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Predgovor

Tema ovog diplomskog rada je ,,Marketing na Facebook drustvenoj mreZi u cilju
prodaje . Na odabir ove teme odlucilo se iz viSe razloga a jedan od najvecih je Sto se
svakodnevno koristi Facebook drustvenu mrezu u privatne i poslovne svrhe te se
primjecuje sve veéi broj marketinskih aktivnosti koje se vode putem te drustvene
mreze. Upravo zbog sve vece ucestalosti pojave reklama i1 oglasa kojima se
promoviraju razni proizvodi i usluge odlucilo se saznati nesto viSe o toj temi i s
njome zaokruziti svoje fakultetsko obrazovanje na diplomskom studiju Sveucilista
Sjever u Varazdinu.

Ovim putem Zelim se zahvaliti svojoj mentorici izv. prof. dr. sc. Anici Hunjet na
pruzenoj prilici da uz njenu pomo¢ uspjeSno izradim svoj diplomski rad.
Zahvaljujem na ljubaznosti, strpljenju i susretljivosti u svakom trenutku pisanja svog
diplomskog rada.

Takoder, zahvaljujem se svim kolegama i prijateljima, koji su uvijek bili uz mene
1 bez kojih moje studiranje ne bi proslo tako zabavno 1 lako.

Posebnu zahvalu iskazujem svojoj obitelji, suprugu i sinu, te cijeloj svojoj obitelji
koja me uvijek podrzavala i upucivala na pravi put.

I na kraju, najvecu zaslugu za ono $to sam postigla pripisujem svojim roditeljima,
koji su uvijek bili tu za mene, i bez kojih sve ono Sto sam dosad postigla ne bi bilo
moguce.

Veliko HVALA svima!



SaZetak

Prije samo 30-tak godina nitko nije mogao znati da ¢e neSto S§to je nastalo u
kombinaciji s Internetom toliko zaokupiti svakodnevni zivot ljudi u privatnom i
poslovnom Zivotu; a to su drustvene mreze. Danas najpopularnija drustvena mreza
koju koristi najveéi broj korisnika u Republici Hrvatskoj ali i svijetu je Facebook.
Putem njega ne sklapaju se samo prijateljstva i privatni odnosi ve¢ i veoma unosni
poslovni odnosi. Poduze¢a Facebook koriste kako bi putem marketinSkih aktivnosti
doprijelo do $to veceg broja korisnika i buducih potroSaca svojih proizvoda i usluga.
Ono S§to nosi razvoj informacijskih i1 telekomunikacijskih tehnologija ostaje
nepoznanica i moguca su samo nagadanja do koje ¢e se mjere zapravo sve vezano uz

Internet 1 kompjuterizaciju razvijati i utjecati na svakodnevni zivot ljudi.

Kljucne rijeéi: Drustvena mreza, Facebook, marketing, potrosaci

Summary

Only 30 years ago nobody could have known that something that was created in
combination with the Internet was so much about the everyday life of people in
private and business life; and these are social networks. Today, the most popular
social network used by the largest number of users in the Republic of Croatia and in
the world is Facebook. Only friendships and private relations, as well as very
lucrative business relationships, are made through him. Facebook companies use to
reach as many customers and future consumers as possible through marketing
activities of their products and services. What drives the development of information
and telecommunication technologies remains unknown and only possible guesses are
being made to what extent they are all about Internet and computerization to develop

and affect the everyday lives of people.

Key words: Social Network, Facebook, Marketing, Consumers
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1. Uvod

Tema diplomskog rada je , Marketing na Facebook drustvenoj mrezi u cilju
prodaje . Marketing je u poduze¢u glavni kota¢ koji pokrece ¢itav niz mehanizama
za ostvarivanje ciljeva poduzeca i dobit. Marketing nam pomaZze razumjeti sve ono
Sto stoji iza nekog ponudenog ili reklamiranog proizvoda i/ili usluge. Poduzecée
navodi kako da oblikuje svoju ponudu koja ¢e privuci i motivirati potrosaca da se
odluci ba$ za taj proizvod ili uslugu. Osnovna zada¢a marketinga je kako udovoljiti
Zeljama i potrebama potrosaca, tako da njihovo zadovoljstvo postane jos i vece.

Danas u novo i moderno doba marketing se sve vise provodi preko Interneta i
drustvenih mreza. Internet je skup medusobno povezanih mreza diljem Ccitavog
svijeta, a pomoc¢u njega potrosa¢i mogu preko raznih Internetskih kanala, posebice
drustvenih mreza do¢i do informacija i podataka o proizvodima i uslugama za koje se
zanimaju. Drustvene mreze predstavljaju Internetski prostor tj. Internetske stranice
preko koje se korisnici Interneta kreirajuéi vlastiti osobni ili poslovni profil mogu
povezati i medusobno komunicirati, pomoc¢u razmjene razlicitih vrsta podataka,

informacija, video zapisa i fotografija.

1.1. Svrha, ciljevi i struktura diplomskog rada

Temu ,,Marketing na Facebook drustvenoj mrezi u Cilju prodaje* odabralo se kao
temu svog diplomskog rada iz viSe razloga. Neki od njih su sljedeci: sveprisutnost
Facebook drustvene mreze u svakodnevnom zivotu, korisStenje Facebooka ne samo u
privatne svrhe nego i u poslovne svrhe. Prouc¢avajuéi ovu temu zeljelo se prouciti
kakav utjecaj na potroSace imaju oglasi i reklame koji se pojavljuju na Facebooku
prilikom svakog njegovog koriStenja. Uz to, Facebook je drustvena mreZa koja ima
najveci broj korisnika, pa samim time pomoc¢u nje poduzeca pokusavaju ostvariti
najvece koristi objavljujué¢i reklame 1 oglase kako bi doprijeli do §to veceg broja
korisnika 1 buducih potroSaca. Svrha mog diplomskog rada je kroz odredene naslove
obraditi temu na Sto kvalitetniji na¢in 1 prikazati kroz teoriju i primjere kako

marketing na Facebooku usmjerava potrosa¢e da se odluce za kupovinu neko



g proizvoda ili usluge. A s druge strane, kakav utjecaj koriStenje, odnosno ne
koristenje Facebooka u poslovnim svrhama ima na poslovni rezultat samih poduzeca.

Cilj ovog diplomskog rada je kroz obradene teme donijeti zakljucak o utjecaju
Facebooka na potrosace, ali i na poduzeéa u smislu marketinskih aktivnosti koje
poduzece vrse na toj druStvenoj mrezi.

Struktura rada sastavljena je od ukupno sedam poglavlja koja obraduju samu temu
diplomskog rada; ,,Marketing na Facebook drustvenoj mrezi u cilju prodaje*. Nakon
obradenih tema u osmom poglavlju prikazan je anketni upitnik koji je kreiran s
ciljem dobivanja informacija o samom utjecaju marketinskih aktivnosti poduzeca na
potroSace. Anketni upitnik bio je kreiran putem Google obrazaca, a ispitanici su do
njega mogli do¢i samo putem Facebook drustvene mreze, jer je anketni upitnik bio
ponuden za ispunjavanje samo putem te drustvene mreze. Anketni upitnik bio je
podijeljen na dva odjeljka, s odredenim tipovima pitanja, a svi prikupljeni odgovori u
potpunosti su anonimni i koriSteni samo za obradu u ovom diplomskom radu.

Prvo poglavlje je uvod u temu diplomskog rada, zatim drugo poglavlje vezano je
uz marketing, gdje su definirani osnovni pojmovi i definicije istog. U treCem
poglavlju obradena je tema drustvenih mreZa, njihov razvoj i upotreba s aspekta
poduzeéa i aspekta potrosaca. Cetvrto poglavlje opisuje Facebook drustvenu mreZu,
njezin razvoj te privatnost i sigurnost koristenja iste.

Peto poglavlje obraduje marketing, odnosno marketinSke aktivnosti koje
poduzeca vrSe pomocu koriStenja Facebook druStvene mreze, uz to, navedene su
neke od prednosti 1 nedostataka takve vrste marketinga te buduc¢nost koja slijedi u
upotrebi Facebooka kao marketin§kog alata za promociju i prodaju proizvoda i
usluga. Sesto poglavlja bazirano je na utjecaju marketinga putem Facebooka i kako
sve Sto se na njemu pojavljuje ima utjecaj na odluke potrosaca o kupovini nekog
proizvoda i usluge.

Sedmo poglavlje prikazuje primjere stvarnih Facebook oglasa kojima poduzece
nudi ili promovira svoje proizvode ili usluge s ciljem ostvarivanja pozitivnih
poslovnih rezultata. Nakon toga slijedi anketni upitnik, njegova analiza i statisticka
obrada.

Na samom kraju diplomskog rada naveden je kratak zakljucak, koji prikazuje

najvaznije zakljucke o obradenoj temi diplomskog rada.



1.2. Metodologija izrade i metode prikupljanja podataka

Tijekom izrade diplomskog rada koriStena je stru¢na i znanstvena literatura iz
podrucja marketinga. Uz knjige, koriSteni su i razliciti ¢lanci objavljeni na Internet
stranicama, portalima, forumima i ostalim dostupnim Internetskim izvorima koji su
povezani s temom koja je obradena ovim radom.

Sva literatura koristena u ovom diplomskom radu navedena je u referencama na
kraju svake stranice gdje je koriStena, te je na kraju rada prikazana i u ukupnoj
literaturi koja prikazuje sve izvore koriStene u izradi diplomskog rada.

Na kraju rada analizirana je anketa, odnosno podaci dobiveni prikupljenim
istrazivanjem, koja je izradena s ciljem utvrdivanja istraZzivanja na temu diplomskog
rada ,, Marketing na Facebook drustvenoj mrezi u cilju prodaje*. Anketni upitnik

samostalni je rad autora diplomskog rada i obraduje pitanja iz same teme rada.



2. Marketing

Danas imamo mnogo nacina za kreiranje definicija marketinga, razli¢iti su autori

na razlicite naCine definirali marketing. pojam ,marketing dolazi od imenice

»,market™ (rije¢ anglosaksonskog podrijetla s zna¢enjem: sajam, trgovina), koja u

glagolskom obliku ,,to market znaci kupovati, prodavati i trgovati.'

U nastavku slijedi nekoliko poznatih definicija marketinga: Peter Drucker, vodeéi
znanstvenik u polju marketinga, objasnio je marketing i njegove ciljeve ovako: ,,Cilj
marketinga jest u€initi prodaju suviSnom. Cilj je poznavati 1 razumjeti kupca toliko

dobro da proizvod ili usluga odgovaraju... i prodaju sami sebe.*

Ako marketinski struénjak dobro odradi posao pri uocavanju potreba kupaca,
razvije proizvode i usluge koji donose veéu vrijednost, provode ucinkovitu

distribuciju i promidzbu, ta ¢e se roba jako dobro prodavati.

marketing

Slika 1: Facebook marketing
Izvor: http://digitalizuj.me/2015/06/najbolje-facebook-marketing-kampanje-u-

prethodnoj-godini/ , [26.03.2018.; 12:30]
Jedan od mogucih definiranja marketinga je definicija Phillipa Kotlera, a ona

kaze ovako: "Marketing je drustveni i upravljacki proces koji putem stvaranja,

'Dostupno na: http://tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/marketing--pojam/26079272.aspx ,
(25.02.2018;12:10)

2 Dostupno na: https://www.slideshare.net/JelenaDebeljak/kratki-uvodudigitalnimarketing18062016 ,
(09.03.2018;18:30)


http://tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/marketing--pojam/26079272.aspx
https://www.slideshare.net/JelenaDebeljak/kratki-uvodudigitalnimarketing18062016

ponude i razmjene proizvoda od vrijednosti s drugima, pojedinci i grupe dobivaju
ono §to im je potrebno ili §to Zele."* Jednostavno re¢eno — pomoc¢u marketinga se
planiraju i provode vase ideje - koje pomoc¢u marketing mixa provodite u proizvod
koji ima stanovitu cijenu, koja pokriva troskove ostalih elemenata marketing mixa,
no tu je potrebna i promocija, da bi kupci bili upoznati s proizvodima tj. uslugama, te
na samome koncu i distribucija, koja ¢e sam prozvod dovesti od proizvodaca, do
krajnjeg kupca.*

Marketing mozemo definirati kao socijalni i upravljacki proces kojima pojedinci i
skupine dobivaju §to trebaju i Zele putem stvaranja i razmjene proizvoda i vrijednosti
s drugima. Bit marketinga je jedna vrlo jednostavna ideja koja vrijedi za svaki vid
zivota. Uspjeh proizlazi iz razumijevanja potreba i zelja drugih i stvaranja ideja,
usluga i proizvoda koji zadovoljavaju te potrebe i zelje.

Nesto jednostavniju definiciju marketinga dalo je American Marketing
Association (AMA) tj. ameri¢ko udruZzenje za marketing, a ona kaze: ,,Marketing je
proces planiranja i provodi stvaranja ideja, roba i usluga, odredivanja njihovih cijena,
promocija, distribucija kako bi se ostvarila razmjena koja ¢e zadovoljiti ciljeve
pojedinaca i organizacija.*®

Marketing u osnovi pociva na razmjeni koja mora zadovoljiti i prodavaca i
potroSaca, to je druStveni proces koji putem stvaranja i razmjene proizvoda i
vrijednosti s drugima pojedincima i grupama dovodi do ono §to im je potrebno ili §to
zele.

Ne postoji definicija kojom bi se moglo definirati $to je to to¢no marketing, ali na
najjednostavniji nac¢in moze se re¢i da je marketing proces kreiranja proizvoda i
usluga prema Zeljama 1 potrebama potrosac¢a odnosno kupaca. Marketing je umijece 1
vjestina koje nam pomaZzu da zadovoljstvo potrosaca postane jos vece, te da se stvori

istinska vrijednost za potrosaca. ’

3 Kotler, P.: Upravljanje marketingom, 9. izdanje, MATE d.o.0. Zagreb, 1997., str. 74.

4 Dostupno na: http://tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/marketing--pojam/26079272.aspx ,
(10.03.2018;15:15)

5 Kotler,P., Wong, V., Sanders, J., Armstrong, G.: Osnove marketinga, Mate, Zagreb, 2007., str. 6-8
® G.T. Gundlach, W.L.Wilkie; The American Marketing Association’s New Definition of Marketing:
Perspective and Commentary on the 2007 Revision, str. 259 , (13.03.2018.)

7 Dostupno na: http://www.tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/koncepcija-
marketinga/26193750.aspx , (10.03.2018.;15:30)


http://tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/marketing--pojam/26079272.aspx
http://www.tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/koncepcija-marketinga/26193750.aspx
http://www.tajne-marketinga.bloger.index.hr/post/koncepcija-marketinga/26193750.aspx

2.1. Razvoj marketinga

Razvoju marketinga prethodilo je nekoliko faza:®

e Proizvodna koncepcija- okrenuta je proizvodu, najstarija je koncepcija kojom
se rukovode prodavaci. Pretpostavlja da ¢e potrosa¢ biti orijentiran na
proizvod koji ima nizu cijenu i Siroku dostupnost, raspolozivi su. Menadzeri
su usredoto¢eni na nize fiksne 1 varijabilne troskove, te na masovnu
proizvodnju i visoku ucinkovitost.

e Koncepcija proizvoda- okrenuta je visokokvalitetnom proizvodu, koji ima
najvecu kvalitetu, karakteristike i dostignuce. Pretpostavlja da se sve moze
prodati, samo se treba bazirati na agresivnoj promociji i prodaji. Poduzece je
usredotoCeno na proizvodnju vrsnih proizvoda i stalno tezi njihovom
poboljSanju. Koncept ima smisla kada je potraznja veca od ponude datog
proizvoda.

e Prodajna koncepcija- usmjerena je na realizaciju transakcija prodaje, a ne na
izgradnju dugoro¢nih profitabilnih odnosa s potrosa¢ima. AKo potrosaca
prepustimo samome sebi, on u pravilu nec¢e kupiti proizvod ili uslugu. Stoga
se poduzeée mora orijentirati na agresivnu prodaju, jer je cilj da se potroSaca
privoli i obradi te da kupi, i jaki promotivni napor.

e Koncepcija marketinga- okrenuta je analizi potroSaca. Potrebno je odrediti
potrebe i Zelje ciljanog trzista i od konkurencije. Obiljezje je da ponuda
nadmasuje potraznju, konkurencija je velika i elementi marketinskog miksa
se prilagodavaju potrebama i Zeljama potroSaca.

Koncepcija marketinga moze se izraziti i na slikovit nacin:
v" Pronadi Zelje i ispuni ih
Potrosacu dokazati da je on glavni
PotroSacu i¢i na ruku- neka bude po vasoj Zelji
Proizvoditi ono $to se moze prodati

Ne pokusavati prodati ono $to ne mozemo proizvesti

NSANEE NI NERN

Potrosaca staviti na prvo mjesto, a proizvod i uslugu na drugo

8 Dostupno na: ttp:// http://hariskolic.blogspot.hr/2015/12/faze-u-razvoju-marketinga.html ,
(28.02.2018;20:21)


http://hariskolic.blogspot.hr/2015/12/faze-u-razvoju-marketinga.html

Koncepcija potrosaca- stavlja naglasak na personalizaciju ponude prema
obiljezjima potrosaca.

Koncepcija drustvenog marketing- bazira se na drustvenoj odgovornosti,
ogranic¢enim prirodnim resursima, brzom rastu stanovnisStva i zastiti okoliSa s
ciljem ostvarenja ravnoteze izmedu profita, zahtjeva i Zelja kupaca te zahtjeva

i zelja drustva.

Kratak razvoj marketinga- od starih Egipéana do viralnih kampanja: °

2000 godina prije nove ere- Stari su Egipc¢ani izumili vanjsko, odnosno
»outdoor oglasavanje, gravirajuci javne obavijesti u celik.

1472. godine - U Engleskoj je stvoren prvi tiskani oglas — letak za kupnju
molitvenika

1661. godine - Prvo brandiranje proizvoda za zubnu pastu Dentifice

1776. godine - Prvi politi¢ki oglasi kojim se ohrabrivalo na pridruzivanje
VOjSCi.

1835. godine - Pojava automobila dovela je do prvih billboard oglasa u SAD-
u.

1873. godine - Prvo plasiranje proizvoda (product placement) u romanu ,,Put
oko svijeta za 80 dana“, u kojem se spominju imena prijevoznickih
kompanija.

1882. godine - Prva elektri¢na reklama na njujorSkom Times Squareu.

1892. godine - Nakon $to je trgovacki lanac Sears poslao 8000 ruc¢no
napisanih dopisnica te primio 2000 narudzbi, roden je direktni marketing.
1905. godine - Fatty Arbuckle, zvijezda nijemih filmova bio je jedna od prvih
poznatih osoba koja je reklamirala neki proizvod, u ovom slu€aju cigarete
marke ,,Murad‘

1911. godine - Tvrtka Woodbury Soap sloganom “Koza koju volite

dodirivati” u reklamni svijet uvodi nacelo “Sex sells”.

® Dostupno na: http://profitiraj.hr/kratka-povijest-marketinga-od-starih-egipcana-do-viralnih-
kampanja/ , (25.02.2018; 10:45)


http://profitiraj.hr/kratka-povijest-marketinga-od-starih-egipcana-do-viralnih-kampanja/
http://profitiraj.hr/kratka-povijest-marketinga-od-starih-egipcana-do-viralnih-kampanja/

1920. godine - U garazi u predgradu Pittsburgha, Frank Conrad pokrenuo je
prvu komercijalnu radio postaju na svijetu.

1941. godine - Prva sluzbena TV reklama za ,,Bulova‘“ satove. Kompanija je
za reklamni spot u trajanju od 20 sekundi prije utakmice baseballa platila 9
dolara.

1957. godine - Roden je Mr. Clean, popularni ¢elavko s najduljim stazem u
povijesti oglaSavanja.

1981. godine - Pokrenuta MTV televizija koja reklamira glazbenike 24 sata
dnevno.

1984. godine - Apple je snimio najskuplju reklamu u povijesti televizijskog
oglaSavanja. Rezirao ju je Ridley Scott, a troSkovi snimanja iznosili su 900
000 dolara.

1994. godine - Na web stranici HotWired postavljeni prvi banneri za tvrtke
HAT&T 1,,Volvo*

1994. g. - Pocetak ,,pay per click® oglaSavanja na stranici GoTo.com, koju
danas posjeduje Yahoo.

1997. godine - Prva reklama na mobilnom telefonu. Finska novinska agencija
nudi besplatne vijesti putem SMS-a uz reklame sponzora.

2000. godine - Google pokrece ,,AdWords®“ koji danas ¢ini 95% ukupnih
prihoda kompanije.

2002. godine - Pepsi pokrenuo najskuplju oglasivacku kampanju. Reklamni
spot u trajanju od 90 sekundi s Britney Spears u glavnoj ulozi, kostao je 7,53
milijuna dolara.

2005. godine - Rodenjem YouTube-a zapocela je era video oglasavanja.

2006. godine - Twitter zajednica omogucuje brz i besplatan viralni marketing
2007. godine - Facebook predstavio oglasavanje temeljeno na socijalnom

ponasanju korisnika.



e 2010. godine - Viralno oglasavanje sve viSe zamjenjuje klasi¢cne modele
reklamiranja. Kampanja za Old Spice s viSe od 30 milijjuna pregleda

proglasena je najuspje$nijom u prethodnoj godini.'?

2.2. Elektroni¢ki marketing

Poznato je da ukupan financijski uspjeh nekog poduzeca, a time i njegova dobit
ovise 0 marketingu. Ako poduzeée nema definirane strategije razvoja, komunikaciju
s kupcima putem svega $to pruza Internet i razvijene marketinske aktivnosti kojima
¢e se pojavljivati na nekom trzistu te ako gotovo svakodnevno ne prati korak s novim
trendovima koji se pojavljuju u marketingu, niti dobro organizirana i jeftina
proizvodnja, niti dobre i pozitivne financije, dobro racunovodstvo i ostale poslovne
funkcije neée biti dovoljne, ako za proizvodima ili uslugama poduzeca ne postoji
dovoljna potraznja. Mnogi smatraju da elektronicki marketing nije nista novo i
drugadije od klasi¢nog tradicionalnog marketinga, samo da je u ovakvoj vrsti
marketinga on prenesen u novi medij, odnosno Internet. Internet marketing Kkoristi
Internet i druge digitalne tehnologije u svrhu ostvarenja marketinskih ciljeva neke
organizacije i ostvarivanja pozitivnih poslovnih rezultata u razli¢itim funkcijskim
strukturama.

Za definiranje elektronickog marketinga koriste se mnoge definicije, a jedna od
njih je: ,,Elektroni¢ki marketing je nain ostvarenja marketinske aktivnosti tvrtke uz
intenzivnu primjenu informacijske i telekomunikacijske (internetske) tehnologije*.!*

Svjetska globalna mreza, odnosno Internet, povezuje milijarde racunala i
tehnic¢kih uredaja poput mobitela, tableta, pametnih satova i sli¢nih uredaja diljem
svijeta, a korisnici te Internetske globalne mreze su poslovni subjekti i privatne
osobe, a njih broj iz dana u dan, odnosno iz sata i minute sve viSe raste i povecava Se

te mijenja zivot pojedinaca i poslovni svijet poduzeca.

10 Dostupno na : http://profitiraj.hr/kratka-povijest-marketinga-od-starih-egipcana-do-viralnih-
kampanja/ , (10.03.2018: 19.15)
11 7. Panian, Internet i malo poduzetnistvo, Zagreb, 2000.g. str. 87.
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Najvaznije Internet usluge za Internet marketing jesu :
* DruStvene mreze
* Elektronicka posta
* Web stranice
* Grupe diskusija ili Forumi
* Blogovi
* Elektronicko trgovanje

Proucavajuéi elektronicki marketing i sve moguénosti koji on daje svojim
privatnim i1 poslovnim korisnicima, jedan od najkoriStenijih vrsta elektronickog
marketinga je zasigurno marketing putem druStvenih mreza. DruStvena mreza s
najve¢im brojem privatnih i poslovnih korisnika prema mnogim istrazivanjima i
prikazu broja aktivnih korisnika, odnosno korisnickih profila, je Facebook, te je on
pismene i vizualne komunikacije i slanja podataka i informacija pa sve do prodaje i
promocije proizvoda i usluga.

Marketing, odnosno razli¢ite marketinSke aktivnosti koje poduzeca i privatni
korisnici vrSe u svrhu prodaje i promocije proizvoda i/ili usluga putem Facebook
drustvene mreze veoma je popularan zbog moguénosti koje pruza. KoriStenje
Facebooka veoma je jednostavno i potrebno je malo vremena da se kreira neki oglas
s odabranom ciljanom publikom, a cijene takvih oglasa veoma su malene kada bi se
usporedivalo kreiranje oglasa putem drugih medija koji postoje.

Poduzeca koja Zele ostvariti najvece rezultate promovirajuci 1 oglasavajuci svoje
proizvode 1i/ili usluge putem druStvene mreZze Facebook moraju svoje oglase
prilagoditi ciljanoj publici i kreirati oglas da uz $to manje podataka na njima prikupe
Sto veci broj korisnika. Kako bi to postigli, kreirani oglas mora biti interesantan i
zanimljiv 1 potroSace navesti da pozele saznati nesto viSe o tome $to se nudi a isto
tako da upravo taj proizvod pozele i sami kupiti i posjedovati. Svako poduzeée moze
putem drusStvene mreZe Facebook kreirati svoj korisni¢ki profil ili stranicu kojom
predstavlja svoje poduzece. Putem tog profila ili stranice moze stjecati ,,prijatelje®,
koji su zapravo sadasnji i potencijalni budu¢i potrosaci njihovih proizvoda i/ili

usluga.



3. DrusStvene mreze

Korisnici drustvenih mreza mogu upoznati nove ljude diljem svijeta bez potrebe
za fizickim kontaktom, mogu se informirati o novim proizvodima i uslugama bez
posjeta fizickoj prodavaonici ili listajuci katalog. Ljudi svakodnevno i to po nekoliko
puta dnevno koriste drusStvene mreze. Velik broj korisnika drustvene mreze Facebook
ima na svojim mobilnim uredajima instaliranu aplikaciju Facebook koja im pruza
brzi i jednostavniji ,,pristup® toj drustvenoj mrezi. Pomoc¢u Facebook aplikacije koja
se instalira na mobilnim uredajima korisnika, potrebno se jednom registrirati sa
svojim korisni¢kim podacima i od tog trenutka Facebook je dostupan samo jednim
klikom na ekranu mobilnog uredaja. Korisnici koji instaliraju aplikaciju Facebook na
svojim mobilnim uredajima, od trenutka prijave vise ni ne odjavljuju svoj korisnicki
profil ve¢ su ,,spojeni“ na Facebook i prisutni na toj drustvenoj mrezi gotovo 24 sata
dnevno, u svakom trenutku u kojem imaju mogucénost biti spojeni na Internetsku
mrezu. Bilo kao sredstvo komunikacije, sredstvo zabave ili provjeravaju novosti koje
objavljuju prijatelji ili novosti koje se deSavaju u zemlji 1 svijetu, informiraju se o
poduzeéima, o odredenim proizvodima ili uslugama i moguénostima kupovini istih.

Marketing putem drustvenih mreza predstavlja dio unapredenja integriranih
marketinSkih komunikacija. U znanstvenom kontekstu, termin druStvena mreza, prvi
je poceo koristiti John Arundel Barnes 1954. godine u svom znanstvenom ¢lanku
"Class and Committees in a Norwegian Island Parish” 2 kako bi definirao uzroke
veza 1 obuhvatio tradicionalne koncepte koje je Kkoristila ondasnja javnost i
znanstvenici. Moze se re¢i da je Barnes druStvenu mrezu definirao kao odnos i tok
izmedu ljudi, grupa, organizacija, Zivotinja, racunala i svih drugih subjekata za
obradu informacija.

Pojam drustvene mreze (eng. social networking siteovi) ljudi koriste vise od
jednog stolje¢a ne bi li pomocu njega poblize opisali skup medusobnih odnosa,
takoder danas ga koristi stotine ljudi iako je jo$ uvijek relativno novi fenomen u
internetskim sferama. Razvojem tehnologije te poveéanjem brzine kod spajanja,

drustvene mreZe su evoluirale i postale jedan od najc¢e$¢ih oblika komunikacije u

12 Barnes, John (1954). "Class and Committees in a Norwegian Island Parish." Human Relations, (7):
39-58.
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privatnom i poslovnom svijetu. Pojavom drustvenih mreZa, njihovim svakodnevnim
rastom, velikim brojem korisnika istih doslo je do promjene i na¢ina u komunikaciji
odnosno do promjena u obracanju ciljanim trzistima.

Drustvene mreze su besplatni online serveri, online zajednice koje korisnicima
omogucuju razliCite vidove komunikacije, vlastito predstavljanje svijetu preko
profila, dijeljenje sadrzaja, oglasavanje tvoj poduzeca i slicno. One omogucuju da
smisljeno i ciljano svojom objavom privu¢emo samo one ljude za koje Zelimo da
budu obavijesteni, one koji su nasa interesna skupina, koji su upuceni u nas$ zivot ili

rad poduzeca.

3.1. Razvoj drustvenih mreza

Internet medij buduénost, povoljan je, dostupan i rasprostranjen je, medij Koji s
precizno$¢u moze pokazati uspjeSnost promidzbene poruke, medij bez kojeg ne bi
niti bilo drustvenih mreza. Kako se razvijao Internet, tako su se razvijale su se i
druStvene mreze koje predstavljaju online servise za povezivanje korisnika i njithovu
medusobnu interakciju. Drustvene mreze razvile su se iz komunikacija putem raznih
foruma. Forumi su bili jedan od prvih oblika internetskog druzenja ljudi razlicitih

profila, ali i istim interesima i raspravljali su o odredenim temama.

Prvi oblici drustvenih mreza javljaju se 90 — ih godina 20. stoljeca. Prve drustvene
mreze bile su ,,sobe za ¢avrljanje” odnosno tzv . Chatroom-ovi, te su bile dostupne
velikom broju korisnika. Odredenim sobama se moglo pristupiti samo online
registracijom, dok se nekim sobama moglo pristupiti puno jednostavnije pomocu
prijave putem nadimka (eng. nickname). Preglednost je u takvim sobama bila
osigurana, tako da su se online kontakti mogli vidjeti s desne strane, Sto je
omogucavalo jednostavnu komunikaciju sa svim korisnicima, upisivanjem poruke u
prostor u donjem dijelu ekrana. Najpoznatiji primjer drustvenog servisa bio je mIRC
(kratica za Internet Relay chat, nastao 1988. godine) ba§ zbog svoje jednostavnosti
koristenja.

Pod imenom Six Degrees 1997. godine pojavio se prvi oblik drustvene mreze, a

utemeljio ju je Andrew Weinreich. Naziv je dobila prema teoriji Sest stupnja
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razdvojenosti koja govori da se do svih ljudi na svijetu moze do¢i u prosjecno Sest
koraka. Koristila se svega Cetiri godine jer nije nadogradivana novim tehnologijama i
korisnici su poceli gubiti interes za nju. Korisnicima je omogucavala stvaranje
korisnickog profila i kreiranje liste prijatelja, kasnije se moglo medusobno
komunicirati i bila je omogucena pretraga liste drugih korisnika.

Vrlo brzo nakon drustvene mreze Six Degrees javile su se mreze LiveJournal
gdje su bili online blogovi ili dnevnici te mreza BlackPlanet i to za Africko-
americko podrucje i to kao socijalna mreza.

Godine 2002. pojavljuje se Friendster koji je za manje od godinu dana brojio
preko tri milijuna registriranih korisnika, medutim zbog loSeg rukovodstva i
menadzmenta, prestaje biti druStvena mreZza, te postaje stranicu za online igranje, a
takvom je znamo i danas.

Godine 2003. jedan od korisnika Friendstera po imenu Tom Anderson osniva
svoju druStvenu mrezu koja kasnije dozivljava pravi uzlet u SAD-u, a kasnije i u
Europi, rije¢ je o mreza MySpace koja je bila “slobodnija* verzija Friendstera jer su
se na njoj mogli objavljivati vlastiti blogovi, pjesme, bilo je moguée igranje igrica i
ono najvaznije jedini uvjet za formiranje vlastitog profila bila je punoljetnost
korisnika.

U velja¢i 2004. godine pokrenut je Thefacebook.com od strane harvardskog
studenta Marka Zuckerberga i njegovih cimera i prijatelja, a bio je namijenjen
studentima njihovog sveucilista.

Nakon Facebooka 2005. godine Steve Chen, Chad Hurley i Jawed Karim osnivaju
YouTube stranicu na koju su ljudi mogli postavljati video zapise, pretrazivati ih i
komentirati iste.

2006. godine slijedi osnivanje Twittera od strane Jacka Dorseya, zatim 2009.
godine Pinterest osnivaju Ben Silbermann, Evan Sharp and Paul Sciarra, 2011.
godine nastaje GooglePlus, a 2012. godine Kevin Systrom i Mike Krieger osnivaju

Instagram.
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3.2. Upotreba drustvenih mreZa u poslovanju poduzeéa

Drustvene mreze danas predstavljaju najbolji nacin provodenja marketinskih
aktivnosti te su pogodne za oglasavanje proizvoda i usluga Siroke potrosnje,
korisnicima pruzaju azurne informacije i novosti o poduzecu, proizvodima i/ili
uslugama. Takoder, upotreba drustvenih mreza u poslovanju poduzeta moze
posluziti kao instrument unapredenja prodaje proizvoda, korisnicima moze olaksati

pristup informacijama, pruzaju bolju vizualizaciju proizvoda i usluga.

Kada poduzeée u svom poslovanju koristi druStvene mreze moze imati kontrolu
nad sadrzajem, moZe imati kontrolu intenziteta promocije na mrezi, moze prikupljati
povratnu informaciju i tako kreirati kvalitetu promocijskih aktivnosti. Odluka za
vodenje marketinga na drustvenim mrezama najviSe je bazirana na mogucnosti da
putem kreiranih oglasa za neki proizvod i/ili uslugu, poduzecée prikupi Sto veci broj
novih korisnika, buduéih potencijalnih potrosaca, ali i da postojeée korisnike podsjeti
na svoje postojanje, da ih podsjeti na proizvode koje ima u ponudi i da ih zainteresira
za ponovnu kupovinu nekog proizvoda i/ili usluge na koju su zbog razli¢itih
¢imbenika u svakodnevno zivotu mozda zaboravili. Poduzeca kreiraju oglase kojima
pokusavaju privuéi Sto vecu paznju potrosaca i potaknuti ih da te njihove sadrzaje
podijele i na svojim korisni¢kim profilima, ¢ime se uvelike povecava broj korisnika
koji ¢e taj oglas vidjeti. Oglas koji poduzece kreira i objavi a drugi korisnici podijele
postaje vidljiv sve ve¢em broju korisnika ¢ime se ostvaruju sve veci i bolji poslovni
rezultati.

Nekada, danas ve¢ to zvuci kao da je bilo jako davno, najbolja marketinSka
promocija bila je usmenom predajom, kada su korisnici prenosili drugima
oglaSivacke poruke koje su vidjeli. Na isti na¢in danas funkcionira marketing putem
druStvenih mreZa, gdje korisnici zanimljive oglase dijele kako bi drugim korisnicima,
najcesce svojim prijateljima pruZzili informacije o nekom proizvodu 1/ili usluzi koja
se nudi na trziStu. DruStvene mreze predstavljaju Internetske stranice koje su
dostupne na svakom koraku, samo uz pristup Internetske mreze. Upravo zbog toga,
drustvene mreze predstavljaju jedan veoma utjecajan alat koji ako se na ispravan

nacin koristi, uz odreden trud i ulaganje, nosi veoma pozitivne poslovne rezultate za
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poduzeca ali 1 za osobne korisnike koji se tim drustvenim mrezama sluze. Za razliku
od drugih nac¢ina marketinskog oglaSavanja, objava oglasa kojima se neSto promovira
na drustvenim mrezama, moze biti veoma utjecajna i mogu se posti¢i veliki rezultati
uz minimalna ulaganja. Samo je potrebno dobro osmisliti oglas kojim ¢e se neki
proizvod i/ili usluga predstaviti te odabrati ciljanu publiku kojoj ¢e se placeni

prikazani oglas prikazivati na njihovim osobnim profilima drustvenih mreza.

Drustvene mreze danas u poslovanju poduzeca nadilaze ulogu alternativnog
kanala promocije, mreZze postaju vrlo vazan i vrijedan alat marketinga i promocije i
tako stvaraju nove dodane vrijednosti poduzecu i imaju kljuénu ulogu u stvaranju
uspjeha poduzeca. U danasnje vrijeme interneta, u vrijeme novih tehnologija, novih
vrsta oglaSavanja marketing je dosegnuo jednu novu razinu. Internet, drustvene
mreze 1 poslovanje poduzeca postali su nerazdvojni partner, doslo je do znacajnih
promjena u marketingu i nac¢inu na koji poduezeéa komuniciraju s korisnicima.
Clanovi drustvenih mreZa vide nisu samo djeca i mlada populacija, nego se njima

slize 1 poslovni ljudi te intelektualci iz cijelog svijeta.

Na Internetskoj stranici www.bizit.hr objavljeni su koraci, pomocu kojih se prema
miSljenju autora clanka mogu posti¢i brojni pozitivni rezultati u provodenje
marketinga nekog poduzeca putem Facebook druStvene mreZe. Pod naslovom ,,5
ideja za Facebook marketing vaseg poduzeca* prikazane su osnovne smjernice kojih
se potrebno pridrzavati kako bi koriStenje Facebooka u poslovne svrhe bilo uspjesno.

Autori ovog zanimljivog €lanka smatraju da vrSenje Facebook marketinga nije
lagan posao, zbog cega velik broj poduzeca ve¢ nakon kratkog vremena vrSenja
marketinskih aktivnosti odustaju od oglasavanja putem Facebooka, jer su imali
prevelika ocekivanja u kratkom vremenskom periodu oglasavanja. Upravo zbog
takvih sluCajeva gdje poduze¢a brzo odustaju od ovog veoma utjecajnog
marketin§kog alata, autori Clanka dali su smjernice za poboljSanje 1 ostvarenje
uspjeha u marketingu putem Facebooka.

Prvo §to svako poduzece koje zeli biti prisutno na drustvenoj mrezi Facebook
mora napraviti je kreiranje Facebook stranice koja ¢e predstavljati njthovo poduzece

1 putem koje ¢e se korisnici koji to zele moci povezati s tim poduzecem. Na

14



Facebook stranici nakon otvaranja poduze¢e moze dijeliti, odnosno objavljivati
potpuno besplatno sadrzaje vezane uz svoje poduzece, novosti koje se u njima
pojavljuju, mogu objavljivati nove proizvode i usluge i slicno. Korisnici koji se S
njima povezu te sadrzaje mogu takoder podijeliti na svojim korisnickim profilima,
mogu ,,lajkati“ te objave, komentirati ih, oznacavati u njima svoje prijatelje i s njima

raspravljati o svemu $to je objavljeno i javno dostupno velikom broju korisnika.

U nastavku slijedi pet ideja prema autorima clanka kako iskoristiti Facebook za
marketing:
1. Cover fotografija - Naslovna stranica Facebook stranice nekog poduzeca
predstavlja prvi dojam koji ¢e korisnici steci o stranici, jer je to prvo $to ¢e korisnici

ugledati prilikom posjeta neke stranice.

2. Kreiranje sadrzaja koji ¢e biti zanimljiv korisnicima i kojeg ¢e i oni pozeljeti

podijeliti na svojim korisni¢kim profilima.

3. Svaka Facebook stranica koju kreira poduzece osobno, predstavlja tu kompaniju,
pa ona istovremeno kako promovira svoje poduzece i proizvode i usluge koje nudi

mora biti dostupna svojim korisnicima i kao korisnicka podrska.

4. Promoviranje vlastite Facebook stranice poduzeca tako da aktivnosti koje se
deSavaju u poduzecu poput evenata, revija, okupljanja 1 slicnih dogadaja, podijelite,

odnosno promovirate 1 na Facebook stranici poduzeca.

5. Povezivanje okoline poduzeca (lokacije prodajnog mjesta gdje se poduzece nalazi)
i online korisnika. Povezivanje na nacin da se poti¢e korisnike da se oznace (check-
in) na lokaciji samog poduzeca kada se u njoj nalazi, primjerice ako poduzece koje
ima Facebook stranicu posjeduje trgovinu ili neku radionicu, da se korisnik oznaci na

tom fizickom myjestu i objavi to na Facebooku.

13 Dostupno na: https://www.bizit.hr/5-ideja-za-facebook-marketing-vaseg-poduzeca-2/ ,
(27.03.2018.; 12:12)
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3.3. Upotreba drustvenih mreza sa stajaliSta potrosaca

Danas mozemo nabrojati nekoliko stotina druStvenih mreza, a broj iz dana u dan
moze samo rasti. Cilj drustvenih mreza je povezivanje ljudi diljem svijeta, a posebice
povezivanje one grupe ljudi koji imaju iste interese. Postoji mnogo definicija o
potroSacima i njthovom ponasanju, no jedna od njih govori da je ponasanje potrosaca
oblik ,,ponaSanja ¢ovjeka pri nabavi, odnosno kupnji proizvoda i usluga, a odnosi se
na sve objektivno izrazene reakcije u procesu kupnje ili potrosnje. To je i naziv
interdisciplinarne znanstvene discipline (primijenjene psihologije, ekonomije,
sociologije 1 marketinga) koja istrazuje ponasanje potroSaca kao fenomen, te svjesne,
nesvjesne i podsvjesne uzroke koji uvjetuju odredeno potrosacko ponasanje*. 24

Medutim, isto tako znamo da je svaki Covjek osoba za sebe, da je svaki potrosac

osoba za sebe 1 da svi medusobno razlikujemo. Tako se i naSe ponaSanje prilikom

kupnje proizvoda i usluge razlikuje, razlikuju se i odluke koje donosimo.

Cimbenici prema Kesi¢ (2006.), koji utje¢u na odluke i ponasanje potrosaca jako
su razli€iti 1 brojni, mogu biti unutarnji i vanjski ¢imbenici, oni osnovni na koje se
¢imbenici Cesto dijele su:

1. osobni ¢imbenici- odnose se na unutarnje ¢imbenike, odnosno unutarnje

varijable potroSaca koje utjeCu na njihovo ponaSanje. Prosudba varijabli za osobne
¢imbenike, prema Kesié¢ su'®: motiv i motivacija, percepcija, stavovi, obiljeZja li¢nosti,

vrijednosti i stil Zivota te znanje.

2. drustveni ¢imbenici- odnose na vanjske ¢imbenike koji utjeCu na ponasanje
potrosaca. Sam proces donoSenja odluka ovisi o: kulturi, drustvu i druStvenom stalezu,

obitelji, situacijskim ¢imbenicima, socijalizaciji te utjecaju drustvene grupe.'®

14 7. Baletiés: Ponasanje potro$aca, Eknomski leksikon, Zagreb, 1995., B. Grbac, D. Lonéarié:
Ponasanje potrosaca na trzistu krajnje i poslovne potrosnje, Rijeka, 2010., str. 17.

15 Kesi¢ T.: ,,Ponasanje potrosaca®, Opinio, Zagreb, 2006., str. 11

16 Kesi¢ T.: ,,PonaSanje potrosaca“, Opinio, Zagreb, 2006., str. 10
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3. psiholoski dimbenici - Prema Kesi¢'’ psihologki ¢imbenici su ,.dio gdje su

moguci najveci utjecaji marketinskih aktivnosti na ponasanje potrosaca“ te ukljucuju:

promjenu stavova i ponaSanja, komunikaciju u grupi i osobni utjecaj, preradu

informacija, ucenje i osobne utjecaje.

4. Facebook drustvena mreza

Slika 2: Facebook logo
Izvor: www.facebook.com

Danas ako poduzece zeli biti uspjesno, te brzo, jednostavno i kvalitetno
komunicirati sa svojim potrosa¢ima kao i budué¢im potrosa¢ima jednostavno zna da
mora imati i odrzavati svoju Facebook stranicu, te biti svim njezinim korisnicima na
raspolaganju gotovo 24 sata dnevno, 7 dana u tjednu. Korisnicima koji prate neku
sluZzbenu Facebook stranicu poduzeca, ocekuju od tog poduzeca da im u svakom
trenutku pruzaju pomo¢ i odgovaraju na njihova pitanja i nedoumice o bilo kojem
problemu koji je povezan s poduzecem ili njihovim proizvodima i/ili uslugama koje
nude.

U nastavku na slici 3 prikazan je izgled na Facebook stranici ili profilu gdje se
vide ikonice koje predstavljaju:

P slanje zahtjeva za prijateljstvo (oznaka 2 oznacava 2 zahtjeva za prijateljstvo
na ¢ekanju)

» primljene poruke (broj 5 oznacava broj poruka na ¢ekanju za odgovor)

» obavijesti (broj 8 oznacava broj obavijesti koje korisnik ima, to mogu biti
komentari, dijeljenje sadrzaja, oznaCavanje na nekim sadrzajima, lajkanje sadrzaja i

sli¢no)

17 Kesi¢ T.: ,,PonaSanje potrosaca‘, Opinio, Zagreb, 2006., str. 13
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Slika 3: Prikaz razlic¢itih vrsta obavijesti na Facebook profilu/stranici
Izvor: https://www.lipstiq.com/2017/161295/warned-facebook-will-

nowdownranking-posts-beg-engagement, preuzeto 27.03.2018.; 12:31

Drustvene mreze poduzec¢ima pruzaju mnoge aktivnosti:
v Promocija i komunikacija
v Mogucénost istrazivanja novih trZista
v Razvoj novih proizvoda
v’ Kreiranje i provjeru ideja
v

Unapredenje odnosa s kupcima

Facebook stranica poduzecéa nudi svojim potrosacima uvid u cijeli rad poduzeca,
asortiman, lokaciju, izgled proizvoda, nacin proizvodnje i interijera prodajnog
mjesta. Potrosaci takoder imaju moguénost medusobnog komuniciranja, kao i
izravnu komunikaciju s prodavateljem putem komentara ili poruka. Tako poduzeca
mogu okupiti potroSace koji preferiraju odredeni proizvod ili uslugu, odnosno marku.
Poduzece kao mjerilo uspjeha Facebook stranice moze i treba pratiti "likeovi" i

"talking about" gdje spadaju poruke, komentari, tagiranja na objavama i dijeljenja.

Slika 4. u nastavku prikazuje Facebook emocije pomocu kojih korisnici mogu
izraziti svoje miSljenje oznaCavajudi istima neki sadrzaj kojeg vide na Facebook
stranicama i/ili profilima. Ove oznake nazivaju se reakcijama kojima korisnici
izrazavaju emocije. Prva oznaka je oznaka ,Like“ koja kada se klikne na nju
prikazuje ove ostale oznake koje se mogu upotrebljavati. Ostale oznake predstavljaju
ljubav, smijeh — haha, iznenadenje, tugu i na kraju se nalazi ljutnja. Pomocu ovih
takozvanih reakcija korisnici veoma cesto ne ostavljaju nikakve komentare nego

svoje emocije na sadrZaj prikazuju pomocu ovih oznaka.
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Slika 4: Facebook emocije za oznacavanje sadriaja
Izvor: www.facebook.com

Danas je Facebook najpopularnija drustvena mreza, najveci svjestski drustveni
server i time se pokazuje kao nezaobilazno mjesto prilikom provodenja mnogih
kampanja, $to kroz vlastiti sadrzaj, $to kroz placeno oglasavanje.Prema procjenama u
svijetu je 30% svjetskog stanovnistva prisutno barem na jednoj od drustvenih mreza.
Mozemo re¢i da je cilj i misija Facebook drustvene mreze da korisnicima omoguci
podjelu odredenog sadzaja i tim ¢inom poveze Sto vise ljudi Sirom svijeta. Ljudi
koriste Facebook drustvenu mrezu kako bi medusobno komunicirali, kako bi bili u
toku s novostima i informacijama $to se dogada u svijetu, u susjedstvu, te kako bi

podijelili s drugima ono §to je njima bitno i vazno.

Facebook druStvena mreza moze pomoc¢i da poslovanje poduzeca bude:
1. Lako dostupno — kada nas na$ potencijalni kupac proizvoda i/ili usluge
potrazi u trazilici, u svega par sekundi trebao bi naci naSu Facebook stranicu.
Ona treba biti aktivna i1 informativna, a ne Cisto usputna stranica na koju se
zaboravilo nakon kreiranja.
2. Povezano — vrlo je bitno i vazno biti dobro povezan s najvaznijom karikom
poslovanja, klijentima, odnosno potroSa¢ima proizvoda i usluga. Kako s
onim postoje¢im tako i s budu¢im, podjednako se obracati i jednima i
drugima.
3. Usmjerenost samo na one Koji pomaZu rastu poduzeéa — obracanje na
Facebook drustvenoj mreZi mora biti usmjereno na nasu primarnu ciljanu
skupinu. Na nacin da sama poruka kao i njezin sadrzaj kojim se obracamo
budu skrojeni prema interesima i potrebama postojecih i buducih potrosaca.
4. Savr§eno prilagodeno Zeljama i potrbama korisnika — U ovome nam

neizmjerno pomaze Facebook statistika naSe stranice, koja je dobar
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pokazatelj isto tako i dobra smjernica prema boljem planiranju i stvaranju
najboljeg sadrzaja. MozZemo naSu stranicu napraviti vrlo personaliziranu na
nacin da Facebook stranica poduzeca izgleda ovako:

,,facebook.com/imenaseg brenda“.

Jedna vazna informacija poduzecu i njezinom vodstvu vezano za marketing na
Facebook drustvenoj mrezi u svrhu promocije i prodaje proizvoda i usluga glasi da
nije sve u broju fanova stranice. Da velike brojke nisu pokazatelji uspjeha, da je
istinska povezanost s to¢no odredenom ciljanom skupinom takoder bitna isto kao i
interakcija s korisnicima. Da bi se istaknuli kroz marketing na Facebook drustvenoj
mrezi u stranicu moramo puno ulagati, vremena, truda i kreativnosti jer je to ono §to
korisnici drustvenih mreza traze i ne zele uzalud troS$iti svoje vlastito slobodno

vrijeme.

Prije odredivanja ciljane skupine, osnosno targetiranja, moramo si kao poduzece
postaviti pitanja kao $to su:

1.Sto je zajedni¢ko nagim idealnim kupcima, potrogacima?

2.Koliko imaju godina i gdje zive?

3.Zasto bi im moglo svidjeti ono $to nudimo?

Dobivsi odgovore na ova osnovna pitanja ne¢emo tro§iti vrijeme i novac te energiju
na one korisnike koje ne zanima na$ proizvod 1/ili usluga 1 koji nisu nasi potencijali

potroSaci.

Najvazniji parametri (opcije targetiranja) na Facebook drustvenoj mrezi koje

mozZemo podesiti upravo onako kako nasem poslovanju najbolje odgovara:

v Custom Audiences — to su korisnici koji su ve¢ otprije pokazali
zanimanje za na$ brend, nase proizvode i /ili usluge. Korisnici koji su
posjetili naSu sluzbenu web stranice, instalirali naSu aplikaciju ili pak
ve¢ kupovali naSem web shopu. Dakle, target su postojeci korisnici i

oni koji su upoznati s na§im proizvodima i/ili uslugama.

18Dostupno na: https://www.virtualna-tvornica.com/facebook-marketing/ , (17.03.2018.; 20.05)
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v Location — targetiranje prema lokaciji, odnosno drzavi. Za neke
drzave omogucéeno je i vrlo precizno targetiranje po zupanijama i
gradovima.

v' Gender — u koliko, primjerice, poduzeée promovira kozmeticke
proizvode i/ili usluge ciljna skupina ¢e biti iskljucivo Zene.
Nepotrebno je da se oglas pojavljuje i muskim korisnicima.

v Interests — Interesi mogu biti razli¢iti, a grupirat ¢e se ovisno o vrsti
brenda. Pod interese mozemo oznaciti neku aktivnost, nazive drugih
brendova, specifi¢ne zivotne stilove i navike...

v' Connections — ovaj parametar ima razli¢ite opcije: mozemo izabrati
da se na§ oglas prikazuje onima koji nisu fanovi nase stranice, da se
prikazuje fanovi naSe stranice, ali i da se prikazuje i jednima i
drugima. Takoder, moze se odabrati opciju da se na$ oglas prikazuje
prijateljima korisnika koji su fanovi nase Facebook stranice

v Demographic — demografski podaci omogucuju detaljnije filtriranje
ciljne skupine prema statusu veze, poslu, obrazovanju, roditeljstvu i
sli¢nim parametrima.

v Age — jedna od vrlo vaznih stavki prilikom definiranja ciljne skupine
potrosaca. Znamo da razli¢iti brendovi zanimaju razli¢ite dobne
skupine, stoga je vazno dobro znati tko su nasi kupci i kome se

obra¢amo.

19 Dostupno na: https://www.virtualna-tvornica.com/facebook-marketing/ , (17.03.2018.; 20.30)
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4.1. Razvoj Facebook drustvene mreZe

Facebook drustvenu mrezu je osnovao Mark Zuckerberg, bivsi student na
Harvardu, sa svojim cimerima i kolegama s faksa Eduardom Saverinom, Dustinom
Moskovitzom i Chrisom Hugesom, 2004. godine s prvotnom idejom da stvori mrezu
samo za studente SveuciliSta da mogu medusobno komunicirati i razmjenjivati

informacije.

%

Mark Zuckerberg

Vremenska crta Informacije Prijatelji Fotografije Vise »
Prati Mark kako bi pratili njegove objave na svojoj listi novosti.
B90LOS
0 Uvod 9 Mark Zuckerberg nalazi s s korisnicom Sheryl Sandberg
24 ozujka u 8:51 - «

Bringing the world closer together. y ’ a4
Today is Sheryl's 10 year anniversary of joining Facebook.

il

At this point, it's hard to imagine Facebook without Sheryl. | always say it's
never just one person leading a company - it's a team. | know we face

many difficult challenges, but there's no one | trust more to work through
~ Obrazovanje: Computer science na Harvard this with.
University

Founder and CEO u Facebook

Poslodavac: Chan Zuckerberg Intiative

Th

o

Sheryl has been the driving force behind growing our business and

Zivi u mjestu Palo Alto, California 3 S :
! o3 s supporting more than 70 million small businesses. She has been a strong

Ubraku s Priscilla Chan advocate for women, an inspiring farce shaping ... PrikaZi vige
9 Iz mjesta Dobbs Ferry, New York Pogledaj prijevod
=) 105.618.477 ljudi pratitelja 7 s

Slika 5: Facebook profil osniva¢a Facebooka — Mark Zuckerberg
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot Facebook profila)

U jesen 2004.godine Facebook je prozivio veliku krizu zbog sve veceg broja
korisnika koji su zeljeli postati dio online zajednice. Iste godine zbog sve veceg broja
novoprivucene publike odnosno korisnika Facebook drustvena mreza 30. studenog
dobila je svog prvog milijuntog korisnika. U jesen 2005. godine tvrtka je dobila
sadasnje ime — Facebook, a ¢ak 85% korisnika bili su americki studenti. Do ljeta

2006. godine Mark Zuckerberg je zavrsio fakultet u roku i ujedno bio i vlasnik tvrtke
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vrijedne 500 milijuna dolara s gotovo 1000 zaposlenih. U rujnu 2006. godine
Facebook postaje dostupan javnosti, sluzbeno postaje otvoren za sve korisnike uz
uvjet da su stariji od 13 godina i da imaju valjanu e-mail adresu.?’ Broj korisnika
Facebook drustvene mreze u periodu od prosinac 2006. godine do travnja 2012.
godine dozivio je rapidan porast i to od 12 milijuna korisnika do 900 milijuna
korisnika. Godine 2007., Facebook razvija takozvane ,,stranice” koje omogucuju
korisnicima, privatnim osobama, organizacijama i poslovnim subjektima da
promoviraju svoje proizvode i usluge. U prosincu 2011.godine objavljeno je da je
Facebook druStvena mreza druga najposjecenija stranica u Americi, odmah nakon
Google-a, a istrazivanje je proveo Nielsen Media 19 Research. 18. svibnja 2012.
godine, Facebook drustvena mreZa zapocinje s prodajom dionica na NASDAQ burzi,
te ve¢ 2013. godine ulazi na popis Casopisa Fortune 500 pod rednim brojem 462.,
zbog ostvarenog prihoda od 5 bilijuna dolara. Broj aktivnih korisnika Facebook
drustvene mreze pocetkom listopada 2012.godine bio je 1 milijarda.

U 2017. godini u prva tri mjeseca, Facebook je od oglasavanja ostvario prihode
od 7,85 milijardi dolara, $to predstavlja povecanje od 51% u odnosu na isto razdoblje
2016. godine. Ukupno 85% tog prihoda zaradeno je na mobilnom trzistu. 2 Korisnici
Facebook drustvene mreze kreiraju svoj profil te dodaju kontakte za svoje
»prijatelje. Na profilu korisnika moZemo do¢i do informacija kao $to su spol, datum
rodenja, naobrazba, status veze, aktivnosti koje ga zanimaju, najdrazi sport, film,
bend ili brend. ,,Zid* je primarni prostor profila gdje korisnik Facebook druStvene
mreze moze dodavati komentare, glazbu, slike te video zapise. Prostor za novosti na
profilu korisnika je mjesto gdje se objavljuju korisnicke aktivnosti Facebook

prijatelja, oglasa ili drugih korisnika Facebook drustvene mreZe koje ,,pratimo*.

20 Kirkpatrick, David (2012) Facebook efekt. Zagreb: izdavastvo Lumen
21 Dostupno na: https://zimo.dnevnik.hr/clanak/iznad-svih-ocekivanja-broj-korisnika-facebooka-
uskoro-ce-premasiti-2-milijarde---475414.html , (10.03.2018.; 18.05)

23



4.2. Privatnost i sigurnost koriStenja drustvene mreZe Facebook

lako zivimo u modernom vremenu, vremenu novih tehnologija mnogi korisnici
Interneta i druStvenih mreza jo§ uvijek imaju strah kod same pomisli na pojam
privatnosti i sigurnosti na istima. Vrlo Cesto je ba$ to ono $to ih odgovori od kupnje
preko Interneta i drustvenih mreza. Za poduzeée koje u svom poslovanju ima i koristi
kao jedan od alata marketinga web shop, aplikacije i profile na drustvenim mrezama,
tako i na Facebook druStvenoj mrezi, vazno je da ima odgovornost prema svojim
korisnicima i kupcima. Poduze¢e mora korisnika obavezno upozoriti i obavijestiti 0
uzimanju privatnih podataka i na koji na¢in ¢e se poduzecée njime koristiti. Prilikom
uzimanja podataka vazno je da korisnik Facebook druStvene mreze bude svjestan
svrhe 1 namjere zbog koje se prikupljaju podaci, te da se isti ne¢e prenositi tre¢im
osobama zbog marketinskih potreba. Osobe je u takvim slucajevima potrebno odmah
prilikom prikupljanja podataka o tome informirati, a ako to nije moguce u istom
trenutku, potrebno je korisnika obavijestiti §to prije. 22

Kod komuniciranja i oglasavanje putem drustvenih mreza trebali bi se pridrzavati
,Kodeksa oglaSavanja i trziSnog komuniciranja HURA (Hrvatsko udruzenje drustava
za trziSno komuniciranje)”“. U Kodeksu navedene su opcée odredbe o praksi
oglasavanja 1 trZiSnog komuniciranja, najbitnije stoji u ¢lanku 1.a kaZe sljedece:
,»11Z18no komuniciranje treba biti zakonito, pristojno, iskreno i istinito. TrziSno
komuniciranje treba pripremati s osjecajem za druStvenu 1 profesionalnu odgovornost
u skladu s nacelima poStenog trziSnog natjecanja, koja su opceprihvacena u
poslovnom svijetu. Nijedna javna poruka ne smije umanjiti povjerenje potroSaca i
javnosti u marketing*.23

Kako bi korisnici Facebook druStvene mreze zadobili povjerenje u kupovinu
putem Interneta potrebno je uloziti puno vremena i truda u to. Podaci na Facebook
drustvenoj mreZi poduzeca korisnicima moraju biti jasni, pregledni, aZurirani, to¢ni.
Treba biti jasno navedena cijena, stanje zaliha, vrijeme isporuke, nacini placanja,

nacini reklamacije. Korisnik treba na jednostavan nacin obaviti kupnju, dobiti

22 K. Antolovi¢, P. Haramija: Odgovorno oglagavanje, Zagreb, 2015., str. 261.
2 Kodeks oglasavanja i trzi$nog komuniciranja HURA (Hrvatsko udruZenje drustava za trzi$no
komuniciranje), ¢lanak 1. — Osnovna nacela
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povratnu informaciju (poruku), kako bi korisnik drustvene mreze znao kada postupa
ispravno, a kada grijesi.

Kako zelimo zastiti privatnost na Internetu i Facebook drustvenoj mrezi isto tako
zelimo biti sigurni na Internetu. Mozemo re¢i da je sigurnost danas jedan od glavnih i
sigurno najvecih problema s kojima se susrece korisnik drustvene mreze. Korisnici
drustvenih mreza opceniti bas kao i korisnici Facebook drustvene mreze nisu
dovoljno educirani da znaju kako na siguran i uspjeSan nacin obaviti kupovinu.
Takoder jedan od problema koji se javljaju u procesu kupovine je nepoznavanje
sigurnosnih pravila i provjera prilikom obavljanja kupovine. Sigurno jedan od veéih
problema na krada identiteta koji se moze desiti u obliku krade kreditnih kartica,

osobnih podataka i sli¢no.

Jedan od nacina kako zastititi svoju privatnost na Facebook druStvenoj mrezi:
» Onemogucite izvjeSce o procitanim porukama
» Onemogucite da drugi znaju kada ste zadnji put bili na Facebooku
» Doznajte tko moze $to vidjeti na vaSem profilu

» Podijelite objavu koju mozete sakriti od odredenih ljudi?*

Savjeti kako povecati sigurnost na Facebook druStvenoj mrezi:
» Ne stavljaj osobne podatke — mnogi kazu da je najbolje Cak izbrisati i godinu
rodenja te ostaviti tek dan i mjesec rodenja.
» Oprezno s fotografijama- radi se o javnoj stranici i sve §to ondje stavi§ moze oti¢i
u javnu upotrebu bez da nas itko treba pitati za dopustenje.
» Nista nije privatno
» Ne prihvacaj sve zahtjeve za prijateljstvima - prihvati zahtjeve samo onih ljude
koje poznas.
» Budi pristojan/na prema drugima - ne objavljuj nista neugodno o drugim ljudima.
» Ne ostavljaj otvorenom svoju Facebook stranicu - ¢uvaj svoju lozinku i osobne

podatke

24 Dostupno na:https://iwww.jutarnji.hr/life/tehnologija/zastitite-svoju-privatnost-na-facebooku-
koristeci-ove-trikove-ako-cijenite-svoju-privatnost-ovih-nekoliko-koraka-poduzet-cete-odmah/91465/
(10.03.2018; 22:08)
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Slika 6: Facebook postavke privatnosti i alati

Uredi

Upaotrijehite Dnevrik aktivnosti

Ograniéite braj prodlib ohjava

Uredi
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Uredi

Uredi

Uredi

Lhvieti upatrebe  Pomod

Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot Facebook profila)

Na slici 6., prikazane su moguénosti koje su kreirali osnivaci Facebooka i

njihovi radnici kako bi se svim korisnicima pruzilo povjerenje u upotrebi te

drustvene mreZe. Korisnicima je veoma bitno, bilo da se radi o privatnim ili

poslovnim korisnicima da imaju privatnost u koristenju Facebook druStvene mreze.

Pod ,,Postavkama‘ svaki korisnicki profil ima viSe opcija za odabir i1 kreiranje

vlastite privatnosti vezanim za sadrzaje koje dijele a koje zele zadrzati samo za sebe

ili ograniciti na odredene korisnike. Uz kreiranje ograni¢avanja pristupa sadrzaju,

korisnici mogu odabrati postavke vezane uz sigurnost i prijavu, objavljivanja na

njihovim vremenskim crtama, oznacavanju, takoder mogu blokirati odredene

korisnike kako viSe ne bi vidjeli nikakve informacije o njima. Uz navedeno,

Facebook postavke pruzaju i mnoge druge moguc¢nosti zastite privatnosti i sigurnosti

u upotrebi te drusStvene mreze.
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5. Marketing putem drustvene mreZe Facebook

Da bi lakSe razumjeli i pratili primjere stvarnih Facebook oglasa, koji se placaju i
koji su glavni alat koji se koristi za poboljSanje prodaje, za pocetak evo nekoliko

korisnih i besplatnih na¢ina dobre samopromocije. ®

v' Kvalitetna cover fotografija — vizualno atraktivna fotografija je ono prvo §to
¢e vecina korisnika zapamtiti posjetivsi nasu Facebook stranicu. Vrlo ¢esto
se dogada da potroSac ne zapamtiti toCan naziv naseg brenda, proizvoda i/ili
usluge koju nudimo, ali vrlo vjerojatno ¢e se sjecati zanimljive fotografije.
Bitno je da se fotografijom istaknemo u gomili svih onih koje su vrlo sli¢ne
jedna drugoj. Cover fotografiju mozemo pretvorili u reklamu, a mora
sadrzavati neke vaZne informacije, imati istaknute akcije i pogodnosti.
SadrZaj neka obuhvati manje od 20% fotografije, ali mora biti koristan za

nasu bolju promociju i prodaju.

N \
U, <
PODRAVH A AN
Voo o
\u
Podravka " )
@PodravkaHrvatska .i /
—o
Poéetna / f y
Objave ! \ . A

Slika 7: Naslovne fotografije sluibene stranice poduzeéa Podravka
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot Facebook stranice)

v Fotografije uz objave — ba$ kao i cover fotografije, niSta manje bitne i
vazne nisu niti fotografije uz objavu. Objava moze sadrzavati tekst ili
poveznicu na neki drugi tekst te fotografiju koja mora biti primjerene

kvalitete i dimenzije, pozeljno je izbjegavati crno — bijele fotografije i

ZDostupno na: https://www.virtualna-tvornica.com/facebook-marketing/ , (17..03.2018.: 22:45)
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potrebno je imati dozvolu za objavljivanje, te mozemo fotografiju

personalizirati putem loga.

Podravka
9. oZujka u 11:51 - €

Temperature rastu, ali juhice su i dalie odliéan izhor! Ima$ najdrazu? &

(/-(0‘—\,
¢PODRAVHAS
S —
[ﬁ Svida mi se C) Komertiraj /> Podijeli [
OO Lorena Kos i 1,2 tisuéa drugih Kronoloski «

Podijeljeno 18 puta

Prikazi prethodne komentare

Slika 8: Objava proizvoda na sluzbenoj stranici poduzeéa Podravka
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot Facebook stranice)

Na slici 8., prikazan je jedan od mnogobrojnih oglasa koje poduzeée Podravka
objavljuje na svojoj Facebook stranici kako bi promovirala svoje proizvode i
privukla nove potrosace, a isto tako kako bi postoje¢e podsjetila na postojanje tih
proizvoda. Uz samo jednu objavljenu recenicu ,,Temperature rastu, ali juhice su i
dalje odlican izbor! Imas najdrazu? korisnike se ,,poziva“ da sudjeluju u raspravi i
komentiraju objavu, ¢ime se povecava broj korisnika koji ¢e ovu objavu vidjeti. Kao
Sto se vidi na priloZenoj fotografiji ovu objavu s odredenim emocijama oznacilo je
vise od 1200 ljudi, a objava je podijeljena 19 puta u trenutku preuzimanja s njihove
sluzbene Facebook stranice. Uz sve navedeno, velik broj korisnika komentirao je ovu
objavu, s jako pozitivnim komentarima o samom poduzecu i proizvodima koje nude.
Ovako veliki broj korisnika koji su se zainteresirali za ovu objavu pokazuje da
zaposlenici Podravke veoma kvalitetno obavljaju svoj posao marketinga.
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' Rubrika wAbout“ — ova rubrika nudi moguénost da se na jednom mjestu
Ovdje

mozemo promijeniti kategoriju stranice ili njen naziv, upisati kratki i dugi

navedu sve vazne informacije o poduzeéu, proizvodima i usluzi.

opis djelatnosti, proizvoda i usluge, zatim mozemo upisati tri rije¢i koje
najbolje opisuju ono ¢ime se bavimo. Dodatne osnovne informacije, poput e-
mail, web adrese i telefonskog broja takoder navodimo u rubrici ,,About.” Da
bi bili razumljivi i jasni potroSac¢ima, rubrika mora biti pisana jasno i
precizno, moramo razmisljati o obje skupine korisnika, postojeci i bududi, te
im omoguciti §to jednostavnije snalazenje na stranici i pruzite im dovoljno

informacija, kako bi nas §to brze i lakSe mogli kontaktirati.

Informacije # Predicfite izmjene

Ltemeljeno 1934

Cur Story
il

1

wizija

Biti vodeéa prehrambena kampanija po znanju, adnosu
spotrofadima i prihedima medu kompanijama sa
sjediftem u regiji jugeistoéne, srednje i istadne Europe
te farmaceutska kuéa kaja prapoznatljivim partnersdim
pristupam astearuje wise

Mizija

da s makom koji
osvajaju povjerenje klijenata i potrodada

%, Mazovi 0300 05 05

E@PodravkaHrvatska Fofalji poruku

podravka@podravka hr

bt e o sk b

Informaiis
wrijednosti su kreativnost, povierenje, strast, zadovaoljsteo
potrofada i izvisnost. Uwijek 3 srcem.

Proizvodi

Wageta, Doleela, Line, Eva, Fant, Fini-Mini, Zita, Kyiki,
Talianata Fabalafnil Ralzad Caalinarika Raline

Godine 19354. 2. brada Wolf u Koprivnici
osnivaju radionicu za preradu voca, pretesu
Podravke. Danas se Podravka ubraja medu
wodede kompanije u jugoistodnoj, srednjoj i
istofnaj Buropi. Trisu glavna poslovna
segmmenta poduzeda: prehrana, pice i
farmaceutika,

T gvom radu nastojimo uspostaviti ravnoteiu
izmedu ekonomskog rasta, napretka drustvai
brige...

Fogledajte vise

“aini dogadsj

» Ctyorena Facehook stranica Podravka
Hrvatzka

& Magrscs Superior Taste Sweard 2010,

* 50, oblistnica Vegete

= Magrada Superior Taste &ward 2008

& Podravka jube slave SO0 rodendan

* Podravka kupuje brand Eva

® Magrads Za izvrsnost U poslovanju

® Magrads Superbrand Polska

® |S0 8001 : 2000 progiren na Podravka jela,

Fime Mialead i Kk

Slika 9: Informacije o Poduzecéu na sluibenoj Facebook stranici
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot Facebook stranice)

Slika 9., prikazuje informacije koje se nalaze na sluzbenoj Facebook stranici
poduzeca Podravka. U samo nekoliko kratkih ali zanimljivih reenica navedeni su
glavni ciljevi 1 najbitnija postignuc¢a poduzeca. Bez suviSnih informacija korisnicima

pruzaju informacije o svojim temeljnim vrijednostima i proizvodima koje nude.
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5.1. Prednosti i nedostaci marketinga putem drusStvene mreZe Facebook

Glavna i najveéa prednost marketinga putem drustvene mreze Facebook je ta da
poduze¢e moze u veoma kratkom roku dobiti povratnu informaciju 0 Svojem
proizvodu ili usluzi, u realnom vremenu, te da mogu obuhvatiti specifi¢ne ciljane
grupe takoder u kratkom roku. Nakon Sto odrede svoje ciljane skupine, poduzece
moze kasnije objavljivati/dijeliti korisne informacije i sadrzaje upravo njima preko
Facebook Ads-a, usluga slanja poruka ciljanim skupinama zainteresiranima za
proizvod ili uslugu. To znaci da su oni kao ciljana skupina odabrani prema nekim
zeljenim kriterijima: spol, dob, interesi. Na ovaj nacin poduzece izravno komunicira
s onim potrosac¢ima koji imaju interes i potrebu bas za tim proizvodom ili uslugom.
A proizvod ili uslugu moguce je izabrati 1 naruciti 24 sata dnevno tijekom Ccitave
godine i to s bilo kojeg mjesta u svijetu, samo uz pristup Internetu. DruStvena mreza
je besplatna za koristenje, dok zaradu ostvaruje od sponzora i oglaSavanja putem
reklama koje se pojavljuju uz svaki profil.

Takoder prednost je i komunikacija koja se odvija jedan na jedan, na ovaj nacin
poduzeée dolazi u priliku iz jednosmjerne klasicne komunikacije prije¢i na novu
dvosmjernu komunikaciju. Dijeljenje informacija i podataka na Facebook drustvenoj
mreZi izmedu udaljenih korisnika je brzo 1 ucinkovito, mreZza ruSi jezine 1
nacionalne barijere i pomaze u uspostavi globalnog svjetskog slobodnog trzista.

Troskovi kampanje relativno su mali, jer se budZzet za oglasavanje troSi na

dovoljno profitabilne 1 atraktivne korisnike druStvene mreze.

DRUSTVENA

MREZA PREDNOSTI NEDOSTACI

* Popularnost

» Veliki izbor za oglasivaée
Facebook * Fleksibilnost

+ Kontrolisana sredina

* Moguénost merenja rezultata

» Velika konkurencija
+ Tesko pretraZivanje materijala

« Korisnici ne Zele da primaju marketing
poruke

Slika 10: Neke od prednosti i nedostataka Facebook drustvene mreZe
Izvor: http://slideplayer.com/slide/11760579/, preuzeto 27.03.2018.; 13:22
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Najces¢i ciljevi marketinga putem drustvene mreze Facebook su:
P jacanje pozicije brenda
» povecanje prodaje
» informiranje potencijalnih kupaca o vlastitim proizvodima i uslugama

P istrazivanje za potrebe proizvoda

Nedostatak marketinga putem drustvene mreze Facebook:
» manipulacija osobnim i privatnim podacima u marketinske svrhe
» druStvene mreze se lako i brzo transformiraju, lako se Sire 1 propadaju
» nema svaka druStvena mreza isti pristup na nju
» razotkrivanje
» otudenje
P ogranicenje slanja poruka ¢lanovima grupe nakon §to grupa dosegne
1500 ¢lanova
» drustvene mreze su besplatne te je za registraciju potrebna valjana e-
mail adresa 1 korisni¢ko ime
» valja biti na oprezu jer nikad se ne zna tko se stvarno krije iza drugog
korisni¢kog profila
» gubitak privatnosti

» virtualni avatari ili prijatelji

Kao 1 u svim drugim podru¢jima Zivota i rada, tako i prilikom koriStenja
Facebooka, bilo da je rije¢ za privatne ili poslovne svrhe, korisnici se mogu susresti
s razli¢itim prednostima ali 1 nedostacima u njihovom koriStenju. Moderne
tehnologije 1 njihov razvoj dovele su do toga da su druStvene mreZe nesto bez cega je
gotovo ne moguce zamisliti suvremeni zivot. Sve §to korisnik jednom objavi na
Facebooku, to ostaje zauvijek zabiljezeno na nekom uredaju u svijetu. lako korisnik
obriSe neku objavu ili nezeljeni sadrzaj, on nije zauvijek nestao ve¢ je negdje
svakako pohranjen i postoji moguénost da ponovo bude upotrebljen. Zbog tog
razloga korisnike se upozorava da dobro pripaze $to, kada i gdje objavljuju i kakve

komentare ostavljaju. Sve $to se napiSe 1 objavi pripada nekoj osobi koja je kao 1 u
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stvarnom Zivotu, tako i u onom virtualnom odgovorna za ono §to je objavila 1
podijelila u javnosti.

Facebook je Internet stranica dostupna 365 dana u godini, 24 sata dnevno, te
svojim privatnim i poslovnim Korisnicima pruza razli¢ite moguénosti u svakodnevno
zivotu, radu i ostvarivanju poslovnih rezultata, pozitivnih ili negativnih, ovisno o

nacinu na koji se koristi.

PROMOCIIA BIZNISA NA FACEBOOK
FACEBOOK PROFIL VS. STRANICA

Marketing Faca - Facebook marketing blog www.facebook.com/MarketingFaca

Slika 11: Prednosti koristenja Facebook stranici u promociji biznisa
Izvor; http://www.2bbeauty.mojweb.com.hr/facebook-savjeti/infografika-facebook-

stranica-ili-profil-za-promociju-biznisa/, preuzeto 27.03.2018.: 13:20

Na Slici 11., prikazane su prednosti i nedostaci koji se javljaju na Facebooku za
poduzeca koja razmisljaju trebaju li otvoriti Facebook profil ili Facebook stranicu
svog poduzeca. Kao §to je vidljivo i na slici, moZe se zakljuciti da je isplativija opcija
otvoriti Facebook stranicu pomocu koje ¢e se poduzece predstavljati te dijeliti
sadrzaje, odnosno objave vezane uz proizvode i usluge koje nude svojim sadasnjim

ili buduéim potencijalnim potrosacima.
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5.2. Budu¢nost marketinga na Facebook-u

Glavna posebnost Facebooku drustvene mreze su brojne aplikacije: videoigre,
kvizovi, virtualni Kkuéni ljubimci, slanje virtualnih pica, zagrljaja, rjeSavanje
psiholoskih testova i sl. Takoder mnoga poduzeca su Facebook prepoznala kao dobar
marketin$ki alat, odnosno mjesto za online poslovanje, kao idealan kanal za
oglasavanje svojeg poduzeca, proizvoda ili usluge. Stoga je oglasavanje na
Facebooku trenutno najefikasnije na internetu.

U 2016.godini broj aktivnih korisnika Facebook drustvene mreze bio je oko 1,8
milijardi $to ¢ini ogromno 1 diverzificirano trziSte,a u¢inkovit sustav ciljanja odnosno
targetiranja i pracenja korisnika i kampanja omoguéeno je uspjeSno oglasavanje
proizvoda ili usluga. Iako broj drustvenih mrezta stalno raste, Facebook vec
godinama uvjerljivo drzi prvo mjesto na ljestvici najpopularnijih drustvenih mreza.?®

U Republici Hrvatskoj jo§ uvijek 28% poduzeca smatra da nemaju nikakvu korist

od koristenja i izlaska na drustvene mreze. Takoder velika vecéina ispitanika i

korisnika  drustvene mreze Facebook smatra korisnim alatom (58%), a 32%

ispitanika upravo nove poslovne partnere i potrosace nade na Facebook-u. 2/

Zelimo li biti uspje$ni u provodenju marketinga na Facebook druitvenoj mrezi
bilo bi dobro slijediti ovih 10 zakona, kako bi postigli da nam promocija i kampanja

za proizvod i uslugu uspije:

1. Zakon slusanja - vrlo je bitno dobro prouciti sadrzaje koje objavljuje nasa

ciljana publika 1 tako vidjeti $to im je bitno 1 $to je publici vrijedno.
2. Zakon pozornosti - strategija fokusiranja sigurno ima vece $anse za uspjeh.

3. Zakon kvalitete - kvaliteta proizvoda i usluge je uvijek na prvome mjestu,

uvijek je bolja kvaliteta nego kvantiteta. Bolje je imali manje korisnika/ prijatelja ali

26 RIKARD BAKAN: Marketing u doba interneta PTP, Visoka $kola Virovitica,Virovitica, 2013.
2" Dostupno na: https://www.virtualna-tvornica.com/marketing-na-drustvenim-mrezama/ ,
(13.03.2018.: 19:35)
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koji su aktivni, ¢itaju i dijele naSe objave, razgovaraju o proizvodu i usluzi, vrse

interakciju s nama.

4. Zakon strpljenja - niti jedan uspjeh ne dode preko no¢i tako niti uspjeh
poduzeca koje vr$i marketing na drustvenoj mrezi Facebookne, nego se moramo

neko vrijeme tome neko kako bi se postigli rezultati.

5. Zakon mijeSanja - moramo bit broj jedan po prisutnosti na trazilicama,
moramo Ce$Ce iskakati u trazilici prilikom unosa klju¢nih rije¢i. Ako vrijedno i
redovito objavljujemo zanimljiv i kvalitetan sadrzaj i usmjereni smo na izgradnju
korisnika/ naSih Facebook pratitelja, oni ¢e taj sadrzaj sigurno dalje dijeliti na

Facebook drustvenoj mreZi ili pak drugim drus$tvenim mrezama.

6. Zakon utjecaja - ne smijemo zaboraviti i izostaviti iz zadatka da se povezimo
se s utjecajnim osobama iz naSe branse, jer oni sigurno imaju kvalitete potroSace i
koji bi mogli biti zainteresirani za na$ proizvod i uslugu. Naravno da bi ba$ oni
mogli dijeliti nase objave, naSe sadrzaje s vlastitim potroSacima/pratiteljima, te bi se

tako mogli naci ispred jedne velike brojke potencijalnih potrosaca..

7. Zakon vrijednost - ako tro§imo vrijeme na druStvenoj mrezi Facebook samo
kako bi promovirali svoj proizvode i usluge, potrosaci/pratitelji ¢e nas prestati
dozivljavati. Moramo se usmyjeriti i fokusirati na zanimljiv sadrzaj, zanimljive objave

koje ¢e nam pomodi u rastu i razvoju veze s korisnicima/ pratiteljima.

8. Zakon priznanja - u stvarnom Zzivotu vjerojatno ne bi ignorirali osobu koja
nam se obraca direktno licem u lice. To ne smijemo c¢initi niti na Facebook

drustvenoj mrezi jer svatko tko nam pristupi nam je jako vaZan.

9. Zakon pristupaénosti - nikada ne bi smjeli objaviti sadrzaj i potom nestati.
Moramo biti uvijek i svugdje dostupni svojim potrosacima/pratiteljima, ¢ak 1 ako to

znac¢i da moramo stalno objavljivati sadrzaj i sudjelovati u razgovorima.
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10. Zakon reciprociteta — ne mozemo ocekivati da ¢e netko drugi raditi nas

posao, da ée netko dijeli nas sadrzaj dok mi to isto ne ¢inite za njih.?8

5. Utjecaj marketiga putem Facebook-a na odluke potrosaca

Za razliku od fizickih prodavaonica, tradicionalnom mjestu susreta prodavatelja i
potroSaca, na druStvenoj mrezi Facebook na odluku potrosaca o kupovini ne mogu
utjecati nikakvi fizicki ¢imbenici koje korisnik moze odmah osjetiti i koji bi vrsili
neku vrstu utjecaja na donoSenje odluke o kupovini, poput izgleda prodavaonice,
razmjeStaja polica, proizvoda i plakata kojima se usmjerava kupce na neke
proizvode, razli¢ite glazbene podloge koje utjecu na raspoloZenje potrosaca,
osvjetljenje i boje prostora u koji kupac ude, razli¢iti mirisi, drugi kupci i sliéni drugi
utjecajni Cimbenici. Sam izgled prodavaonice danas se kreira tako da utjeCe na
potroSaca kroz sva njegova osjetila; vid, miris i okus. Na drustvenoj mrezi ne mora
se voditi raGuna o rasporedu i poziciji proizvoda $to je u klasi¢noj prodavaonici vrlo
bitno.

Na drustvenoj mrezi nema fizi¢kih prodavaca ili drugih potrosaca koji bi imali
utjecaj na donoSenje neke odluke potrosaca, ne moramo voditi brigu kako
komuniciramo s prodavacem ili ostalim potroSa¢ima jer nam nitko neée prici i
ponuditi nam pomo¢ ili nas mozda omesti u kupovini. Velik broj stranica danas nudi
automatsku pomo¢, odnosno prilikom posjeta nekoj stranici ili profilu korisnici
dobivaju automatsku poruku od prodavatelja da ako trebaju pomo¢ im se mogu
obratiti. Takav vid poruke je u redu, jer korisnicima je jasno dano na znanje da se
imaju kome obratiti ako imaju bilo kakve nedoumice o poduzecu, proizvodima i/ili
uslugama koje oni nude. A isto tako, prilikom pretrazivanja poduzeca 1 njihovih
proizvoda na Facebooku, potroSa¢ ima vremena razmisliti o svakom pitanju i
odgovoru prilikom vrSenja komunikacije.

Drustvene mreZe, odnosno sadrZaj koji poduzeca plasiraju putem njih imaju velik

utjecaj na donosenje potrosacevih odluka, bilo pozitivnih ili negativnih. Na odluku o

ZDostupno na: https://www.virtualna-tvornica.com/marketing-na-drustvenim-mrezama/ ,
(12.03.2018.: 22:45)
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kupnji potrosace moze potaknuti velik broj pozitivnih komentara o nekom proizvodu,
iskustva drugih potrosaca koji ostavljaju svoje dojmove kao komentare na objavama
o0 proizvodima i/ili uslugama, zatim velik broj ,,lajkova“ i dijeljenja nekih proizvoda.
Suprotno od svega navedenog, mali broj oznaka na objavama i negativni komentari
mogu potrosace odbiti od kupovine nekih proizvoda te oni donose odluke na temelju

onog §to su vidjeli i procitali na nekoj objavi na drustvenoj mrezi Facebook.

Pozitivna strana Facebook drustvene mreze u marketin§kim aktivnostima koje
vrSe poduzeca je da potrosaci mogu usporediti velik broj sli¢nih proizvoda, njihove
specifikacije, mogucénosti dostave na njihovu adresu, usporediti cijene samih
proizvoda i/ili usluga i cijene dostave i sli¢éne ¢cimbenike. Gotovo svako poduzeée bez
obzira na djelatnost kojom se bavi ima svoju Facebook stranicu te putem nje
korisnicima pruza sve potrebne informacije a ujedno 1 korisnicku podrsku i servisnu
sluZzbu. Zbog velike ponude koja se nudi na Facebooku, potrosa¢ima je omogucéeno
brzo, jednostavno i lako pretrazivanje Facebooka i pronalazenja proizvoda i/ili
usluga koje Zele. Sve navedeno utjeCe na potrosace i donosenje njihovih odluka Zele
li nesto kupiti ili ne.

Ponasanje potrosaca ,,fenomen® je ¢ijim se istrazivanjem i proucavanjem bave
mnogi znanstveni i stru¢njaci. Nekada se smatralo da postoji samo nekoliko
¢imbenika koji utjecu na ponasanje potroSaca, poput onih osnovnih vezanih uz spol,
demografske faktore, financijsku situaciju pojedinaca i obitelji i slicni osnovni
¢imbenici, dok se danas oni proSiruju na veoma Sirok skup ¢imbenika o kojima se
konstantno raspravlja i koji se nadopunjuju. Jos§ neki od ¢imbenika koji utjecu na
ponasanje potroSaca su tehnoloski, socioloski, kulturni te mnoge druge potkategorije
faktora koji imaju utjecaj na odluke potroSaca. Pod utjecajem razli€itih ¢imbenika i
razvoja tehnologija mijenja se i svijest potrosaca i njihov na¢in donoSenja odluka o
kupovini nekih proizvoda i/ili usluga. Poduzeca bi trebala pratiti kako doprijeti na
najbolji nacin do potrosaca i prilagodavati svoju ponudu onome §to potrosaci zele.
Samo tako mogu uspjeti posti¢i pozitivne poslovne rezultate ali ih i zadrzati kroz
buduénost i konstantni razvoj koji se deSava u svakodnevnom privatnom i

poslovnom svijetu.
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7. Primjena stvarnih Facebook oglasa

U ovom poglavlju prikazat ¢e se stvarni Facebook oglasi i reklame kojima

poduzecée pokusava privuéi Sto veci broj potrosaca da se odluce za kupovinu njihovih

.....

m Grill Stara Vaga Cakovec
1h- €

Evo jos jedne ljepotice iz nade radionice... 25 =, GURMANSKA
PLATA. . s s

8

Q17 1 Comment 1 Share

[ﬂ) Svida mi se D Komentiraj &> Paodijeli v

Slika 12: Primjer oglasa restorana
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot - Facebook)

Prvi oglas koji je prikazan na slici 12., je oglas koji je objavio restoran Grill Stara
Vaga Cakovec koji prikazom onog $to nude, odnosno hrane, privlade korisnike da
dodu kod njih i isprobaju ono S§to nude. Isto tako ovom objavom kojom prikazuju
neSto privlaéno korisnicima navode ih da oznace njihovu objavu s nekim od
ponudenih emocija (like, smijeh, odusevljenje...) ili podijele objavu i komentiraju
kako bi i drugi vidjeli ono $to oni nude i tako povecali broj svojih potroSaca koji ¢e
ih posjetiti i time osigurati dobit. Ovaj oglas podijeljen je na sluzbenoj Facebook

stranici restorana i besplatan je, nije pla¢en oglasni prostor za njegovo objavljivanje.
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Galileo all for men
Placeni oglas - €

Posjeti nas novi web shop i naruci sve Sto uspjesan i moderan muskarac
trebal

B=GALILED ~—__

SHOP ONLINE

www.galileomen.com

Online trgovina - Galileo
Za suvremenog muskarca sa stilom.

GALILEOMEN.COM Kupuyj

o 49 1 Comment 1 Share

[ﬁ) Svida mi se CJ Komentiraj A) Podijeli v

Slika 13: Primjer oglasa trgovine muskom odje¢om — Galileo
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot - Facebook)

Oglas na slici 13., prikazuje oglas muske online trgovine Galileo all for men,
objavljen putem njihove sluzbene Facebook stranice. Ovaj oglas je placeni i u njega
su ulozena odredena financijska sredstva kako bi se kreirani oglas prikazivao to¢no
odredenom broju korisnika koji su odredeni prema odabranim karakteristikama poput
spola, dobi, mjestu stanovanja i drugim karakteristikama koje je to poduzece
smatralo presudnima da se netko odluci za kupovinu njihovih proizvoda. Recenicom
kojom su obiljezili ovaj oglas ,,Posjeti na§ novi web shop i1 naruci sve Sto uspjesan i
moderan muskarac treba!“, svoje korisnike i buduce potrosace obavjestavaju 0 svom
napretku u poduzecu jer imaju osvjezenu i1 moderniju virtualnu trgovinu. Uz
obavijest 0 novoj virtualnoj trgovini drugim dijelom recenice zele privu¢i muskarce i

pokazati se kao idealan izbor za njihov odabir odjece.
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+ Zadnji dani akcije

° vigoshop il Svida mi se stranica
11 Ovo ne smije$ propustiti 11
Klikni ovdje .- vigotop.com/hr_hamster

£°0)

1+1 GRATIS + Besplatna postarina e

Hréak koji govori & ljupkom mimikom i visokim, smijesnim glasom ponavlja svaku rijec
ili zZvuk kaji izgovorite .

WIGOTOP.COM Kupuj

Q0% 58 12 Comments 1 Share

o Svida mi se () Komentiraj &> Podijeli v

Slika 14: Primjer oglasa Facebook stranice - vigoshop
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot - Facebook)

Ovaj placeni oglas prikazuje se takoder na naslovnici Facebook korisnickih
profila, bez obzira je li korisnik njihovu stranicu oznacio s opcijom ,,Svida mi se
stranica“ ili ne. Kao 1 za prethodni oglas trgovine Galileo all for men, i ova trgovina
vigoshop ulozila je odredena sredstva u oglasavanje putem Facebooka. Uz dvije
kratke recenice opisa oglasa stavljen je i link Internet stranice koji vodi na njihovu
virtualnu trgovinu gdje se mogu pogledati detalji o ovoj ponudi ali i 0 ostalim
proizvodima koje imaju u svom asortimanu. Oglas je zanimljiv jer je ponudena super
ponuda 1 + 1 proizvod gratis i uz to besplatna poStarina ali nije navedena cijena
proizvoda, tako da ¢e velik broj potrosaca koji su odabrani kao potencijalno najbolji

potrosaci zasigurno otvoriti link i pogledati taj ali i ostale proizvode koji se nude.
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U nastavku slijedi cetiri razliita oglasa objavljenih na sluzbenoj Facebook

stranici poduzeca elipso.hr gdje se mogu vidjeti razliciti nacini pisanja oglasa kojima

se zeli privuéi Sto veéi broj potroSata za odabir baS njih kao idealne trgovine

tehnickim proizvodima.

~> elipso.hr
o 2h -

Yrijeme je da zakoraite u novi svijet mastel Upoznajte novi
#HuawelP20, uiivo iz Pariza.

Pratite predstavljanje nove Huawei P20 serije smartphonea s
pocetkorn u 14h i recite narm svaoje miglenje.

Danas nakon 15h modi éete pogledati Huawei P20 Pro u Elipso

prodavaonicama u Arena centru | City Center one West u Zagrebu, a

od sutra i u City Center one East u Zagrebu i City Center One u

Splitu .

#3eeMooore

Prednarudiba traje od 3.4.2018. SluZbena prodaja krede od

16.4.2018
Meet the #HuaweiP20 live from Paris.
#5Seallooore
Join us live as we launch the #HuaweiP20 from Paris....
SOUTUBE . COh

o Svida mi se () Komentiraj 2> Podijeli
~ elipso.hr
& JuBeru11:37 - ¢

Sezona rostiljanja je sve bliZel Zazubice nam rastu od same pomisli. 2
Budite spremni, nabavite svoj LotusGrill $to prije i uZivajte u jo$ boljim
okusima rostiljal

Zasto bas LotusGrill? Saznajte sve na linku koji slijedi i pogledajte bogatu

ponudu u Elipsu:
https: . elipso. hrflotus. php

LOoTUSGRILL®

ROBTIL MA UGUEN BEZ DIMA

Vrijeme je.

zarostilj!

Lotusgrill

Druzenje s obitelji i prijatefima u prirodi, u vrtovima, na balkonima i terasama
mnogima nije potpuno ako nije zacinjeno" rodtijem. Fini mirisi koji se Sire s redetke
roétilia otvaraju apetit. Jelo s rodtija posebna je poslastica u kojoj nemamo prilike...

ELIPSO HR Saznajte vise

™) Svida mi se (O Komentiraj £> Podijeli

~—> elipso.hr

&~ 22.oiukau14:16 - €

Rostilj dostojan pravog navijagal Ne propustite limitirano izdanje
LotusGrill-a uz koji dolazi navijacka torba, 1kg ugliena i potpaljivac po
akeijskoj cijenil

Saznajte vise na:
https: . elipso. hr/... Alotusgrill-limited-silver-xl-akcija/... PrikaZi vise

LOTUSGRILL®

Lotusgrill limited silver xl akcija - Elipso
U ponudi imamo 1 proizvoda na Lotusarill limited silver x| akcija

ELIPSOHR Saznajte vise

) Svida mi se () Komentiraj & Podijeli v

~ elipso.hr
& 2 oiukau15:21 - €
Predstavljamo samsung galaxy s9 i s9+ ]

Stigao je najnoviji Samsung Galaxy 59 i 59+ Dostupan od 16.03.2018. u |

svim Elispo prodavaonicama.
I

Galaxy 9 | 59+

Predstavljarmo samsung galaxy 9189+ - Elipso
U ponudi imamo B proizvoda na Predstavijamo samsung galaxy s9i s+

ELIPSOHR

[ﬂ) Svida mi se @ Komentiraj & Paodijeli v

Slika 15: Primjer oglasa Facebook stranice — elipso.hr
Izvor: Vlastita izrada autora rada (screenshot - Facebook)
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8. Metodologija istrazivanja

Metodologija istrazivanja pomoc¢u koje su prikupljeni podaci za obradu izvrSena
je putem anketnog upitnika izradenog putem Google anketa, odnosno Google
obrazaca. Predmet istrazivanja obuhvac¢a Facebook drustvenu mrezu, a problem
istrazivanja jest utvrditi kakav utjecaj ima marketing na Facebook drustvenoj mrezi u

cilju promocije i prodaje.

Ciljevi istrazivanja su:
» Ispitati znacaj Facebook drustvene mreze
» Koliko ¢esto potrosaci koriste Facebook druStvenu mrezu
» Koju vrstu sadrzaja pritom potrosaci prate
» Utvrditi izazivaju li objave i ostali sadrzaji zelju za kupovinom
» Utvrditi utjece li marketing na odluku o kupnji

» Kupuju li ili narucuju preko Facebook drustvene mreze

Ispitanici su odgovarali na dvije grupe pitanja, pitanja su bila podijeljena u dva
odjeljka: prvi dio sastojao se od pitanja 0 samim ispitanicima, uzorak ispitanika
ispunjavatelja ankete, a drugi dio pitanja bio je vezan na temu diplomskog rada

,» Marketing na drustvenoj mrezi Facebook u cilju prodaje*.

Provedena anketa bila je anonimna te su prikupljeni podaci koristeni isklju¢ivo za
izvrSenje analize u ovom radu te odgovori ispitanika nece biti zloupotrebljeni.

U anketi je od njenog otvaranja 5. ozujka 2018. godine pa do zatvaranja 15.
ozujka 2018. godine sudjelovalo ukupno 310 ispitanika koji su svojim odgovorima
dali moguénost izvrSenja analize na odabranu temu diplomskog rada.

Anketni upitnik podijeljen je putem Facebook profila autorice rada te podijeljen u
nekoliko Facebook grupa te su ispitanici osobe koje se aktivno sluze Facebookom,
zbog Cega se smatra da su dobiveni podaci relevantni za izvrSenje analize o temi

rada.
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8.1. Analiza dobivenih rezultata anketnog upitnika

Prvi dio anketnog upitnika — uzorak ispitanika

e Prvi dio anketnog upitnika sastojao se od ukupno osam pitanja kojima se

zele dobiti podaci o uzorku ispitanika koji su sudjelovali u anketi.

e Broj odgovora na svako pitanje je 310 buduci da je u ankethom upitniku

sudjelovalo ukupno 310 ispitanika.

» SPOL

om
(T

Grafikon 1: Spol ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

U anketnom upitniku sudjelovalo je ukupno 310 ispitanika, od ¢ega su 242 osobe

bile Zenskog spola (78,1%), a 68 osoba muskog spola (21,9%).

Razlog ovakvoj velikoj razlici u broju osoba po spolu koje su ispunile anketni
upitnik je da je anketni upitnik bio podijeljen u grupama u kojima se preteZito nalaze
osobe Zenskog spola, primjerice u grupi ,,Varazdinske mame*, tako da je priliku za
susret 1 ispunjavanje ankete imalo viSe osoba Zenskog spola nego muskog. Da je
anketni upitnik bio podijeljen u nekoj grupi tipa ,,Auto oglasnik* gdje se nalaze

preteZito osobe muskog spola, broj muskih ispitanika zasigurno bi bio puno ve¢i.
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» DOB

® 15 - 24 godina
® 25 - 34 godine
35 - 44 godina

. @ viie od 45 godina

Grafikon 2: Dob ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

Najvise ispitanika koji su ispunili ovaj anketni upitnik je izmedu 25 i 34 godine,
njih ukupno 145 odnosno 46,8%. Nakon toga sa 23,5%, odnosno 73 ispitanika ima
broj godina izmedu 18 i 24 te izmedu 35 i 44 godine. Manji broj ispitanika, njih 19,

odnosno 6,1% ima broj godina vec¢i od 45.

» STUPANJ OBRAZOVANJA

@ Srednja 2kols
@ Preddiplomski studij
Diplomski studij
® Posliediplomski (doktorzki) studi

Grafikon 3: Stupanj obrazovanja ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

Broj osoba koje imaju srednju $kolu i zavrSeni diplomski studij gotovo da su
izjednacene. NajviSe ispitanika ima zavrSenu srednju skolu, njih ukupno 123
ispitanika (39,7%), dok zatim slijedi diplomski studij kojeg je zavrsilo 120 ispitanika
(38,7%), nakon toga 65 ispitanika (21%) ima zavrSen preddiplomski studij. Na

zadnjem mjestu, 2 ispitanika (0,6%) ima zavrSen poslijediplomski (doktorski studij).
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» POSLOVNI STATUS

@ UZenik/zrednjioskolac
@ Studert
Zapozlen
@ hezaposlen
@ Umircvlienik
@ Ostalo

Grafikon 4: Poslovni status ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

Pitanje o poslovnom statusu u ovom anketnom upitniku postavljeno je iz razloga
kako bi se vidjelo koja je zapravo kupovna moc ispitanika. Jer kada znamo da je
netko nezaposlen ili primjerice srednjoSkolac/uCenik/student ima prilike manje
kupovati od nekoga tko ima vlastita primanja.

Najvise ispitanika ovog anketnog upitnika su zaposlene osobe, njih ukupno 202
odnosno 65,2%. Nakon toga slijede nezaposlene osobe, njih 53 (17,1%). Dok je
ostatak podijeljen na preostale ponudene odgovore. Najmanje osoba koje su ispunile

ovu anketu su umirovljenici, njih samo dvoje (0,6%).

» MJESTO STANOVANJA

® varazdinzka Tupanis

@ wedimurska Zupanija
Koprivnicko-krizevacka Zupania

@ Krapinzko-zagorska Tupania

@ Grad FTagreb | Fagrebacksa Zupania

® Inozemstvo

© Ostale Zupanije

Grafikon 5: Mjesto stanovanja ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

Najvise ispitanika ocekivano je S podrucja Varazdinske Zzupaniju, njih 28,4%

odnosno 88 osoba. Na idu¢em mjestu s 20,6% (64 ispitanika) dolazi iz podrucja
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grada Zagreba i ZagrebaCke Zupanije. U ostale Zupanije, koje nisu u anketi bile
ponudene kao opcije za odgovor, kao mjesto stanovanja navelo je 50 ispitanika
(16,1%). lIspitanici iz inozemstva zauzeli su Cetvrto mjesto s 11,6% odnosno 36
osoba. Iz susjede Medimurske Zupanije bilo je 10% ispitanika (31 osoba). Krapinsko-
zagorska zupanija odnosno Koprivni¢ko-krizevacka imaju jednaki broj ispitanika po

21 osoba odnosno 6,5%.

» KOLIKO IZNOSI VAS MJESECNI RASPOLOZIVI DOHODAK (NETO
IZNOS PRIMANJA)?

@ Do 2599,00 kuna

@ 2.700,00 - 5.000,00 kn
5.000,00 - 5.000,00 kn

@ vide od 5.001 00 kn

@ Hemam viastiti dohodak

Grafikon 6: Mjesecni neto dohodak ispitanika
Izvor: Izrada autorice rada

Najveéi raspon place ispitanika je izmedu 2.700,00 kuna (29,4%) i 8.000,00 kuna
(30%), njih ukupno 184. Najmanje ispitanika ima placu ve¢u od 8.001,00 kuna (9%),
Sto je iznadprosje¢ni neto dohodak u Republici Hrvatskoj.

» KOLIKO CESTO KORISTITE DRUSTVENU MREZU FACEBOOK?

@ rlekoliko puta dnevno
@ Jedanput dnewvno

Mekaoliko puta tjedno
@ Ne koristim ga Sesto
@ Cstalo

Grafikon 7: Udestalost koristenja drustvene mreZe Facebook
Izvor: Izrada autorice rada
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Kao s$to je bilo za ocekivati prilikom postavljanja ovog pitanja u anketnom
upitniku, najveci broj ispitanika odgovorio je da Facebook druStvenu mrezu koristi
svakodnevno, viSe puta dnevno, taj odgovor dalo je 247 ispitanika (79,7%).

Facebook ne koristi ¢esto samo 13 ispitanika (11,3%) od njih ukupno 310.

» OCJENITE PREMA VLASTITIM PROCJENAMA STUPANJ ZNANJA |
SNALAZENJA U KORISTENJU FACEBOOK-A?

150

100

a0

Grafikon 8: Stupanja znanja i snalaZenja na Facebook-u
Izvor: Izrada autorice rada

Prema vlastitim procjenama ispitanici koji su sudjelovali u ovoj anketi smatraju
da imaju savrSeno ili veoma dobro znanje u poznavanju i snalaZenju u koriStenju
Facebooka. Najveci postotak, odnosno broj ispitanika odabrao je ocjenu 4, ukupno
133 osobe (42,9%), nakon Cega slijedi ocjena 5 Sto predstavlja savrSeno znanje u
snalazenju na Facebook druStvenoj mreZi, §to je odabralo 122 ispitanika (39,4%).

Ocjenom 3 kao stupnjem svog znanja ocijenilo se 49 ispitanika (15,8%), $to je
srednja ocjena i predstavlja ocjenu koja znaci da bi se znanje moglo nadograditi, ali
bez ulaganja i pracenja novih trendova, ta ocjena kao stupanj znanja mogla bi se
smanjiti. Za¢udujuce je da je netko od ispitanika odabrao ocjenu 2 (1,9%) kao
stupanj znanja i snalaZenja na internetu. Jer kako bi se uopce doslo do ove ankete i
ispunilo ju potrebno je ipak imati malo viSe vjestina 1 zasigurno zasluzuju minimalnu

ocjenu 3 kao stupanj znanja u snalazenju i sluzenju Facebook drustvenom mrezom.
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Drugi dio anketnog upitnika — pitanja vezana uz temu diplomskog rada pod

nazivom ,,Marketing putem drustvene mreze Facebook u cilju prodaje*

e Drugi dio anketnog upitnika sastoji se od ukupno 12 pitanja o obradenoj

temi diplomskog rada.

e Broj odgovora na svako pitanje je 310 buduci da je u anketnom upitniku

sudjelovalo ukupno 310 ispitanika.

» POSJEDUJETE LI FACEBOOK PROFIL?

® oA
® HE

Grafikon 9: Posjedovanje Facebook profila
Izvor: Izrada autorice rada

Ovo pitanje postavljeno je kao ,,retoricko pitanje®, jer se pretpostavljalo da ¢e svi
ispitanici odgovoriti da imaju Facebook profil. Od 310 ispitanika, jedna osoba je
odgovorila da nema Facebook, $to je zasigurno bio brzinski klik nekog ispitanika ili
ne pazljivo cCitanje odgovora jer je anketa bila dijeljena samo putem Facebooka.
Postoji mogucnost da je nekome anketa proslijedena na e-mail ili neki drugi medij,
iako je mala vjerojatnost toga. Ovaj odgovor pokazuje da uvijek postoji postotak
odgovora koji se ne uzima u obzir kod vrSenja statisti¢kih istrazivanja i analiziranja

odgovora ispitanika.
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» SMATRATE LI DA MARKETING NA FACEBOOK DRUSTVENOJ
MREZI MOZE UNAPRIJEDITI PRODAJU?

Ll
@ ME

Grafikon 10: Unapredenje prodaje putem Facebook marketinskih aktivnosti
Izvor: Izrada autorice rada

Ukupno 286 ispitanika (93,2%) smatra da je marketing na Facebook drustvenoj
mrezi nesto pozitivno $to stvara dobit za poduzeca. 24 ispitanika (7,7%) smatra da

marketing na Facebooku ne unapreduje prodaju.

» KAKVU VRSTU SADRZAJA NAJVISE PRATITE NA FACEBOOKU?

215(694%)
96 (31%:)

B3 (20,3%)
152 (49%;)

162 (52,3%)
20 6%

a ] 100 140 200 250

Grafikon 11: Pracéenje Facebook sadriaja
Izvor: Izrada autorice rada

Na pitanje o vrsti sadrzaja koja se prati putem Facebook drustvene mreze,
dobiveni su razli¢iti odgovori. Ispitanici su imali moguénost odabrati vise odgovora
pa je tako 215 ispitanika (69,4%) odabralo odgovor ,,Pratim profile ljudi koje znam*,
96 ispitanika (31%) odabralo je odgovor ,,Pratim profile i osobe ¢iji mi profili djeluju
zanimljivo*, 63 ispitanika (20,3%) odabralo je ,,Pratim profile poznatih osoba®, 152
ispitanika (49%) odabralo je ,,Pratim stranice za prodaju®, 162 ispitanika (52,3%)

odabralo je odgovor ,,Pratim vijesti iz zemlje 1 svijeta. Ostali ispitanici odabrali su
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odgovor ,,0Ostalo®, njih 17 odnosnho 5,1%, gdje su naveli svoje vrste sadrzaja koje
prate, a neki od navedenih sadrzaja koje ispitanici prate su: grupe za bebe 1 mame,
sportske stranice, gledam bez veze kaj ima, pratim profile ljudi/organizacija koje me
zanimaju odnosno ¢ije me ideje/znanja zanimaju, grupe vezane uz moje interese,
ostale stranice koje me zanimaju, zabavne stranice, grupe, kulinarske grupe, ¢lanke i

studije psihologijskih stranica, grupe za razmjenu iskustava i slicne odgovore.

» KADA VIDITE OBJAVU NA FACEBOOKU ZA POPUSTE U
ODREDENOJ PRODAVAONICI:

@ Freskodim ju jer me ne zanima

@ Cdugevim se i odmah idem
pogledat sve informacie
Owizno o kojoj prodavaonici i
sadriaju koji s nudi je ried

© Cdem pogledat iz znatizelje

Grafikon 12: Reakcije na popuste objavljene putem Facebooka
Izvor: Izrada autorice rada

Koliko god ispitanicima ponekad oglasi i reklame koje se neprestano pojavljuju
smetaju ili su neinteresantne, jo§ uvijek najveci broj ispitanika daje odgovor da se
zainteresiraju za oglase u kojima je sadrzaj i prodavaonice koje ih interesiraju, broj
odgovora iznosi 227 (73,2%). Nakon toga slijedi odgovor ,,Presko¢im ju jer me ne
zanima“ s brojem od 42 ispitanika (13,5%). Ukupno 40 ispitanika (12,9%) gotovo na
svaki oglas pokaZe zanimanje, $to je vidljivo prema odabranom odgovoru
,Odusevim se i odmah idem pogledati sve informacije®. Samo jedan ispitanik (0,3%)

odabrao je odgovor ,,Odem pogledati iz znatizelje*.
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» KADA UGLEDAM OGLAS ZA PROIZVOD/USLUGU NA FACEBOOKU:

® 2komi=e zvida dode mi felja dato
kupimiarobam

® tkomi=e zvida, Tainteresiva me
oglas, ali mi ne dode Zela dato
kupim
Me priviade me takyi oglasi

@ e kupujem nikad preko interneta

@ takon pregleda oglasa odlucim o
kugnji

Grafikon 13: Reakcije na Facebook oglas
Izvor: Izrada autorice rada

Najveci broj ispitanika odabrao je odgovor ,,Ako mi se svida dode mi zelja da to
kupim/probam®, njih 151 (48,7%). Nakon toga s 33,5%, odnosno 104 ispitanika,

zatim odgovor ,,Ne privlace me takvi oglasi* s brojem od 53 ispitanika (17,1%).

» KOLIKO CESTO VIDITE NEKI OGLAS ZA PRODAJU ILI PROMOCIJU
PROIZVODA | USLUGA NA FACEBOOK-U?

Ovo pitanje postavljeno je otvorenog tipa gdje su ispitanici mogli dati svoj
odgovor na postavljeno pitanje. Pitanje nije bilo oznaceno kao obavezno za
odgovaranje. Broj ispitanika koji su dali svoj odgovor na ovo pitanje je 237 (76,5%).
U nastavku slijede neki od odgovora ispitanika:

0 Cesto, jako &esto, predesto, dosta Sesto (<62)

¢ Svakodnevno, svaki dan, vise puta dnevno, stalno, svako malo (<99)

¢ Rijetko (2)

0 Vrlo &esto i sve &ece. Cest je slucaj da nesto $to inade pretrazujem na Google
trazilici pojavi se 1 na mom facebook profilu.

¢ Nekoliko puta tjedno ali nikad ne kupujem preko interneta.

0 Cesto.Svaki put kad sam FB-u.

O Precesto, samo iskacu.

¢ Svaki put kad sam na facebooku

O Ne toliko Cesto. Primjecujem u messangeru oglase po novom.
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» JESTE LI IKADA KUPILI NESTO PREKO FACEBOOK STRANICA ZA
PRODAJU?

@& 0Da

® HE
Jog ne, ali Gesto razmizliam da
nesto narudim.

Grafikon 14: Kupnja putem Facebooka
Izvor: Izrada autorice rada

215 ispitanika (69,4%) odgovorilo je da je kupovalo putem Facebook stranica za
prodaju, dok njih 73 (23,5%) nikad nije kupovalo putem Facebooka, a njih 22 (7,1%)

josS nije, ali Cesto razmislja da nesSto naruci.

» OGLASI ZA PROIZVODE, USLUGE | MARKE NA FACEBOOKU:

@ =u miinterezantni | navode me na
kupnju

@ =u miintereszantni, &l U meni ne
izaTivau Telu Ta kupniom
nizu i interesantni

Grafikon 15: Razmisljanja ispitanika o oglaSivanim proizvodima, uslugama i
markama na Facebooku
Izvor: Izrada autorice rada

Najve¢i broj ispitanika odabrao je odgovor da su im oglasi koje vide na
Facebooku interesantni te ih navode da neSto kupe, za taj odgovor odlucilo se 148
ispitanika (47,7%), zatim slijedi drugi odgovor s brojem ispitanika 112 (36,1%), te je
na trecem mjestu s 50 odgovora ispitanika (16,1%) odgovor da videni oglasi nisu

interesantni.
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» OBJAVE NA FACEBOOK-U KOJE MI NAJVISE PRIVLACE PAZNJU
USMJERENE SU NA:

@ promociju novib proizvoda usluga i
marki

® popuste u odredenim
prodavaonicama

zlike
® preporuke drugib
@ Me priviace me
® Od =vena pomalo
® Ohijsve onib udi odnozno stranic..
® Sve navedeno

Grafikon 16: Najprivlacniji Facebook oglasi
Izvor: Izrada autorice rada

Ispitanici, njih 95 (30,6%) su naveli kao objave na Facebooku koje im najvise
privlace paznju su popusti u odredenim prodavaonicama. Promocija novih proizvoda,
usluga i marki privuée paznju 77 ispitanika (24,8%), dok 72 ispitanika (23,2%)
najprivlacniji Facebook oglas smatra slike, a 20% ispitanika (62 osobe) navodi

preporuke drugih ljudi kao najzanimljivije na Facebooku.

> JESTE LI IKADA NESTO PODIJELILI ILI PRETRAZIVALI PUTEM
SVOG RACUNALA A KASNIJE PRIMJETILI VECI BROJ OGLASA ZA
TAKVE PROIZVODE | USLUGE NA SVOM FACEBOOK PROFILU?

oD
@ HE

Grafikon 17: Prikaz oglasa na Facebook naslovnici korisnika
Izvor: Izrada autorice rada
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246 ispitanika (79,4%) primijetilo je veci broj oglasa za proizvode i usluge na svom
Facebook profilu nakon $to su iste podijelili ili pretrazivali putem racunala. 20,6%

ili 64 ispitanika nije primijetilo vec¢i broj oglasa.

» SMATRATE LI DA JE OGLASIMA ZA PRODAJU | PROMOCIJU
PROIZVODA | USLUGA MJESTO NA FACEBOOK-U?

&0
& rE
Mez
® daine
@ da, ali ne utolikaj mjeri
@ U umjerenoj kolicing i da koriznik m...
® Mozda
O Ovizi o cemu s radi, pokoja rekla...

12w

Grafikon 18: Misljenje korisnika o marketingu putem Facebooka
Izvor: Izrada autorice rada

Ispitanici su na pitanje ,,Smatrate li da je oglasima za prodaju i promociju proizvoda i
usluga mjesto na Facebook-u“ dalo sljede¢e odgovore. Njih 219 (70,6%) ima
pozitivno misljenje o marketingu putem Facebooka, dok je 26,5% (82 ispitanika)
reklo da oglasima nije mjesto na Facebooku. Maleni broj ispitanika 1,5% ne zna/ i da

i ne.
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> KOJOM OCJENOM OD 1 DO 5 Bl OCJENILI KORISTI ZA VAS KAO
POTROSACE KADA VIDITE OGLASE NA FACEBOOK-U ZA NEKE
PROIZVODE | USLUGE? (U SMISLU DOBIVANJE INFORMACIJA O
PROIZVODIMA | USLUGAMA)

150

100

a0

972,9%)

I
a
1 2 3 4 5

Grafikon 19: Ocjena ispitanika o dobrobiti marketinga na Facebooku
Izvor: Izrada autorice rada

Najvise ispitanika 119 (38,4%) ocijenilo je ocjenom dobar (3) dobrobit marketinga
na Facebooku. Korist od oglasa na Facebooku u smislu dobivanja informacija o
proizvodima i uslugama ima 36,1% ispitanika, te su ju ocijenili s vrlo dobar (4).
Ocjenu izvrstan (5) o dobrobiti marketinga na Facebooku dalo je 14,2% ispitanika
odnosno 44 osobe. Kao potrosac 8,4% ispitanika smatra da preko oglasa i marketinga
na Facebooku ne dobiva dodatne informacije i korist. Ocjenu nedovoljan (1) o

dobrobiti marketinga na Facebooku odabralo je 9 ispitanika ili 2,9%.
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8.2. Analiza provedenog istraZivanja

Ova anketa kreirana je kao zavrSni dio u obradi diplomskog rada pod temom

., Marketing na Facebook drustvenoj mrezi u cilju prodaje*. Anketni upitnik je
kreiran s ciljem dobivanja informacija o samom utjecaju marketinSkih aktivnosti
poduzeca na potrosace. Kreiran je putem Google obrazaca, a ispitanici su do njega
mogli do¢i samo putem Facebook drustvene mreze. Anketni upitnik bio je podijeljen
na dva odjeljka. U anketi koja je bila otvorena za ispunjavanje 10 dana sudjelovalo je
310 ispitanika.

Prvi dio anketnog upitnika sastojao se od osam pitanja kojima su se Zeljeli dobiti
podaci o uzorku ispitanika, a svi prikupljeni odgovori u potpunosti su anonimni i
koriSteni samo za obradu u ovom diplomskom radu.

Vecina ispitanika ovog anketnog upitnika bile su osobe Zenskog spola, njih 78,1%.
Najvise ispitanika upitnika bilo je u dobi od 25 do 34 godine, njih ukupno 46,8%.
Najveci stupanj obrazovanja ispitanika je srednja Skola 39,7% 1 diplomski studij s
38,7%. Radni status vecine ispitanika je zaposlena osoba s ukupno 65,2%. Ispitanici
su bili gotovo iz svih Zupanije Republike Hrvatske, a najve¢i broj ih je bio iz
Varazdinske Zupanije 28,4% te iz Grad Zagreb i Zagrebacka Zupanija s 20,6%.
Najveci mjese€ni raspolozivi neto iznos primanja ispitanika je izmedu 2.700,00 kuna
(29,4%) i 8.000,00 kuna (30%). Najve¢i broj od ukupnog broja ispitanika, njih
79,7% Facebook drustvenu mrezu koristi svakodnevno, nekoliko puta dnevno. Od
ukupno 310 odgovora ispitanika, njih 42,9% smatra da ima veoma dobar stupanja
znanja 1 snalazenja u koriStenju Facebook-a., nakon ¢ega slijedi ocjena (5), Sto je

odabralo 122 ispitanika (39,4%. ).

Drugi dio sastojao se od ukupno 12 pitanja o obradenoj temi diplomskog rada, a svi
prikupljeni odgovori u potpunosti su anonimni 1 koriSteni samo za obradu u ovom
diplomskom radu.

Pitanja su bila vezana uz posjedovanje Facebook profila, unapredenje prodaje,
pracenje sadrzaja, reakcije na popuste i oglase, kupovini putem Facebooka, misljenju

korisnika o marketingu. Prvo pitanje u ovom odjeljku glasilo je ,,Posjedujete li
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Facebook profil?*“. Od 310 ispitanika, jedna osoba je odgovorila da nema Facebook
profil, $to je bio lapsus prilikom odgovaranja jer je anketa bila dijeljena samo putem
Facebooka. 92,3% ispitanika smatra da marketing na Facebook drustvenoj mrezi
moze unaprijediti prodaju. Ispitanicima je postavljeno pitanje o vrsti sadrzaja kojeg
najvise prate na Facebooku i imali su moguénost odabrati vise odgovora. Njih 215
(69,4%) prati profile osoba koje zna, dok 31% njih pratio profile osoba koje im
djeluju zanimljivo. Najveci broj ispitanika, njih 227 odnosno 73,2%, dalo je odgovor
da je zainteresirano za oglase u kojima je sadrzaj i prodavaonice koje ih interesiraju.
Sto mozemo povezati i s reakcijom na Facbook oglas koji kod potrosa¢a, njih
48,7%, budi zelju da kupi ili proba proizvod ili uslugu. Pitanje otvorenog tipa bilo je
o ucestalosti oglasa za prodaju ili promociju proizvoda i usluga na Facebook-u i
76,5% je odgovorilo da su oglasi svakodnevni, Cesti, svako malo, viSe puta dnevno.
Vrlo vjerojatno zbog tolike koli¢ine oglasa na Facebook-u cak 215 ispitanika ili
69,4% kupovalo je putem Facebook druStvene mreze. RazmiSljanja ispitanika o
oglasavanim proizvodima, uslugama i markama na Facebook drustvenoj mrezi su
pozitivna. Cak 47,7% njih odgovorilo je da su im oglasi interesantni, da u njima
probude Zelju te da ih navode da nesto kupe. Ispitanici, njih 30,6% su naveli da
objave na Facebook-u koje im najvi$e privlate paznju usmjerene su na popuste u
odredenim prodavaonicama. Ispitanicima je postavljeno pitanje jesu li primijetili veci
broj oglasa za proizvode i usluge na svom Facebook profilu, nakon §to su iste
podijelili ili pretrazivali putem svog raCunala. I njih ¢ak 79,4% odgovorilo je
potvrdno. Kod misljenja korisnika o marketingu putem Facebooka, njih 70,6%
smatra da je oglasima za prodaju i promociju proizvoda i usluga mjesto upravo na
Facebook druStvenoj mrezi, jer upotrebom ovog nafina marketinga poduzece samo
moze posti¢i viSe i1 bolje. Dobrobit marketinga na Facebooku te korist od toga u
smislu dobivanja dodatnih informacija o proizvodima i uslugama ima 119 ispitanika
(38,4%) od ukupno njih 310. U ovom pitanju stavili su se u kozu potrosaca te su

ukupnu dobrobit ocijenili ocjenom dobar (3).
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9. Zakljucak

Tehnologija, Internet, brzo Sirenje novosti i informacija, povezanost druStva putem
drustvenih mreza, sve veca informaticka pismenost ljudi dovela je do promjena kod
potrosaca, doslo je do utjecaja na marketinSku komunikaciju. Potrosa¢ danasnjice je
informirani, ne moze ga se samo tako prevariti, on zna Sto zeli 1 gdje to moze dobiti
te o kupovini odlucuje duze i pametnije. Internet, a tako i druStvene mreze,
promijenile su potroSace, njthovu komunikaciju. Internet postaje najmocniji masovni
medij dana$njice. O drustvenim mrezama barem jednom dnevno vode se rasprave,
zaSto su korisne te zasto su Stete. Ali jedno je to¢no broj korisnika drustvenih mreza
iz sata u sat se povecava, kako medu privatnim korisnicima, tako i poduzeé¢ima i
organizacijama. DruStvene mreze postaju klju¢ni dio poslovne komunikacijske
strategije. Drustvena mreZza Facebook danas slovi kao trenutno najposjecenija online
drustvena mreza medu Internetskim korisnicima. Korisnici odnosno kasnije postojeci
ili potencijali potrosa¢i, imaju preko mreze mogucénost snaznog utjecaja na
poslovanje poduzeca. Poduzecu je kroz drustvenu mrezu Facebook omoguéeno
dobivanje pouzdanih informacija o proizvodima i uslugama, kao i pokretanje
dvosmjerne komunikacije s potrosacima s ciljem stvaranja ¢vrste veze i budenje zelje
k kupnji. Zbog toga se ofekuje da ¢e drustvena mreza Facebook, odnosno Internet
marketing, imati sve vecu vaznost i da ¢e porasti ulaganje u ovaj oblik marketinga.
Drustvena mreZza Facebook 1 Internet imaju svoje nedostatke, ali puno vise prednosti
kao Sto su: djelotvornost, Siroki doseg, interaktivnost te brzi rezultati. Provedenim
anketnim upitnikom i analizom dobivenih rezultata vidi se da veéina ispitanika
drustvenu mrezu Facebook i Internet koristi svakodnevni, uz veoma dobro ili odli¢no
snalazenje u koriStenju. Takoder velika veéina ili ve¢ kupuje putem druStvene mreze
Facebook ili ¢esto razmislja da nesto naruci. Do zelje za kupovinom dovode ih oglasi
za proizvode i usluge koje vide na svojem profilu i koji su im interesantni, objave
koje im privlace paznju, zbog koristi i informacija o proizvodima i uslugama koje
dobivaju iz oglasa. DruStvena mreza Facebook, marketing na Facebooku i Internet
svakim danom se sve viSe razvija, pruzaju razne mogucnosti svojim Korisnicima,
slusaju njihove Zelje i potrebe, a sve u cilju da budu prisutni u svakodnevici
potrosaca, da budu prvi izbor prilikom kupovine, da budu uvijek na raspolaganju

potroSacu.
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U zavr$nom djelu diplomskog rada provedeni je anketni upitnik. Prema dobivenim
rezultatima provedenog istrazivanja, u kojem je sudjelovalo 310 ispitanika marketing
na druStvenoj mrezi Facebook ima utjecaj na promociju i prodaju proizvoda i usluga.
Velika vecina ispitanika smatra marketing na drustvenoj mrezi efikasnim sredstvom
promocije. Sve vise populacije koristi drustvene mreze, one su zaokupili potrosacko
razmiS$ljanje. Gotovo svi ispitanici putem Facebooka su doznali za neki novi
proizvod ili uslugu, vise od pola njih navelo je da je kupovalo putem Facebooka ili
da ih je oglas na Facebooku potaknuo na kupnju.

Na kraju cjelokupnog rada moze se donijeti zaklju¢ak da marketinska komunikacija

na drustvenim mrezama ima itekako dobar u¢inak na potencijalne potrosace.
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