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Sazetak

Marketing je kompleksan pojam koji su brojni teoreti¢ari pokusali definirati, a definicije su se
mijenjale od 1950-tih godina sve do 21. stoljeca. lako vecina teoretiara stavlja marketing u
kontekst alata za promociju ve¢ postoje¢eg proizvoda Kotler smatra kako marketing treba
prvobitno razumijeti Zelje i potrebe ljudi, a zatim tvrtka treba kreirati proizvod za njih. Od
Marketinga 1.0, vodenog proizvodom, marketing se razvio do Marketinga 4.0, koji je voden
ljudima te spaja mreznu i izvanmreznu interakciju izmedu tvrtki i kupaca. Svaki brend treba
pomno razviti marketin$ki miks za svoju ciljnu publiku. Marketing miks, odnosno 4P, sadrzi
proizvod, cijenu, distribuciju i promociju. Brendovi se koriste raznim alatima promocije kako
bi se istaknuli na trziStu, a digitalni marketing jedan je od alata kojim se isticu na drustvenim
mrezama. Sadrzajni marketing i influencer marketing dio su digitalnog marketinga koji je
neizostavan za velike brendove danas. Jedna od rastuju¢ih industrija je industrija seksualnih
igraCaka, a brendovi koji su dio industrije suoavaju se s mnogobrojnim izazovima poput
cenzure. Lelo, Svedska tvrtka koja proizvodi seksualne igracke, jedan je od predvodnika rasta
ove industrije. Ciljne skupine ovog brenda su milenijalci i generacija Z, a najrazvijenija stavka

marketin§kog miksa je proizvod i promocija.

Kljucne rijeci: digitalni marketing, Lelo, marketing, marketing miks, seksualne igracke



Abstract

Marketing is a complex term that many theorists have tried to define, and definitions have
changed from the 1950s until the 21st century. Although most theorists place marketing in the
context of a tool for the promotion of an already existing product, Kotler believes that marketing
should initially understand the wants and needs of people, and then the company should create
a product for them. From Marketing 1.0, which is product-driven, marketing has evolved to
Marketing 4.0, which is people-driven and brings together online and offline interactions
between companies and customers. Every brand needs to carefully develop a marketing mix for
its target audience. Marketing mix or 4P, contains product, price, distribution and promotion.
Brands use various promotion tools to stand out on the market, and digital marketing is one of
the tools they use to stand out on social networks. Content marketing and influencer marketing
are part of digital marketing that is indispensable for big brands today. One of the growing
industries is the sex toy industry, and brands that are part of the industry face many challenges
such as censorship. Lelo, a Swedish company that produces sex toys, is one of the leaders in
the growth of this industry. The target groups of this brand are millennials and Generation Z,

and the most developed item of the marketing mix is product and promotion.

Keywords: digital marketing, Lelo, marketing, marketing mix, sex toys



1. Uvod

Cilj rada je prikazati vaznost pomno razvijenog marketinskog miksa za brendove. Prvo
poglavlje donosi pregled pojmova marketing, digitalni marketing, sadrzajni marketing i
influencer marketing. Takoder se iznosi vaznost milenijalaca i generacije Z za dana$nje trziste
1 njihove karakteristike. Drugo poglavlje definira marketinski miks 1 njegove Cetiri stavke:
proizvod, cijenu, distribuciju i promociju. Tre¢e poglavlje predstavlja cilj rada i hipoteze.
Opisuje se kvalitativna i kvantitativna metodologija istrazivanja. U Cetvrtom poglavlju analizira
se marketinski miks tvrtke Lelo. Razdoblje analize trajalo je od sijecnja do kolovoza 2022.
godine. U petom poglavlju predstavljena je anketa u kojoj je sudjelovalo 225 ispitanika i
rezultati iste. Na kraju rada, prije zakljucka, interpretirali su se rezultati istrazivanja te je

izneseno jesu li hipoteze opovrgnute ili potvrdene.



2. Marketing — definicije, razvoj i podjele

Cesto mozemo &uti kako dobar marketing prodaje proizvod ili uslugu. Suprotno tome, brojni
marketinSki struc¢njaci tvrde kako dobar marketing stvara proizvod ili uslugu koji ¢e prodati
svojoj ciljnoj publici jer razumije njihove Zelje i potrebe umjesto fokusiranja na ulaganje u

budzet za marketing postojecih proizvoda:

,Marketing je prepoznavanje i zadovoljavanje ljudskih i drustvenih potreba. Jedna od najkracih
dobrih definicija marketinga je "profitabilno zadovoljavanje potreba”. Kada je Google
prepoznao da ljudi trebaju ucinkovitije i ué¢inkovit pristup informacijama na Internetu, stvorio
je mo¢nu trazilicu koja organizira i odreduje prioritete upite. Kad je IKEA primijetila da ljudi
zele dobar namjestaj po znatno nizim cijenama, stvorila je sruseni namjestaj. Ove dvije tvrtke
pokazale su marketinsku pamet i pretvorile privatnu ili drustvenu potrebu u profitabilnu

poslovnu priliku“ (Keller i Kotler, 2016:27).

Definicije marketinga mijenjale su se kroz razdoblja i nije uvijek bio naglasak na
zadovoljavanju ljudskih potreba iako je Kotler sli¢énu definiciju marketinga iznijeo ve¢ 1967.
godine. Rad naziva ,,Koncept marketinga u 21. stoljeéu: prikaz kako je marketing definiran od
1960-ih* donosi prikaz razvoja marketinga kroz desetljeca i definicije marketinga nekoliko

teoreti¢ara u svakom desetljecu.

Schultz (2007:293) definira marketing kao oblik konstruktivnog anganzmana i1 druStvenu
funkciju odnosno prema njemu je marketing ,,sustavni skup procesa za kreiranje, komuniciranje
i isporuku vrijednosti za kupce i za upravljanje odnosima s kupcima i drustvom na nacine koji

koriste lokalnim i1 globalnim dioni¢arima ovih procesa“.
Webster se pak fokusira na odnos s kupcima:

,Marketing je funkcija menadzmenta odgovorna za osiguravanje da je svaki aspekt organizacije
fokusiran na odnose s kupcima isporukom superiornu vrijednost, prepoznajuci da su trajni

odnosi organizacije s klijentima njezina najvaznija imovina“ (1992:14).
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Slika 1. Prikaz tema koje se najce$ce pojavljuju definicijama marketinga kroz desetljeca
Izvor: The Marketing concept in the 21st century: A review of how Marketing has been
defined since the 1960s

Na slici 1. vidimo prikaz klju¢nih tema koje su se spominjale u definicijama marketinga kroz
desetljeca 1 omjer pojavljivanja tema medu desetlje¢ima. Na slici mozemo uvidjeti kako se
naj¢eS¢e pojavljuju teme: zadovoljavanje zelja i potreba kupaca, razmjena, aktivnosti
organizacije, ciljevi organizacije, dobra i usluge, profit organizacije te identificiranje zelja i

potreba kupaca.

Najmanji naglasak je na stvaranju i odrzavanja odnosa, idejama, razumijevanju kupca, etike,

trazenju rjeSenja za probleme, profitu kupca te stvaranju Zelja i potreba kupca.

Ako se vratimo na prvobitnu iznesenu definiciju marketinga u radu, u kojoj Kotler navodi
Google i Ikeu kao primjere tvrtki koje su uspjeh postigle kada su pocele razumijevati potrebe
ljudi, napravile pomno razradenu marketinsku strategiju, kreirale proizvod, predstavile ga na
trziStu 1 ostvarile dobit, mozemo uvidjeti kako zapravo definicije marketinga zanemaraju

odredene teme bitne za razvijanje marketinske strategije i plana.
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Slika 2. Prikaz marketinske kampenje Ikea proizvoda

Izvor: https://www.campaignasia.com/article/maybe-what-you-really-want-is-better-sleep-

brilliant-ikea-campaign-suggests/463843 (pristupljeno 20. kolovoza 2022.)

Na slici 2. prikazana je Ikeina kampanja iz 2020. godine u suradnji s kreativnom agencijom
Mother. Kampanja je napravljena za Ikeu u Ujedinjenom Kraljevstvu i Irskoj te su plakati
osvanuli u podzemnoj, na fasadama zgrada, autobusnim stanicama i sli¢éno. Prema tvrdnjama
agencije proizvodi su fotografirani u stvarnoj veli€ini, a ova reklama je primjer kako iz neceg
banalnog kao §to je osnovna ljudska potreba za snom moze nastati kreativna ideja kojom se

moze pribliziti kupcima.

Pojavom Interneta i druStvenih mreza, mijenja se nac¢in komunikacije ljudi pa tako i marketing.

Kotler razvoj marketinga dijeli na:

e Marketing 1.0 — marketing voden proizvodom
e Marketing 2.0 — marketing usmjeren na kupca

e Marketing 3.0 — marketing usmjeren na ljude

Uz navedene podjele, Kotler uvodi pojam Marketing 4.0 i definira ga kao ,,marketinski pristup
koji kombinira mreznu i1 izvanmreznu interakciju izmedu tvrtki 1 kupaca. U digitalnoj
ekonomiji, digitalna interakcija sama po sebi nije dovoljna. Zapravo, u svijetu koji je sve vise
online, offline dodir predstavlja snaznu diferencijaciju. Marketing 4.0 takoder spaja stil sa

4
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sve transparentniji, autenti¢nost je najvrjednija imovina. Kona¢no, Marketing 4.0 iskoristava
povezivanje stroja sa strojem i umjetnu inteligenciju za poboljsanje marketinske produktivnosti

uz iskoriStavanje povezivanja izmedu ljudi kako bi ojacali anganzman kupca.* (2017:n.p.)

Kotler takoder navodi novu vrstu kupca koja je bitna za razvoj trzista: ,,Tragovi i trendovi su
tu da ih vidimo. Nova vrsta kupaca, ona koja ¢e biti vecina u bliskoj buduénosti, pojavljuje se
globalno — mladi, urbani, pripadnici srednje klase sa snaznom mobilnosti i povezanosti. Dok se
zrela trziSta suoCavaju sa starenjem stanovniStva, trziSta u nastajanju uzivaju demografske
dividende mlade, produktivnije populacije. Oni nisu samo mladi, oni takoder brzo migriraju u
urbana podru¢ja i prihvaéaju nacin zivota u velikom gradu. Vecina od njih su u srednjoj klasi
ili viSoj 1 stoga imaju znatan prihod za troSenje. Kretajui prema gore od nizeg
socioekonomskog statusa, teze postizanju veéih ciljeva, iskusavanju finijih stvari i oponasanju
ponasanja ljudi iz visih klasa. Ove ih osobine za trgovce ¢ine privlacnim trzistem Kkoje treba
slijediti*“ (2017:n.p.).

Unatoc¢ njihovoj promjeni zivotnog stila naspram prijasnjih generacija, zapravo ih najvise od
prethodnika razlikuje konstantna mobilnost i aktivno koristenje mobilnog telefona: ,,Ali ono $to
ovu novu vrstu kupaca razlikuje od drugih trzista koja smo vidjeli prije je njihova sklonost
pokretljivosti. Puno se krecu, ¢esto putuju na posao i zive brzim tempom. Sve bi trebalo biti
trenutno i vremenski ucinkovito. Kad ih zanimaju stvari koje vide na televiziji, traze ih na
svojim mobilnim uredajima. Kad se odlucuju hoce 11 kupiti nesto u trgovini, oni istraZuju cijenu
i kvalitetu na internetu. Budu¢i da su digitalni urodenici, mogu napraviti odluke o kupnji bilo
gdje i bilo kada, ukljucujuci Sirok raspon uredaja. Unato¢ njihovom razumijevanju interneta
vole doZivljavati stvari fizicki. Cijene visok stupanj angaZiranosti prilikom interakcije S
markama. Takoder su vrlo drustveni; komuniciraju i vjeruju jedno drugome. Zapravo, vjeruju
svojoj mrezi prijatelja i obitelji viSe nego $to vjeruju korporacijama i markama. Ukratko, jesu

visoko povezani“ (2017:n.p.).
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Slika 3. Prikaz aktivnosti za koje mobitel koriste milenijalci i generacija Z

Izvor: https://www.ypulse.com/article/2017/08/09/this-is-what-millennials-gen-z-are-doing-

on-their-phones-the-most/ (pristupljeno 25. kolovoza 2022.)

Na slici 3. je prikazano za §to najée$¢e mobitel koriste milenijalci, a za §to generacija Z.
Milenijalci su generacija Y, rodena nakon generacije X, a smatra se da milenijalcima pripadaju
osobe rodene u 1980-tima i 1990-tima. Cesto se smatraju lijenima, usredoto¢enima na same
sebe 1 viSe fokusiranima na materijalno nego na pomaganje zajednici kao prethodne generacije.

Ovakve pojave mogu biti posljedica povecanog individualizma u drustvu.

Generacija Z je prema vecini teoreti¢ara rodena poslije 1995. godine. Oni su prva generacija
koja je odrasla uz internet. Povecana izloZenost ekranu i internetu ima negativne posljedice po
njihovo mentalno zdravlje kao $to je kratka paznja, ali Zive sporijim Zivotom od prethodnih

generacija, imaju manji postotak ovisnosti o drogama, alkoholu 1 tinejdzerske trudnoce.

Kao §to ove dvije generacije imaju drugacije navike u zZivotu, imaju drugacije navike 1 pri

koriStenju drustvenih mreza:

,Generacija Y ili Milenijalci smatraju se pionirima digitalnog doba te su najveci korisnici
Facebooka kao druStvenog medija te zbog ,,Like* klika medu svojom generacijom traze

odobravanje za svoje postupke 1 razmisljanja.
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Suprotno tome, 77 posto Generacije Z odgojeno je s digitalnom tehnologijom koja za njih
predstavlja nacin 1 stil Zivota bez kojeg ne mogu funkcionirati. Takoder, poznati ,,Like* su
zamijenili ,,Followom* tj. medusobnim pracenjem zivota pomoc¢u drustvenih mreza i platformi
kao Sto su Snapchat, Instagram ili TikTok. Njihovo znanje dolazi skoro u potpunosti iz
digitalnih izvora, za razliku od milenijalaca koji prakticiraju i analogne kanale, stoga nije cudno
da su je generacija Z dobila nadimak i Gen-Tech zbog boravaka u online prostoru®

(https://www.poslovni.hr/lifestyle/milenijaci-i-gen-z-generacije-totalno-drugacije-od-drugih-

a-evo-i-zasto-4296594, pristupljeno: 25. kolovoza 2022.).

Sto zapravo Zeli generacija milenijalaca, a §to Zeli generacija Z? Istrazivanje Business Insidera
1z 2019. pokazuje koje drustvene mreze dnevno najcesce koristi generacija Z te se iz istraZivanja
uvidjelo kako generacija Z ne preferira Twitter te ga 23 % generacije Z provjerava dnevno
naspram postotka od 65 % za dnevno provjeravanje Instagrama. TikTok u ovom istrazivanju
ima niskih 13 %, ali obzirom da je istraZivanje radeno 2019. godine prije Sirenja TikToka ova
brojka je zasigurno veca trenutno. Prema Sivadasu (2020) ,,milenijalci zele povezanost; Gen Z
zeli sadrzaj. To se ne odrazava samo na vrste drustvenih medija koje koriste, ve¢ i na vrstu
objava koje zele vidjeti. Milenijalci Zele da brendovi na njih reagiraju, istaknu ih i stvore vezu
s kupcima putem Twittera. Generacija Z Zeli da brendovi imaju osobnost, daju vlastiti zaokret
u trendovima 1 stvaraju sadrZaj koji ¢e ih nasmijati, rasplakati ili potaknuti na razmisljanje*

(izvor: https://nealsivadas.medium.com/does-gen-z-hate-twitter-why-we-use-twitter-way-less-

than-other-platforms-10alcb6fldfd, pristupljeno: 20. kolovoza 2022.). Stoga generacija Z

preferira video sadrZaj koji moZe brzo kreirati 1 uredivati na druStvenim mreZama poput

Instagrama i TikToka.

Zbog navedenog za brendove je vazna prisutnost u online svijetu. Digitalni marketing
neizostavan je razvijanje marketinske strategije, a Kotler navodi kako je bitno da tradicionalni

i digitalni marketing koegzistiraju u Marketing 4.0. Definicija digitalnog marketinga je:

,,Posljednji i najbrze rastuéi oblik marketinga ukljucuje online kanale i elektroni¢ko poslovanje.
Online marketing provodi se kroz interaktivne online racunalne sustave uz koje su prodavaci s
potrosac¢ima elektronski povezani. Online marketing forma je izravnog odnosno direktnog
marketinga provedenog kroz interaktivne online racunalne servise. Online marketingom

prodavaci i korisnici povezani su dvosmjerno.” (https://www.markething.hr/sto-je-digitalni-

marketing/, pristupljeno: 16. kolovoza 2022.).
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Prema poslovni.hr digitalni odnosno online marketing sastoji se od:

e SEO optimizacije

e Sadrzajnog marketinga

e vodenja drustvenih mreza

e e-mail marketinga

e oglasavanja na drusStvenim mrezama (Facebook oglasavanje)
e oglasavanja na pretrazivacima (Google Ads oglaSavanje)

e native marketinga

e influencer marketinga

e online PR-a

e inbound marketinga

Za potrebe ovog rada objasnit ¢e se pojmovi SEO optimizacija, sadrzajni marketing i influencer

marketing.

Kako bi potencijalni kupci $to brze pronasli web stranicu odredenog brenda potrebno je
napraviti $to bolju SEO optimizaciju koja se se definira kao ,,skra¢enica za Search Engine
Optimization, odnosno optimizaciju web stranica za pretrazivace, Ciji je zadatak povecanje
koli¢ine i kvalitete prometa na vasoj web stranici, naravno putem organskih (neplac¢enih)

rezultata® (https://www.markething.hr/sto-je-seo-optimizacija , pristupljeno: 16. kolovoza

2022.). Pravilno odraden SEO takoder znaci da ¢e se web stranica pronaci putem kljucnih rijeci
povezanih uz brend i navoditi posjetitelje drugih web mjesta na web stranicu brenda. SEO
optimizaciji pomaZe kreiranje sadrZaja za web stranicu poput ¢lanaka na webu i1 vodenje bloga

na web stranici.

Vodenje bloga na web stranici jedna je od stavki sadrZzajnog marketinga. Prema Kotleru
sadrzajni marketing je ,,marketingki pristup koji ukljuuje stvaranje, vodenje, distribuciju, i
pojacavanje sadrzaja koji je zanimljiv, relevantan i koristan jasno definiranoj skupini publike
kako bi se stvorili razgovori o sadrzaju. Sadrzajni marketing se takoder smatra drugim oblikom
brend novinarstva i brand publiciranja koji stvara dublje veze izmedu brendova i kupaca.
Brendovi koji provode dobar sadrzajni marketing kupcima pruzaju pristup visokokvalitetnom
originalnom sadrzaju dok pritom pricaju zanimljive pri¢e o svojim markama. Sadrzajni

marketing pomice ulogu trgovaca s promotora brenda na pripovjedace* (2017:n.p.).


https://www.markething.hr/sto-je-seo-optimizacija

Vrste sadrzaja koji se moze plasirati u sadrzajni marketing su mnogobrojne, a Medium navodi
cak 41 vrstu sadrzajnog marketinga. Medutim, za potrebe rada navest ¢e se samo vrste

sadrzajnog marketinga koje se mogu plasirati digitalno:

e blog objave i ¢lanci

e newsletteri

o e-knjige

¢ infografike

e _how-to* vodiéi

e podcasti

e objave na druStvenim mrezama
e video sadrzaj

e PR sadrzaj

e placeni sadrzaj

Which type of content gets the most social shares in your industry?

Primary type of content or content combination by industry:

Infographic-Listicle Combination
Article With Infographic

Long-Form Listicle Article

@ Home&Garden  Long-Form Listicle Article

Listical Article With Videc

Article With Infographic

Long-Form Listical Article

Listicle Article With Infographic

I Long-Form How-To Article

Long-Form Article
Article With Infographic

Infographic-Listicle Combination

How-To Listicle

How-To Article

Slika 4. Prikaz sadrZaja odredenih industrija s najvise dijeljenja na druStvenim mrezama

lzvor: https://www.easel.ly/blog/selecting-best-template-business-infographic/what-type-of-

content-marketing-gets-the-most-social-shares-600x416-2/ ( pristupljeno 20. kolovoza 2022.)



https://www.easel.ly/blog/selecting-best-template-business-infographic/what-type-of-content-marketing-gets-the-most-social-shares-600x416-2/
https://www.easel.ly/blog/selecting-best-template-business-infographic/what-type-of-content-marketing-gets-the-most-social-shares-600x416-2/

Na slici 4. prikazano je koji sadrzaj ili kombinacija sadrzaja se najvise dijeli u kojoj industriji.
Iako smo na slici 3. mogli vidjeti kako se mobiteli najvise vise koristi u svrhu gledanja videa
nego Citanja, tekstualni sadrzaj je ocito i dalje favorit u odredenim industrijama. MoZe se
pretpostaviti kako potencijalni kupci zapravo Cesto trebaju pomo¢ pri kupnji odredenog
proizvoda ili zanima kako se odredeni proizvod koristi te ¢e procitati i dulji tekst na temu koja

ih zanima ukoliko su zainteresirani za kupnju odredenog proizvoda ili uslugu tvrtke.

Pri kreiranju sadrzaja brendovima ¢esto pomazu influenceri. Postoji pokusaj prijevoda rijeci
influencer na hrvatski jezik terminom utjecajnik (Vuksa, 2018). S obzirom na to da taj termin
u praksi jo$ nije zazivio u vecoj mjeri koristi se tudica influencer, te ¢e se ista koristiti u nastavku
rada. Najjednostavnije receno influenceri su osobe od drustvenog utjecaja najéesée prisutne u
online svijetu odnosno na druStvenim mrezama. MozZemo ih podijeliti po veli¢ini i djelovanju

na dru$tvenim mrezama.

S obzirom na broj pratitelja Kay, Mulcahy, Parkinson (2020), kako je navedeno na portalu

medijskapismenost.hr, dijele na mikro, makro i mega influencere.

Mikroinfluenceri najces¢e imaju do sto tisuca pratitelja te u svojoj virtualnoj zajednici imaju
jak utjecaj i veliko povjerenje svojih pratitelja. Svoje objave objavljuju ciljanoj publici, trude
se odgovarati na poruke svojim pratiteljima te opcenito pokazuju vecu angaziranost oko objava

(Kay, Mulcahy, Parkinson, 2020).

Makroinfluenceri imaju izmedu sto tisu¢a 1 milijun pratitelja te je vrlo esto rije¢ o osobama
koje su javnosti poznate i izvan svijeta drustvenih mreza. Rije¢ je osobama koje pokazuju veliku
strast prema odredenoj temi kojom se bave i koju prate te ulazu puno financijskih sredstava u

opremu i trud u objavu sadrzaja (Kay, Mulcahy, Parkinson, 2020).

Megainfluenceri imaju viSe od milijun pratitelja koji su obi¢no vrlo pasivni. To su osobe koje
su javnosti Cesto bile poznate 1 prije profila na drustvenim mreZama, a same profile uglavnom
im vode stru¢njaci za odnose s javnos¢u (PR). Oni ostvaruju i suradnju s poznatim brendovima,
pri ¢emu su njihove objave nerijetko vrlo skupe, a doseg objava velik (Kay, Mulcahy,
Parkinson, 2020).

Osim po velic¢ini influencere mozemo kategorizirati i prema njihovom djelovanju na drustvenim

mrezama (Varagi¢, 2014):
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1. Pricalice (eng. Social Butterflies) — osobe koje su prisutne na vecini drustvenih platformi te
svuda imaju mnostvo pratitelja. Moze se re¢i kako su oni vi§e poznati nego li utjecajni te njihov

utjecaj na bazu pratitelja vise indirektan nego li direktan.

2. Reporteri (eng. Reporters) — odredeni korisnici na drustveni mrezama skloni su objavljivanju
sadrzaja s karakteristikama klasi¢nih medija i zbog kvalitete ili pouzdanosti njihovih objava

cesto imaju doseg Siri nego li samo na svoj pratitelje te je njihov utjecaj direktan.

3. Svakodnevni kupci (eng. Citizens) — uglavnom su to prosjecni korisnici interneta, ljudi koji
na odredenim platformama recenziraju ili komentiraju proizvode i usluge koje su isprobali te

na taj nacin svojim misljenjem direktno utjecu na potencijalne kupce.

4. Brend ambasadori (eng. Brand Ambassadors) — rije¢ je o osobama koje su stekle kredibilitet
u odredenoj djelatnosti i svoju status mogu unov¢iti na nacin da promoviraju odredeni brend,
proizvod ili uslugu. Cesto je rije¢ o mega-influencerima ili makroinfluencerima, a koliko su
brend ambasadori bitni velikim brendovima poput Nikea govori €injenica da su potpisali 10-

ogodi$nji ugovor s Cristianom Ronaldom vrijedan 162 milijuna eura (Bloomberg, 2019).

5. Autoriteti (eng. Authority) — osobe koje su svojim znanjima ili vjeStinama stekli kredibilitet
te imaju povjerenje javnosti u odredenim sferama djelovanja. Autoriteti su imaju direktan

utjecaj na internetu, ali i izvan njega.

6. Aktivisti (eng. Activists) — najutjecajnija kategorija online korisnika. Aktivisti vrlo ¢esto i
vrlo lako pokre¢u druge pojedinace u razne akcije, od ukljucivanja ljudi u aktivnosti do

pokretanja ideja, bojkota ili ¢ak poticanja na kupovinu odredenih proizvoda ili usluga.
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Influencer Marketing Market Size (2016-2022)

$20

$16.4 billion

$13.8 billion

$15

$9.7 billion

$10
$6.5 billion

$4.6 billion
= $3.0 billion
$1.7 billion

Global Influencer Marketing Market Size
(in Billions USD)

% —-
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Source: Influencer Marketing Hub OBERIO

Slika 5. Prikaz veli¢ine trzista influencer marketinga od 2016. do 2022. godine

Izvor: https://www.oberlo.com/statistics/influencer-marketing-market-size (pristupljeno 17.
kolovoza 2022.)

Trziste influencer marketinga naraslo je na 16,4 milijardi ameri¢kih dolara. Bal, kako je

navedeno na portalu https://entrepreneurship.babson.edu/ , definira influencer marketing kao

,vrstu marketinga na drustvenim mrezama koji koristi preporuke ljudi, organizacija i/ili grupa
koje se smatraju utjecajnima ili stru¢njacima u odredenom podruc¢ju. "Priroda utjecajnog
marketinga je da potroSaci vise vjeruju informacijama koje dolaze od utjecajnih osoba nego
tradicionalnom marketingu 1 reklamama", kaze Bal. "To se takoder moze promatrati kao
moderan oblik podrske slavnih." (https://entrepreneurship.babson.edu/ , pristupljeno: 19.
kolovoza 2022.)

3. Marketinski miks

Za svaki brend u 21. stoljecu je prije odluke o vrsti digitalnog marketinga vazno pomno razviti
marketing miks. MarketiSki miks, poznatiji kao 4P, ukljucuje Cetiri marketinSke stavke:
proizvod (product), cijenu (price), distrubuciju (place) i promociju (promotion). Termin je
1960. godine u svom modernom obliku predstavio E. Jerome McCharty. Marketinski miks
promatrao je s menadzerskog pristupa i ukljucio analizu, ponasanje kupaca, istrazivanje trzista,

marketin§ku segmentaciju i planiranje.
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Slika 6. Prikaz podjele stavki u marketing miksu

Izvor: Kotler i Keller, Marketing Management, 2009; 62

Termin je nadalje popularizirao Phillip Kotler koji je naveo §to ¢ini svaki P u 4 P prikazano na
slici 6. Kotler je nadalje prosirio termin na 7P koji ukljucuje ljude (people), proces (process) i
fizicke dokaze (physical evidence). Za potrebe ovog rada definirat ¢e se iskljucivo stavke iz

marketin§kog miksa 4P.

Proizvod je sve §to se na trziStu moze kupiti za odredenu cijenu. Cilj proizvoda je zadovoljiti
zelje 1 potrebe kupaca, stoga je prije stvaranja 1 lansiranja svakog proizvoda bitno odgovoriti na
pitanja: kada, gdje, komu 1 kako? VazZno je razumijeti kome je proizvod potreban i na koji nacin

Ce se prezentirati te kada i gdje.

Nakon $to se odgovori na navedena pitanja, sljedeci koraci su odrediti ime proizvoda, dizajn,
veli¢ine, pakiranje 1 karakteristike. Vazno je da proizvod bude kvalitetan, ali 1 da brend nudi
Sirok asortiman proizvoda. Medutim, kvaliteta proizvoda se ne moze znati dok ne pristignu
dojmovi kupaca, stoga je za privlacenje ciljnih skupina takoder bitan prvi dojam. Prvi dojam o
brendu donosi se u prvih 7 sekundi, 30 % kupaca odlucit ¢e se za proizvod obzirom na pakiranje,
a 40 %

kupaca dijeli fotografije pakiranja proizvoda na druStvenim mrezama

(https://www.uppercutbox.com/importance-product-packaging/ , pristupljeno: 22. kolovoza

2022.). Na pakiranju proizvoda najcesce se nalazi logotip i ime brenda napisano odredenim
fontom brend postaje prepoznatljiv po svom logu. Sto bi se dogodilo kada bi svjetski brendovi

promijenili font i boje logotipa prikazano je naslici 7.
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Slika 7. Prikaz logotipa brendova

Izvor: https://www.linkedin.com/posts/marketingcampaigns marketing-brands-branding-
activity-6966312176152145920-dAVJ?utm source=share&utm medium=member desktop
(pristupljeno 26. kolovoza 2022.)

Cijena je ,svota novca trazena za odredeni proizvod ili uslugu, ili zbroj vrijednosti koje
potroSaci razmjenjuju za pogodnosti posjedovanja ili korisStenja proizvoda ili usluge* (Kotler

et. al., 2006:665).

Cijena odnosno zarada od prodaje proizvoda je jedino §to poduzecu donosi izravan dohodak.
Kako bi se proizvod §to bolje prodao vazno je uvjeriti potrosaca kako taj proizvod nudi najbolju
vrijednost za odredenu cijenu. Cijena ukljucuje sve Sto potrosaca zanima pri kupovini proizvoda
od metoda pla¢anja do promotivnih cijena i popusta. Istrazivanje provedeno od strane platforme

za razmjenu kupona RetailMeNot (https://www.namogoo.com/blog/consumer-behavior-

psychology/psychology-of-discounts/, pristupljeno: 27. kolovoza 2022.) doslo je do sljede¢ih

podataka:

e Gotovo 70% milenijalaca potrazit ¢e posebne ponude prije kupnje.

e Duvije trec¢ine ljudi kaze da bi kupili nesto ako imaju kupon, bez obzira na to jesu li u
pocetku nesto planirali kupiti.

e 80% priznaje da bi isprobali novu marku ako im nudi popust.

e 48% ljudi ¢e se kloniti marki koje ne nude posebne ponude
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Jonah Berger istrazivao je kako ljudi percipiraju kada je popust izrazen u cijeni, a kako kada je

popust istrazen u postotcima te je kreirao ,,The Rule of 100*:

,Postotak popusta privlacniji je potroSacima za artikle ispod 100 USD. Dakle, 10% popusta na
dzemper od 50 USD kupcima zvuci bolje nego dati im 5 USD popusta, ¢ak i ako je popust isti.
Popust u dolarima bolje funkcionira za artikle ¢ija je cijena ve¢a od 100 USD. Za racunalo od
1000 USD ljudi su vjerojatnije kupovali kada su dobili popust od 200 USD u odnosu na popust

od 20%, unato¢ tome S$to je ponuda bila ista.““( https://www.namogoo.com/blog/consumer-

behavior-psychology/psychology-of-discounts/ , pristupljeno: 27. kolovoza 2022.).

Distribucija ,, je marketinska funkcija koja upravlja kriterijima dobara od proizvodaca do
krajnjih potrosaca, preko veletrgovinskih, malotrgovinskih, skladi$nih i transportnih institucija

kako bi dobra bila pristupacnija kupcima koji ih trebaju* (Renko, 2005:36.).

Efikasna distribucija trebala bi $to brze i sa §to manjim troSkovima transportirati dobro do
mjesta prodaje na kojem se odvija kupnja. Prodajni kanali mogu biti izravni i neizravni odnosno
putem mreze partnera. Ukoliko se brend odlucuje za izravne prodajne kanale ostvaruje vecu
dobit na prodani proizvod i neizravno komunicira s kupcima, ali za izravne prodajne kanale

potrebno je viSe radne snage, ve¢i budzet 1 ulaganje dodatnog vremena.

Neizravni kanali prodaje dijele se na trgovinu na malo, maloprodaju, i trgovinu na veliko,
veleprodaju. Vec¢ina poduzeca odluCuje se za neizravne kanale distribucije jer im to Stedi
vrijeme i novac te ne zahtijeva dodatne napore. Negativna strana neizravnih kanal distribucije

je dobit koju na prodani proizvod ostvaruju distrubucijski partneri.

Iako i dalje veéina brendova koristi neizravne distribucijske kanale za prodaju proizvoda,
kupnja se sve viSe odvija online nego fizicki. Sve viSe korisnika mobilnih uredaja kupuje putem
mobitela: ,,Ne samo da znacajno vise korisnika pristupa webu s tableta ili pametnog telefona
nego sa stolnog racunala, oni to ¢ine s viSe namjere e-trgovine nego ikad prije. Tijekom
proslogodiSnje sezone uzurbane blagdanske kupnje, trec¢ina svih kupnji na internetu dosla je od
korisnika pametnih telefona. Cak ni Crni petak (9 milijardi dolara online prihoda u 2021.) nije
bio imun na mobilnu groznicu, budu¢i da je gotovo 40% prodaje tradicionalnog dana kupnje
doslo putem mobilnog uredaja. Na Cyber ponedjeljak (10,7 milijardi dolara online prihoda u
2021.) 54% posjetitelja doSlo je s mobilnih uredaja, dok je oko 33% kupovalo na svojim
mobilnim uredajima, Sto je viSe od 40% viSe u posljednjih nekoliko godina*

(https://www.outerboxdesign.com/web-design-articles/mobile-ecommerce-statistics,

pristupljeno: 28. kolovoza 2022.).
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Promocija je stavka koja zaokruzuje marketinski miks. Svakom brendu je vazno odrediti gdje,
kada, komu 1 kako ¢e promovirati svoj proizvod. Osim proizvoda promoviraju se i njegova
cijena i distribucija. Golomei¢ u zavr$snom radu definira promociju kao: ,,zbroj razli¢itih
aktivnosti putem kojih poduzece nastoji da njezini proizvodi i usluge budu poznati potrosacima
i pri tome se koriste komunikacijskim medijima, te osobnim neosobnim uvjeravanjem, a s
ciljem da osigura potraznju koju poduzeée moze zadovoljiti. Promocija pokriva sve one nacine

komunikacije s pomocu kojih je poruku moguce prenijeti ciljnoj publici® (2019:18).

Promocija ukljucuje oglasavanje, osobnu prodaju, unapredenje prodaje, odnose s javnoscu i
izravni marketing. Promocija koristena u tradicionalnom marketingu tezila je k osobnoj prodaji
i izravnom marketingu koji odrzava odnose s kupcima putem telefonskih poziva, slanja
obavijesti 0 novom proizvodu postom i sli¢no. Danas se promocija prebacila online pa se tako
i izravni marketing i oglasavanje odvijaju u digitalnom svijetu. Oglasavanje je svaki oblik
placene promocije koja moze biti prenesena putem tradicionalnih medija npr. televizijskih
reklama ili online medija odnosno drustvenih mreza npr. Facebook reklama. Medutim, obzirom
na broj pla¢enih oglasa kojima smo izloZeni svaki dan, vazno se istaknuti kao McDonalds na
slici 8.

MC ey

mo-®
McDonald's mobile ordering service ads i @ @&

Project credit to Guy Moore &

#creativeads #advertising #marketing

Mobile
Ordering
is here

Slika 8. Reklama McDonaldsa za mobilno narucivanje

Izvor: https://www.linkedin.com/posts/marketingcampaigns creativeads-advertising-
marketing-activity-6954711274551177216-XB1-

?utm_source=share&utm_medium=member_desktop (pristupljeno 26. kolovoza 2022.)
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4. Cilj rada i hipoteze

Industrija seksualnih igracaka u rastu posljednjih nekoliko godina, posebice u vremenu
pandemijskih godina. Rast industrije ¢e se nastaviti tijekom narednih nekoliko godina. Lelo je
jedan od predvodnika ovog rasta, a za to je zasluzan pomno razvijeni marketing miks. Cilj
ovog rada je pokazati kako je svaka stavka marketinSkog miksa Lela zasluzna za povecanje

vidiljivosti Lelovih seksualnih igracaka koje su trenutno proizvod po kojem je Lelo brand

privukao nove klijente, ali zadrzao i ve¢ postojece. Prije odredivanja metodologije istrazivanja,
postavljeno je Sest hipoteza koje ¢e se nakon istrazivanja potvrditi ili opovrgnuti. Hipoteze prate
Cetiri stavke marketinskog miksa. Prvi dio odnosi se na osobnost i navike kupaca jer navedeno
treba biti smjernica pri uspostavljanju asortimana proizvoda za ciljnu skupinu. Prije
osmisljavanja novog proizvoda ili poboljSanja postoje¢ih proizvoda svaka tvrtka se treba
priupitati tko su nasi kupci i koje su njihove navike, osobine, Zelje i potrebe. Drugi dio odnosi
se na odredivanje cijene pri biranju marketinskog miksa za svoju ciljnu skupinu odnosno
komuniciranje cijene proizvoda obzirom na kupovnu mo¢ klijentele. Trec¢i dio odnosi se na
distribucijski kanal putem kojeg se proizvodi najéesée kupuju. Cetvrti i posljednji dio odnosi
se na promociju Lelovih seksualnih igracaka te se s finalnom hipotezom Zeli pokazati koji su

promocijski kanali najvise zasluzni za povecanje vidljivosti Lela medu publikom.
Prvi dio: Proizvod

Hipoteza 1

Vise zena nego muskaraca koristi seksualne igracke.

Drugi dio: Cijena

Hipoteza 2

Vecina ispitanika nije spremna izdvojiti vise od 200 kuna za seksualnu igracku.
Hipoteza 3

Vecina potencijalne klijentele nece kupiti Lelo zbog previsoke Cijene.

Tre¢i dio: Distribucija

Hipoteza 4
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Seksualne igracke se najcesée kupuju preko interneta.
Cetvrti dio: Promocija

Hipoteza 5

Vecina ispitanika je cula za Lelo putem drustvenih mreza.

4.1 Opis metodologije istrazivanja
Kako bi se Sto preciznije potvrdio Sto veci broj hipoteza, ali 1 detaljno analizirao marketinski
miks tvrtke Lelo, u ovom diplomskom radu koriStene su i kvalitativna i kvantitativna metoda

istrazivanja.

Kvalitativna metoda odnosi se na analizu sadrzaja marketinskog miksa Lela. Analizirat ¢e se
proizvod i svi njegovi aspekti od asortimana do dizajna, cijena proizvoda, distribucijski kanali
putem kojih se odvija prodaja i promocijske aktivnosti. Analiza se odnosi isklju¢ivo na
seksualne igracke Lela, a ne na sveukupni brand odnosno ostatak asortimana koji ¢ine
prezervativi, menstrualne c¢aSice marke Intimina i ostalo. Podaci prikupljeni tijekom
analiziranja sadrZaja javno su dostupni na Lelo web stranici 1 druStvenim mrezama. Analiza
sadrzaja provodila se u razdoblju od sije¢nja do kolovoza. Visemjese¢no razdoblje analize
odredeno je zbog odredenih datuma koji su vazni tvrtkama pri odredivanju cijena proizvoda i
kreiranju sadrZaja za druStvene mreze. T0O SuU na primjer objave tijekom sljede¢ih razdoblja: u

sije¢nju povodom Nove godine, prije i tijekom Valentinova, za vrijeme ljetnih mjeseci i slicno.

Za instrument kvantitativnog istrazivanja odabran je anketni upitnik. Anonimna anketa je
provedena putem alata Google obrasci u travnju 2022. godine, a sudjelovalo je sveukupno 225
ispitanika. Upitnik sadrzi 22 pitanja koja su podijeljena na tri dijela: op¢i podaci o ispitanicima,
stavovi o0 seksualnim igrackama i pitanja vezana uz seksualne igracke Lelo. Oblici pitanja koji

su koristeni u anketi su:

e pitanja otvorenog tipa s kratkim odgovorom,

e zatvorena pitanja s ponudenim odgovorima,

e pitanja s mogucnosti viSestrukog odgovora

¢ iintervalna (Likertova) skala u kojoj ispitanik rangira odgovor od 1 do 5 pri ¢emu je 1

— u potpunosti se ne slazem, a 5 — u potpunosti se slazem.

Pitanja ¢e biti prikazana pomocu sazetka grafikona i dijagrama u Sestom poglavlju, a u sedmom

poglavlju interpretirani su sveukupni rezultati istraZivanja i iznesena je kratka rasprava.
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5. Marketinski miks tvrtke Lelo

U ovom poglavlju poblize je predstavljen marketinski miks tvrtke Lelo. Lelo je Svedska tvrtka
osnovana 2002. godine u Stockholmu koja dizajnira i distribuira seksualne igracke 1 masazere.
Lelo je svoj uspon dozivio u zadnjih nekoliko godina kada se parovi i mlade Zene kao dvije
glavne ciljne skupine sve vise seksualno otvaraju, ali i tijekom pandemije COVID-19. Ocekuje
se da ¢e trziste seksualnih igracaka do 2030. godine narasti na 62.32 milijardi americ¢kih dolara.
Smatra se kako je pomak u stajaliStu o seksualnim igrackama poceo s generacijom milenijalaca,
a zatim je generacija Z nastavila ono $to su milenijalci zapoceli. Industrija seksualnih igracaka
pomno osmisljava svoj marketinski miks kako bi §to brze 1 preciznije dosli do ciljnih skupina,
a jedan od velikih problema s kojim se suocavaju je cenzura: ,,Poduzeée iz Ujedinjenog
Kraljevstva Lovehoney ispricalo je Internet Retailingu u sije¢nju kako je Googleova znacajka
SafeSearch SEO sprijecila viSe od 700.000 odraslih da posjete njegovu web stranicu uoci
Bozica 2021. Podnijela je stotine zalbi tvrtki u vlasniStvu  Alphabeta.*

(https://www.adweek.com/brand-marketing/its-not-a-dirty-word-the-gen-z-sex-toy-brand-

taking-on-big-tech/ , pristupljeno 17. kolovoza 2022.).

5.1 Proizvod

Lelo proizvodi opsezan raspon seksualnih igracaka namijenjen nekoliko ciljanih skupina.
NajviSe komuniciraju kvalitetu, a igracke su moderno dizajnirane i imaju zvucne nazive. Prema
ponudi dostupnoj u njihovoj internetskoj trgovini, tematski podijeliti prema sljede¢im

kategorijama:

1. Spol: igracke za Zene 1 igracke za muSkarce
2. Status veze i/ili preferencije koristenja: igracke za samostalno koristenje i igracke za
parove

3. Seksualna orijentacija: igracke prilagodene pripadnima LGBTQ+ zajednice

Asortiman pokriva proizvode za zene i muskarce koji se zele zabaviti sami ili u paru, ali i dalje
je veca koli¢ina odnosno izbor seksualnih igra¢aka namijenjen Zenama. Od ponude za Zene
Lelo nudi: vibratore G-toc¢ke, klitoralne vibratore, rabbit vibratore, vibratore s daljinskim za
kontrolu, wand masazeri i ben wa kugle. Za muskarce u ponudi su masazeri za prostatu i prsteni
za penis. Na njihovoj web stranici, o kojoj ¢e se pisati u analizi marketinga Lela, osim za

muskarce i zene, postoji jos nekoliko podjela proizvoda: proizvodi istaknuti tijekom kampanje
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za ljetne popuste,, as hot as summer “, najprodavanije seks igracke, izdvojena ponuda za parove,
sex tech, sex dodatci, bundles, queer picks i LELO HEX kondomi. Neki proizvodi ¢e se pojaviti
u vise kategorija, na primjer SONA™ 2 CRUISE je klitoralni vibrator koji se nalazi u kategoriji
proizvoda za Zene, ali je izdvojen i kao jedna od najprodavanijih seksualnih igracaka ljeta te
najprodavaniji proizvod opéenito. Ono §to karakterizira Lelo seksualne igracke su zanimljivi
nazivi i privlacan dizajn, a Lelo isti¢e kvalitetu proizvoda u svom marketinskom miksu.
Takoder, ciljanoj skupini se priblizavaju detaljnim opisom proizvoda te na pomalo
nepristupacan nacin objasnjavaju kako se koristi koja igracka i koje su njezine mogucnosti.
Zbog naziva 1 dizajna igraCke se na prvi pogled mogu Ciniti komplicirane za koriStenje
pocetnicima koji tek zele istraziti svoju seksualnost. Pri uputama za koriStenje upotrebljava se
podosta tehnoloski orijentirana terminologija i koriste se ilustracije koje prikazuju kako se

proizvod koristi.

Ono sto je zanimljivo za istaknuti je kako je jamstvo za proizvod jedna godina, a Lelo jam¢i 10
godina trajnosti proizvoda. Kao $to je ranije navedeno, uz zvucne nazive i primamljiv dizajn
igracaka, Lelo isti¢e kvalitetu proizvoda. Kvalitetu je Lelo poceo korporativno komunicirati
objavom nagrada na druStvenim mrezama tvrtke koje ¢e se obraditi u analizi Lelove promocije.

Sve navedeno je ono $to definira iduc¢u stavku marketinskog miksa — cijenu.

5.2 Cijena i distribucija

U ovom potpoglavlju analizirat ¢e se Lelova cijena i distribucija te nacéin promocije cijene
isklju¢ivo na njihovom izravnom prodajnom kanalu — sluzbenoj web stranici. Napovoljnija
seksualna igracka za Zene iznosi 69 eura, a u pitanju su Lelove kuglice. Najskuplja seksualna
igracka za zene iznosi 259 eura, a rije¢ je o rabbit vibratoru SORAYA WAVE™, Ova igracka
je ujedno jedna od najbolje prodavanih proizvoda unato¢ visokoj cijeni. Najpovoljnija
seksualna igracka za muSkarce je prsten za penis TOR™ 2 te je takoder jedna od
najprodavanijih igracaka. Najskuplja seksualna igracka za muskarce je novitet FIS™ V2, penis
simulator ¢ija je cijena 229 eura. Obje igracke su najpovoljnije i najskuplje takoder u kategoriji

igracaka za parove.
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Slika 9. Prikaz cijena proizvoda na Lelo web trgovini

Izvor: https://www.lelo.com/summer-sale (pristupljeno 20. kolovoza 2022.)

Kada je u pitanju nacin plac¢anja, Lelo nudi karti¢no placanje, PayPal, Google Pay i Apple Pay.

Lelo popuste na web stranici izrazava i u postotcima i u nov€anom iznosu kao $to je prikazano

na slici 9. Promotivne cijene i popusti uobicajene su tijekom blagdanskog i novogodisSnjeg

razdoblja, VValentinova i ljeta poput trenutne kampanje ,, as hot as summer ** za ljetnu rasprodaju.

Lelo takoder ¢esto suraduje s influencerima odnosno brend ambasadorima kojima nude svojoj

publici promotivne kodove kao Sto je prikazano na slici 10. Lelo nudi popuste i putem vlastitih

promotivnih kanala, a najvise Instagram prica koje komuniciraju popuste objavljeno je tijekom

Valentinova kao $to je prikazano na slici 11. Link s Instagram price vodi pratitelja direktno na

Lelovu web trgovinu te smanjuje vrijeme potroSeno na potragu gdje se moze kupiti proizvod.
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Slika 10. i slika 11. Prikaz Lelovih Instagram prica

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 20. veljace 2022.)

Lelo svoje proizvode u vecinskoj koli¢ini i najSirem opsegu asortimana distribuira putem
izravnih kanala distribucije te im je glavni kanal prodaje kao $to je navedeno internetska
trgovina na web stranici. Na web stranicu ¢e prvi sti¢i noviteti u prodaji koji se tijekom
rasprodaja poput ranije prikazane ljetne rasprodaje katkad mogu biti na popustu iako su noviteti.
Lelo na web stranici ne navodi kod kojih partnera se mogu kupiti njihovi proizvodi. Obzirom
da je jedna od navedenih hipoteza da se seksualne igracke ¢es¢e kupuju online nego u sex
shopovima pregledan je Lelo asortiman na web stranicama za kupnju seksualnih igracaka
libido.hr i corner69.hr. Filteri prema kojem su se usporedivali asortimani s obje stranice su

Razvrstaj po popularnosti na libido.hr i Najprodavanije na corner69.hr.
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Razvrstaj po populamosti

LELO

Lelo je &vedski dizajnerski brand koji nudi najmodernije i najluksuznie infimne dodatke. Pogevéi s infimnim masaZerima, Lelo danas

di rtiman od kozmefike do senzualnog donjeg rublja. Lelo je osnovan 2003. godine te od samog poéetka postavija najvise

nu
standarde u kvaliteti i dizajnu

Lo
Lelo - Sona 2 Lelo — Hex kondomi, 12 kom Lelo — Antibakierijski sprej za
159,00 kn (21,10%) Eistenje 60mI
89,00 kn (11,81¢)

Slika 12. Prikaz Lelo asortimana na web trgovini libido.hr

Izvor: https://www.libido.hr/brand/lelo/ (pristupljeno 28. kolovoza 2022.)

Na slici 12. vidimo kako u top tri najpopularnije Lelova proizvoda pripada samo jedna
seksualna igracka. Libido nudi 21 Lelov proizvod, a nisu dostupne neke novije verzije

proizvoda poput poboljsane verzije Sone SONA™ 2 klitoralnog vibratora koji je najpopularniji

Lelov proizvod na libido.hr.

Pretrazi rezultate za 'Lelo'

) Najprodavaniji F 48
o . G LS

Vibrator LELO Sila, ruzicast Vibrator LELO Sila, ljubicasti ator LELO Sila, plav

1.273,33 kn (169,00 €) 1.273,33 kn (169,00 € 1.273,33 kn (169,00 €)

1-2 dana

1-2 dana 1-2 dana

Slika 13. Prikaz Lelo asortimana na web trgovini Corner 69

Izvor: https://www.corner69.hr/catalogsearch/result/?q=Lelo (pristupljeno 29. kolovoza
2022.)
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Najprodavaniji Lelov proizvod na corner69.hr je klitoralni vibrator u ruzicastoj boji, a slijedi
isti proizvod u ljubicastoj i plavoj boji. Corner 69 uz prikaz proizvoda isti¢e besplatnu dostavu
i dostavu u roku od 1 do 2 dana. Corner 69 nudi vise od 50 Lelovih proizvoda, zanimljivo je za
istaknuti kako prodaju Lelov srebrni vibrator Inez ¢ija je cijena 4.453,55 kn te zlatni vibrator
Yva po cijeni od 22.528,16 kn.

5.3 Promocija

Promocija je posljednja stavka marketinskog miksa obradena u ovom poglavlju. Kada je u
pitanju promocija Lelo seksualnih igracaka, Lelo se najcesce koristi digitalnim marketingom
kojeg provodi putem svojih osobnih komunikacijsko-promocijskih kanala. To su uglavnom
profili na drustvenim mrezama koji Lelu sluze kako bi izravno komunicirali s klijentima 1
izravno promovirali svoj proizvod. Navedeno mozemo svrstati i pod direktni odnosno izravni
marketing. Komunikacija s klijentima odnosi se na odgovaranje na upite u komentarima i
koristenje drustvenih mreza kao aplikacije za razgovor (ranije spomenuti Messenger na
Facebooku i1 Direct Messages na Instagramu). Promocija se vecinski odnosi na objave na
drustvenim mrezama, ali i jo$ nekoliko kanala. U razdoblju od sije¢nja do kolovoza analiziran

je sadrzaj na sljede¢im druStvenima mreZama:

e Instagramu
e Linkedlnu

e Facebooku

Lelo je takoder prisutan na Twitteru, ali obzirom na ranije spomutu slabiju aktivnost generacije
Z na Twitteru koji je Lelova ciljna skupina uz milenijalce te manju aktivnost tvrtke na toj
drustvenoj mrezi, Twitter je izostavljen iz analize sadrzaja u ovom diplomskom radu. Nakon
analize druStvenih mreZa u potpoglavlju je saZeto predstavljena web stranica koja je ve¢
prikazana u prethodnim dijelovima analize marketinskog miksa. Web stranica, kao §to je
navedeno, najvise obnasa funkciju internetske trgovine i1 predstavljanja asortimana proizvoda,
ali u ovom potpoglavlju predstavljeno je nekoliko objava na Lelovom blogu Volonté koji je
takoder 1 njihov podcast. Uz analizu web stranice iznesen je kratki pregled Lelove SEO

optimizacije i problematike cenzure pri promociji proizvoda kao $to su seksualne igracke.

Lelo nema vlastiti profil na TikToku koji je danas postao neizostavna platforma za velike

brendove, a takoder ne koriste placeno oglasavanje poput Google i Facebook oglasa. Jedan od
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razloga moze biti cenzura njihovog sadrzaja na navedenim platformama na koju se pozalila
Valentina Holjevac iz Lela: “U o¢ima Googlea, mi se ne razlikujemo od porno zvijezde”,
objasnila je Valentina Holjevac, voditeljica tima za placeni sadrzaj Lela za americko trziste.
"Nasa je web stranica kategorizirana na isti na¢in na koji bi bila svaka web stranica za zabavu
za odrasle, iako je zabavna, umjetnicka, ukusna i1 obrazovna." “Ne mozemo Koristiti
tradicionalne oglasne kanale kao $to su Google oglasi, Instagram ili Facebook”, nastavila je.
"Ironi¢no je jer svi odrastamo s idejom da se seks prodaje, ali pretpostavljam da prodaje sve

osim seks igracaka.* (https://www.adweek.com/brand-marketing/its-not-a-dirty-word-the-gen-

z-sex-toy-brand-taking-on-big-tech/ , pristupljeno 18. kolovoza 2022.).

Unato¢ tome §to nemaju vlastiti profil na TikToku, agencija za influencer marketing Fanbytes
s Lelom je tijekom 2021. godine odradila kampanju za trziste SAD-a i UK-a kojom ¢e podiéi
vidljivost brenda i naglasiti Sirok rang proizvoda za Zene. U kampanji Se ne spominju proizvodi
niti rije¢ ,,seks®, ali Saljivim skeCevima i edukativnim sadrzajem korisnike Salje na Lelovu web
stranicu. Ovo je bio prvi Lelov izlazak kao brend na TikTok. Kampanja je ostvarila 1.8 miliona

pregleda, 13.000 klikova i angazman od 65 %. Fanbytes navodi:

,Fanbytes je razvio projekt za otkrivanje vrste sadrzaja koji najbolje odjekuje Lelovim brendom
1 publikom. Iskoristili smo svoje znanje o TikTok zajednicama kako bismo identificirali tri niSe
koje bi potaknule raspoloZenje korisnika dok bi podizale svijest o Lelovim proizvodima.
Identificirali smo humor kao visokoucinkovitu niSu za Lelo, budu¢i da je TikTok platforma na
prvom mjestu komedije. Iskoristili smo komicarske vjestine influencera kako bismo potaknuli
intrigu. Fanbytes se takoder oslanjao na TikTokovu niSu sadrZaja za parove, jer ova zajednica
nagraduje vrhunske sadrZaje velikim angazmanom. Koristili smo Fanbytesov alat Bytesights
kako bismo otkrili da je #girltalk tema s rastu¢om popularnoscu. iskoristili smo ovaj uvid kako
bismo razvili sadrzaj s iskrenim, edukativnim kutom koji ¢e zajaméeno biti u trendu. Radili
smo s vrlo entuzijasticnim influencerima na videozapisima u trajanju od 35-40 sekundi.
Kampanja je povukla intrigu i istaknula Lelo kroz humor, obrazovanje i iskrenost; osobine koje

dosljedno privlace visoke stope angazmana.* (https://fanbytes.co.uk/case-study-lelo-positive-

user-sentiment/ , pristupljeno 17. kolovoza 2022.).
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5.3.1. Instagram

Lelo na Instagramu prati 251 000 korisnika. U razdoblju analize sadrzaja od sije¢nja do
kolovoza 2022. godine prikupljeno je 87 uzoraka odnosno 87 objava na Lelovom Instagram
profilu. Analiza nec¢e promatrati koji je broj likeova i komentara na pojedinoj objavi i
usporedivati objave prema tim parametrima nego ¢e se iz analize pokazati koju vrstu sadrzaja
Lelo najéesce objavljuje. Najprije je potrebno podijeliti sadrzaj prema temama i istaknuti

nekoliko primjera za svaku. Teme prema kojima mozemo podijeliti Lelove objave su:

e meme sadrzaj

e dojmovi kupaca

e izravna komunikacija s pratiteljima
e predstavljanje novog proizvoda

e nagradne igre

e komuniciranje popusta

e suradnja s drugim brendovima

e suradnja s influecerima

Primjeri za svaku temu takoder nece biti odabrani prema broju likeova 1 komentara nego
prema relevatnosti sadrzaja za ciljne skupine i razdoblje objave, ali i prema tome prati Lelo

trendove sa svojim objavama.

26



21:40 = G

& Objave

0 lelo_official

m- :

ith every passing day, the tide is shifting, and
re people realize the magic behind having a
re to shar

#LELO #ComeTogether #selflove #pleasureproducts
#pleasure #WellWithLELO

Pogledajte svih 15 komentara

Slika 14. Prikaz objave na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 21. veljace 2022.)

Lelo takozvani meme sadrZaj upotrebljava u svrhu Saljivih objava povezanih s aktualnim
drustvenim tematikama poput politike, serija, glazbe i sli¢no. Slika 14. prikazuje meme
predlozak iz intervjua Oprah Winfrey s princom Harryjem i Meghan, vojvotkinjom od Sussexa,
koji je postao kontroverzan zbog otkrivanja informacija prema kojima se kraljevsku obitel]
optuzuje za rasizam. Intervju je emitiran u ozujku 2021. godine na ITV u Ujedinjenom
Kraljevstvu 1 na CBSu u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZzavama. Prema izvorima ovaj intervju
privukao je 11.1 miliona gledatelja te se vise od ,,pola populucije UK-a koje je u tom trenutku
gledalo TV prikljucilo gledanju intervjua® (https://edition.cnn.com/2021/03/09/media/meghan-

harry-interview-uk-ratings/index.html , pristupljeno 3. kolovoza 2022. ). Podatak koji je

iznenaduju¢ je broj mladih ljudi koji je u tom trenutku gledao intervju uzivo obzirom da je
televizija tradicionalni medij koji konzumira sve manje mladih ljudi. Prema ITV-u 71 %
gledatelja pripada dobnoj skupini od 16 do 34 godine
(https://edition.cnn.com/2021/03/09/media/meghan-harry-interview-uk-ratings/index.html

pristuljeno 3. kolovoza 2022. ). Tako je proslo skoro godinu dana od intervjua do ove objave,
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predlozak je i dalje relevatan te je ova Saljiva objava koja zeli ukazati na napredak seksualnih

igracaka u ovom tisu¢ljecu pun pogodak za Lelovu ciljnu skupinu.
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Slika 15. i slika 16. Prikaz objava na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo official/ (pristupljeno 10. svibnja 2022.)

Slika 15. i slika 16. prikazuju scene iz dvije hit serije Bridgerton i Euphoria. Bridgerton je
Netflixova originalna serija i najgledanija serija na engleskom jeziku ikad na ovoj platformi.
Druga sezona emitirana u ozujku 2022. godine gledana je 627.11 miliona sati u 28 dana od
premijere s ¢ime je nadmasila prvu sezonu (https://deadline.com/2022/04/bridgerton-season-2-
netflix-record-views-1235005908/ , pristupljeno 10. kolovoza 2022. ). Euphoria je HBO

originalna serija i druga najgledanija serija ove televizijske kuce u posljednjih 18 godina nakon
Game of Thrones. Druga sezona emitirana u sije¢nju i velja¢i ove godine privukla je oko 16.3

miliona gledatelja (https://variety.com/2022/tv/news/euphoria-season-2-finale-ratings-

1235192015/ , pristupljeno 10. kolovoza 2022. ). Obzirom na ucestale objave na drustvenim

28


https://www.instagram.com/lelo_official/
https://deadline.com/2022/04/bridgerton-season-2-netflix-record-views-1235005908/
https://deadline.com/2022/04/bridgerton-season-2-netflix-record-views-1235005908/
https://variety.com/2022/tv/news/euphoria-season-2-finale-ratings-1235192015/
https://variety.com/2022/tv/news/euphoria-season-2-finale-ratings-1235192015/

mrezama o ove dvije serije, moze se pretpostaviti kako su postale hit zbog viralnog sadrzaja te
su zapravo druStvene mreze i utjecaj generacije Z zasluzni za porast gledanosti. Angazman
publike na drustvenim mrezama za drugu sezonu Euphorije je veci nego za prvu sezonu te
iznosi 41 % 332 % za 206 % za TikTok

(https://www.businessinsider.com/how-hbos-euphoria-doubled-its-audience-in-season-two-

za Youtube, Instagram i

2022-2 , pristupljeno 7. kolovoza 2022. ). Jedna od viralnih scena iz serije prikazana je na slici
16. Od prikupljenih 87 uzoraka 16 uzoraka pripada meme sadrzaju.
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&~ Objave lelo_official Getting a new toy and saving a bunch is

awesome, but opening the box upon delivery is a... vise

9. sijecnja * Pogledajte prijevod

@ lelo_official

essential when pursuing new ways of satisfaction. S... vise

12. sijecnja - Pogledajte prijevod

@ lelo_official

How many

ruckmonster Wow.... Just

pleasure devices
do you have?

female that | would ever achieve a big O in under

10 seconds LMAO @ | love this thing! @ @
BEVSy V"

1like Reply

®QYVY W
L Q N4 = N Svida mi se: 881
o lelo_official At first, they were the ultimate taboo; now, they

¢ dujekovacevic i 464 drugih oznacuju sa "svida mi se"

lelo_official It never ceases to amaze us to see our toys
give you so much pleasure and joy. Wanna share your
favorite #LELOimpression with us? €®

#LELO #ComeTogether #selflove #pleasureproducts

#pleasure #WellWithLELO
R Q © & @

] @ <

are rightfully talked about and, more importantly - used
across the globe. So let's hear it - how many LELO toys do
you own, and which one is your favorite? &

#LELO #ComeTogether #selflove #pleasureproducts
#pleasure #WellWithLELO

Pogledajte svih 174 komentara
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Slika 17. i slika 18. Prikaz objava na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 12. srpnja 2022.)

Dojmovi kupaca i izravna komunikacija s pratiteljima Lelu su vazni radi odrzavanja odnosa sa

svojim ciljanim skupinama. Za ove dvije vrste objava Lelo koristi neutralan vizual odnosno
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grafiku jer je cilj istaknuti misljenje zajednice koju su izgradili na Instagramu, a ne napraviti
vizualno privla¢nu objavu s upadljivim bojama. Naslici 18. mozemo vidjeti da Lelo pratiteljima
postavlja direktna pitanja poput ,,Koliko uredaja za zadovoljavanje posjedujete™“? i poprili¢no
velik broj odgovora odnosno komentara. Kada Lelo Zeli prikazati pozitivne komentare o
proizvodima izdvoji ih nekoliko u carousel objavi poput objave prikazane naslici 17. Ove dvije
vrste objava najceSce su prisutne pocetkom godine i prije marketin§kih kampanja za nove
proizvode. Od prikupljenih 87 uzoraka 4 objave pripada dojmovima kupaca, a takoder 4 objave

pripada izravnoj komunikaciji s pratiteljima.
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5. srpnja  Pogledajte prijevod

@ lelo_official

g
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Svida mi se: 572

lelo_official We're delighted to announce the launch of our
new dual stimulation massager IDA™ Wave! It features 10

(‘JUD') WAVEMOTION™ TECHNOLOGY
Enjoy a surging finger-like massage that
stimulates your G-spot.

pleasure settings run by 2 powerful motors and a wholly . Q V ° m
updated design. But most importantly - it's completely
app-connected, allowing you to customize the settings to @ karlaizakovic i 547 drugih oznacuju sa "svida mi se’
satisfy your deepest desires. Let us know below if you'd lelo_official On top of its sensational design, IDA™ Wave has
love to try it! excellent pleasure features making it the perfect choice for
Pogledajte svih 30 komentara establishing a daily self-loving ritual. What feature tickles
lelo_official @sazitude level pro for sure! # %2 your imagination the most?
lelo_official @zlatashklovskaya it does have a button Pogledajte svih 11 komentara
so you can use it without the app as well. 4. srpnja - Pogledajte prijevod
29. lipnja * Pogledaite prijevod —
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Slika 19. i slika 20. Prikaz objava na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 6. kolovoza 2022.)

Kada je u pitanju predstavljanje novih proizvoda, Lelo je ove godine izbacio nekoliko noviteta
na trziste od kojih je jedan Ida Wave, masaZer za dualnu sumulaciju kojim se moze upravljati
putem aplikacije. Lelo svoje nove proizvode na Instagramu nikad ne predstavlja u samo jednoj

objavi nego se predstavljanje sastoji od nekoliko koraka. Prva i potencijalno druga objava
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veéinom sadrzi modela u opustenoj atmosferi i proizvod koji nije fokus u kadru kao naslici 19.,
a posljednja objava prikazuje isklju¢ivo proizvod i objasnjava kako se koristi kao na slici 20.
Lelo svojoj publici ne predstavlja proizvod nametljivo, ali pri opisu proizvoda koristi tehnoloski
orijentiraniju terminologiju §to moZe odbiti potencijalne potroSace koji jo§ nemaju iskustva s
koristenjem seksualnih igra¢aka. Ono $to je zanimljivo za primijetiti je uskladivanje boja majice
modela i neutralnog okruzenja na slici 19. s bojom proizvoda. Od prikupljenih 87 uzoraka 14
uzoraka pripada predstavljanju novih proizvoda.
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GIVEAWAY

ENIGMA™ Cruise

dual stimulation sonic massager

@ karla.m05 i 2.137 drugih oznacuju sa "svida mi se"
lelo_official GIVEAWAY CLOSED . We hope you're feeling

lucky because we're giving away 5 x ENIGMA™ Cruise dual
stimulation sonic massagers! , Tag a friend you think
would love to try it in the comments, and play our puzzle
game on the link in the bio for a chance to win. Good luck to
everyone. §

+ make sure to follow us @lelo_official and tag a friend on
this post
+ click on the link in our bio and on this giveaway image
+ play our puzzle game &
Pogledajte svih 1.367 komentara
lelo_official Congratulations to the winners & 2%

®QYvV W

Svida mi se: 1.070

lelo_official Valentine’s Day is all about sharing love - just as
is our TIANI™ 3 remote-controlled couples massager.
Coincidence? We think not! (= Grab one for yourself and
your significant other at a discount (link in bio) and enjoy
many new ways of mutual pleasure.

Pogledajte svih 15 komentara

fatherofmercury | bought one for a partner. It's been

so good, she has wet dreams about it.

lelo_official @fatherofmercury © ¢ o

o
O

@hazzakins 10. veljace « Pogledajte prijevod
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Slika 21. i slika 22. Prikaz objava na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 4. srpnja 2022.)

Nagradne igre i komuniciranje popusta prisutni su tijekom odredenih razdoblja analize na

Lelovom Instagram profilu. Kada su u pitanju nagradne igre Lelo pratitelje ne trazi samo
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generi¢ne aktivnosti poput lajkanja objave, komentiranja i oznacCavanja prijatelja nego trazi
aktivnost i sudjelovanje. Stoga su poc¢etkom tijekom ove godine trazili od pratitelja rjeSavanje
puzli, kao sto Sto je navedeno u opisu na slici 21., i igre memorije na njihovoj web stranici, a u
fokusu igara su naravno njihovi proizvodi. Popusti su dostupni tijekom cijele godine, a
najaktivnije razdoblje za popuste su odredena razdoblja poput Valentinova, prikazano na slici
22., 1 ljeta kada traje ,,as hot as summer“ kampanja za popust na odredene proizvode. Od
prikupljenih 87 uzoraka 8 uzoraka se odnosi na objave o nagradnim igrama, a takoder 8 uzoraka

komunicira popuste.

21:44 all =, G 21:49 =@
lelo_official @iamonmekahel @ R NG T E
lelo_official @queenbella808 # ¥ Q

8. travnja  Pogledaite prijevod GREAT SEX IS 50% THE ACT

AND 50% CONNECTION AND
COMMUNICATION WITH YOUR PARTNER

e@ lelo_official i diesel
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Pregledano 81.059 puta - karlaizakovic oznacuje sa "svid
mi se”
diesel Release is where you find it.

Introducing #LELOxDiesel, a collaboration among the global
sexual wellness company and the global lifestyle brand
Diesel, featuring two beautifully designed toys - SONA
Cruise, a clitoral massager, and TOR 2, a vibrating ring.

Gg ’ iivonavidovic i 4.611 drugih oznacuju sa "svida

Shot in everyday settings, such as the office and the gym, mi se”

the campaign is an irreverent illustration of the normalcy of ~ lelo_official As Masturbation Month comes to an end, check

human desire and urges. out the wise words from @lainey.molnar, stressing the
importance of openness when discussing sex and intimacy.

Learn more at the link in bio. "y Did you celebrate properly? Share your crucial

takeaways with us in the comments.
#ForSexfulLiving #ComeTogether #LELOxDiesel

Pogledajte svih 71 komentara
Pogledajte svih 31 komentara

pamelaperkic @ 9@ N
lelo official @vonvibewevihe SO GOOD! ¥® We loveta ©

hn a B & @ & a ® &6 @
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lllustration by: @lainey.molnar ¥

Slika 23. i slika 24. Prikaz objava na Lelovom Instagram profilu

Izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ (pristupljeno 17. kolovoza 2022.)

Suradnje s drugim brendovima i s influencerima su ucestale promotivne aktivnosti na Lelovom
Instagram profilu. Suradnja koja se ove godine istaknula je ona s brandom Diesel koji je

dizajnirao dvije seksualne igracke, klitoralni masazer SONA Cruise i vibriraju¢i prsten TOR 2,
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u posebnom limitiranom izdanju. Na slici 23. prikazan je isjecak iz promo videa s kojim je
premijerno najavljena suradnja, a tematika videa su ljudske zudnje i nagoni koje osje¢amo kroz
dan u svakodnevnim situacijama. Video ocito aludira na seks s gestikulacijama i izrazima lica
glavnih glumaca te je pomalo nekarakteristi¢an za sadrzaj kakav Lelo inace objavljuje koji ,
iako se radi o tvrtci koja proizvodi seksualne igracke, jako suptilno bez pretjerane vulgarnosti
daje do znanja o kakvom je proizvodu rijec. Nakon premijernog videa, uslijedilo je jos nekoliko

objava na temu suradnje s Dieselom.

Influenceri su jedan od najvaznijih alata Lelovog marketinga te Lelo suraduje s mnoStvo
influencera: Lainey Molnar, Pamela Perki¢, Paula Brecak, Jennifer West, Danae Emercer,
Elaine S. Turner i tako dalje. Influenceri koji suraduju s Lelom najcesée kreiraju Saljiv ili
edukativan sadrzaj i recenzije za odredene proizvode. Tema koje se ¢esto doticu je mentalno
zdravlje te vaznost masturbacije i aktivnog seksualnog Zivota za isto, ali i vaznost razvijanja
samopouzdanja, seksualne slobode i komunikacije s partnerom. Na slici 24. prikazana je
ilustracija Lainey Molnar koja isti¢e vaznost komunikacije radi pobolj$anja seksualnog zivota
s partnerom. Ilustracija je objavljena u svibnju, koji je proglasen mjesecom masturbacije, a
Lelov TIANI 3, igracka specijalizirana za parove je nenametljivo smjestena na krevet. Od
prikupljenih 87 uzoraka 12 pripada suradnji s drugim brandovima, a 23 suradnji s

influencerima.
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5.3.2. LinkedIn i Facebook

Lelo na LinkedInu ima 15.109 pratitelja, a na Facebooku 53.368 pratitelja. U razdoblju od
sijeanja do kolovoza 2022. godine na Linkedinu je prikupljeno 20 uzoraka odnosno objava, a

na Facebooku 111 uzoraka.

Ove dvije mreze su odvojene u zajedni¢ku analizu jer Lelo na njima ne kreira zasebni sadrZaj

nego sluze za dijeljenje vijesti, korporativnu komunikaciju i dijeljenje s vlastitog bloga.

— - Loy
.mo . e oG
RRRRl 15,134 followers mo . ®

mo: ® A new study by LELO shows that 2 in 10 people say it is harder to find a sexual
LELO is proud to share that Enigma Cruise won iLuxury Awards 2022 in the Luxury partner post-lockdown. Many of us turn to dating apps for help, although we are
Product - Personal Care category! & & & still favouring the old-fashioned way of meeting people: through friends of
see more friends. @

An interesting finding is that in 2022, 30% of respondents looked for their sexual
- partners through friends of friends, compared with 42% in 2020. We are alsc less
likely to get with work colleagues in 2022 (14%) than in 2020 (23%), potentially due

o WiNNER o to a shift to more permanent WFH situations.

N,
e
7 We are still facing a sexodus, as fewer of us are having sex than we did pre-

frevs pandemic. Reassuringly, casual sex is still in vogue, as 8 in 10 people claimed that
they had a one-night stand recently.
Read more: https://bit.ly/30PhrRd
#LELO #ComeTogether

ceo:: We meet sexual partners through friends more than via dating apps — but the gap

is narrowing

Slika 25. i slika 26. Prikaz objava na Lelovom LinkedIn profilu

Izvor: https://www.linkedin.com/company/leloi-ab/ (pristupljeno 10. rujna 2022.)

LinkedIn Lelo koristi za korportivhu komunikaciju i ne objavljuje ¢esto. Na LinkedInu Lelo
promovira misiju i viziju tvrtke, komunicira uspjehe proizvoda poput osvajanja nagrada kao na
slici 25. i dijeli edukativni sadrzaj odnosno odredena istrazivanja poput ovog prikazanog na
slici 26. Podijeljeno istrazivanje je tvrtka provela samostalno, a radi se o na¢inu upoznavanja

potencijalnih seksualnih partnera u 2022. godini.
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Beautiful weekend in Amsterdam full of love, support and pride! @

LELO was a part of Pride Amsterdam with a boat full of lovely people, a great
atmosphere and a party in the name of self-love! Whatever your orientation, gender,
race or age: everyone should be able to discover all the wonders of their body and
become confident, even on the most intimate level. Let's enjoy ourselves together -
come together!

#LELO #ComeTogether

Slika 27. Prikaz objave na Lelovom LikedIn profilu

Izvor: https://www.linkedin.com/company/leloi-ab/ (pristupljeno 10. rujna 2022.)

Queer odnosno LGBTQ zajednica je jedna od Lelovih ciljnih skupina, stoga sudjeluju u

dogadajima koji promoviraju misiju i viziju tvrtke poput Pridea u Amsterdamu prikazanog na
slici 27.

Lelo @
23.lipnja- Q

Menopause is a brand new chapter for women, and actually, many who have an
open mind and an optimistic view of this period often experience bouts of joy and a
sense of freedom that had not yet been offered to them. Here's to empowerment
during menopause!

LELO.COM

Menopause is a Stage of Life that Can Be Entirely Empowering!
With the knowledae of how nasitivelv trancfarmative thic new nhace of life can h

Slika 28. Prikaz objave na Lelovom Facebok profilu

Izvor: https://www.facebook.com/LELO.Official/ (pristupljeno 27. lipnja 2022.)
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Lelov Facebook sluzi isklju¢ivo za dijeljenje objava s njihovog bloga Volonte. Njihove ciljne
skupine najmanje su aktivne na Facebooku, stoga nije iznenadujuée da na ovoj platformi Lelo
ne kreira dodatni sadrzaj nego dijeli ve¢ postojeci. Ovo je pametan marketinski potez kada je u
pitanju promocija seksualnih igracaka zbog Facebookove cenzure, ali 1 zbog razloga koriStenja
ove drustvene mreze u danaSnje vrijeme. Na Facebooku se ¢itaju vijesti i razni ¢lanci te je
platforma postala zamjena za informiranje putem tradicionalnih medija. Objave poput ove o
menopauzi prikazanoj na slici 28. odli¢an su nacin za privuci veci broj posjetitelja na web

stranicu i tematski su zanimljive starijoj populaciji koja koristi Facebook.

5.3.3. Lelo web stranica i SEO optimizacija

Uz internetsku prodaju, Lelo web stranicu koristi kako bi informirao potencijalnu publiku i
potroSace. Osim opisa proizvoda, koji je prikazan tekstualno i slikovno, Lelo objavljuje sadrzaj
na svom blogu Volonte. Medutim, gumb ,,Istrazi* na web stranici nudi samo prikaz proizvoda
po kategorijama. Potrebno je dulje listati po naslovnici weba kako bi se doslo do bloga, a prije
bloga komuniciraju se nagrade, preporuke proizvoda i odredene kampanje poput ranije

navedene suradnje s Dieselom.

Feb 28, 2022 May 08, 2022 Mar 25,2022
Your Guide to Different Vibrations: Buzzy and Choosing Your First Vibrator: A LELO Guide For the Daring and Bold: 4 Crazy Sex Positions
Rumbly Vibrators You'll Want to Try Tonight

Slika 29. Prikaz Lelove web stranice

Izvor: https://www.lelo.com/ (pristupljeno: 10. rujna 2022.)

Prikaz Lelovih istaknutih blog objava vidljiv je na slici 29. U fokusu nije iskljuc¢ivo proizvod

nego i kreiranje sadrzajnog marketinga za ciljnu skupinu koja ¢e posjetiti web stranicu poput
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ideja za seksualne poze za hrabre 1 odvazne. Kada kliknemo na gumb ,,Posjeti blog* vodi nas

na web adresu s drugacijim izgledom naslovne stranice.

Objave na Lelovom blogu moguce je pretrazivati prema temama:

savjeti

e igracke

e poze
e ljubav
e priCe
e vijesti

Objave je takoder moguce pretrazivati prema klju¢nim rije€ima. Zanimljivo je kako ¢e se u
gornjem dijelu web stranice pri pretrazivanju bloga prema klju¢nim rije¢ima pojaviti natpis
,»Anything Left? FINAL Sex Toy Deals of Summer SHOP 40% OFF“. Lelo i na blogu

neizravno pokuSava poticati na kupnju.

Ono §to je bilo zanimljivo otkrice tijekom analize je pretraZivanje pojma ,,Lelo* na Googleu.

Kada se pojam ukuca na Google ne izbacuje se Lelova web stranica.

https://www.douglas.hr > Brandovi ~

Lelo u online trgovini - Douglas.hr
Isprobajte vrhunske Lelo intimne proizvode na douglas.hr @ Besplatna dostava iznad 360 kn v/ |_ E LO <
Preko 150 razlicitih brandova v Besplatan uzorak!

LELO

Trgovacko drustvo

https://www.notino.hr » lelo v

Lelo | notino.hr
Originalni proizvodi Lelo po odli¢noj cijeni i s dostavom do 3 dana! Lelo Sona i drugi omiljeni
proizvedi na Notinu.

Prevedeno s engleskog jezika -

LELO je Svedska tvrtka koja dizajnira, razvija i
proizvodi vrhunske seksualne igracke i proizvode za
masazu. Prodan na vise od 50 medunarodnih trzista,

https://www.jeftinije.hr » Proizvodac » LELO ~ LELO ima sjediste u Stockholmu u Svedskoj s ostalim

LELO - Jeftinije.hr uredima u Melbourneu, San Joseu | Sangaju.
Telefoni - Lelo - Hex kondomi, 12 kom - Lelo SONA Cruise Cerise - ergonomski dizajniran Wikipedija (engleski)
masaZer za erogene zone, 12 razina intenziteta tlacnih valova, kontrola ... Prikaz originalnog opisa v

Korisni¢ka sluzba: 00 44 808 169 7251
&) Slike za upit lelo Glavni izvréni direktor: Miroslav Slavic (sij 2010.-)

Sjediste: Stockholm, Svedska
\ ( Osnovano: 2003., Stockholm, Svedska
( ~ >
I Avicninl daliadae meabeaZiidn Deilra3iini E

Slika 30. Prikaz pretrazivanja pojma ,,Lelo® putem trazilice Google
Izvor: Google (pristupljeno 10. rujna 2022.)

Na slici 30. prikazana su prva tri rezultata koja se izbace kada se u Google trazilicu upiSe pojam
,Lelo“. Nina jednoj stranici pretrazivanja pojma ne prikazuje se web stranica. Tek kad kada se
upiSe pojam ,,Lelo website” Google prikazuje web stranicu. Takoder, iako su Corner 69 i
libido.hr, web trgovine specijalizirane za prodaju seksualnih igracaka, Google prvo izbacuje

Douglas, Notino 1 Jeftinije.hr kao internet trgovine u kojima se moze kupiti Lelove proizvode.
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6. Anketni upitnik

Grafikon 1. Dob ispitanika

Dob lg Kopiraj

225 odgovora

® 1824
® 2529
® 3035
@® 36-40
@ 41ivise

Izvor: izrada autorice

Od 225 ispitanika 77,3 % ih pripada dobi od 18 do 24 godine, a 19,1 % dobi od 25 do 29 godina.
Slijedi dob od 30 do 35 godina s 2, 2 % i od 36 do 40 godina s 0, 9 %. Samo jedan ispitanik

ima 41 ili viSe godina.

Grafikon 2. Spol ispitanika

Spol LE_] Kopiraj
225 odgovora

@ Musko

@ Zensko

@ Non-binary

Izvor: izrada autorice

Vecina ispitanika (79, 6 %) izjasnilo se kao Zensko, a svega 20 % ispitanika izjasnilo se kao
musko. Jedan ispitanik izjasnio se kao non-binary odnosno da im spol i rod ne pripadaju u

tradicionalne podjele na musko i zensko.
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Grafikon 3. Razina obrazovanja

Razina obrazovanja |D Kopiraj

225 odgovora

@ Zavrsena osnovna
skola

@ Zavrsena srednja
Skola

@ Zavrsena visa $kola,
fakultet

@ Zavrsen magisterij
@ Zavrsen doktorat

Izvor: izrada autorice

Vise od 50 % ispitanika ima zavrSenu srednju Skolu, a 32,9 % ih je zavrsilo visu Skolu ili

preddiplomski studij. Magistriralo je 8,9 % ispitanika.

Grafikon 4. Trenutni radni status

Trenutni radni status |D Kopiraj

225 odgovora

@ Zaposlen

@ Nezaposlen

@ Studentski posao
@ Student

@ Radim samo preko
ljeta (studentski
posao).

@® student

Izvor: izrada autorice

Vecina ispitanika (40, 4 %) obavlja studentski posao, ali neSto manji postotak od 39,6 %

izjasnio kao nezaposleni. Zaposleno je 18,2 % ispitanika.
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Grafikon 5. Primanja ispitanika

Moja primanja su ID Kopiraj
225 odgovora
@ Ispodprosjecna

@ Prosjecna
@ Iznadprosjecna

Izvor: izrada autorice

Vecina ispitanika (58,7 %) ima prosje¢na primanja, a ispodprosjecna primanja od 30, 7 %

nadmasila su iznadprosjecna primanja koja ima 10,7 % ispitanika.

Grafikon 6. Status veze ispitanika
Status veze IO Kopiraj
225 odgovora

@ Slobodan
® Uvezi

@ U braku

@ Komplicirano je

@ U neobaveznoj/
otvorenoj vezi

Izvor: izrada autorice

Vise od pola ispitanika (52,9 %) je u vezi, a slobodnima se izjasnilo 31,6 % ispitanika. Status

komplicirano je izabralo je 7,6 % ispitanika.
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Grafikon 7. Seksualne orijentacija ispitanika

Seksualna orijentacija

22

Heteroseksualnost je vecinska orijentacija svih ispitanika za koju se izjasnilo 84 % ispitanika.

5 odgovora

LD Kopiraj

@ Heteroseksualost
@® Homoseksualnost
(gay/lezbijka)

@ Biseksualnost
® Panseksualnost
@ Aseksualnost

Izvor: izrada autorice

Slijedi biseksualnost s 9,3 %.

Grafikon 8. i grafikon 9. Zupanija ispitanika

Zupanija

225 odgovora

Iz Osjecko-baranjske Zupanije dolazi 62,2 % ispitanika, a iduci su ispitanici iz Vukovarsko-

srijemske Zupanije s 9,3 %.

|D Kopiraj

@ | ZAGREBACKA

@ || KRAPINSKO-ZAG...
@ 11l SISACKO-MOSL...

@ |V KARLOVACKA
@ V VARAZDINSKA

@ VI KOPRIVNICKOK...
@ VII BJELOVARSKO-...
@ VIl PRIMORSKO-G...

@ X LICKO-SENJSKA

@ X VIROVITICKO-PO...

13V

Zupanija

225 odgovora

Izvor: izrada autorice

@ Kopiraj

@ XI POZESKO-SLAV...
@ XIl BRODSKO-POS...
@ XIIl ZADARSKA

@ XIV OSJECKO-BAR...
@ XV SIBENSKO-KNI...
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@ XVII SPLITSKO-DA...
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Dijagram 1. DrusStvene mreZe koje najcesce koriste ispitanici

Drustvene mreze koje najcesce IQ Kopiraj
koristim su (moguce vise

odgovora):

225 odgovora

Facebook 169 (75,1 %)
Instagram —201 (89,3 %)
TikTok —79 (35,1 %)
Youtube -152 (67,6 %)

Twitter 12 (53 %)

Linkedin —21 (9,3 %)

0 200 400

Izvor: izrada autorice

Ispitanici najceSce koriste Instagram, zatim Facebook, a na tre¢m mjestu nasao se Youtube.

Twitter je druStvena mreZa koju koristi samo 5, 3 % ispitanika.

Grafikon 10. Koristenje seksualnih igracaka kod ispitanika

Jeste li probali koristiti |D Kopiraj
seksualne igracke?

225 odgovora

® Da
® Ne

(izvor: izrada autorice)

Broj ispitanika koji je koristio seksualne igracke i1 broj ispitanika koji nije koristio seksualne

igracke skoro je izjednacen.
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Grafikon 11. Nacin koristenja seksualnih igra¢aka kod ispitanika

Ukoliko je odgovor na prvo |D Kopiraj
pitanje da: koristite li seksualne

igracke samostalnoiili s

partnerom?

104 odgovora

@ samostalno
@ S partnerom
@ Oboje

(izvor: izrada autorice)

Vecina ispitanika koriti seksualne igracke i samostalno s i partnerom (41, 3 %). Iskljucivo s
partnerom seksualne igracke koristi 33,7 % ispitanika, a 25 % koristi seksualne igracke

isklju¢ivo samostalno.

Grafikon 12. Prioritet pri kupovini seksualnih igracaka

Ukoliko je odgovor na prvo @ Kopiraj
pitanje da: Sto vam je najbitnije

kod odabira i kupovine

seksualnih igracaka?

109 odgovora

@ Cijena

13,8% @ Kvaliteta
@ Jednostavno
koristenje
@ Diskretna dostava

(izvor: izrada autorice)

Kvaliteta je najbitnija za kupovinu seksualnih igracaka (49, 5 % ispitanika). Sljjedi cijena s 21

%, a diskretna dostava s 15, 6 % nadmasila je jednostavno koristenje s 13, 8 %.

43



Grafikon 13. Kupovina seksualne igracke

Ukoliko je odgovor na prvo |D Kopiraj
pitanje da: jeste li seksualnu

igracku kupili samostalno ili

dobili na poklon?

102 odgovora

@ Samostalno
@ Na poklon

(izvor: izrada autorice)

59,8 % ispitanika je kupilo seksualnu igracku samostalno, a 40,2 % je dobilo seksualnu igracku

na poklon.

Grafikon 14. Kupovina seksualne igracke

Ukoliko je odgovor na prethodno |D Kopiraj
pitanje "samostalno”: jeste li

seksualnu igracku kupili u sex

shopu ili putem weba?

66 odgovora

@ U sex shopu
@ Putem weba

(izvor: izrada autorice)

Vecina ispitanika (68,2 %( kupilo je seksualnu igracku u web shopu, a 31,8 % u seks shopu.
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Grafikon 15. Poklanjanje seksualne igracke

Jeste li nekome poklonili [D Kopiraj
seksualnu igracku (za rodendan,
godisnjicu,Valentinovo itd.)?

225 odgovora

® Da
® Ne

(izvor: izrada autorice)

Za poklon za posebnu prigodu seksualnu igracku izabralo je 20, 4 % ispitanika, a 79,6 % nikada

nije poklonilo nekome seksualnu igracku.

Grafikon 16. Ljestvica seksualne slobode

Na ljestvici od 1 (u potpunosti LD Kopiraj
se ne slazem) do 5 (u potpunosti

se slazem) smatram se

seksualno oslobodenom/"sex

positive" osobom

225 odgovora

@ 1-U potpunosti se
ne slazem

® 2- Neslazem se

@ 3-Niti se slazem niti
se ne slazem

@® 4-Slazem se

@ 5- U potpunosti se
\ slazem

(izvor: izrada autorice)

Kada je u pitanju ljestvica seksualne slobode 28,4 % ispitanika se u potpunosti slaze da su

seksualno oslobodene osobe, 40,4 % se slaze, a 24,4 % ispitanika je neutralno.
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Grafikon 17. Novcani iznos koji su ispitanici spremni izdvojiti za seksualnu igracku

Koliko ste spremni izdvojiti za |D Kopiraj
seksualnu igracku?

225 odgovora

@ 150- 250 kuna
@ 251-350 kuna
® 351-450 kuna
@ 451-550 kuna
@ 551 vise kuna

@ Nisam spreman/na
potrositi novac na
seksualnu igracku

(izvor: izrada autorice)

41,8% ispitanika nije spremno potrositi vise od 250 kuna za seksualnu igracku. Vise od 250 pa
sve do 350 kuna izdvojilo bi 19,1 % ispitanika, a 18,2 % ispitanika odgovorilo je kako nije

spremno izdvojiti novac za seksualnu igracku.

Grafikon 18. Jesu li ispitanici ¢uli za proizvode tvrtke Lelo

Jeste li Culi za proizvode tvrtke @ Kopiraj
Lelo?

225 odgovora

@® Da
® Ne

(izvor: izrada autorice)

Omjer ispitanika koji jesu 1 koji nisu €uli za Lelo skoro je podjednak. Za Lelo je culo 53,8 %,

a za Lelo nije ¢ulo 46,2 % ispitanika.
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Dijagram 2. Kanali putem kojih su ispitanici ¢uli za Lelo

Ukoliko je odgovor na prvo |D Kopiraj
pitanje da: gdje ste culi za Lelo
(moguce vise odgovora)?

119 odgovora

Online oglasi 61 (51,3 %)

Recenzije na dr... —58 (48,7 %)
Objave influenc... 43 (36,1 %)
Necija preporuka 16 (13,4 %)
Sama sam nasla j—1 (0,8 %)
Trgovina j—1 (0,8 %)
Sponzori su sku...}—1 (0,8 %)
na Pannonianu...}—1 (0,8 %)
umjetnica Tea J...}—1 (0,8 %)
Posjedujem juj—1 (0,8 %)
Promovirala sa...}—1 (0,8 %)
vidio u trgovini}—1 (0,8 %)
0 50 100

(izvor: izrada autorice)

Ispitanici su za Lelo culi naj¢eSc¢e culi putem online oglasa, recenzija na druStvenim mreZama

i objava influencera. Za Lelo je preko necije poruke ¢ulo 13.4 % ispitanika.

Grafikon 19. Isprobavanje Lelovih seksualnih igracaka

Ukoliko je odgovor na prvo |_|:| Kopiraj
pitanje da: jeste li ikad isprobali

i/ili trenutno koristite neku od

Lelovih seksualnih igracaka?

127 odgovora

®Da
® Ne

~

(izvor: izrada autorice)

Vecina ispitanika nije probalo Lelove seksualne igracke (92,1 %).
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Grafikon 20. Nacin kupovine Lelovih seksualnih igracaka

Ukoliko je odgovor na prethodno ID Kopiraj
pitanje da: jeste li Lelo kupili
samostalno ili dobili na poklon?

13 odgovora

@ Samostalno
@ Dobio/la na poklon

(izvor: izrada autorice)

Vecina ispitanika koja je probala Lelo je Lelo dobila na poklon (53, 8 %). Medutim, iako je

samo 7 osoba probalo Lelove igracke ovdje imamo jos 6 odgovora koji sugeriraju da je jos ljudi

probalo igracke.

Lelo, sto vas je o tome sprijecilo
(moguce vise odgovora)?

170 odgovora

Prewsoka.cuena 67 (39,4 %)
proizvoda

Nemam (jllovoljno 92 (54,1

informacija o pr...

Koristenje se ¢ini

prekomplicirano 2(0:2%)

Zelim isprobati

proizvode, ali p... 3(18%)

Ne osjecam se

dovoljno seksu... 28(16,5%)

0 50 100

lzvor: izrada autorice

Vecina ispitanika odgovorila je kako ih je nedovoljno informacija sprijecilo pri kupnji Lelovog
proizvoda (54,1 %). Zatim slijedi previsoka cijena proizvoda (39,%) te nedovoljan osjecaj

seksualne slobode za isprobavanje proizvoda (16,5 %).
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7. Interpretacija rezultata i rasprava

U intrpretaciji rezultata najprije ¢e se odrediti jesu li hipoteze potvrdene ili opovrgnute, a zatim

iznijeti kratka rasprava o marketinSkom miksu Lela.

Prvi dio: Proizvod
Hipoteza 1

Vise Zena nego muskaraca koristi seksualne igracke.

120
100
80
m Musko
60 ®m Non-binary
Zensko
40
) . .
0
Da Ne

Hipoteza 1 je potvrdena jer je viSe zena odgovorilo kako je koristilo seksualne igracke.
Medutim, omjer muskaraca koji su koristili seksualne igracke i onih koji nisu je skoro jednak,

dok je kod Zena postotak onih koje nisu koristile igracke veci.

Drugi dio: Cijena

Hipoteza 2

Vecina ispitanika nije spremna izdvojiti vise od 250 kuna za seksualnu igracku

Hipoteza 2 je potvrdena jer je 41, 8 % ispitanika spremno izdvojiti od 150 do 250 kuna za

seksualnu igracku.
Hipoteza 3

Vecina potencijalne klijentele nece kupiti Lelo zbog previsoke cijene.
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Hipoteza 3 je opovrgnuta jer je veéina ispitanika kao razlog zbog kojeg nisu kupili seksualnu
igracku Lela nedovoljno informacija o proizvodu §to sugerira kako bi Lelo trebao imati vise

objava o proizvodu.

Treci dio: Distribucija

Hipoteza 4

Seksualne igracke se najcescée kupuju preko interneta.

Hipoteza 4 je potvrdena jer 68, 2 % ispitanika kupuje seksualne igracke putem web shopa.
Cetvrti dio: Promocija

Hipoteza 5

Vecina ispitanika je cula za Lelo putem drustvenih mreza.

Hipoteza 5 je djelomicno potvrdena. Vecina ispitanika je dosla do Lela putem drustvenih mreza
na neki nacin od kanala influencera s kojima Lelo suraduje do recenzija. Ono §to je zanimljivo
je kako je 51,3 % ispitanika odgovorilo da su za Lelo ¢uli putem online oglasa iako Lelo ne
koristi placenu promociju kao jedan od alata promocije u marketinSkom miksu. Ovo je bio jedan
od unaprijed ponudenih odgovora, a ciljno je definiran ovako, a ne kao objava na drustvenim
mrezama Lela, kako bi se vidjelo §to sve ljudi smatraju potencijalno mogu smatrati oglasom, a

ne objavom koja nije placena.

Kada je u pitanju kvalitativna analiza objava na drustvenim mreZama Lelo najviSe kreira
originalni sadrzaj na Instagramu iako je u razdoblju analize najviSe objava zabiljeZeno na
Facebooku. NajviSe objava na Instagramu pripada suradnji s influencerima, zatim meme
sadrzaju i predstavljanju novih proizvoda. Lelo puno ulaze u influencer marketing obzirom da
veéina influencera s kojima rade pripada kategoriji makro influencera. Ostaje upitno je li Lelu,
umjesto izdvajanja budzeta za makro influencere, isplativije kreirati originalni sadrzaj na
vlastitom TikTok kanalu i suradivati s mikro influencerima, koji prema Influencer Marketing
Hubu, imaju prosje¢an angazman od 17,36 % na TikToku naspram 3,86 % na Instagramu.
Takoder, vec¢ina ispitanika odgovorilo je kako Lelo nisu kupili jer nemaju dovoljno informacija
0 proizvodima. Zbog cenzure Lelo se okrece ka kreativnim rjeSenjima kao $to su ilustracije
prikazane u objavi influencerice Lainey Molnar, Saljivom sadrzaju koji sugerira na njihov
proizvod i sli¢no, ali brend ¢e morati na¢i nacin kako pojednostaviti jezik kojim govore i dati

viSe informacija o proizvodu kako bi privukli potencijalnu ciljnu skupinu.
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8. Zakljucak

Marketing za brendove postaje sve izazovniji pojavom 1 rastom druStvenih mreza te
komunikacijskih kanala koji se odvijaju u Marketingu 4.0. Vazno je kreirati originalan sadrzaj
za ciljne skupine kojima se brend Zeli pribliZziti i pravilno usmjeriti svoj marketinski miks kako
bi prenijeli $to bolju poruku o svom brendu i potaknuli kupovinu proizvoda. lako je Kotler
naveo kako generacije buduénosti trzista i dalje najviSe vjeruju svojoj mrezi poznanika i
prijatelja, a ne korporacijama, influencer marketing je jedan od Cesto koriStenih alata Cija
vrijednost samo raste, a kod Lela je najucestaliji alat za promociju na Instagramu. Zasto
brendovi toliko ulazu influencer marketing ako ¢e ljudi i dalje najvise vjerovati svojim
bliznjima? Zato Sto influenceri danas postaju kao prijatelji korisnicima drustvenih mreza,
posebice Instagrama. Oni nam daju zivotne savjete, progavaraju o raznim temama poput prava
zena (aktivisti) ili su ambasadori brenda te ¢e sve ¢eS¢e naglasiti da je suradnja s brendom
placena, ali ¢e ju uciniti zabavnom, edukativnom 1 koristiti vizualnu formu sadrzaja. TrziSte
seksualnih igra¢aka unatoc€ rastu suocava se s izazovima poput cenzure, ali brendovi kao $to su
Lelo nasli su naine kako doprijeti do svoje ciljne publike. Ono o ¢emu bi brend trebao
razmisliti je otvaranje vlastitog TikTok profila i suradnja s vise mikroinfluencera na toj
platformi. Medutim, takoder potrebno je koristiti otvoreniju komunikaciju i dati viSe
informacija o proizvodu kako bi se potencijalna skupina koja se moZda ne osjeca toliko
seksualno otvoreno ili su tek pocetnici u koriStenju seksualnih igraaka osjecala ugodno pri
upoznavanju s brendom i proizvodima. Kada je u pitanju distribucija Lelo u Hrvatskoj ima
zadovoljavajuéu mrezu partnera koji nude njihove proizvode u osrednjem opsegu. Uz
nedovoljno informacija o proizvodu, cijena je ono Sto odbija publiku od isprobavanja
proizvoda. Brend bi moZda trebao razmisliti o proSirenju asortimana i kreiranju proizvoda
optimalne cijene 1 kvalitete. Medutim, za onog koji je spreman izdvojiti vecu cijenu za njihove
proizvode, brend nudi Sirok asortiman proizvoda za samce i1 parove, koji sve viSe koriste
seksualne igracke. Ogranicenja istraZivanja su nedostupni podaci poput podataka o prodaji Lela
u proteklih nekoliko godina. Interni podaci tvrtke doprinijeli bi kvalitetnijem utvrdivanju
hipoteza i istraZivanju. Jedno od ograni¢enja istraZivanja je takoder nedostatak starijih dobnih
skupina kod ispitanika ankete. Populacija trece zivotne dobi nisu nuzno u potpunosti iskljucena
ciljna skupina industrije seksualnih igrac¢aka 1 Lela, ali rad zbog nedostatka ispitanika te dobi
nije prikazao njihova misljenja. Preporuka za buduca istrazivanja je kontaktirati Lelov tim radi

internih podataka tvrtke te pokusSati dobiti Sto vise razli¢itih dobnih skupina za anketu.
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10. Popis priloga

Popis slika

1.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

Slika 1. (izvor: The Marketing concept in the 21st century: A review of how Marketing
has been defined since the 1960s)

Slika 2. (izvor: https://www.campaignasia.com/article/maybe-what-you-really-want-
is-better-sleep-brilliant-ikea-campaign-suggests/463843 )

Slika 3. (izvor: https://www.ypulse.com/article/2017/08/09/this-is-what-millennials-
gen-z-are-doing-on-their-phones-the-most/ )

Slika 4. https://www.easel.ly/blog/selecting-best-template-business-infographic/what-
type-of-content-marketing-gets-the-most-social-shares-600x416-2/, pristupljeno 20.
kolovoza 2022.)

Slika 5. https://www.oberlo.com/statistics/influencer-marketing-market-size

Slika 6. (izvor: Kotler i Keller, Marketing Management, 2009:62)

Slika 7. (izvor: https://www.linkedin.com/posts/marketingcampaigns_marketing-
brands-branding-activity-6966312176152145920-
dAVJ?utm_source=share&utm_medium=member_desktop )

Slika 8. (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ )

Slika 8. (izvor: https://www.linkedin.com/posts/marketingcampaigns_creativeads-
advertising-marketing-activity-6954711274551177216-XB1-
?utm_source=share&utm_medium=member_desktop )

Slika 9. (izvor: https://www.lelo.com/summer-sale )

Slika 10. i slika 11. (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ )

Slika 12. (izvor: libido.hr)

Slika 13. (izvor: https://www.corner69.hr/catalogsearch/result/?q=Lelo )

Slika 14. (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/)

Slika 15. i slika 16. ( izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/)

Slika 17. i slika 18. (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ )

Slika 19. i slika 20. ( (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/ )

Slika 21. i slika 22. (‘izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/)

Slika 23. i slika 24. (izvor: https://www.instagram.com/lelo_official/)

Slika 25. i slika 26. (izvor: https://www.linkedin.com/company/Ileloi-ab/)
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21.
22.
23.
24,

Slika 27. (izvor: https://www.linkedin.com/company/leloi-ab/)
Slika 28. (izvor: https://www.facebook.com/LELO.Official/ )
Slika 29. (izvor: https://www.lelo.com/)

Slika 30. (izvor: Google)

Popis grafikona i dijagrama
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Grafikon 1. Dob ispitanika

Grafikon 2. Spol ispitanika

Grafikon 3. Razina obrazovanja

Grafikon 4. Trenutni radni status

Grafikon 5. Primanja ispitanika

Grafikon 6. Status veze ispitanika

Grafikon 7. Seksualne orijentacija ispitanika
Grafikon 8. i grafikon 9. Zupanija ispitanika

Dijagram 1. Drustvene mreze koje najc¢esce koriste ispitanici

. Grafikon 10. KoriStenje seksualnih igracaka kod ispitanika

. Grafikon 11. Nacin koriStenja seksualnih igrac¢aka kod ispitanika
. Grafikon 12. Prioritet pri kupovini seksualnih igracaka

. Grafikon 13. Kupovina seksualne igracke

. Grafikon 14. Kupovina seksualne igracke

. Grafikon 15. Poklanjanje seksualne igracke

. Grafikon 16. Ljestvica seksualne slobode

. Grafikon 17. Nov¢ani iznos koji su ispitanici spremni izdvojiti za seksualnu igracku
. Grafikon 18. Jesu li ispitanici €uli za proizvode tvrtke Lelo

. Dijagram 2. Kanali putem kojih su ispitanici culi za Lelo

. Grafikon 19. Isprobavanje Lelovih seksualnih igracaka

. Grafikon 20. Nacin kupovine Lelovih seksualnih igracaka
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