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1. UVOD

U ovom diplomskom radu predstavljen je proces razvoja web aplikacije nazvane
.Promotezone” koristenjem Vue JS i Firebase tehnologija. Svrha aplikacije je omoguciti
brendovima i promotorima lakSe spajanje i pronalazenje jedni drugih prema raznim

kategorijama i parametrima te medusobnu komunikaciju preko live chata.

Unutar ovog rada poblize c¢e biti objasnjena aplikacija ,Promotezone®, njene
funkcionalnosti i arhitektura te koristene tehnologije. Bit ¢e objasnjeno $to su to uopce
web aplikacije i kako one funkcioniraju te koji je proces razvoja web aplikacija
potpomognut sa nekim primjerima iz procesa razvoja aplikacije Promotezone. Takoder,
bit ¢e objasnjen koji je to znaCaj marketinga za poslovanije, bit Ce rije€i o procesu stvaranja

brenda i o promociji preko drustvenih mreza koja je danas postala vrlo popularna.

Promotezone aplikacija je zami$ljena kao alat za marketing preko drustvenih mreza koji
je danas veoma popularan i nekim brendovima dobar dio poslovanja dolazi upravo
zavaljujuéi njemu. Pojavom drustvenih mreza, prije svega Instagrama otvorile su se nove
prilike za marketing brendova i doslo je do pojave tzv. influencera, ljudi koji imaju moc¢

utjecati na tude odluke o kupniji.



2. ZNACAJ MARKETINGA ZA POSLOVANJE

2.1. BITNE DEFINICIJE

Prema definicijama od strane AMA-e (American Marketing Association) marketing je
aktivnost, skup institucija i procesa za stvaranje, komuniciranje, isporuku i razmjenu
ponuda koje imaju vrijednost za kupce, klijente, partnere i drustvo u cjelini. (Odobreno
2017.).

Robna marka ili brend je naziv, pojam, dizajn, simbol ili bilo koje drugo obiljezje koje

identificira robu ili uslugu jednog prodavaca kao razli¢ite od onih drugih prodavaca.?

Prema ISO standardima robna marka ili brend je nematerijalna imovina koja je
namijenjena stvaranju prepoznatljivin slika i asocijacija u umovima dionika, ¢ime se

generiraju ekonomske koristi/vrijednosti."?

U svojoj sustini marketing je disciplina koja ukljuuje sve radnje koje neka kompanija
poduzima kako bi privukla nove klijente i odrzavala odnos s njima. Marketing dakle nastoji
povezati proizvode i usluge koje neka kompanija nudi, sa potencijalnim kupcima tih

proizvoda ili usluga $to na kraju osigurava profit za tu kompaniju.

TAMA: \What is Marketing? — The Definition of Marketing“ 2022.
https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-
marketing/#:~:text=Marketing%20is%20the%20activity%2C%20set, Approved%202017) -13.8.2022.
2 AMA: ,What is Marketing? — The Definition of Marketing” 2022. — 13.8.2022.

31S0: ,What's in a Brand? Quite a bit, actually“ 2020.

https://www.iso.org/news/ref2486.html - 13.8.2022.
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2.2. CETIRI BITNE ZNACAJKE MARKETINGA

Profesor Niel H. Borden je 1950-ih godina popularizirao ideju marketing miksa koja govori
da je za sveobuhvatni marketinski plan potrebno obratiti paZnju na nekoliko bitnih
podrucja. Njegova ideja se uobiCajeno prevodi u tzv. 4P marketinga (engl. product, price,

place i promotion).

2.2.1. Proizvod

Proizvod se odnosi na dobra ili usluge koje kompanija planira nuditi svojim kupcima.
Proizvod treba nastojati ispuniti odredenu potrebu ili manjak na trziStu. Prije nego se
proizvod plasira na trziSte kompanija, i ljudi unutar kompanije zaduzeni za marketing,
moraju istraziti trziSte, razumijeti svoj proizvod i na koji se on nacin isti€e od konkurencije

kako bi mogli stvoriti efektivhu marketinSku strategiju.

2.2.2. Cijena

Cijena odreduje za koliko ¢e se novca proizvod ili usluga prodavati kupcu. Prilikom
odredivanja cijene, kompanije moraju uzeti u obzir cijenu potrebnu za proizvodnju
proizvoda, utroSak energije, cijenu radne snage, skladiStenje proizvoda te marketinske,
distribucijske i mnoge druge troskove kako bi ostvarili profit. Takoder, kompanije moraju
uzeti u obzir i cijene konkurentnih proizvoda kako bi se njihov proizvod ili usluga etablirali

kao razumna alternativa na trzistu.

2.2.3. Mjesto

Potrebno je odrediti distribucijsko mjesto proizvoda. Hoce li to biti fizicka trgovina, online
ili oboje? Koja ¢e strategija donijeti najviSe ovisi o mnogim ¢imbenicima poput fizicke



lokacije trgovine. Da li je na odredenom mjestu moguce doc¢i do dovoljnog broja ciljanih

kupaca? Potrebno je proanalizirati sve ¢Cimbenike i donijeti odluku.

2.2.4. Promocija

Zadnji P se odnosi na promociju. Potrebno je odrediti marketinSku strategiju kojom se zeli
upoznati kupce sa proizvodom ili uslugom. Ta ¢e strategija uvelike ovisiti o vrsti proizvoda

i usluga i shodno tome kompanije ¢e donositi odluke.

2.3. VRSTE MARKETINGA

Vrste marketinga mozemo podijeliti na tradicionalne marketinske strategije te moderni

pristup u vidu digitalnog marketinga.

2.3.1. Tradicionalne marketinSke strategije

Prije postojanja interneta, kompanije su se sluZile tradicionalnim nacinima promoviranja

svojih proizvoda i usluga, a to su:

1. Vanjski marketing — izlaganje promotivhog materijala u javhom prostoru, poput
plakata, reklama na klupama ili javnom prijevozu.

2. Print marketing — strategija printanja i dijeljenja velikog broja promotivnog
materijala kao $to su letci broSure i sl.

3. Direktni marketing — davanje promotivhog materijala ciljanim specifi¢nim kupcima
poput kupona, bonova te pamfleta.

4. ElektroniC¢ki marketing — reklamiranje putem televizije ili radija koje moze biti puno
ucinkovitije od primjerice print marketinga jer lakSe obuzima paznju gledatelja ili

sluSatelja.



5. Marketing dogadaja — okupljanje potencijalnih kupaca na nekom organiziranom

dogadaju u svrhu demonstracije proizvoda, to mogu biti konferencije, sajmovi,

seminari i sl.

2.3.2. Digitalni marketing

Pojavom interneta otvorile su se brojne nove mogucnosti za promoviranje proizvoda i

usluga. Tako je nastao pojam digitalnog marketinga ili online marketinga. Neki od

inovativnih strategija marketinga koje su nastale pojavom interneta su:

1.

Marketing na trazilicama — kompanije nastoje poboljSati svoje rangiranje na
trazilicama tako Sto ¢e im placati za bolji polozaj ili ¢e se posluziti tzv. SEO
tehnikom (Search Engine Optimization) kako bi njihove stranice organski bile bolje
rangirane. SEO tehnika podrazumijeva nacine koncipiranja stranice na optimalan
nacin kako bi bila razumljivija algoritmima koji je pretrazuju i rangiraju.

E-mail marketing — kompanije na razne nacine sakupljaju e-mailove svojih kupaca
i potencijalnih kupaca te putem e-mail kampanja Salju razne promotivne materijale
poput newslettera, kupona, informacija o popustima i budu¢im rasprodajama i sl.

Marketing preko drustvenih mreza — kompanije nastoje izgraditi snaznu prisutnost
na drusdtvenim mreZzama ne bi li povecale svijest o svom brendu te placaju oglase
koji Ce se prikazivati na tim druStvenim mrezama odredenim ciljanim korisnicima.
Influencer marketing - danas vrlo popularan tip marketinga i u kontekstu ovog rada
najznacajniji. Stavlja se naglasak na sakupljanje ljudi koji imaju veliki broj pratitelja
na drustvenim mreZzama putem kojih oni promoviraju odnosno utje¢u na ljude da
kupuju odredene proizvode. Ti se ljudi nazivaju ,influenceri“ i oni od promotivnih
radnji mogu zaraditi dobre svote novaca bilo preko provizije od prodaje ili preko
ugovorene mjeseCne naknade, ovisno o tome koliku pracenost imaju. To
brendovima omogucuje da se proSire na Sire trZiste. Influenceri mogu biti bilo tko,
slavne osobe, stvaratelji sadrzaja, obi¢ni kupci i sl.

Marketing sadrzaja — sve viSe kompanija se oslanja na stvaranje sadrzaja kako bi

se povezali sa svojim kupcima i podijelili pricu o svom brendu. Taj sadrZzaj moze
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biti bilo koje besplatno digitalno dobro poput video seminara, blogova, e-knjiga,
infografika i sl. Cilj je napraviti proizvod, najceSce besplatni koji ¢e upoznati ljude

sa brendom i pretvoriti ih u kupce.

VAZNOST MARKETINGA

Vrlo je vazno konstruirati dobru marketindku strategiju jer ona kompaniji odnosno njenom

brendu moze donijeti mnoge dobre stvari. To nije lak zadatak i iziskuje mnogo rada i

iskuSsavanja brojnih pristupa kako bi se strategija dovela do optimizacije. Dobro

isplanirana marketinska strategija kompaniji moze donijeti:

1.

Stvaranje publike — kompanije marketingom nastoje povezati i predstaviti svoj
proizvod i poruku svog brenda odredenoj ciljanoj publici.

Unutarnje obrazovanje — iskuSavanjem brojnih marketinskih strategija kompanije
prikupljaju podatke te dolaze do zaklju¢aka koje su strategije za koje proizvode
najucinkovitije.

Vanjsko obrazovanje — dobra marketinSka kampanja ¢e nastojati obrazovati svoju
publiku o svom proizvodu ili usluzi kao i o samoj kompaniji te vrijednostima kojima
se ona vodi te prenijeti poruku o svom brendu i objasniti zasto ¢e ba$ njihovi
proizvodi ili usluge obogatiti Zivote ciljanih potro$aca.

Stvaranje brenda — nastoji se stvoriti jedinstvena slika i obiljezja specificna za
proizvode ili usluge, stvaranje jedinstvene priCe oko brenda i nastojanje izazivanja
specificnih osjecaja i reakcija potroSaCa na taj brend. Na neki nacin nastoji se
oblikovati misljenje javnosti o tom brendu prije nego $to javnost uopée ima priliku
stupiti u interakciju sa tim brendom i stvoriti svoju sliku.

Dugotrajnost — dobra marketinSka kampanja nastoji ostaviti dugotrajni utisak u
miSljenjima javnosti. Nastoji biti upecatljiva te ostati u sjecanjima potroSaca sto je
duze moguce.

Financijska izvedba — krajniji cilj i mjerilo uspjeSnosti marketinske kampanije je njen
financijski rezultat, odnosno koliko je ona donijela novih kupaca i generirala

prihoda. Kada se kompanija uspjeSnom marketinskom kampanjom poveze s

6



kupcima i ostvari dobar odnos s njima, veca je vjerojatnost da ¢e se ti isti kupci

vracati i ostati vjerni njenom brendu.

3. STVARANJE BRENDA

Pojam brenda se odnosi na poslovni i marketinski koncept koji pomaze ljudima
identificirati odredenu kompaniju, proizvode ili individuu. Brend nije neSto materijalno i
opipljivo vec¢ je to cjelokupna pri¢a vrijednosti kojima se kompanija vodi i nesto Sto
pomaze ljudima stvoriti misljenje o toj kompaniji i njenim proizvodima ili uslugama. Ljudi
Cesto mijeSaju pojam brenda sa logotipima, sloganima i ostalim prepoznatljivim
oznakama neke kompanije. Ti su pojmovi usko povezani, no ipak se razlikuju. Logotipi,
slogani i slicne oznake su marketinski alati kojima se kompanije koriste za promociju

svojih proizvoda. Svi ti pojmovi zajedno stvaraju jedinstveni identitet brenda.

Brendovi se Cesto sluze jedinstvenim oznakama kako bi se razlikovali od konkurencije i
kako bi se stvorio jedinstveni identitet tog brenda. To brendovima moze donijeti prednost
u odnosu na konkurentne proizvode te zato brendovi nastoje zakonski zastititi svoje

jedinstvene oznake putem tzv. trademarka kako ih drugi ne bi mogli kopirati.

Trademark ili na hrvatskom zastitni znak se odnosi na neku prepoznatljivu oznaku, frazu,
rije€ ili simbol koji oznaCava specificni brend ili proizvod i zakonski ga razlikuje od
konkurencije. Putem trademarka kompanije zakonski identificiraju svoje brendove i
proizvode kao intelektualno vlasnistvo. Cesto mozemo vidjeti na odredenim logotipima ili

sloganima nekih brendova malu oznaku TM koja se odnosi upravo na trademark.

Trademarkovi pomazu razlikovati odredene proizvode u pravnim i poslovnim okvirima kao
i u oCima potro$aca. Vrlo su znacajni jer se njima zastiCuju odredene rijeCi i graficki
elementi koji identificiraju brend. To mogu biti logotipi, slogani ili imena brendova i
proizvoda. KoriStenjem trademarka kompanije osiguravaju da ostale kompanije ne mogu
koristiti njihovo intelektualno vlasnistvo bez njihovog dopustenja. Takoder sprjeCavaju

koriStenje oznaka koje imaju odredenu slicnost kao i rijeCi koje imaju sliCan prizvuk ili



znacenje sa njihovim trademarkom, kako bi se izbjegla bilo kakva konfuzija potrosaca,

bilo namjerna ili nenamjerna.

3.1. BREND KAO KAPITAL

Kada kompanija zeli stvoriti svoj jedinstveni brend prvo mora odrediti na koji naCin ona
Zeli biti percipirana od strane okoline. U taj proces ulazi stvaranje jedinstvenog izgleda i
osjecCaja brenda, jedinstvenih logotipa i slogana kompanije putem koji se Zeli poruciti
poruka kompanije ili vrijednosti kompanije koje ona zastupa. Cilj je napraviti da brend

ultimativno, kako bi se povecala njegova prodaja.

Za osmiSljavanje vizualne reprezentacije svog brenda kompanije uobicajeno unajmljuju
dizajnerske firme. Dobra vizualna reprezentacija brenda rezultirat ¢e o svjesnosti

potroSaca o tom brendu i njegovoj poruci.

Velika svijenost potroSa¢a o brendu dovest ¢e do njegove prepoznatljivosti. Stvaranje
svjesnosti potroSaCa o brendu je kljuCan korak za kreiranje marketinSke kampanje.
Proizvodi i usluge koji odrzavaju veliku razinu svijenosti potrosaca o svom brendu imaju
vecu vjerojatnost generiranja prodaje. Potrosaci ¢e prije kupiti proizvod za koji znaju,

proizvod za koji su Culi u odnosu na onaj koji im je nepoznat.

Kada kompanija uspjesno stvori pozitivan utisak kod ciljanih potroSaca tada mozemo reci
kako ona ima brend. Taj brend sluzi kompaniji kao kapital i rezultirat ce povecanjem
prodaje ne samo jednog odredenog proizvoda, vec i za sve druge proizvode koje prodaje
ista kompanija. Dobar brend stvara povjerenje potroSaca, a nakon dobrog iskustva s
jednim proizvodom, vjerojatnije je da ¢e potroSac probati drugi proizvod koji se odnosi na

isti brend. Ovaj se fenomen Cesto naziva lojalnost brendu.

Kupci voljno pla¢aju visoku cijenu za proizvode nekih brendova, iako bi istu stvar mogli
dobiti od nekog drugog za manje novaca. Kupci tom brendu pridaju odredenu razinu



kvalitete ili prestiza te proizvode tog brenda smatraju vrjednijima od proizvoda
konkurencije, pa su spremni platiti viSe. Kupci zapravo pla¢aju premiju za poslovanje s
tvrtkom koju poznaju i kojoj se dive. Buduci da tvrtka s uspjeSno stvorenim brendom ne
snosi vece troSkove od svojih konkurenata za proizvodnju proizvoda i njihovo plasiranje
na trziSte, razlika u cijeni odlazi na njihovu stranu. Vrijednost brenda kompanije

omogucuje joj da ostvari veci profit pri svakoj prodaji.

Kapital brenda ima tri osnovne komponente: percepciju potrosaca, negativne ili pozitivhe
uCinke i rezultirajucu vrijednost. Prije svega, percepcija potrosaca, koja ukljuCuje i znanje
i iskustvo s brendom i njegovim proizvodima, gradi vrijednost tog brenda. Percepcija koju
potrosaci imaju o robnoj marki izravno rezultira pozitivnim ili negativnim ucincima. Ako je
kapital brenda pozitivan, kompanija, njezini proizvodi i financije mogu imati koristi. Ako je

kapital brenda negativan, vrijedi suprotno.

Konacno, ti se ucinci mogu pretvoriti u materijalnu ili nematerijalnu vrijednost. Ako je
ucinak pozitivan, opipljiva vrijednost se ostvaruje kao povecanje prihoda ili dobiti.
Nematerijalna vrijednost se u marketingu ostvaruje kao svijest potrosa¢a o brendu. Ako
su ucinci negativni, materijalna ili nematerijalna vrijednost je takoder negativha. Na
primjer, ako su potrosaci spremni platiti viSe za genericki proizvod nego za brendirani
proizvod onda brend ima negativan kapital. To se mozZe dogoditi ako tvrtka ima veliki

opoziv proizvoda ili primjerice izazove ekoloSku katastrofu o kojoj se nasiroko govori.

Kapital brenda ima izravan u€inak na obujam prodaje jer potrosaci gravitiraju prema
proizvodima s velikom reputacijom. Primjerice, kada Apple izdaje novi proizvod, kupci
stoje u dugim redovima ispred trgovine kako bi ga kupili iako je njegova cijena obi¢no visa
od sli¢nih proizvoda konkurenata. Jedan od primarnih razloga zasto se Appleovi proizvodi
prodaju u tako velikom broju je taj Sto je tvrtka prikupila zapanjujucu koli€inu pozitivhog
kapitala marke. Buduci da je odredeni postotak troSkova tvrtke za prodaju proizvoda

fiksan, veci obujam prodaje znaci vece profitne marze.

Zadrzavanje kupaca trec¢e je podrucje u kojem kapital brenda utjeCe na profitne marze.
Vracajuci se na primjer Applea, vecina kupaca tvrtke ne posjeduje samo jedan Appleov
proizvod, oni ih posjeduju nekoliko. Osim toga, Zeljno iS€ekuju sljedecée izdanje. Appleova

baza kupaca je vrlo lojalna, ponekad na granici fanatizma. Apple uziva visoku stopu
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zadrzavanja kupaca, Sto je joS jedan rezultat vrijednosti kapitala njegovog brenda.
Zadrzavanje postojecih kupaca povecava profithe marZze smanjenjem iznosa koji tvrtka
mora potroSiti na marketing kako bi postigla isti obujam prodaje. Manje kosta zadrzavanje

postojeceg kupca nego stjecanje novog.

Stvaranje brenda pruza brojne prednosti, bilo da se radi o korporaciji ili pojedincu.
Uspjesno brendiranje dovodi do stvaranja odredenih dojmova kod potroSaca. Tvrtka koja
moZze prenijeti svoju poruku sposobna je inducirati emocije kod svojih kupaca. Oni
razvijaju jedinstvene odnose s tim kompanijama, omogucujuci im da kapitaliziraju njihovu
lojalnost. Kompanije se takoder oslanjaju na te kupce kako bi im pomogli privuéi druge,

nove kupce.
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4,
4. DRUSTVENE MREZE | NJIHOVA ULOGA U PROMOCUJI
BRENDOVA

Nastajanjem drustvenih mreza pojavile su se nove mogucnosti i kanali putem kojih se
kompanije i njihovi brendovi mogu promovirati. ViSe od 80% potroSaca izjavili su da
drustvene mreze, pogotovo sadrzaj tzv. ,influencera®, znacajno utje€u na odluke o kupniji.
Marketinski stru¢njaci u svim industrijama pokrecu evoluciju marketinga na druStvenim

mrezama koji postaje sve vazniji kanal, usmjeren na sve vazniju i sve viSe rastucu publiku.

Od pojave MySpace-a, prve drustvene mreze koja je dosegla razinu od milijun korisnika,
nastale sada ve¢ davne 2004 godine, proslo je 18 godina. Dramati€an rast interaktivnih
digitalnih kanala odveo je drustvene medije do razina koje izazivaju €ak i doseg televizije
i radija. Do prvog tromjesecja 2022. globalno je bilo 4,6 milijardi korisnika drustvenih
mreza Sto je preko 58% svjetske populacije. Dakle viSe od pola svjetske populacije se
koristi nekom drustvenom mreZzom. GodiSnje se taj broj u prosjeku povecava za 5.1%
odnosno za oko 227 milijuna ljudi. Prosjecni korisnik dnevno provede 2 sata i 29 minuta

koristeéi se nekom drustvenom mrezom.

Nakon svega izreCenog, nije ni ¢udo da kompanije sve viSe usmjeravaju svoje
marketinSke strategije prema drusStvenim mreZzama. To je ogroman kanal koji kompanije
nastoje iskoristiti za promociju svog brenda i stjecanje prednosti u odnosu na
konrurenciju. DruStvene mreZe to koriste te na neki nacin zapravo prodaju paznju i

vrijeme svojih korisnika kompanijama koje se Zele promovirati na njihovom kanalu.
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41.

SNAGA MARKETINGA NA DRUSTVENIM MREZAMA

Velikim koriStenjem drusStvenih mreza javlja se ogromni potencijal za marketing i za

izgradnju brenda kompanija, povecanje prodaje i povecanje prometa na njihovim web

stranicama. Osim $to kompanijama pruza nacin da stupe u kontakt s postoje¢im kupcima

i dodu do novih, marketing na druStvenim mrezama ima namjenski izradenu analitiku

podataka koja marketinSkim stru€njacima omogucuje pracenje uspjeha njihovih napora i

identificiranje jo$ viSe nacina za uklju€ivanje novih korisnika.

Snaga marketinga na drustvenim mrezZzama potaknuta je njegovim velikim potencijalom u

tri kljuCna marketinska podrucja:

1.

Povezivanje - druStvene mreze ne samo da omogucuju kompanijama da se
povezu s kupcima na nacine koji su prije bili nemoguci, ve¢ postoji i mnogobrojan
niz naCina za povezivanje s ciljanom publikom.

Interakcija - dinamicna priroda interakcije na drustvenim mreZama, bilo da se radi
o izravnoj komunikaciji ili pasivnom “lajkanju”, omogucuje tvrtkama da iskoriste
mogucnosti besplatnog oglasavanja interakcijom postojecih i potencijalnih kupaca.
Vrlo je pozitivno za kompaniju kada se pri¢a o njenom brendu $to moze biti vrijedan
pokreta€ odluka potroSaca, te isto tako Cinjenica da se te interakcije dogadaju na
drustvenoj mrezi €ini ih mjerljivima. Kompanije mogu mjeriti uspjeSnost njihovih
marketinskih kampanija te koliko im se ulaganja vratilo u obliku povecanja prodaje.
Podaci o kupcima - dobro osmisljen plan marketinga preko drustvenih mreza
pruza jo$ jedan neprocjenjivi resurs za poboljSanje marketinskih rezultata: podatke
o kupcima. Umjesto da budu preplavljeni velikom koli¢inom podataka, kompanije
imaju mogucnost ne samo za izdvajanje podataka o kupcima, vec¢ i za pretvaranje
istih u djelotvornu analizu trziSta kako bi mogli stvarati nove strategije za

prikupljanje novih kupaca

12



4.2. SPECIFICNA VRSTA MARKETINGA NA DRUSTVENIM MREZAMA

Pojavom drustvenih mreza, u prvom redu Instagrama, postala je popularna nova metoda
marketinga na drusStvenim mreZzama, a rije€ je o influencer marketingu. Influencer
marketing nije novost. Postoji ve¢ mnogo godina. U zadnje vrijeme je postao vruca tema
za marketinSke stru¢njake, posebno kao alternativa tradicionalnom oglasavanju koje
moze biti skupo i neuginkovito. Sto je jo$ vaznije, potro$adi ne vole da im se reklamiraju

proizvodi i marketinSke poruke svakim danom imaju sve manje vjerodostojnosti.

U sustini, influencer marketing je vrsta marketinga na druStvenim mrezama koja koristi
preporuke i spominjanje proizvoda od strane utjecajnih osoba tzv. influencera, pojedinaca
koji imaju posvecene sljedbenike na drustvenim mrezama i koji se smatraju stru¢njacima
unutar svog podrucja. Influencer marketing funkcionira zbog velike koli€ine povjerenja
koje su influenceri izgradili sa svojim sljedbenicima, a njihove preporuke sluze kao oblik

drustvenog dokaza potencijalnim kupcima nekog brenda.

Jedna od najvecih zabluda o influencerima je da oni moraju bit netko s velikim brojem
pratitelja na drustvenim mreZzama. Na taj se nacin brka popularnost sa utjecajem. Dakako,
jedno ne iskljucuje drugo, no Cin utjecanja zahtijeva odredeni rezultat: promjenu misljenja
ili ponasanja potro$aca. Influencer je, dakle, netko tko ima moc¢ utjecati na percepciju
drugih ili ih navesti da u€ine nesto drugacije poput toga da kupe odredeni proizvod ili

uslugu nekog brenda.

U takvoj dinamici odnosa influenceri zapravo sluze kao ambasadori odredenog brenda
gdje oni promoviraju njihove proizvode na drustvenim mrezama odnosno utje€u na svoje

sljedbenike da kupe proizvod tog brenda i za to dobivaju odredenu naknadu.

Osoba mora imati kombinaciju tri kljuéna Cimbenika kako bi je se moglo smatrati
influencerom: doseg, kontekstualni kredibilitet i prodajno umije¢e. Sto su ova tri éimbenika

veca, to je vedi potencijal utjecaja veci.
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Doseg oznacCava sposobnost prenasSanja poruke velikom broju ljudi. To se najcesce
manifestira u obliku velike pra¢enosti na druStvenim mrezama. Doseg je vazan, ali sam
po sebi nije dovoljan. Osoba koja nema veliki doseg, ali ima veliki kredibilitet kod pratitelja

i veliko prodajno umijec¢e zove se mikro-influencer.

Takoder je vazno da osoba ima veliko povjerenje i autoritet od strane svojih sljedbenika,
odnosno da bude prepoznata kao strucno lice o odredenoj temi Sto joj daje kredibilitet.
Primjerice slavni sportas Ce imati veliki kredibilitet kod preporuke sportske prehrane, a

maniji u npr. politici.

Umijecée prodaje takoder je vazan faktor za influencere jer moraju imati sposobnost uvijeriti
pratitelie u svoje glediste. Moraju imati sposobnost objasniti stvari na uvjerljiv nacin,

prenesti jasnu poruku i jasno iznesti svoja stajaliSta.

Influencer marketing treba biti posten i autenti¢an. Influencer govori 0 nekom proizvodu
ne zato Sto je za to placen, vec zato Sto to Zeli, jer smatra da je neki brend zanimljiv, a

informacije korisne njegovim pratiteljima.

Stoga influencer marketing zahtijeva vrijeme, predanost i fokus te mora biti transparentan
i posten. Influencer ¢e govoriti o dobrim i lo§im stranama nekog proizvoda. Ali ucinit ¢e to

na nacin koji je daleko vjerodostojniji i korisniji nego Sto bi to mogao uciniti bilo koji oglas.

Kada se pravilno izvede, influencer marketing kombinira doseg, kredibilitet i prodajno
umijece grupe influencera koji ¢e zagovarati proizvod nekog brenda potroSacima, Sto ¢e
u konacnici rezultirati povecanjem svijesti, poboljSanom percepcijom i povecanjem

prodaje proizvoda tog brenda.
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5. WEB APLIKACIJE

Sto je to web aplikacija? Web aplikacija je web mjesto koje sadrzi stranice koje nemaju u
potpunosti utvrden sadrzaj vec se on odreduje dinamicki, ovisno o djelovanju korisnika te
se zbog toga one zovu dinamiCke web aplikacije. DinamiCke web aplikacije koriste web
preglednik i web tehnologije kako bi obavljale odredene zadatke preko interneta. One su
razliCite u odnosu na stati€ne web aplikacije koje su u sustini obi¢ne web stranice gdje je

sav sadrzaj statiCan i unaprijed odreden.

5.1. PREDNOSTI DINAMICKIH WEB APLIKACIJA

DinamiCke web aplikacije nude moguénost za puno viSe funkcionalnosti u odnosu na
statiCne web stranice jer je njihov sadrzaj podoban manipulaciji korisnika. To znaci da
korisnik ima mogucénost interakcije s tim sadrzajem na nacin na koji to ne moze imati u
staticnoj web stranici Sto povec¢ava njegovo iskustvo. Primjerice, korisnik neke web
trgovine moze filtrirati i pretrazivati neke proizvode po odredenim parametrima i pronaci
Sto ga zanima. Pronadeni proizvod moze staviti u svoju koSaricu i unijeti podatke za
dostavu. Na kraju procesa mozda zelimo prikazati podatke koje je korisnik unio. To ne
moZzZemo napraviti unutar stati€nih web stranica jer ne mozemo predvidjeti sadrzaj koji ¢e
korisnik unijeti. Dakle, sadrzaj stranice Ce se prikazivati dinamicki, ovisno o raznim

interakcijama korisnika sa tom stranicom.

Programiranje dinamickih web aplikacija developerima nudi brojne mogucnosti i olakSava
im proces razvoja te Stedi vrijeme. Ako se vratimo na prethodni primjer web trgovine,
pretpostavljajuéi da ¢e ona sadrZavati neke proizvode, u staticnoj stranici ti bi proizvodi
morali biti ruéno uneseni jedan po jedan te bi morali ponovno pisati isti HTML kod iznova
za svaki proizvod. U dinamickoj web aplikaciji moguce je odrediti staticni HTML kod koji
Ce se ponavljati za svaki proizvod (primjerice neka kartica proizvoda) koji ¢e biti
nadopunjen sa dinamickim sadrzajem jedinstvenim za svaki proizvod poput njegovog

imena, URL - a slike tog proizvoda, opisa proizvoda i sl.

15



5.2. KAKO FUNKCIONIRA DINAMICKA WEB APLIKACIJA

Web aplikacije su obi¢no kodirane u jezicima koje podrzava web preglednik, a to su
HTML, CSS i JavaScript. One se sastoje od staticnih i dinamickih stranica. StatiCna
stranica je stranica koja se ne mijenja kada je posluzena korisniku, u suprotnosti sa
dinamiCkom stranicom koja je modificirana prije nego li je posluzena Korisniku.

Posluzivanje stranice korisniku odvija se putem web servera i aplikacijskog servera.

5.2.1. WEB SERVER

Svaka web stranica i web aplikacija nalazi se na nekom web serveru koji posluzuje
njezine stranice klijentu odnosno web pregledniku. Kada korisnik zatrazi odredenu
stranicu tako Sto klikne odredeni link ili unese njenu adresu, web preglednik putem HTTP
protokola Salje zahtjev web serveru za tu stranicu. Unutar web servera nalazi se statiCan
sadrzaj stranice (HTML, CSS, slike itd.) te ukoliko je poslani zahtjev bio za stati¢nu

stranicu tada ju web server posluzuje nazad web pregledniku.

5.2.2. APLIKACIJSKI SERVER

Ukoliko je poslani zahtjev bio za stranicu koja sadrzi dinamicki sadrzaj tada ju web server
proslieduje posebnom aplikacijskom serveru koji sadrzi logiku za procesuiranje
dinamickog sadrzaja. Aplikacijski server zatim Cita kod na stranici i dovrSava njen sadrza;j
prema odredenim instrukcijama, $to moze zahtijevati i dohvacanje odredenih podataka iz
baze podataka. Aplikacijski server ne komunicira direktno sa bazom podataka ve¢ putem
posredniStva tzv. database driver — a koji sluzi za interpretiranje podataka u bazi koji su
inace neditljivi za aplikacijski server. Kroz database driver, aplikacijski server prosljeduje
tzv. database query koji sadrZi instrukcije za izvlaCenje podataka iz baze podataka. Baza
podataka aplikacijskom serveru zatim vraca tzv. recordset koji sadrzi dohvacene podatke

koji e se koristiti za dovrSavanje sadrzaja stranice. Na kraju, aplikacijski server dovrsenu
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stranicu posluZuje nazad web serveru koji ju zatim posluzuje web pregledniku. Sve Sto

web preglednik na kraju dobije je Cisti HTML.

Slika 1: Kako funkcionira dinami¢ka web aplikacija

WEB SERVER
<HTML:=>
Response <p>data -f— ff— Recordset —
</HTML> |
\ Application Database -
server driver Database
Web browser
L <HTML>
Request —J» —_— — Query =—
</HTML>
|zvor:
Adobe: ,Understand web applications® 2021
https://helpx.adobe.com/dreamweaver/using/web-applications.html, (pristupljeno 18.

rujan 2022.)

U gornjoj ilustraciji jasnije se moze vidjeti opisani tok komunikacije izmedu web

preglednika, web servera, aplikacijskog servera te baze podataka.
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5.3. SINGLE PAGE APLIKACIJE

Single page aplikacije su posebna vrsta dinamickih web aplikacija i najmoderniji pristup
razvoja inspiriran mobilnim aplikacijama u kojemu se svaka web aplikacija u sustini sastoji
od samo jedne HTML stranice u koju se dinamicki uCitava sadrzaj ovisno o interakciji
korisnika. Single page aplikacije su u potpunosti dinamicke i one se za promjenu stranica
oslanjaju iskljuc€ivo na JavaScript. Ta promjena stranica je prividna jer se korisnik zapravo
nalazi na istoj stranici na kojoj se samo mijenja sadrzaj. Da se stranica zapravo ne mijenja
moze se primijetiti iz Cinjenice da se web preglednik ne ucitava vec je promjena stranice

momentalna.

To je moguce zato Sto se stranica ne konstruira na serveru koji vraca gotovi HTML, kao
Sto je to slu€aj u tradicionalnom multi page pristupu, ve¢ se ona konstruira u web
pregledniku. Web server ¢e pregledniku posluziti tu jednu stranicu i sav JavaScript kod s
kojim preglednik zatim barata. Ukoliko je potrebno pristupiti nekim podacima u bazi, web
preglednik Salje HTTP zahtjev serveru koji komunicira s bazom i vra¢a potrebne podatke.
Vazno je napomenuti kako aplikacija nikada ne komunicira direktno s bazom iz
sigurnosnih razloga (na taj nacin bi izlozili bazu javnom pristupu jer se JavaScript kod
izvodi direktno u pregledniku) veé u tome posreduje odredena backend aplikacija na
serveru, primjerice neki API, koji komunicira s bazom i dostavlja zatraZzene podatke na

frontend.

Glavna prednost single page aplikacija je njihova brzina. Stavlja se naglasak na sto bolje
iskustvo za korisnika. Ne postoji uCitavanje stranica niti ekstra vremena ¢ekanja. Postoji
samo jedna stranica koju korisnik posjecCuje u koju se sav sadrzaj ucitava pomocu
JavaScripta. Takoder zbog nacina na koji funkcioniraju single page aplikacije, jo$ jedna

prednost je mogucnost koriStenja istog backenda za razvoj mobilne aplikacije.

S druge strane, odredeni nedostatak single page aplikacija je izazovna implementacija
SEO optimizacije, zbog ¢ega ¢e odredene aplikacije koje ¢e stavljati veliki naglasak na
sadrzaj, poput web trgovina, blogova i sl. i dalje koristiti tradicionalni multi page pristup

gdje je svaka stranica posebna HTML datoteka koja se dohvaca sa web servera.
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Slika 2: Razlika izmedu tradicionalnih i single page web aplikacija

Initial Request

Initial Request

™

AJAX

|zvor:
DZone: ,How Single Page Web Applications Actually Work“ 2019,

https://dzone.com/articles/how-single-page-web-applications-actually-work, (pristupljeno
19. rujan 2022.)
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6. PROCES RAZVOJA WEB APLIKACIJA

Proces razvoja web aplikacija sastoji se od nekoliko kljuénih faza:

Stvaranje ideje

Planiranje razvoja
Osmisljavanje dizajna
Programiranje web aplikacije

Testiranje i lansiranje

2L

Odrzavanje

6.1.STVARANJE IDEJE

Prvi korak u razvoju web aplikacija je stvaranja ideje i odredivanje tzv. MVP —a (Minimum
Viable Product). MVP mozemo odrediti kao minimalni proizvod koji ¢e imati vrijednost za
korisnika. Vazno ga je odrediti zato Sto ¢e razvoj svih funkcionalnosti odjednom iziskivati
mnogo vremena, a u fazi razvoja aplikacija nece donositi prihod za kompaniju.
Lansiranjem MVP — a kompanija moze dobiti vrijedne povratne informacije kao i stedi

inicijalne korisnike.

Standardni nacin u programskom inzenjerstvu za komuniciranje ideja kao i za modeliranje
sustava je koristenje tzv. UML dijagrama. UML (Unified Modeling Language) je jezik za
modeliranje nastao 1994. kako bi standardizirao do tada razliCite notacijske sustave i

pristupe dizajnu softvera.

Postoje razne vrste UML dijagrama koje se koriste za razli€ite primjene. Za komuniciranje

ideje softvera koristi se UML Use Case dijagram.
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Dijagram 1: UML Use Case dijagram aplikacije Promotezone

PromoteZone

Kreiranje AZuriranje
{ korisniskog racuna |l ____ _e<extend>>— — —— — _ _ podataka profila
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|
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/

Razgovaranje |

\__

\
2
>/
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U gornjoj slici prikazan je UML Use Case dijagram aplikacije Promotezone. Unutar velikog
pravokutnika oznaCavamo granice sustava, dakle sve Sto se nalazi izvan tog pravokutnika
nije dio tog sustava. Grafikom €ovje€uljka naznaceni su akteri u aplikaciji, u ovom slu¢aju
to je korisnik. Unutar elipti€nih oblika nalaze se slu€ajevi upotrebe aplikacije. Vezom
asocijacije korisnik je povezan sa slu€ajem upotrebe ,pregled profila brendova ili
promotora“. Veza asocijacije oznaCava da je korisnik taj koji je inicirao tu radnju. Include
vezom oznacavamo da slu€aj upotrebe ,pregled profila brendova ili promotora® ukljucuje
sluc€aj upotrebe ,kreiranje korisni¢kog racuna i postavljanje profila“ $to znaci da korisnik
ne moze pregledavati profile bez da je kreirao korisni¢ki racun. Extend vezom
oznaCavamo kako slu€aj upotrebe ,azuriranje podataka profila i dodavanje novih slika“

proSiruje slucaj upotrebe ,kreiranje korisni¢kog racuna“. Extend vezom povezujemo one
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sluCajeve upotrebe koji nisu obavezni za korisnika. Takoder, extend vezom povezujemo
sluCajeve upotrebe ,filtriranje i pretrazivanje profila“, ,dodavanje profila u listu suradnika“
i ,razgovaranje“ sa slu€ajem upotrebe ,pregled profila brendova ili promotora“ te tako

oznaCavamo kako proces pregledavanja profila sadrZi i te opcije za korisnika.

6.2. PLANIRANJE RAZVOJA

U fazi planiranja razvoja odlucuje se o koriStenim tehnologijama i pravi se plan razvoja.
Buduci da je u prethodnom koraku utvrdena ideja aplikacije imamo jasniju sliku o tome
Sto je potrebno napraviti. U slu€aju aplikacije Promotezone odlu€eno je kako ¢e se ona
razvijati koriStenjem Vue JS razvojnog okvira koji nudi brojne alate koji ¢e olakSati razvojni
proces te Ce se u svrhu backenda Kkoristiti Firebase koji sadrzi pakete koji savrSeno
odgovaraju zahtjevima aplikacije Promotezone poput autentifikacije, Firebase Storage —
a u kojeg ce se spremati slike, baze podataka u realnom vremenu koja je potrebna za

chat funkcionalnost te hostinga same aplikacije.

Takoder, u planiranju procesa razvoja mozemo se posluziti UML dijagramima kako bi

bolje doCarali potrebne korake u razvoju te napravili okvirnu skicu sustava.

NajCesci dijagram koji se koristi u planiranju i modeliranju sustava je UML klasni dijagram.
On se koristi u razli€itim primjenama, primjerice njime mozemo skicirati sve potrebne

klase i interakcije izmedu njih koje je sadrzavati odredeni objektno orijentirani projekt.

Takoder, njime je moguce prikazati domenski model aplikacije odnosno koje su to

informacije koje ¢e ta aplikacija obradivati i kojim ¢e se konceptima ona voditi.
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Dijagram 2: UML klasni dijagram aplikacije Promotezone

KorisnickiProfil

lozinka: string

1 1
—korisnik—>|

id_korisnika: string

tiktok: string
youtube: string
linkedin:; string

Razgovor

tip: string id: string .
ime: string zadnja_promjena: date
Korisnik opis: string por}Jkg:Aarray
kategorije: array korisnici: array
id: string instagram: string
e-mail: string facebook: string razgover | owaranje_razgovora()

brisanje_razgovora()
pretrazivanje_razgovorag()

register() slika_profila: string 1

:og,ln(i slike: array

0g_out() drzava: string .
grad: string

Poruka

razgovarao_s: array
suradnici: array

id_korisnika: string
vrijeme: date
sadrzaj: string

T slanje_poruke()

MojKoarisnickiProfil DrugiKorisnickiProfil

azuriranje_podataka()
dodavnje_slika()
brisanje_slika()

filtriranje()

pretrazivanje()
dodavanje_u_listu_suradnika()
brisanje_iz_liste_suradnika()

U gornjem dijagramu prikazan je domenski model aplikacije Promotezone. On je sadrzan
od nekoliko klasa od kojih ¢e svaka imati neke atribute (podatke) i metode (funkcije koje
Ce se izvrSavati nad tom klasom). Klasa ,Korisnik“ koja ima atribute id koji ¢e biti tipa
string, e-mail koji ¢e biti tipa string i lozinka koja ¢e biti tipa string. Takoder, ona sadrzi
metode ,register’, ,log_in“ te ,log_out". Klasa ,Korisnik“ vezom asocijacije povezana je
sa klasom ,KorisnickiProfil“ §to ¢e znaditi da korisnik ima korisnicki profil. Kardinalnostima
veza (mali brojevi na poCetku i na kraju veze) oznaCavamo da korisnik moze imati samo
jedan korisnicki profil te takoder, korisniCki profil moze imati samo jednog korisnika. Klasa
»KorisnickiProfil“ sadrzi atribute id korisnika koji ¢e biti tipa string, tip koji ¢e biti tipa string,

ime koje ¢e biti tipa string, opis koji ¢e biti tipa string, kategorije koje ¢e biti tipa array,
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instagram koji e biti tipa string, facebook koji ¢e biti tipa string, tiktok koji Ce biti tipa string,
youtube koji Ce biti tipa string, linkedIn koji Ce biti tipa string, slika profila koja ¢e biti tipa
string, slike koje Ce biti tipa array, drzava koja ¢e biti tipa string, grad koji ¢e biti tipa string,
razgovarao s koji Ce biti tipa array te suradnici koji e biti tipa array. Vezom nasljedivanja
klasa ,KorisnickiProfil* povezana je sa klasama ,MojKorisnickiProfil“ i
zorugiKorisnickiProfil* te je time oznaeno kako su one podklase klase ,KorisnickiProfil
te one nasljeduju sve atribute i metode klase roditelja. Klasa ,MojKorisnickiProfil“ sadzi
metode  ,azuriranje_podataka“, ,dodavanje_slika® i ,brisanje_slika“. Klasa
2orugiKorisnickiProfil* sadrzi metode Jiltriranje”, .pretrazivanje®,
,dodavanje_u_listu_suradnika“ i ,brisanje_iz_liste_suradnika®“. Klasa ,Razgovor® sadrzi
atribute id koji Ce biti tipa string, zadnja promjena koja Ce biti tipa string, poruke koje ¢Ce
biti tipa array i korisnici koji Ce biti tipa array. Takoder, sadrzavat ¢e metode
,otvaranje_razgovora“, ,brisanje_razgovora“ i ,pretrazivanje _razgovora“. Klasa
,Razgovor® vezom asocijacije povezana je sa klasom ,KorisnickiProfil“ te je time
oznaceno kako razgovor ima korisniCki profil. Kardinalnostima veze oznaceno je kako
razgovor moze imati 2 i samo 2 korisni€ka profila, a korisnicki profil moze imati nula ili
viSe razgovora, Sto oznacavamo zvjezdicom. Klasa ,Poruka“ sadrzi atribute id korisnika
koji Ce biti tipa string, vrijeme koje ¢e biti tipa date i sadrzaj koji ¢e biti tipa string te ¢e
takoder sadrzavati metodu ,slanje_poruke®. Vezom kompozicije povezujemo klase
.,Razgovor® i ,Poruka“ te tako oznacavamo kako razgovor moze imati nula ili viSe poruka,
a poruka mora imati jedan i samo jedan razgovor. Crnim rombom veze kompozicije
oznaCavamo da klasa ,Poruka“ ne moze postojati bez klase ,Razgovor odnosno ukoliko

bi izbrisali neki razgovor briSu se i sve poruke koje su povezane s tim razgovorom.
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6.3.OSMISLJAVANJE DIZAJNA

Nakon $to imamo ideju i jasni model aplikacije mozemo krenuti u izradu prototipa
aplikacije i osmisliti njen dizajn. Za to se koriste alati kao $to su Adobe XD i Figma
namijenjeni za Ul (User Interface ili korisni€ko sucelje) i UX (User Experience ili korisni¢ko
iskustvo) dizajn. U tom procesu crtamo svaki zasebni ekran aplikacije i povezujemo ga s
povezanim ekranima kako bi simulirali gotovu aplikaciju. To moze biti pogotovo korisno u

komuniciranju ideje s klijentom kojemu mozemo jasno predstaviti viziju aplikacije.

U procesu dizajna aplikacije finaliziraju se svi detalji vezani za dizajn i stvara sa jasna
slika aplikacije Sto ¢e u dugom roku ustediti vrijeme i olakSati posao developerima koji ¢e

imati jasno definirane potrebe razvoja aplikacije.

U procesu dizajna aplikacije Promotezone koriStena je Figma. U tom je procesu skiciran

njen vizualni identitet i poCetna zamisao.

Slika 3: Dizajn aplikacije Promotezone u Figmi, 1. dio

@ promorezone D ¢«
® sromoTELONE
A ZONE WHERE onoTEzor
BRANDS AND @ Select your account option
.
PROMOTERS
COLLIDE 4 ° . & g
=
[ seovrmnrow ] I
@ ooz = [
= ®
«®» . bromorEome
5 A
A ZoNE WHERE
nnnnnn ers Sooc your s ostion
‘ . BRANDS AND
proMoTERS -
. cotioe
. =
. 4 ' ’ Business accoun
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Slika 4: Dizajn aplikacije Promotezone u Figmi, 2. dio

Registration screen - business

PROMOTEZONE

Registration screen - promo

PROMOTEZONE

brands

promotors

Lo o e 11 amer
EEraniy Saiany o
G e e
o et
o St

&5 Logoipsum

profile setup - business

profile setup - promo

brands-search

® srovorczons

promotors-search

o]

QR Find Promatees

B masoe:

Set up your profile!

Sat up your profile!

l’,f.- logoipsum®

s s

i o e o
gt e
PRSI
A L

45 Logoipsum

e @

2@

profile setup - business

profile setup - promo

brands-filter

[ Y—

@

B Find Branas

promotors-filter

@sronorcions

@

Nama

@ Find Promaters

[e—

Brand/business name

Username

# Locsion

5 @

Prikaz registracijskog procesa aplikacije Promotezone te home stranice sa karticama

profila u Figmi.
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Slika 5: Dizajn aplikacije Promotezone u Figmi, 3. dio

brands-chat brands brands
@ reonorzone 6@ @ oeomoron: e ® @ swonarrrone e @
® ® - @
# ara L
[ -
- g — LB - ‘

@ @ wogoipsum g § @ #
= e Ere v

o enann How oy
o oo
@ @ @
B 5
o
§ LoGapsUM »Logoipsum § Locoipsum #L@ipsum
promx rs-chat promotors
Y —— 5@ [ Yo—
@ & @
e, Y= o
| Jemid @
o -
’ Jot o o
B sent
< [

©
3

§ Lecepsum # Logoipsum

my profile

Prikaz ekrana za razgovaranje te postavke profila i sami profil.
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Slika 6: Dizajn aplikacije Promotezone u Figmi, 3. dio

my profile my profile
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Prikaz profila i dodavanja slika na profil.
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6.4.PROGRAMIRANJE APLIKACIJE

Programiranje aplikacije omogucuje funkcioniranje predvidenih znacajki i gradi aplikaciju
koja ¢e imati neku vrijednost za korisnika. Svaka aplikacija sastojat ¢e se od frontend i
backend dijela. Frontend dio obuhvacat ¢e sav onaj dio koji korisnik vidi, dakle korisnicko
sucelje i njegova logika, $to Ce biti posao za frontend developera. Backend dio aplikacije
je onaj dio koji korisnik ne vidi, ali je zasluzan za funkcioniranje aplikacije poput baze

podataka, servera, APl — ai sl. To ¢e biti posao za backend developera.

6.5. TESTIRANJE | LANSIRANJE APLIKACIJE

ZavrSna faza razvoja aplikacije je njeno testiranje i otklanjanje mogucih bugova. Ovisno
o veliCini same aplikacije taj proces moze biti dugotrajan jer je potrebno testirati svaku
funkcionalnost do zadnjeg detalja kako bi se osigurala potrebna razina kvalitete i kako bi
se aplikaciju moglo lansirati. Uobi¢ajeno, to ¢e biti posao za softver testera koji ¢e prijaviti

pronadene bugove developerima koji ¢e ih zatim poprauviti.

6.6. ODRZAVANJE

Nakon $to se aplikacija lansira tu posao ne staje, vec je aplikaciju potrebno konstantno
odrzavati i azurirati po potrebi ukoliko se dogodi neki problem ili otkrije neki novi bug.
Kako Ce se povecavati broj korisnika u aplikaciji otkrivat ¢e se novi problemi koji se do
tada nisu mogli otkriti te ¢e se takoder ponuditi izvor informacija koje ¢e se moci analizirati

i utvrditi koje bi se stvari na aplikaciji eventualno mogle poboljsati.
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7. APLIKACIJA PROMOTEZONE

Ideja iza aplikacije ,Promotezone” je povezati brendove sa njihovim moZebitnim
promotorima. Na drustvenim mreZama nije uvijek lako pronaci influencere u odredenim
kategorijama i geografskim lokacijama. Stoga je ideja aplikacije na neki nacin spojiti
regionalne influencere i lokalne mikro-influencere i pruziti im priliku za monetiziranje svog
drustvenog utjecaja sa brendovima koji takoder traze prilike i na€ine za prosSirivanje svoje
poruke. To mozZe biti bilo kakav slu€aj, od primjerice lokalne trgovine koja planira
rasprodaju i Zeli proSiriti rijec u gradu ili lokane slasti€arnice koja ima najbolji kola€ i nastoji
na taj nacCin predstaviti svoj brend do primjerice nekog velikog brenda sportske prehrane

koji trazi ambasadore koji e biti vjerni zagovaraci njihovog brenda.

7.1. FUNKCIONALNOSTI

Na aplikaciji Promotezone omoguceno je trazenje brendova i promotora po odredenim
kategorijama te po lokaciji odnosno po drzavii gradu. U aplikaciju je moguce registriranje
na dva nacina: Business account za brendove i Promo account za promotore. Svaka vrsta

profila ima moguénost gledanja i pretrazivanja druge vrste.

Slika 7: Naslovna stranica aplikacije Promotezone

A ZONE WHERE
BRANDS AND o @
PROMOTERS ®
L

COLLIDE o

A
Find brands to promaote or
market your own.
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Slika 8: Proces registracije u aplikaciju Promotezone.

Korak 1: odabir vrste raduna

PROMOTEZONE

Registration

L ] Account option
General info
Business categories/Interests

Profile setup

Choose your account option

Business account

Omogucen je odabir dvije vrste racuna:

1. Business account za brendove/tvrtke

2. Promo account za promotore

f

e v

5
A

Promo account
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Slika 9: Proces registracije u aplikaciju Promotezone. Korak 2: Popunjavanje

podataka o raCunu — Business account

PROMOTEZONE

Registration

I Account option
General info
Business categories/Interests

Profile setup

Slika 10: Proces registracije u aplikaciju Promotezone.

podataka o raCunu — Promo account

PROMOTEZONE

Registration

I Account option
General info
Business categor\es/\nterests

Profile setup

Fill your account info

Username

Enter a username

Password

Enter a password (®]

Select your country

Croatia hd

Add your social links

Instagram -

| Back |

Fill your account info

Brand/business name

Enter a name for your brand or business

Password

Enter a password ()

Select your country

Croatia -

Add your social links

Instagram A

[ Back |

E-mail adress

Enter an e-mail adress

Repeat password

Repeal password @

City

Enter your city

Instagram

Paste your Instagram profile link

Next

Korak 2: Popunjavanje

E-mail adress

Enter an e-mail adress

Repeat password

Repeat password ()

City

Enter your city

Instagram

Paste your Instagram profile link

Next



Ovisno o tome koju je vrstu raCuna korisnik odabrao u prvom koraku, u koraku broj dva
popunjava podatke o svojem racunu. Podatci su u principu vrlo sli¢ni za obje vrste racuna
medutim razlika je u tome $to business account ima Brand/business name, a promo

account ima Username.
Sljededi podaci koje korisnik treba popuniti su redom:

1. Email adresa koju ¢e kasnije koristi za logiranje u aplikaciju.

2. Lozinka i ponavljanje lozinke kako bi se osiguralo da korisnik nije pogrijeSio
prilikom unosa. Takoder prilikom klika na ikonu oka na desnoj strani input polja
moguce je prikazati unesenu lozinku i ponovno je sakriti

3. |z padajuceg izbornika potrebno je odabrati drzavu brenda/promotora.

4. Grad branda/promotora.

5. Zadnji podaci su opcionalni, a oni ukljuCuju povezivanje druStvenih mreza sa
profilom na nacin da korisnik kopira link od svojeg profila na nekoj drustvenoj mrezi
te ga zalijepi u pripadajuce input polje. Iz padajuceg izbornika korisnik odabere
koju drustvenu mrezu Zeli povezati sa svojim profilom te se ovisno o tome mijenja
input polje desno u koje korisnik moze zalijepiti link. Drustvene mreze koje je

moguce dodati su Instagram, Facebook, TikTok, YouTube i LinkedIn.
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Slika 11: Odabiranje poslovnik kategorija brenda

PROMOTEZONE ) )
Select your business categories
Registration

Beauty products or services for women

Grooming products or services for men
Account option

Women's fashion
General info Men's fashion

Food and suplements
Business categories/Interests Sports and fitness
Technology
Profile setup Travel and tourism

Other

( Back ) Next

Slika 12: Odabiranje polja interesa promotora

PROMOTEZONE .
Select your interests
Registration
Beauty Blogging/vlogging
Account option Fashion Food
Technology Lifestyle
General info Music Photography
Sports and fitness Travel
Other

Business categorles/lnterests

Profile setup

( Back | Next




Sljededi korak je odabiranje kategorija ili interesa pod kojim se racun zeli svrstavati. Po
tim kategorijama ili interesima ¢e racuni druge vrste moci filtrirati taj racun. Ovisno o tome

koju vrstu racuna korisnik kreira dostupne su kategorije odnosno interesi:

Za Business account:

Proizvodi i usluge za uljepSavanje za zene
Proizvodi i usluge za uljepSavanje za muskarce
Zenska moda

Muska moda

Hrana i dodaci prehrani

Sport i fitnes

Tehnologija

Putovanje i turizam

Ostalo

© O N o g bk wbd-=

Za Promo account:

Ljepota
Blogging ili vlogging
Moda

Hrana
Tehnologija
Zivotni stil
Glazba
Fotografija
9. Sporti fitnes
10.Putovanja
11.0Ostalo

© N o g bk 0bd =
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Slika 13: Zadnji korak: kreacija profila — Promo account

@DnomOTEZONE | Kristijan [ ]

Registration 9 Pula, Croatia

Bio
Account option Enter a few words about yourself
General info

Gallery Add

Business categories/Interests

Profile setup

Enter a description Enter a description Enter a description

=

Slika 14: Zadnji korak: kreacija profila — Business account

@pr"ommﬂo”": Ifw ~0 Women cosmetics oM

4 ||“|
Registration q '$ 9 pula, Croatia
Bio
Account option Enter a few word about your brand

General info
Gallery Add

Business categories/Interests

Profile setup

Enter a description Enter a description Enter a description
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U zadnjem koraku korisnik moze urediti svoj profil koji ¢e raCuni druge vrste moci vidjeti.

Moze dodati profilnu sliku, opis profila te slike kojima Zeli do€arati svoj brand ili sebe kao

promotora. Za svaku pojedinacnu sliku je omoguceno dodavanje opisa. Takoder, sliku je

moguce obrisati klikom na x ikonu u gornjem desnom kutu svake pojedinacne slike. Uz

ime profila (Brand/bussines name za Business account ili Username za Promo account)

stoje ikone drustvenih mreza koje je korsinik odlucio povezati sa svojim profilom. Klikom

na pojedinu ikonu odlazimo na profil korisnika na toj drustvenoj mrezi. Na profilu ¢e se

prikazati ikone za samo one druStvene mreze koje je korisnik odluCio povezati sa svojim

profilom. To mogu biti sve drustvene mreze, ali ne mora biti niti jedna. Takoder, ispod

imena profila nalazi se lokacija koju je korisnik prethodno unio.

Slika 15: Validacija podataka

PROMOTEZONE

Registration

I Account option
General info
Business categories/Interests

Profile setup

Fill your account info

Brand/business name E-mail adress

[ Enteran

r your brand or business ] ( Enter an e

Password
[ Enter a passwor:

Select your country

Croatia

Add your social links Instagram

Instagram v Paste your Instagram profile link

Next

Kada korisnik klikne na gumb Finish u zadnjem koraku provjerava se da li su svi podaci

validno uneseni. Ukoliko nisu, aplikacija vra¢a korisnika na korak na kojemu podaci nisu

validno uneseni i upozorava ga koje to€no sve podatke treba provijeriti.
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Slika 16: Loading modal prilikom kreiranja profila

J

Please wait...

Kada je korisnik zavrSio sa kreacijom svog profila moze kliknuti na gumb Finish. Ako su
svi podaci validno uneseni kre¢e proces kreacije raCuna. To moze potrajati nekoliko
trenutaka ovisno o tome koliko je slika korisnik stavio na profil. Dok proces traje, korisnik
vidi loading modal. Kada se sve slike uploadaju u bazu, proces kreacije raCuna je gotov

te je korisnik registriran u aplikaciju.
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Slika 17: Home stranica aplikacije

@ PROMOTEZONE - Q

Q Find Brands
a“

Kristijan s .
% Women's fashion = Filter ~

By category:

A Home

T
r

{7, Women's cosmetics

Nakon $§to se korisnik ulogira, odnosno kreira racun, ako ga prije nije imao, dolazi na
home stranicu aplikacije. Na home stranici aplikacije moze vidjeti raCune druge vrste.
Dakle, ukoliko se registrirao kao business raCun moze vidjeti promo racune, a ukoliko se

registrirao kao promo raun moze vidjeti business racune.

Na lijevoj strani aplikacije nalazi se na navigacijska traka koja je prisutna kroz cijelu
aplikaciju. Ona sadrzava linkove na druge stranice kao i link za izlogiravanje iz aplikacije.
Takoder, u njoj se nalazi avatar sa korisnickom slikom profila i imenom te klikom na njega

korisnika navigiramo na njegov korisnicki profil.

Na desnoj strani home stranice nalazi se padajuci izbornik za filtriranje raCuna. On sadrzi
razne kategorije za filtriranje koje svaki racun odabire prilikom registracije. Takoder je
omoguceno filtriranje po lokaciji tako da se odabere drzava iz padajuceg izbornika ili se

upiSe zeljeni grad.
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Slika 18: Karusel slika profila

Women's fashion

§
‘B

® London, United Kingdom

example product

Prilikom klika na pojedinu karticu profila otvara se karusel sa svim slikama koje se nalaze
na tom profilu i sa njihovim pojedina¢nim opisima. Slike se uvijek vrte u krug i moze se
listati lijevo ili desno klikom na strelice koje se nalaze na obje strane ekrana. Takoder
iznad opisa slike navedene su kategorije pod koje raCun pripada kao i ime raCuna i

lokacija.
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Slika 19: Polje za pretrazivanje

@DPG[“OTEZONE Qa4 o
,‘i‘ Wormnen's fashion

- | Brands
<3 &) Men's fashion brand

Kristijan
@ Healthy Food Brand ‘Women's fashion

0 Fitness brand

A Home

o

() Messages

#F My Collaborators
£ Ssettings

@ My Profile

$7 Women's cosmetics

=2 Filter ~

@

U gornjoj navigacijskoj traci nalazi se polje za pretraZivanje kojim mozemo pretrazivati

racune po imenu. Klikom na neki od ponudenih raCuna otvara se pripadajuci korisnicki

profil.
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Slika 20: Korisni¢ki profil

@ PROMOTEZONE

q Women's fashion &
«J C M London, United Kinodom

Kristijan

[ Logout

0@

Klikom na ime profila na kartici profila, u karuselu profila ili u padajuéem izborniku

pretrazivanja otvara se korisnicki profil koji sadrzi sve informacije o profilu: sliku profila,

ime, povezane drusStvene mreze, lokaciju, kategorije profila, opis i sve slike. Klikom na

pojedinu sliku takoder se otvara karusel slika na vec¢ prikazani nacin.
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Slika 21: Padajuci izbornik za viSe mogucnosti

) .
¢}, Women's fashion

A .
+7 Women's fashion
) 9 London, United Kingdom Message

Add to collaborators
Message

women's fashion

Add to collaborators

g example product
e

b, Women's fashion (@) ¢

Y
(. j‘vj . 9 London, United Kingdom
Message

Add to collaborators

women's fashion

This is a women's fashion brand

Ako korisnik prijede miSem preko tri tockice koje se nalaze u desnom kutu kartice profila,

Gallery

karusela profila i stranice profila otvara se padajuci izbornik sa vise mogucnosti. Klikom
na ,Message” aplikacija korisnika navigira na ,Messages” stranicu i otvara razgovor sa
tim profilom. Klikom na ,Add to collaborators® taj se profil dodaje na korisnikovu listu
suradnika koju je moguce vidjeti na stranici ,My Collaborators®. Ako se profil nalazi na listi
suradnika umjesto ,Add to collaborators® pisat ¢e ,Remove from collaborators® te klikom

na to taj se profil briSe iz liste suradnika.
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Slika 22: Poruke

Messages

) . o
Search Q ¢J, Women's fashion ]

| ]

A» Women's fashion minute age
')ju Hit 7 September, 2022

e

&

Send

U aplikaciji je takoder omogucéeno razmjenjivanje poruka korisnika u realnom vremenu.
Na slici vidimo jedan takav razgovor. Na lijevoj strani nalazi se popis svih razgovora.
Razgovor je moguce pretraZivati unosom imena u gornjem lijevom kutu. Takoder svaki
razgovor je moguce izbrisati klikom na ikonu kante za smece u gornjem desnom kutu

pojedinog razgovora.
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Slika 23: Lista suradnika

@pnemOTEmNE - @
Q My collaborators
-«
Kristijan
% Women's fashion !g'i d‘
T
& X ‘u o women's fashion
- ¥ (’ i.‘. This omen's fash b d
;9 ‘-U)
e -
#+ My Collaborators
e ]

@ r Mens’ Grooming (©) [

grooming products or

U aplikaciji je omoguéeno dodavanje profila na svoju listu suradnika kako bi svi bili na
jednom mjestu. Klikom na pojedinu karticu suradnika otvara se njegov korisnicki profil.
Takoder, na ve¢ opisani naCin se prelazenjem miSa preko tri toCkice u kutu otvara

padajuéi izbornik sa vise mogucnosti gdje se taj profil moZe izbrisati iz liste suradnika ili
se moze otvoriti razgovor s njime.
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Slika 24: Postavke racuna

@ PROMOTEZONE
Q Account Settings
-
Kristijan Brand/business name Country
L5 Croatia -
cial links Gity
]
Instagram Pul
Instagra
™ M seffseff
£t settings Interests
Beauty
3 Food
Mu

U postavkama je moguce promijeniti unesene podatke raCuna kao Sto su: ime racCuna,

lokacija, povezane druStvene mreze te kategorije u koje profil pripada.
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Slika 25: Profil trenutnog korisnika

@pnomorszons Q Ssearc - @

Q " Kristian @ B
L, <J @ Pula, Croatia

Kristijan

My Profile

(D]

Korisnik moze vidjeti svoj profil i mijenjati podatke na njemu. Klikom na sliku profila moze
dodati drugu sliku profila. Klikom na ikonu olovke pored opisa moze promijeniti opis svog
profila. Takoder moze dodati novu sliku na svoj profil klikom na gumb ,Add“. Korisnik
takoder moze uredivati opise slika koje se ve¢ nalaze na njegovom profilu klikom na ikonu
olovke koja se nalazi pored opisa pojedine slike te ih takoder moze izbrisati klikom na

ikonu kante za smece koja se nalazi u gornjem desnom kutu karusela pojedine slike.
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Slika 26: Dodavanje nove slike na profil

g Kristijan

9 Pula, Croatia

technology  music  sports and fitness

Slika 27: Uredivanije ili brisanje postojecih slika

g Kristijan

® puls, Croatia
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7.2. KORISTENE TEHNOLOGIJE

7.2.1. VUE JS

Vue JS je, uz React i Angular jedan od tri najpopularnija frontend razvojna okvira za
Javascript programski jezik. Njegov tvorac je Evan You i prvo izdanje je nastalo 2014.
godine. Vue nudi brojne mogucnosti za developere i time im olakSava posao razvoja
aplikacija jer bi koriStenjem vanilla JavaScripta proces razvoja bio mnogo duZi i tezi.
Prema anketi provedenoj od strane Stack Overflowa, stranice za pitanja i odgovore
namijenjene za profesionalne programere i programere entuzijaste, provedene 2022.
godine Vue JS je prema popularnosti tre¢i od spomenutih tehnologija, odmah ispod

Angulara sa 18.82% odgovora.

Vue JS sluzi za izradu dinamickih single page web aplikacija. Single page aplikacija
unutar Vue JS — a funkcionira na nacin da se sastoji se od jedne index.html datoteke koja
sluzi kao korijen u koji se dinami¢no ucitava sadrzaj. Korisnik ima dojam da prelazi s
jedne stranice u drugu medutim to zapravo nije slu€aj veC se stranice prikazuju
dinami¢no. To je puno bolji, brzi i efikasniji naCin konstruiranja aplikacija od klasi¢nog
nacina u kojem je svaka stranica zasebna html datoteka. Na taj je naCin prelazak izmedu

stranica momentalan jer aplikacija ne mora ucitavati svaku zasebnu stranicu.

Vue JS dolazi sa odredenim alatima i konceptima koji olakSavaju proces izrade aplikacija
i Stedi vrijeme jer bi koriStenjem obi¢nog JavaScripta proces bio puno tezi i zahtjevniji.
Srz Vue JS — a su komponente. Svaka aplikacija ima jednu komponentu roditelja koja se
obi¢no zove App.vue. Ta se komponenta umece u korijen index.html datoteku i to je
ulazna to¢ka u Vue aplikaciju. Sve ostale komponente su komponente djeca komponente
App.vue. Komponente djeca Ce biti zasebne stranice koje zelimo prikazati koje takoder
mogu imati neke svoje komponente djecu. To mogu biti komponente koje se koriste na
viSe mjesta te ih Zelimo dijeliti sa ostalim komponentama te ih ima smisla odvojiti u
zasebnu komponentu. To moze biti primjerice neki padajuci izbornik koji koristimo na vise
mjesta u aplikaciji ili kartica profila koja se ponavlja za svaki profil i sl. U Vue JS — u

naglasak se stavlja na ponovnom iskoristavanju koda.
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Svaka komponenta se sastoji od template dijela, script dijela i style dijela. U template
dijelu piSe se html koji mozZe biti obogacen direktivama koje dolaze iz Vue — a. U script
dijelu piSe se JavaScript, dakle logika koja je potrebna za izvrSavanje funkcionalnosti

pojedine komponente. U style dijelu piSe se CSS za svaku komponentu.

7.2.2. FIREBASE

Firebase je Google-ova platforma za kreiranje web i mobilnih aplikacija. Nastao je 2011.
godine kao neovisna kompanija dok ju 2014. godine nije preuzeo Google. Firebase u
svojoj sustini nudi uslugu backenda za aplikacije. Nudi raznovrsne pakete koji su potrebni
u razvoju vecine aplikacija poput Cloud Firestore baze podataka, autentifikacije korisnika,
storage-a za datoteke, hostinga i sl. S tim paketima aplikacija komunicira putem funkcija
definiranih iz Firebase-a. Pakete koje se Zele koristiti potrebno je instalirati u aplikaciju.
Nakon toga je moguce zvati definirane funkcije koje dolaze iz tih paketa koje ce
komunicirati sa Firebase serverima te raditi odredene akcije u bazi koja se nalazi u

oblaku.

7.2.3. SASS

SASS je CSS predprocesor. Sastoji se od dvije sintakse, originalna SASS sintaksa i
SCSS (Sassy CSS) sintaksa koja je vrlo sli¢na klasichom CSS - u. SASS je u sustini
proSirena verzija CSS - a odnosno kako se to popularno voli re¢i CSS na steroidima. Nudi
puno vise mogucnosti od CSS - a poput definiranja varijabli, objekata, funkcija, mixina i
sl. On je u svojoj sustini jezik za skriptiranje koji se prije izvrSavanja aplikacije prevede u
klasi¢ni CSS koji preglednik moze razumjeti. Zbog toga je SASS CSS predprocesor.
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7.3. ARHITEKTURA APLIKACIJE

U ovome ce dijelu biti objasSnjena arhitektura aplikacije Promotezone, kako je ona
strukturirana i bit ¢e prikazani i objasnjeni neki najvazniji dijelovi koda po komponentama.
Za vizualizaciju komponenti aplikacije te kako su one povezane izmedu sebe i sa

Firebase — om mozemo se posluziti UML komponentnim dijagramom.

Dijagram 3: UML komponentni dijagram aplikacije Promotezone
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UML komponentni dijagram sluZi za prikazivanje komponenti aplikacije i vizualizaciju toka

podataka izmedu komponenti.

Aplikacija Promotezone sastoji se od jedne glavne App komponente u kojoj se nalaze sve
ostale komponente. To su komponente koje Ce prikazivati zasebne stranice poput
FrontPage komponente, Login komponente, Register komponente koja sadrzi
loadingModal komponentu, Home komponente koja sadrzi profileCard, filterDropdown,
carousel, carouselSlide i moreDropdown komponente, Messages komponente koja
sadrZzi messageBox i deletePopUp komponente, MyCollaborators komponente koja
sadrzi collaboratorCard komponentu, Profile komponente koja sadrzi carousel,
carouselSlide i moreDropdown komponente, MyProfile komponente koja sadrzi carousel,
carouselSlide, newlmgModal, deletePopUp i loadingNewlmgModal komponente te
Settings komponente koja sadrZi successfulUpdateModal komponentu. Takoder unutar
App komponente nalazi se komponenta sidebar koja ¢e se prikazivati na svakoj stranici

koju korisnik moze vidjeti ako je ulogiran.

Takoder na dijagramu je koriStenjem tzv. interface — a (kruZici) moguce prikazati koje to
podatke komponente pruzaju, primaju te zahtijevaju. Kada se korisnik ulogira ili registrira,
u Firebase se iz Login ili Register komponente Salju podaci za logiranje odnosno
registriranje korisnika. Firebase zatim obraduje te podatke te u App komponentu Salje
podatke o trenutnom korisniku, njegovim razgovorima i dohvaéa profile koji ¢e se
prikazivati na Home komponenti. App komponenta zatim u globalnu store komponentu
prosljeduje te podatke kako bi im sve druge komponente mogle pristupiti. Koristenjem
tzv. dependency veze koja se oznacCava iscrtanom linijom i polukruga oznaCavamo da
odredena komponenta zahtijeva neke podatke. Svaka komponenta za koju korisnik mora
biti ulogiran zahtijevat ¢e njegove podatke. Home komponenta takoder Ce zahtijevati
podatke o profilima koje mora prikazati. Messages komponenta zahtijevat ¢e podatke o
porukama trenutnog korisnika. Profile komponenta koja predstavlja neki korisnicki profil
zahtijevat ¢e podatke o tom profilu. Ti podaci bit ¢e spremljeni u store i proslijedeni u
Profile komponentu kada korisnik klikne na ime ili sliku profila koji se prikazuju u

odredenim komponentama.
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Kada korisnik doda nekog drugog korisnika u listu suradnika, obriSe ga ili otvori razgovor
sa njime, komponenta koja sadrzi tu funkcionalnost (ona koja sadrzi moreDropdown
komponentu) Salje podatke u Firebase koji zatim azurira potrebne dokumente. Ona
takoder zatim azurira lokalni store kako ne bismo morali ponovno zvati dohvacanje iz
Firebase — a. Kada korisnik azurira neke svoje podatke bilo na MyProfile komponenti ili
na Settings komponenti, u Firebase se Salju podaci za aZuriranje te se takoder azurira i
lokalni store. Kada korisnik poSalje poruku, Messages komponenta ¢e proslijediti podatke
poruke u Firebase koji ¢e zatim azurirati potrebne dokumente. Buduci da koristimo
,onSnapshot* funkciju iz Firebase — a koja okida dohvacanje za svaki novi upis u tu

kolekciju, promjene ¢e odmah biti vidljive i u aplikaciji.

7.3.1. App komponenta

Po objasnjenom principu rada SPA (Single Page Aplikacija) ,PromoteZone* aplikacija se
sastoji od jedne App.vue komponente. Vue radi tako da sve ostale komponente odnosno
stranice budu komponente djeca te komponente. Sav kod koji se napiSe u App.vue

komponenti odrazit ¢e se na cijelu aplikaciju.

Zbog nacina na koji se ponasa App komponenta, ona moZe biti dobro mjesto za staviti
elemente koji ¢e se ponavljati kroz cijelu aplikaciju. Poput primjerice navbara odnosno
navigacijske trake koja ¢e biti prisutna kroz cijelu aplikaciju. Na slici 23 prikazan je dio
koda navbara kojeg Zelimo prikazivati kroz cijelu aplikaciju pod uvjetom da imamo
korisnika. Za to koristimo v-if direktivu iz Vue — a koja ¢e prikazati odredeni sadrzaj ako
je neki uvjet istinit. U ovom slucaju ako postoji korisnik tj. ako je on ulogiran. To Ce sprijeCiti
pojavljivanje navbara na mjestima na kojima to ne zZelimo poput na naslovnoj stranici te
stranici za logiranje i registraciju. Sli€na je stvar sa sidebarom aplikacije kojeg Zelimo

prikazati kroz cijelu aplikaciju ako je korisnik ulogiran.
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Slika 28: Dio template dijela App komponente

-if="store.currentlUser"

href="#"

? { background: ‘#f

Input” class="nav__search_ icon” f

searchTerm = "'}

params : profileName: card.name },

}
:src="card.profileImg" [

{{ card.name }}

Unutar App komponente nalazi se Firebase funkcija koja se pokrece kada se promijeni
stanje autentifikacije korisnika, u prijevodu kada se korisnik registrira, ulogira ili izlogira.
To je vazno zato Sto kada imamo ulogiranog korisnika Zelimo ga automatski preusmijeriti
na Home stranicu te Zelimo u store spremiti njegove podatke kako bi ih ostale
komponente mogle koristiti, te takoder Zelimo pozvati funkcije za dohvacanje profila koji
Ce se prikazati na Home stranici te korisnikovih poruka. Ukoliko se stanje autentifikacije
korisnika promijenilo na naCin da nemamo korisnika tj. korisnik se izlogirao, tada ga

preusmjeravamo na naslovnu stranicu.
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Slika 29: On auth state changed funkcija u App komponenti

currentRoute.name ==
setTimeout (

= doc(db,
it getDoc (d

store.current

console.log(

» store.loadingTime);
user.uid);

store.currentl
t profile

3

router.push({ name:
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Slika 30: Funkcija za dohvacanje profila

getProfile

if (store.currentUser.accType

it getDocs(qg);

oreach((doc) {

doc.data();

instagram
linkedIn: linkedIn,

a.profileImg,
ktok,
ta.youtube,
collaborato a.collaborators,
chatedWith: d hatedwith
B F

Kada imamo ulogiranog korisnika i spremili smo njegove podatke u store, mozemo
provijeriti tip njegovog racuna. Ukoliko je tip njegovog racuna jednak ,bussiness” onda

dohvac¢amo iz Firebase kolekcije racune Ciji je tip jednak ,promo“. Dohvacene racune s

njihovim podacima spremamo u store kako bi ih mogli ispisati u Home komponenti.
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Slika 31: Funkcija za dohvacanje profila 2. dio

it getDocs(q);

s.push({
: doc.id,
accType: d

data.categories,
city,
ta.country,
.facebook,

images: ds images,
instagram: a.instagram,
linkedIn: a.linkedIn,
name: data.name,

profileImg: data.profileImg,
tiktok tiktok,
data.youtube,

Ukoliko tip racuna korisnika nije ,business®, dakle ,promo“ je, onda dohvaéamo iz

Firebase kolekcije racune Ciji je tip ,business® i spremamo njihove podatke u store kako

bi ih kasnije mogli ispisati u Home komponenti.
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Slika 32: Funkcija za dohvacanje korisnikovih poruka

t store from " ore”;
t { collection, onSnapshot, orderBy, query, where, db } from

ort default {
getMessag

q = qu
collection

where(” array ains”, store.currentUser.uid),
orderBy( "

onSnapshotiqg,
store.chat
querysnaps
da
.users.filter((user) user != store.currentUser.uid};
chat th = store.cards.filter((card) card.id == us
store.chat.push({
id: doc.id,

chatedWit
lastUpdated: data.lastUpdated

1)

Kada imamo ulogiranog korisnika takoder zelimo dohvatiti njegove razgovore. Iz Firebase
kolekcije ,chat® dohvacamo sve razgovore koji ukljuuju trenutnog korisnika. Koristenjem
»onSnapshot “ funkcije iz Firebase — a pretplaéujemo se na svaku promjenu u tom upitu
iz kolekcije Sto ¢e osigurati da se dohvacanje poruka odvija svaki put kada se dogodi
promjena, odnosno svaki puta kada korisnik primi ili poSalje novu poruku. Dohvaceni
podaci sastoje se od arraya objekata svih poruka, gdje svaka poruka ima vrijednost, 1D
korisnika koji ju je poslao i timestamp te od arraya koji sadrZi ID — e svih korisnika koji
sudjeluju u razgovoru. Prvi korak je utvrditi ID korisnika s kojim trenutni, ulogirani korisnik
vodi razgovor. |z arraya ID — eva korisnika koji sudjeluju u razgovoru filtriramo, odnosno
miCemo ID trenutnog korisnika. Sljedece, iz prethodno dohvacéenih profila korisnika
filtriramo sve profile koji ne sadrze prethodno utvrdeni ID korisnika s kojim se vodi
razgovor te tako dobivamo sve podatke korisnika s kojim se vodi razgovor. Na kraju, sve

podatke spremamo u store kako bi ih mogli koristiti tamo gdje je potrebno.
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7.3.2. Store

Slika 33: Globalna store datoteka

P ——
export default {

currentUser: null,
chat: [],
visibleChat: null,
specificChatOpened: false,
width: null,
messageBoxVisible: true,
messagelistVisible: true,
loadingTime: 8,

cards: [],
filterOptions: {
categories:

country: "'
city: ™'
.

profileData: null,

Vrlo vazan dio aplikacije je globalna store datoteka koja nam sluzi za dijeljenje podataka
izmedu komponenata. Tako se u store datoteci nalazi jedan zadani objekt koji ¢e
sadrzavati podatke o trenutnom korisniku, podatke o razgovorima trenutnog korisnika,
postavljat ¢e se vrijednost vidljivog razgovora kada korisnik klikne na message u
moreDropdown komponenti (kako bi se otvorio razgovor bas s tim korisnikom), postavljat
Ce se vrijednost varijable ,specificChatOpened” koja ¢e biti istina ili laz (sluzi Messages
komponenti da ukoliko nije kliknut niti jedan razgovor pokaze onaj prvi), takoder nalazi se
varijabla u kojoj je spremljena Sirina ekrana koja cCe diktirati ponaSale sidebara,
.,messageBoxVisible“ i ,messagel.istVisible® varijabla koje Ce diktirati ponasanje Message
komponente ovisno o Sirini ekrana, ,loadingTime® varijabla koju prosljedujemo u App
komponentu iz Registera kako bi pri€ekali sa preusmjeravanjem korisnika dok se ne
uCitaju sve slike u bazu, cards varijabla koja ¢e sadrzavati profile koje prikazujemo na
Home komponenti, ,filterOptions“ objekt sa vrijednostima za filtriranje koje prosljedujemo
iz filterDropdown komponente u Home komponentu i ,profileData“ varijabla u koju ¢e se

spremiti podaci o profilu na koji korisnik klikne koji ¢e se Koristiti u Profile komponenti.
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7.3.3. Register komponenta

Svaka Vue komponenta u svom script dijelu ima jedan zadani objekt. Unutar tog objekta
nalazi se data funkcija u kojoj su sadrzani svi podaci s kojima ta komponenta barata. To
mogu biti podaci koje korisnik popunjava i koji se kasnije spremaju u bazu ili mogu biti
podaci koji se mijenjaju ovisno o nekom uvjetu, primjerice da li je neki loading modal
otvoren ili nije. U primjeru iz slike 24. vidimo data funkciju komponente Register koja
sadrzi sve podatke koje korisnik mora popuniti u procesu registracije. Za povezivanje
onoga $to korisnik upiSe u polje za unos sa odredenim podatkom u data funkciji koristi se

direktiva iz Vue — a koja se zove v-model.

Slika 34: Data dio komponente Register

getDownloadURL,

linkChosen: "I
fileUrl: [1,
auth: {
email:
password: »
repeatPassword:
b
registration: {
accType: "
name
country: "

linkedIn:

categories: [],
profileImgReference:
bio:

files: [1,

components: {
IconLi =
loadingModal,

methods: |
next
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U script dijelu takoder se moZe nalaziti objekt svih komponenata koje ta komponenta

koristi. Dakle komponente djeca te komponente poput modala, padajucih izbornika i sl.

Nadalje, u script dijelu nalazit ¢e se bilo koje metode odnosno funkcije koje komponenta

izvrSava.

Slika 35: Metode u Register komponenti

ne>
.step++;

back
.step--;

showPassword

hidePasswordRepeat
.visibleRepeat = "

openInput
-$refs_fileInput.click();

reader. d = (
self.fileUrl.push{event.
I
reader.readAsDataURL(file);
, 1 * 1800);

1
i

removeFile
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Slika 36: Finish metoda u Register komponenti, 1. dio

finish

.email

.registration.categories.length < 1) {

Najznacajnija metoda u Register komponenti je finish metoda koja se pokrece klikom na

gumb ,Finish® u zadnjem koraku registracijskog procesa.

Prvi korak u metodi je provijeriti da li su sva polja ispravno popunjena. Korisnik mora unijeti
validnu email adresu, lozinka mora imati barem 6 znamenki, ponovljena lozinka mora biti
ista te polja za ime, grad i izabrane kategorije ne smiju biti prazna. Ako bilo koji od tih
uvjeta nije zadovoljen postavljaju se relevantne error poruke, korisnika se vra¢a na korak
gdje je napravio greSku u unosu te varijabla valid postaje neistinita i funkcija prestaje sa

izvrSavanjem.
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Slika 37: Finish metoda u Register komponenti, 2. dio

store.loadingTime = .registration.files.length * 3@88;

if (valid)
~ } = await createUserWithEmailAndPassword(
auth,
.auth.email,
.auth.password

.openLoading =

s", user.uid),

ion.accType,

categories:

b ation.bio,
collaborators: [],
chatedwith: []

conten

.registration.profileImgReference.hasImage()) {

Ako je varijabla valid istinita tj. svi podaci su to¢no ispunjeni funkcija krece sa daljnjim
izvrSavanjem. Poziva se asinkrona funkcija iz Firebase — a za stvaranje korisnika u koju
prosljedujemo podatke koje je korisnik unio, njegov i email i lozinku. Asinkrona funkcija,
Sto i sama rije¢ govori, znaCi da se funkcija ne izvrSava sinkrono tj. ne izvrSava se u
to€nom momentu pozivanja. To je tako zato Sto ona mora pozvati neki zahtjev na neki
udaljeni server 5to se ne moze izvrSiti momentalno. Zato asinkrone funkcije vracaju tzv.
promise odnosno obecanje da ¢e se to nesto izvrsiti i funkcija ide dalje. Jedno od rieSenja
za asinkrone funkcije je koristenje klju¢nih rijeci async i await. Prije imena funkcije u ovom
sluc¢aju finish funkcije stavimo kljuénu rije€ async kako bi naznadili da funkcija sadrzi
asinkroni kod. U pozivanju neke asinkrone funkcije, u ovom slu€aju funkcije iz Firebase
— a za kreiranje korisnika stavimo klju¢nu rije¢ await i time naznaimo kako Zelimo

priCekati rezultat koji ¢e nam ta funkcija vratiti. U ovom slu€aju kada se funkcija za
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kreiranje korisnika izvrSi ona nam vraca tog kreiranog korisnika kojeg potom spremamo
u varijablu user. Nakon Sto imamo kreiranog korisnika tada mozemo pristupiti kreiranju

dokumenta u Firestore bazi podataka za tog korisnika i spremiti njegove podatke.

Slika 38: Finish metoda u Register komponenti, 3. dio

ation.profileImgReferenc

/* + profileImgName

etDownloadURL (

updateDoc(doc(db, 5", user.uid), {
fileImg: profileImg

Sljedeéi korak je ucitavanje profilne slike u Firebase Storage. Generiramo binarne
podatke za sliku te pristupamo storage — u i kreiramo u njemu mapu za novog korisnika i
krecemo u ucitavanje slike. U konzoli nam se ispisuje postotak izvr§enja ucitavanja. Kada
je ucitavanje gotovo pozivanjem funkcije iz Firebase — a dobivamo adresu odnosno URL
te slike u Firebase Storage — u. Kada imamo adresu profilne slike mozemo azurirati
dokument koji je prethodno stvoren u bazi podataka za novokreiranog korisnika i u njega
dodati URL do profilne slike.
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Slika 39: Finish metoda u Register komponenti, 4. dio
i=8;1c< .registration.files.length; i++) {
setTimeout

ation.name + "- " + Date.now() +
= ref(

.registration.name + ~(${user.uid})/” + imagesName
: = uploadBytesResumable(
orageR

.registration.files[i].img,
metadata

uploadImges.on

ferred / snapshot.tot: es) * 168;

(error.code) {
nauth

oadURL(

.registration.files[i].de
i s sc: ima

» uUser.uld

Zadniji korak koji je preostao je ucCitvanje slika koje je korisnik stavio na profil zajedno sa
njihovim opisima. Koristenjem for petlje za svaku sliku izvrS§avamo funkciju ucitavanja na
isti nac€in kao $to je ve€ prikazano za sliku profila. Zbog toga $to sada ucitavamo vise
slika odjednom, a ucitavanje u bazu je asinkrono stavljen je timeout izmedu svake
iteracije for petlje kako bi se saCuvao redoslijed slika u bazi na nacin na koiji ih je korisnik
poslozio na svom profilu. Nakon $to ucitavanje pojedine slike zavrSi i dobijemo URL,
mozemo azurirati dokument u bazi za novokreiranog korisnika i dodati mu objekt pojedine

slike sa njenim URL —om i opisom.
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7.3.4. Router

Router datoteka govori Vue — u koje razliCite rute tj. koje stranice zelimo imati u aplikaciji.
Svaku instanciranu rutu moramo povezati sa njenom komponentom. U rutama je definiran
njihov put i URL. Svaku rutu mozemo zastiti od ne ulogiranih korisnika ako je za nju

korisnik potreban.

Slika 40: Router

name: ‘Home',
component: Home,
meta:

needsUser:

path:
name:
component:

path:
name: R
component:

path:
name:
componen

path:

name:

component:

meta:
needsUser:

component:

meta:
needsUser:
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Slika 41: Router 2. dio

router
mode :
base: process.env
routes

1)

router.beforekach({{to, from, next) ]
console.log( "0ld route®, from.name, '->', to.name, ‘user’, .currentUser) ;

= store.currentUser

if (nolUser &% to.meta.needsUser
next('FrontPage');
else

next();

Koristenjem ,beforeEach® funkcije koju mozemo izvrSavati nad Vue router objektom
moZzemo provijeriti da li je za rutu na koju se korisnik zaputio potrebno biti ulogiran. Ukoliko
je to slucaj, korisnik je automatski preusmjeren na naslovnu strancu aplikacije. To je
vazno kako bi zastitili rute od toga da im ne ulogirani korisnik pristupi ru¢no, ukucavanjem

njihovog URL — a u browseru.
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7.3.5. Login komponenta

Slika 42: Script dio Login komponente

visiblePassword: "pa

I

methods: {
login
if (

.email,

s error.message |,

console.error{error);

1
¥

A
showPas sword
.wisiblePassword

hidePassword
.visiblePassword

mail ili lozinku o tome ga se obavjeStava shodnom porukom.

.password)

Kada korisnik klikne na gumb ,Login“ u Login komponenti pokrece se funkcija ,login“ koja
¢e ukoliko su svi podaci popunjeni zvati funkciju iz Firebase — a zaduzenu za logiranje

korisnika koja kao parametre prima uneseni email i lozinku. Ukoliko je korisnik unio Krivi
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7.3.6. Home komponenta

Kada imamo ulogiranog korisnika i obavili smo dohvacanje svih potrebnih podataka u
Home komponenti mozemo ispisati sve kartice profila dohvacenih korisnika. To radimo
tako da komponentu profile card koriStenjem v-for direktive ponavljamo za svaku karticu
odnosno profil iz, u ovom slu€aju filtriranih profila, zbog toga Sto je omoguceno njihovo
filtriranje. U profile card komponentu prosljedujemo tzv. prop koji smo nazvali card koji

nam predstavlja jednu karticu profila.

Slika 43: Dio template — a Home komponente

Jata = card;

class= v-if="filteredProfiles.length < 1"
There are no

{{ store.currentUser.accType === "bu ss” 2 "

that meet the filter requirements.

name="

ouselVisible =
ouselVisible™

cardData.images"
visibleImage"”

obile”
= cardData”

1to="{

name: 3

params: { profileName: cardData.name },
)
J
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Slika 44: Profile card komponenta

, params: { profileName: card.name } }"

FileImg™
fileData = card”

@click="store.profileData = card">{{ card.name }}

:profile="card" /

ges[8].url™ @click="opencCarousel()” /

{ card.country 1}}

moreDropdown
store fro

Profile card komponenta sadrzi kod koji zelimo ponavljati za svaki profil. Dakle, zelimo da
svaki profil ima svoju karticu koja ¢e sadrzavati ime profila sa profilnom slikom, glavnu
sliku unutar kartice, lokaciju te opis profila. Podatke ispisujemo koriStenjem proslijedenog

propa card koji predstavlja jednu karticu profila.
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Unutar computed dijela Vue komponente stavljaju se bilo kakva izraCunata svojstva koja
Zelimo Koristiti, primjerice filtrirani profili. Radimo funkciju koja ¢e nam vratiti profile prema
odredenim parametrima za filtriranje koje je korisnik unio. Ukoliko korisnik nije izabrao niti
jedan parametar, $to je poCetno odnosno zadano stanje, vratit ¢e se svi profili spremljeni
u store. Ukoliko su izabrani neki parametri, funkcija vraca profile iz store - a filtrirane
prema tim parametrima. Parametri za filtriranje su kategorije u koje spada taj profil i
lokacija koja se sastoji od drzave i grada. Na isti se nacin unutar App komponente vrsi

pretraga profila po imenu koje korisnik ukuca u polje za unos u navbaru.

Slika 45: Computed dio Home komponente

computed: {
imagesLength
rn .cardData.images.length;

filteredProfiles
if (
.filterValues.cate < 1 &&
! .filterValue 0
! .filterValues.city
) {
return store.cards;

1
J

return store.cards.fi

.filterValues 2 ength > @
2 .filterVa tego .some( (value

country) &&

erCase())
es.country) &&
card
SiE
.includes( .filterValues.city.tolLowerCase
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7.3.7. Carousel komponenta

Carousel je komponenta koja u sebi sadrzi posebnu komponentu carousel slide koja
predstavlja jednu sliku. Carousel slide koristenjem v-for direktive ponavljamo za svaku
sliku koja se nalazi na profilu te postavljamo tzv. propove index koji ¢e biti jednak indeksu
slike unutar arraya i visible image koji ¢e biti jednak visiblelmage varijabli. Carousel
komponenta prima dogadaje next koji zove next funkciju koja prikazuje sljedecu sliku,
prev dogadaj koji poziva funkciju koja prikazuje prethodnu sliku i close dogadaj koji
zatvara karusel. Carousel komponenta ¢e biti vidljiva ako je varijabla ,carouselVisible®
istinita. Ona postaje istinita kada korisnik klikne na sliku unutar profile card komponente
ili na odredenu sliku koja se nalazi na profilu (ovisno o tome u kojoj komponenti koristimo

carousel komponentu).

Slika 46: Karusel slika na profilu

name="ca

x) cardData.images"

isiblelmageq

eName: cardData.name },

src="cardData.profileImg™ /

{{ cardData.name }}

:profile="cardData” /

class="profileImg” :src="cardData.profileImg” /

{{ cardData.name }}

:profile="cardData™ /
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Slika 47: Next i prev funkcije

.visibleImage >= .imagesLength - 1) {
visibleImage = 8;

)
L

.visibleImage++;

.visibleImage <= 8} {
.visibleImage = .imageslength - 1;

)
L

.visibleImage--;

Unutar next i prev funkcija osigurano je da slike idu u krug. Ako je korisnik na zadnjoj slici
unutar liste a klikne na strelicu za sljedecu sliku prikazuje mu se prva slika u listi. Isto tako
ako se korisnik nalazi na prvoj slici unutar liste, a klikne na strelicu za prethodnu sliku

prikazuje mu se zadnja slika u listi.
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Slika 48: Carousel komponenta

methods:

close

Unutar carousel komponente nalaze se gumbovi za mijenjanje slika (strelice) i gumb za
zatvaranje karusela (x). U ovisnosti o tome koji je gumb korisnik kliknuo 3alje se dogadaj
u komponentu roditelja koji zatim okida odredenu funkciju. KoriStenjem slot taga
komponenta carousel prikazuje ono $to je navedeno u komponenti roditelja izmedu

carousel tagova.
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Slika 49: Carousel Slide komponenta

class="carouselslide” v-show="visibleImage === index"

name :
props:

.carouselSlide
position: absolute;

top: 8;

left: B8;
right: @;
bottom: 8;

il

Kako smo koristenjem v-for direktive stvorili carousel slide komponentu za svaku sliku
unutar liste, moramo odrediti za koju ga to¢no sliku zelimo prikazati (kako bi izbjegli da
se pojavljuje za svaku sliku). Carousel slide prima propove ,visiblelmage® i index"“.
Koridtenjem tih propova mozemo odrediti koji ¢e se to€no carousel slide prikazati. Bit ¢e
prikazan onaj carosel slide gdje su propovi ,visiblelmage® i ,index® jednaki. Kada korisnik
klikne na karticu profila ,visiblelmage“ se postavlja na 0 $to predstavlja prvu sliku u listi
jer indexi poc€inju od nule. Takoder kako svaka instanca carousel slide komponente prima

svoj index kao prop, moZzemo usporediti te dvije vrijednosti i prikazati Zeljenu sliku.
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7.3.8. More Dropdown komponenta

Kako je prikazano u opisu funkcionalsnoti, kada korisnik Zeli zapoCeti razgovor s nekim
drugim korisnikom, u padaju¢em izborniku za vise mogucnosti mora kliknuti na
.Message“. To ¢e pokrenuti funkciju ,messageUser“ koja ¢e provjeriti da li je trenutni
korisnik ve¢ vodio razgovor s tim korisnikom. Ukoliko nije, u Firebase — u kreirat ¢e se
novi dokument za taj razgovor sa potrebnim poljima ,messages” koje ¢e za sada biti
prazno, ,users“ koje ¢e sadrzavati ID — e korisnika koji vode razgovor i ,lastUpdated” koje
Ce sadrzavati sadasnji timestamp. Takoder Ce se azurirati dokument trenutnog korisnika
te dokument korisnika s kojim je razgovor zapocet tako da ¢e se u polje ,chatedWith*
dodati ID od onog drugog korisnika. Takoder ¢emo shodno tome azurirati podatke
trenutnog korisnika u store — u tako da ¢emo u polje ,chatedWith* dodati ID korisnika s
kojim je zapocCet razgovor. Prije nego korisnika odvedemo na rutu ,Messages” potrebno
je odrediti razgovor koji Zelimo prikazati. U store — u postavljamo varijablu ,visibleChat®

koja ¢e biti jednaka ID — u korisnika s kojim je zapocet razgovor.

Slika 50: Funkcija za kreiranje razgovora s odredenim korisnikom

ic messagelser
store.currentUser.chatedWith.includes(this.profile.id)) {
addDoc (collection(db, "chat™),
rrentUser.uid, this.profile.id],
Date.now()

updateDoc(doc(db, " ts™, store.currentUser.uid),
tedWith: arrayUnior .profile.id)},

updateDoc(doc(db, "a ts", this.profile.id),
tedWith: arrayUnion(store.currentUser.uid}),

)3
store.currentUser.chatedWith.push(this.profile.id);
}
1 visibleChat;
store.chat.forEach({element) |
element.chatedWith.id this.profile.id
visibleChat = element.id

1K

store.visibleChat = visibleChat;
store.specificChatop ;
router.push({ name:

76



Kada korisnik klikne gumb ,Add to collaborators® pokre¢e se funkcija
»=addToMyCollaborators® koja koristenjem Firebase funkcije ,updateDoc* aZurira racun
trenutnog korisnika i dodaje ID tog profila u polje ,collaborators®. Takoder na isti nacin
azurira i lokalne podatke u store — u. Kada korisnik klikne gumb ,Remove from
collaborators® pokrece se funkcija za brisanje tog ra¢una iz korisnikove liste suradnika.
Prvo je potrebno stvoriti novu listu suradnika iz koje ¢emo iZfiltrirati ID profila koji zelimo
obrisati te ¢emo koriStenjem ,updateDoc* funkcije iz Firebase — a azurirati racun
trenutnog korisnika i vrijednost polja ,collaborators® postaviti na novokreiranu listu.
Takoder cemo istu stvar napraviti i sa lokalnim podacima u store — u. U ,computed® dijelu
nalazi se funkcija koja vraca da li se trenutni profil nalazi na korisnikovoj listi suradnika
(dakle istina ili laz). U ovisnosti o tome da li se taj profil nalazi na korisnikovoj listi

suradnika ili ne, prikazat ¢e se potrebni gumb.

Slika 51: Funkcije vezane uz listu suradnika

addToMyCollaborators
await updateDoc{doc(db,

ounts"”, store.currentUser.uid),

collaborators: arrayUnion .profile.id),
1)

store.currentUser. collaborators.push( .profile.id};

removeFromMyCollaborators
newCollaborators = store.currentUser.collaborators.filter(
id !== .profile.id
¥:
await updateDoc{doc(db, "accounts", store.currentUser.uid),
collaborators: newCollaborators,
1)
store.currentUser.collaborators = newCollaborators;

¥

computed: {
collabBtn
return store.currentUser.collaborators.includes( .profile.id);

77



7.3.9. Messages komponenta

Kada korisnik napi$e poruku i klikne na gumb ,send” pokrece se ,sendMessage” funkcija.
Prvo se provjerava da li poruka uopcée postoji, tj. da li je korisnik popunio polje za unos
poruke prije nego $to je kliknuo ,send”. Ako korisnik nije napisao poruku, a kliknuo je
,send” funkcija staje sa izvrSavanjem. Ako poruka postoji, stvaramo objekt poruke sa
njenom vrijednosti (onime $to je korisnik napisao), ID — em korisnika i timestampom kad
je ona poslana. Sa stvorenim objektom azuriramo relevantni razgovor u Firebase — u. Na
kraju ispraznjavamo polje za unos poruke i scrollamo razgovor na dno kako bi se uvijek
vidjela zadnja poruka. Za svaku poruku zatim zelimo izraCunati kada je ona poslana, jer
u bazu spremamo samo timestamp koji moramo preracunati u to¢no vrijeme. Ne Zelimo

prikazati vrijeme slanja za svaku poruku, ve¢ samo onda kada se promijeni datum.
Slika 52: Metode vezane uz slanje poruke

scrollChatToBottom
B .frefs.msgBox;
messagefirea.scrollTop = messagefrea.scrollHeight;

sendMessage(convo
sage) {
message = {
value: .message,
id: store.currentUser.uid,
2. NowW

t updateDoc{doc(db, "chat", convo.id),

messages: arrayUnion(message),
lastUpdated: Date.now(),

iy
.message = E
.scrollChatToBottom( ) ;

sentAt(message, previousMessage

if (

!previou

moment (

moment (p

) {

return moment(message.time).format("D MMMM,
3
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Slika 53: Brisanje razgovora

openDeletePopUp(deleteChatData, deleteChatDataIndex
.deleteChatData = deleteChatData;
.deleteChatDataIndex = deleteChatDataIndex;
.deletePopUpVisible = H

deleteChat
it deleteDoc(doc(db, " ' .deleteChatData.id));

wait updateDoc{doc(db,
chatedwWith: arrayRemove

}:

chatedWith: arrayRemove(store.currentUser.uid),
I3 H
store.currentUser.chatedWith = store.currentUser.chatedWith.filter(
id == .deleteChatData.chatedWith. id

.deletePopUpVisible = g
.deleteChatDatalndex === 8) {

ore.visibleChat = .searchedChats| .deleteChatDatalndex].id;

e_visibleChat = .searchedChats| .deleteChatDataIndex - 1].id;

Kada korisnik klikne ikonicu kante za smeca koja se nalazi u gornjem desnom kutu
pojedinog razgovora, iz ,messageBox“ komponente, komponente koja sadrzi pojedini
razgovor, Salje se dogadaj ,delete” u parent komponentu ,Messages® sa podacima
potrebnima za brisanje (,deleteChat” funkcija nalazi se u komponenti ,Messages®).
Dogadaj ,delete“ okida ,openDeletePopUp*“ funkciju u kojoj prosljedujemo dobivene
podatke u zasebne varijable kako bi ih kasnije mogli koristiti za brisanje te prikazujemo
.deletePopUp*“ komponentu u kojoj se korisniku postavlja pitanje da li je siguran da zeli
izbrisati odredeni razgovor. Ukoliko klikne ,Yes®, razgovor se briSe tako Sto se zove
,deleteDoc* funkcija iz Firebase — a u kojoj briSemo dokument sa prethodno dobivenim
ID — em. Takoder je potrebo aZurirati racune korisnika koji su vodili razgovor te iz polja
,chatedWith“ maknuti ID od drugog korisnika. Takoder je na isti nacin potrebno azurirati
lokalne podatke u store — u. Kada brisanje zavrsi zatvaramo ,deletePopUp*® i postavljamo

sljedeci razgovor koji ¢e biti vidljiv.
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7.3.10. My Collaborators komponenta

U ,computed” dijelu ,MyCollaborators® komponente vracaju se prethodno spremljeni
profili iz store — a koji se nalaze na korisnikovoj listi suradnika. KoriStenjem v-for direktive
iz Vue — a, za svaki profil koji se nalazi na korisnikovoj listi suradnika ponavljamo
collaborator card komponentu koja ¢e biti zaduzena za prikazivanje podataka jednog
profila. Ako je lista suradnika prazna prikazat ¢e se poruka ,You don't have any

collaborators yet!”.

Slika 54: Ispisivanje liste suradnika

2" »My collaborators
-if="collaborators.length < 1">¥You don't have any collaborators yet!

r-for="card collaborators”
rd.id"

store fror sto
collaboratorcard

components: {
collaboratorcard,

I

computed: {
collaborators
return store.cards.filter((card) store._currentUser.collaborators.includes(card.id));
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7.3.11.  Settings i My Profile komponente

Kada korisnik klikne na gumb ,Update” u ,Settings“ komponenti pokrece se funkcija koja
prvo provjerava da li su podaci validno uneseni (polja za ime, grad i kategorije ne mogu
bit prazna) te ukoliko je to istina aZurira podatke trenutnog korisnika koriStenjem

zupdateDoc" Firebase funkcije. Takoder promjene spremamo i u lokalni store.

Slika 55: Funkcija za aZuriranje podataka racuna u Settings komponenti

methods: |
updateAccountData
valid = H

if (! .updateValues.na

nts™, store.currentUser.uid),
name:
city:
country: .updateValues.country,
categories: .updateValues.categories,
instagram: .updateValues.instagram,
k: .updateValues.fa
.updateValues.t k,
youtube: .updateValues.youtube,
linkedIn: .updateValues.linkedIn,

n
+ o

e.currentUser.name = .updateValues.name;
currentUser.city = .updateValues.city;
currentUser.country = .update
currentUser.categories =
currentUser.instagram = agram;
currentUser.facebook = -updateValues.facebook;
currentUser.tiktok = .updateValues.tiktok;
currentUser.youtube = .updateValues.youtube;

e.currentUser.linkedIn = .updateValues.linkedIn;

.successModalVisible =

(LT T R T T T T |
+ &t =t =+t t &+
== = = =
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Slika 56: Neke od funkcija za aZuriranje podataka na profilu u My profile komponenti

updateBio
await updateDoc{doc(db, " unts”, store.currentUser.uid), {
bio: .updateData.
s
store.currentUser.bio = .updateData.bio;
.bioUpdate = 5

openInput
.$refs.fileInput.click();

uploadFile(event

Jata.file = { img: file, desc: ™" };
FileReader();
reader.onload = (event) ( .fileUrl = event.target.result);
reader.readAsDataURL(file);
discardAddImg
.updateData.file =

-$refs.fileInput.va

addNewImg(desc

"-image-" + Date.now() + ".p
store.currentUser.uid})/" + imageName

storageRef,
.updateData.file.img,
metadata

.loading =

uploadImg.on(

Na sli¢an nac¢in mozemo azurirati i podatke profila u komponenti My profile. Klikom na
ikonu olovke otvara se mogucnosti editiranja odredenog podatka, te ako korisnik Zeli
spremiti editirano stanje, treba kliknuti na ikonu kvacice Sto ¢e pokrenuti povezanu
funkciju i aZzurirati podatke u bazi. AZuriranje podataka i u€itavanje slika u bazu vrsi se na

slican nacin kako je vec objasnjeno u prethodnim primjerima.
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7.4. KORISTENJE FIREBASE - A
7.4.1. Authentication

Firebase sadrzi nekoiko paketa funkcija. Prvi koristeni paket u aplikaciji je auth paket koji
sadrzi funkcionalnosti za autentifikaciju korisnika. KoriStenjem tog paketa autentificiramo
korisnike koriStenjem e-maila i lozinke. E-mail mora bit jedinstven, dakle dva korisnika ne

mogu imati isti e-mail.

Slika 57: Tablica korisnika u Firebase —u

Q Search by email address, phone number, or user UID C‘ E

Identifier Providers Created Signed In User UID

martin@gmail.com Sep 4,2022 Sep 4, 2022 2qdMpVb4SWSs2TspjlvBUSaMAGt]
fit@gmail.com Sep 4, 2022 Sep 4, 2022 IDpPLSubCWeKJYH220HXFEKQOS...
healthy@gmail.com Sep 4, 2022 Sep 4, 2022 fMIxbdbGCfWPQOfpHADhCLIIFE32

K

tracy@gmail.com Sep 4, 2022 Sep 5, 2022 k3HUz6TEBEhIWFTPbrmQG2ZWv04...

K

janet@gmail.com Sep 4, 2022 Sep 12,2022 zdTtiFaJTmgluOETDYSGjeyAINT2

K

jenhn@gmail.com Sep 4, 2022 Sep 4, 2022 L66rapCsYdgOpc6KXo3iLHWERP2Z

(]

op@gmail.com p1,2022 Sep 7, 2022 15UCU3FsPUeENIaENZI7mdIkGhs2

K

Sep 1,2022 Sep 7, 2022 vr3D%toxycYHT5a2KEahskOtpkN2

e o ] Comrm T S AATIAC A CYANTRA IR [

kris@gm . = Sep 1,2022 Sep 7, 2022 g04TIgCo1CY00ZBELIx2NWGBYJIX]
- _ . £ - S . e I
kristijan@gmail.com [~ Sep 1,2022 Sep 7, 2022 aOwzOhrb9x0SG32AFuqgBAZ

K

kris.topic@gmail.com Sep 1,2022 Sep 15,2022 Kob906BjyWdght29u03VedrOFrm2

Rows per page 50 - -11of1
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7.4.2. Firestore Database

Takoder u aplikaciji je koristena Firestore baza podataka koja sadrzi dvije kolekcije u koje
se spremaju podaci. Kolekcija accounts i kolekcija chat. U kolekciji accounti nalazi se po
jedan dokument sa podacima za svakog korisnika, dakle svim onim podacima koje je on
popunio u registracijskom procesu i koji se tiCu njegovom profila. U kolekciji chat spremaju
se svi razgovori. U njoj se nalazi po jedan dokument za svaki razgovor koji sadrzZi podatke

o tom razgovoru.

Slika 58: Kolekcija accounts u Firestore bazi podataka

A > accounts > 2qdMpVbasws & More in Google Cloud
2% promotezor L") = B 29dMpVb4SWSs2TspjlvBUSaMASE
+ start collection + Add document + start collection
accounts > 2qdMpVb4SWSs2TspjIvBUSaMAStL1 > 4+ Add field
. 9x85G32AFuqgs T promo

Hello | am Martin!

8 ‘"technology

blogging/vlogging

hmQG2Wve4Ms2 B "K9bOOBBjyWdght29u03VedrOFrm2
Chicago

United States of America

Picture 1

https://firebasestorage googleapis.com;
eRORS5 annsnot com/n/Martinf?adMnVh.

romotezone-
2TsnilvALISAMAGT 1Y% T
3
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Slika 59: Kolekcija chat u Firestore bazi podataka

M > chat > KkeOPLvBkgfinfL. & More in Google Cloud ~
2 promot B chat =i B k60PLv8kqgflhfLaEhOM|
-+ Start collection + Add document -+ start collection

accounts k60PLv8kqflhfLaEhOM] > + Add field

chat > E E15 BF

1662930325692

d: "K9b906Bjywdght29u03vedroFrm2'
e: 1662316361030

: 'HI"
id: "K9b906BjyWdght29u03vedroFrm2’
ime: 1662930325692

alue: "Hello

K9b906BjyWdght20u03VedrOFrm2

2qdMpVb4SWSs2 TspjlvBUSaMASLT"

7.4.3. Firebase Storage

Za spremanje datoteka odnosno slika koriStena je posebna objektna baza podataka

Firebase Storage. U njoj se nalazi folder za svaki kreirani racun u koji se spremaju sve
njegove slike.
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Slika 60: Folderi u Firebase Storage — u

(o]

romotezone-e8985.appspot.com
Name

[ Fitness brand(nIDpPLSubCWeKJYH220HxFEKQS02)/

D Healthy Food Brand (fMixbdbGCfWPQOfpHADhCLSIF632)/

[ Janet(zd TtiFa Tmglu0ETDYSGjeyAINTZ)/

[ John(iLesrapCsYdgOpc6KXo3ILHWERP2)/

[ kristijan Business(rO8ppcZFrbVeEE2kxoMKIxR3IbI3)/

[ kristijan business(MJSNuffyFdw1sKgaEXvwkvkeKM2)/

[ kristijan promo(XpMmfvniwtWOYhrEnHDsB89HEtbP2)/

[ «ristijan(MSZdUJSZMBPIA3rcKG6SRXNGISQ2)/

[ kristijan(h5UCu3FsPUesNIaENZI7mdIkGhs2)/

[ Martin(2qdMpVb4SWSs2 TspjivBUSaMAST1 )/

[ Men's fashion brand(vraD9toxycYHT5a2KEah6kOtpkNZ)/

Slika 61: Datoteke u folderu racuna

GO Os

O
0O

romotezone-e8985.appspot.com > Fitness brand(nl..
Name

. Fitness brand-image-1662315575053 png
‘ Fitness brand-image-1662315578052 png
‘ Fitness brand-image-1662315581053 png
‘ Fitness brand-image-1662315656010 png

‘ Fitness brand-profile-image.png

Size

Size

3.83MB

2.66 MB

64 KB

Type

Falder

Falder

Falder

Falder

Folder

Folder

Folder

Falder

Falder

Folder

Falder

Type

image

image

image

image

image

Last modified

4 Upload file

Last modified

Sep 4, 2022
Sep 4,2022
Sep 4, 2022
Sep 4,2022

Sep 4,2022
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7.4.4. Firebase Hosting

Firebase takoder nudi i mogucnost hostinga za aplikacije te je i aplikacija Promotezone

hostana upravno na Firebase serveru.

Slika 62: Hosting aplikacije Promotezone

promotezone-e8985 domains

Domain Status

promotezone-e8985.web.app
Default

promotezone-e8985.firebaseapp.com
Default

promotezone-e8985 release history

Status Time Deploy Files

c kris.topic@gmail.com .

* Current
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8. ZAKLJUCAK

U danasnjem vremenu tvrtka, ukoliko Zeli uspjeSno poslovati, mora uloziti odredenu dozu
napora u promociju i marketing kako bi se istaknula od konkurencije. Tvrtke nastoje
izgraditi svoje brendove kojima c¢e stvoriti odredenu sliku o sebi i svojim proizvodima i
uslugama te slati odredenu poruku i vrijednosti koje zastupaju. U tim naumima moze im
pomoci marketing na druStvenim mrezama, toCnije influencer marketing, koji je danas
postao vrlo popularan tip marketinga. Rije€ je o marketingu gdje brendovi pronalaze ljude
sa odredenim utjecajem, obi¢no ljudi koji imaju odreden broj pratitelja na drustvenim
mrezama, koji ¢e promovirati njihove proizvode za odredenu naknadu. Takva vrsta
marketinga je uspjesSna zato $to ljudi imaju veliku dozu povjerenja u ,influencere” koje

prate i ve€a je vjerojatnost da ¢e proizvod i kupiti.

Aplikacija ,Promotezone” koja je razvijena u ovom diplomskom radu nastoji spojiti
brendove sa njihovim promotorima. To Cini tako Sto je omogucena registracija sa dvije
vrste racuna, jedan za brendove, drugi za promotore. U aplikaciji se oni mogu pronalaziti
po odredenim kategorijama i lokacijama te medusobno komunicirati i spremati se u svoje

liste suradnika. Aplikacija je razvijena koriStenjem tehnologija Vue JS, Firebase i SASS.
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SAZETAK

U ovom radu izloZena je funkcionalnost aplikacije ,Promotezone® i njena arhitektura i
koriStene tehnologije. Kako je danas marketing postao nuzan za opstojanje bilo kojeg
poslovnog poduhvata, tvrtke su prisiljene traZziti inovativne i kreativhe na€ine za promociju
svojih proizvoda kako bi se istaknule od konkurencije i povecale prodaju. Jedan od sve
popularnijih nacina na koji tvrtke Sire svjesnost o svom brendu je promocija preko
druStvenih mreza koristenjem tzv. influencer marketinga u kojem tvrtke pronalaze
utjecajne ljude koji ¢e promovirati njihove proizvode. Aplikacija ,Promotezone® sluzi za
spajanje brendova sa njegovim moZebitnim promotorima. Brendovima (tvrtkama) nije
uvijek lako naci relevantne promotore u njihovom podrucju i taj problem nastoji rijesiti
aplikacija ,Promotezone®. Takoder, iz drugog aspekta, moze ponuditi nove prilike za
promotore. Brendovi i promotori se mogu medusobno traziti po raznim kategorijama i
lokaciji kao i medusobno komunicirati preko live chata te spremati u svoje liste suradnika.
Aplikacija je razvijena koristenjem tehnologija Vue JS $to je frontend razvojni okvir za
JavaScript, Firebase (Google — ova platforma za razvoj aplikacija koja rijeSava cjelokupni

backend dio aplikacije) i SASS (CSS predprocesor) za uredivanje izgleda.
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SUMMARY

This paper presents the functionality of the "Promotezone" application, its architecture
and the technologies used. As marketing has become necessary for the survival of any
business venture today, companies are forced to look for innovative and creative ways to
promote their products in order to stand out from the competition and increase sales. One
of the increasingly popular ways in which companies spread awareness of their brand is
promotion through social media using the so-called influencer marketing in which
companies find influential people to promote their products. The "Promotezone"
application serves to connect brands with their potential promoters. It is not always easy
for brands (companies) to find relevant promoters in their area, and the "Promotezone”
application tries to solve this problem. Also, from another aspect, it can offer new
opportunities for promoters. Brands and promoters can search for each other by various
categories and locations, as well as communicate with each other via live chat and save
other users in their lists of collaborators. The application was developed using
technologies Vue JS, which is a frontend development framework for JavaScript,
Firebase (Google's application development platform that handles the entire backend part

of the application) and SASS (CSS preprocessor) for layout editing.
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