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Sazetak

Tema ovog rada je Prodajna prezentacija na drustvenim mrezama i sastoji se od
teorijskog dijela i prakticnog dijela. Na samom pocetku rada objasnjeno je $to su prodaja i
marketing te je napravljena usporedba izmedu modernih i tradicionalnih kanala oglasavanja
koja se temelji na anketnom upitniku koji sam izradila. Anketni upitnik sastoji se od 12
pitanja i 101. odgovora kojemu je cilj bio saznati i istraZziti koji dio ispitanika koristi druStvene
mreze i koje naj¢esce koriste. Ispitanici su osobe muskog (39,6%) i Zenskog (60,4%) spola,
najveéim postotkom 49,5% u dobi izmedu 18 i 25 godina, 24,8% u dobi od 26-35 godina,
19,8% od 36-50 godina i 4% od 51-65 godina te je samo jedna osoba starija od 65 godina
i jedna mlada od 18. Takoder, upitnikom sam istrazila i usporedila zadovoljstvo obadva
nacina koristenja. Veéi glas dobile su drustvene mreze kod kojih sam navela naj¢escée
prednosti u poslovanju kao i najéeS¢e nedostatke i probleme. Glavni dio ovog rada temelji
se na prodajnoj prezentaciji na drustvenim mrezama gdje sam istrazivanjem prikazala
kolika je prodaja i pretrazivanje brendova putem drustvenih mreza. Kao primjer prodajne
prezentacije prikazala sam kozmetiku brenda La PIEL na drustvenim mrezama Facebook,
Instagram i YouTube. Za prakti¢ni dio izradila sam prodajnu strategiju tatine firme Poskok
d.o.o. zbog nedostatka koji se veze na aktivnost poduzecéa na drustvenim mreZzama. Izradila
sam anketni upitnik kako bih vidjela koji broj ispitanika misli da bi aktivhost na drudtvenim
mrezama dobro utjecala na poduzecée. Na temelju rezultata ankete izradila sam poslovni

Instagram profil firme na kojem sam prikazala prodajnu prezentaciju ograde za vrata.

Kljuéne rije€i: prodaja; marketing; oglaSavanje; drustvene mreze; prodajna prezentacija;

brendovi; prodajne vjestine; komuniciranje
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1. Uvod

Kroz rad fokus ¢e biti na prodaji ostvarenoj preko aktivnosti poduzec¢a na drustvenim
mreZzama, odnosno putem prodajnih prezentacija na raznim drudtvenim medijima. Kako bi se
prodaja uopce ostvarila, bitno je zainteresirati kupca svojim proizvodima ili uslugama $to nije
ni malo lak zadatak poduzec¢a. Nakon $to tvrtka pridobi povjerenje kupca vazno je i da ga
zadrzi. Svoje proizvode poduzece prikazuje putem razli¢itih kanala oglasavanja koji mogu biti
tradicionalni ili moderni §to ¢u detaljno objasniti u radu i prikazati uz anketno istrazivanje koje

¢u provesti na odredenoj skupili ispitanika.

Kako je tehnologija stalno u razvoju te nema djelatnosti gdje Internet nije od Koristi,
drustvene mreze postale su dio danasnje svakodnevice mladih, poslovnih, ali i ljudi starije dobi.
Mladi osim $to drustvene mreze Koriste radi zabave, takoder im sluze u obrazovanju dok kod
poslovnih ljudi drustvene mreze imaju veliki utjecaj na prodaju proizvoda ili usluga zbog
promocije, oglasavanja i prodajne prezentacije na raznim drustvenim medijima kao $to su
Facebook, Instagram, YouTube, TikTok, LinkedIn i slicno. Ljudi starije dobi takoder koriste
druStvene mreze zbog uvida u najnovije informacije, no ipak u nesto manjem postotku. S
razvojem tehnologije, digitalni marketing (e-marketing) dobiva sve vide znacaja u poslovanju.
Ovaj rad se temelji upravo na povezanosti izmedu prodaje i drustvenih mreza, odnosno kakav
utjecaj imaju drustvene mrezZe na prodaju proizvoda ili usluga. Tu glavnu ulogu imaju prodajne
prezentacije koje poduzeca objavljuju na drustvenim mrezama kako bi privukla korisnike na
kupnju proizvoda ili usluga. Kao primjer takve, prikazat ¢u brend La PIEL osnovan od strane
hrvatske pjevacice Lane JurCevi¢ koja uspijeva u tome tako da joj je sada pjevacka karijera u
drugom planu. Svoje glamurozne proizvode nadopunjuje privianim opisom tako da im nijedna
Zena ne moze odoljeti. To mora biti cilj prodajne prezentacije svakog poduzeéa ili pojedinca

da zainteresira kupca i ostvari prodaju.

Predmet istrazivanja rada je utjecaj druStvenih mreza na poduzece Poskok d.o.o., a
navedeno poduzecCe odabrala sam jer ono nije aktivno na druStvenim mrezama. To je
nedostatak poduzeca koji ¢u navesti u anketnom upitniku i objaviti putem drustvenih mreza.
Njime Cu istraziti koji broj ispitanika poznaje ili ne poznaje poduzece te ako poznaje na koji
nacin ga poznaje. Takoder ¢u saznati da bi ispitanici voljeli pratiti poduzece na drustvenim
mrezama jer bi to dobro utjecalo na promociju i prodaju proizvoda poduzeca. Osim toga
drustvenu mrezu koju ispitanici odaberu, na njoj ¢u izraditi poslovni profil firme Poskok d.o.o. i

objaviti prodajnu prezentaciju za neki proizvod poduzeca Poskok d.o.o. koji odaberem.



2. Prodaja i marketing

Marketing je Sirok pojam koji obuhvacéa aktivnosti promoviranja prodaje proizvoda ili
usluge kupcima od strane tvrtke ili pojedinca. Obuhvacéa proces oglasavanja proizvoda ili
usluge krajnjim potroSaCima ili drugim tvrtkama kako bi se ostvarila prodaja, a glavni cilj

marketinga je poticanje rasta poduzeca [1].

Marketing kao disciplina ukljuCuje sve radnje koje neka organizacija ili pojedinac
poduzima kako bi privukao nove kupce i zadrzao postojeée. Kako bi uspjelo u tome, poduzece
mora prvo istraziti trziSte, odnosno uvidjeti $to kupci trebaju te mora odrediti koja je njihova
skupina potroSaca. Nadalje, mora privuéi potroSace odredenim nacinima promoviranja kao sto
su oglasavanje, promicanje prodaje, sponzorstvo i slicno. Kada uspije u tome i privu¢e kupce,

svakoj organizaciji je vazno da ih i zadrzi te ostvari prodaju.

2.1. Oglasavanje i kanali oglaSavanja

Oglasavanje se najCeSée definira kao placena komunikacija organizacije putem
odredenih kanala (televizija, radio, tisak) radi informiranja javnosti. Naj¢eS¢a svrha
oglasavanija je informiranje potencijalnih potrosaca o odredenom proizvodu zbog usmjeravanja

na kupnju istog [2].

Nekada, marketing je bio usredotoen na oglasavanje proizvoda/usluga putem
tradicionalnih kanala poput radija, televizije, tiskanih medija (novine, ¢asopisi i sl.), prodajnih
prezentacija na sajmovima. Sada su sve viSe prisutni mediji i drustvene mreze koje koriste
organizacije i poduzeca kako bi promovirala sebe i svoje proizvode. U nastavku je prikazana
usporedba tradicionalnih kanala oglasavanja po izradenoj anketi, odnosno prikazano je koji
postotak ispitanika koristi tradicionalne kanale oglasavanja te koji su najviSe prisutni, a koji

postotak preferira druStvene mreze i koje se najcesée koriste.

2.1.1. Tradicionalni kanali oglasavanja

S prve slike mozemo vidjeti da 25,7% ispitanika koristi tradicionalne kanale
oglasavanja. Najveci dio od skoro polovice ispitanika, odnosno to¢nije 48,5% uopcée ne Koristi
tradicionalne kanale oglasavanja, dok 25,7% njih ponekad koristi. Po njihovim odgovorima
mozemo pretpostaviti da postotak od 25,7% ispitanika koji koriste tradicionalne kanale su

veéinom ljudi starije dobne skupine koji se slabo koriste tehnologijom.



Koristis li tradicionalne kanale oglasavanja?
101 odgovor

® Da
® Ne

Ponekad

Slika 1. Grafikon koristenja tradicionalnih kanala oglasavanja [vlastito istrazivanje]

Na pitanje koje tradicionalne kanale koristi$, 42,6% ispitanika je reklo da najviSe koriste
tiskane medije (novine, Casopise, plakate). Zatim slijedi TV oglasavanje iza kojeg je
oglasavanje putem radija. Manji dio ispitanika (7,9%) je reklo da ide na sajmove i prezentacije.

Detaljni prikaz njihovih najéescih odgovara prikazan je na slici ispod.

Koje tradicionalne kanale koristis?
100 odgovora

TV oglasavanje

Radio oglasavanje

Tiskani mediji (novine, ¢asop...
Sajmovi i prezentacije

37 (36.6%)
23 (22,8%)

< 43 (42,6%)

Slika 2. Prikaz tradicionalnih kanala oglaSavanja [vlastito istrazivanje]

Kako istraZzivanja pokazuju, pojedine vrste tradicionalnog oglasavanja polako izumiru
te se zamjenjuju modernim nacinima koja podrazumijevaju koriStenje tehnologije. Tiskane
medije polako zamjenjuju online tekstovi jer sve veci broj ljudi viSe vremena provede na
internetu nego $to je to bilo ranije. Nedostatak tradicionalnog marketinga je taj $to je moderni
marketing jeftiniji pa svaki pojedinac ili organizacija gleda na to da se uz Sto manje ulozenog

novca dode do ciljane zarade [3].



2.1.2. Moderni kanali oglasavanja

Moderan nacin oglasavanja danas je sve popularniji, a ljudi su primorani prilagoditi se
takvom nacinu oglasavanja, odnosno opéenito modernizaciji medija i tehnologije, a i samog
trzista. NajCeSce, digitalni marketing ukljuCuje web stranice, drustvene mreze, e-mail
marketing, mobilni marketing (SMS marketing), blogove i sl. Ciljna skupina ovog nacina
oglasavanija su pretezito mladi i poslovni ljudi, dok starija populacija ipak preferira tradicionalne
nacine oglasavanja. Kada je rije¢ o digitalnom marketingu, na samom pocetku realizacije
cilieva bitno je precizno odrediti ciljeve, trziste, ciljnu skupinu te onda kanale oglasavanja koji

odgovaraju prethodnim koracima u analizi [3].

Na slijedecem grafikonu rije¢ je o druStvenim mreZzama, odnosno usporedujemo Kkoji
postotak ispitanika gleda, odnosno ne gleda oglase proizvoda i usluga na druStvenim
mrezama. Mozemo vidjeti da 41,6% ispitanika gleda oglase proizvoda i usluga na drustvenim
mrezama, dok 19,8% ne gleda, a ostatak (38,6%) ih ne mozZe smisliti.

Gledas li oglase proizvoda/usluga na drustvenim mrezama?
101 odgovor

® Da
® Ne

Mrzim ih

Slika 3. Grafikon gledanja oglasa proizvoda/usluga na drustvenim mreZama [vlastito
istraZivanje]

Danas postoji puno drustvenih mreza koje osim glavne funkcije komunikacije imaju i
druge sporedne, ali vrlo korisne funkcije poput oglaSavanja. Internet i drustvene mreze
konstantno su u razvoju Sto rezultira i sve ve¢im brojem izradenih korisni¢kih racuna na
drustvenim mreZzama. Prema provedenim istrazivanjima u 2021. godini od strane HubSpot
Blog, druStvena mreza Facebook nalazi se na prvom mjestu kao najkvalitetnija druStvena

mreza za ulaganje i plaéene oglase, te navodi da 70% trgovaca koristi Facebook oglase [4].



Rezultati ispitivanja podudaraju se s rezultatima izradene ankete Ciji su pitanje i
odgovori prikazani u nastavku. Dakle, u anketi najveéi broj ispitanika (53,1%) koristi takoder
Facebook iza kojeg slijedi drustvena mrezZa Instagram nakon kojeg je YouTube. Nesto nizi su
TikTok, Twitter i Njuskalo.

Na kojim drustvenim mreZzama najcesce gledas oglase?
81 odgovor

Facebook 43 (53,1%)

42 (51,9%)

Instagram

YouTube 29 (35,8%)

Twitter
TikTok
Njuskalo 2 (2,25%)

5 (6.2%)

Slika 4. Prikaz drustvenih mreza [vlastito istrazivanje]

Svi ljudi koji koriste drustvene mreZe su se nekad susreli s oglasima za prodaju
proizvoda na nekoj od drudtvenih mreza. Ponekad se znaju pojavljivati €¢e$c¢e, ovisno o nadim
pretragama na internetu pa ljudi znaju reci kako su oglasi naporni. Mnogi od njih na taj nacin
obavljaju kupnju, ali postoje i oni koji nikada nisu preko oglasa kupili neki proizvod iako ih je
oglas zainteresirao. Takvi sumnjaju u kvalitetu ili misle da ne budu dobili proizvod koji zele,
odnosno koji o¢ekuju pa zbog toga zanemare oglas. Sljedeéi graf prikazuje da 41,6% ispitanika
nikada nije kupio proizvod koji je vidio preko oglasa, 25,7% ipak razmi$lja kada vidi oglas,
30,7% kupuje samo one proizvode koji su provjereni, a samo 2% Cesto kupuje kada ugleda

oglas na drustvenim mrezama.

Da li te oglasi za proizvod/uslugu potaknu da ga kupis?
101 odgovor

@ Nikada preko oglasa nisam kupio/kupila
proizvod/uslugu

@ Razmisljam da kupim kada vidim oglas
Kupujem ako je provjereno

@ Cesto kupujem

Slika 5. Grafi¢ki prikaz postotka ljudi koje oglas potakne na kupnju [vlastito istrazivanje]



2.1.3. Tradicionalni kanali oglasavanja ili drustvene mreze

Nakon §to su ispitanici rekli da koriste, odnosno ne koriste moderne i tradicionalne
kanale oglaSavanja te naveli koje naj¢eSc¢e koriste, trebali su ih usporediti. Graf usporedbe
tradicionalnih i modernih kanala oglaSavanja (slika 6) nam pokazuje da 85,1% ispitanika koristi
druStvene mrezZe u svrhu oglasavanja proizvoda/usluga, dok maniji dio, njih 14,9% se ipak

odlucilo za tradicionalne kanale oglasavanija.

Koristis li ces¢e drustvene mreze ili tradicionalne kanale u svrhu oglasavanja proizvoda/usluga?
101 odgovor

@ Drustvene mreZe
@ Tradicionalni kanali

Slika 6. Tradicionalni kanali ili druStvene mreze [vlastito istraZivanje]

Slike 7 i 8 nam prikazuju koliko su zadovoljni na¢inom ogladavanja proizvoda putem
drustvenih mreza, a koliko putem tradicionalnih kanala. Po tome mozemo zaklju€iti da su vecéu

ocjenu dobile drustvene mreze dok su nesto nizu dobili tradicionalni kanali.

Koliko ste zadovoljni sa nacinom oglasavanja proizvoda putem drustvenih mreza?
101 odgovor

40
30
20

10

Slika 7. Zadovoljstvo promoviranja putem drustvenih mreza [vlastito istrazivanje]



Koliko ste zadovoljni sa na¢inom oglasavanja proizvoda putem tradicionalnih kanala?
101 odgovor
60

40

20

Slika 8. Zadovoljstvo promoviranja putem tradicionalnih kanala [vlastito istrazivanje]

Na pitanje koji je ucinkovitiji nain oglasavanja, da li putem drustvenih mreza ili
tradicionalnim kanalima, konkretan i toan odgovor ne postoji. Odabir nacina oglasavanja
uvelike ovisi prije svega o proizvodu ili usluzi koja se plasira javnosti, ovisi o trzistu i ciljnoj
skupini, o cilievima i sli¢no. Digitalni marketing te pojava influencera preplavljuje i svjetsko i
domace trziSte, no modernog ne bi bilo bez tradicionalnog, a s kombinacijom modernog i

tradicionalnog nema sumnje za uspjes$no ostvarenim ciljevima [3].

2.2. Problemi prodaje i marketinga

Danas je digitalni marketing od velike vaznosti za svaku tvrtku kojoj je cilj poveéanje
prodaje. Zbog toga je pravilna implementacija istog vrlo bitna za poslovanje tvrtke. No, kao i u
svemu ostalome tako i u marketingu postoje marketindki problemi na koje se mora pripaziti.

Neki od najées¢ih problema objasnjeni su u nastavku [5].

Fokus na krivu publiku samo jedan je od problema marketinga jer kako se povezati s
kupcima ako se ne zna tko su. Nedostatak definicije procesa takoder je jedan od njih. Proces
podrazumijeva niz radnji koje se poduzimaju kako bi se postigao odredeni cilj, a bez
kontinuiranih procesa aktivnosti poslovanja teze cCe biti posti¢i te cilieve. GreSka u analizi
podataka sve je ¢e&c¢i problem jer odlu€ivanje o poslovnim procesima koristeci loSu analizu
podataka takoder ne funkcionira te donoSenje odluka na temelju nagadanja nije pouzdano. Tu
se sad nadovezuju marketing i prodaja, to€nije nedostatak uskladenosti s prodajnim timom. To
je vrlo Cest problem u velikim i srednjim poduzecima gdje digitalni marketing prikuplja previSe

potencijalnih kupaca, a uloga prodajnog tima je da potencijalne kupce pretvori u kupce i tu se



gubi prodajna prilika. Nedostatak vremena za provodenje akcija mogao bi se takoder svrstati
pod probleme marketinga i prodaje. To su samo neki od problema na koje se mora pripaziti

kako bi poduzecée uspjesnije poslovalo [5].

Za svako poduzece od velike je vaznosti da marketin$ki i prodajni timovi rade u skladu
jedan s drugim, no u vecini slu€ajeva nije tako. Ako nesto pode po zlu, marketing krivi prodaju
dok prodaja krivi marketing. Kada ta dva tima ne rade ucinkovito zajedno, moze doci do
smanjenja prihoda. Jedan od razloga zasto je to tako jest nedostatak komunikacije izmedu ta
dva odjela. Timovima moze biti teSko komunicirati te suradivati i raditi zajedno kada nema
preklapanja medu odjelima ili ako neke tvrtke rade od kuée. Moguci problem je zabuna uloga,
odnosno kada postoje zadaci za koje se ne zna da li obavlja marketing ili prodaja. U takve
zadatke mozZemo ubrojiti pracenje potencijalnih klijenata, izradu strategije i prenoSenje poruka
razliCitim odjelima. Tada dolazi do zabune da se neki zadaci rijeSe viSe puta ili da opée ne
budu rijeSeni. Nejasni ciljevi takoder su jedan od vaznih problema zbog kojeg dolazi do sukoba.
Ako nije jasno koji je krajnji cilj ili ako odjeli imaju razli€ite ciljeve koji nisu medusobno uskladeni
moze doéi do neucinkovitosti jer za neostvarene ciljeve jedan tim krivi drugog. Kako ne bi doslo
do Cestih konflikata izmedu marketinskih i prodajnih timova, vrlo je bitha dobra organizacija
svakog odjela, drugim rije€ima bitno je odrediti i pobrinuti se da svaki odjel jasno razumije koje
Su hjegove odgovornosti i zadaci. Svaka osoba u svakom timu trebala bi znati koju ulogu ima,
Sto radi, kome podnosi izvjestaj i slicno. Takoder, bitno je poboljSati komunikaciju medu
odjelima zbog poslovnog rezultata, ali i zbog atmosfere u tvrtki koja je jako bitha za svakog
pojedinca. No svakako, ako i dode do sukoba svaka bi osoba trebala biti aktivha u rjeSavanju

istog i poduzeti nesto ¢im dode do napetosti medu odjelima [6].



3. Drustvene mreze

S pojavom interneta i razvojem tehnologije, drustvene mreZe postale su sastavni dio
Zivota u 21. stoljecu. One omogucuju korisnicima stvaranje vlastitih korisnickih profila, privatnih
ili poslovnih. Kako Biglbauer i Korajlija [7] navode, ,drustvene mreze su virtualni prostori koji
sluze za medusobno povezivanje korisnika, a neke od najpoznatijih su Facebook, Instagram,
YouTube, TikTok, Twitter, LinkedIn, Tinder, Snapchat, WhatsApp, Viber, Skype, Pinterest,
Tumblr, Reddit.“ [7, str. 405]. Drustvene mreze koristi gotovo vecina stanovnika, no prema
posljednjim podacima 97% korisnika €ine mladi izmedu 16. i 24. godine. Njihovim koriStenjem
imamo moguénost povezivanja i komuniciranja s prijateljima i stvaranja poznanstva s
korisnicima diljem svijeta. MoZzemo izraziti svoje misli i stajaliSta za odredene teme, Citati

novosti te pregledavati i objavljivati razne slike i videa i jo§ mnogo zanimljivih sadrzaja [7].

Anketom smo vidjeli da 85,1% ispitanika je reklo da jako Cesto koristi drustvene mreze,
bilo privatno ili poslovno, dok 12,9% ponekad koristi, a samo dvoje je reklo da opce ne koristi
drustvene mreze. Na slici 8 vidimo da je drustvena mreza Facebook i u ovom slu¢aju vodec¢a,
odmah iza nje je Instagram koji bi u skorije vrijeme mogao susti¢i Facebook po broju korisnika,
zatim imamo YouTube kojeg koristi 83,2% ispitanika, TikTok 35,6% i neSto manje Twitter i

Snapchat.

Koristis |i drustvene mreze?
101 odgovor

® Da, jako cesto

® Ne
Ponekad

Slika 7. Graf prikaza koriStenja drustvenih mreza [vlastito istrazivanje]



Koje drustvene mreze koristis?

101 odgovor
Facebook 87 (86,1%)
Instagram 85 (84,2%)
Twitter
YouTube 84 (83,2%)
TikTok 36 (35,6%)

Snapchat

Slika 8. Prikaz drustvenih mreza po koriStenosti [vlastito istrazivanje]

3.1. Drustvene mreze u poslovanju

Osim za privatne svrhe, drudtvene mreze mozZzemo Koristiti i u poslovne svrhe jer su
one postale dio marketindkih strategija, drugim rijeima povezane su s prodajom i
marketingom te imaju utjecaja na poslovanje poduzeéa. Takoder, poslovni ljudi i potrosaci ih

koriste u svrhu informiranja o odredenim proizvodima i uslugama koje neko poduzec¢e nudi [8].

Nacin komunikacije tvrtke s kupcima je vrlo bitan te utjeCe na odluku kupca o kupniji.
To vrijedi i za prodaju potrodacCima (B2C) i za prodaju tvrtkama (B2B). Sposobnost da se
uspjesno stupi u kontakt s potrodacem utjeCe na cijeli Zivotni ciklus s tim kupcem. No nije bitno
samo kako komunicirate ve¢ gdje i kada komunicirate s kupcima. Nadalje, vrijednost
informacija koje pruzate svakom kupcu i kvaliteta odnosa koji gradite klju¢ni su ne samo za
dobivanje veC i za zadrZavanje kupaca. Danas odnosi s kupcima pocinju na drustvenim
mrezama pa je vrlo bitno znati na kojim drustvenim mrezama se vasi kupci nalaze. Drustvene
mreze neprestano se mijenjaju te se pojavljuju nove platforme i aplikacije za drustvene medije

dok se postojece razvijaju [9].

3.1.1.Prednosti drustvenih mreza

Svakom poduzecu cilj je da smaniji troSkove marketinga i poveca broj kupaca, odnosno
poveca prodaju. Uporabom drustvenih mreza na odgovarajuci nacin upravo je to moguce. U
danas$nje vrijeme nije bitno imati samo dobar proizvod vec je potrebno taj proizvod pravilno
plasirati na trziste i prikazati njegove prednosti i kvalitete. Tu takoder imaju utjecaja drustvene
mreze jer oglaSavanjem na druStvenim mrezama, poduzecéa ostvaruju djelotvorniju i jeftiniju
komunikaciju. Uz navedeno, poduzec¢a dobivaju brzu povratnu informaciju zbog koje ¢e brze
djelovati kako bi poboljSala proizvod ili uslugu i ponovo ga plasirala na trziSte u Sto kracem
periodu [8].

Medu najbitnijim prednostima drustvenih mreza istiCu se:
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e Pregled informacija iz cijelog svijeta

e Dostupnost i povezanost

e Neposredna komunikacija

e Prilike za posao

¢ Razmjena znanja

e Pronalazak poslovnih partnera

e Brza povratna informacija za proizvode

e Marketing robne marke [10]

Kada govorimo &to nam dobro daju drustvene mreZe, a da ne govorimo samo o
poslovanju odnosno prodaji proizvoda putem drudtvenih mreza, prva pomisao nam je
komunikacija i povezanost s ljudima diljem svijeta uz 8to vezemo i nova prijateljstva. Najveca
zanimacija mlade populacija (<18 godina) je zanimljivi sadrzaj na druStvenim mrezZama
(objavljivanje slika, videa, statusa, igranje igrica i slicno) dok starija populacija vide voli Citati i
pregledavati vijesti koje se putem drustvenih mreza brzo Sire te imaju mogucnost javnog
iskazivanja miSljenja i stavova. NajvecCa prednost druStvenih mreza je ta Sto su besplatne i

prilagodene za sve generacije.

3.1.2.Nedostaci drustvenih mreza

Sve $to ima prednosti ima i nedostatke pa tako i drustvene mreze. Kada se govori o
nedostacima drustvenih mreza najceS¢ée se pomisli na korisnikovu sigurnost. Svaki korisnik
prilikom izrade svojeg korisnickog raduna na bilo kojoj drudtvenoj mrezi mora dati svoje
privatne podatke i time se naruSava njegova privatnost. Milardovi¢ [11] je naveo da se krada
podataka, odnosno manipulacija istih moze povezati s drudtvenim mrezama i poslovanjem jer
zloupotrebom podataka korisnika moze doci do manipulacije podatcima u marketindke svrhe i

time ¢e druStvene mreze imati negativan utjecaj na poslovanje poduzeca [11, str. 105-106].

Uz problem manipulacije podacima, vezemo jo$ jedan bitan nedostatak druStvenih
mreza u poslovanju, a to je brzo Sirenje nezadovoljnih potroSaca. Dakle, vec¢ina nezadovoljnih
potroSaCa svoje Ce iskustvo iskazati u javnosti, putem drustvenih mreza, kako bi ostatak
populacije bio na taj nacin informiran o karakteristikama proizvoda. To stvara problem
marketinskih stru€njaka poduzecCa jer je iznimno teSko sprijeCiti popratnu reakciju
nezadovoljnih potroSaca. Nadalje, joS jedan nedostatak se krije u tome da je vrlo tesko
popraviti negativan publicitet koje donesu nefunkcionalna poduzeca koja imaju viSe

nedostataka nego prednosti [12].

Glavni nedostaci drustvenih mreza su:
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¢ Krivotvorene vijesti

e Hakerski rizik

¢ Internetsko zlostavljanje

e Smanjenje fiziCke interakcije
e Lazni profili i prijetnje

e Privatnost

e Ovisnost [10]

3.2. Problemi drustvenih mreza i tehnologije

Drustvene mreze i tehnologija u danasnje vrijeme imaju znacajno mjesto u Zivotu svake
mlade osobe $to pokazuju istrazivanja provedena na mladima. Danas, Zivot bez tehnologije
gotovo je nezamisliv. Poduzetnici je koriste u svojem poslovanju dok mladima pomaze u
Skolovanju. Uz pomo¢ drudtvenih mreza i tehnologije u doba korona virusa (pandemije koja je
zapocela 2020. godine, zvana jo$ i covid-19), Skole i fakulteti su mogli nastaviti s radom.
Uvelike je pomogla u nastavku 8kolovanja kako djeca ne bi bila u zaostatku te ucitelji i profesori
ne bi ostali bez posla. Na covid-19 nitko nije mogao utjecati, a hapredna tehnologija koju danas
imamo stvorila je online ucenje i pracenje nastave te obavljanje poslova od kuce. Dok je
uporaba tehnologije nekima bila prednost, bilo je i onih koji nisu imali uvjete i moguénosti za
koristenje iste. Uz mnogo prednosti koje drustvene mrezZe i tehnologija donose, stvaraju se i
problemi koji vezu njeno pretjerano koristenje s onime da je ne znamo pravilno i sigurno

koristiti. Neki od tih problema objasnjeni su u nastavku.

Zbog prekomjernog koristenja tehnologije i drustvenih mreza stvara se ovisnost koja
moze negativno utjecati na djecu i mlade. Sve viSe djece u relativno mladoj dobi poc€inje se
koristiti tehnologijom i pametnim telefonima zbog ¢ega druzenje na otvorenom i komunikaciju
uzivo zamjenjuju tehnologijom. Ovisnost o internetu jedan je od vecih problema danasnjice jer
internet, druStvene mreze i opc¢enito tehnologija su dio svakodnevice. Ako se prekomjerno
koristenje navedenog ne sprije€i na vrileme, moze doci do fizitkog i psihickog naruSavanja
zdravlja osobe. Takoder, na druStvenim mrezama prijete mnoge opasnosti koje sprjeCavaju
njihovo sigurno koristenje poput otvaranja laznih profila, prijetnja, internetskog zlostavljanja,
uznemiravanja i sli€no. To su problemi zbog kojih ¢e se pojedinci zatvoriti u sebe i neée htjeti
traziti pomo¢. Osjecat ¢e se nesigurno i upladeno. Postoji vjerojatnost od mentalnih,
emocionalnih i fiziCkih dugotrajnih posljedica koje mogu prevladati i otezati proces ponovnog
stvaranja samopouzdanja i sigurnosti. Postoji puno sadrzaja i ponekad je teSko izabrati u Sto
treba vjerovati zato je bitno biti na oprezu i stati onda kada vidimo da ne radimo dobro sebi i

drugima.
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4. Prodajna prezentacija na drustvenim mrezama

Drustvena prodaja, odnosno prodajna prezentacija na drustvenim mreZzama
omogucuje tvrtkama da posluju putem druStvenih mreza i na taj naCin se povezu s
potencijalnim kupcima. Tvrtke koriste razne kanale drustvenih medija kako bi postigle svoje
prodajne ciljeve s kupcima. Tako se zamjenjuju zastarjele tehnike izgradnje odnosa i prodaje
proizvoda kupcima. Cilj svake prodajne prezentacije na drustvenim mrezama jest predstaviti
svoj proizvod kao broj jedan u odabiru za rjeSavanje odredenog problema. Primjer toga bila bi
Facebook objava prikazana u nastavku koja prikazuje losion za tijelo tvrtke SoKind, pogodan

za trudnice i mame koji rieSava probleme i stiti kozu [13].

An intensely nourishing body lotion packed with potent antioxidants, vitamin E and active
botanical extracts to protect skin from free radical damage.

A formuiation free from dyes, fragrance, alcohol and hormonal disruptors - safe for pregnant
and breastfeeding women. #naturalskincare #vegan #allergyfriendly

P & s 14
i® 16 -1 ~» 1

Slika 9. Primjer prodajne prezentacije na Facebook-u [13]
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Slika 10. Primjer prodajne prezentacije na Instagramu [13]

Od osnivanja drustvenih medija, odnosno drustvenih mreza pa sve do danas, one €ine
jedan od boljih na€ina povezivanja tvrtki sa svojom publikom. Broj korisnika drustvenih mreza
sve brze raste i oni postaju trend u predstavljanju proizvoda preko prodajnih prezentacija. 1z
tog razloga je bitno prodajnu prezentaciju izraditi i prikazati na pravi nacin kako bi zainteresirala
i pridobila kupce. U nastavku ¢e biti objasnjeno kako koristiti drustvene mreze i Sto je sve

potrebno za uspje$no predstavljanje svoje prodajne prezentacije [14].

Prije svega potrebno je provesti istrazivanje, odnosno istraziti svoju prezentaciju koju

planirate prikazati na bilo kojoj od drudtvenih mrezZa i odrediti koji su ciljevi i na Sto treba biti
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fokusiran, a to znaci da bi prezentacija trebala biti usmjerena na misiju. Takoder, bitno je
poznavati svoju publiku i znati na kojoj druStvenoj mrezi se ona nalazi jer ako je publika aktivna
lakSe ¢e biti predstaviti prodajnu prezentaciju. Uz to bitno je poznavati interese ciljane publike
i znati koje su im Zelje i potrebe koje treba pratiti. Nadalje, kako bi bilo lakSe shvatiti
prezentaciju i rijesiti probleme, od velike je vaznosti koristiti slike i vizualno prikazivati sadrza;.
Dijagrami i grafikoni primjer su uspjeSnog prikazivanja podataka publici na druStvenim
mrezama. Sljedece $to je vazno jest da je publika zainteresirana, drugim rije€ima, vazno je
osigurati uspostavljenu prisutnost i angaZiranu publiku jer bi svakome bilo bolje da ima 10
angaziranih pratitelija nego 100 pratitelja koja nisu angazirana. To su neki elementi na koje
treba obratiti pozornost prije predstavijanja prodajne prezentacije kako bi bila uspjesnija i

osigurala zainteresiranost publike [14].

4.1. Statistika prodaje na drustvenim mrezama

Statistika 2021. godine pokazala je da 4,2 milijarde ljudi diljem svijeta koristi drustvene
mreze, dok su u 2020. godini platforme drustvenih mreza stekle 490 milijuna korisnika. To je
povecanje od 13,2% dok je 2019. zabiljezila stopu rasta od 7,2%. Slika u nastavku prikazuje
da od 7,83 bilijuna ljudi 5,22 bilijuna koristi mobitel, 4,66 njih su korisnici interneta dok 4,20

koristi drustvene mreze [13].

ESSENTIAL HEADLINES FOR MOBILE, INTERNET, AND SOCIAL MEDIA USE
¥ INTERNET USER NUMBERS NO [ONGER INCLUDE DATA SOURCED FROM SOCIAL MEDIA PLATFORMS, SO VALUES ARE WITH PREVIOUS REPORTS

TOTAL UNIQUE MOBILE INTERNET ACTIVE SOCIAL
POPULATION PHONE USERS USERS* MEDIA USERS*

&

7.83 5.22 4.66 4.20

URBANISATION: vs. POPULATION: vs. POPULATION: vs. POPULATION:

56.4% 66.6% 59.5% 53.6%

we r& P
are. . | Hootsuite

Slika 11. Statistika koristenja drustvenih mreza [13]

Koristenje prodajne prezentacije na drustvenim mrezama znadi ostati konkurentan dok

su brojevi konstantno u rastu. Prema podacima statistike za 2020. godinu, 200 milijuna
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korisnika Instagrama posjecuje profil barem jednom dnevno dok 81% njih koristi Instagram
kako bi pretrazivao brendove i proizvode. 70% korisnika na YouTube-u kupilo je proizvod
odredene marke nakon 3to je pogledao prezentaciju o njemu. Facebook je dokazano
najpopularnija platforma za prodaju proizvoda s najviSe korisnika. Slika 11 prikazuje postotak
korisnika drustvenih mreza iz 2021. godine koji pregledavaju odredene brendove proizvoda i
vidimo da ih najviSe ima izmedu 16 i 24 godina te oCekujuci najmanji postotak starija populacija
izmedu 55 i 64 godina [13].

PERCENTAGE OF GLOBAL INTERNET USERS WHO VISIT SOCIAL NETWORKS TO SEARCH FOR INFORMATION ABOUT BRANDS

a USE OF SOCIAL MEDIA FOR BRAND RESEARCH

48.1% 48.4%
426% 429%

36.2% 353y
2719% 283%

FEMALE MALE FEMALE MAIE FEMALE MALE FEMALE MALE FEMAIE MALE
=54

16-24 25-34 35-44 55- 64
YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD

oo we ites
° E— are. | Hootsuite

Slika 12. Postotak korisnika drustvenih mrezZa koji pregledava brendove proizvoda [13]

4.2. Brend La PIEL na drustvenim mrezama

La PIEL prirodna kozmetika je brend koji je osnovala hrvatska pjevacica i kantautorica
Lana Jurcevi¢ 2018. godine s ciliem da udovolji zenama te je dobar primjer kako proizvode
prikazati na drustvenim mreZama. Radi se o proizvodima na prirodnoj bazi €iji su sastojci
prirodni maslaci, ulja, cvijeCe za njegovan i zdrav izgled koze [15]. Danas je vrlo popularna na
druStvenim mrezama te svoje proizvode sve CeSée prikazuju na drustvenim mrezama kroz
razliCite naCine prodajne prezentacije. Svojim objavama i glamuroznim proizvodima koje uvijek

prikaze na pravi nacin zainteresira mnoge zene i djevojke te ih potakne na kupnju proizvoda.
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Slika 13. La PIEL by Lana Jurcevi¢ [16]

4.2.1.Facebook

Facebook je internetska drustvena mreza osnovana 2004. godine od strane bivieg
studenta Harvarda, Marka Zuckerberga. Na samom pocCetku, Facebook je sluzio za
komunikaciju i razmjenjivanje informacija medu studentima Harvarda dok se nije proSirio na
druge Skole i fakultete. Danas Facebook koriste ljudi diliem svijeta, razli¢itog spola i dobi, u
privatne ili poslovne svrhe. Korisnici Facebook-a besplatno otvaraju svoje profile i stranice,
komuniciraju s prijateljima i poznanicima te otvaraju nova prijateljstva. 2016. godine sa 1,6
milijardi registriranih korisnika Cinio je prvu internetsku druStvenu mrezu po popularnosti i
posjecenosti [17]. Danas Facebook biljeZi 2,1 milijardu korisnika i rast od 15% iz godine u
godinu i time je dobio titulu najvece drustvene mreze u svijetu [18]. U Hrvatskoj je Facebook
takoder druStvena mreza s najviSe registriranih korisnika, 1,8 milijuna zabiljeZzenih u 2017.
godini [17]. 2021. godine, Facebook u Hrvatskoj biljezi 1.900.000 korisnika, a najvedi rast se
vidi kod korisnika starijih od 45 godina (150.000 viSe nego u 2019. godini) [19].

facebook

Slika 14. Facebook (facebook.com)
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4.2.1.1. LaPIEL na Facebooku

Sa slike 15 mozemo vidjeti njenu prodajnu prezentaciju na drustvenoj mrezi Facebook
za proizvod GLOW Babe Pink koji Zzene o¢arava zbog svojeg neodoljivog izgleda i ambalaze
te natjera djevojke da ga isprobaju. Proizvod je prikazan uz tekst koji ga upotpunjuje i koji sam
po sebi nije dugacak ve¢ u samo dvije do tri reCenice opisuje proizvod na vrlo zanimljiv i

priviacan nacin korisniku. To je kombinacija koja savrSeno prikazuje prodajnu prezentaciju.

' Reels-3.j-©&

5}’\ La PIEL by Lana Jurcevic
A

+SIA) ZACUEL DAN  +Nas GLOW Babe Pink je jednostavno NEO-DO-UJIV &
Zamish samio da jedan proizvod ima mogucnost dafll isto vrijeme ostavlja svakog
pored tebe BEZ daha, fiksira tvoj makeup te njeguje tvoju kozu (glicerin + pantenol +
vitamin F)! * " Ako ga jos nisi probala, pravo je vrijeme! *  SaZmi

e IEL by Lana Jurcevic - zvorni zvuk

Slika 15. La PIEL na Facebook-u (facebook.com)

Osim &to prezentira svoje proizvode prikazom proizvoda i odgovarajuéeg teksta na
drustvenim mrezama, takoder ih prezentira tako da uz proizvod prikaze recenzije i zadovoljstvo
klijenata za odredeni proizvod. U nastavku se nalazi primjer prodajne prezentacije uz prikaz

recenzija za njezin proizvod pilinga koji je prikazan na drustvenoj mrezi Facebook.
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Valentina Kovag, Patricia Santalab i Martina
Vuksan se svida La PIEL by Lana Jurcevic.

‘v"’(& La PIEL by Lana Jurcevic

A% sponzorirano - &

""Ve¢ nakon prvog nano$enja pilinga i krem
rezultati su vidljivi. KoZa mi je sjajna i... Prik

Slika 16. La PIEL recenzija na Facebook-u (facebook.com)

4.2.2.Instagram

Instagram je najbrze rastuca drustvena mreza koju je kupio Facebook 2012. godine za
715 milijuna dolara. Prvenstveno se koristi za dijeljenje fotografija i video zapisa. Pojedinci
ureduju svoje fotografije s filterima, dodaju zabavne detalje kako bi ukrasili svoj profil. Osim
Sto na Instagramu kao i na Facebooku postoje objave, postoje i takozvane pri€e (eng. story)
koje su vidljive 24 sata. Instagram se koristi i u poslovne svrhe, kreirajuéi poslovne profile
razli€itih tvrtki. Mnogi brendovi upravo putem Instagrama nastoje doprijeti do potencijalnih
kupaca uredivanjem slika i videa na zanimljiv i kvalitetan nacin kako bi prikazali svoje kvalitete
proizvoda i pridobili kupce. Instagram kada se koristi kao drusStvena mreza za poslovanje

najvide je pogodna za B2B marketing poput e-trgovine i drudtvenih dogadaja [18].

U Hrvatskoj se Instagram popeo na 1.200.000 korisnika u 2021. godini [19].

@) Instagram

Slika 17. Instagram (instagram.com)
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4.2.2.1. LaPIEL nalInstagramu

Lana Jur€evi¢ i brend La PIEL na svom Instagram profilu imaju 118,800 pratitelja i
1,969 objava proizvoda kojima mami sve Zene koje ju prate. Osim $to kroz objave pokazuje
svoje proizvode i rezultate nakon njihovih koristenja, takoder koristi i kratka videa u trajanju od
15 sekundi (eng. reels) uz pomoc¢ kojih uspije prikazati proizvod publici na zanimljiv i kreativan

nacin. Primjer takvoga jest slika 17 gdje je prikazala svoj proizvod uz ¢ase dobrog vina.

la_piel + Prati

Global Genius » Cafe Chameleon

la_piel & Zamisli ZALAZAK sunca uz &agu dobrog vina...
Nazdravljamo i tome 3to toliko volite ovu kolekciju jer su
rasprodani shower gelovi, koji opet stizu krajem ovog tjedna .

Za takve posebne trenutke tu je za tebe nas AMBER ORANGE
shower gel i losion - njeZan i obogacen organskim ekstratima i
uljima, za sve nas koji volimo pomalo crijentalan, pomalo
zemljan i osvjezavaju¢ miris uz note slatke @ @, dok se ispod
“skrivaju” amber, tamjan, vanilija, paculi... jednostavno NE-O-DO-

uv: @

Jesi li ih ve¢ probala? @ #ZaPosebneTrenutke

anicaanchita @@@ o
44, Svidamise:1 Odgovori
i odgovore (1
20 davorstefanac Probala sam. Usamljenu adu slatku i od vina )

sino¢, bio Zedan veci dio puuuuta bez kriznog uz ublaZiti bol
samoce, jedan je trpao nekakve mirodije u dZin tonik, bio sam
edan jer nije bilo amber, vanilije, tamjana i jedinog mudraca u

Lani! P @

4. Svidamise:1 Odgovori

Slika 18. La PIEL na Instagramu (instagram.com)

Osim $to koristi objave i reelse na Instagramu, koristi se i pri€ama koje traju 24 sata s
kojima popunjava svoj profil. Primjer takve prodajne prezentacije kao priCe na Instagramu
pokazuje slika 18 gdje je prikazala proizvod kao sliku koja usporeduje Zzenu prije koriStenja

proizvoda te nakon koriStenja proizvoda za samotamnjenje.
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[

HIJALURONSKI SERUM ZA
SAMOTAMNJENJE.

Pogledajte vise

Slika 19. La PIEL na Instagram storyu (instagram.com)

4.2.3.YouTube

YouTube je jedna od najvecih platformi za objavljivanje videa, promociju, umjetni¢ko
izraZzavanje i informiranje o raznim temama. Osnovan je 2005. godine te je po posjecenosti 3.
mreZna stranica na svijetu [18]. Osim $to se na YouTubeu mozZemo informirati i pogledati razna
videa, takoder moZzemo pogledati vijesti, dokumentarce, najave filmova i serija, uciti i sluSati
predavanja iz razli€itih podrucja te pratiti neke poznate licnosti. Svako zanimanje moze se nadi
na platformi i od raznih ljudi moZzemo nauciti ne$to novo. YouTube funkcionira na nacin da se
uCitaju sadrzaji u obliku videa koja mozemo oznaditi sa ,svida mi se“ ili ,ne svida mi se” i
komentirati. YouTube daje mogucnost indirektne zarade tako da razne tvrtke daju moguénosti
reklamiranja njihovih proizvoda drugim ljudima koji ¢e te proizvode prikazati u svojim videima
[20].

3 YouTube

Slika 20. YouTube (youtube.com)
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4.2.3.1. La PIEL na YouTubeu

La PIEL na svom YouTube kanalu ima 174 pretplatnika, $to se &ini dosta malo u
usporedbi s Instagramom i Facebookom. Brend se YouTube platformi pridruzio 2019. godine
i do sada skupio 1.029.897 pregleda. Zadnji videozapis objavljen je prije dva mjeseca sto
govori o tome da za svoju prodajnu prezentaciju viSe preferira Instagram i Facebook. U
nastavku je prikazan primjer kako prodajna prezentacija izgleda na YouTubeu. Uz opis koji se
nalazi ispod videa, sam video govori dosta o proizvodu, objasnjen je nacin koristenja i kako
izgleda navedena kolekcija Sampona za posebne trenutke i to sve u nepunoj minuti. Kratko
izraden video sa svim potrebnim podacima pridobit ¢e korisnike da ga pregledaju jer nije dug

i zamoran za gledanje i sluSanje.

. ~"

| &

Samo najbolje]za svoju kozu...

P

ST e o/

"

,’,:.‘ £ s ._‘r
SN A
La PIEL Shower Kolekcija

2 ) Ne svida mi se ~ Podijeli

%
6 L?Pls.li o PRETPLATI ME

ZA POSEBNE TRENUTKE....

Razmisljali smo kako da osnazimo Zene kroz zanimljive i drugacije mirisne note i najbolje, prirodne
sastojke. | tako smo kreirali ovu jedinstvenu kolekciju, jer Zelimo da se osjecate posebno, drugadije,
da vam tusiranje i njega tijela bude ritual, da uZivate u svojoj koZi i sebi.. UZivajte!

La PIEL Shower gel preko 95% prirodan.

Saznaj vise:

Slika 21. La PIEL na YouTubeu (youtube.com)
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5. Prodajna strategija poduzec¢a Poskok d.o.o.

Poskok d.o.0. osnovano je 2000. godine kao obrtnicka djelatnost, dok od 2009. godine
posluje kao poduzeée sa sjedistem u Bjelovaru. Djelatnici firme obavljaju poslove bravara,
montaZzera, elektro varioca te pruzaju usluge izrade i montaZe metalnih konstrukcija i usluga
koristenjem platforme za radove na visini. Suraduju s poduzeéem KONCAR - GIM d.0.0. u
Zagrebu te pruzaju usluge i van grada Bjelovara. Vrlo je poznato po proizvodniji gradevinske
bravarije od inoksa i Celika, kao §to su inoks ograde, kovane i Celi€ne ograde te nadstreSnice
[21].

PDSi(Di(

Slika 22. Logo poduzeca Poskok d.o.o. [21]

5.1. Povijest poduzec¢a Poskok d.o.o.

Vlasnik poduzeca je moj tata koji je uSao u posao s mamom te sa 12 zaposlenika
obavlja i organizira poslove te nabavlja potrebnu robu i materijal. Krenuo je u posao tako sto
je izradio kolica za odvoz kanta za smece prilagodena invalidima i starijim osoba koja je
patentirao, no nije ih nikada zavrSio, ali je osvojio trece mjesto na sajmu inovacije $to ga je
motiviralo da se nastavi dalje baviti proizvodnjom novih proizvoda i inovacija. Tada je otvorio
firmu Poskok d.o.o. za usluge, proizvodnju i trgovinu te se odlucio baviti proizvodnjom metalne
galanterije. Na samom pocetku radio je sam dok nije zaposlio jednog majstora s kojim je radio
5-6 godina. Radio je za prijatelje po gradu Bjelovaru te se nije promovirao zbog €ega njegov
posao nije bio poznat velikom broju ljudi. U to vrijeme njegova je zarada bila otprilike 300.000
— 350.000 kn godisnje. Nakon 6 godina zaposlio je joS dvoje radnika te se opseg posla
povecao. Njegov posao se Sirio takozvanom usmenom predajom jer firma tada nije imala ni
svoju web stranicu niti je koristila neki od tradicionalnih ili modernih nacina oglasavanja. Prije
Cetiri godine odlucio je svoj posao proSiriti i van grada Bjelovara te mu je cilj bio suradivati s
ostalim poduzeé¢ima kao $to je to i ostvario s poduzeéem KONCAR - GIM d.o.0. u Zagrebu.
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Jos jedan veliki i bitan korak bio je izrada web stranice poduzecéa kako bi ga privatne i poslovne
osobe mogle jednostavnije naéi i najto¢nije istraziti o kojim poslovima, odnosno uslugama se
radi. Nakon $to je web stranica firme izradena, potraznja za proizvodima i uslugama se jako
povecala te se podrucje poslovanja proSirilo i na Njemacku, a godisnji prihod je narastao na
6.000.000 kn.

5.2. Nedostatak poduzec¢a Poskok d.o.o.

Mnogo ljudi, €ak i u Bjelovaru nije €ulo za firmu Poskok. Postoje i oni koji su Culi, no ne
znaju €ime se ona to¢no bavi. U tom slu€aju, osim web stranice koja je dobro utjecala na
poslovanje firme, bilo bi dobro pratiti i gledati proizvode i usluge firme na drustvenim mreZzama
koje su se dobro pokazale u prijasnjem istrazivanju. Na taj nacin poduzece bi ostvarilo jos vecu
dobit jer bi svojom aktivnoséu i prodajnim prezentacijama na drustvenim mreZzama priviacilo
korisnike da isprobaju i koriste usluge i proizvode firme Poskok. Osim $to bi ih time vise
zainteresiralo, vec¢a je mogucnost da se poduzeée odnosno njegovo podrucje poslovanja
prosiri po cijeloj Hrvatskoj i Sire. Upravo zbog toga, odlucila sam provesti anketno istrazivanje
gdje sam pitala odredenu skupinu korisnika drustvenih mreza da li su uopce ¢€uli za firmu i da
li znaju ¢ime se ona bavi te da li bi po njihovom misljenju bilo dobro izraditi poslovni profil firme
na odredenoj drustvenoj mrezi. U sljedecem su poglavlju prikazani rezultati istraZivanja te je

doneseno rjeSenje problema.

5.2.1.Rezultati istrazivanja

Istrazivanje je provedeno pomocu online anketnog upitnika koji sam objavila putem
Facebooka i Instagrama. Sastoji se od 9 pitanja, a provedeno je nad 102 ispitanika koji su
korisnici drustvenih mreza i od kojih je 51 Zenskog spola, te 51 muskog spola. Najveci broj
ispitanika (64) je izmedu 20 i 39 godina, 37 njih je izmedu 40 i 60 godina te je samo jedna

osoba starija od 60 godina. U nastavku slijedi pregled njihovih odgovora.

Na samom pocetku zanimalo me koji broj ispitanika uop¢e zna za poduzece Poskok
d.o.o. te koji broj koristi proizvode / usluge poduzeca. Slika 23 u nastavku govori da njih 71

poznaje poduzece te 50 njih koristi proizvode ili usluge poduzeca.
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Da li znas za poduzece Poskok d.o0.0.?
102 odgovora

® Da
® Ne

Slika 23. Upoznatost ispitanika s poduzecem Poskok d.o.o. [vlastito istrazivanje]

Koristis li proizvode/usluge poduzeca?
102 odgovora

® Da
® Ne

Slika 24. Koristenost proizvoda/usluga poduzeéa [vlastito istrazivanje]

Od 102 ispitanika, samo 46,1% njih zna Cime se poduzece bavi. Ostatak njih sam
podijelila na one koji bas nisu sigurni ¢ime se poduzece bavi i oni €ine 29,4% i na one koji
stvarno ne znaju u poslovima firme, a oni €ine 24,5%. Tu mogu zakljuciti da od 71. ispitanika

koji zna za poduzece Poskok d.0.0. samo 47 njih zna ¢ime se poduzece stvarno bavi.
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Znas li ¢ime se bavi?
102 odgovora

® Da
® Ne

Nisam bas$ siguran/sigurna

Slika 25. Upoznatost s poslovima firme [vlastito istrazivanje]

Nadalje me zanimalo na koji nacin su ispitanici ¢uli za poduzece posto preko drustvenih
mreza poduzece nije aktivno. U nastavku je primjer njihovih odgovora gdje je vecina rekla da
je Culo od c¢lanova obitelji i poznanika, odnosno od drugih ljudi. To je bio njihov najes¢i

odgovor uz to da neki od njih poznaju vilasnika. Takvi odgovori su bili i za o€ekivati.

Na koji nacin si ¢uo za poduzece?
102 odgovora

Nisam

0Od é&lana obitelji

Preko prijatelja

0Od clana obitelji

0d ¢lanova obitelji

Nisam cula

Znam vlasnika

0d poznanika

Nisam ¢uo

Slika 26. Nacini poznavanja poduzeca [vlastito istrazivanje]
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Zadnja tri pitanja su jako vazna te odgovori na njih utjecat ¢e na zaklju€ak i rieSenje

problema. Slika 27 govori da bi 89,2% ispitanika voljelo pratiti $to poduzeée nudi na drustvenim

mrezama. To je vrlo dobar postotak za daljnju obradu rezultata i krajnje rjeSenje. Sljedece Sto

me zanimalo je to da li ispitanici misle da bi aktivhost poduzeca na drustvenim mrezama dobro

utjecala na samo poduzece Sto uklju€uje i njegovu promociju, prodaju i dobit. 90,2% ispitanika

su odgovorili da bi, dok njih troje misle da ne bi, a njih sedmero misli da uspjeh poduzeca

odnosno dobra promocija, veca prodaja i dobit nemaju veze s aktivhosti na drustvenim

mrezama.

Da li bi volio/voljela pratiti proizvode/usluge poduzeca preko drustvenih mreza?
102 odgovora

® Da
® Ne

Slika 27. Praéenje poduzecéa na drustvenim mrezama [vlastito istrazivanje]

Da li mislis da bi aktivhost poduzeca na drustvenim mreZzama dobro utjecala na poduzece
(promociju, prodaju i dobit)?
102 odgovora

® Da
® Ne

/ Nema to veze sa drustvenim mrezama

Slika 28. Utjecaj aktivnosti na drustvenim mreZzama [vlastito istraZivanje]
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| zadnje pitanje na koje su ispitanici morali odgovaoriti je to da odaberu drustvene mreze
na kojima bi oni voljeli pratiti poduzece. Svatko od njih je mogao odabrati jednu ili vise
drustvenih mrezZa te je najviSe glasova dobio Instagram iza kojeg je Facebook te YouTube.

Instagram je ispred Facebooka za nekih 9 glasova $to ga €ini pobjednikom u ovom glasanju.

Na kojim drustvenim mrezama bi volio/voljela pratiti poduzeée?
102 odgovora

Facebook 69 (67,6 %)

78 (76,5 %)

Instagram

YouTube 36 (35,3 %)

Internet stranica firme

Nebi

Slika 29. Odabir drustvenih mreza [vlastito istrazivanje]

5.2.2.RjeSenje problema

Kako sam bila napomenula u prijasnjim poglavljima, jedan od vecih nedostataka
poduzeca Poskok d.o.o. je neaktivhost na druStvenim mrezama Sto ujedno daje i slabu
odnosno loSu promociju, a time i prodaju. Kada bi poduzece bilo aktivho na drustvenim
mrezama viSe bi ljudi €ulo za njega, znalo bi se o kakvim proizvodima i uslugama se radi te bi
ljudi na lakSi nacin dosli do veceg broja informacija $to bi olakSalo i njima, a dobro bi utjecalo
i na samo poduzece. Jo§ jedna vrlo bitha stavka aktivnosti na drudtvenim mreZzama za

poduzece je ta Sto je to potpuno besplatno.

S obzirom na odgovore ispitanika, rjeSenje ovog problema bila bi prije svega izrada
poslovnog profila poduzeéa Poskok d.o.o. na Instagramu te postepeno skupljanje veéeg broja
pratitelja i objavljivanja prodajnih prezentacija korisnicama. To je postupak koji traje duzi period
i nikad mu nema kraja. U nastavku ¢u prikazati vlastiti izradeni Instagram profil firme te primjer
prodajne prezentacije na Instagramu kojeg su izabrali ispitanici kao broj jedan drustvenu

mrezu.
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5.2.2.1. Instagram profil firme

poskok_bjelovar

0 1
Objave Pratitelj Pratim

NOVO

Izrada ograda i dvori$nih vrata
Poskok d.o.o. Bjelovar

Vlasnik: Edward Mikuli¢

@ Proizvodnja metalne galanterije
@ Najam platforme

@® Odrzavanje zgrada

@ Rusenje stabala

poskok.hr

Leti¢ani 2, Bjelovar

ﬂl’ Prati josipa_zeljko

Prati Kontakt

i &

Slika 30. Poslovni profil poduzec¢a Poskok d.o.o. na Instagramu (instagram.com)

Slika 30 prikazuje poslovni profil firme Poskok na Instagramu. Na profilu korisnici mogu
vidjeti naziv poduzeca i sliku profila po kojemu je poduzeée jedinstveno. Po ¢emu se poslovni
profil razlikuje od privatnog je taj $to sam imala moguénost odabrati i navesti glavnu uslugu
poduzeca te sam kao takvu navela izradu ograda i dvoridnih vrata. Osim toga stavila sam da
je vidljiv vlasnik po ¢emu bi korisnici takoder mogli lak$e prepoznati o kojem se poduzecu radi.
Osim glavne usluge, u opisu profila navela sam jo$ Cetiri kako bi svi koji udu na profil vidjeli o
¢emu se to¢no radi. Vrlo bitna i vrlo korisna stavka profila je ta $to sam imala mogucnost
povezivanja profila s web stranicom poduzeca te sam takoder u opisu jo$ navela adresu gdje
se poduzece nalazi koja klikom na nju preusmjerava korisnika na Karte i daje mogucnost

pregleda adrese i uputa kako do tamo doc¢i. Smatram da je izrada Instagram profila vrlo
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koristan korak za svako poduzece. Sliedeéi koraci su prikupljanje broja pratitelja i izrada

prodajne prezentacije za proizvod dvoriSne ograde od inoxa s motorom Proteco.

5.2.2.2. Prodajna prezentacija poduzeéa Poskok d.o.o.

Prodajnu prezentaciju poduze¢a Poskok d.o.o. prikazala sam na primjeru dvoriSne
ograde od inox materijala koja zbog svojeg nehrdajuceg Celika Cine najbolji izbor za svakog
pojedinca. Osim §to je ograda izradena od nehrdajuéeg Celika koji je estetski prihvatljiv
materijal i lijepo dizajniran, motor Proteco ju upotpunjava i daje joj posebnu vrijednost. Sliku
sam objavila na Instagramu kojoj je cilj da na slikovit nacin prikaze $to se sve nudi i kako to
sve izgleda, a nadopunjuje ju tekst koji u sebi sadrzi kratki opis onoga $to slika prikazuje. Tekst
sam pisala na nacin da privuCe i zainteresira korisnike $to je jedan od najvaznijih ciljeva svake
prodajne prezentacije. Sada je vazno postepeno povecavati broj pratitelja kako bi profil postao

popularan i trazen medu korisnicima te ih zainteresirati svakom budu¢om objavom.

o poskok_bjelovar

Leticani, Bjelovarsko-Bilogorska, Croatia

% poskok bjelovar Zeli§ otvarati ogradu jednim klikom? | to na
“2  udaljenosti od 100 metara od kuce [l

JOvo je pravi proizvod za tebe]

Inox ograda od nehrdajuceg celika dizajnirana upravo po tvojoj
Zelji. Garantira dugotrajnu postojanost i estetske osobine koje
daju poseban pecat vjecnosti. %ﬂ

!IDolazi u kombinaciji sa motorom poznate talijanske firme
Proteco te daljinskim za otvaranje i zatvaranje ograde, a

montiramo je upravo na tvojoj adresi!

== Ne Zeli§ dugo cekati, naruci svoj proizvod ve¢ danas i uZivaj u
modernom dizajnu radnog ili Zivotnog okruZenja e

Prikazi analitiku

Qv W

0@' josipa_zeljko i jos jedna osoba oznacuju sa "svida mi se”

Slika 31. Prodajna prezentacija poduzec¢a Poskok d.o.o. (instagram.com)
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6. Zakljuéak

Tehnologija i drustvene mrezZe imaju veliki utjecaj na poslovanje svakog poduzeéa, a
svako poduzeée je drugadije i jedinstveno i mora se prilagoditi trZiStu te u skladu sa svojim
mogucnostima i sposobnostima, prilagoditi poslovanje. Iz prvog anketnog upitnika moZzemo
zaklju€iti da moderni nacini oglasavanja (druStvene mreze) nadjacavaju tradicionalne kanale
poput televizije, radija i tiska. DruStvena mreza Facebook je vodec¢a, odmah iza nje je
Instagram koji bi u skorije vrijeme mogao susti¢i Facebook po broju korisnika, zatim imamo
YouTube kojeg koristi 83,2% ispitanika, TikTok 35,6% i neSto manje Twitter i Snapchat.
Drustvene mreze neprestano se mijenjaju te se pojavljuju nove platforme i aplikacije za
drustvene medije dok se postojece razvijaju zbog ¢ega bi svako poduzece trebalo pratiti stanje
i novitete i biti brZzi od konkurencije. Brend La PIEL je jedan od boljih primjera prikazivanja
svojih proizvoda putem prodajnih prezentacija na drustvenim mrezama koji se progurao i na

Facebooku te Instagramu, ali nesto slabije na YouTubeu te time nadja¢ao konkurenciju.

Provedeno je istraZivanje o utjecaju aktivnosti na drustvenim mreZzama na poduzece
Poskok d.o.o0. putem ankete. IstraZivanje je potvrdilo na neki ispitanici poznaju navedeno
poduzece a neki ne, Sto je bilo i za oCekivati. Ispitanici koji poznaju poduzece vecinom ga
poznaju zbog svoje obitelji, prijatelja, poznanika koji pozna poduzece ili viasnika. Neki od takvih
(njih 24) uopce ne znaju ili nisu ba$ sigurni €ime se poduzece ustvari bavi. To je problem slabe
promocije proizvoda poduzec¢a. Takoder sam saznala da bi ispitanici voljeli pratiti poduzece
na drustvenim mrezama jer bi to dobro utjecalo na promociju i prodaju proizvoda poduzeca.
Osim toga odabrali su Instagram kao prvu drustvenu mrezu na kojoj bi ga pratili te sam kao
rezultat ovog praktiCnog dijela izradila profil firme Poskok d.o.0. na Instagramu gdje sam

objavila prodajnu prezentaciju za dvoriSnu ogradu od inox materijala.
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