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Sazetak

Cilj svakog poduzeca je konkurirati na trzistu, odnosno biti bolji od konkurencije.
Ukoliko je poduzece bolje od konkurencije ono ostvaruje veci profit. Poduzeca naj¢eSce
ostvaruju profit tako Sto prodaju svoje proizvode ili usluge, pa iz tog razloga sam proces
prodaje ima veliku vaznost u ostvarivanju ciljeva poduzeéa. NajCeS¢i kratkoroCni ciljevi
poduzeéa su povecanje prodaje za neki postotak. Razvojem interneta i popularizacijom
drudtvenih mreza, prodaja se pocinje odvijati i online. Drustvene mreze su omogucile tvrtkama
da na ,jednom® mjestu vrlo jednostavno dodu do velikog broja ljudi, koji su zapravo potencijalni
kupci i time unaprijede prodaju i ostvare svoje cilieve, odnosno ostvare veci profit. U ovom
opisana je prodaja kao proces, najvaznije druStvene mrezZe i njihova povijest te na kraju
marketing putem drustvenih mreza koji je u ovom slucaju predstavlja skup razli€itih tehnika i

taktika kako iskoristiti potencijal drustvenih mreza da bi se unaprijedio proces prodaje.

Kljuéne rijeéi: prodaja kao proces, drustvene mreze, marketing, marketing putem

drustvenih mreza, unapredenje prodaje, vrijednost drustvenih mreza
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1.0. Uvod

Pojavom interneta u 20. st. doSlo je do naglih promjena u drustvu od ekonomskih, politikih pa
sve do socioloskih. Kako se internet razvijao tako je doslo i do pojava prvi drustvenih mreza,
odnosno online zajednicama na kojima su se ljudi okupljali kako bi nasli nove prijatelje, ostali
u kontaktu s postojec¢im te komunicirali jedni s drugima neovisno gdje se nalazili. U pocetku su
drustvene mreze bile vrlo primitivhe, odnosno imale su mali broj funkcija. Vecina tih funkcija
bile su povezane izri¢ito s komunikacijom, tj. bile su vezane uz stvaranje ili odrZzavanje kontakta
s drugim korisnicima te druStvene mrezZe. Razvitkom drustvenih mreza i tehnologije, drustvene
mreze su postale sastavni dio Zivota. Sada je svaki ¢ovjek koji ima mobitel u dZzepu prisutan
na druStvenih mreZzama, odnosno on je ,on-line“. Taj potencijal su prepoznali marketinskih
stru€njaci u ¢ijim o€ima drustvene mreze predstavljaju masu potencijalnih kupaca na jednome
lako dostupnom mjestu. Danas svako vece poduzeée koje Zeli konkurirati na trziStu mora
promovirati svoje proizvode putem drustvenih mreza. Sama promocija na drustvenim
mrezama ne samo da omogucuje predstavljanje proizvoda i upoznavanje korisnika s
poduzecéem, ve¢ stvara odnose s korisnicima (kupcima) i na taj nacin se stvara imidz poduzeca
(brand). Kako bi poduzeée odrzalo status branda na trziStu ono mora svakodnevno
osmisljavati inovativne nacine promoviranja sebe i svojih proizvoda. Samim promoviranjem na
drustvenim mrezama vrlo ¢esto poduzece utjeCe na proces prodaje. Tako pomno osmisljeni
marketinSkim strategijama poduzeée putem drustvenim mrezama, kroz razli€ita oglasavanja i
stimulacije moze utjecati na proces prodaje. Utjecanjem na proces prodaje druStvene mreze
su omogucile poduzec¢ima ostvarivanje vece profita S$to je ujedno i najbitniji cilj svakog
poduze¢a. U danasnje vrijeme iz navedenih razloga, prisustvo poduze¢a na drustvenim

mrezama se povecava jer poduzetnici vide moguénosti koje one pruzaju.



2.0. Metode i tehnike rada

Pri samoj izradi ovog rada koristit ce se metode deskripcije, kompilacije, sistematizacije
i metoda brojenja. Pristup radu je da se prvo opisno objasne svi bitni pojmovi proces prodaje,
marketing, drustvena mreza i unapredenje prodaje. Kad ¢e svi pojmovi biti objasnjeni, na
temelju istrazivanja i logi¢kog zaklju€ivanja biti ce pismeno navedeno kako se zapravo prodaja
moZze unaprijediti putem drustvenih mreza te praktiCno prikazana izrada Facebook stranice i
kampanje za promociju proizvoda. | stranica i kampanja i proizvod ¢e biti izmi$ljeni, te sam
postupak neée biti proveden do kraja jer je potrebno financirati kampanju. Tako ¢e se od
aplikacija koristiti Facebook (putem Web-a). Koristiti Ce se istrazivalki pristup u ovom radu, na

temelju prikupljenih literatura ée se oblikovati sadrzaj samog rada.



3.0. Poslovni proces i prodaja

Kako bi uopée mogli krenuti govoriti o utjecaju drudtvenih mreZza za unapredenje
procesa prodaje, prvo trebamo znati $to je prodaja, a da bismo mogli govoriti 0 prodaji moramo

znati §to je poslovni proces.

Postoje mnoge definicije poslovnog procesa, ali zbog svoje jednostavnosti meni se
osobno najvide dopala ona definicija koju je Kathy Long rekla na BPMG konferenciji 2005.
godine i glasi ,Process is everything we do (in business).” (Modeliranje poslovnih procesa,
Materijali s predavanja 1 Uvodno citirano prema /t's HOW we do what we do!, Kathy A. Long,
BPMG Conference 2005.). No posto je ova definicija sveobuhvatna odnosno govori da je
poslovni proces sve §to se obavlja u nekom poslovhom poduzeéu, ona nam ne moze dati
konkretan odgovor $to je poslovni proces. Definicija koja bi dala kvalitetniji i detaljniji odgovor
na pitanje $to je to zapravo poslovni proces glasi ,Poslovni proces je povezani skup aktivnosti
i odluka, koji se izvodi na vanjski poticaj radi ostvarenja nekog mijerljivog cilja organizacije, tro$i
vrijeme i pretvara ulazne resurse u specifiéne proizvode ili usluge od znalaja za kupca ili

korisnika.“ (Modeliranje poslovni Procesa, Materijali s predavanja 1 Uvodno).

Nakon §to smo odgovorili na pitanje to je to poslovni proces, mozemo poceti razmatrati
sam pojam prodaje, naime pojam prodaja moze imati razli€ita znaCenja odnosno ovisno o
kontekstu prodaja moze biti sam akt razmjene dobara izmedu dvije fizi¢ke ili pravne osobe za
odredeno naplatno sredstvo. Isto tako prodaja moze biti organizacijska jedinica u nekom
poduzecu koja bi se u istom bavila samim procesom prodaje i njemu uskom povezanom kao
Sto je marketing (Drljac¢a, 2005). No nama najbitnije za ovaj rad, prodaja je takoder poslovni
proces. Posto je svaki proces skup aktivnosti kojima se ulazni resursi pretvaraju u izlazne
odnosno inputi u outpute (Cvitani¢ 2013), tako je i sam proces prodaje niz aktivnosti sa
zajednickim ciljem da povecéaju nov€anu dobit samog poduzeca gdje inpute Cine Zelje kupaca,
a outpute prodani proizvodi ili usluge. Proces prodaje moramo razlikovati od samoga akta
prodaje, jer je akt prodaje samo jedna u nizu aktivnosti koje Cine proces prodaje. Proces
prodaje osim skupa aktivnosti mozemo promatrati kao unaprijed dogovorenu strukturu u
nekoliko koraka koja se razlikuje od poduzeéa do poduzeca. Sam proces prodaje zapravo ne
mora biti slozen ve¢ moze biti prosto jednostavan u 4 koraka (TopLine Results Corporation,
2017):

Otkriti Zelje kupaca
Pronalazak kupaca

Uspostavljanje veze s kupcem

P 0N PR

Sam akt prodaje



Ipak u realnom svijetu nije sve toliko jednostavno. Ovisno o razli€itim vanjskim i
unutarnjim ¢imbenicima, proces prodaje mozZe biti viSe ili u jako rijetkim sluajevima manje
kompleksan. Tako se sam proces prodaje razlikuje i o nacinu na koji se odvija. Ako se prodaja
odvija ,licem u lice* odnosno radi se o izravnoj prodaji, ona se razlikuje od neizravne
(posrednicke) prodaje, a te dvije vrste prodaje se razlikuju od prodaje putem medija
(Wikipedija, bez dat.). U ovom zavrSnom radu bavit cemo se prodajom putem medija, to€nije

interneta odnosno drudtvenih platformi (mreza).

Postoji mnogo pojmova vezanih uz prodaju koji Cesto u €ovjeku izazivaju nedoumice jer svaka
literatura pruza razliCite definicije. Ovim putem ¢éemo nabrojiti nekoliko vaznijih i ukratko ih

opisati:

e Maloprodaja — kupnja robe radi daljnje prodaje krajnjem kupcu za osobnu potrosnju
e Veleprodaja — kupnja robe radi daljnje prodaje robe industrijskim, trgovackim i
profesionalnim korisnicima i ustanovama te trgovcima na malo (Astrum, 2013.)
e lzravna prodaja — prodaja robe direkino od samog proizvodaca odnosno bez
posrednika u lancu nabave
¢ Neizravna prodaja — prodaja ili kupnja robe putem posrednika (Wikipedija, bez dat.)
e Prodaja nepoznatom kupcu — prodaja kupcu s kojim prvi put poslujemo
e E-Poslovanje — izvrSavanje svih poslovnih aktivnosti elektronic¢kim putem (koristenjem
ICT-a)
o B2C (Business to customer) — prodavac je tvrtka, a kupci su fizicke osobe
(Amazon, Aliexpress)
o C2C (Customer to customer) — pojedinac prodaje proizvode i usluge drugim
pojedincima (eBbay, Craiglist)
o B2B (Business to business) — kupci i prodavaci su poslovne organizacije
(Salesforce, Velcro)
o C2B (Customer to business) — prodava¢ je fizicka osoba, a kupac poslovna

organizacija (Fiverr) (DeMatas, 2019)



4.0. Drustvene mreze

Danas zivimo u digitalnom dobu te nam je internet postao dio svakodnevice. Djeca, a i
odrasli ne mogu viSe zamisliti dan bez interneta, a kamoli Zivot. O tome koliko digitalno doba
utje€e na ljude govori sama €injenica da su osobe rodene izmedu 1980. i 1995. poznate pod
nazivom Millennials (generacija Y) nazivane informatickom generacijom. Cinjenica je da je to
generacija koja je odrastala prateéi sam razvoj racunala i interneta pa od tuda dolazi naziv
informatiCkom generacijom. Nadalje generacija Z odnosno Centennial's-i se nazivaju jo$
generacijom digitalnih domorodaca, odnosno rodeni su i odrasli u doba kada je internet ve¢
dozivio svoj najveci skok, pametne telefone i druStvene mreze (Habek lva, 2019). Vrlo vazno
je napomenuti da internet nije oduvijek ovakav kakav je bio. Prva verzija interneta je bila
namijenjena samo Citanju sadrzaja, odnosno ljudi su odlazili na internet kako bi se informirali,
vidjeli neSto do ¢ega nemaju pristup, zapravo samo bili pasivni korisnici jer je sadrzaj bio
kontroliran, pisan od vlasnika Web mjesta. Razvojem Web-a, to€nije dolaskom Web 2.0 cijeli
koncept se mijenja. U stvaranje sadrzaja se ukljuc€uju korisnici, korisnici se stavljaju u prvi plan

i tako nastaju drustvene mreze. (Hugo Delgado, 2019).

Drustvene mreze su fenomen koji je nastao poletkom 21. stolje¢a zahvaljujuéi
ubrzanom razvoju interneta u danasnjem drustvu. One predstavljaju online servise koji su
naj¢esce besplatni, a jedini zahtjev je da korisnik ima pristup internetu i u najées$éem sluc¢aju
e-mail adresu. DruStvene mreze prvobitno omoguéuju korisnicima da komuniciraju s
korisnicima tih mreza, no radi velikog skoka u popularnosti, drustvene mreze su se jako razvile
te pruzaju osim komuniciranja jo§ mnogobrojne mogucnosti. Neke od najpopularnijih
mogucnosti koje drustvenih mreza su dijeljenje sadrzaja poput slika, videozapisa, teksta
(rie€nikom drustvenih mreza - objava), gif-ova, audiozapisa, e-novinski ¢lanci i sl. Drustvene
mreze su se zavukle ljudima toliko pod kozu da su se socijalne aktivnosti ljudi svele na 0,

odnosho sve su se prebacile online.

L,DruStvena mreza predstavlja skupinu korisnika zajednickih interesa okupljenu oko
nekog internetskog servisa uz aktivno sudjelovanije i stvaranje tih virtualnih zajednica. Web —
sjedista za druStveno umreZavanje primarno su fokusirana na stvaranje zajednice
istomisljenika ili povezivanja odredene skupine korisnika u prvom redu putem Interneta.”
(Bilo§, Ruzi¢, Turkalj, 2014, str. 86)

Iz navedenih razloga i zahvaljujuéi ljudskoj ovisnosti o druStvenim mrezama, one su
postale dio poslovnog svijeta. Radi svojih karakteristika druStvene mreze su torta puna novaca
od koje svaki pravi poslodavac treba znati uzet svoj komad. Ogroman broj korisnika na jednom

mjestu te besplatna izrada raCuna = brz tok informacija uz malo ulozenog truda i novaca.
5



Takav potencijal iskoriStavaju fizicke i pravne osobe koje putem marketinga uspostavljaju
odnos s kupcima, odnosno korisnicima druStvenih mreza na jednostavan, jeftin i zanimljiv
nacin. Raznim slikama, animacijama i videima, tvrtke privlae korisnike te prikupljaju
informacije o njima. Drustvene mreZe su pruZzile potpuno novi svijet oglaSavanja i komunikacije

izmedu kupaca i prodavaca.

lako postoji mnogo drustvenih mreza, svaka od njih se osim vizualno po dizajnu sucelja
razlikuje. Znacajke po kojima se razlikuju drustvene mreze mogu biti minimalne, ali drasticne
te iste Cine: moguénost dodavanja multimedijskog sadrzaja i dijeljenje istog, dodavanje
korisnika u listu prijatelja i onih koje Zelimo ,pratiti, oznaCavanje sadrzaja da nam se svida,
komentiranje navedenih sadrZaja, razmjena privatnih poruka izmedu korisnika, itd. Lista
znacajki se svakim danom sve viSe povecCava te na temelju toga korisnici biraju na kojim
drustvenim mreZama Zele biti. Osim navedenih znacajki, takoder utje€u i neki vanjski Cimbenici
na izbor drustvene mreze kod korisnika poput popularnosti te drustvene mreze na podrucju

koje korisnici zive ili borave.

4.1. Povijesni razvoj drustvenih mreza

Poceci drustvenih mreza prema mnogima sezu iz 19. stolje¢a. 1844. osoba po imenu
Samuel Morse poslao je telegraf iz Washington D.C.-a u Baltimore u kojem je pisalo ,What
hath God wrought?* (Irfan Ahmad, 2018).

No prema definiciji drustvenih mreza ovaj akt se ne moze smatrati druStvenom
mrezom jer se nije desio online putem interneta. Pravi poceci drustvenih mreza sezu nedugo
nakon razvoja interneta, ARPANET-a. ToCnije poCetkom drustvenih mreza smatra se 1971.
godina kada je poslan prvi e-mail u kojem je pisalo 'gwertyuiop'. E-mail je poslao racunalni
inzenjer Ray Tomlinson zapravo samom sebi s jednog racunala na drugo koja su se nalazila

u istoj prostoriji, jedno kraj drugog (1stwebdesigner, 2016).

Daljnjim razvitkom interneta osnovani su prvi web preglednici te se drustvene mreze
pocinju razvijati kao web stranice, a prva od njih je GeoCities. GeoCities je omogucavala da
svi korisnici kreiraju vlastite web stranice i ureduju te su se iste grupirale prema gradovima sto

se moze zakljuciti iz naziva (1stwebdesigner, 2016).

Titulu prve druStvene mreze je uzela web stranica SixDegrees.com. Ideja se bazirala
na teoriji o Sest stupnjeva razdvojenosti koja govori da su svi ljudi odvojeni maksimalno 6
koraka jedan od drugog. Zelja osnivaca bila je prema teoriji spojiti sve ljude na svijetu. Razlog
titule prve drusStvene mreze leZi iza toga da Sto je SixDegrees.com omogucavala izrade vlastitih

profila i dodavanje ljudi u listu prijatelja s kojima se moglo komunicirati. SixDegrees je
6



pokrenuta 1997. godine, ali radi neodrzivosti stranica je ugasena 2001. godine (Keith Terrell,
2015).

Godinu dana kasnije nakon S§to je SixDegrees.com uga$ena, 2002. osnhovana je
drudtvena mreza Friendster. Osnivaci Jonathan Abrams, Peter Chin i Dave Lee su dobili ideju
ba$ od SixDegrees.com. Zeljeli su da ljudi putem Friendster-a pronadu nagin do drugih ljudi,
potencijalnih prijatelja putem svojih prijatelja (CBS News, 2002). Takoder smatrali su kako bi
tim putem ljudi mogli do¢i do novi ljubavnih partnera. Razlika Friendstera u odnosu na
SixDegrees.com je bila u tome da su ljudi na svoje profile mogli postavljati fotografije (DBpedia,
bez dat.).

Razvojem Friendstera javlja se konkurencija i jedna od popularnijih drustvenih
internetskih stranica pod nazivom MySpace. Godine 2003. MySpace je osnovana u pocetku
sa Zeljom da se privuku glazbenici koji bi dijelili svoju muziku i datume koncerata preko te
stranice ( Margaret Rouse, 2006). No kako je Friendsteru popularnost padala tako je istodobno
MySpace-u rasla. Putem MySpace-a korisnici su mogli objavljivati sadrzaj, odnosno pisati
blog, uredivati svoj profil putem HTML-a, igrati igrice, kasnije i ,ugraditi YouTube videe. |1z
godine u godinu popularnost MySpace-a je rasla pa je tako postala ogromna drustvena mreza
koja je jedno vrijeme bila najposjeéenija druStvena mreza, a 2006. je dobila titulu NO.1.

(number 1) web stranice. (CBS News, 2002).
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Slika 1: Povijest drustvenih mreza. lzvor: https://keymediasolutions.com/news/social-

media/evolution-of-social-media-platforms/

Na slici iznad prikazana je vremenska crta od 1978. do 2018. godine te uz godine logo
druStvene mreZe osnovane te godine. Vrlo vazno je napomenuti kako su se usporedno uz
razvoj drustvenih mreza razvijale i messenger aplikacije poput ICQ i MSN te su one smatraju
zasluznima za prisutnost skracenica poput LOL (laughing out loud) u danasnjem govoru i

pisanim tekstovima.
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4.2. Najpopularnije drustvene mreze danasnjice

Svakim danom je sve viSe korisnika na druStvenih mrezama i radi istog drustvene
mreZe utjeu sve vise na korisnike. Zivot je pre$ao dijelom iz stvarnosti na drustvene mreze,
pa su drustvene mreZze postale svakodnevicom. Upravo iz svih navedenih razloga popularnost
drudtvenih mreza pada i raste svaki dan, neke se zaboravljaju, a s druge strane nove dolaze
na trziste i probijaju se do vrha. Popularnost takoder ovisi o tome koliko su drustvene mreze
adaptivne, koliko se razvijaju uz bok s tehnologijom i Zeljama korisnika. U daljnjem tekstu bit

¢e poblize opisane najpopularnije drustvene mreze danasnjice.

4.2.1. Facebook

Facebook je najpopularnija drustvena mreza danas$njice. Osnivaci Facebook-a su Mark
Zuckerberg, Chris Hughes, Eduardo Saverin, Dustin Moskovitz. Ideja iza Facebook drustvene
mreze je bila povezati studente Harvard-a, kako bi oni mogli upoznati nove ljude, komunicirati
i dijeliti sadrzaj. Prije Facebook-a, Mark Zuckerberg je napravio stranicu Facemash gdje su
studenti Harvard-a mogli ocjenjivati izgled jedni drugima. Kako je koristio slike studenata do
kojih je doSao na ilegalan nacin i dobio zabranu pristupa od strane sveudilista, tako je prilikom
izrade Facebook-a morao uvesti prijavu sveuciliSnom email adresom da bi zaobiSao zabranu.
Facebook je pokrenut 2004. godine kao sveuciliSsna drustvena mreza Sveucilista Harvard i
prvobitno je se zvao thefacebook.com. Svi studenti Harvarda koji su se prijavili su mogli
objavljivati privatne slike i informacije, te ono Sto je zapravo bila i ideja, informacije vezane uz
sveuciliste poput rasporeda kolegija. Porastom populacije, Facebook se Siri na joS tri prestizna
ameriCka sveucilista: Yale, Columbia i Stanford. Facebook je postao toliko poznat da se po¢eo
usporedivati s MySpace-om te se proSirio na sva sveuciliSta u Americi. 2005. godine iz naziva
se brise ,the® te naziv ostaje ne promijenjen do danas, $to se ne moze reci za popularnost jer
ona nije prestala (Mark Hall, bez dat.). Tako se Facebook S$iri na sveucilista izvan Amerike,
nakon ¢ega se daje mogucnost za koriStenje svima koji su stariji od 13 godina i tako sve do

Facebook-a kakav je danas.

Facebook je besplatna druStvena mreza na koju se danas moze prijaviti svatko s email
adresom uz ispunu nekoliko osobnih podataka u par koraka. Instantno nakon kreiranja racuna
korisnik ima jednake mogucnosti kao i onaj €iji je racun nekoliko godina star. Facebook nudi
novom korisniku ¢arobnjak kojim moze lagano urediti svoj profil kako bi mu kasnije svojom
sustavom umijetne inteligencije predlagao druge korisnike, stranice, grupe, videe prema
korisnikovim interesima. Facebook pruza korisniku slobodu da podeSava svoju privatnost te
na taj nacin pruza ,zastitu“ od drugih nezeljenih korisnika. Tako korisnik moze objavljivati razan

multimedijski sadrzaj Ciju vidljivost moze ograniciti. Korisnik ima slobodu birati sadrzaj €ijih
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stranica Zeli vidjeti, grupe kojima Zeli pristupiti, druge korisnike koje moze dodati ili €iji zahtjev
za prijateljstvom moZe odbiti, itd. Prikupljanje donacija, kreiranje i pregledavanje dogadaja,
uspomene, igre, aplikacije, sve su to samo jedan dio moguénosti koje Facebook danas pruza

Cijom se kompleksnoS¢u i kompletnoScu istice, €ini najpopulariju mrezu danasnjice.

Ulogu korisnika u danadnje vrileme imaju i razne tvrtke koje na pametan nacin
iskoridtavaju popularnost Facebook-a. Svaki korisnikov ,like®, ,follow", sve prati sustav te na
taj nacin tvrtke ,targetiraju” potencijalne kupce u masi korisnika. Facebook pruza mogucnosti
oglaSavanja na posve novi, jednostavan, zanimljivi nacin te time osim drustvene mreZe postaje

i na odredeni nacin dijelom digitalnog trzista.

facebook
Facebook vas povezuje s drugima i olaksava REQIStr"’aJ se
razmjenu informacija. It's quick and easy.
r 0
Zensko Musko  Prilagodeno @
e 5o

Slika 2: Pocetna stranica Facebooka. Izvor: https://www.facebook.com/

4.2.2. YouTube

Godine 2005. trojica bivSih zaposlenika PayPal-a, Steve Chen, Chad Hurley i Jawed
Karim odlu€ili su napraviti web stranicu za upoznavanje pod nazivom ,Tune in, Hook up® na
kojoj su korisnici mogli postavljati privatne videozapise na temelju kojih bi drugi korisnici odlugili
da li se Zele povezati ili upoznati. Nazalost taj koncept je propao, no navedeni trojac je shvatio
kako je zapravo teSko pronaci neki videozapis na internetu, a sama ideja objavljivanja
videozapisa je izvrsna te je tako nastao YouTube, platforma za pretrazivanje videozapisa
(phrasee, 2016).


https://www.facebook.com/

YouTube je platforma za slanje, pregledavanje i dijeljenje odnosno objavljivanje
videozapisa. Na YouTube-u se moze pronac¢i mnostvo raznolikog sadrzaja od amaterskih
videozapisa, do profesionalnih, poput spotova pjesma, funny videa, edukativhog sadrzaja,
vlogova (videoblogova), videooglasa, cijelih TV emisija i jo§ puno toga. (RuZzi¢ 104). YouTube
je besplatan servis $to je ogromna prednost nad ostalim profesionalnim servisima, tako svaki
korisnik moze pregledavati sve javno objavljene sadrzaje bez registracije. Registracija je
potrebna u slu¢aju kada je neki videozapis neprimjerenog sadrZaja i naravno u slu¢aju
objavljivanja zapisa iz sigurnosnih razloga poput pra¢enja sadrZaja i nadziranja autorskih

prava.

Trenutno na YouTube postoji mnostvo mogucnosti pa tako korisnik ima moguénost
oznaCavanja sadrzaja ,Svida mi se“ ili ,Ne svida mi se”, takoder moze oznaciti neki videozapis
da ga spremi za kasnije gledanje. Korisnik takoder moze pregledavati svoju povijest, koje

videozapise je pogledao, pretplacivati se na kanale, pratiti trendove, stvarati playliste, itd.

Koliko je YouTube popularna drudtvena mreza govore Cinjenice da neki statisticki
podaci kazu da je viSe aktivnih korisnika na YouTube-u nego na Facebook-u. Tako YouTube
danas ima vise od 30 milijuna dnevno aktivnih korisnika, dok na razini mjeseca ta brojka ide
do 2 milijarde. Oko 5 milijardi videozapisa se pregleda dnevno, a 300 novih se objavi po minuti.
S druge strane, poslovne, Google godiSnje zaradi od YouTube-a oko 4 milijarde dolara.
Najpoznatije zvijezde YouTube-a su u 2017. godini zajedno zaradile oko 127 milijuna dolara,

od kojih je najmladi dje€ak od 6 godina sa zaradom od 11 milijuna u 2017 (BiographON, 2019).

Popularnost YouTube-a je prepoznao Google pa ga je kupio nakon $to je postojao
manje od 2 godine. Google je prepoznao potencijal YouTube-a te je to iskoristio tako da je
uveo partnerski program oglasavanja pod nazivom Google AdSense. Tako je svaki korisnik
dobio priliku da zaradi jednostavno putem svojeg YouTube kanala ubacujuéi oglase prije,
tijekom ili na kraju videozapisa kojeg objavi i jednostavno putem pregleda (views) ukoliko kanal
korisnika korisnika zadovoljava odredene uvjete. Naravno YouTube uzima 45% prihoda te je
s vremenom oglasavanje postalo pretjerano i danas YouTube nudi opciju koristenja platforme

bez reklama, ali uz mjeseénu naknadu (Bilo$ i sur, 2014, str 105).
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e Podsjetnik o privatnosti od YouTubea, tvrtke u Googleovu viasnistvu PODSJETI ME KASNIJE PREGLED
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© Viesti

Slika 3: Poletna stranica YouTube-a. Izvor: https://www.youtube.com/

4.2.3. Instagram

Instagram je drustvena mreza koja je namijenjena za objavljivanje fotografija,
videozapisa i pri¢a (story). Ova drusStvena mreza je pretezno namijenjena za koristenje putem
mobilnog uredaja i prvotno napravljena samo za mobilni uredaj. Tako svaka osoba koja ima
pametni telefon moze skinuti Instagram te krenuti objavljivati slike i videozapise. Instagram je
oshovan 2010. godine od strane Kevina Systroma i Mikea Kriegera te je u samo 3 mjeseca
dostigao 1 milijun korishika. Popularnost Instagram-a je eksponencijalno rasla te je to

prepoznao Facebook pa je kupio Instagram 2012. godine (Instazood, 2018).

Instagram je dostupan za sve pametne telefone te kao desktop verzija. Razlika je u
tome Sto se putem desktop verzije sadrzaji mogu samo pregledavati, dok se putem mobilne
verzije mogu objavljivati i uredivati. Instagram je jako jednostavna aplikacija koja je s
vremenom razvila mnogo opcija i dodataka no i dalje se istiCe svojom jednostavnos$c¢u. Radi
Instagrama se rije€ hashtag (#oznaka) dodatno proslavila i se koristi uz opis objavljene
fotografije te je prema tim oznakama moguce pretrazivati objave korisnika. Instagram tako
omogucuje pretrazivanje korisnika prema oznakama, imenima, lokacijama, nudi opciju
komentiranja i likeanja objava, te praéenje drugih korisnika. Zahvaljuju¢i svemu navedenom

Instagram je danas najpopularnija drustvena mreza za dijeljenje fotografija.

Kako su se odredeni korisnici i njihovi profili s vremenom isticali na Instagramu to su
prepoznale tvrtke kao idealan nacin za promociju. Slike, kratki videozapisi te pri¢e u kojima

korisnik promovira neki proizvod ili uslugu su postale svakodnevica te je Instagram postao
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servis za oglaSavanje. Tvrtke su omogucile suradnju korisnicima s puno pratioca. Tako bi
popularni korisnici promovirali proizvode neke tvrtke za novac. Ovakva metoda se popularno

naziva CPA (cost per action) Instagram method.

& Appstore J| P> Googe Play

Slika 4: PoCetna stranica Instagrama. lzvor: https://www.instagram.com/

4.2.4. Twitter

Twitter je druStvena mreza nastala koja je nastala 2006. godine kao projekt na kojem
su radili Jack Dorsey, Evan Williams, Biz Stone i Noah Glass nakon $to su ideju dobili tijekom
brainstorminga. Ideja je bila napraviti platformu baziranu SMS porukama. Twitter danas
predstavlja microblogging servis koji se temelji na objavljivanju kratkih tekstualnih poruka, u
pocetku od 140 znakova, no nakon 2017. godine prosireno do 280. Naziv takve tekstualne
poruke se naziva tweet §to oznaCava cvrkut ptiCice odnosno na Twitteru obavijest. Osim
poruka Twitter omogucuje objavljivanje slika, kratkih videozapisa, linkova i animacija (Bilo$ i
sur, 2014, str. 106). Kao i kod Instagrama, neregistrirani korisnici mogu samo pregledavati

objave, dok je za sve ostale mogucnosti potrebna registracija.

Kako se Twitter temelji na jednostavnim objavama od malo znakova, on predstavlja
pogodno tlo za prodaju i marketing. Twitter takoder koristi hashtag te putem tih oznaka moguce
je targetirati tono odredene korisnike uz malo napora te na taj nacin privuc¢i Sto viSe
potencijalnih kupaca. Nadalje povezanost Twittera s ostalim drustvenim mrezama predstavlja

jo$ jednu pozitivnu stranu te platforme za poslovanje.
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Slika 5: Vremenska crta Twittera. Izvor: https://techcrunch.com/2019/07/15/twitter-

rolls-out-its-redesigned-desktop-website-with-simplified-navigation-more-features/

4.25. LinkedIn

LinkedIn je najpoznatija poslovna drustvena mreza Ciji su osnivaci Reid Hoffman, Eric
Ly, Allen Blue, Jean-Luc Vaillant i Konstantin Guericke. Ova drustvena mreza je pokrenuta u
Hoffmanovoj sobi, a sluzbeno je pocela s radom 2003. godine. LinkedIn je usmjeren na
poslovne korisnike. Cilj je umrezavanje korisnika, odnosno stvaranje poslovnih kontakata i
pronalazenje posla. Svaki korisnicki profil treba sadrzavati osnovne osobne informacije te ono
najbitnije poslovne informacije poput radnog iskustva, obrazovnih titula, znanja i vjestina i
ostalih stvari vezanih uz posao. Osim za korisnike LinkedIn je pogodno okruzenje i za poslovne
subjekte koji takoder na toj mrezi izraduju svoje profile kako bi ih korisnici mogli pronaéi te
dobiti osnovne informacije vezane uz tvrtke. Zanimljivo je za spomenuti koliko je LinkedIn
kvalitetna druStvena mreza kad neke tvrtke umjesto Zivotopisa traze od svojih kandidata profil

na toj drustvenoj mrezi (Ruzi¢ i sur, 2014, str. 108-110).

LinkedIn €ini najvecu online poslovnu mrezu s preko 575 milijuna korisnika u viSe od
200 razli¢itih zemalja. Zanimljivo je da vecina korisnika te drustvene mrezZe godiSnje zaradi
viSe nego Sto je medijan placa u Americi. Koliko je LinkedIn vazan u poslovanju govori
statistiCki podatak da je LinkedIn efektivniji u pronalazenju potencijalnih kupaca od Facebooka
i Twittera (Maddy Osman, 2019).
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Slika 6: LinkedlIn. lzvor: https://kinsta.com/blog/linkedin-statistics/

4.2.6. Ostale znacajnije drustvene mreze

Snapchat — drustvena mreza koja je uvela story (pric¢u), odnosno sliku koja je vidljiva
samo 24 sata ako ju ne zelimo pohraniti. Snapchat je popularan po tome da sve poslane
poruke bilo tekstualne ili multimedijske nestaju nakon $to se procitaju. Ideja iza Snapchata je
da korisnici kreiraju sadrzaj, a ne da ga pregledavaju kao $to je to na Facebook-u i Instagramu-
u. Prva stvar kad se pokrene aplikacija Snapchat se otvara ekran s kamerom i mnostvom
efekata Sto nas tjera da okinemo fotografiju i poSaljemo ju prijatelju. Takoder velika prednost
Snapchata nad ranije spomenutim drustvenim mrezama je to da je Snapchat zabavan bas radi
efekata koji se konstantno mijenjaju, Bitmoji-a (animiranih fotografija sebe i prijatelja),

sustavom nagradivanja ukoliko se konstantno koristi i sl.

Pinterest — druStvena mreza osmisljena kao virtualni pinboard (pano) koji omogucuje

korisnicima da pribadaju slike odnosno rade kolekcije slika i videosadrZaja na jednom mjestu
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uz kratke opise. Ideja je bila da slika govori vide od tisucu rijeci, te je cilj bio iskoristiti samu

Cinjenicu da ljude viSe privlaéi slikovni sadrzaj od tekstualnog. (Ruzi¢ i sur, 2014, str. 110).

lako postoji mnogo popularnih drustvenih mreza, najznacajnije su navedene, a jo$ neke

od popularnih u Hrvatskoj su: Tumblr, Reddit, WhatsApp (Drustvene mreze, 2019).

4.3. Prednosti i nedostatci drustvenih mreza

Zahvaljujuéi svoj tehnologiji, Covjek je cijelo vrijeme prisutan na drustvenim mrezama.
Drustvene mreZe su promijenile nagin komunikacije. One su nam omogucile da se pronademo
osobu na drugom kraju svijeta i uspostavimo kontakt s njom u par koraka, da podijelimo
fotografije sa svojim prijateljima u par klika, te jo$ bezbroj moguénosti. No postavlja se pitanje

......

postoje i nedostatci.
Prednosti drustvenih mreza:

e Svjetska povezanost — nebitno gdje se nalazili i s kim bi se Zeljeli povezati, drustvene
mreze nam omogucuju najlaksi i najbrzi nacin. Bilo kada svaki Covjek se povezati sa
svim ostalim korisnicima te drustvene mreze, pa na taj nain mozemo uvijek ostati u
kontaktu sa starim prijateljima i obitelji neovisno o obavezama ili s druge strane upoznat
nove ljude.

e Dostupnost — sve $to je potrebno da bi se koristile druStvene mreze je pristup internetu

e Zajednistvo interesa — posto povezuju cijeli svijet, na druStvenim mrezama lako
pronalazimo osobe sa zajednickim interesima i ciljevima. Drustvene mreze cak
omogucuju stvaranje grupa gdije ljudi dijele ista misljenja, mogu raspravljati o nekim
zajednickim temama, dijeliti ideje i drugo.

¢ Informiranje — drustvene mreze pruzaju moguénost slanja instantnih poruka putem
chata te na taj nacin ljudi razmjenjuju informacije u realnom vremenu. One zapravo
predstavljaju riznicu informacije jer korisnici cijelo vrijeme objavljuju sadrza;j ili dijele pa
tako drugi korisnici stalno dobivaju informacije, bile to vijesti, privatne objave ili tude
objave.

e Zabava — mozda i jedan od najbitnijih razloga zasto ljudi provode toliko vremena na
drustvenim mrezama je zabava. Ljudi su socijalna bi¢a i zadovoljava ih Citati smijeSne
komentare na svojim ili tudim objavama, gledati smijeSne videe ili s druge strane
jednostavno igrati igrice koje su implementirane u drustvenim mrezama. Radi toga ljudi

odlaze na drustvene mreze kako bi se opustili i zabawvili.
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Obrazovanje — drustvene mrezZe imaju mnostvo edukacijskoj sadrzaja

PoboljSanje interakcije s ljudima — srameZljive osobe komunikacijom preko drustvenih
mreza stjeCu samopouzdanje. DruStvene mrezZe pruzaju priliku vjezbati interakciju s
drugim ljudima.

Profesionalni razvoj — drudtvene mreZe poput Linkedlna pruzaju moguénosti
profesionalnog razvoja. Takoder putem drustvenih mreza moZemo unaprijediti svoje
vjestine, pronaci potencijalne kupce, posao ili jednostavno ljude koji se bave istom
profesijom kao i mi.

Oglasavanje — drustvene mreZe su otvorile vrata marketindkim aktivnostima. Na posve
nov i jednostavan nacin tvrtke mogu promovirati sebe i svoje proizvode Sirokoj masi

ljudi uz niske troskove.

(Blake, bez dat.)

Unato€ svim prednostima, drustvene mreze imaju i svoje loSe strane:

Razotkrivanje privatnih podataka — korisnici drustvenih mreza svojevoljno otkrivaju
previSe informacija koje drugi kasnije mogu zloupotrijebiti. Tako odavanjem privatnih
podataka postaju podlozni manipulaciji.

Cyber nasilje — prisutnost na drustvenim mrezama moze dovesti do nasilja, pa tako
korisnici mogu biti omalovazavani i zadirkivani od strane drugih korisnika.

Krada identiteta — poSto korisnici objavljuju svoje privatne informacije, slike i videe, vrlo
Cesto dolazi do krade identiteta

Lazni profili — zbog jednostavnosti izrade raCuna za drustvene mreze, ljudi mogu vrlo
lako kreirati lazne profile te terorizirati druge korisnike drustvene mreze

Lazne informacije — radi jednostavnosti dijeljenja informacija, ¢esto postojanje laznih
informacija i prijevara na drustvenim mrezama nije slu¢ajnost

Ovisnost — drustvene mreze mogu izazvati ovisnost

Depresija — konstantno usporedivanje s drugim korisnicima ili ¢ak nekim poznatim
osobama na drustvenim mrezama izaziva pritisak, anksioznost, sto ¢esto dovodi do
depresije

(FutureofWorking, 21 Advantages and Disadvantages of Social Networking, a.n.)
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5.0 Marketing

Razliciti autori definiraju marketing na razliCite nacine. Razlog tomu je Sto se marketing
definira iz razli¢itih perspektiva te se svaka definicija se razlikuje prema sadrzajnim elementima
i opsegu. Definicija koja je najSire prihvacena i koja ju je potvrdila Ameri¢ka udruga za
marketing (AMA) glasi: ,Marketing je proces procesa planiranja i provodenja stvaranja ideja,
proizvoda i usluga, odredivanja njihovih cijena, promocije i distribucije kako bi se obavila
razmjena koja zadovoljava ciljeve pojedinca i organizacije“ (Prevesi¢, Ozreti¢-Dosen, 2004, str
8). Kao $to je vidljivo iz same definicije, marketing se temelji na razmjeni kako bi uklju¢ene
strane bile zadovoljne. Marketing iz tog razloga ima vrlo vaznu funkciju u poduzecu jer o njemu

ovisi poslovni uspjeh poduzeca.

Kako je marketing vrlo kompleksan jer se trebaju zadovoljiti Zelje kupaca, a s druge
strane i poduzeca, on se sastoji od mnogo aktivnosti koje se dijele na osam temeljnih funkcija
(PreviSic i sur, 2004, str. 21,22)

e Analiza okruZenja i ispitivanje trziSta — proces praéenja trzista i vanjskih ¢imbenika na
koje poduzecée ne moze utjecati poput konkurencije

e Analiza potroSaca — razumijeti potrebe potro$aca kao i njihov nacin ponasanja prilikom
samog procesa kupovine

» Sirenje razine primjene marketinga — proces $irenja na nova trzista i odlugivanje o
drustvenim odgovornostima u kojima se poduzece treba angazirati

e Planiranje proizvoda — usavrS8avanje postojecih i razvijanje novih proizvoda ovisno o
potrebama i zahtjevima potraznje na trzistu

¢ Planiranje prodaje — ova funkcija uklju€uje razvijanje odnosa s kanalima distribucije i
posrednicima te pruzateljima usluga distribucije, upravljanje zalihama, prodaju na malo
i veleprodaju

e Planiranje promocije — komunikacija s potro§a¢ima i javnosti kroz razne oblike
oglasavanja

e Planiranje cijene — odredivanje elemenata poput razine i raspona cijene, uvjeta
kupovine i plac¢anja, prilagodavanja cijene, koriStenja cijene kao aktivnog ili pasivnog
marketinSkog ¢imbenika

e Upravljanje marketingom — ova funkcija obuhvaéa sve aktivnosti vezane uz upravljanje

marketinskih programa s ciliem poboljSanja kvalitete poslovanja poduzeca
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5.1. Marketinski miks

MarketinSki miks predstavlja strategiju, odnosno specificnu kombinaciju elemenata
kojima se istovremeno postiZze zadovoljavanje potreba i Zelja trziSta te postizanje ciljeva
poduzeca. (Prevesi¢, 2004, str 19). Elementi su svrstani u Cetiri kategorije te tako &ine koncept
poznat pod nazivom 4P, Sto dolazi od pocetnih slova pojedinih kategorija na engleskom

nazivom:

e Product — odluka o proizvodu
e Place — odluka o prodaiji i distribuciji
e Price — odluka o cijeni

e Promotion — odluka o promaociji

Proizvodni miks — proizvod u ovom slu€aju predstavlja sve materijalne proizvode,
usluge i ideje koje poduzecée nudi na trZistu. Prilikom odredivanja marketindkog miksa ovdje
se odluCuje o odredivanju izbora proizvoda te odredivanje njihovih temeljnih trziSnih svojstava
poput razine kvalitete, dizajna, Sirine i dubine linije proizvoda, ambalazi, uslugama,

garancijama i sl.

Prodajni i distribucijski miks — obuhvaca sve aktivnosti kako proizvod pribliziti krajnjim
korisnicima te odredivanje mjesta na kojima ¢e im proizvodi biti dostupni. Donose se odluke
poput vrste, broja i lokacija prodajnih mjesta, ponudi proizvoda po svakom odabranom

prodajnom mjestu, hoce li se koristiti posrednik ili ne, koiji distributer ¢e se koristiti, itd.

Cjenovni miks — odredivanje cijene kao iznos novca koiji se trazi za odredeni proizvod
je samo jedna od aktivnosti ovog marketinskog miksa. Vrlo vazno je odrediti odnos kvalitete i
cijene proizvoda, raspon cijene, nacine placanja i razne popuste. Takoder prilikom izrade
strategije treba uzeti u obzir da na odredivanje cijene utjeCu i vanjski ¢imbenici poput

konkurencije te da cijena mora biti uskladena s raznim propisima i standardima

Promotivni miks — promocija se odnosi na informiranje kupaca o proizvodima te
motiviranje i poticanje na kupnju istih. Prilikom oblikovanja promotivhog miksa u obzir se
uzimaju 5 vazna Cimbenika: oglasavanje, unapredenje prodaje, osobna prodaja, direktni

marketing i odnosi s javnoS¢u. (Prevesic¢, 2004, str 20)
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Suprotno od 4P koncepta koji polazi iz glediSta poduzeca je koncept 4C koji polazi iz
gledidta potro3aca, koji se temelji na usmjerenosti na potroSaca (Prevesi¢, 2004, str. 21).

Koncept 4C obuhvacéa:

e consumer/customer (hrv. potroSac/kupac) — istice se usmjerenost na potroSace kako

bi se zadovoljile njihove potrebe i Zelje

e cost (hrv. troSak) — osim cijene koju potrosac placa za odredeni proizvod i uslugu,

postoje i dodatni troskovi koji se moraju uzeti u obzir. Ti troSkovi mogu biti nov€ani i nenov&ani

e convenience (hrv. pogodnost) — ovdje distribucija gubi smisao, posto se u prvi plan
stavlja pitanje kako i gdje potroSac Zeli kupiti proizvod, pa na taj nacin treba pruZiti Sirok spektar
pogodnosti za potroSace poput kupnje preko Interneta, pla¢anje karticama i sl. Zapravo svrha

ovog pogleda je Sto viSe pojednostaviti proces kupovine za kupca

e communication (hrv. komunikacija) — cilj je u€initi da se kupac osjeca vrijednim, a ne
samo osobom koja kupuje proizvod. To se postize kroz komunikaciju s kupcem kako bi se

izgradio kvalitetan odnos. (Mark Acutt, Marketing Mix 4C's, a.n.).

5.2. Internet marketing

Nakon razvitka interneta malo vremena je bilo potrebno da se prepozna njegov
marketinski potencijal. Tako se prvi oglas na internetu pojavio ve¢ 1994. godine. Deset godina
kasnije internet marketing je ,eksplodirao“ te je internet osim prvenstveno komunikacijskog
kanala postao i kanal prodaje, odnosno platforma za upravljanje odnosa s potrosacima i

virtualnim zajednicama.

Internet marketing predstavlja koristenje Interneta i digitalnih tehnologija za ostvarenje

marketinskih ciljeva.
Najvaznije Internet usluge za internet marketing su (Paliaga i Mihovilovi¢, bez dat.):

e Drustvene mreze
o Elektroni¢ka posta
e Web stranice

e Forumi

e Blogovi

e E-commerce
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5.2.1. Marketing putem drustvenih mreza

Razvoj interneta je doprinio ,eksploziji marketinga, ali ne zasigurno u tolikoj mjeri
koliko su drustvene mreze. Web se sastoji od milijarde razli¢itih web mjesta i jo$ dodatno tome
svaka osoba razmislja drugacije i pretrazuje drugacije stvari, dok su sa druge strane na
drudtvenim mrezama svi korisnici na jednom mjestu. Upravo iz tog razloga drustvene mreze
imaju ogroman utjecaj na danasniji marketing. One su zapravo jedno ogromno mjesto na kojem

se nalaze svi korisnici te druStvene mreZe odjednom i svi oni zapravo Cine potencijalne kupce.

Drustvene mreze nadograduju marketing jer se pojavom njih i njihovim razvitkom
promijenio nacin komuniciranja s trzistem. Marketing programi se mijenjaju i usmjeravaju s
ciliem da se kroz jedan zanimljiv nacin, sadrzajem odnosno dizajnom i porukom dobrovoljno

razmjenjuju medu korisnicima drustvene mreze.

Marketing putem drustvenih mreza definiramo kao svaku strategiju poduzeca koja je
usmijerena na poticanje potencijalnih kupaca da dobrovoljno i besplatno razmjenjuju
informacije o proizvodu ili usluzi te ih komentiraju i na taj nacin doprinose $to vecoj razini

izloZzenosti promotivne poruke (Paliaga i Mihovilovi¢, bez dat.).

Posto su drustvene mreze jak marketinski alat, poduzeéa kako bi konkurirala na trzistu
moraju biti prisutna na njima. Poduzeéa na druStvenim mrezama promoviraju svoje proizvode
i usluge uz istovremeno promoviranje svojeg brenda odnosno marke. Takoder kroz razne
kampanje i promocije na drustvenim mrezama, poduzeca osim nametanja svojih ponuda mogu
na vrlo jednostavan nacin s kupcem ostvariti dugoro€nu vezu kroz razne interakcije putem

poruka ili komentara. (Paliaga i Mihovilovi¢, bez dat.).

Marketing putem drustvenih mreza omogucuje aktivhosti poput (Quarantotto i Percic,
2013, str 31):

e Istrazivanje trziSta — putem drustvenih mreza je vrlo lako doc¢i do podataka i informacija
koje su bitne poduzecu. Takoder ne moze se dogoditi da su podaci zastarijeli jer se sve
na drustvenim mrezama dogada u realnom vremenu i korisnici prate trendove

e Razvoj novih proizvoda — kako korisnici na drustvenim mrezama sve komentiraju i zele
se istaknuti, vrlo lako se mogu razviti proizvodi prema njihovim Zeljama ili Cak ukrasti
njihove ideje

e Kreiranje i provjera ideja — komunikacijom s korisnicima i raznim anketama lako je
saznati miSljenje korisnika o postojecoj ideji tvrtke ili na temelju njihovih komentara
dobiti novu

e Unapredenje odnosa s kupcima — vrlo kratkom komunikacijom ili lijepim komentarima

se moze ostvariti dugoro¢na veza s kupcima
20



Povecanje poznatosti proizvoda i branda — oglaSavanjem na drustvenim mrezama
utje€e na popularnost poduzeca i njihovih proizvoda. Tako redovitim objavama na
drudtvenim mreZzama popularnost moZze narasti u vrlo kratkom vremenu

Povecanje web-prometa na vlastitim stranicama — esto oglasi i kampanje, pa i objave
koje poduzeca objavljuju na drustvenim mreZzama preusmjeravaju korisnike na njihove
web stranice, pa se tako povecava promet na njima

Uvecanje e trgovine — vezano uz prethodnu aktivnost, vrlo ¢esto kod oglaSavanja
proizvoda se preusmjerava na e-trgovinu poduzeéa odnosno na web stranicu gdje je
odmah moguce taj proizvod kupiti u par koraka

UspjeSno lansiranje novih proizvoda — ciljana promocija novih proizvoda je &esta

pojava putem drustvenih mreza

Prednosti i nedostatci marketinga na drustvenim mrezama

Prednosti drustvenih mreza su vec vidljive iz samih aktivnosti i objasnjenja koja su

navedena iznad no da bi pokazali koliko su zapravo impresivne, slijedi nekoliko statisti¢kih

¢injenica:

Korisnici u dobi 18-34 prate brendove na drustvenim mrezama

71% korisnika koji su imali pozitivho iskustvo s nekim brandom na drustvenim mrezama
su ga preporudcili drugima

64% online kupaca kazu da im je video na druStvenim mrezama pomogao pri kupnji
proizvoda

90% korisnika drutvenih mrezZa je barem jednom komuniciralo s poduze¢em od kojeg

zele kupiti neki proizvod putem drustvenih mreza (Liss, Hainla, 2019) & (Digitizer, 2018)

No osim samih statistiCkih €injenica koliko su drustvene mreze dobre za marketing, no

ako i dalje postoji skepticizam trebalo bi navesti i same prednosti:

Jacanje i odanost brendu

Izgradnja zajednice

Ucestalo izlaganje proizvoda i usluga kupcima

Rasprostranjenost

Smanijeni troSkovi analiza

Bolje pozicioniranje na web trazilicama i povec¢an promet na web stranicama (D4Web

Team, bez dat.).
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Naravno s druge strane postoje i negativne strane marketinga na drudtvenim mrezama.

lako je tih negativnih strana puno manje nego pozitivnih, valja ih uzeti u obzir.
Negativne strane marketinga na druStvenim mreZzama su (BusinessBlogs, bez dat.):

e Opasnost od hakera — posto je sigurnost na internetu diskutabilna, uvijek treba imati u
obziru mogucnost da stranica ili profil budu hakirani $to znaci opasnost od krade i
Sirenja laZnih informacija

e Pretjerivanje — ba$ radi jednostavnosti promocije putem druStvenih mreza treba
pripaziti da ne dode do pretjerivanja, odnosno nametanja svojih proizvoda kupcima &to
rezultira odbijanjem istih

e Konkurencija — na drustvenim mrezama se danas nalazi gotovo svako poduzece pa je
tim putem konkurencija ogromna

e Vrijeme —marketing putem drustvenih mreZza oduzima puno vremena. Da bi se potpuno
iskoristio potencijal druStvenih mrezZa treba stalno objavljivati novi i zanimljivi sadrzaj i
u svakom trenutku biti dostupan kupcu $to iziskuje mnogo truda i vremena

¢ Negativan feedback — kako korisnici imaju slobodu govora tako postoji moguénost
dobivanja negativnih komentara. Negativni komentari mogu biti iskrena misljenja
korisnika, a s druge strane i neke podvale ili namjerno provociranje od strane

konkurencije ili korisnika kojima je to gust raditi
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6.0. Unapredenje prodaje

Unapredenje prodaje je koncept koji se koristi u suvremenom marketingu, a sastoji se
od odredenih metoda i tehnika kako bi se pomoglo da se odredeni proizvod ili usluga prodaju.
Zapravo unapredenje prodaje €ine sve aktivnosti koje pospjeSuju prodaju, a ne sudjeluju
direktno u njoj.

Definicija unapredenja prodaje glasi da je to koristenje bilo koje vrste stimulacije kako
bi se posrednike i/ili potroSae potaknulo na kupnju odredene marke. Stimulacija u ovom
slu€aju predstavlja dodatak ve¢ postoje¢im karakteristikama proizvoda i kratkorono mijenja

percepciju njegove vrijednosti (Previsi¢, 2004, str. 248).

Osnovna karakteristika unapredenja prodaje jest ukljuCivanje stimulacije, bonusa ili
nagrade za kupnju odredene marke ili proizvoda. Vazno je napomenuti da te stimulacije nisu
zamjena za osnovne beneficije koje kupac dobiva kupnjom tog proizvoda, ve¢ samo dodatak.
Treéa vazna znacajka unapredenja prodaje je da ciljne grupe stimulacija mogu biti posrednici,
prodavadi, potrosaci ili sve tri skupine. Tako razlikujemo unapredenje prodaje koje je
namijenjeno potroSacu i unapredenje prodaje usmjereno na trgovce odnosno prodavace
(Previsic, 2004, str. 248).

Vjerojatno prva pomisao na unapredenje prodaje je oglasavanje, no sad ve¢ mozemo
zakljuditi da ta to dvoje nisu istoznacnice. Unapredenje prodaje mozemo gledati kao poticaj na
kupnju na koju smo se odlucili ba$ radi oglasavanja na koje mozemo gledati kao razlog za
kupnju. Oglasavanje se svodi samo na promociju proizvoda putem medija, do unapredenje

prodaje koristi razna sredstva za postizanje zadanog ucinka.

Do unapredenja prodaje i njegovom brzom razvoju je doSlo iz vise razloga. Prvi od
razloga je to Sto su radnici u tvrtki svaki dan pod pritiskom da se poveca trenutna prodaja, pa
su nastale stimulacije kao brzo i djelotvorno rieSenje. Drugi razlog je da se tvrtke stalno natjecu
na trzistu i suoCene su sa konkurencijom. Trecéi razlog je da efikasnost oglasavanja opada
zbog sve vedih troskova, pa je unapredenjem prodaje lakSe pridobiti ciljano trziste i zadrzati
postojece kupce stimulacijama za lojalnost. Cetvrti razlog je da sami kupci vide kakvo je stanje
na trziStu i odluCuju pregovarati o cijeni i pogodnostima koje dobivaju od

prodavaca/proizvodaca. (Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2006, str. 786)
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6.1. Ciljevi unapredenja prodaje

Ciljevi unapredenja prodaje su razli€iti ovisno o tome da li je unapredenje prodaje

usmjereno na potroSace ili trgovce.
Ciljevi unapredenja prodaje usmjereni na potrosace:

e kratkoro&no poboljSanje prodaje

e izgradnja dugorocnog trziSnog udjela

e poticaj na probu novog proizvoda

e odvracanje potrodaca od konkurentnog proizvoda

e poticanje potroSaca da stvore zalihe nekog zrelog proizvoda

e nagraditi lojalne potroSace

Ciljevi unapredenja prodaje namijenjeni trgovcima:

e motivacija vlashika trgovina da isprobaju nove proizvode ili stvore vecéu zalihu
e uvjeravanje da kupe proizvode unaprijed
e poticanje vlasnika da oglaSavaju proizvod i da mu daju viSe prostora na

policama

Nakon postavljanja cilieva za unapredenje prodaje treba se i definirati na koji nacin
pristupiti samom konceptu. Prodavaci moraju imati na umu da novi klijenti koje su samim
procesom pridobili mozda necée ostati dugorocni, jer su lojalni drugoj marki ili jednostavno ¢esto
mijenjaju marke ovisno o tome koji prodavac nudi najbolje pogodnosti i cijenu na trzistu. Iz tih
razloga unapredenje prodaje ne treba forsirati, jer se moze dogoditi kontra efekt da potrosadi
pocinju smatrati marku jeftinom. Unapredenje prodaje je zapravo proces kojim se kratkoro¢no
postize poboljSanje prodaje, pa iz tog razloga se najceS¢e tim putem ne stvara dugotrajna

vjernost potro$aca (Glavurdi¢, 2017).

6.2 Sredstva unapredenja prodaje

6.2.1 Unapredenje usmjereno na potrosace

Kako bi se postigli ciljevi unapredenja prodaje postoje razne stimulacije. NajceSce vrste
stimulacije su kuponi, popusti, uzroci, povrat novca, nagradne igre, promotivni materijali,
pakiranja po povoljnijoj cijeni. U nastavku ¢emo objasniti svaki po na osob (Zuljevi¢, 2018).
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Kuponi su najéesce potvrde u obliku papira koje potro$acu nude ustedu prilikom kupnje
nekog proizvoda ili usluge. Njima se poti¢e kupovina tog odredenog proizvoda ili promoviranje

marke ako se kupon odnosi na cjelokupni asortiman odredene marke.

Popusti su zapravo nov€ana sniZzenja na odredeni proizvod u odredeno vrijeme koje ne

mora biti u obliku kupona.

Uzorci su manje ili jednake koli¢ine nekog proizvoda koji su dati potrodaCima da bi
isprobali proizvod. Uzorci se mogu dobiti na razne nacine, uz kupnju proizvoda, potro3eni

odredeni iznos, dijele se u trgovini i sl.

Povrat novca je kao i §to sam naziv, povrat novca nakon kupovine nekog proizvoda
ukoliko nam se ne dopada ili nam ne odgovara na neki nacin. Za povrat novca moramo

naravno imati raun kao dokaz da smo kupili taj proizvod.

Nagradne igre poti€u da nakon nekog potroSenog iznosa ili kupovine odredenog
proizvoda kupac uz malo sre¢e moze osvojiti nagradu poput novca, automobila, putovanja ili

neceg drugog.

Promotivni materijali su razliCiti predmeti koje tvrtka dijeli kako bi se promovirala,
naj¢esce su obiljeZzeni logom tvrtke.

Pakiranja po povoljnijoj cijeni su ¢esto okidaci za kupnju iz razloga sto ustede mogu biti
ogromne. Dva ili vise jednaka proizvoda po nizoj cijeni poti¢u kupce na kupnju viSe nego

popusti ili kuponi.

6.2.2. Unapredenje usmjereno natrgovce

Ako je unapredenje prodaje usmjereno na trgovce onda se rabe sredstva poput
bonifikacije, zajedni¢ko oglasavanje, sajmovi i izlozbe, nagrade i nov€ane stimulacije,

natjecanja prodavaca, darovi na kupljenu koli€inu, ...
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7.0.Unapredenje prodaje putem drustvenih mreza

Kako je svaka drustvena mreza drugacija da bi unaprijedili prodaju moramo svakoj
pristupiti na poseban nacin, no postoji par osnovnih nacela koje vrijede za svaku drustvenu

mrezu.

Najosnovniji nacin je oglaSavanje na internetu putem obi¢nih oglasa. Sve
najpopularnije drustvene mreze pruzaju mogucnost oglaSavanja. Pod ovim pojmom se misli
na ogladavanje putem reklama npr. Facebook Ads. Osim samog sluzbenog oglasavanja, Eesto

se koristi ogladavanje putem objava na drustvenim mreZama i promoviranje tog sadrZaja.

Najbolji nacin da se dospije do potroSaca je prvo prouditi gdje se oni nalaze. Treba nadi
proizvod i niSu koja najvise zanima korisnike drustvenih mreza i fokusirati se na to podrucje i
te proizvode i na tu druStvenu mrezu (Torkidlson, 2019). Ukoliko ve¢ imamo proizvod koji
zelimo prodati, samo trebamo saznati gdje se najCeS¢e koristi, na kojoj drustvenoj mrezi.
NajCeSce pretrazivanje se obavlja po kljuénim rijeima, tako je mogucée pronaci bilo koju
kombinaciju rije€i po domenama na kojima se Koristi. Za taj postupak se koriste ve¢ postojeci

programi poput Keyhole (Barker, 2018).

Suradnja sa influencerima isto moze jako unaprijediti prodaju jer su to najéesc¢e osobe
sa puno pratioca pa putem njih mozemo doc¢i do mnogo vise korisnika nego $to bi dosli viastitim
profilom ili sluzbenim oglasavanjem preko reklama. Osim $to preko influencera mozemo dodi
do mase ljudi, jo$ jedna pozitivha strana je da ljudi naj¢eS¢e vjeruju influencerima pa nam to
pruza joS vecCi postotak za povecanje prodaje. Jo§ jedna pozitivna strana suradnje s
influencerima je da su oni vrlo vjerojatno ve¢ prije suradivali s drugim ljudima, pa imaju iskustva

i znaju kako najbolje obaviti posao promaocije (Torkidlson, 2019).

Za pomo¢ prilikom promocije proizvoda osim influencera mozemo zatraziti i lojalne
kupce. Vodeci se poznatom uzre€icom "ruka ruku mije", zauzvrat za promociju, kupcima damo
nekakve pogodnosti poput popusta ili besplatnih uzorka (Barker, 2018). Vjerojatno se postavlja
pitanje zasto bi se traziti pomo¢ od obic¢nih korisnika, no odgovor je vrlo jednostavan. Koliko
ljudi vjeruje influencerima, s druge strane vjerojatno ista brojka im ne vjeruje ili ih ne prate radi

previSe promoviranja sadrzaja.

Dijeljenje sadrzaja poput slika ili videa zadovoljnih korisnika nakon kupnje moze uveliko
utjecati na povecanje prodaje i imidz poduzec¢a. Na taj na¢in ne samo da bi privukli paznju

potencijalnih kupaca nego bi se i povecala lojalnost, odnosno veza sa postojec¢im korisnicima.

Ako Zelimo unaprijediti prodaju putem nasih vlastitih profila ili stranica, najbitnije je da

kreiramo kvalitetan sadrzaj, odnosno objavljujemo intenzivne i zanimljive sadrzaje. Posebna
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vrsta sadrZzaja poput how-to sadrzaja moze privuéi veliku paznju i korisnici ¢e kupiti nas
proizvod kako bi napravili tu odredenu stvar (Barker, 2018). Primjer iz realnog Zivota su
Podravkine emisije na televiziji koje u recepturi koriste samo Podravkine proizvode i na taj
nacin poti¢u ljude da prilikom kupnje namirnica za to jelo kupe bas Podravkine proizvode. Ovaj

nacin poticanja na kupnju je mogu¢ i putem drustvenih mreza.

Kako drustvene mreze prvenstveno sluze za komunikaciju, kod unapredenja prodaje
to mozZemo pretvoriti u viastitu korist. Prilikom promocije proizvoda takoder treba sudjelovati u
svim raspravama vezanim uz taj proizvod i tako ostaviti pozitivan dojam na druge korisnike da

se osje€aju vaznim jer je to klju¢ do uspjeha.

Posto su se drustvene mreze prilagodile prodaji i uvele mnogo mogucénosti kako bi ju
podrzale na odredeni nacin, treba iskoristiti sve pruzene moguénosti. Pod ovim moguénostima

se misli na swipe up opciju na Instagramu ili koridtenje price tag-ova na slikama.

Kako smo naveli bitne korake opcenito za unapredenje prodaje putem drustvenih
mreza, nadalje ¢emo se fokusirati na svaku posebno. Vazno je jo§ napomenuti jednu stvar,
dosljednost. Dosljednost je ono $to dovodi do uspjeha u svemu pa tako i za unapredenje
prodaje na drustvenim mrezama. Treba ulagati puno vremena i truda i biti dosljedan, jer u
moru konkurencije na drustvenim mrezama, do rezultata se ne dolazi preko noéi. (Torkidlson,
2019.)

7.1. Unapredenje prodaje putem Facebooka

Facebook je najpopularnija drustvena mreza i moglo bi se reci "najrazvijenija", pa nam

ona pruza puno nacina i mogucnosti kako unaprijediti prodaju.

Najbolji nain da bi se istaknuo brand na Facebook-u je da se napravi sluZzbena stranica
putem koje bi se radila promocija proizvoda. Facebook stranica bi ljudima omogucavala da
lako dodu do odredene marke te bi na toj stranici bile sve vidljive informacije o proizvodima te
marke i informacijama bitnima za proizvode koje nudi. Takoder sama stranica bi trebala
sadrzavati link na sluzbenu web stranicu tog poduzecéa. Naravno stranicu je najlakSe napraviti
no treba privuéi klijente, a za to treba imati iskustva i znanja. Postupak izrade kvalitetne web
stranice zahtjeva znanje baratanjem stranice, kreiranje kvalitetnog sadrzaja i malo srece.
Putem Facebook stranice pozeljno je objavljivati $to viSe raznovrsnog sadrzaja koji je ujedno
vrlo privlacan ili zanimljiv. PoSto su multimedijski sadrzaji najintenzivnije prirode, da bi se
privuklo Sto viSe korisnika dobro je primarno objavljivati slike i videozapise. Kako su stranice

javne, korisnici mogu komentirati i likeati sav sadrzaj na njima. To poduze¢e mora iskoristiti na
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nacin da stupi sa korisnicima u kontakt kako bi izgradili medusobno povjerenje i vezu (Skaf,
bez dat.).

Primarni razlog zasto se izraduju Facebook stranice je zapravo promoviranje svojih
proizvoda. Objavljivanje linkova, tekstualnih sadrzaja, slika i videozapisa isto treba biti dobro
razradeno kako bi se privukao Sto veci broj korisnika. Treba koristiti kljuéne rijeci, poznate
tagove, objavljivati $to zanimljivije i kvalitetnije slike i videozapise te privlacne i prikladne opise
uz njih.

Kvalitetno izradena Facebook stranica mozda i je dovoljno dobra za privuéi kupca, no
medu zadnjim koracima procesa prodaje leZi i ostvarivanje dugorone veze sa kupcem. Kako
bi se to postiglo treba stalno raditi na stranici te uklju€ivati korisnike na konstantnoj bazi u
rasprave. Tako je moguce izradivati razne ankete poput odabira izmedu dvije stvari ili yes-no
ankete. Moguce je privuci korisnike kroz razne nagradne igre (naprimjer. 2 sretna dobitnika

koja su podijelila objavu ¢e osvojiti proizvod sa slike) (Ayres, bez dat.).

Sad dolazimo do Facebook Ads pomocu kojih mozemo promovirati odredene objave
te tako privuéi mnogo korisnika. Ova usluga kosta, ali je vrlo efikasna. Ovo nam pomaze ne
samo privlacenje paznje na odredenu objavu, odnosno proizvod ve¢ ovim putem se promovira

i brand, odnosno samo poduzece. Za vrlo mali iznos moguce je ostvariti nevjerojatne rezultate.

Kako mozemo objavljivati cijene proizvoda, Facebook je uveo opciju offer koja nam
omogucuje prikazivanje nekakvih pogodnosti poput popusta ili vremenski ogranienih
pogodnosti. Ovom opcijom se mogu nhuditi sve stimulacije koje su opisane u poglavlju
"Sredstva za unapredenje prodaje". Tako putem posebnih moguc¢nosti Facebooka, a i samih
opisa uz slike i videozapise ili tekstualnih objava mozemo korisnicima dati do znanja kakve

stimulacije, odnosno pogodnosti imaju.

Ovo su mogucnosti koje Facebook nudi za unapredenje prodaje i vrlo su efikasne i
mocéne samo ih treba znati iskoristiti na pravi na¢in. Kao najpopularnija mreza i ona sa najviSe
korisnika Facebook je prvi izbor prilikom odabira oglasavanja na drustvenim mrezama.
Kombinacijom oglaSavanja i unapredenja prodaje mogu se ostvariti impresivni rezultati i

povecati prodaja za veliki postotak.

7.2. Kreiranje Facebook stranice i kampanje (oglasa)

Prikazat ¢emo postupak izrade Facebook stranice i kampanje odnosno reklame. Kao

Sto je navedeno ranije, Facebook stranica i oglasavanje utjeCu na povecanje prodaje.
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Da bi se mogla kreirati Facebook stranica prvo je potrebno imati Facebook korisnicki
raéun (engl. account). Kreiranje ra¢una je vrlo jednostavno ukoliko od prije imamo email, pa

ne¢emo ulaziti u detalje oko toga.

Ml @ == Posers  Promasite prjstelie  Kreirsi

+

Kreirajte objavu

BB Fotografijaivi. & Oznacite prij & Osjecajiaktiv.

+ Fod:yle s‘vt?ltv)j prici

Njam
a

Na kojoj god gozbi da se pojavila, Demina Masienica bila je glavna zvezda.

Saduvalte recept ovde: hitps:/bit Iy 2HG5X2z

Slika 7: Pogetna stranica (timeline) nakon prijave u racun.

Na slici iznad je prikazana poCetna stranica nakon Sto se korisnik prijavi. Na pocetnoj
stranici, sa lijeve strane mozemo vidjeti karticu ,Stranice®. Klikom na isto otvara nam
se popis svih stranica koje nam se svidaju i mogucnosti da vidimo prijedloge
potencijalnih stranica za prac¢enje odabranih od strane Facebook Al. Moguc¢nost da
vidimo pozivnice u za pracenje stranica i nama najvaznije kartica ,Napravi stranicu®.
Do istog ishoda mogucée je doci i klikom na gumb ,Kreiraj* -> ,Stranica“ koji se nalazi
na navigacijskoj traci. Klikom na gumb Kreiraj, pojavljuje se padajuci izbornik gdije je

moguce odabrati kreiranje:

e Stranica
e QOglas
e Grupa
e Dogadaj

e Marketplace listing

e Fundraiser
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T Bl @~ e e o

Napravi stranicu

Connect your business, yourself or your cause to the worldwide community of people on Facebook. To get started, choose a Page category.

mnmn
S

Business or Brand Community or Public Figure

Cavrijanje [ -

Slika 8: Kreiraj stranicu

Dolazimo do izbora vrste stranice koju ¢emo kreirati. Moguce je odabrati dvije vrste,
poslovnu ili zajednicu odnosno javnu figuru. Za svrhe ovog rada odabrat ¢emo posao ili
brand odnosno poslovnu stranicu. Nakon $to smo odabrali vrstu potrebno je popuniti polja:

naziv stranice, kategorija i adresa. Prikazano na slici ispod.

_ﬂ%m QK I r—— :

Napravi stranicu

Povezite svoju tvitku, sebe ili svoj posao sa svjetsh jednicom ljudi na F: Za potetak odaberite kategoriju stranice.

Posao ili robna marka
Naziv stranice

Moderan accessonies
Kategorija

Prodaja nakia i ruénih satova
Adresa

A Senoe 16
Zagreb, Croatia 50000
Brej telafona (Optional) Zajednica ili javna figura

Braj telefona .
oveite se i podielite s ljudima u vasoj zajednici, organizacii, timu,

' Ne pakaZi moju adresu. Pokadile sama da se ovaj posao nalazi u grady, vupi 1l Kb

drzavi

Kada stvorite Facebook stranicu, primjenjuju se Pravila za stranice, grupe i
dogadaie

Cavrljanje @ % &

Slika 9: Informacije vezane uz Facebook stranicu

Klikom na gumb ,Nastavak® nasa stranica je uspjesno kreirana te Facebookov ¢arobnjak za
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izradu stranice preporucuje dodavanje profilne i naslovne slike kako bi profil bio §to

Nakon Sto smo preskodili u€itavanje slika prikazuje nam se naslovnica naSe stranice.

Na naslovnoj strani se nude mnoge opcije od kojih ¢emo neke pojasniti.

__f_IModeranaooessories Q .bwm Poetna  Pronadite prijatelje  Kreiraj

Stranica  Poruke  Obavijesti  Analika  Alatiz. Centar za oglase  Vise Postavke [ Pomot *

Saznajte kako upotrebljavati oglase za X
postizanje dobrih rezultata i vecu vidijivost.

Moderan

accessories
Kreirajte stranicu b U || Ll iell + Dodate gui
@korisnicko ime
Potetna Welcome to Your New Page o Jot nema ccjene
Objave Before you share your Page with others, try these tips that .
help you describe your business, brand or arganization
Osvrti We'll give you more tips later — 0 Transparentnost stranice  ©

~ Pogledajte visa

=

Upravijanje promocijama

Prikazi sve saviete za stranice

10 Stranica je kreirana - 16. rujna 2019,

Kreirajte @i Usivo [ Dogadaj @ Ponuda

BB Fowgratijani.. @) Primajte por... &) Osjecaj/aktiv...

English {US) - Deutsch - Espafiol +
Portugués (Brasil

Facebook @ 2018

Slika 10: Naslovnica Facebook stranice

Tako je sa naslovnice moguce doéi do svih opcija za uredivanje i poboljSanje stranice. Na
navigacijskoj traci stranice vidljive su kartice: stranica, poruke, obavijesti, analitika, alati za
objavljivanje, centar za oglase, vise (kvaliteta stranice), postavke i pomo¢. Nijednu od
navedenih kartica nije detaljno objasnjavati, ali nam je jedna od njih posebno u interesu i to je
centar za oglase. Takoder sa slike je vidljivo da je moguce kreirati objave raznog tipa, dodavati
gumbe koji bi omogucavali klikom na njih registraciju ili kupnju proizvoda, vidjeti objave i osvrte,

te za svaku novu stranicu savjete kako ju uciniti uspjesnijom.

Nakon §to smo kreirali stranicu, moZzemo kreirati oglase kako bi privukli korisnike, potencijalne
kupce. Klikom na gumb ,Promoviraj“ ili na karticu ,Centar za oglase“ otvara nam se €arobnjak

za promoviranje. Carobnjak nam na po&etku nudi 4 odabira:

e Promovirajte svoju stranicu — kreiranje oglasa za promoviranje izradene stranice
e Lokalno promovirajte svoje poduzece — kreiranje oglasa za promoviranje poduzeca

koje npr. sadrZi upute do lokacije
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o Povecajte broj posjetitelja web-mjesta — kreiranje oglasa za promoviranje web-mjesta
(klikom na oglas, preusmjereni smo na odabrano web-mjesto)
o Pronadite viSe potencijalnih klijenata — kreiranje oglasa u obliku obrasca putem kojeg

se prikupljaju podaci od ljudi

Promoviraj

® alati za mozda nece na oekivani natin kad je u web-pregledniku omogucen biokator oglasa. Iskljuéite blokator oglasa il ***
dodajte internetsku adresu ove web-stranice kao iznimku da biste bez potegkoca kreirali oglase. Kad iskijugite blokator oglasa, morat éete osvieZiti 2asion

Kako Zelite prosiriti svoje poslovanje?

Kreirate li oglas, lakse ¢ete posti¢i Zeljene poslovne rezultate.

ih oglasa
oglase koji se s da biste ostvarili bolje rezultate

Q 3

Promovirajte svoju stranicu Lokalno promovirajte svoje Povecajte broj posjetitelja web-
poduzece mjesta

Pronadite vise potencijalnih
klijenata

Slika 11: Carobnjak za promoviranje

Ovdje ¢emo odabrati ,Promovirajte svoju stranicu“ kako bi povecali popularnost stranice,
pridobili veéi broj potencijalnih kupaca. Prikazuje se sljedeci korak na kojem se od nas trazi
detaljno definiranje sadrzaja i oblikovanje oglasa. Moramo odrediti kako ¢e oglas izgledati, biti
prikazan. Kao slika, videozapis ili videokolaz. Nakon toga ucitamo multimedijski sadrzaj
odabranog formata. Odabrani multimedijski sadrzaj (u ovom slu€aju sliku) mozemo obrezivati.
Nakon $to smo pomno odabrali sliku, sljedeci vazan zadatak je osmisliti tekst oglasa koji mora

biti Sto viSe primamljiv da bi privukao paznju Sto ve¢em broju korisnika.
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Promovirajte stranicu

(2 Facebookow aiat 2a oglasavanje mo2da nece funkcionirat na oZekivani natin kad je u web-pregledniku omogucen biokator oglasa. Iskljuite blokator oglasa il ***
dodajte intemetsku adresu ove web-stranice kao iznimku da biste bez poteskoca kreirali oglase. Kad iskljutite blokator oglasa, morat éete osvieZiti zasion

Pretpregled:  Novosti na stolnom raéunalu v

choose one from your page

Pregledaj galeriju Besplatne gotove slike

Tokst @

Povezite se s Moderan accessories

PUBLIKA

o Korisnici koje odabirete cijanjem

u Hrvatska Zagreb, Croatia Zagreb
18-65+

Slika 12: Carobnjak za promoviranje stranice

Nakon $to smo popunili sva polja iz kategorije ,Sadrzaj oglasa®“, trebamo odabrati publiku koju
¢emo targetirat. Facebook nam prema nasoj lokaciji nudi ve¢ predefiniranu opciju te takoder
opciju dobivenu pomoc¢u FB Al. Naravno publiku takoder mozemo i sami odrediti klikom na

,Jredivanje“ ili ,Kreiraj novu publiku®.

Uredivanje publike

Muskarci

© Zagreb, Zagreb w

Detaljno ciljanje @

Include people who match @

Pregleda)

Velitina vase publike je definirano. Bravol

Potential Audience Size: 570 000 jjudi @

ouson (R

Slika 13: Uredivanje publike
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Ovdje nam se nudi selekcija publike po spolu, dobi, lokaciji i odredenim filterima, atributima.
Takoder nudi se opcija isklju€ivanja osoba po filterima i atributima. Ovisno o unesenim
podacima i specijalizaciji tako Facebook izraCunava i graficki prikazuje koli€¢inu potencijalne
publike. Nakon &to smo uredili publiku klikom na gumb ,Spremi“ spremamo odabir i moZzemo

prije¢i na novu kategoriju ,Trajanje i proracun®.

Moguce je odabrati u€estalost prikazivanja oglasa, pa je tako moguce odabrati da se oglas
prikazuje svaki dan ili odrediti to¢an datum zavrSetka prikazivanja oglasa (podrazumijeva se i
odabir broja dana). Nakon §to smo odabrali u€estalost prikazivanja oglasa, potrebno je unijeti
iznos koliko ¢emo dnevno potroSiti za prikazivanje oglasa prikazano u valutama odabranim iz
kategorije ,Pla¢anje”. Ovisno o visini navedenog iznosa raste ili pada procijenjeni broj oznaka

,svida mi se”.

Zadnja opcija koje se nudi je odabir valute u kojoj plaéamo.

Promovirajte stranicu

(S Facebookovi alati za oglasavanje mazda neée funkcicnirati na o2ekivani natin kad je u web-pregledniku omoguéen biokator oglasa, Iskijucite blokator oglasa ili
dodajte internetsku adresu ove web-stranice kao iznimku da biste bez poteskoca kreirali oglase. Kad iskijucite blokator oglasa, morat cete osvieiti zasion

TRAJANJE | PRORACUN
Protpregled:  Novosti na stolnom raéunalu w

Neka se ovaj oglas staine prikazuje
Oglasi ¢e se neprestana prikazivati za iznas dnevnog proraguna
Preporutujemo ovu moguénost Saznajte vise

* Odaberite datum zavréetka prikazivanja oglasa

Trajanje @

Datum zaviéetka [ 26 92018

Stvarni dnevno patrogeni iznos moze se raziikovati @
Pracijenjen broj oznaka “svida mi se” dnewno: 15 - 46 @

Potrosit ¢ete ukupno 50,00 $. Oglas ce se prikazivati
tijekom 10 dana, a prikazivanje ¢e zavrsiti 26. ruj
2019,

PLACANJE

Valuta

Amerigki dolari w

Slika 14: Prikaz kategorija "Trajanje i proracun" i "Plac¢anje"

Nakon Sto smo sve potrebne elemente unijeli, prikazuje nam se oglas i nudi opcija

,Promoviraj“. Klikom na navedenu opciju Facebook nam nudi odabir metode plaéanja.
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Promovirajte stranicu

Zavréni, moZete upotiiiebitl postojece postavke za brzo kreiranje ove Pretpragled:
promocije.

SADRZAJ OGLASA Moderan accessories
Plateni oglas @

Novosti na stolnom raéunalu w

- Povetite se s Moderan accessories
ormat

Choase the type of image or video format you'd like to use in this ad

Jedna slika w

Jedna slika

Upload an image or choose one from your page

Moderan accessories
Tekst @ 334 9 Prodaja nakita i ruénih satova

e Svida mi se stranica

Povesite se s Moderan acosssonies oY Svida mise () Komentar /> Podijeli

PUBLIKA

Natrag £ Kikom gumba Promoviraj pritwacate Facebookove Uvjeti i odredbe | Gentar za pomot Odustani m

Slika 15: Izgled oglasa

Nakon to smo platili za oglas, oglas odlazi na pregled od strane Facebook-a te se otvara Ads

Manager kao na slici ispod.

Q search v | | W Fiters v the datavous This month: Feb 1, 2018 - Feb 23, 2018 +
B Account Overview B campaigns 1selected &) 58 Ad sets B Ads 1selected &)
+ Create 3 Duplicate w 4 Edit w % @ © CreateRule Columns: Performance v Breakdown v Export v
v Performance (Default)
Campaign Name A Delivery . Results Reach  Impressions C‘:;:;: Delivery Frequent
Engagement
@ Remarketing Conversions - V2 © Active 6 1419 2,955 Using  Video Engagement 208
Leads Per Lead App Engagement 4
@ <Book Promotion © Active 34 8,547 12,830 oo Carousel Engagement o 1.50
Heavy Text in Image Leads (Form) Per Lead (F Performance and Clicks
@ Biog Promotion © Active 3179 71,489 233532 - Using  Cross-Device 327
Views Content Per View Co. - " 4
Offline Conversions
|
v @ Lead Gen- Acquisiton—LP © Active — 64,025 124,070 — Using  Targeting and Creative I 194
Multiple Con... Multiple Con..
Messenger Engagement |
(D Remarketing - Conversions © Inactive 1 1,101 2,188 - 1.99
Lead Per Lead Customize Columns. 0
() Video Funnel Reach ® Inactive - - - — Set as Default o —
Reach Per 3,000 P Reset Column Widths
(D Post: "Just a reminder to RSVP for our special brea... © Inactive — — — —  Usingadse.. | $0.00 TR0 -
Link Click Per Link Click
(B Event: Google Breakfast Event - PPC & SEO: Work. © nactive — - - —  Usingad se S0.00/| oo mn017 -
Link Click Per Link Click
(D | Retargeting Funnel 1 © Inactive — - - — Usingadse... $0.00 —
» Results from 56 campaigns | - 139,653 375,575 - - - 269
People Total Total Spent Per Person

Slika 16: Facebook Ads Manager. Izvor: https://www.disruptiveadvertising.com/social-

media/facebook-ads-manager/

U Facebook Ads Manager-u mozemo raditi CRUD operacije vezane uz naSe oglase, te

pregledavati razne statistiCcke podatke kojima procjenjujemo uspjeSnost kampanje.
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8.0 Utjecaj drustvenih mreza na percepciju kupca

Svaka osoba kupuje proizvode da bi zadovoljila neke osobne potrebe, odnosno iz
osobnih razloga. Kupci oekuju da im proizvodi zadovolje odredene potrebe te tako prilikom,
a i prije kupovine razmisljaju, odlu¢uju da li im omjer cijene i zadovoljstva odgovara te se
odluéuju na kupnju proizvoda. Ukupno zadovoljstvo kupaca ovisi omjeru vrijednosti i trodka
proizvoda ili usluge i o o€ekivanjima koja nastaju temeljem prethodnog iskustva, savjeta osoba
koje su kupile taj proizvod i informacija koje pruzaju marketinski stru¢njaci (Kesi¢ i VlaSic,
2018). Cilj svakog poduzeca, odnosno marketinskih stru¢njaka je da se kupci odlu¢e na kupnju
proizvoda odnosno da budu zadovoljni. Iz tog razloga prilikom pozicioniranja proizvoda na

trziste, poduzeéa pokuSavaju sto viSe, pozitivnije utjecati na percepciju kupca.

Almquist i suradnici su napravili model piramide vrijednosti koja se sastoji od 30
elemenata za koje smatraju da utje€u na percepciju kupca. Piramida vrijednosti je podijeljena
u 4 kategorije poredane od najvise do najnize: drustveni utjecaj, zivotne promjene, elementi

emocionalnih vrijednosti i funkcionalni elementi (Almquist et al., 2016).

SOCIAL IMPACT Ay
G

AN

Self-
transcendence

LIFE CHANGING R

Provides Self-
hope actualization

o> ]

Motivation Heirloom Affiliation/
belonging

EMOTIONAL

- Vi
2 9 A X ¢
<Y @
Reduces Rewards  Nostalgia Design/ Badge
anxiety me aesthetics value
S . nhn U
Wellness Therapeutic Fun/ Attractiveness Provides
value entertainment access
FUNCTIONAL
00
20 EE oich IC
@ )
Saves Simplifies Makes Reduces  Organizes Integrates Connects
time money risk
Reduces Avoids Reduces Quality Variety Sensory Informs
effort hassles cost appeal

Slika 17: Piramida vrijednosti s elementima koji utjeCu na percepciju kupca. lzvor:

https://hbr.org/2016/09/the-elements-of-value
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Logi¢no, &to viSe elementa proizvod ili usluga pruza, to se poveava ukupno
zadovoljstvo kupaca. Zadovoljstvo kupaca je jedan od klju€nih ¢imbenika za zadrzavanje istog.
Tako zadovoljan kupac ostaje duze lojalan, kupuje viSe proizvoda, $iri dobar glas o poduzeéu
i proizvodima, ne obazire se toliko na konkurenciju, manje je osjetljiv na cijenu (Kesi¢ i Vlasi¢,
2018).

Drustvene mreZe, odnosno prodaja putem njih moZe povecati ukupnu vrijednost
proizvoda za kupca, odnosno pozitivho utjecati na percepciju kupaca. Ukoliko stavimo fokus
na piramidu vrijednosti od Almquista, Senior i Blocha mozemo vrlo lako uvidjeti kako drustvene
mreZe imaju izuzetno veliki utjecaj (in)direktan na zadnju kategoriju odnosno funkcionalne
elemente. Takoder ovisno o kontekstu moze se utjecati i na odredene elemente iz kategorija
iznad. Sam taj utjecaj drustvenih mreza na vrijednost proizvoda za kupca ¢e kao 5to smo naveli
imati pozitivan ucinak na prodaju, pa drustvene mreze osiguravaju pozitivno utjecanje na

percepciju kupca i unaprjeduju prodaju.

Navest ¢emo nekoliko elemenata koji se nalaze na piramidi te objasniti kakvu
drustvene mreze imaju poveznicu s njima i tako potvrditi toénost Almquista i njegovih suradnika

da ba$ oni utje€u na zadovoljstvo kupca:

Element smanjenja napora (reduces effort) utje€e na samu prodaju putem drustvenih
mreza tako da osoba koja zeli nesto kupiti ili saznati informacije o proizvodu koji ga zanima,
ne mora to sama raditi ve¢ mu se na temelju prijasnjih pretrazivanja nude proizvodi koje je taj
korisnik pretrazivao. Takoder osim Al (umjetne inteligencije) drustvenih mreza, ovaj element
je takoder prisutan na nacin da korisnik (potencijalni kupac) ne mora dolaziti fizi¢ki do trgovine
troSit vrijeme naprimjer na prijevoz ili odlazak do bankomata, ve¢ moze pretraziti proizvode
nekog poduzeéa na drustvenoj mrezi i odmah nakon kupiti iste. Moze takoder i dobiti povratnu
informaciju o proizvodu C€itajuéi recenzije drugih ljudi koji su kupili taj ili neke od proizvoda te
tvrtke. Komunikaciju sa poduzeéem moze ostvariti putem poruka, chata gdje je u kratkom
vremenu moze dobiti to¢ne i detaljne informacije koje ga zanimaju bilo da su o proizvodu,

nacinu dostave ili placanja ili nesto drugo.

Smanjenje napora je usko vezano uz ustedu vremena (saves time) od samog dolaska
do ducéana, pronalaska proizvoda u isto, razgovora s prodavacima i obavljanja pla¢anja. Kako
se kaze ,Vrijeme je novac® tako uStedom vremena korisnik Stedi i novac odnosno smanjuju se

~roskovi proizvoda®“.

Element smanjenja troSkova kod kupaca ima veliki znacCaj za odluku o kupniji proizvoda.
Drustvene mreze utjeCu na smanjenje troSkova tako da kupac ne mora placati troSkove voznje

do trgovine i natrag, ve¢ u par klika naruci proizvod koji mu stize doma na kuénu adresu.
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Izbjegavanje gnjavaze (Avoid hassles) je element koji na neki nacin obuhvaca
kombinaciju smanjenja napora, ustedu vremena i smanjenje tro8kova. Tako kupac kupnjom
proizvoda online, izbjegava potencijalnu guzvu u prometu, gnjavazu oko pronalaska parkinga,

slanja u drugi trgovinu jer u ovoj nema trazeni proizvod, itd.

Pozitivna strana drustvenih mreza je da svaka osoba koja je online u par klika ili pritiska
prstom dolazi do Zeljenog proizvoda. Element pojednostavljenja (Simplifies) je zapravo i
najve¢a prednost drustvenih mreza. Lako¢a kojom se dolazi na drustvene mreze, obavlja
kupovina i preuzima proizvod &ini drustvene mreze Cini sve popularnijim na¢inom kupovine,

odnosno prodaje i ima veliki utjecaj na percepciju kupaca.

Osim na navedene elemente drustvene mreze mogu takoder imati i pridodati vaznosti

elementima poput: Informs, Connects, Fun/ entertainment, ...

Kako su drustvene mreZe povezane s mnogo elemenata iz piramide, jasno se vidi
njihova vaznost u procesu unapredenja prodaje. Prednosti samih drustvenih mreza su vrlo

sli¢ne s elementima koji su kupcima bitni da bi bili $to vise zadovoljni.
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9.0 Zakljué€ak

Prodaja kao proces se mozda &ini jednostavnim, mi nudimo proizvod kupci ¢e ga kupiti,
no u stvarnosti to nije tako. Da bi uop¢e mogli prodati proizvod prvo trebamo znati $to kupci
Zele. Nakon $to smo saznali Zelje kupaca moramo doc¢i do njih odnosno u situaciju da im
moZzemo ponudit taj proizvod. Marketing ima najveéu ulogu u tom procesu i samom procesu

povecanja prodaje.

Drustvene mreze su uvelike olak3ale poduzecéima da dospiju do potencijalnih kupaca
na puno jednostavniji na€in uz $to manje troSkova. Drustvene mreZe danas predstavljaju
neizbjeZzan marketindko podrucje, koje pruza ogroman potencijal za promociju proizvoda na
jeftin nacin.

Kako se na drustvenim mrezama nalazi viSe korisnika nego u nekim zemljama svijeta,
zapravo Facebook bi bio 5 zemlja svijeta po broju stanovnika, one predstavljaju najvece trziste
kupaca. Kvalitetno razradenim marketinSkim strategijama, tocCnije promotivnim miksom i
koristenjem koncepta unapredenja prodaje te fokusiranjem na percepciju kupca, sam proces

prodaje se moze unaprijediti abnormalno.

lako poslovni uspjeh poduzeca ne ovisi nuzno o prisustvu istog drustvenim mrezama i
prodajom putem njih, valjalo bi razmotriti mogucénosti i prilike koje one pruzaju. Jer kao $to sam
veC naveo, internet, a i druStvene mreze su torta puna novaca, samo treba znati uzeti svoju

krisku.
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