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1. UVOD

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet zavr$nog rada jest internetski odnosno online marketing, tj. skraceno, e-
marketing, odnosno primjena Interneta u marketinske svrhe sa posebnim naglaskom na ulogu
drustvene mreze Facebook u internetskom oglasavanju. Poslovni subjekti danas sve vise koriste
e-marketing, kao i web prodaju kako bi omogucili kupcima smanjenje vremena potrage
zeljenog proizvoda ili usluge, $to u danasnjem ubrzanom ritmu zivota predstavlja veliku
prednost. U segmentu distribucije e-marketing danas je dosegao svoj vrhunac, jer putem njega
moguce je spajanje ponude i potraznje na jednom mjestu.

Cilj zavr$nog rada je pojasniti znacenje i obiljeZja online marketinga, kao i suvremene
marketing strategije na druStvenim mrezama te prednosti i nedostatke oglasavanja na
druStvenim mrezama. Drustvena mreza Facebook kao sredstvo internetskog oglasavanja €ini
glavni fokus u zavr$nom radu. U sklopu teme pojasnjava se uloga Facebook-a u online

marketingu s primjerima dobre prakse.

1.2. Struktura rada

Zavrsni rad je strukturiran od Cetiri medusobno povezana poglavlja. Prvo poglavlje,
Uvod, prezentira predmet i cilj rada, strukturu i metodologiju rada.

E-marketing na drustvenim mrezama naziv je drugog poglavlja zavrSnog rada, a u njemu
se obrazlaze pojam e-marketinga, njegova obiljezja na drustvenim mrezama, splet e-
marketinga, kao i suvremene marketing strategije na drustvenim mrezama.

Trece poglavlje zavr$nog rada pod nazivom Drustvena mreza Facebook kao sredstvo
internetskog oglasavanja centralno je poglavlje zavr$nog rada. U ovom poglavlju obrazlaze se
Facebook oglasavanje kroz povijest, postavke Facebook marketinga, alati za izvodenje
marketingkih aktivnosti na Facebook-u, kao i dostupne statistike koristenja drustvene mreze
Facebook. U ovompoglavlju zavrnog rada takoder se prikazuje uloga e-marketinga na
Facebook-u s primjerima dobre prakse, kao i najcesée prednosti i nedostaci oglasavanja na
druStvenim mrezama uopce.

Zakljucak zavr$nog rada prikazan je u ¢etvrtom poglavlju, a u njemu se ukratko iznose
saznanja do kojih se doslo prilikom izrade zavr§nog rada te se zakljucuje aktualizirana tema

prezentirana ovim zavr$nim radom.



1.3. Metodologija rada

U izradi zavr$nog rada koristene su sljede¢e metode:

e metode sekundarnog i primarnog istrazivanja;

e Desk-metoda- prikupljanje relevantnih sekundarnih podataka iz struéne literature i
dokumenata, te analiza i sinteza istih.

e Komparativna analiza literature, nastoje¢i analizom stavova veceg broja autora utvrditi
eventualna njihova razmimoilazenja po pojedinim pitanjima, ali takoder 1 suglasja ili
njihova uzajamno nadopunjujuca iskustva.

e Induktivna metoda i to analogijska indukcija, a najvise primjenom opazanja analizaju se
pojedine pojave, te uzrono-posljedi¢ni odnosi koji prethode 1 koji slijede.

e Deduktivna metoda kroz koju se objaSnjavaju pojedine ¢injenice, predvidaju buduce
metode 1 otkrivaju nove ¢injenice.

e Metoda deskripcije kroz koju ¢e se opisati odredeni pojmovi klju¢ni u ovom radu.

Sekundarni izvori podataka obuhvacaju razlicitu literaturu kao $to su udzbenici, strucni

¢lanci te ve¢ provedene studije.



2. E-MARKETING NA DRUSTVENIM MREZAMA

2.1. Pojam E-marketinga

Posljednjih godina sve vise dolazi do znacajnog razvoja e-marketinga, a takve online
aktivnosti izazivaju mnogo paznje. Mnogi poslovni subjekti kao temelj lojalnosti kupaca
uzimaju upravo unapredenje kvalitete e-usluga. !

Ne postoji jednozna¢na definicija e-marketinga u stru¢nim literaturama. Jedna od
definicija elektroni¢kog ili e-marketinga jest da je ono nacin ostvarenja marketinSkih aktivnosti
tvrtke uz intenzivnu primjenu informacijske i telekomunikacijske (internetske) tehnologije.? E-
marketing se takoder moze definirati kao primjena Interneta i drugih digitalnih tehnologija kao
Sto su npr. mobilne tehnologije zajedno s tradicionalnim metodama s ciljem ostvarenja
marketinskih ciljeva. Prema jednoj definiciji Internet marketing je proces izgradnje i odrzavanja
odnosa s kupcima putem on-line aktivnosti ¢iji cilj je razmjena ideja i usluga na uzajamno
zadovoljstvo obju strana.’

E-marketing se moze promatrati u uzim i Sirem smislu. E-marketing u uzem smislu
predstavlja proces izrade ponuda, odredivanja cijena, distribucije i promocije s ciljem
profitabilnog zadovoljenja potreba kupaca na elektronickom trzistu. U Sirem smislu e-
marketing predstavlja hibridna rjeSenja u kojima se marketinske mogucnosti interneta koriste
na razli¢ite naCine 1 u razliCitom opsegu Sto ovisi o vrsti gospodarskog subjekta i
specifi¢nostima proizvodno-usluznog programa.*

E-marketing obuhvaca sirok spektar raznih informacijskih tehnologija i ima tri glavna
cilja:

1. prijenos marketinskih strategija za stvaranje vise vrijednosti kroz ucinkovitiju
segmentaciju, ciljanu diferencijaciju i pozicioniranje

2. ucinkovitije planiranje

3. provedba distribucije, promocije i odredivanja cijene proizvoda, usluga i ideja te
razmjena koja ¢e zadovoljiti potrosaca kao pojedinca ali i ciljeve organizacije.®

E-marketing jedan je od opceprihvacenih pojmova globalnog trenda poslovnih

prilagodbi te kao takav elektronicki marketing ima sposobnost identifikacije, predvidanja i

! Cerjak, M., Tomié, M., E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Agronomski glasnik 6/2014
2 Ruzi¢ i sur., E-marketing, Factum d.o.o., Osijek, 2014.
% Cerjak, M., Tomi¢, M., E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Agronomski glasnik 6/2014
# Ruzi¢ i sur., E-marketing, Factum d.o.0., Osijek, 2014.
® Cerjak, M., Tomi¢, M., E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Agronomski glasnik 6/2014



zadovoljenja potreba kupaca na uginkovit nagin.®

U poslovnoj praksi e-marketing obuhvaca
koriStenje web stranica poslovnog subjekta u kombinaciji s tehnikama marketinske
komunikacije putem Interneta te koristenje usluga drugih web stranica u svrhu privla¢enja
novih potrosaca i pruzanja usluga postojeéim potrosac¢ima zbog izgradnje dugoroénih odnosa.’
E-marketing definiran je i kao postignu¢e marketinskih ciljeva uporabom informaticko-
komunikacijske tehnologije koji je danas brzorastuci zbog vrlo brzo zbog velike brzine Sirenja

interneta i razvoja informatic¢ko-komunikacijske tehnologije.

2.2. Obiljezja E-marketinga na drustvenim mreZama

Poslovni subjekti ¢iji je cilj biti uspjesan u e-poslovanju moraju osmisliti i razviti
prilagodenu i prikladnu strategiju e-marketinga. Marketing utemeljen na digitalnoj tehnologiji
podlozan je stalnim promjenama zbog raznih informacija koje se danas pruzaju korisnicima.
Koncept ,.,globalnog sela® uklonio je Klasicne trzisne segmente. Internet je donio veliku
promjenu pa tako i u smislu da je omogucéio poslovne prilike malim poduzetnicima. Sve adrese
na webu podjednako su ,vidljive* svim korisnicima pa se na taj na¢in i mali poslovni subjekti
putem Interneta mogu ukljuciti u ,,konkurentsku utakmicu s trzisnim liderima, $to je u
podruc¢ju klasi¢nog trzista i marketinga bilo nezamislivo. Na ovakav nac¢in poslovanja svaki
poslovni subjekt na trzistu na kojem ne postoje teritorijalna ograni¢enja stupa izravno,
neposredno s potencijalnim kupcima u kontakt, i preko osobnog racunala ulazi u njegov dom i
poslovni ured.® Uz kvalitetnu aplikaciju za pregled statistike stranice moze se dobiti
segmentacija pregleda ponudenog sadrzaja po zemljama, dobnoj i spolnoj strukturi ili nekom
drugom Kkriteriju. Razlog velike popularnosti e-marketinga lezi takoder u relativno malim
ulaganjima naspram Kklasi¢nih nacina oglasavanja. Upravo je zato e-marketing posebno
zanimljiv manjim kompanijama koje se zbog velikih novéanih izdataka ne mogu predstavljati

javnosti kroz skupe promidzbe i masovne medije.

Drustvene mreZze danas su jedan od najpopularnijih trendova suvremenog marketinga,
upravo iz razloga Sto one predstavljaju najjeftiniji oblik marketinske promocije. DruStvene

mreze postale su kljuéni dio online marketinga putem kojih se pruza optimalni nacin prenosenja

® Ruzi¢ i sur., E-marketing, Factum d.o.0., Osijek, 2014.
" Cerjak, M., Tomi¢, M., E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Agronomski glasnik 6/2014
8 Cerjak, M., Tomi¢, M., E-marketing u hrvatskom agrobiznisu, Agronomski glasnik 6/2014



poruka krajnjem korisniku tj. potrosacu. Drustvene mreze u marketinske svrhe dijele
informacije odredenog sadrzaja, uspostavljaju komunikaciju s korisnicima odnosno
potencijalnim potrosac¢ima, kreiraju promotivne poruke i pruzaju brojne druge aktivnosti ovisno
0 wvrsti druStvene mreze. DruStvene mreze putem komunikacijskih kanala omogudéuju
kompanijama uspostavu boljeg odnosa sa svojim potrosa¢ima. Putem druStvenih mreza
kompanije mogu provjeriti vaznost novih ideja za daljnje proizvode, povecati popularnost
branda i jacati lojalnost potroSaca prema ve¢ postoje¢em proizvodu. Prilikom kontakta sa
potrosac¢ima kompanije dobivaju korisne povratne informacije o trzistu i proizvodu, a takve
informacije mogu koristiti u daljnjem lansiranju i plasiranju proizvoda, kao i razvoju online
trgovine. Aktivnosti koje se provode putem drustvenih mreza su:

e [strazivanje trzista

e Razvoj novog proizvoda

e Bolji odnos s potrosac¢ima

e Veci web promet

e Povecanje e-trgovine

e Uspjesno plasiranje novih proizvoda

e Kreiranje novih ideja

e Provjera starih ideja

e Povecanje popularnosti branda

e Jacanje lojalnosti kupaca

e Povedanje povjerenja kupaca (Slika 1.)°

® Quarantotto, S., Peri¢i¢, M.,Velemajstorske tajne zarade, zabave i marketinga na internetu, Vlastita naklada,
Rovinj, 2013.



Istrazivanje
trzista

Uspjesno
plasiranje Razvoj
novih novog
proizvoda proizvoda
Prov1_era Bolji odnos
starih

S
potro$aéima

ideja

Povecanje
povjerenja Veci web
kupaca promet

FACEBOOK-U Povecanje

e-trgovine

Provjera
starih
ideja

Kreiranje
novih ideja

Povecanje
popularnosti
brenda Jacanje
lojalnosti
kupaca

Slika 1. Aktivnosti na Facebook-u

lzvor: lzrada autora

Vodenje i pokretanje profila na druStvenim stranicama U svrhu poslovanja zahtjeva
mnogo posvecenosti, posla i truda. Potrebno je mnogo ulozene kreativnosti i vremena kako bi
se profil vodio kvalitetno. Pored nebrojenog broja poslovnih profila, reklama i raznih ponuda
proizvoda, otvaranje svakog novog poslovnog profila zahtjeva originalnost, da bude unikatan i

da se po svom sadrzaju i objavama razlikuje od ostalih poslovnih profila i konkurencije.



2.3. SPLET E-marketinga

Splet e-marketinga predstavlja skup marketinskih elemenata ili varijabli pod nadzorom
kompanije koja ih medusobno kombinira u svrhu ostvarenja marketinskih ciljeva na odredenom
trzistu. E-marketing upotpunjuje tradicionalne marketinske principe. Sredstvo komunikacije je
internet, a on ujedno predstavlja i kanal putem kojeg se dostavlja veéa vrijednost potrosac¢ima
kroz online prisutnost tvrtke. Splet e-marketinga rezultira podizanjem svijesti o tvrtki i njezinim
uslugama i proizvodima te je usmjeren na razmjeni vrijednosti izmedu poslovnog subjekta i
potrosaca.l”

Marketinski splet jedno je od klju¢nih podrucja suvremenog marketinga. Obuhvaca niz
marketinskih alata ¢ija je svrha ostvarivanje ciljeva na trzistu. Kratica 4P koja se koristi, 0dnosi
se na Cetiri varijable spleta marketinga, a kratice su pojmovi iz engleskog jezika i znace: Cijena
(engl. Price), Proizvod (engl. Product), Mjesto (engl. Place) i Promocija (engl. Promotion).*!

Sve nabrojane varijable, moguce je trziti i na internetu i tada se govori o e-proizvodima
U e-okruZenju na e-trziStu. E-proizvod je proizvod koji se nudi na e-trzistu za aktiviranje
pozornosti potroSaca, poticanja na kupnju, koriStenje 1 konzumaciju, a kako bi se zadovoljila
neka kupceva potreba ili Zelja. Poslovni subjekti prodaju te proizvode kupcima na business to
costumer (B2C) trziStima. Kada poslovni subjekti vr§e medusobnu razmjenu e-proizvoda, tada
se radi o consumer to consumer (C2C) trziStima. E-proizvodi trebali bi imati iste odlike kao i
fizi¢ki proizvodi, a posebice: obiljezja, trgovacki znak, podupirajuce usluge i etiketiranje.
Pakiranje po prirodi stvari ne moze biti odlika e-proizvoda, ve¢ samo opipljivih proizvoda.
Prilikom ratvoja marketinske strategije, klju¢no je donijeti odluke 0 marki e-proizvoda. Prije
svega, potrebno je odluciti da li ¢e se koristiti ve¢ postojeca marka ili kreirati nova marka za

nove proizvode. Ova odluka je posebno bitna za prodaju e-proizvoda u e-okruzenju jer je

povezana s imenom domene.*?

2.4. Suvremene marketing strategije na druStvenim mrezama

Oglasavanje na druStvenim mreZama i oglasivacke moguénosti koje druStvene mreze
svojim korisnicima pruzaju, predstavlja posebnu tehniku internetskog oglasavanja. Razvoj

drustvenih mreza i rast broja korisnika, povecao je interes poslovnih subjekata za primjenu

10 Ruzi¢ i sur., E-marketing, Factum d.o.0., Osijek, 2014.
11 Kotler, P., Upravljanje marketingom, 9. izdanje, MATE d.o0.0. Zagreb, 1997.
12 Ruzi¢ i sur., E-marketing, Factum d.o.0., Osijek, 2014.



drustvenih mreza u marketinske svrhe. U pocetku su poduzetnici bili usmjereni uglavnom na
vecée 1 poznatije drustvene mreze kao Sto su Facebook ili Linkedin, no brzoraste¢im razvojem
novih drustvenih mreza, poslovnim subjektima pruzio se na izbor veliki dijapazon drustvenih
mreza koje pruzaju brojne nove i raznolike moguénosti, kao i nove ciljne skupine. Danas je
postalo sasvim uobicajeno da poslovni subjekti koriste drustvene mreze, ¢esto uz primjenu i
drugih tradicionalnih oblika oglasavanja te na taj na¢in privlace nove, te zadrzavaju interes veé
postoje¢ih korisnika. 12

Danas postoji nebrojeno mnogo strategija oglaSavanja na druStvenim mrezama koje se
iz dana u dan sve viSe usavrSavaju uz primjenu sve sofisticiranijih metoda. U osnovne
marketing strategije ponajprije spadaju:

e Prilagodavanje sadrzaja ciljevima’* - Kroz marketing aktivnosti na dru$tvenim mrezama
nastoji se stvarati kreativan sadrzaj kako bi se njime privlacilo paznju korisnika tih
mreZa, te ih motiviralo na daljnje dijeljenje sadrZzaja. Na taj nacin se objavljeni sadrzaj
§iri putem druStvenih mreza do neograniCenog broja korisnika. Takva online
marketinska aktivnost analogno djeluje poput usmene predaje, tzv.,,od usta do usta®.®

e Segmentiranje i targetiranje publike - Segmentiranjem se vrsi podjela i identifikacija
korisnika i potencijalnih ili postoje¢ih Klijenata koji svojim osobinama,
karakteristikama i Kriterijima odgovaraju postojecoj ili potencijalnoj ponudi usluge ili
proizvoda. Kod segmentiranja ciljane publike potrebno je imati na umu nekoliko
elemenata kao $to su: spol, dob, ekonomski status, geografski polozaj, zanimanje,
hobiji, interesi, obiteljski status, i sli¢cno. Segmentiranjem se vrsi potraga za elementima
koji vezu odredenu ciljanu publiku zajedno u neku vrstu grupe. Analizom segmentirane
publike identificiraju se njihove Zelje i navike, poboljSava korisni¢ka podrska, gradi
odnos lojalnosti. Ujedno, na ovaj na¢in lakse je stvoriti strategiju i u kona¢nici ponuditi
proizvod ili uslugu koji ¢e biti bolje prilagoden potrosacima. Ciljanje ili targetiranje je
proces u kojem je potrebno donijeti odluku o jednom ili nekoliko segmenata kojima ¢e
se poslovni subjekt na druStvenim mreZzama posvetiti i usmjeriti im vecinu svojih

marketin§kih napora. To znaci da se nakon identifikacije odabiru oni Klijenti i publika

13 Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketingkih aktivnosti, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
Fakultet  ekonomije i1  turizma ,,Dr. Mijo  Mirkovic®, Pula, 2017., preuzeto  s:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)

14 Bahor, M. i sur., Kako realizirati komunikacijsku i marketing strategiju, eMedia Patch / ePicentar d.o.0,
Sarajevo, 2018.

15 Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
Fakultet ekonomije i turizma ,,Dr. Mijo Mirkovi¢*, Pula, 2017., preuzeto s:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)
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Cije se potrebe postojecom ili ponudom koja je u razvoju mogu zadovoljiti.
Pozicioniranje predstavlja stvaranje posebnog i pozeljnog polozaja u svijesti publike i
klijenata.®

e Pozicioniranje i odredivanje marketing miksa - Pozicioniranje je osmisljavanje |
implementacija odgovarajuéeg marketing miksa koji ¢e pomo¢i u odrzavanju zeljene
pozicije u svijesti ciljane publike i klijenata. 1" Kod pozicioniranja, kljuéni element &ini
smjestanje proizvoda ili usluge na jasno, zasebno i poZeljno mjesto naspram
konkurentskih proizvoda u umovima ciljnih potrosaca.'®

e KoriStenje razli¢itih platformi iuredaja — Za uspjeSnu primjenu e-marketing strategije
klju¢no je voditi raéuna o oglasavanju na mobilnim aplikacijama, o uspostavi mobilne
trgovine, upravljanju odnosima s kupcima, te moguénostima razmjene poruka putem
pametnih telefona, tableta, ra¢unala i ostalih mobilnih i prijnosnih uredaja.

e Komunikacijska strategija'® - Kod e-marketinga klju¢no je pazljivo osmisliti i
koordinirati razlicite tehnike i alate. Pritom je vazno koristiti $to vise komunikacijskih
alata: oglasavanje (npr. interaktivni oglasi), prodaja (npr. virtualno osoblje, chat),
unapredenje prodaje (npr. kuponi, nagrade), odnosi s javnoScu (npr. online Clanci,
drustvene mreze), sponzorstvo (npr. sponzorstvo online dogadaja), direktni marketing
(npr. marketing putem e-poste), unapredenje prodaje na prodajnom mjestu (npr.
promotivni oglasi na prodajnim mjestima), pakiranje (npr. online prikaz stvarnog
pakiranja), od usta do usta (npr. e-poruke prijatelju). 2°

e E-promocija - Promocija je oblik komunikacije promovirane tvrtke s trziStem i javno$éu
odnosno postoje¢im i budué¢im klijentima. Uloga promoviranja je informiranje,
uvjeravanje 1/ili podsjecanje ljudi 0 proizvodima i uslugama. Promocija obuhvaca sve
aktivnosti prenosenja informacija. Promocija predstavlja dio komunikacijske strategije

unaprijedene tehnologijom, a u kojoj Internet ¢ini komunikacijski kanal kroz koji se

16 Bahor, M. i sur., Kako realizirati komunikacijsku i marketing strategiju, eMedia Patch / ePicentar d.o.0,
Sarajevo, 2018.

17 Bahor, M. i sur., Kako realizirati komunikacijsku i marketing strategiju, eMedia Patch / ePicentar d.o.0,
Sarajevo, 2018.

18 Segmentacija, ciljanje i pozicioniranje, preuzeto s:
http://www.markopaliaga.com/userfiles/file/Microsoft%20PowerPoint%20-%20007.pdf (31.10.2019.)

Bahor, M. i sur., Kako realizirati komunikacijsku i marketing strategiju, eMedia Patch / ePicentar d.o.0,
Sarajevo, 2018.

20Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli Fakultet
ekonomije i turizma »»DI. Mijo Mirkovic*, Pula, 2017., preuzeto s:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)



http://www.markopaliaga.com/userfiles/file/Microsoft%20PowerPoint%20-%20007.pdf
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview

sadas$njim i budu¢im potrosacima prezentiraju potrebne informacije o proizvodima i
uslugama. 2

Zaklju¢no, sve nabrojane online marketinske strategije, kao Sto je odabir trziSta,
kreiranje sadrzaja, targetiranje i segmentiranje, pozicioniranje te integracija alata i tehnika
imaju isti cilj, a to je pobolj$anje poslovanja kompanija. Kako bi primjena online marketinskih
strategija donijela pozitivne rezultate za poslovanje poduzeéa, klju¢no je pazljivo osmisliti i
koordinirati razne marketingke tehnike i alate.??

2L Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli Fakultet
ekonomije i turizma ,,DI. Mijo Mirkovic®, Pula, 2017., preuzeto S:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)
22Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Sveu¢iliste Jurja Dobrile u Puli Fakultet
ekonomije 1 turizma ,,Dr. Mijo Mirkovic*, Pula, 2017., preuzeto S:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)
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3. DRUSTVENA MREZA FACEBOOK KAO SREDSTVO
INTERNETSKOG OGLASAVANJA

3.1. Oglasavanje putem Facebook-a

Facebook predstavlja marketinsku platformu i komunikacijski kanal koji se neprestano
razvija.?® Danas gotovo i da ne postoji osoba koja nije ¢ula za Facebook, najveéi svjetski
drustveni servis. Facebook kompanijama sve vise predstavlja veoma popularnu platformu za
oglasavanje. Prvotna ideja Facebooka bilo je stvoriti mrezu koja olakSava medusobnu
komunikaciju izmedu ljudi koji se ve¢ poznaju, grupi harvardskih studenata.

Drustvena mreZza Facebook postala je mnogo vise od mreze za spajanje i komunikaciju
prijatelja i poznanika. Postoje tri osnovna nacina za promociju tvrtke, proizvoda i usluga na
Facebook-u:

1. Opcija "Grupe™ — ovaj na¢in promoviranja na Facebook-u jedan je od najjednostavnijih
oblika na koji se poslovni subjekt moze promovirati na Facebooku, a ujedno ne zahtjeva
nikakva novcana sredstva. Nakon pridruzivanja ¢lanova grupi, oni jednostavno mogu dalje
pozivati svoje prijatelje ¢ime se $iri njen utjecaj. Jednom kreirana, grupa i njen naziv se zatim
pojavljuje na profilima svih ukljuc¢enih ¢lanova. Nedostatak ovakvog nacina promocije je
ograni¢enje slanja poruka ¢lanovima grupe nakon $to grupa dosegne 1 000 do 1 500 ¢lanova.?*
Putem grupe, ¢lanovi mogu oglasavati prodaju, objavljivati razne sadrzaje kao Sto Su

fotografije, videa, poveznice i sli¢no (Slika 2.)

23 The Top 20 Valuable Facebook Statistics — Updated October 2019, preuzeto s: https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebook-statistics/ (03.11.2019.)

24 Stojanovié, M., Marketing na drustvenim mrezama, MediAnali : medunarodni znanstveni ¢asopis za pitanja
medija, novinarstva, masovnog komuniciranja i odnosa s javnostima, Vol. 5 No. 10, 2011.
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m Sell Something Write Post 5] Ask Question

Slika 2. Primjer prodaje u grupi na Facebook-u
Izvor: Facebook novosti: Grupe, prodaja u Grupama i pretraga naljepnica, preuzeto s:
https://www.racunalo.com/facebook-novosti-grupe-prodaja-u-grupama-i-pretraga-naljepnica/
(11.07.2019.)

2. Poslovna Facebook stranica (Fan page) — Svaka tvrtka radi podizanja svoje popularnosti

moze osnovati Facebook stranicu. Imidz tvrtke, nakon osnivanja poslovnog profila se zatim
dalje odrzava raznim poslovnim objavama, $to ve¢im prikupljanjem “like-ova” odnosno
sljedbenika (followera). Na taj na¢in se potencijalne kupce navodi na zeljene radnje, npr. nove
akcije, nove proizvode i usluge, evente i sli¢cno. Obzirom da su profilne stranice na Facebooku-
u jako prometne, linkovi, odnosno nazivi grupa u profilima ¢lanova, mogu uzrokovati veliki

broj posjeta stranicama tvrtke (Slika 3.). 2°

%5 Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Sveu¢iliste Jurja Dobrile u Puli Fakultet
ekonomije i turizma »»DI. Mijo Mirkovic*, Pula, 2017, preuzeto S:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (22.10.2019.)
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Slika 3. Izgled Fan page stranice na Facebook-u
Izvor: Facebook Fanpage, preuzeto s: https://en.ryte.com/wiki/Facebook_Fanpage
(07.11.2019.)

3. Facebook oglasi — Izradom Facebook oglasa koji se prikazuju ciljanoj skupini potencijalnih

kupaca, takoder se moze promovirati tvrtka ili njen proizvod i usluga. Razlika ovakvog na¢ina
promoviranja u odnosu na kreiranje grupe ili poslovnog profila putem Facebook stranica je u
tome $to se ovakav nacin oglasavanja placa, dok su prethodna dva oblika promocije potpuno
besplatna (Slika 4.)

. Update Status 5] Add PhotosiVideo  [E) Create Photo Album YOUR PAGES
Edi Profie

ial News Feed .

& Messages 1

T Events & OnlyMe v m

@ Photos
ED Ads Manager

CrelTive
i Wik

3 Zelite ovako efikasnu onlajn kampanju? Zakazite sastanak ve¢ danas!

» e Facebook Googli
- marketing AdWo

Integrisas

grisana Novi Klijenti
onlajn kampanja ContactUs  Gekaju navas! | Contact Us

b Like ® Comment # Share

Slika 4. Primjer Facebook stranice sa oglasima
Izvor: Facebook kampanje, preuzeto s: http://www.ciljnimarketing.rs/online-marketing-
kampanje/facebook-kampanje (07.11.2019.)
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Broj oglasavaca koji promovira svoje proizvode se ucetverostrucio se od pocetka 2009.

do 2012.godine te svake godine i dalje progresivno raste. 2

3.2. Alati za izvodenje marketinsSkih aktivnosti na Facebook-u

Aktivnosti koje kompanije mogu obavljati na drustvenim mrezama dijele se na sljedece
tri osnovne skupine:

1. Alati za gerilski marketing:

2. Alati za oglasavanje

3. Alati za kreiranje i razvoj aplikacija o kompaniji.

3.2.1. Alati za gerilski marketing

Gerilski marketing je pojam koji objasnjava nekonvencionalne metode oglasavanja
kojima se uz minimalni budZet nastoji posti¢i maksimalni ucinak. Primjena gerilskog
marketinga potekla je od strategija osmisljenih za male i nepoznate marke, koje su tako
pocinjale svoj proboj na trziSte jer nisu mogle priustiti vrtoglave budzete za lansiranje svijih
proizvoda i usluga.?” Gerilski marketing je jedna od strategija marketinga zasnovana na
inovativnim marketinskim alatima, taktickom i strateSkom oblikovanju marketinskih aktivnosti
s ciljem poticanja reakcija odgovaraju¢eg segmenta trziSta. Razvoju gerilskog marketinga
pridonio je razvoj interneta jer dodatno naglasava najvazniju Kkarakteristiku gerilskog
marketinga u kojem dobra ideja, kreativnost i kvalitetna priprema marketins§kog plana te
segmentacija trziSta imaju primaran, dok veli¢ina tvrtke i raspoloziva financijska sredstva imaju
tek sekundarni znacaj. %

Najveca prednost gerilskog marketinga ogleda se u tome $to je on u naravi besplatan ili
jako jeftin radi ¢ega predstavlja najboljeg kandidata za obavljanje aktivnosti oglasavanja na
drustvenim mrezama. Primjer gerilskog marketinga u Hrvatskoj je kampanja Krasa sa svojim

proizvodom, ¢okoladicom Zivotinjsko carstvo. Radi se o prvoj kampanji koja je na drustvenoj

26 Stojanovié, M., Marketing na drustvenim mrezama, MediAnali : medunarodni znanstveni ¢asopis za pitanja
medija, novinarstva, masovnog komuniciranja i odnosa s javnostima, Vol. 5 No. 10, 2011.

27 Puska, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreZa, Praktiéni menadment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.

28 Gregori¢, M., Mari¢, V., Obrazovanje za poduzetnistvo - E4E : znanstveno strucni ¢asopis o obrazovanju za
poduzetnistvo, Vol. 7 No. 2, 2017.
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mrezi Facebook izazvala veliki odaziv hrvatskih korisnika te mreze. Pomocu aplikacije
korisnici su mogli razmjenjivati virtualne sli¢ice zivotinjskog carstva, a prvi deset korisnika
koji bi uspjeli popuniti album, Kras bi svaki mjesec nagradio poklon-paketom. Osim aktivacije
online korisnika, mnogi korisnici su dodatno kupili offline album za sli¢ice i poceli ih skupljati
kao u stara vremena. Na taj na¢in prodaja ¢okoladica Zivotinjskog carstva znacajno je porasla.?®

Nekoliko je osnovnih alata digitalnog gerilskog marketinga, a to su: web sjediste,
optimizacija trazilice, Google AdWords, display oglasi i sl. Web sjediSte ¢ini ,,skup
meduzavisno povezanih web stranica koje ¢ine jednu cjelinu 1 smjeStene su u okviru jedne
internetske domene na web posluzitelju*.3° U Web sjedistu poduzeée objavljuje sve potrebne
informacije o poduze¢u, njegovoj djelatnosti i lokaciji, asortimanu proizvoda i usluga,
vrijednosti koju moze ponuditi kupcu, kao i konkurentskim prednostima na trzistu.
Optimizacija za trazilice klju¢na je za uspjesni e-marketing 1 potrebno je uloziti mnogo vremena
za optimizaciju. Klju¢no je da je stranica kompanije lako i brzo dostupna na pretraziva¢ima
kako bi sto lakSe privukla potencijalne kupce. Google AdWords je plac¢eno oglasavanje koje
moze ubrzati dostupnost web sjediSta na internetskom pregledniku, a temelji se na pravilnom
odabiru 1 pozicioniranju klju¢nih rije¢i. Putem drusStvenih mreza omogucuje se redovita
komunikaciju s ve¢ postoje¢im i potencijalnim budu¢im klijentima. Najpopularnije drustvene
mreze su Facebook, Google+, LinkedIn, Twitter, Pinterest, YouTube, te blog platforme kao $to
su Blogspot, Tumblr i WordPress. Display oglasi predstavljaju vizualne promotivne poruke na
portalima i to uglavnom tzv. news portali posjeceni od strane velikog broja ljudi. Display oglasi
postavljaju se u obliku plakata, videa ili animacija. 3!

Alati za provodenje gerilskog marketinga na drustvenoj mrezi Facebook su:

o Profili;

e Grupe;

e Stranice;
e Dogadaji;

e Biljeske i fotografije;
e Poruke;

e TrZnice, tzv. Marketplace

29 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreZa, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.

%0 Gregori¢, M., Mari¢, V., Obrazovanje za poduzetnistvo - E4E : znanstveno stru¢ni ¢asopis o obrazovanju za
poduzetnistvo, Vol. 7 No. 2, 2017.

31 Gregori¢, M., Mari¢, V., Obrazovanje za poduzetnistvo - E4E : znanstveno struéni ¢asopis o obrazovanju za
poduzetnistvo, Vol. 7 No. 2, 2017.
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¢ Dijeljenje/objavljeni sadrzaji;
e Mreze;

e Mini sadrzaj i vijesti.®

Na alatima gerilskog marketinga klju¢no je da reklame budu originalne, ali ne i

pretenciozne, vidljive, a ne i napadne. Reklame moraju zainteresirati, a ne odbiti kupca.

Redosljed koraka za provodenje gerilskog marketinga na Facebook-u je slijedeci:

1. Otvoranje profila

2. Dizajniranje profila

3. Dodavanje odgovarajuceg sadrzaja

4. Izgradnja veze s potencijalnim klijentima

5. Provodenje strategije (Slika 5.).%

KORACI ZA PROVODENIJE
GERILSKOG MARKETINGA

Otvaranie profila

Dizajniranje profila

Dodavanje odgovarajuceg sadrzaja

Izgradnja veze s potencijalnim klijentima

Provodenje strategije

Slika 5. Koraci za provedbu gerilskog marketinga

Izvor: lzrada autora

32 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.

4, str. 75-80, 2012.

3 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.

4, str. 75-80, 2012.
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Izradivanje profila je pocetni oblik bilo koje aktivnosti na Facebook-u i bitan alat za
isticanje iz mase ostalih profila. Osim toga $to profil mora privlaciti ¢lanove, bitan je i njegov
dizajn. Profil je mjesto gdje se mora uspostaviti potpuna kontrola i izraziti strast za odredenom
markom, kompanijom, proizvodom ili uslugom koji su predmet promocije. Profil je prilika da
se predstave razlozi koji promovirane proizvode ili usluge c¢ine dragocjenima. Grupe
predstavljaju najjednostavniji na¢in za izradu profila zajednice kompanije. Osim profila i grupa,
izraduju se 1 stranice koje su jednako kao i profili i grupe besplatne. Dogadaji se mogu slati
Clanovima grupe ili stranice putem posebne aplikacije i na taj na¢in se oni mogu upoznati sa
raznim promocijama, eventima ili sa novim proizvodima ili uslugama. Stvoreni dogadaj Cini
potpuno novu stranicu koja je sli¢na grupi, a sadrzava rasprave, fotografije, video materijale i
linkove. Biljeske i fotografije su aplikacije putem kojih se dijele postovi i fotografije sa
prijateljima, a mogu se koristiti za promociju branda kompanije. Putem poruka mogu se slati
poruke i onim osobama koje nisu na listi prijatelja. TrZznica predstavlja oglasni prostor, a oglas
se moze objaviti besplatno. Dijeljenje objavljenih materijala omoguéuje promociju grupa,
dogadaja i fotografija koje se postavljaju na zid prijatelja. Materijale je moguce dijeliti i slanjem
poruka i koristenjem Facebook-a kao e-mail naloga. Prilikom prihvacanja dogadaja, dijeljenja
fotografija i sli¢no, automatski se takav sadrzaj dodaje na profil korisnika i ¢ini vidljivim i

ostalim korisnicima, ¢ime se vrsi promocija kompanije.3

3.2.2. Alati za oglasavanje

Alati za oglasavanje je opcija oglaSavanja proizvoda, usluga i/ili kompanije na
Facebook-u, ali je za razliku od alata gerilskog marketinga koji je besplatan, ovdje potrebno
izdvojiti odredena nov¢ana sredstva. Alati za provodenje oglasavanja na drustvenim mrezama
opcenito, pa tako i Facebook-u su:

¢ Drustveni oglasi
e Ankete.®

Drustveni oglasi sluze tome da se proizvodi ili usluge sto prije predstave §to ve¢em broju

ljudi. Oni mogu biti usmjeni na specifi¢ne skupine, prema spolu, dobi, obrazovanju, zanimanju

ili sliénom. Prednost drustvenih oglasa je u tome $to korisnici mogu izraziti svoje misljenje o

3 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.
% Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.
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proizvodima ili uslugama na Facebook-u, a prijatelji korisnika mogu vidjeti njihove komentare,
stavove i preferencije te se tako i oni mogu zaintrigrirati za odredeni proizvod ili uslugu.
Ankete predstavljaju nacin na koji se istrazuju i mjere postignuti rezultati marketinskih
aktivnosti na socijalnim mrezama. Ankete su jedan od nacina istrazivanja trziSta. Rezultati
anketa se prikazuju u realnom vremenu, a pruza se mogucénost prac¢enja dobne granice i spola.
U anketi se korisniku daje niz unaprijed definiranih pitanja i ponudenih odgovora. Korisnici
koji ispune anketu dobivaju nagradu ili priliku da sudjeluju u nagradnoj igri. Kao i kod klasi¢ne
ankete, i na ovaj nac¢in se mogu dobiti relevantni podaci o javnom mnijenju Kkorisnika,

segmentaciji kupaca, istraziti trziste, uvesti novi proizvod i sl.>

3.2.3. Alati za kreiranje i razvoj aplikacija

Cilj alata za kreiranje i razvoj aplikacija o kompaniji je kreirati zanimljive aplikacije,
vijesti i sl. koji ée nakon objave korisnici preuzeti i objaviti na svoj profil. Cetiri su grupe
ovakve vrste alata:

e Profilni box;

e Mini Feed,;

e Vijesti;

e Pozivnice.¥’

Profilni box je nacin putem kojeg Kkorisnici mogu pronaci aplikaciju tako da se ona
postavlja na profil. Cilj je kreiranje zanimljivog profilnog boxa kojeg ¢e prijatelji preuzimati i
objavljivati na svom zidu i na taj nacin se odredena informacija $iri na Facebook-u i ostalim
socijalnim mrezama. Mini feed je alat putem kojeg se objavljuju vijesti o raznim aktivnostima.
| ovdje je bitno da on bude bude zanimljiv, atraktivan i nenapadan kako se ne bi shvatio kao
spam. Vijesti se putem posebnog alata mogu prikazivati prijateljima, tako da se oni registriraju
na ovaj alat. Pozivnice predstavljaju najmocniji alat na Facebook-u i socijalnim mrezama
opc¢enito. Pozivnicama se mogu pozvati prijatelji na koristenje odredene aplikacije koju je
kreirala kompanija. Pozivnice se lako $alju, ali je potrebno poznavanje dobrog marketinga kako

bi se korisnici ,,uvjerili“ da koriste aplikacije.®

% Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.
3" Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.
% Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.

18



Svi gore navedeni alati predstavljaju sredstva kroz koje se moze primjenjivati marketing
putem socijalnih mreza. Kompanije moraju navedene alate koristiti umjereno, a poslane poruke
odnosno vijesti moraju biti dosljedno isplanirane. Kod svakog koristenja alata potrebno je
kreiranje odredene strategije za marketinski nastup na socijalnim mrezama. Korisnici socijalnih
mreza ne slijede kompanije, ve¢ angazman ljudi koji predstavljaju kompaniju. Svaki profil na
Facebook-u i ostalim socijalnim mrezama trebao bi biti stvarna osoba koja se koristi imenom
koje ga jasno oznacava kao profil kompanije jer automatizirani profili ne donose nikakve
posebne rezultate.*®

Osim brojnih prednosti, postoje 1 odredeni nedostaci alata za provodenje marketinskih
aktivnosti putem socijalnih mreza. Oni se najes¢e ogledaju u tome Sto je ve€ina poruka na
alatima u funkciji spama i predstavljaju nezeljene poruke koje je lako ignorirati. Takoder,
razli¢ite aplikacije na alatima predtsvljaju moguéu opasnost za korisnika jer kod preuzimanja
aplikacije korisnik omogucava slobodan pristup svom profilu te tako profil korisnika postaje
pogodan za razne vrste zloupotreba. Mnoge popularne usluge na socijalnim mrezama sadrze
veliki broj aplikacija dostupnih za preuzimanje. Dok je vec¢ina aplikacija dobrocudna, znacajan
broj aplikacija sadrze u sebi zlonamjernost. Kako bi se sprjecilo instaliranje zlonamjernih
virusa, moze se zabraniti samo instaliranje aplikacija. Kako bi se identificirale zlonamjerne
aplikacije, mnoge tvrtke koristite Intrusion Prevention Systems (IPS) IPS je posebno dizajniran
za otkrivanje aplikacija. Nacela IPS sustava poc¢ivaju na tome da blokiraju pojedina¢ni program
ili skupinu programa koji mogu sadrzavati viruse. Sljede¢i nedostatak ogleda se u tome Sto je
privatnost na Facebook-u i socijalnim mrezama opéenito ugrozena te je potrebno izbjegavati
postavljanje tekstova onakvog sadzaja zbog kojeg je moguce naknadno kajanje, ili postavljanje
informacija koje odaju tajnu kompanije jer se takve informacije mogu zloupotrijebiti.
Nemoralno koristenje alata za promociju kompanije putem socijalnih mreza moze povuci za
sobom mnoge nezeljene posljedice. Zbog toga je nuzno ne zadirati u privatnost korisnika grupe
ili profila kompanije i koristiti informacije kako bi se privukao potrosa¢, veé¢ potencijalne
potrosace treba privu¢i pomo¢u pomno planirane strategije nastupa na trzistu koja se nece
temeljiti na nemoralnom ponasanju. Daljnji neodostatak izvodenja marketinskih aktivnosti
putem Facebook-a je u moguénosti pristupa Facebook-u i ostalim mrezama putem ,,pametnih*
telefona. Zbog smanjenog i ograni¢enog prikaza stranice druStvenih mreza korisnicima je

onemoguceno vidjeti alate za izvodenje marketinskih aktivnosti. Obzirom na brojnost ovakvih

% Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. 11, br.
4, str. 75-80, 2012.
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korisnika, Facebook i ostale socijalne mreze moraju se prilagodavati novom segmentu
potrosaca te postojece alate prilagoditi ili u potpunosti zamijeniti novim alatima za izvodenje
marketinSkih aktivnosti koji ¢e biti vidljivi kako na socijalnim mrezama, tako i na pametnim

uredajima.*

Prilikom koristenja svih navedenih alata svaka kompanija treba paziti na izgradnju
prepoznatljivog imidza i pritom stvarati posebne vrijednosti za svoje korisnike. lako alati
imaju svoje nedostatke, takve nedostatke je moguce prevladati njihovim pravilnim koristenjem

i na taj na¢in ujedno se postize konkurentska prednost.*!

3.3. Statistike koriStenja druStvene mreze Facebook

Sirom svijeta postoji preko 2,45 milijardi mjeseéno aktivnih korisnika drustvene mreze
Facebook, prema podacima od rujna 2019. To predstavlja devet postotni porast Facebook-ovih
mjese¢nih aktivnih korisnika u odnosu na 2,38 milijardi aktivnih korisnika u prvom tromjesecju
2019. godine. (Slika 6.).

%0 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. 11, br.
4, str. 75-80, 2012.
1 Pugka, A., Alati za izvodenje marketing aktivnosti putem socijalnih mreza, Prakti¢ni menadzment, Vol. III, br.
4, str. 75-80, 2012.
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Slika 6. Statistika koriStenja Facebook-a od 2008.g. do 2019.g.
Izvor: Number of Facebook users worldwide 2008-2019
https://www.statista.com/statistics/264810/number-of-monthly-active-facebook-users-
worldwide/ (07.11.2019.)

Iz Slike 6. je vidljivo da se broj Facebook korisnika od drugog kvartala 2010.godine do
drugog kvartala 2019.godine upeterostrucio. Rast broja korisnika u kontinuiranom je porastu

od njegova osnivanja do danas 1 nije imao znac¢ajnijih oscilacija.

Dnevno se u prosjeku 1,62 milijarde ljudi prijavi na Facebook i smatraju se
svakodnevnim aktivnim korisnicima, prema podacima za rujan 2019.godine. To predstavlja
porast od 8 posto u odnosu na proslu godinu dana. Sezdeset i Sest posto Facebook-ovih
korisnika smatra se svakodnevno aktivnim korisnicima u usporedbi s mjesecno aktivnim
korisnicima. Posljedica toga je veliki i brzo rastuci broj aktivnih korisnika Facebooka koji su
dosljedni u svojim posjetima Facebooku, sto ih ¢ini obe¢avaju¢om publikom za marketinske
napore. Prema podacima iz Facebooka, prihodi od mobilnog oglasavanja predstavljali su
priblizno 94 % prihoda od oglasavanja u tre¢em kvartalu 2019. u odnosu na oko 92% prihoda
od oglasavanja u tre¢em tromjese¢ju 2018.godine. Dvije godine ranije, u prosincu 2016. bilo je

1,15 milijardi dnevno aktivnih korisnika mobilnih uredaja $to znaci porast od 23 % u odnosu
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na isto razdoblje 2015.godine. U prosincu 2016. bilo je 1,74 milijardi aktivnih korisnika
mobilnih uredaja, $to je 21% viSe u odnosu na isto razdoblje 2015. U Europi je preko 307
milijuna korisnika Facebooka.*?

Korisnici u dobi od 25 do 34 godine, ¢ine 29,7% svih korisnika Facebook-a i najcesca
su dobna skupina. Oni su ujedna i glavna ciljna kategorija mnogih marketingkih napora za
mnoge kompanije kojima je cilj pridobiti upravo ove klju¢ne potrosace na Facebooku. Prema
podacima ALLFacebooka 2012, pet novih profila kreira se svake sekunde. Korisnici Facebooka
Su 76% Zena (od 100% svih zena) 1 66% muskaraca (od 100% svih muskaraca). Buduc¢i da ne
postoji velika statisticka razlika u spolnoj skupini, marketin§ki napori na Facebook-u
podjednako su usmjereni i na Zene i muSkarce te su kompanije u moguénosti uc¢inkovito
dosegnuti oba spola na Facebooku. Prema podacima Bit.ly bloga, najveéi promet na Facebook-
U odvija se sredinom tjedna izmedu 13 i 15 sati. Objava na Facebooku u 19 sati u prosjeku ¢e
rezultirati s viSe klikova u odnosu na objavljivanje u 20:00 sati. Poznavajuci ovakve statisticke
podatke kompanije imaju potencijal dosegnuti vise potroSaca i privuéi veéi promet na njihovu
web lokaciju ukoliko objavljuju tijekom vremena najveceg koristenja Facebook-a. Ova
statistika mozZe biti bitan faktor i kada se planira zakazivanje drustvenih komunikacija. 43

Postoji ¢ak 83 milijuna laznih profila na Facebook-u. Ipak treba imati na umu da, lazni
profili ili ne, to su jo§ uvijek potencijalni potroSaci. Postoje razli¢iti razlozi za lazne profile,
ukljucujuéi profesionalce koji rade testiranje i istrazivanje, a i ljudi koji Zzele segmentiti svoj
Facebook profil pa koriste vise od jednog ra¢una. Ukupno se dogada 300 milijuna prijenosa
fotografija dnevno. Ovo je joS$ jedan od pokazatelja angaziranih korisnika. Takoder, to je
pokazatelj da se mnogo fotografija, kao i ostalih informacija, natjee za paznju korisnika, pa je
potrebno strateski usmijeriti napore na kvalitetu i sadrzaj objavljene fotografije. Prosje¢no
vrijeme provedeno po Facebook posjeti iznosi 20 minuta. To znaci da postoji kratak vremenski
period za stvaranje dojma, pa ga je potrebno mudro iskoristiti s relevantnim, zanimljivim i
jedinstvenim postovima i ponudama kako bi se ulozeni napor maksimalno vratio. Svakih 60
sekundi na Facebooku objavljeno je 510.000 komentara, azurirano je 293.000 statusa i

preneseno je 136.000 fotografija. Dakle, postoji puno angaziranih i aktivnih korisnika, ali i

42 The Top 20 Valuable Facebook Statistics — Updated October 2019, preuzeto s: https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebook-statistics/ (03.11.2019.)

43 The Top 20 Valuable Facebook Statistics — Updated October 2019, preuzeto s: https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebook-statistics/ (03.11.2019.)
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ogromna koli¢ina informacija koje se natje¢u u borbi za paznju korisnika, tako da su kvaliteta
i strategija svake objave od iznimne vaznosti.*

Cak 50% korisnika u dobi od 18-24 godina posjecuje Facebook &im se probude.
Facebook je dakle veoma vazan za ove korisnike, stoga i sadrzaj usmjeren na ove dobne skupine
mora biti kvalitetan kako bi ih zaintrigrirao. 42% trgovaca navodi da je Facebook klju¢an ili
vazan za njihov posao. lako je trziste na Facebook-u prepuno i postoji velika konkurencija,
ispravnim koristenjem Facebook marketinga moguce je postici da se objava izdvaja iz gomile.
16 milijuna lokalnih poslovnih stranica kreirano je do svibnja 2013., §to je 100 postotno
povecanje u odnosu na 8 milijuna u lipnju 2012. Facebook marketing transformirao je nacin na
koji se vodi poslovanje, a njegova upotreba od strane lokalnih tvrtki za Sirenje trzista i dalje
raste. 2,2 milijarde ljudi prosje¢no svaki dan koristi Facebook, a viSe od 2,8 milijarde ljudi
prosje¢no koristi barem jednu od Facebook usluga mjese¢no.*

Budu¢i da navedena istrazivanja pokazuju da broj korisnika na drustvenoj mrezi
Facebook i dalje kontinuirano raste iz dana u dan, oglasavanje proizvoda i usluga na Facebook-
u i njegova primjena u poslovne svrhe, garancija je da ¢e promotivna poruka i sadrzaj dospjeti

do izuzetno velikog broja potencijalnih potrosaca.

3.4.Uloga E-marketinga na Facebook-u s primjerima dobre prakse

Drustvene mreZe prije svega imaju ulogu ciljanog, smisljenog i intencioznog privlacenja
korisnika koje se Zeli obavijestiti o odredenom sadrzaju putem objava u obliku poveznica,
fotografija, teksta, videa i sli¢nih medija. Internet kao sjajna podloga za primjenu gerilskog
marketinga usmjeren je na ostvarivanje maksimalnih rezultata uz minimalna ulaganja. Takav
marketing temelji se na izuzetnoj kreativnosti i inovativnosti onih koji se njime bave. Facebook
pruza mnoStvo kanala za nekonvencionalni tip marketinga, uglavnom bez ikakvih nov¢anih
ulaganja. Dobar primjer takavog gerilskog marketinga je americki lanac pizza Papa John's koji
je zahvaljujuéi gerilskoj kampanji na Facebooku, okupio dodatnih 148 000 oboZzavatelja.
Kampanja je bila osmisljena na na¢in da svaki novi obozavatelj na svoju kuénu adresu dobije

besplatnu pizzu.*®

4 The Top 20 Valuable Facebook Statistics — Updated October 2019, preuzeto s: https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebook-statistics/ (03.11.2019.)

4 The Top 20 Valuable Facebook Statistics — Updated October 2019, preuzeto s: https://zephoria.com/top-15-
valuable-facebook-statistics/ (03.11.2019.)

%6 Stojanovi¢, M., Marketing na drustvenim mrezama, MediAnali : medunarodni znanstveni ¢asopis za pitanja
medija, novinarstva, masovnog komuniciranja i odnosa s javnostima, Vol. 5 No. 10, 2011.
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Procter & Gamble, Toys'R'Us i Virgin America samo su neke od ve¢ih multinacionalnih
kompanija koje se oglasavaju i putem Facebook-a. Moze se re¢i da je Facebook postao jezgra
brojnih marketinskih kampanja svakodnevno. Facebook prodaje oglase koji se smjestaju na
profilima korisnika, izravno medu najnovijim komentarima, slikama i vijestima o prijateljima.
Oglasi se prikazuju i prilikom pretraga Facebook profila. Dobri primjeri tvrtki koje su uspjele i
na trziStu B2B6 sa svojim Facebook profilima su Hub Spot i Cisco. Putem Facebook-a lako je
do¢i do Hub Spotovih zaposlenika, a Cisco je kreirao i interaktivne igrice kako bi okupio
korisnike.*’

Pri odredivanju marketinSke strategije na Facebook-u bitno je imati jasno razradeni
plan. Taj plan mora prije svega ukljucivati odluku o ciljanoj skupini kojoj se Zeli pribliziti i
koju kompanija zeli privuéi sa svojim marketinSkim porukama, kao 1 jasno postavljene ciljeve.
Neki od postavljenih ciljeva ukljucuju:

e Rast brenda

e Pretvaranje potrosaca u svoje pristalice

e Vodenje prodaje

e Poboljsanje zadrzavanja potencijalnih ili postoje¢im kupaca
Nakon odredivanja ciljane publike i postavljanja ciljeva klju¢no je redovito, a barem jednom
mjeseCno, provoditi reviziju Sto podrazumijeva preispitivanje Sto funkcionira, a $to ne
funkcionira na Facebook-u. Na taj na¢in moguce je isplanirati koje daljnje korake poduzeti kako
bi se poboljsala marketinska strategija. Obzirom da je Facebook drustvena mreza koja okuplja
najrazlicitije brendove, kompanije, trgovce 1 oglasivace, potrebno je stalno biti korak ispred
konkurencije. Ukoliko se previdi ova okolnost, vrlo lako moze do¢i do toga da konkurencija
postigne prednost. Pra¢enjem konkurencije moze se ustanoviti da li postoji bilo kakva prijetnja
koja moze ugroziti ili umanjiti znacaj vlastite marketinske strategije, a na taj nacin se ujedno
mogu utvrditi nedostatci u vlastitoj strategiji i vrsiti poboljSice. Poznavanje javnog mnijenja o
vlastitom brandu takoder uvelike moze pospjesiti marketinsku strategiju. Poznavanje stava
potrosaca osobito podrazumijeva znanje o tome §to korisnici govore o brandu na drustvenim
mrezama. Kompanija kojoj je stalo da postigne izvrsne recenzije na Facebook-u na taj nacin
moze pratiti i analizirati stavove korisnika i odgovarati na komentare potrosaca. Ovakav vid

komunikacije na druStvenim mreZzama omogucuje aktivnu interakciju kompanija sa svojim

47 Stojanovi¢, M., Marketing na drustvenim mrezama, MediAnali : medunarodni znanstveni ¢asopis za pitanja
medija, novinarstva, masovnog komuniciranja i odnosa s javnostima, Vol. 5 No. 10, 2011.
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potrosac¢ima kroz koju je moguce pozitivno utjecati na njihove stavove. Znanje o misljenju
korisnika o proizvodima i uslugama predstavlja vrijedan uvid u smo poslovanje.

Kod objava sadrzaja sa marketinskim porukama klju¢na je kreativnost i raznolikost. To
prije svega znaci da se jedan post ne bi trebao objavljivati vise od jednog puta, optimizaciju
sadrzaja objave sa vokabularom koji ¢e biti prilagoden svojim pratiteljima odnosno
potrosaCima, ne pretjerivanje u objavama i sli¢no. Kako bi se optimiziralo vrijeme i koli¢ina
objave marketinskog sadrzaja, potrebno je koristiti statisticke podatke i izvjestaje sadrzane u
postavkama Fan page- a i na taj na¢in ustanoviti tko je i kada angaziran sa postovima. Facebook

ima nadzornu plocu za analitiku (Slika 7.).

Facebook Account Dashboard Klipfolio®

Facebook Saurces of Dally Likes (20 Days) Facebook Dally Reach (90 days)

Fage Profile 8 Dsily Reach

Key Metrics | Focebook Comments and Posts for Facebaok (Last 30 Days)

673 Visits - Comment
Compared to 497 vists last month

»
W 176 Shares/Likes 2 s .
89 New Followers : > an \ / \/\/
e — .. : v/ ‘ . )

65 Conversions
Comparedto 4 last month

Facebook Impressions by Demographic Facebook Engagement (Last 26 Days)

n I b o . 1048

| W

Slika 7. Nadzorna plo¢a na Facebook-u
Izvor: Facebook Engagement Dashboard, preuzeto s:
https://www.klipfolio.com/resources/dashboard-examples/social-media/facebook-dashboards
(08.11.2019.)

Pomoc¢u kontrolne plo¢e moguce je vidjeti lajkove, sljedbenike, doseg 1 angazman
pratitelja za stranice i postove. Mjerenje ovih rezultata i prilagodba strategije kad je to potrebno,
klju¢na je u postizanju uspjeha oglasavanja na bilo kojoj drustvenoj mrezi, pa tako i Facebook-
u.

Osim pozitivnih primjera oglasavanja na Facebook-u, postoje i neki primjeri
bezuspjesnog i loSeg oglasavanja koje je potrebno izbjegavati. Neki primjeri loSeg oglasavanja

na Facebook-u su:
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Prevelika fokusiranost na prodaju — oglasavanje na Facebook-u trebalo bi biti
usmjereno na stvaranje dijaloga i zajednice koja promice nacin zivota koji brend
zagovara, a ne generirati nezeljenu postu kojom oglasavaju svoje proizvode.
Korisnici drustvenih medija zele sadrzaj sa kojim se mogu povezati i na neki
nacin identificirati. Dakle, kompanije mogu objavljivati oglase koji promoviraju
svoje proizvode, medutim, nikad se ne smije raditi samo o oglasavanju
proizvoda i usluga. Umjesto toga, to bi trebao biti nadin oglasavanja pruza
originalan sadrzaj. Brend Red Bull svladao je umijece prodaje zabavnog nacina
zivota, ¢ime je uspio stvoriti snaznu zajednicu od preko 49 milijuna svojih
fanova.*®

Zanemarivanje negativnih povratnih informacija - buduéi i postoje¢i kupci
promatraju nac¢in na koji brand reagira na nezadovoljnog kupca, a takve reakcije
uvelike utjecu na njihovu percepciju marke. Negativne povratne informacije su
neizbjezne. Kad se to dogodi, kompanije ih mogu ignorirati, uzvratiti udarac ili
takav negativan feedback iskoristiti za poboljsanje svojeg poslovanja. Neke
kompanije rjeSavaju ovaj problem jednostavnim brisanjem ili ignoriranjem
negativnih komentara. To se moZda ¢ini lak§im izlazom, ali u kona¢nici donosi
vise Stete nego koristi. Primjer zanemarivanja negativnih komentara iz Nikeove
objave prikazuje se na Slici 8. Nijedan od korisnika nije dobio povratni odgovor

od Nikea.*®

48

14 Unforgivable Facebook Marketing Mistakes Brands Should Avoid In 2018, preuzeto s:

https://www.jeffbullas.com/10-unforgivable-facebook-marketing-mistakes-big-brands/ (10.11.2019.)
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Slika 8. Primjer zanemarivanja feedbacka kompanije Nike

Izvor: 14 Unforgivable Facebook Marketing Mistakes Brands Should Avoid In 2018,
preuzeto s: https://www.jeffbullas.com/10-unforgivable-facebook-marketing-mistakes-big-

brands/

Nepoznavanje svoje publike - Milijuni ljudi koriste Facebook i svaka kompanija
samo pokuSava ciljati onu skupinu koja Zele kupiti ono S§to prodaju.
Razumijevanje svoje publike jednako je vazno kao i marketinSka strategija.
Robne marke mogu se oglasavati klju¢noj publici koriste¢i alate poput lokacije,
interesa i drugih demografskih podataka koje korisnici dijele. Kod oglasavanja,
potrebno je ciljnu publiku staviti ispred strategije. Nepoznavanje svoje publike

mozZe dovesti do neprimjerenih, neodgovaraju¢ih i neprilagodenih objava.>

%0 14 Unforgivable Facebook Marketing Mistakes Brands Should Awvoid In 2018, preuzeto s:
https://www.jeffbullas.com/10-unforgivable-facebook-marketing-mistakes-big-brands/ (10.11.2019.)
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3.5. Prednosti i nedostaci oglaSavanja na druStvenim mreZama

3.5.1. Prednosti oglaSavanja na drustvenim mreZzama

Brojne su prednosti oglasavanja na druStvenim mrezama. Ipak ne treba zanemariti ni
negativne strane ovakvog nacina oglasavanja.

Kada se govori o marketingu na drustvenim mrezama u pozitivnom kontekstu najprije
se isticu njegove pozitivne strane u smislu mnogo brzeg, jednostavnijeg i jeftinijeg oblika
marketinga u odnosu na uobicajene tradicionalne oblike. Posjet profilima na druStvenim
mrezama moguc je u bilo kojem trenutku, 24 sata na dan, a na takvim profilima mogu se saznati
sve potrebne informacije, od lokacije, sadrzaja, cijene, vrste proizvoda i sli¢no. Potencijalnim
potroSacima se nudi mogucnost da vrlo brz.o kontaktiraju kompaniju 1 postave zeljena pitanja
o proizvodima. Putem druStvenih mreza korisnik se moze brzo povezati sa odgovornim

osobama u poduzecu te bez posrednika dobiti sve konkretne informacije ili odgovor. °!

Drustvene mreze stoga pruzaju daljnje prednosti oglasavanja u vidu:
e Vece lojalnosti potrosaca
e Manjih troskova
e Brze povratne informacije
e Upoznavanja s novim Kklijentima
e Dvosmjerne komunikacije
e Besplatne promocije

e Stvaranja mreze korisnika

Internet predstavlja jedini oblik marketinga koji nudi ovakvu Siroku lepezu moguénosti
tj. prednosti oglasavanja. Niski troskovi koriStenja i razni besplatni oblici marketinske
promocije osnovni su razlozi marketinskih odluka za manja poduzeca. Marketinski stru¢njaci
danas sve viSe usmjeravaju svoje napore u oglaSavanje na drustvenim mrezama, s obzirom na

njihovu sve vecu popularnost, veliki broj korisnika i svakodnevni brzorastuéi broj novih

51 Babi¢, J., Uloga internet marketinga i dru§tvenih mreza u zabavnim djelatnostima — primjer noénog kluba
"Space", Zavrsni rad, Ekonomski fakultet Split, Split., 2017., preuzeto s:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efst:1412/preview (05.10.2019.)
52 Babi¢, J., Uloga internet marketinga i drustvenih mreza u zabavnim djelatnostima — primjer noénog kluba
"Space", Zavrsni rad, Ekonomski fakultet Split, Split., 2017., preuzeto s:
https://zir.nsk.hr/islandora/object/efst:1412/preview (05.10.2019.)
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korisnika, kao 1 njihov rast. Ispravnim i redovnim koristenjem, drustvene mreze mogu donijeti

brojne prednosti za marketing. Neke od daljnjih prednosti e-marketinga na drustvenim mrezama

u pogledu oglasavanja proizvoda i targetiranja ciljane publike su:

JaCanje brenda — druStvene mreze su jedna od najboljih tehnika za izgradnju i jacanje
brenda jer omogucuju samostalni odabir na¢ina na koji ¢e se tvrtka i njeni proizvodi
prezentirati javnosti. Stalnim ulaganjem i kreiranjem novog i zanimljivog sadrzaja, osim
jaCanja odnosa s ve¢ postoje¢im korisnicima, na ovakav nacin privlate se i novi
potroSaci.

Odanost brendu — drustvene mreze omogucuju kompanijama ostvarivanje kontakta s
korisnicima, koji se putem stalne komunikacije, interakcije i pristupa objavljenom
sadrzaju na taj nacin zblizavaju s brendom i promoviraju ga dalje svojim prijateljima na
druStvenim mreZama.

Izgradnja zajednice — drustvene mreZze omogucuju stvaranje zajednica putem kojih se
daje pristup povratnim informacijama odnosno misljenjima potrosaca, a takav dijalog i
povratne informacije kompanijama su vrijedne vise od marketinskih analiza koje su
¢esto 1 preskupe.

Ucestalo izlaganje kupcima — stalne objave sadrzaja o poslovanju, proizvodima i
uslugama, korisnicima drustvenih mreza olakSava 1 znatno skracuje vrijeme potrebno
za donosenje odluke o kupnji.

JaCanje autoriteta — kreiranjem kvalitetnog 1 zanimljivog sadrzaja, te brzim
odgovaranjem na upite, prepoznaje se trud kompanija ¢ime se povecava broj korisnika,
i jaca autoritet u polju djelatnosti.

Korak ispred konkurencije — u¢inkovita izvedba marketinkih aktivnosti na drustvenim
mrezama generira prednost nad konkurencijom.

Neograni¢enost — druStvene mreze djeluju na globalnoj razini te se kompanijama
omogucuje dopiranje do korisnika bilo gdje u svijetu.

Smanjeni troSkovi marketinga 1 analiza —drusStvene mreze u usporedbi s nekim drugim
marketinSkim tehnikama zahtijevaju znatno manji budzet. Aktivnost na druStvenim
mreZama moguce je pratiti i jednostavno analizirati, te na taj na€in brzo procijeniti
njihov utjecaj na poslovanje.

Vise prometa na web stranici — objavom sadrzaja s web stranice kompanije na drustvene

mreZe, potrosaci jednim klikom mogu biti preusmjereni na web stranicu.
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e Bolje pozicioniranje na web trazilicama — aktivni profili na brojnim druStvenim
mrezama rezultiraju boljim pozicioniranjem na trazilicama, a Cesta objava sadrzaja i
aktivnost na druStvenim mrezama daje dojam o legitimnosti, vjerodostojnosti, kao i

pouzdanosti poslovanja.>®

Zaklju¢no, osnovna prednost oglasavanja na drustvenim mrezama u odnosu na
tradicionalni marketing su njegova brzina i jednostavnost. Osim toga, korisnici mogu pristupati
profilima kompanija na druStvenim mreZama u bilo koje vrijeme, dok je tradicionalno
oglasavanje dostupno samo na odredenim lokacijama i u odredeno vrijeme. Oglasavanje putem
druStvenih mreZa omogucuje potencijalnim kupcima pregledavanje sadrzaja 1 prikupljanje svih
potrebnih informacija za donoSenje odluke o kupnji. S obzirom da je komunikacija na
druStvenim mrezama trenutacna i dvosmjerna, korisnici osim pregledavanja, mogu postavljati
razne upite o proizvodima 1 iznositi svoje stavove o proizvodima, uslugama i samom poduzecu.
Na ovakav naCin kompanije dobivaju brze povratne informacije, vrlo bitne za buduca
poboljsanja, a potencijalno i nove ideje. Komunikacija izmedu kompanija i potroSaca odvija se
u stvarnom vremenu, a informacije o proizvodima su uvijek svjeze i aktualne. Drustvene mreze
za marketing predstavljaju besplatnu bazu kupaca budu¢i da su na drustvenim mrezama vidljivi
osnovni podaci o korisnicima, njihovi interesi, navike, potrebe i Zelje. Poznavanje potreba
kupaca je za kompanije od klju¢ne vaznosti jer doprinosi poboljSanju poslovanja. Informacije
o kupcima pruzaju marketingu mogucnost personalizacije sadrzaja te se na taj naCin sa

korisnicima moZe pristupati individualno.

3.5.2. Nedostaci oglasavanja na druStvenim mreZama

Iako oglasavanje na druStvenim mreZama predstavlja snazan promotivni alat, ono osim
marketinga na drusStvenim mreZama su sljedeci:

e Negativan feedback - Na drustvenim mrezama postoji sloboda objava i iznosenja

vlastitog misljenja. Upravo zbog toga postoji jednaka vjerojatnost dobivanja pozitivnih

i negativnih komentara. Kako zadovoljni korisnici mogu ostaviti pozitivne recenzije,

tako i nezadovoljni korisnici mogu ostaviti svoje negativne komentare o proizvodima,

%3 Naki¢, A., Uloga drustvenih mreZa u obavljanju marketinskih aktivnosti, Diplomski rad, Pula, 2017., preuzeto
s: https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (05.10.2019.)
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uslugama ili poslovanju. Takve negativne povratne informacije mogu lose utjecati na
marketinSke kampanje. Stoga se marketingom na druStvenim mrezama treba uc¢inkovito
I savjesno upravljati. Na negativne povratne informacije potrebno je pravodobno
reagirati uz konstruktivne komentare putem brzog odgovora i na taj nacin eliminirati
njihov utjecaj. Ipak takve negativne komentare tesko je u potpunosti ponistiti. Brisanje
negativnih komentara ne daje odgovarajuée rjeSenje jer poslovanje treba biti
transparentno, a suocavanje s kritikama pokazuje zrelost. Negativni komentari mogu
pozitivno utjecati u buduc¢nosti na poboljSanje poslovanja.

e Vrijeme - Obzirom da su drustvene mreze interaktivne, za odrZavanje interaktivne
prisutnosti na njima i uspjesne dvosmjerne komunikacije potrebna je predanost, mnogo
uloZzenog truda 1 vremena. PocCeci oglaSavanja iziskuju puno investiranja bez
znacCajnijih rezultata. Stoga, izgradnja odnosa s potroSaima zahtijeva vrijeme, jer
maksimizacija koriStenja druStvenih mreZa znaCi konstantno aktivno djelovanje i
objave sadrzaja. Suvremeno doba iznjedrilo je veliki broj drustvenih mreza razli¢itih
karaktera, oblika 1 postavki, a svaka od njih zahtijeva specifican pristup 1 nacin
upravljanja marketingom Sto iziskuje mnogo ulozenog vremena. Ipak, dugoro¢no
gledano, ulaganje truda i vremena u druStvene mreZze zasigurno rezultira boljim
poslovanjem.

e Konkurencija - Obzirom da je ve¢ina poslovnih subjekata prisutna na druStvenim
mrezama zbog njihovog jednostavnog pristupa, to rezultira povecanjem same
konkurencije.

e Opasnost od hakera - Prisutnost na Internetu implicira prijetnje sigurnosne naravi, ¢ime
se dovodi u pitanje i sigurnost druStvenih mreza. Hakeri mogu provaliti u profile
poslovnih subjekata na druStvenim mrezama, koji tada u potpunosti bivaju pod
njihovom kontrolom, ¢ime se javlja opasnost od objave laznih sadrzaja, manipulacije,
krade informacija klijenata i slicno.

e Pretjerivanje — Na drustvenim mrezama tanka je granica izmedu oglasavanja
proizvoda, usluga i poslovanja i pretjerivanja sa sadrzajem s§to dovodi do gomilanja
nepotrebnog pa cak i neistinitog sadrZaja 1 preopterecivanja korisnika nepotrebnim
informacijama. Na taj nacin lako se odbija klijente i potencijalne nove korisnike.
Zaklju¢no, marketing na drustvenim mrezama ima odredene nedostatke, no ipak pruza

mnogo vise prednosti. S obzirom na sve vecu popularnost Interneta i jacanje drustvenih mreza

kao jednog od jacih alata elektronickog marketinga, njihovo nekoriStenje nije pametan izbor.
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Uz odgovarajuée mjere opreza, drustvene mreze ukoliko se ispravno koriste predstavljaju

izvrstan marketingki alat, uz uloZeno vrijeme i predanost.>*

% Naki¢, A., Uloga drustvenih mreza u obavljanju marketinskih aktivnosti, Diplomski rad, Pula, 2017., preuzeto
s: https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:2130/preview (05.10.2019.)
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4. ZAKLJUCAK

Razvoj e-marketinga, kao rjesenje marketinskih ciljeva uporabom informaticko-
komunikacijske tehnologije, omogucio je velikim i malim poslovnim subjektima marketinski
dijalog i promociju svojih proizvoda i usluga putem Interneta u svrhu privlacenja novih
potrosaca i pruzanja usluga postoje¢im potrosac¢ima S ciljem izgradnje dugoro¢nih odnosa.
Poslovni subjekti ¢iji je cilj biti uspjeSsan u e-okruZenju stalno osmisljavaju i razvijaju
prilagodenu strategiju e-marketinga za zadrzavanje postojecih i privlacenje novih kupaca.

Drustvene mreze danas predstavljaju jedan od najpopularnijih trendova suvremenog
marketinga, zbog brojnih prednosti koje nude naspram drugih tradicionalnih oblika
oglasavanja. Putem drustvenih mreza kompanije mogu provjeriti vaznost novih ideja za daljnje
proizvode, povecati popularnost branda i jacati lojalnost potrosata prema ve¢ postojeCem
proizvodu, a prilikom kontakta sa potroSacima mogu dobiti korisne povratne informacije o
trzistu, uslugama i proizvodu S§to sve mogu iskoristiti u daljnjem lansiranju i plasiranju
proizvoda, kao i razvoju online trgovine.

Oglasavanje na drustvenim mrezama predstavlja posebnu tehniku internetskog
oglasavanja. Danas postoji nebrojeno mnogo strategija oglaSavanja na druStvenim mrezama
koje se iz dana u dan sve viSe usavrSavaju uz primjenu sve sofisticiranijih metoda. Sve te
marketinske strategije, kao $to je odabir trziSta, kreiranje sadrzaja, targetiranje i segmentiranje
korisnika, pozicioniranje te integracija alata i tehnika imaju isti cilj, a to je poboljSanje
poslovanja kompanija. Pravilna primjena online marketinskih strategija uz pazljivo osmisljenu

i dobro koordiniranu marketinsku tehniku moze poluciti sjajne rezultate u poslovanju poduzeca.

Jedna od najpopularnijih drustvenih mreza za postizanje gore navedenih ciljeva je
upravo drustvena mreza Facebook koja predstavlja marketinSku platformu i komunikacijski
kanal putem kojeg razni poslovni subjekti promoviraju svoj brend, proizvode i usluge. Tri su
osnovna oblika online marketinga na Facebooku, i to kreiranje grupe, poslovne stranice (Fan
page) i Facebook oglasi. Prva dva naina oglaSavanja u potpunosti su besplatna, dok se
Facebook oglasi pla¢aju. Na Facebooku je vrlo jednostavno provoditi gerilski marketing,
oglaSavanje te putem raspolozivih alata kreirati i razvijati aplikacije 0 kompaniji.

Izradivanje profila je pocetni oblik za uspostavu bilo koje aktivnosti na Facebook-u i
bitan alat za isticanje iz mase ostalih profila. Kako bi se postigla konkurentska prednost, klju¢no
je da kreirani Facebook profil bude dizajniran tako da privlaci nove ¢lanove, §to se postize

optimizacijom sadrzaja i koli¢inom objava prilagodenih korisnicima.
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Istrazivanja prikazana u zavr$nom radu pokazuju da broj korisnika na drustvenoj mrezi
Facebook i kontinuirano raste iz dana u dan. Stoga je oglasavanje proizvoda i usluga na
Facebook-u i njegova primjena u poslovne svrhe, garancija je da ¢e promotivna poruka i sadrzaj
dospjeti do izuzetno velikog broja potencijalnih potrosaca.

Pozitivne strane marketinga na drustvenim mrezama ogledaju se prije svega u mnogo
brzem, jednostavnijem i jeftinijem obliku marketinga u odnosu na uobicajene tradicionalne
oblike. Niski troskovi koriStenja i razni besplatni oblici marketin§ke promocije osnovni su
razlozi koriStenja e-marketinga. Uz brojne prednosti oglasavanja na drustvenim mreZama, ne
treba zanemariti ni negativne strane ovakvog nacina oglaSavanja kao $to je negativan feedback,
iznimna koli¢ina uloZenog truda i vremena, velika konkurencija, opasnost od hakera, tesko
postizanje preciznih rezultata u¢inkovitosti marketinga na drustvenim mrezama, pretjerivanje i
sli¢no. Ipak, marketing na drustvenim mrezama pruza mnogo vise prednosti. S 0bzirom na sve
veéu popularnost Interneta i jacanje druStvenih mreza kao jednog od klju¢nih alata
elektronickog marketinga, online marketinSke strategije uz ispravno koriStenje, ulozeno vrijeme

i predanost, zna¢ajno mogu poboljsati poslovanje bilo koje kompanije.
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