Dobro osmisljeno i izvedeno iskustvo moze pretvoriti povremene posjetitelje u strastvene
navijace 1 ambasadore brenda, koji ¢e ne samo nastaviti dolaziti na utakmice, ve¢ ¢e takoder Siriti

pozitivne dojmove o svom iskustvu drugima.
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4. FITNESS INDUSTRIJA | MARKETING

Fitness je pojam koji se odnosi na opce stanje tjelesnog zdravlja i sposobnosti osobe da
obavlja svakodnevne aktivnosti s energijom 1 bez pretjeranog umora. U Sirem smislu, fitness
obuhvaca razlicite aspekte fizicke kondicije, ukljucujuci kardiorespiratornu izdrzljivost, misi¢nu
snagu, miSi¢nu izdrzljivost, fleksibilnost i zdravu tjelesnu kompoziciju (odnos misi¢a, masnog
tkiva, kostiju i drugih dijelova tijela). Redovita tjelesna aktivnost, pravilna prehrana i dovoljan
odmor klju¢ni su elementi odrzavanja i poboljSanja fitnessa. Fitness programi ¢esto ukljucuju
kombinaciju aerobnih vjezbi (poput tr¢anja, biciklizma ili plivanja), treninga snage (poput dizanja

utega ili vjezbi s otporom) i vjezbi za fleksibilnost (poput joge ili istezanja).
4.1. Marketing fitness industrije

Elementi marketinga u fitness industriji sli¢ni su kao 1 kod drugih djelatnosti. Obuhvacaju
fitness proizvode i usluge, cijene tih proizvoda i usluga, distribuciju te promociju. Marketing
fitness industrije obuhvada strategije i taktike koje fitness centri, proizvodaci opreme, treneri,
aplikacije i drugi povezani subjekti koriste kako bi promovirali svoje proizvode i usluge, privukli
1 zadrzali klijente, te izgradili prepoznatljiv brend. Fitness industrija je vrlo dinamic¢na 1
konkurentna, §to zahtijeva inovativne pristupe u marketingu kako bi se zadovoljile sve vece
potrebe potrosaca.

Kljuéni elementi marketinga u fitness industriji ukljucuju [9]:

1. Poznavanje ciljne publike: Razumijevanje demografskih i psihografskih karakteristika
potencijalnih klijenata kljuéno je za kreiranje relevantnih marketinskih poruka. Na
primjer, mladi profesionalci moZzda traze brze 1 u€inkovite treninge, dok starije osobe
mogu biti zainteresirane za programe koji poboljSavaju mobilnost i zdravlje.

2. Brendiranje: Izgradnja snaznog brenda koji odraZava vrijednosti, misiju 1 jedinstvenu
ponudu fitness usluga ili proizvoda je klju¢na. Brend treba biti prepoznatljiv i dosljedan
u svim marketinskim kanalima, od web stranice do drustvenih mreZa i promotivnih
materijala.

3. Digitalni marketing: Koristenje digitalnih platformi poput drustvenih mreza, e-mail
marketinga, SEO optimizacije i placenih oglasa na traZilicama pomaze u dosezanju Sire
publike. Personalizirane kampanje, angaZiranje kroz drusStvene mreze 1 kreiranje
kvalitetnog sadrzaja vazni su za povecanje vidljivosti i privlac¢enje novih klijenata.

4. Content i video marketing: Stvaranje korisnog sadrzaja, poput blogova, vodica za

vjezbanje, prehrambenih savjeta ili motivacijskih videozapisa, pomaze u edukaciji i
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angaziranju publike. Video sadrzaji posebno su moc¢ni u prikazivanju treninga,
demonstracija vjezbi ili uspjesnih prica klijenata, ¢ime se povecava privla¢nost brenda.
Promocije i ponude: Kreiranje posebnih ponuda, poput besplatnih probnih perioda,
popusta na cClanarine, ili nagradnih igara, moze potaknuti potencijalne klijente da
isprobaju usluge. Redovne promocije takoder mogu zadrzati postojec¢e klijente
angaziranim i motiviranim.

Korisni¢ko iskustvo: Pruzanje izvrsnog korisnickog iskustva, od jednostavnog procesa
prijave do personaliziranih treninga i redovitih provjera napretka, klju¢ je zadrzavanja
klijenata. Pozitivno iskustvo potice lojalnost 1 moze dovesti do preporuka od strane
zadovoljnih klijenata.

Drustvena korisnost: Fitness brendovi ¢esto ukljuc¢uju drustveno odgovorne inicijative,
poput podrske lokalnim zajednicama, organiziranja humanitarnih dogadaja ili
promicanja zdravog nacina Zivota. Ovakve aktivnosti ne samo da pomaZzu u izgradnji

pozitivne reputacije, ve¢ takoder privlace klijente koji cijene drustvenu odgovornost.

Marketing fitness industrije zahtijeva sveobuhvatan pristup koji ukljucuje razumijevanje

potreba i Zelja ciljane publike, inovativne digitalne strategije, izgradnju snaznog brenda i pruZzanje

vrhunskog korisnickog iskustva. Sve ove komponente zajedno doprinose privlacenju i zadrZavanju

Klijenata te rastu i uspjehu fitness poslovanja.

4.2.

Fitness proizvodi i usluge

Fitness usluge odnose se na neopipljive proizvode koji korisnicima pruZaju strucnost,

podrsku, motivaciju i personalizirane programe treninga. Ove usluge su klju¢ne za one koji traze

vodice kroz njihove fitness putovanja i Zele postici specificne ciljeve uz pomoc¢ stru¢njaka. Glavne

kategorije fitness usluga ukljucuju [10]:

Osobni trening: Osobni treneri pruzaju prilagodene planove vjezbanja, tehni¢ku podrsku
1 motivaciju, omogucujuéi klijentima da postignu svoje fitness ciljeve na najucinkovitiji
nacin. Osobni treninzi mogu se odvijati jedan na jedan ili u manjim grupama, a ¢esto
ukljucuju pracenje napretka i prilagodbu programa kako bi odgovarali napretku i
potrebama klijenta.

Grupni treninzi: Grupne fitness klase poput joge, pilatesa, HIIT-a, aerobika, zumbe i
drugih vrsta organiziranih treninga popularan su nacin vjezbanja za mnoge ljude. Ove
usluge omogucuju zajednicko vjezbanje uz stru¢no vodstvo, $to ¢esto doprinosi motivaciji
i odrzavanju redovitosti.

Online treninzi i aplikacije: S porastom digitalne tehnologije, online treninzi i aplikacije

postali su klju¢ni dio fitness usluga. Ove platforme omogucuju korisnicima pristup
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treninzima, video lekcijama, planovima prehrane i prac¢enju napretka u bilo koje vrijeme 1

s bilo kojeg mjesta. Aplikacije ¢esto nude personalizirane programe, virtualne trenere i

zajednice korisnika koje poticu medusobnu podrSku i motivaciju.

e Wellness i savjetovanje: Usluge povezane s wellnessom, ukljucujuc¢i prehrambeno
savjetovanje, mentalni trening, fizioterapiju i masaze, takoder su dio Sire fitness industrije.
Ove usluge pomazu korisnicima da postignu sveobuhvatno zdravlje, kombinirajuéi fizicki
trening s brigom o mentalnom i emocionalnom blagostanju.

Fitness proizvodi obuhvacaju opipljive, fizicke artikle koji se koriste u aktivnostima

vezanim uz vjezbanje i zdrav zivot. Ovi proizvodi mogu se kategorizirati u nekoliko

glavnih skupina:

e Oprema za vjezbanje: Ovo ukljucuje sprave kao §to su trake za tr€anje, bicikli za
vjeZbanje, elipti¢ni trenaZeri, sprave za dizanje utega, bucice, girje, i druge vrste opreme
koja omogucuje trening snage, kardio trening ili funkcionalni trening.

e Nosiva tehnologija: Nosivi uredaji kao $to su pametni satovi, fitnes trake i monitori
otkucaja srca omogucéuju korisnicima praéenje njihove fizicke aktivnosti, potroSnje
kalorija, otkucaja srca i drugih relevantnih podataka. Ovi uredaji postali su popularni medu
onima koji Zele pratiti svoj napredak i odrzavati zdrav stil Zivota.

e Sportska odjeca i obuéa: Funkcionalna i udobna odjec¢a i obuca dizajnirana za razlicite
vrste vjezbanja takoder Cine vazan segment fitness proizvoda. To ukljucuje trenirke,
majice, tajice, sportske grudnjake, tenisice za tr€anje 1 druge vrste specijalizirane odjece 1
obuce koja poboljsava performanse i udobnost tijekom vjezbanja.

« Dodatna oprema: Manji proizvodi poput prostirki za jogu, elasti¢nih traka, medicinskih
lopti, pjenastih valjaka i druge dodatne opreme koja se koristi za specifi¢ne vrste vjeZbanja
ili istezanja takoder spadaju u kategoriju fitness proizvoda.

Fitness proizvodi obuhvacaju opipljive, fizicke artikle koji se koriste u aktivnostima
vezanim uz vjeZbanje 1 zdrav zivot. Ovi proizvodi mogu se kategorizirati u nekoliko glavnih
skupina:

e Oprema za vjezbanje: Ovo ukljucuje sprave kao Sto su trake za tr€anje, bicikli za
vjezbanje, elipti¢ni trenaZeri, sprave za dizanje utega, bucice, girje, 1 druge vrste opreme
koja omogucuje trening snage, kardio trening ili funkcionalni trening.

e Nosiva tehnologija: Nosivi uredaji kao §to su pametni satovi, fitnes trake i monitori
otkucaja srca omogucuju korisnicima pracenje njihove fizicke aktivnosti, potroSnje
kalorija, otkucaja srca i drugih relevantnih podataka. Ovi uredaji postali su popularni medu

onima koji Zele pratiti svoj napredak 1 odrzavati zdrav stil Zivota.
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e Sportska odjeca i obuca: Funkcionalna i udobna odje¢a i obuca dizajnirana za razlicite
vrste vjezbanja takoder ¢ine vazan segment fitness proizvoda. To ukljucuje trenirke,
majice, tajice, sportske grudnjake, tenisice za tr€anje i druge vrste specijalizirane odjece i
obuce koja poboljsava performanse i udobnost tijekom vjezbanja.

o Dodatna oprema: Manji proizvodi poput prostirki za jogu, elasti¢nih traka, medicinskih
lopti, pjenastih valjaka i druge dodatne opreme koja se koristi za specifi¢ne vrste vjezbanja
ili istezanja takoder spadaju u kategoriju fitness proizvoda.

Fitness proizvodi i usluge zajedno ¢ine osnovu fitness industrije, pruzaju¢i korisnicima
alate 1 podrsku potrebnu za postizanje njihovih zdravstvenih i fitness ciljeva. Razumijevanje
razlicitih vrsta proizvoda i usluga, te njihovih medusobnih odnosa, klju¢no je za uspjesno
poslovanje u ovoj industriji, jer omoguéuje tvrtkama da pruze personalizirana rjeSenja koja

odgovaraju specifiénim potrebama i preferencijama svojih klijenata.

4.3. Ponasanje potrosaca fitness proizvoda i usluga

Ponasanje potrosaca fitness proizvoda i usluga odrazava slozene motivacije, potrebe i
preferencije koje oblikuju njihove odluke o kupnji i koriStenju. Razumijevanje tih ¢imbenika
klju¢no je za oblikovanje marketinskih strategija koje ¢e uspjesno privuci i zadrzati klijente u ovoj
dinamicnoj industriji.

PotroSaci se odluc¢uju na kupnju fitness proizvoda 1 usluga iz razli¢itih motiva, od kojih su
najcesci Zelja za poboljSanjem fizickog zdravlja, odrZzavanjem tjelesne kondicije, gubitkom teZine
1 unapredenjem izgleda. Uz to, mnogi potrosaci traZze nacine za smanjenje stresa, povecanje
energije 1 opce poboljSanje kvalitete Zivota. Drustveni faktori takoder igraju znacajnu ulogu, jer
mnogi potrosaci teze uklapanju u odredene drustvene skupine ili slijedeci trendove vezane uz
zdravlje i fitness.

Kupovne navike u fitness industriji ¢esto su oblikovane dostupno$¢u informacija i
preporukama od strane struc¢njaka, prijatelja ili obitelji. PotroSaci pazljivo biraju fitness proizvode
i usluge koje odgovaraju njihovim ciljevima i nacinu Zivota. Na primjer, visoka kvaliteta i
dugotrajnost kljuéni su faktori pri odabiru opreme za vjezbanje, dok je fleksibilnost i strucnost
trenera vazna pri odabiru fitness centra ili osobnog trenera.

Digitalni 1 drustveni mediji imaju znacajan utjecaj na ponaSanje potroSaca u fitness
industriji. PotroSaci Cesto istrazuju proizvode i usluge online prije kupnje, prate fitness influencere
na drustvenim mreZama, te koriste aplikacije 1 online alate za prac¢enje svog napretka. Drustveni
mediji takoder igraju klju¢nu ulogu u stvaranju i odrzavanju motivacije, jer omogucuju

korisnicima da dijele svoja postignuca i povezuju se s drugima sli¢nih interesa.
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Potrosaci fitness proizvoda i usluga Cesto prate najnovije trendove, koji se mogu brzo
mijenjati s pojavom novih tehnologija, metoda vjezbanja i prehrambenih smjernica. Na primjer,
sve veca popularnost funkcionalnog treninga, joga, HIIT treninga i zdravih prehrambenih dodataka
odrazava trenutne trendove u industriji. Takoder, sve vea potraznja za personaliziranim
programima, prilagodenim specificnim potrebama i ciljevima pojedinca, postaje sve vaznija.

Emocije i psiholoski ¢imbenici igraju vaznu ulogu u ponasanju potrosaca fitness proizvoda
1 usluga. Osjecaj postignuca, samopouzdanja i osobne satisfakcije koji proizlazi iz postizanja
fitness ciljeva moze znacajno utjecati na odluke o ponovnoj kupnji i nastavku koristenja usluga.
Takoder, pozitivna iskustva i emocionalna povezanost s brendom ili trenerom mogu povecati
lojalnost i preporuke od strane zadovoljnih klijenata.

Razumijevanje ponasanja potrosaca u fitness industriji omogucuje tvrtkama da prilagode
svoje proizvode, usluge i marketinske strategije kako bi bolje odgovorile na potrebe i ocekivanja

svojih klijenata, §to u konacnici doprinosi dugoro¢nom uspjehu na trzistu.
4.4. Ekonomski efekti marketinga industrije fitnessa

Marketing u industriji fitnessa ima znacajne ekonomske efekte koji se manifestiraju na
razliitim razinama — od povecanja prihoda pojedinacnih tvrtki do Sireg doprinosa gospodarstvu.
Ovi efekti proizlaze iz sposobnosti marketinga da privuce potrosace, potakne potrosnju i poveca
konkurentnost na trzisStu.

Jedan od najizravnijih ekonomskih efekata marketinga u fitness industriji je povecanje
prihoda. Kroz ucinkovite marketinske strategije, fitness centri, proizvodai opreme, treneri i
aplikacije mogu privu¢i nove klijente, povecati prodaju proizvoda i usluga, te povecati ¢lanstvo.
Promocije, personalizirane ponude 1 inovativni marketinski kanali kao $to su drusStvene mreZe 1
influenceri, omogucuju tvrtkama da povecaju svoju prisutnost na trzistu i generiraju vece prihode.

Rast i razvoj fitness industrije, potaknut uc¢inkovitim marketingom, dovodi do stvaranja
novih radnih mjesta. Ovo obuhvaca zapoSljavanje u fitness centrima, ulogu osobnih trenera,
prodaju i distribuciju sportske opreme, te pozicije u digitalnom marketingu i razvoju aplikacija.
Takoder, rast potraznje za fitness proizvodima i uslugama poti¢e otvaranje novih poduzeca i
franSiza, $to dodatno doprinosi smanjenju nezaposlenosti i ekonomskoj aktivnosti.

Marketing omogucuje fitness industriji da doseze globalnu publiku, ¢ime se otvaraju nova
trziSta 1 povecava izvoz. KoriStenjem digitalnih platformi, fitness brendovi mogu lako prosiriti
svoje operacije izvan lokalnih granica, privlace¢i medunarodne klijente i korisnike. Ovo Sirenje
doprinosi gospodarskom rastu i omogucuje tvrtkama da iskoriste globalne prilike za rast prihoda i

profitabilnosti.
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Promocija fitnessa kroz marketing potice veci broj ljudi na uklju¢ivanje u redovite tjelesne
aktivnosti, $to ima pozitivan uc¢inak na javno zdravlje. Zdravija populacija znac¢i manje troSkove
zdravstvene skrbi, ve¢u produktivnost na radnom mjestu i opcenito viSu kvalitetu Zivota.
Dugoro¢no, ove prednosti doprinose smanjenju troSkova zdravstvenih sustava i povecanju
ekonomske produktivnosti.

Marketing industrije fitnessa ima dalekosezne ekonomske efekte koji idu izvan samog
povecanja prihoda tvrtki. On doprinosi zaposljavanju, inovacijama, Sirenju trziSta, poticanju
potrosnje, te podrzava povezane industrije 1 javno zdravlje. Sve ove komponente zajedno pomazu
u izgradnji odrzivog gospodarskog rasta i razvoja, Cine¢i fitness industriju vaznim dijelom

suvremene ekonomije.
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S. PROMOCIJA ONLINE FITNESS TRENINGA

Sve uzurbaniji nac¢in zivota doprinosi daljnjem razvoju online treninga, jer sve veci broj
ljudi pocinje koristiti ove usluge, $to rezultira i porastom broja trenera koji ih nude. Budu¢i da se
cjelokupno poslovanje online treninga odvija putem interneta, vazno je da trener koji zapocinje s
ovom djelatnoséu osmisli u¢inkovit sustav kako bi olakSao svoje poslovanje. U nastavku slijedi
nekoliko preporuka. Prema Goodmanu (2016), prvi koraci ukljucuju odabir ciljane populacije,
izradu programa vjezbanja i kreiranje kvalitetne, ali jednostavne web stranice ili bloga. Za razliku
od Facebooka, Instagram se od pocetka pozicionirao kao drustvena mreza koja nije iskljucivo
namijenjena komunikaciji s ljudima koje poznajemo. Upravo zbog toga mnogi korisnici
Instagrama, osim svojih prijatelja, prate i javne osobe koje su svoje profile pretvorile u ultimativne
PR platforme putem kojih komuniciraju s publikom, pa ¢ak i s medijima. Pri€a o poznatim
Instagram filterima i uredivanju fotografija koje prikazuju slavne osobe kao savrSene figure ve¢ je
dobro poznata. U kratkom vremenu svi su postali stru¢njaci za fotografiju, pazljivo prateci
osvjetljenje 1 birajuci idealne kutove kako bi stvorili kadrove koji izazivaju zavist. Ipak, unato¢
svijesti 0 tome, mnogi od nas ne mogu izbjeci osjecaj da nase tijelo nije dovoljno oblikovano ili
spremno za plazu.

Za primjer promocije online fitness treninga izabran je Kovac fitness, a razlog odabira je
taj da Kovac fitness na podruéju grada Slavonskog Broda ima najvise pratitelja, a svoj brand te
promociju online fitness treninga te trenutno imaju korisnike ne samo s podrucja Slavonskog
Broda, nego i s drugih podrucja Republike Hrvatske.

Slika 5.1. Sucelje Instagram stranice Kovac fitness

ivan.i.marija.kovac Pratim Poruka & eee

Broj objava: 547 Pratitelja: 70,2 tis. Pratim 2.413

B OBJAVE

PROGRAM
UKLJUGUJE:

Izvor: https://www.instagram.com/ivan.i.marija.kovac/
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Kovac¢ fitness predstavlja mladi bra¢ni par s dvoje djece koji se dugi niz godine
profesionalno bavi fitnessom. Rije¢ je o dvoje licenciranih trenera koji su prvotno krenuli sa
privatnim treninzima u teretani, a potom su svoja znanja odlucili prosiriti i online te u ovoj
industriji imaju staz od 12 godina te broji preko 3.000 korisnika. Trenutno njihova Instagram

stranica ima 70,2 tisuca pratitelja Sto je brojka koja premasuje broj stanovnika Slavonskoga Broda.

Slika 5.2. Sucelje Facebook stranice Kovac fitness

@;'-J )/ Osobni trener Ivan i Marija Kovac

* 16 tis. oznake "svida mi se" - 36 tis. pratitelji R Nazovi odmah sl Svida mi se Q Pretrazi

Objave Informacije Mentions Reels Fotografije Videozapisi Vise »
uvod Objave =5 Filtri
www.kovacfitness.com - prijavi se na online program treninga! § &
Osobni trener Ivan i Marija Kovac
@ Stranica - Teretana / centar za tjelesnu kondiciju Td- @
Nekome je -5 kg malo, a nekome puno.. U svakom slucaju, vazno je samo da se osjecas dobro u
§, +385919581316 svojoj koZi! g

A mi vam rado pomaZemo u tome.
24 info@kovacfitness.com . § ~ .
Na online program se moZete prijaviti na www.kovacfitness.com, a ako imate bilo kakvih pitanja,

L pisite u inbox! &
van..marija.kovac

Izvor: https://www.facebook.com/osobni.trener.lvan.Kovac/?locale=hr HR

Kao §to je 1 uvodno rec¢eno Instagram sluZi za interakciju s ljudima koje ne znamo, stoga 1
ne ¢udi kako je broj pratitelja na Facebooku gotovo duplo manji od onoga na Instagramu te broji

36 tisuce pratitelja.
5.1. Promocija

Prvi korak u online fitness industriji je promocija, odnosno dolazak do Zeljene publike, te
se tako promovirani sadrzaj prikazuje svima onima koji su u potrazi za treninzima kod kuce bez
odlaska u teretanu iz odredenih osobnih razloga bilo da je rije¢ o nedostatku vremena ili neCemu

drugom, a promotivni sadrzaj se najcesce pojavljuje kao objava transformacije korisnika usluge.
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Slika 5.1.1. Promotivni sadrzaj kroz transformacijski proces osobe

TRANSFORMACIJE KOJE INSPIRIRAJU a ivan.i.marija kovac ©@

0 ivan.i.marija.kovac ® Nekome je -5 kg malo, a nekome puno.. U
svakom sluéaju, vaZno je samo da se osjecat dobro u svojoj kozi!

Ami vam rado pomaemo u tome00

Na online program se moZete prijaviti na www.kovacfitness.com,
a ako imate bilo kakvih pitanja, pidite u inbox! ©

oQv A

Svida mi se: 48

IVAN | MARIJA KOVAG >>> @ Komentiraj
Izvor: https://www.instagram.com/p/C-sWcygtBD2/?img index=1

Na ovakav nacin se Zeli korisnika zainteresirati da se prijavi u program ili da postavi pitanje
trenerima. Ovakav oblik privlacenja zeljene publike je izuzetno motivirajuéi jer prikazuje kako se
u malo vremenskog perioda uz pridrzavanje pravilne ishrane i odradivanjem treninga redovito
moze posti¢i puno. Na slici je prikazana Zenska osoba koja je u mjesec dana izgubila 5 kilograma.

Takoder, osim promotivnog sadrZaja u obliku fizickih promjena, Kovac fitness vodi ra¢una

1 0 promoviranju zdravog nacina ishrane te tako i na taj nacin zeli privuéi veliki broj pratitelja.

Slika 5.1.2. Promotivni sadrzaj kroz zdrav nacin ishrane

@ ivan.i.marija.kovac &
Chice * Favorite

0 ivan.i.marija.kovac € Ovo su jednostavni recepti koje mozete
prilagoditi po svojoj Zelji i koristiti kada vam zatrebaju brza i
ukusna jela! §

Evo $to smo tocno stavili:

1
Priut/sunka, cheddar sir, kiseli krastavci, umak (recept je na kraju)

2
Dimljeni losos, zelena salata, rajcica

3
Tuna iz konzerve, cherry rajéice, mini mozzarela

4
Dimljeni losos, umak, zelena salata

Umak:

Posni sir, jogurt, ¢esnjak u granulama ili protisnuti ¢esnjak. Omjeri
po Zelji- da nije ni pregusto ni prerijetko pa da curi@ Na
ce¥njaku nemojte tedjeti@

#brziDorucak #putovanje #meduobrok #vecera #rucak

HindnactamiRaranti

Qv

w martinovicjosipa i njih jos 469 oznacuju sa “svida mi se”
Prije 5 dana

@ Komentiraj...
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Ovakvim oblikom sadrzaja fitness treneri zele privuci pratitelje te im pokazati kako
zdrava ishrana ne mora biti dosadna i nezanimljiva nego vrlo kreativna. Prethodna slika prikazuje
Cetiri brza recepta za dorucak objasnjen detaljno u videu i kroz opis potrebnih namirnica u tekstu.
Na taj nacin se prikazuje kako se klasi¢an dorucak koji su veé¢inom kalorijski bogati poput

pekarskih proizvoda kao §to je burek moze zamijeniti zdravijom i1 ukusnijom verzijom.
5.2. Oblici fitness treninga

Nakon $to je osoba zainteresirana i zadovoljna prikazanim sadrzajem, te se odluci uciniti

veliki korak u svome Zivotu, potrebno je ispuniti prijavu putem njihove online stranice.

Slika 5.2.1. Sucelje web stranice Kovac fitness

Naslovna Treninzi Saznaj Vise Kontakt & Moj raéun = Q

12 LK+

MIESECNIH ZADOVOLINIH
TRENINGA POLAZNIKA

ZAPOCNI TRENING ©

Izvor: https://www.kovacfitness.com/

Kovac pruza veliki broj razli¢itih treninga, te tako ima treninge namijenjene zenama i
treninge namijenjene muskarcima, no ono S§to je najzanimljivije Sto prije samog procesa pruza
mogucnost besplatnih online treninga kako bi svojim korisnicima prikazali potpunu sliku o tome
na koji naCin se obavlja sam proces transformacije. U sklopu besplatnih treninga prikazani su
primjeri treninga svake razine odnosno uvodne razine, razine 1, razina 2 te razine 3. Na taj nacin
se zeli korisnicima omoguciti da nakon odradenih treninga iz svake razine odrede koji im treninzi
najvise odgovaraju. Takoder, osim navedenih razina postoji mogucnost treninga s rekvizitima
kako bi bolje oblikovali 1 ucvrstili tijelo. Svaka razina obuhvaca 12 treninga te 2 treninga gratis,
plan prehrane ovisno Zeli li korisnik smrSaviti, udebljat se ili je na odrzavanju, kontakt na

svakodnevnoj bazi sa trenerima, te psiholoska podrska sa stru¢nim osobljem.
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Uvodna razina je idealna za start potpunim pocetnicima. Pauze su duze i nema teskih vjezbi
pa ako osoba nije trenirala ili je nedavno rodila, ovo je idealna razina. Razina 1 je za pocetnice,
ali koje smatraju da nisu u jako loSoj formi. Kre¢e manjim intenzitetom, a zatim se postupno
pojacava. Razina 2 je idealna za osobe koje ve¢ treniraju ili je zavrsila prethodnu razinu. Odli¢an
je izbor i za pocetnike koji zele jako intenzivan trening. Razina 3 je malo teza od razine 2.
Predvidena za ve¢ uhodane vjezbace koji su zavrsili razinu 2.

Takoder, osim navedenih treninga postoji moguénost odabira treninga za pojedini mjesec

u godini, odnosno mjesecni treninzi.

Slika 5.2.2. Mjesecni treninzi

Izvor: https://www.kovacfitness.com/treniraj-online-trening/

Mjesecni treninzi obuhvacaju ciklus od tri mjeseca, a kroz 5 tjedana moZe se pristupiti
svakome od njih. Kao 1 kod prethodnih oblika obuhvaca 12 treninga te 2 treninga gratis, plan
prehrane, WhatsApp podrska trenerice te psihologinje. No, ukoliko klijentica i dalje nije sigurna
koju razinu ili vrstu treninga bi odabrali postoji moguénost direktnog kontakta s trenericom.

Osim za pripadnice Zenskog spola, postoji mogucénost online muskog programa uz trenera
Ivana Kovaca. Radi se o online ku¢nim treninzima gdje pratite kompletne treninge koji nisu uzivo
te ih se ne moze propustiti nego ih korisnik pusta kada mu odgovara. Obuhvaca 12 treninga uz
bonus treninge koji traju 60 minuta. Rekviziti nisu potrebni ali prsa, ramena, ruke i trbuh ce
eksplodirati. Naglasak je na vjezbe snage gornjeg dijela tijela kao i naglasak na vaznost prehrane
za postizanje rezultata. Sva komunikacija je preko WhatsApp-a ili Viber-a, preko ¢ega se i $alje
video treninga. Uz treninge se dobiva detaljan plan prehrane u skladu s ciljem kojeg korisnik ima
sa receptima i planom po danima gdje je sve jednostavno i prakticno obja$njeno. Moze se izabrati
jelovnik za definiciju ili za misi¢nu masu. Takoder, kroz proces se popunjava tablica testiranja i
obujama (detaljno objaSnjeno 1 slikovito prikazano) 1 Salje se na uvid na pocetku i na kraju svakog
mjeseca, uz slike. Do sada je provedeno preko 200 muskih transformacija, a neki rezultati su i

objavljeni.
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Slika 5.2.3. Prikaz transformacije kroz muski program

S
&

IVAN | MARIJA KOVAC

| =7 _

) KOVAC |

g, 6 miesecL

>>>

lzvor:

https://www.facebook.com/photo/?fbid=1002480438550717 &set=a.498859172246182&locale=

5.3. Kupovina online treninga

hr HR

Online treninzi se kupuju nakon odabira Zeljene vrste treninga, a potom se odlu¢uje koliko

mjesecnih treninga ¢e se uzeti.

Slika 5.3.1. Kupovina online treninga

1 mjesec - 42 € | Popust ako se pla¢a duze razdoblje unaprijed:
* 2 mjeseca unaprijed - 75 € (usteda u odnosu na mjese¢no placanje: 9€)

* 3 mjeseca unaprijed - 105 € (usteda u odnosu na mjesecno placanje: 21€)
* 4 mjeseca unaprijed - 135 € (usteda u odnosu na mjese¢no placanje: 33€)

Trajanje Odaberi opciju

Plan

prehrane Odaberi opciju

1 v Dodaj u koSaricu
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Izvor: https://www.kovacfitness.com/proizvod/kolovoz/

Cijena jednog mjeseCnog treninga je 42 eura, a ukoliko osoba zeli ustedjeti moze kupiti
viSe mjeseCnih treninga. Tako primjerice ukoliko osoba unaprijed plati 4 mjesecna treninga u
iznosu od 135 eura, njegova usteda je 33 eura, odnosno gotovo jedan mjesecni trening. Takvim
oblikom financiranja ¢ini se na neki nacin korist svima, korisniku da izvr$i sve navedene treninge,

a treneru financijsku korist. Cijene su iste i za zenski 1 za muski online program.

54. Proces transformacije

Nakon odabira programa, odabira razine i broja mjesec¢nih treninga zapocinje proces
uplate, te nakon zaprimljene uplate korisnik dobiva mail o zaprimljenoj narudzbi te uputi o

placanju.

Slika 5.4.1. Podaci o uplati

Hvala Vam na narudzbi

Postovanije '

Samo da vas obavijestimo — Vasa narudzba #7333 je zaprimljena i trenutno se
obraduje:

Proizvod Kolicina Cijena

Razina 1

Trajanje: 2 mje
(Razine 112)

Plan prehrane: Za
mrsavijenje

Ukupno: 75.00 €

Nacin plaéanja: Internet bankarstvo ili uplatnica

Izvor: mail korisnika

Nakon $to se izvrSi uplata, dobiva se aktivacija Clanstva te se dobiva link za ulazak u
privatnu grupu podrske i inspiracije na Facebook stranici u kojem aktivni sudionici dijele recepte,

procese transformacije i sliéno. Takoder, dobiva se osobni mobitel trenerice ili trenera putem kojeg
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se ostvaruje komunikacija te dostavljaju podaci o sebi koji su bitni kako bi trenerica mogla pomoci
u ostvarenju ciljeva. Nakon toga, potrebno je preuzeti tablicu mjerenja te kalendar napretka koji
se Salje svaki mjesec dana s tablicom mjerenja i slikama. Takoder, dobiva se mobitel psihologinje
1 fizioterapeutkinje s kojima se moze ostvariti svakodnevna suradnja. Nakon toga se prijavljuje na

web stranici www.kovacfitness.com putem svojih korisnickih podataka gdje se prate treninzi te se

preuzima plan prehrane. Svaka razina traje 4 tjedna, ali pristup svakoj je 5 tjedana, za slucaj
da se korisnik razboli ili iz bilo koje razloga ne odradi sve u roku.

Slika 5.4.2. Primjer plana prehrane za mrsavljenje

_— =
TJEDAN 1 | PON uro SRI CET . PET sus NED

DORUCAK | 2-4 jaja Integralni sendvi¢ x2 | Proteinski ing {(npr | Salata s tunom (ili Integralna tortilia 2-4 jaja s krastavcima PO IZBORU!
(pe¢eno/kuhano) i varijacije}- recept (prijediog punjenja: tuna | (svjeii ili kiseli) Po uzoru na
Integralni dvopek Ehrmann’ iz konzerve, svj sir i 2 druge dane.

| Zlica ajvara lista zelene salate) +
MEDUOBROK | Voce (najbolje Svjei sir 100g + 30g Kikiriki u Voce (najbolje Kikiriki u Proteinski puding Cheat meal
sezonsko) 1kom Sunke na kockice + liusci/liesniak/badem, | sezonsko) 1kom liusci/liednjak m (pogledati u
svj krastavac na 15kom 15 kom napomene!)
kockice
RUCAK | Piletina s Sarma Petena piletina Piletina u cornflakesu Riba po izboru Bolonjez
parmezanom i Int kruh, 2 Snite Dinstani poriluk Zapecene mahune
sezamom Zelena salata
Zelena salata
MEDUOBROK = QOra3asti plodovi Sjemenke (suncokret, | Voce (najbolje Siemenke (suncokret, Svjeii/posni/zrnati sir, Jogurt, 3alica
15kom bundeva, pistacija) sezonsko) 1kom bundeva, pistacija), 30g | 200g
| 30g
VECERA | Piletina s Sarma Pecena piletina Piletina u cornflakesu Riba po izboru Bolonjez

parmezanom i Int kruh, 2 Snite Dinstani poriluk Zapecene mahune (umjesto obicnih
sezamom Zelena salata 3pageta praviti $pagete
Zelena salata od tikvice)

Izvor: https://www.kovacfitness.com/moj-racun/

Plan prehrane obuhvaca obavezne namirnice koje se smiju koristiti u neograni¢enim
koli¢inama poput ribe i morskih plodova, namirnice koje su dopustene u ogranic¢enim koli¢inama,
te namirnice koje je potrebno izbjegavati poput bijelog braSna, i proizvoda od bijelog brasna,
gazirana 1 Zestoka pica, slatkiSi 1 sli¢no. Plan se sastoji od navedenih napomena detaljnije
razradenih te nakon §to se procita svrha nije slijepo se drzati plana prehrane nego se nauciti hraniti.
Dorucak, rucak i vecera su obvezni obroci te svaki mora zasititi, dok se meduobroci jedu po
potrebi. Nacin termicke obrade je kroz kuhanje i peCenje, osim przenja u ulju, te je potrebno piti
najmanje 2 litre vode, €aja ili limunade u danu.

Treninzi traju 40 do 60 minuta dnevno, a prvi rezultati uz primjenu ishrane i redovitih

treninga vidljivi su u prvih mjesec dana.
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Slika 5.4.3. Transformacija u mjesec dana

TRANSFORMACIJE KOJE INSPIRIRAJU

IVAN | MARIJA KOVAC >>>

lzvor: https://www.instagram.com/p/C9FntJetW1y/?img index=1
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6. ZAKLJUCAK

Marketing i promocija fitnessa su izuzetno blisko povezani jer marketing ¢ini temeljnu
strategiju za privlacenje novih korisnika, zadrzavanje postojecih i1 Sirenje svijesti o zdravlju i
tjelesnoj aktivnosti. Fitness industrija je posljednjih desetljeca dozivjela ogroman rast, a s time je
doslo i do sve veée potrebe za efektivnim marketingom kako bi se usluge i proizvodi istaknuli na
konkurentnom trziStu. U ovoj industriji, promocija ima klju¢nu ulogu jer omogucuje fitness
centrima, trenerima i brendovima da prenesu svoje vrijednosti i jedinstvene prednosti ciljanoj
publici.

Promocija fitnessa oslanja se na razli¢ite marketinske alate kako bi se potaknula potraznja
za uslugama kao $to su osobni treninzi, online programi vjezbanja, grupni treninzi, wellness usluge
1 oprema za vjezbanje. Putem strategija oglasavanja, odnosa s javnos¢u, digitalnog marketinga 1
promocije na druStvenim mrezama, fitness brendovi mogu izgraditi svoj imidz i stvoriti
povezanost s potroSacima. S obzirom na to da je fitness viSe od same tjelovjezbe i ¢esto ukljucuje
emotivne i motivacijske aspekte, uspjesna promocija mora prenijeti poruku koja inspirira i
motivira ljude da se ukljuce u aktivan zivotni stil.

Jedna od klju¢nih uloga marketinga u fitness industriji je povecanje svijesti 0 vaznosti
zdravlja i tjelesne aktivnosti. Kroz razli¢ite kampanje, fitness centri i brendovi educiraju javnost o
koristima redovite vjezbe, prevenciji bolesti i pobolj$anju opée dobrobiti. Marketinske kampanje
¢esto koriste motivacijske price, uspjehe korisnika i vizualne prikaze kako bi ohrabrili ljude da
zapocnu s vjezbanjem ili nastave s postoje¢im programima. Digitalni marketing ima znacajnu
ulogu u promociji fitnessa. Kroz platforme poput drustvenih mreza, blogova, web stranica i
aplikacija, fitness brendovi mogu do¢i do Siroke publike 1 ostvariti izravnu komunikaciju s
korisnicima. Pojava influencera u fitness industriji takoder je znaCajan marketinski alat, gdje
poznate osobe u fitness zajednici promoviraju programe, proizvode ili stil zivota putem svojih
drustvenih profila, Sto dodatno povecava vidljivost brenda. Ovakav na¢in promocije ¢esto stvara
autenti¢nu povezanost s korisnicima jer dolazi kroz osobne preporuke.

U konacnici, uspjeSna promocija fitnessa nije samo u privlacenju novih korisnika, ve¢ i u
odrZavanju odnosa s postoje¢im. Redovita komunikacija putem newslettera, posebnih ponuda ili
dogadaja za ¢lanove pomaze u zadrzavanju korisnika i stvaranju lojalnosti prema brendu. Tako
marketing i promocija postaju sredstvo za stvaranje zajednice oko brenda, gdje korisnici ne samo
da sudjeluju u treninzima, ve¢ postaju dijelom Sireg pokreta za zdrav i aktivan zivot. U ovom radu
kroz primjer Kovac fitness objasnjen je proces online promocije fitnessa, od samog procesa
promocije, preko odabira vrste treninga i koristenje navedenih usluga. Jedno je sigurno da se nista

ne postiZe na brzinu i da se trud 1 upornost jedino isplate.
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