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Sazetak

Pojam drustveni mediji odnosi se na raCunalnu tehnologiju koja olakSava dijeljenje ideja,
misli i informacija putem virtualnih mreza i zajednica. Drustveni mediji Se temelje na
internetu 1 korisnicima omogucuju brzu elektroni¢ku komunikaciju sadrzaja, poput osobnih
podataka, dokumenata, videa i fotografija. Drustvene mreZe postale su internetski fenomen
od strane mnogih korisnika. Kao rezultat njihove povecane koriStenosti, one su postale
sekundarni, ali i glavni izvor prihoda za pojedince, ali i za tvrtke. Elektroni¢kim poslovanjem
zeli se ostvariti §to bolja trziSna pozicija te intenzivno ulagati u Zeljene poslovne aktivnosti.
Ovaj zavr$ni rad bavi se drustvenim mrezama te na¢inom na Koji one predstavljaju izvor

ostvarivanja prihoda putem elektroni¢kog poslovanja.

U radu je predstavljen utjecaj internet tehnologija i krize na online poslovanje s ciljem
razumijevanja kako digitalni napredak utjec¢e na danasnje funkcioniranje svijeta. Jednostavan
pristup i koriStenje omogucili su korisnicima da iskoriste svoje talente i pokazu ih na
internetu kako bi ostvarili prihode. Veé postojece tvrtke, ali i one nove koje dolaze na trziste,
koriste druStvene mreze i njihov marketing kako bi povecale svoje poslovanje, prosirile bazu
potrosaca te na taj nacin ostvarile vece prihode. Kako bi se poblize prikazalo ostvarivanje
prihoda putem drustvenih mreza, u radu su obradene platforme Instagram, Youtube, TikTok
I Twitter koje predstavljaju najbolje izvore za stvaranje prihoda. Svaka od tih platforma ima
svoje prednosti i zbog toga je svaka privlacnija na svoj nacin. Skupljanjem velikog broja
pratitelja 1 kreiranjem zanimljivog, unikatnog i atraktivnog sadrZaja moguce je ostvariti
povece prihode koji mogu biti koriSteni primarno ili sekundarno. Zahvaljujuéi (ili ne)
globalnoj pandemiji sve viSe populacije pocelo je kreirati odredeni sadrzaj kako bi zabavili
publiku te su kroz kratak period dozivjeli slavu. Uz slavu nizali su se i prihodi, a za neke je
to predstavljalo savrSen naéin da pokrenu vlastiti posao, ali i povecaju svoje financije.
Metoda ovog istrazivanja je pregled literature te su koristeni relevantni koncepti koji se ticu

ove teme.

Kljuéne rijeci: drustvene mreze, tvrtke, elektronicko poslovanje, internet, ostvarivanje
prihoda
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Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

1. UVOD

Milijuni ljudi upravo u ovome trenutku koriste i konzumiraju digitalne proizvode i usluge.

Digitalni sadrZaj i njegov potencijal su ogromni.

Drustvene mreze su neSto Sto okruzuje i objedinjuje svijet. Milijuni korisnika mogu se
medusobno povezati uz samo nekoliko klikova. U prijasnje vrijeme druStvene mreze su se
najviSe Koristile za komunikaciju s drugima, prac¢enje poznatih osoba i novosti iz svijeta. U
prethodnih nekoliko godina glavna misija drustvenih mreza bila je da se koriste kao nacin
interakcije s prijateljima i obitelji, ali su kasnije pocele biti koristene i od strane tvrtki koje
su zeljele iskoristiti novu, vrlo popularnu, komunikacijsku metodu kako bi doprle do Zeljenih
kupaca. Postale su unosan i ozbiljan posao koji sve viSe zamjenjuje standardni nacdin

reklamiranja, kako poslovno tako i osobno.

U poslovnome okruzenju druStvene mreze imaju ViSOk pozitivan utjecaj. Tvrtke lakse
privlade potroSace, dobivaju od njih povratne informacije 1 izgraduju lojalnost. Takoder si
povecavaju trzisni doseg, kao Sto su medunarodna trzista. Smanjuju troSkove marketinga te
si povecavaju prihode izgradnjom mreze kupaca i oglaSavanjem. Uz razmatranje i odabirom
modela za najbolje rjeSavanje problema u vrijeme krize, brojne tvrtke mogu nastaviti svoje

poslovanje u Zeljenom smjeru.

Rad se sastoji od nekoliko dijelova. U prvome dijelu su obradene druStvene mreze u
poslovnom okruzenju gdje se fokus stavljao na utjecaj interneta i drustvenih mreza na
poziciju poslovanja te kako se pojava krize odraZzava na online poslovanje. Zatim slijede
opcenite informacije o drustvenim mrezama, njihova pojava 1 razvoj. Detaljnije je obradeno
Sest trenutno najpopularnijih druStvenih mreza te njihove prednosti i nedostaci. U zadnjem
dijelu opisano je ostvarivanje prihoda putem cetiri najées¢e koriStenih drustvenih mreza:

Instagrama, Youtubea, TikToka i Twittera.

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 5
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2. DRUSTVENE MREZE U POSLOVNOM OKRUZENJU

Visoka razina koriStenja i interakcije drustvenih medija uvelike utjee na poslovno okruzenje
koje je stoga izlozeno promjeni paradigme, gdje se hijerarhije raspadaju, a komunikacija i
suradnja stvaraju sve Sire mreze za zaposlenike i sve partnere organizacija. U dana$nje
vrijeme suradnja i medusobna povezanost postaju sve vazniji u podrucjima istrazivanja,
razvoja i inovacija, a drustveni mediji dobro odgovaraju na te potrebe. Ljudi su privuceni
drustvenim mrezama nac¢inom na koji su informacije ,,nagurane — to¢nije u razgovorima i
poveznicama, a ne u vrlo formalnim bazama podataka i informacijskim tijelima. Zaposlenici
zbog prijateljskog 1 lako prihvatljivog okruZenja mogu lakSe komunicirati, otvaraju¢i kanale
za prijenos znanja. Drustvene mreze su glavni kanali ne samo za distribuciju, ve¢ i za
stvaranje informacija i znanja te su temeljene na osobnom znanju. Takoder je primijec¢eno
povecanje produktivnosti suradnjom zaposlenika na drustvenim mrezama. Izravni ucinci
aktivnosti ¢lanova drustva polaze od nacela da ¢e povecanje broja korisnika proizvoda ili
usluge povecati dobrobit svakog korisnika. Neizravni ucinci su oni koji se odnose na
komplementarne proizvode, npr. sve veci broj korisnika Facebooka dovest ¢e do povecanja
broja korisnika Facebook aplikacije za pametne telefone. Ljudi u marketingu vide nove
instrumente druzZenja kao idealan nacin da se njihova poruka Cuje, da promoviraju svoje
proizvode i1 usluge i da svoj odnos s klijentima podignu na novu razinu. Online potros$a¢ ima
drugacije zahtjeve u odnosu na uobicajenog potroSaca, aktivnost online kupnje postaje sve
privatnija, osobnija, a oCekivanja osobe koja trazi odredeni proizvod sve je teze predvidjeti 1
rangirati u op¢im pravilima kupovnog ponasanja. Treba usvojiti strategije i instrumente
druStvenih medija kako bi privukli viSe potroSaca, razvili brze, interaktivne, osobne i
dugotrajne odnose s njima, kako bi se na njihovo zadovoljstvo pozitivno utjecalo i stalno bilo

u uzlaznom trendu (Georgescu i Popescul, 2015).

Georgescu i Popescul (2015) takoder navode kako drustveni mediji podupiru lakoc¢u Sirenja
informacija o organizaciji, kao i prikupljanje vrijednih informacija i to u znatnim koli¢inama
o zaposlenicima, dobavlja¢ima i klijentima. Drustvene mreze potroSac¢ima mogu biti izvor
informacija o odredenom poslu. Oni mogu ponuditi bitne podatke o tvrtki bez potrebe za

skupim oglasavanjem. Osim mreZza kao $to je Facebook, blogovi su takoder vrsta drustvenih

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 6



Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

medija vrijedna iskoriStavanja kompanija. Prema podacima iz 2009. godine, @DellOutlet
bila je jedna od najuspjesnijih prica o velikim tvrtkama koje koriste druStvene medije.
@DellOutlet je korisnic¢ki racun na Twitteru koji vodi Dell 1 koji obavjeStava potroSace o
glavnim popustima za Dell racunala i proizvode. Iz tvrtke su rekli da su samo zahvaljujuci
prisutnosti na Twitteru, gdje imaju gotovo 1,5 milijuna pratitelja, zaradili 6,5 milijuna dolara.
Tako dobiveni vrlo precizni podaci o preferencijama klijenata omogucili su im da naprave

dobro ciljani publicitet.

Polaze¢i od podataka iz korisnickih profila, tvrtke mogu objavljivati usmjerene oglase na
razlic¢itim web stranicama kako bi doprle do onih koji bi mogli biti zainteresirani za proizvode
koje nude. Zemljopisni poloZzaj, hobiji, pa ¢ak i karijera osobe mogu aludirati na oglase koje
¢e korisnik gledati. Isto tako drustvene mreZze pomazu poduze¢ima na na¢in da omogucuju
klijentima i potencijalnim klijentima da ostave povratne informacije o proizvodu/usluzi.
Koristenje kanala drustvenih medija prisiljava tvrtke na stalnu, marljivu i dosljednu
aktivnost. Zapazanja klijenata ne bi se smjela zanemariti i treba dati povratnu informaciju

kad god je to potrebno (Georgescu i Popescul, 2015).

2.1. Utjecaj internet tehnologija

Perkov (2019) navodi da promjene u suvremenom drustvu poticu tri snage: tehnologija
(digitalizacija), institucije i vrijednosti. Zbog tehnologija postindustrijskog druStva cijeli
revolucija je promijenila ono §to se radi, a s obzirom na to da je rast digitalnih tehnologija
stvorio velike razliCitosti, organizacije moraju biti spremne napustiti dosadasnji nacin rada
dok jos broje uspjehe i okrenuti se disruptivnim tehnologijama ili inovacijama®. Razlog tome
je §to ¢e ih u protivnome konkurencija unistiti. Jedni od najpoznatijih primjera disruptivnih
inovacija, tj. poslovnih modela su BlaBlaCar, eBay, Uber, AirBnb koji su mnogim
kompanijama pomrsili racune, a impresionirane korisnike uveli u novi svijet ekonomije
dijeljenja. Ono $to je najbitnije shvatiti je da se tehnologije i promjena koje dolaze s njom ne

treba bojati vec je potrebno gledati na tehnoloski napredak kao na priliku za rast poslovanja.

! Disruptivna inovacija — proces razvijanja novih proizvoda ili usluga kako bi se nadomjestile postojeée
tehnologije i ostvarila konkurentna prednost

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 7
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Prema studiji McKinsey globalnog instituta, do 2030. godine najvise ¢e se traziti zanimanja:
ucitelji, menadzeri, IT konzultanti, strunjaci za pitanja zivotne sredine i staratelji starijih
ljudi. Tehnoloske, digitalne, institucionalne i vrijednosne promjene guraju nas u svijet prilika
nasuprot odgovornosti, imitiranja nasuprot kreativnosti, slobode nasuprot obveze, izmedu
zadrzavanja postojeeg 1 kreiranja novog stanja (https://www.mckinsey.com/featured-
insights/future-of-work/jobs-lost-jobs-gained-what-the-future-of-work-will-mean-for-jobs-

skills-and-wages).

Svaka poslovna djelatnost se ne smatra digitalnom, ali svaka od njih mora provesti
digitalizaciju jer ¢e u protivnome nestati. Opstat ¢e one poslovne organizacije koje ¢e se
pravilno prilagoditi potrebama kupaca te koje ¢e stvarati nove vrijednosti koje ¢e se mijenjati
procesom digitalne transformacije. Najucinkovitije digitalne transformacije izdvajaju pet
skupina ¢imbenika utjecaja koji upuéuju na to odakle i kako da poslovna organizacija poveca
izgled za uspjesSnost rezultata uvodenja digitalnih promjena u svoje poslovanje; a to su

(Perkov, 2019):

digitalno kompetentni lideri na pravom mjestu
osnaZzivanje zaposlenika (delegiranje)
ucestala komunikacija putem tradicionalnih 1 digitalnih metoda

izgradnja sposobnosti za radnu snagu buduénosti

o &~ w0 D

pruzanje svakodnevnih alata za digitalnu nadogradnju.

»Internet, ka0 masovna i1 razmjerno agresivna pojava suvremenog svijeta ima neobicno
znacajnu ulogu. Prijam informacija iz udaljenog, sjajna je prilika da se neSto konstruktivno
ucini, ali je treba znati na pravi nacin iskoristiti. Prednosti su tzv. trgovine na daljinu
neosporne, ali mnogi su ipak sumnjicavi radi mogucih prevara. Rad u internetskim
pregovarackim skupinama osigurava gotovo idealne uvjete za suradnju, ali ono ipak trazi
ponaSanje drugacije od onoga u uobicajenim uvjetima. Ucenje na daljinu omogucuje
maksimalno prilagodavanje dinamike obrazovnog procesa potrebama pojedinca, ali od njega
takoder zahtijeva veoma visok stupanj samodiscipline. Ovakvi i sli¢ni primjeri nam samo
pokazuju kako nova ekonomija ,,ne kuca na vrata®“ ve¢ je ona ,,kroz ta vrata ve¢ usla® u nas

svijet™ (Panian, 2000, 271).

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 8


https://www.mckinsey.com/featured-insights/future-of-work/jobs-lost-jobs-gained-what-the-future-of-work-will-mean-for-jobs-skills-and-wages
https://www.mckinsey.com/featured-insights/future-of-work/jobs-lost-jobs-gained-what-the-future-of-work-will-mean-for-jobs-skills-and-wages
https://www.mckinsey.com/featured-insights/future-of-work/jobs-lost-jobs-gained-what-the-future-of-work-will-mean-for-jobs-skills-and-wages

Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

2.2. Poslovanje putem drustvenih mreza

Pri odlué¢ivanju o tome koji ¢e se alati drustvenih medija Kkoristiti za komunikaciju, potrebno
je zapamtiti da nema jedinstvenog odgovora, ve¢ treba pratiti Sto korisnici zapravo Koriste.
Naprimjer, ako se svakodnevno koriste Instagramom tada je potrebno kreirati specifican
nacin komuniciranja promjene preko te drustvene mreze, bez prisiljavanja na prihvacanje
onih drustvenih mreza kojima se oni uopce ne sluze (Perkov, 2019). Marketing na drustvenim
mrezama igra veliku ulogu jer uz njegovu pomo¢ poti¢e se svijest 0 proizvodima ili
uslugama. U proslosti su se novi proizvodi i usluge promovirali na tradicionalne nacine gdje
se nije mogla dobiti povratna informacija, a upravo to je golema prednost drustvenih mreza.
Uz pomo¢ drustvenih mreza razvija se pozitivna dvosmjerna komunikacija izmedu kupca i
tvrtke i na taj nacin tvrtka moze lakse saznati §to zapravo tzv. publika Zeli. Vrlo je bitno biti
prepoznatljiv na drustvenim mrezama kroz kreativan i privlacan sadrZaj kojim ¢e se potaknuti
na interakciju. Kako bi se tvrtka istaknula, potrebno je da prati najnovije trendove te im se
brzo prilagodi. Bitno je da je redovna kako bi kroz objavljivan sadrzaj neprestano stvarala

komunikaciju s kupcima.

2.3. Prednosti i nedostaci elektroni¢kog poslovanja

»Elektroni¢ko poslovanje je suvremeni oblik organizacije poslovanja koji podrazumijeva
intenzivnu primjenu informatickih i internetskih tehnologija u svim klju¢nim poslovnim
funkcijama i procesima. Predstavlja najsuvremeniji oblik organizacije poslovanja kojemu
teze sve tvrtke umjerene agresivnom osvajanju $to boljih trzis$nih pozicija i intenzivnom
ulaganju u razvojne poslovne aktivnosti“ (Panian, 2013, 272). Bertels (2000) navodi kako
elektronicko poslovanje ¢ine razmjena dobara i usluga izmedu kupaca, prodavatelja i
poslovnih partnera, dobavljac¢ koji je u interakciji s proizvodacem, kupci s prodavacima, a
otpremnici s distributerima. Ali uz sve to, takoder 1 operacije koje se obavljaju unutar same
tvrtke, npr. upravljanje proizvodom, razvojem, cjelovitom korporacijskom infrastrukturom i

proizvodima.

Ovakav oblik poslovanja zeli unaprijediti brzinu i jednostavnost poslovnih transakcija, ¢ime
se povecava konkurencija na trziStu. Kompanije se konstantno moraju prilagodavati, razvijati

1 ukljucivati nove sustave kako bi mogli zadovoljiti sve slozenije potrebe potrosaca iz cijeloga

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 9
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svijeta. Oni koji se okrecu elektrickom poslovanju moraju biti svjesni da kupci vise nemaju
potrebu ulagati puno truda i tragati za ponudacima onoga $to im je potrebno, ve¢ im je sve

,udaljeno® uz tek par klikova (Panian, 2013).
Prema Mcleanu (2018), pozitivne strane, odnosno prednosti elektroni¢kog poslovanja su:

e pristupanje ve¢em broju podataka

e duze radno vrijeme tvrtke — putem web stranice prisutnost je 24/7

e ucinkovitija i jednostavnija komunikacija

e mogucnost prihvacanja i provodenja novih poslovnih modela te kreiranje korisnicke
podrske

e smanjenje troskova poslovanja

o kvalitetniji partnerski odnosi i suradnja.
Elektronic¢ko poslovanje takoder donosi sljedeée koristi:

e nova trzista — ekspandira se doseg poduzetniStva na nova geografska podrucja

e dvosmjerna komunikacija s potroSacima

e smanjenje troSkova i uSteda vremena

e omogucavanje rjeSavanja slozenijih situacija, spektar proizvoda i zadovoljavanje
raznih potreba potroSata — poboljSana komunikacija koja rezultira stvaranjem

dugoroc¢nih poslovnih odnosa.

Nedostaci elektronickog poslovanja su sljedeci
(https://poduzetnistvo.gov.hr/UserDocsImages/EU%20projekti/IPA%20111C/Pobolj%C5%
Alanje%20poslovne%%2020konkurentnosti%20putem%20elektroni%C4%8Dkog%20posl|
ovanja/13-e-poslovanje-handbook-hrweb.pdf):

e pojava virusa
e SPAM?

2 Spam - nezeljena elektroni¢ka poruka poslana s namjerom ogla$avanja raznog propagandnog sadrzaja, u svrhu
phishing napada ili kao sredstvo distribucije zlonamjernih poveznica. NajceSce se Salje putem elektronicke
poste (e-maila) te se koristi jo$ i kod elektronic¢kih foruma, blogova, socijalnih mreza, servisa za izravnu
komunikaciju i drugih sustava za razmjenu poruka ili drugih podataka
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e prisutnost straha od prijevara te manjak zastite

e nedostatak izravnog kontakta izmedu kupaca i proizvoda.

2.4. Elektronicko poslovanje u uvjetima krize
Kriza u poslovanju je pojam koji se moze definirati kao promjena logike/paradigme
poslovanja na nacin da je jedna ili viSe pretpostavki/pravila izmijenjeno. Iako se vrlo Cesto
na krizu gleda kao na iznimno rijedak dogadaj, ona je zapravo uvijek prisutna u razli¢itim
industrijama, kompanijama, geografskim podru¢jima i sl. Skolski rjecnik hrvatskoga jezika
definira krizu kao ,,posebno tesko stanje u razvoju Cega, oCituje se zastojem ili negativnim
obratom u odnosu na dotadasnji tijek“. Opcenito, rjecnici krizu definiraju kao znacajan
poremecaj u drustvenom, politickom, ekonomskom zivotu iz kojeg je izlazak, u pravilu vrlo
tezak i Cesto dugotrajan. Odnosno, kriza se moze definirati kao manifestacija znacajne
promjene odredenih pretpostavki na kojima lezi politicki, ekonomski i drustveni zivot gdje
se mijenja dotadasnji tijek do te mjere da postojee najbolje prakse viSe ne vrijede

(https://innovation-institute.eu/kriza-kao-dio-poslovanja/).

»Sagledavanje krize kao promjene logike poslovanja, omogucava razumijevanje izazova, ali
istovremeno i prilika za ,,novo mijeSanje karata® i (re)definiranje Sto ¢e biti buduce najbolje
prakse. Oni koji su najuspje$niji u krizi i nakon krize su oni koji su spremni razumjeti i
(re)definirati logiku funkcioniranja ekonomije 1 drustva opcenito te promijeniti sebe na nacin
da kreiraju najvecu vrijednost u novoj logici poslovanja. U krizi trenutna logika, znanja/
kompetencije, resursi gube na vrijednosti. U tom kontekstu, organizacija mora disruptati sebe
I svoje poslovne modele jer ne postoje ,,najbolje prakse™ iz razloga $to je promijenjen
kontekst u kojima su najbolje prakse vrijedile. Stoga nastaju nove pretpostavke na kojima je
potrebno graditi buducu logiku poslovanja. Kako bi se dalje mogli konkretizirati koraci,
potrebno je analizirati i ocekivani kratkoro¢ni vs. dugoro¢ni utjecaj na promjenu logike

poslovanja (Slika 1)” (https://innovation-institute.eu/kriza-kao-dio-poslovanja/).
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Slika 1 Dugorocan/kratkorocan utjecaj na promjenu paradigme

poslovanja
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Izvor: Institut za inovacije, https://innovation-institute.eu/kriza-kao-dio-poslovanja/,
17.07.2022.

,Ukoliko kriza nema znacajan utjecaj niti dugoro¢no niti kratkoro¢no, kljucne pretpostavke
na kojima se temelji poslovanje ostat ¢e stabilne, a kompanije u toj industriji nastavit ¢e raditi
po principu Business As Usual. U situaciji kada kriza ima znacajan kratkoro¢ni utjecaj na
promjenu logike poslovanja (npr. zabrana rada restorana zbog krize uzrokovane virusom
Covid-19), poduzeca moraju pronaéi nacine kratkoro¢ne prilagodbe poslovanja po principu
Adapt or Die, vodeci ra¢una da ne naruse strateski bitne resurse kao §to su marka, odnosi s
dobavlja¢ima, odnosi s klijentima i sl. U situaciji kada postojeca kriza nema znacajan
negativan utjecaj na promet u ducanima, no dugoro¢no ¢e prilagodba potrosaca on-line
trgovini utjecati na izmjenu nac¢ina funkcioniranja off-line ducana, tada poduzeca moraju biti
svjesna nuznosti promjene i da ne¢e moci izbjeci krizu — No Escape. Najveci izazov proizlazi
iz toga $to kompanije, u No Escape kvadrantu, ne osjete promjenu u kratkom roku zbog cega
¢esto smatraju da ¢e moci izbjec¢i negativne utjecaje te ignoriraju problem dok nije prekasno.
U situaciji kada kriza ima znacajan 1 kratkoro¢ni 1 dugoro€ni u€inak na promjenu paradigme
poslovanja, poduze¢a nuzno moraju ostvariti Paradigm Shift, potpuno redefinirajuci svoju

organizaciju, trziSte i industriju. U takvoj situaciji poseban izazov je istovremeno
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maksimiziranje i kratkoro¢nih ucinaka - prezivljavanje i iskoriStavanje dostupnih prilika i
dugoro¢nih uéinaka - kreiranje novih strateskih opcija” (https://innovation-institute.eu/kriza-

kao-dio-poslovanja/).

Ono §to je takoder bitno je provodenje analize sposobnosti poduzec¢a da odgovori na krizu, a

ono je jasnije prikazano u nastavku (Slika 2):

Slika 2 Sposobnost strukturiranja/implementacije
optimalnog rjeSenja za novu paradigmu

STRATEGIC
EXCELLENCE

Znat ajna sposobnost

PARTNERSHIPS

STRATEGI
PLLIGNMENT

Ogranitena sposochnost

CAPACITY BUILDING

SPOSOBNOST STRUKTURIRANJA
OPTIMALNOG RJESENJA ZA NOVU PARADIGMU

Ogranicena sposobnost Inacajna sposobnost

SPOSOBNOST IMPLEMENTACIJE
OPTIMALNOG RJESENJA ZA NOVU PARADIGMU

Izvor: Institut za inovacije, https://innovation-institute.eu/kriza-kao-dio-poslovanja/,
17.07.2022.

Ukoliko organizacija ima ograni¢enu sposobnost strukturiranja rjeSenja 1 njegove
implementacije tada je potrebno raditi na izgradnji kapaciteta organizacije — Capacity
Building kako bi se realizirale konkretne strateske opcije. Ako pak organizacija ima znacajnu
sposobnost strukturiranja rjeSenja, ali ogranienu sposobnost implementacije tada je
potrebno izgraditi partnerstva s organizacijama/pojedincima - Partnership koji imaju

moguénost ponude efikasnih rjesenja u kratkome roku. Primjerice, restoran koji ima dobre
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resurse i kompetencije za usluzivanje hrane u prostoru restorana. Navedeni resursi i
kompetencije za vrijeme krize uzrokovane virusom Covid-19 postali su nepotrebni, te se
restoran morao okrenuti novim resursima/kompetencijama poput dostavnih vozila, procesa
dostave, dostavljaca i sl. Zatim, ako organizacija ima ograni¢enu sposobnost strukturiranja
rjeSenja, ali znacajnu sposobnost implementacije tada treba identificirati strateske opcije —
Strategic Allignment temeljene na resursima/kompetencijama koje ona posjeduje. Naprimjer,
ukoliko organizacija moze proizvoditi zaStitne vizire namijenjene za koristenje u vrijeme
Covid-19 krize, potrebno joj je da razumije sustinu postojece potraznje, kako bi u buduénosti
lakse identificirala pretpostavke koje ¢e mijenjati vrijednost resursa/kompetencija koje
organizacija posjeduje. Ukoliko organizacija ima znacajnu sposobnost strukturiranja rjeSenja
I implementacije tada je ona spremna za uspjesno trenutno poslovanje — Strategic Excellence,
ali 1 u kontekstima koji ¢e biti prisutni za vrijeme ili nakon krize. To su najceS¢e one
organizacije koje ¢e sebe i svoje poslovanje postaviti na takvu poziciju da ¢e svaku krizu
iskoristiti kao priliku, a ne kao prijetnju (https://innovation-institute.eu/kriza-kao-dio-

poslovanja/).

2.5. Pozicija poslovanja putem drustvenih mreza

Poslovni korisnici na drustvene mreze gledaju kao na nacin koji im omogucuje brzu i
jednostavniju komunikaciju s Klijentima, potrosac¢ima i korisnicima, a sve ve¢i broj njih
nastoji ili je uspio putem druStvenih mreza unaprijediti svoje poslovanje ili pronaéi nove
poslovne partnere. Izuzetno je bitno postati prepoznatljiv na drustvenoj mrezi, te kroz
kreiranje zanimljivog 1 privlatnog sadrZaja potaknuti zeljenu publiku da posjeti stranicu
tvrtke. Kako bi tvrtka postala istaknuta na drustvenim mrezama, izuzetno je vazno da prati
najnovije trendove, brzo im se prilagoditi te da Cesto objavljuje novi sadrzaj i na taj nacin
odrzava 1 stvara komunikaciju s kupcima (https://influencermarketinghub.com/brand-

positioning/#toc-0).

Drustvene mreze pomazu tvrtki promovirati viziju, prikazati vrijednost, angazirati
zaposlenike i razviti emocionalne veze s kupcima. Prema podacima Influencer Marketing

Huba, saznato je da globalno 57,6 % ljudi koristi drustvene mreze. Cak 91 % poslovnih
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kupaca koristi druStvene mreze, a 90 % korisnika Instagrama prati korporativni ili sluzbeni

rac¢un odredene marke (https://influencermarketinghub.com/brand-positioning/#toc-0).

Kako bi tvrtka pozicionirala svoju marku visoko na drustvenim mrezama, potrebno je

(https://influencermarketinghub.com/brand-positioning/#toc-0):

e odabrati odgovaraju¢e drustvene mreze putem kojih ¢e komunicirati s postojecim 1
buduc¢im klijentima

e redovno komuniciranje s pratiteljima kroz postavljanje pitanja, anketa, odgovaranje
na pitanja i upite i sl.

e pruzanje vrijednosti objavama na nacin da se ne pric¢a samo o sebi ve¢ i o svima koji
su zasluzni za uspjesno poslovanje

e postaviti ciljeve koji ¢e pomo¢i da se lakse prati Sam rast i napredak tvrtke

Neki od primjera dobrog pozicioniranja marke je Starbucks koji je napravio sjajan posao
koncentrirajuéi se na prvorazrednu korisnicku uslugu. Drustvene mreze marke prepune su
fotografija i videa ljudi koji uZivaju u njihovim proizvodima. Pisanje imena kupca na
spremniku postala je kultura koju kupci vole, $to je vidljivo iz milijuna postova o tome. Klju¢
njegovog uspjeha na drustvenim mreZama je razumijevanje Vlastite publike, posebno mladih
ljudi. U 2017. lansirali su Unicorn Frappuccino samo na ograni¢eno vrijeme, §to je potaknulo
ludilo dijeljenjem njihovih proizvoda putem Instagrama. Starbucks takoder neprestano
oglasava svoje sezonske ponude pa tako do danas #PumpkinSpicelLatte ima preko 722.000

objava na Instagramu (https://influencermarketinghub.com/brand-positioning/#toc-0).

Lego ima svoj sluzbeni Youtube kanal kojeg prati 13,9 milijuna ljudi ¢iji je fokus isporuka
sadrzaja i upravljanje markom kao dio marketinske strategije. Popularnost Lego kanala
temeljenih na obozavateljima na kojima ljudi pokazuju svoje Lego kreacije naglaSava
ogromnu prisutnost marke na platformi. Tvrtka je takoder napravila Lego Ideas, mjesto na
kojem kreatori mogu prijaviti svoje Lego izume i koncepte, $to moze dovesti do sluzbenog
seta. Osim §to je ovo uzbudljiva prilika za Lego graditelje, takoder prosiruje Lego upravljanje
markom, pozicionirajudi ga na vrh svog podrucja

(https://influencermarketinghub.com/brand-positioning/#toc-0).
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Coca-Cola je takoder tvrtka koja je tijekom 130 godina usavrSavala i ucvr§¢ivala svoju
poziciju marke. Tijekom godina njezina poruka ostala je ista, fokusirajuci se na zadovoljstvo,
prijateljstvo, radost i dijeljenje kao sredi$nje teme. Tom porukom povecala je interakciju s
korisnicima i nadahnula ljude da podijele svoja radosna iskustva. Takoder broji i brojne
uspjesne kampanje na drustvenim mrezama od kojih je jedna iz 2018. godine kada je tvrtka
oformila #RefreshTheFeed, koja je azurirala feedove drustvenih medija marke novom
slikom. Kampanja je bila provedena na Svjetski dan ljubaznosti, isticu¢i poruku marke o
pozitivnosti 1 jedinstvenosti te je dosegla vise od 69 milijuna pojavljivanja i 1,4 milijuna

angazmana u jednom danu (https://influencermarketinghub.com/brand-positioning/#toc-0).

3. DRUSTVENE MREZE

Drustvene mreze su jedan od najpoznatijih izraza koji se koriste na internetu, ali i svijetu.
Definiraju se kao virtualno mjesto okupljanja ljudi i organizacija koje ovisi 0 tome za §to je
specijalizirano. 1z tog razloga razlikuju se poslovne, drustvene, organizacijske i druge mreze.
Takoder se moze definirati kao drustvena struktura koju ¢ine skupine drustvenih sudionika
(organizacije ili osobe) i kompleksni skupovi izmedu njih

(http://faculty.ucr.edu/~hanneman/nettext/C1_Social_Network Data.html).

“Drustvene mreze su internetske usluge koje pomazu ljudima da razviju odnose na osnovi
zajednickih interesa. To su besplatne online zajednice koje omogucavaju povezivanje i
medusobnu komunikaciju korisnika. Najvaznije obiljezje svih drustvenih mreza su
univerzalna komunikacijska sredstva i tehnike, koje dovode do medusobnog razumijevanja
korisnika iz bilo kojeg kraja svijeta. Jezik mreZe je univerzalni jezik koga vrlo brzo usvaja
svaki korisnik, tako da druStvena mreza mozda najjednostavnije oslikava opc¢u tvrdnju da je

danas ,,svijet globalno selo* (Ram¢i¢-Salkic¢, 2020, 70).
Neki od primjera definicija drustvenih medija su:

e Pod tehnologijama druStvenih medija mislimo na one digitalne platforme, usluge 1
aplikacije koje se grade oko konvergencije dijeljenja sadrzaja, javne komunikacije 1

meduljudske veze (Burgess, Marwick i Poell, 2017).
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e Drustveni mediji omogucuju sukreaciju i stalno uredivanje visestrukih korisnika
multimodalnog sadrzaja, odnosno sadrzaja koji mijeSa viSe modaliteta (pisani tekst,
fotografske slike, video zapisi, zvukovi itd.). Drustveni mediji su danas online
platforme za umrezavanje i1 kreativnost (Slika 3) - Facebook, Twitter, Instagram,
Youtube, itd (Fuchs, 2021).

e Drustveni mediji znace umrezene informacijske usluge dizajnirane da podrze
dubinsku drustvenu interakciju, formiranje zajednice, moguénosti suradnje i

suradnicki rad (Hunsinger i Senft, 2013).

Slika 3 Drustvene mreze po broju korisnika 2020. godine (u milijunima)
Facebook 2 Fou

YouTube*

WhatsApp

Facebook MES SENger™
Weixin / WeChat
Instagrame=

TikTolk

Q0

Douyin

Sina Weibo

QZone

Pinterest

Telegram

Twitter==

Izvor: Statista, https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-
ranked-by-number-of-users/, 17.07.2022.
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Pojam drustvenih mreza kao takav, ima korijene u ranim sociometrijskim teorijama. U ranim
30-im godinama 20. stolje¢a rumunjski psiholog i sociolog Jacob L. Moreno definirao je
pojam sociogram kao tehniku grafickog prikazivanja drustvenih poveznica pojedinca unutar
jedne drustvene zajednice. Drugim rijeCima, socigoram je sociometrijski dijagram koji
prikazuje strukturu medusobnih odnosa unutar grupe (Marineau, 2007). Prvi istraziva¢ koji
je koristio izraz ,,druStvena mreza“ bio je John A. Barnes, antropolog koji je proucavao veze
medu ljudima koji Zive u norveskoj oto¢noj zupi. Barnes je promatrao druStvene interakcije
kao "skup tocaka od kojih su neke pridruzene crtama" kako bi stvorile potpunu mrezu odnosa
(Knoke i Yang, 2019.). Pocetak razvoja drustvenih mreza moze Se smatrati razvoj e-maila.
Nakon prihvaéanja e-maila i takvog na¢ina komuniciranja godine 1973. pojavile su se sobe
za Cavrljanje (eng. chat room) koje su povezivale vise umrezenih korisnika. Kod nekih je
pristup bio dozvoljen samo putem registracije, dok je kod drugih dovoljan bio i samo
nadimak (eng. nickname). Prva takva soba za Cavrljanje zvala se Talkomatic koju su osnovali
Doug Brown i David R. Ona je nudila samo nekoliko “soba” gdje se u svaku moglo ulogirati
maksimalno pet osoba te su svi istovremeno vidjeli poruke drugih

(https://mhanzev.weebly.com/po269etak-razvoja-druscarontvenih-mre382a.html).

ICQ chat je bio razvijen sredinom 90-tih godina te je predstavljen kao prvi program koji se
mogao instalirati na racunalo za trenuta¢no slanje poruka. Jednim dijelom je odgovoran za
nastanak danas poznatih skracenica kao $to su LOL (eng. Laughing out loud), BRB (eng. Be
right back), ROFL (eng. Rolling on the floor laughing) te ikona koje predstavljaju osjecaje
(eng. emoji) (https://mhanzev.weebly.com/po269etak-razvoja-druscarontvenih-
mre382a.html).

“Prva drustvena mreza kakvu poznajemo danas nastala 1997. godine pod imenom Six
Degrees. Omogucavao je korisnicima ove mreze stvaranje korisnickog profila, liste prijatelja
te godinu dana kasnije (1998.) i moguénost pretrazivanja lista drugih korisnika. Bio je
zamisljen kao virtualno mjesto na kojem korisnici mogu izmjenjivati poruke ili komunicirati
s drugim korisnicima. Medutim, kako usluga nije bila nadogradivana novim tehnologijama
korisnici su poceli gubiti interes, pa je tako 2000. godine zbog nedovoljnog broja aktivnih

korisnika i nedovoljnih prihoda propao. Kroz godine stvarao se i cijeli niz drustvenih mreza
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gdje je korisnicima bilo omoguceno stvaranje osobnih i profesionalnih profila ili profila za
trazenje partnera. Mogucnosti su se s godinama znacajno prosirile, dodane su neke nove
poput stvaranja liste ili stvaranja osobnih biljeski, tekstova koji su bili dostupni drugim
korisnicima. Izradivale su se i specificne druStvene mreze za odredene skupine ljudi na
temelju zajedniCkog interesa, poslovnih prilika 1 dijeljenja podataka/medija”

(https://mhanzev.weebly.com/razvoj-druscarontvenih-mre382a.html).

3.2. Vrste drus§tvenih mreza

“Razli¢iti na¢ini povezivanja korisnika i svrha koja je definira, omoguéava grupiranje
drustvenih mreza u nekoliko kategorija (Ruzi¢, Bilos i Turkalj, 2014, 82):

1. Drustvene mrezZe zajednica — grupe povezane zajednickim interesima ili
demografskim podacima, npr. Facebook i Twitter.

2. Drustvene mreze profesionalaca — izvojene su, ali mogu biti i podgrupa drustvenih
mreza zajednica, npr. LinkedIn.

3. Mreze za razmjenu multimedijalnih sadrzaja, npr. YouTube, Instagram, Filckr, i
muzicke drustvene mreze, kao npr. Last.Fm, SoundCloud.

4. Mreze drustvenog oznacavanja — bookmarkiranje je praksa spremanja web
poveznica neke stranice u okviru web preglednika, npr. Delicious.

5. Blogerske drustvene mreze, npr. Livejournal, Blogger”.
Podjela druStvenih mreZa se konstantno mijenja jer se svakodnevno uvode neke nove

mogucnosti. Stoga se neke mreze razvijaju, druge propadaju i nestaju, kreiraju se nove, a sam

proces virtualne komunikacije postaje raznovrsniji i modificira se prema korisnicima.

3.2.1. Facebook

Drustvena mreza Facebook osnovana je 2004. godine od strane Marka Zuckerberga, bivSeg
studenta Harvarda. Na samome pocetku Facebook (prvotno zvan thefacebook) bio je
namijenjen isklju¢ivo za studente na Harvardu koji su putem ove mreze mogli medusobno
komunicirati i dijeliti informacije. Kasnije su se mrezi pridruzila i druga sveudilista, velike
kompanije i srednje Skole Sirom svijeta. Danas, prema statistickim podacima iz travnja 2022.,
ova druStvena mreza broji gotovo 3 milijarde aktivnih korisnika. NajéeS¢e koriSteni
Facebook pojmovi su aplikacija, prijatelj, svida mi se (like), mreza, novosti, stranica, zid.

Facebook profil kreira se na nacin da se korisnik registrira na temelju svoje e-mail adrese te
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tako postaje vlasnik svog profila kojim upravlja. Putem svog kreiranog profila moze
pretrazivati i pronalaziti svoje prijatelje, postati obozavatelj stranica, ¢lan razlicitih grupa,
moze pratiti ljude bez sklapanja prijateljstva. Korisnik takoder moze na svome profilu
objavljivati vlastite fotografije, videozapise, objavljivati statuse, lokacije na kojima se nalazi,
price (story), moze ograniciti vidljivost svojeg profila i sl. Ono §to je bitno spomenuti je to
da korisnik Facebook profila sam upravlja njima, dok mu Facebook kao drustvena mreza
nudi moguénost ponude nekih prijatelja koje mozda poznaje na temelju zajednickih prijatelja.
Na naslovnoj stranici moze pratiti Sto objavljuju njegovi prijatelji, stranice koje prati ili grupe
u kojima je ¢lan. MoZe objave oznalivati sa ,,svida mi se* (like) ili reagirati uz pomoc¢
ponudenih emotikona na odredenu objavu. Svaki korisnik koji je registriran na Facebook
moze kreirati grupu 1/ili stranicu, gdje oznakom ,,svida mi se* drugi postaju sudionici onoga
§to se objavljuje na stranici, a U kreiranu grupu se osobe mogu uclaniti samoinicijativno ili
na poziv, te takoder ona moze biti otvorenog ili zatvorenog tipa

(https://about.facebook.com/company-info/).

3.2.2. Instagram

Instagram je besplatna aplikacija/drustvena mreza koja je osnovana od strane Kevina
Systroma i Mikea Kriegerza. Osnovna svrha je dijeljenje fotografija i videa. Dostupan je na
iPhoneu i Androidu. Korisnici mogu prenijeti fotografije ili videozapise na ovu drustvenu
mrezu te ih na taj nacin podijeliti sa svojim sljedbenicima ili s odabranom grupom prijatelja.
Takoder se nudi moguénost pregledavanja, komentiranja i lajkanja objava koje dijele njihovi
prijatelji na Instagramu. Instagram je u vlasni$tvu Facebooka, tako da se mogu koristiti
podaci sa Facebook racuna za prijavu. A ukoliko osoba nema Facebook racun, moze koristiti
Instagram za sigurno stvaranje besplatnog racuna. Svaki korisnik koji je ima 13 i vi$e godina
moze kreirati ra¢un registracijom pomocu adrese e-poste i odabirom korisni¢kog imena. Tri
najvaznije znacajke na vrhu pocetnog zaslona su: ikona + koja omogucuje dodavanje nove
fotografije, videozapisa, pric¢e (story) ili prijenos uzivo; ikona srce koja omogucuje pregled
aktivnosti i obavijesti te ikona papirnati avion koja omogucuje slanje i pregled poruka drugih
korisnika. Pri dnu najvaznije znacajke su: pocetni zaslon; moguénost pretrazivanja 0S0ba,

glazbe, oznaka (hashtagova) ili lokacije; reels koji prikazuje videozapise drugih korisnika;
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trgovina te osobni profil. Instagram omogucuje korisniku da prati ili se povezuje s drugim
korisnicima i vidi njihove objave gdje s objavama on moze komunicirati na sljede¢i nacin:
svidati im se; komentirati, dijeliti s drugima koje prati ili spremiti. Korisnik moZze imati javni
racun gdje svi korisnici Instagrama mogu vidjeti objave ili privatan ra¢un koji moze samo
biti pracen i pregledan od strane korisnika koji su odobreni. Prilikom dijeljenja prica, one
mogu biti dostupne za sve sljedbenike, ali takoder mogu biti dostupne samo bliskim
prijateljima — maloj, intimnoj grupi osobnih sljedbenika koje je osoba izabrala, dok ih drugi
sljedbenici nece vidjeti. Ovo je korisno za dijeljenje obiteljskih fotografija ili drugog

osobnijeg sadrzaja (https://beconnected.esafety.gov.au/topic-library).

3.2.3. YouTube

YouTube je kljuéna medunarodna platforma za druStveno omogucenu medijsku kulturu.
Prema javnoj statistici, viSe od 48 sati video sadrzaja prenese se svake minute te se generiraju
tri  milijarde pregleda svaki dan. Kako bi YouTube nadopunio iskustvo
emitiranja/konzumacije sadrzaja, on se neprimjetno povezuje s glavnim drustvenim mreZama
kao $to su Facebook i Twitter kako bi se olak$alo Sirenje vlastitog sadrzaja. YouTube sam
po sebi sluzi kao popularna drustvena mreza koja povezuje registrirane korisnike putem
pretplata koje obavjestavaju pretplatnike o druStvenim i sadrzajnim azuriranjima korisnika
na koje su pretplaceni (Wattenhofer, Wattenhofer i Zhu, 2012). Osoba moze, ali i ne mora
kreirati korisni¢ki ra¢un. Korisnik se na YouTube prijavljuje pomoc¢u e-mail adrese i lozinke
gdje moze kreirati vlastiti racun 1 putem njega dijeliti vlastiti sadrzaj. Stvaranjem korisni¢kog
rauna osoba moze komentirati, oznacivati sa “svida mi se/ne svida mi se”, podijeliti,
preuzimati, izradivati isjecke ili spremati druge videozapise. Korisnik takoder ima
mogucnost besplatne pretplate na druge kanale koji su u njegovom interesu i za koje Zeli
dobivati obavijesti o novome videozapisu. Dostupna je i opcija kreiranja vlastitih zbirki zbog
lakSeg snalazenja. YouTube takoder korisnicima osim prenoSenja vlastitith videozapisa
omogucuje pokretanje streamova uzivo te izradivanje shorts videa. Dostupni YouTube
“proizvodi” su: YouTube Go; YouTube Kids; YouTube Music; YouTube Originals;
YouTube Premium; YouTube Studio te YouTube TV (https://about.youtube/).
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3.2.4. Twitter

Twitter je drustvena mreza namijenjena za slanje i Citanje krac¢ih novosti i poruka koje su
poznate pod nazivom tweetovi, takozvani mikro-blogging. Osnovan je od strane Jacka
Dorseya, Noaha Glassa, Biza Stonea i Evana Williamsa u ozujku 2006. godine, a pokrenuta
je ve¢ u srpnju te iste godine. U 2013. godini bio je jedna od deset najposjecenijih web
stranica te je poznat pod nazivom "SMS interneta”, a od 2016. godine je brojao vise od 319
milijuna aktivnih korisnika mjese¢no. Najaktivniji Korisnici ove mreze su brojne poznate
osobe i tvrtke koje ga koriste za promoviranje vlastitih proizvoda. Tweetowi su ograni¢eni
na 280 znakova za sve jezike osim japanskog, korejskog i kineskog. Korisnici koji su
registrirani na Twitter mogu postavljati tweetove dok oni koji nisu ih mogu samo Citati.
Korisnici mogu pristupiti Twitteru putem weba, SMS-a ili mobilne aplikacije. Samo
kreiranje racuna je vrlo jednostavno. Korisnik mora imati e-mail adresu te mora odabrati
korisnicko ime koje jo$ nije u upotrebi. Nakon registracije korisniku se nudi mogucnost

odabira ljudi ¢ije objave zeli pratiti (https://about.twitter.com/en).

3.2.5. Tik Tok

TikTok je aplikacija koja je nastala u Kini kao moderni tehnoloski start-up od strane Zhang-
a Yiminga. Nastao je kao ,posljedica® razmi$ljanja Yiminga kako da unato¢ velikom
gospodarskom rastu Kine, njegovi suradnici postanu dio svjetskih korisnika interneta (iz
razloga §to ih je u tom trenutku bila samo petina). ,,Legendarni umjetnik Andy Warhol, ikona
pop arta, jos je 70-ih godina 20. stoljeca predvidio da ¢e u buduénosti svatko imati svojih
petnaest minuta slave. S time je bio sasvim blizu, a danas se ta re¢enica moze pretvoriti u
recenicu da svatko moze imati svojih petnaest sekundi slave. A to su upravo dokazali i
Haribovi gumeni bomboni, medvjedi¢i koji su postali prvi veliki fenomen TikToka, kada su
2019. otpjevali ,,Someone Like You — Adele*. Rezultat toga je prvi viralni hit TikToka koji
je milijun lajkova skupio gotovo odmah®. Najvecu popularnost aplikacija je postigla 2020.
godine za vrijeme pandemije koronavirusa, kada su mnogi korisnici masivno poceli snimati
kratka videa plesa i smijeha u trajanju od tri do petnaest sekundi. ,,TikTok je u samo dvije
godine postojanja prestigao Youtube, Instagram 1 Facebook na Iphone uredajima, s ukupnim

brojem skidanja od oko dvije milijarde”. Mnogi kreatori sadrzaja na drugim drusStvenim
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mrezama su se ,,preselili“ na TikTok kako bi pronasli novu publiku. Korisnici mogu kreirati
racun koriste¢i mobitel, e-mail ili putem Facebook, Twitter ili Google racuna ukoliko ga
posjeduju. Na ovoj aplikaciji osoba moze kreirati sadrzaj dug do tri minute, moze ukljuciti
prijenos uzivo, pretrazivati Zeljene racune, pjesme, hashtagove, efekte i sl. Najpopularniji dio
se znaju pronaci i novi drugaciji sadrzaji koji su zbog popularnosti klikanja ili dijeljenja

uspjeli doseci i drugu publiku od Zeljene (Grgi¢ | Kucis, 2021).

3.2.6. LinkedIn

“LinkedIn je poslovna drustvena mreZa koja je namijenjena povezivanju poslodavaca i ljudi
koji traze posao. Nastala je s ciljem efikasnog predstavljanja profesionalnih sposobnosti
njenih ¢lanova, povezivanja i §to brzeg spajanja poslodavaca s ljudima koji traze posao.
Najveca je svjetska profesionalna poslovna druStvena mreza na kojoj poslovni ljudi
razmjenjuju iskustva, sudjeluju u raspravama, dijele zanimljive sadrzaje itd. Ova drustvena
mreza je osnovana u prosincu 2002. godine, a pokrenuta je 5. svibnja 2003. godine. Stranica
je dostupna na 22 strana jezika, ukljucujuéi engleski, kineski, ¢eski, danski, francuski,
njemacki, indonezijski, talijanski, japanski, koreanski, norveski, poljski, portugalski,
rumunjski, ruski, Spanjolski, Svedski, tajlandski, turski itd. Osnovne karakteristike LinkedIn
profila su vizualni dizajn koji pomaze korisniku da ostavi snazan prvi dojam, uredivanje
profila i prikazivanje ostvarenih rezultata i dostignuca, pronalazenje ljudi u korisnikovoj
profesionalnoj mrezi, pra¢enje aktivnosti i novosti u poslovnom zivotu korisnikovih veza.
Poslodavci pri pretrazivanju mogu navesti poslove i traziti potencijalne kandidate, a korisnici
mogu pratiti razliite kompanije i mogu primati obavijesti o0 novim poslovnim ponudama
koje su na raspolaganju. Takoder, korisnici mogu sacuvati (bookmark) poslove za koje bi se
zeljeli prijaviti, postoji opcija ,,like* kao i opcija ,,congratulate koja omogucava da korisnici
Cestitaju novozaposlenim korisnicima, a takoder mogu vidjeti tko je sve posjetio njihov

profil” (https://www.crunchbase.com/organization/linkedin).
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3.3. Prednosti i nedostaci druStvenih mreza

“Drustvene mreze su fenomen koji se iz svakodnevnog Zivota prenio u biznis, gdje su postale
mocan alat za promociju i interakciju s potroSa¢ima. Zbog stalnog rasta 1 razvoja su
interesantno podru¢je za istrazivanja, a dobiveni rezultati mogu biti vrlo korisni za
unapredenje promocije. To se posebno odnosi na preduzeéa koja imaju ograni¢en promotivni

budzet” (Ram¢i¢-Salkic¢, 2020, 68).
Glavne prednosti druStvenih mreza su (Milardovi¢, 2010):

e osjecaj pripadnosti — omogucavanje korisnicima razgovor i komentiranje fotografija
putem Cega se stjece osjecaj pripadnosti

e Dbesplatne su i lako dostupne — omoguéavanje lakog povezivanja i sklapanja novih
prijateljstava

¢ lagano dobivanje informacija ili vijesti

e povezivanje ljudi s istim interesima i pruZanje mogucnosti diskusije te razmjena
podataka

e oglasavanje i promocija — omogucuje se predstavljanje, promoviranje i oglaSavanje
proizvoda 1 usluga razli¢itih kompanija, te njihovih sluzenih web stranica Sirokoj
publici

e izvor informacija za kompanije — kompanije putem druStvenih mreza dobivaju
povratne informacije o zadovoljstvu kupaca s proizvodima i uslugama

e mogucénost digitalnog poslovanja — druStvene mreze pruzaju mogucnost suradnji
izmedu korisnika, prodaju proizvoda i dr.

e promocija vlastitog profila — osim promocije raznih poslovnih subjekata, moguca je
promocija i osobnih profila radi stjecanja vece popularnosti, npr. umjetnici,

glazbenici 1 sli¢no.
Nedostaci drustvenih mreza jesu (Milardovi¢, 2010):

e razotkrivanje — korisnici drustvenih mreZza samovoljno daju informacije o sebi, koje

mogu biti iskoriStene u npr. kriminalne, marketinske i druge svrhe
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e gubitak privatnosti

¢ manipulacija privatnim podatcima u marketinske svrhe — marketin§Skim kompanijama

drustvene mreze sluze kao izvor informacija, a time i podataka korisnika

e anonimnost i virtualni identitet — anonimnost na drus$tvenim mrezama omogucuje

predstavljanje i komuniciranje pod laznim identitetom

e 0visnost — pretjerana upotreba moze dovesti do zaokupljenosti Zivotom na drustvenim
mrezama na sve vise sati, te zanemarivanja osobnog zivota, drustvenih obaveza itd.
e rizici na drustvenim mrezama kao rizici globalnog informacijskog drustva — otvorena

je mogucénost raznih rizika kao $to su krada identiteta, prodaja privatnih podataka i
dr.

4. OSTVARIVANJE PRIHODA PUTEM DRUSTVENIH MREZA

Drustveni mediji i druStvene mreze uvelike utjeu na interakciju i povezanost ljudi sa sli¢nim
interesima. Drustveni mediji takoder pomazu u stvaranju, prijenosu, preuzimanju i primjeni
znanja te pruzaju u¢inkovito sredstvo za povecanje svijesti o druStvenim uzrocima i poticanje
online nov¢anih donacija. Novc¢ani doprinosi na mrezi izraz su etiCke potros$nje koriStenjem
interneta za podrsku druStvenom cilju. Internet je ucinkovit medij komunikacije jer generira
razli¢ite aktivnosti dobrovoljnog angazmana, od podrZavanja druStvenog cilja do aktivnijeg

oblika online nov¢anih priloga (Mano, 2014).

Mnogo se prihoda moze ostvariti koristenjem poslovnih ideja na drustvenim mrezama. NeKi
od nacéina stvaranja prihoda putem drustvenih mreza su

(https://smallbiztrends.com/2021/09/how-to-make-money-on-social-media.html):

e Promoviranje vlastitih proizvoda i usluga za male tvrtke na druStvenim mrezama
e Prodaja digitalnih proizvoda koristenjem vlastitih kanala drustvenih medija
e Prodaja vlastite glazbe na SoundCloudu

e Suradnja s robnim markama
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Zarada putem prodaje coaching usluga

e Prodaja prava na slike na vlastitim korisnickim racunima na druStvenim mrezama
e Pridruzivanje influencer mrezama / postati influencer

e Pokretanje Facebook grupe

e Upravljanje racunom drusStvenih medija za neku drugu tvrtku

e Naplata za sponzorirane objave.

Kako bi se uopée pokrenuo postupak ostvarivanja prihoda putem druStvenih mreza bitno je
da se odabere sadrzaj koji je poznat te iz kojeg ljudi mogu ste¢i neku odredenu korist.
Takoder je vrlo bitno da se stavi fokus na jednu druStvenu platformu, poveca stopa
angazmana, izgradi povjerenje pratitelja, ponude besplatni proizvodi, koriste pravi
hashtagovi, osigura vrijedan sadrzaj koji ¢e biti atraktivan i koristan pratiteljima te da se
koristi kvalitetna strategija druStvenih mreza. Drustvene mreze na koji se javlja mogucnost
stjecanja prihoda su Twitter, Instagram, Facebook, Pinterest, Youtube i najnoviji TikTok

(https://smallbiztrends.com/2021/09/how-to-make-money-on-social-media.html).

Jedan od najvecih nac¢ina ostvarivanja prihoda putem drustvenih mreza je Affiliate marketing.
Radi se o tome da marke Zele biti promovirane i prepoznatljive publici. Stoga osobe kao
individue, ali i tvrtke mogu raditi kao posrednici kako bi kroz promociju proizvoda i usluga
pomogli markama da dosegnu veci broj potencijalnih kupaca. Za svaku kupnju proizvoda
putem poveznice posrednika, posrednik za to dobiva odredenu proviziju $to je vrlo isplativo.
Ako je posrednik izvrstan komunikator 1 zna kako privuéi kupce tada jo§ lakSe ostvaruje
prihod. Drugi nain je stvaranje, promoviranje i unovcavanje vlastitog informacijskog
proizvoda. Ako je osoba strucnjak za odredeno podrucje tada se javlja mogucnost pokretanja
vlastitog bloga na kojem moZze podijeliti svoje znanje i/ili vjeStine. Ukoliko to traje ve¢
odredeno vrijeme takoder se moze stvoriti e-knjiga, video tecaj ili audio program koji se
moze prodati Zeljenoj publici. Drustvene mreZe su savrSeno mjesto za ovu vrstu vlastite
promocije gdje se znanje i vjeStina mogu pretvoriti u alat za ostvarivanje prihoda. Takoder

se javlja mogucnost pokretanja internetske trgovine na Instagramu ili Facebooku. Ukoliko
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osoba posjeduje predmete koji su ili imaju moguénost biti privlaéni mreznim korisnicima,
tada se lako moze pokrenuti internetska trgovina u kojoj ¢e se prodavati predmeti. Ono §to je
tu najbitnije je da se stvori zanimljiv i atraktivan sadrzaj oko proizvoda. Isto tako postoje
mnoge tvrtke koje traze nekog tko ¢e upravljati njihovim drustvenim mreZzama te stvarati
zanimljiv sadrzaj medu sljedbenicima kako bi tvrtka stekla vidljivost. Ukoliko je osoba
kreativna i smatra da bi mogla postati ili je drustveni medij/upravitelj tada je ovo jo$ jedan
od uc¢inkovitih na¢ina online zarade (https://kiiky.com/hr/bogatstvo/how-to-make-money-

on-social-media/).

4.1. Instagram kao izvor ostvarivanja prihoda

Woods (2016) definira Instagram influencere kao kreatore razli¢itog zanimljivog sadrzaja sa
fokusom na odreden proizvod ili uslugu. Oni se fokusiraju na vizualno dinamican sadrzaj,
poput fotografija, hrane, fitness, ljepote, mode ili sadrzaj iz privatnog Zivota, ¢iji je cilj
postizanje §to boljeg rezultata. Broj pratitelja influencera na Instagramu varira od tisu¢u do
nekoliko milijuna. Oni s atraktivnijim sadrzajem na svojem profilu imaju mnogo veci broj
sljedbenika, ali opet sve to ovisi 0 njihovoj percepciji te paznji na iskrenost i realnost Zivota
influencera. Instagram influencer mora svoj korisni¢ki ra¢un prebaciti na poslovni kako bi
na taj nac¢in imao §to bolji uvid u povecanje ili smanjenje svojih pratitelja, u svoje objave,
angazman itd. Prihod ostvaruju na temelju broja svojih pratitelja. Kao §to je veé prije
spomenuto, §to je prisutan veéi broj pratitelja to je i prihod veci. Oni influenceri koji imaju
manje od 2.000 pratitelja mogu ostvariti prihod od otprilike 124$ po objavi, dok oni izmedu
75.000 — 100.000 pratitelja mogu ostvariti prihod od otprilike 258% po objavi. Influenceri s
preko milijun pratitelja mogu ostvarivati prihod i preko 1.400$ po jednoj objavi na

Instagramu (Slika 4).
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Slika 4 Prosjecna zarada influencera prema broju pratitelja

Sponsored post rates increase significantly when influencers have greater than 100K followers.
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Izvor: Convince&Convert, https://www.convinceandconvert.com/social-
media-strategy/quide-to-instagram-influencer-marketing-2/, 17.07.2022.

lako vecina populacije i dalje ne vjeruje u uspjes$nost i utjecaj influencera, promatranjem
njihovog broja pratitelja, komentara i lajkova na profilima govori suprotno. Postoji sve veci
broj osoba koje pokusavaju privuéi §to veci broj pratitelja te kre¢u s manjim kampanjama i
manjim sponzorstvima. Na taj nacin pojedinci pokuSavaju povecati svoje mjesecne prihode
uz dodatan posao koji rade. Drustvene mreze im dodu kao sekundarni izvor prihoda te
ukoliko su uspjesni u tome, svoj profil i utjecaj na druge mogu iskoristiti i u druge svrhe —

vlastitu promociju, pokretanje vlastitih proizvoda, marki i sli¢no (Woods, 2016).

U Tablici 1 prikazani su okvirni prihodi domacih influencera prema podacima iz 2019.
godine. Vidljivo je da influenceri s 10 000 — 40 000 pratitelja mogu uz dodatan postotak od
angazmana pratitelja ostvariti prihod izmedu 970 — 1.300 kn. Oni izmedu 150 000 i 200 000
pratitelja mogu uz dodatan angazman ostvariti prihod izmedu 7.800 — 10.400 kn. Ono Sto je

bitno napomenuti je to §to se kona¢ni prihod moze 1 povecati za odredenu proviziju.
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Tablica 1 Okvirni prihodi influencera u Hrvatskoj od objava na drustvenim mrezama

(pretezito Instagram)

DODATAN
CIJENA PO POSTOTAK OD .
BROJ . . KONACNA
OBJAVI/PRICI ANGAZMANA
PRATITELJA ZARADA (HRK)
(HRK) PRATITELJA
(cca. 30 %)
10 000 — 40 000 750 — 1.000 30 % 975 -1.300
40 000 — 60 000 1.000 — 3.000 30 % 1.300 - 3.900
60 000 — 150 000 3.000 - 6.000 30 % 3.900 - 7.800
150 000 — 200 000 6.000 — 8.000 30 % 7.800 — 10.400

Izvor: viastita izrada autora prema Index.hr (2019), Koliko zaraduju domaci influenceri?

4.2. Youtube kao izvor ostvarivanja prihoda

Iako mnoge kompanije preferiraju odredeni broj pratitelja (viSe od 1000), u danaSnje vrijeme
ta brojka se mijenja i sve se manje gleda broj pratitelja, a sve viSe kvaliteta objavljenog
sadrzaja. Sam angazman pratitelja vazniji je od njihovog broja stoga vrlo ¢esto influenceri s
manjim brojem pratitelja ili manji profili, poznati pod nazivom ,, micro influenceri*, su
ponekad uspjesniji. Smatra se da su autenti¢niji i da su manje placeni od onih velikih.
Najpoznatiji influenceri prisutni na Youtubeu su Vloggeri — osobe koje objavljuju vlastiti
sadrzaj u obliku videozapisa. To mogu biti sportasi, zabavljaci i osobe sa smislom za humor,
make-up umjetnici itd. Stvaranjem videozapisa oni dijele svoje vjeStine putem Youtubea
preko kojeg se oni brzo i vrlo lako dijele i $ire. Svaki videozapis na Youtubeu nije uspjesSan
koliko god on prikazivao kvalitetan sadrZaj. Prilikom izrade videozapisa potrebno je obratiti
paznju na sliku, zvuk, osvjetljenje, kvalitetu te alate koji su potrebni da bi taj videozapis
predstavljao svoju svrhu. Sto se ti¢e prihoda, ,,YouTube koristi metodu CPM ili ,,Cost per
Mile* $to je marketinski izraz za cijenu za 1000 pregleda. Uobicajeno je da CPM YouTubera

varira od 20 centi do 10 dolara za 1000 pregleda. Ali uobicajeno je da prosjecni kanal zaradi
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od 1,50 do 3 dolara za 1000 pregleda“ (https://www.quora.com/How-much-does-YouTube-
pay-per-subscriber).

Takoder postoje podaci koji govore da Vloggeri s 50.000 — 100.000 pretplatnika mogu
ostvariti prihod izmedu 500 — 1.000 $ po videu, oni sa 100. 000 — 500.000 pretplatnika mogu
ostvariti prihod izmedu 1.000 — 3.000 $, a oni s vise od 500.000 pretplatnika mogu ostvarivati
prihod od 5.000 $ nadalje (https://poduzetnistvo.org/news/zarada-na-drustvenim-mrezama-

evo-koliko-pratitelja-treba-imati-da-svaki-dan-zaradite-od-500-do-nekoliko-tisuca-kuna).

Prema podacima istrazivanja provedenih u jednom od zavrs$nih radova na Fakultetu politi¢kih
znanosti, Zagreb doSlo se do podataka koje je iznijelo troje intervjuiranih
influencera/vloggera. Prvo pitanje za ispitane influencere bilo je: ,Kako je moguée
ostvarivati prihod preko YouTubea u Hrvatskoj?*. Prvi ispitanik je rekao da je to moguce:
... 0d sponzora i od pregleda na videima iako je to u svijetu puno bolje nego kod nas.* Drugi
je odgovorio da je ,,moguce uglavnom od sponzora®, a tre¢i ispitanik je odgovorio: ,,To je
postalo malo teze od trenutka kad je Hrvatska odlucila ubaciti poreze na apsolutno sve pa se
treba otvoriti tvrtka, ali ok je.“ Kod upita koliko se moze ostvariti prihoda putem Youtubea
ispitanici nisu rekli ni$ta konkretno, samo je jedan od njih naveo da je neki prosjek izmedu

1.000 - 1.500 kn po videu, ali to sve ovisi opet o broju pratitelja (Rosandi¢, V., 2018).

Prihod na  YouTubeu moZze se  ostvarivati putem  sljede¢ih  znacajki

(https://support.google.com/youtube/answer/72857?hl=hr ):

e Prihod od oglasavanja: ostvaruje se prihod od prikazanih 1 viSeslojnih oglasa te

videooglasa.

e C(lanstvo za sponzore: vlastiti ¢lanovi redovitim mjeseénim uplatama ostvaruju

pristup posebnim pogodnostima koje se nude na vlastitom kanalu.

e Polica s robom: vlastiti oboZavatelji mogu pregledavati i kupovati robu sa sluzbenom

robnom markom koja je izloZena na stranicama za gledanje.

e Super Chat i Super naljepnice: vlastiti obozavatelji mogu platiti da bi istaknuli svoje

poruke u streamovima chata.
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e Prihod od YouTube Premiuma: primanje dijela pretplate koju pretplatnici YouTube

Premiuma placaju da bi mogli gledati sadrzaje.

Svaka znacajka ima odredeni broj kriterija prihvatljivosti koji trebaju biti ispunjeni i koji se
nadodaju preduvjetima broja pretplatnika i pregleda. Kada je osoba primljena u Partnerski
program za Youtube tada moze pristupiti odredenim znac¢ajkama koje imaju svoje uvjete za
buduce stvaranje prihoda (Tablica 2)
(https://support.google.com/youtube/answer/72857?hl=hr ).

Tablica 2 Odredene znacajke koje imaju svoje uvjete za buduce stvaranje prihoda

UVJETI

e Osoba je starija od 18 godina ili ima
zakonskog skrbnika koji je stariji od
18 godina i moZze upravljati
Prihod od oglasa uplatama koje se primaju putem
AdSensea.
e Izraduje se sadrzaj koji je uskladen

sa smjernicama za sadrzaj prikladan

za oglaSivace.

e Osoba je starija od 18 godina
Clanstvo za sponzore te ima vise od 1000

pretplatnika.

. e Osoba je starija od 18 godina te ima
Polica s robom )
vise od 10.000 pretplatnika.

e Osoba je starija od 18 godina 1 Zivi u
Super Chat i Super naljepnice zemlji/regiji u kojoj je dostupan
Super Chat

. . e Osoba izraduje sadrzaj koji gledaju
Prihod od Youtube Premiuma o _
pretplatnici YouTube Premiuma.

Izvor: Youtube, https://support.google.com/youtube/answer/72857?hl=hr, 17.07.2022.

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 31


https://support.google.com/youtube/answer/72857?hl=hr
https://support.google.com/youtube/answer/72857?hl=hr

Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

4.3. TikTok kao izvor ostvarivanja prihoda

Grgi¢ i Kuci§ (2021) govore kako su korisnici/influenceri na ovoj drustvenoj platformi
TikTok poznati po nazivu TikTokeri — to je naziv za korisnika drustvene mreze TikTok koji
objavljuje vlastite autorske videozapise i ima vlastite pratitelje. Medu najpracenijim
TikTokerima na svijetu nalaze se osobe koje su dosle do enormnih financijskih iznosa uz
pomo¢ svojih pratitelja te se tako danas nalaze tik do onih koji su godinama stjecali svoju
slavu. TikTok je postao mjesto na kojem TikTokeri u razvijenim i velikim drzavama mogu
vrlo dobro zaradivati. Tako naprimjer plesna tiktokerica Addison Rae Esterling navodno
zaraduje 5 milijuna dolara godiSnje $to je €ini najbolje placenim korisnikom na TikToku. 1za
nje slijede Charli i Dixie D’ Amelio, koji godi$nje zaraduju 4 milijuna, odnosno 2,9 milijuna
dolara. Jiffpom, maleni pomeranac, pas je s najvecom zaradom na TikToku, koji u prosjeku
zaraduje 12.540 dolara po objavi. Najplacenija fitness influencerica je Demi Bagby, koja je
zaradila vi$e od 3 milijuna dolara za manje od 50 oglasa u 2020. godini. A u svijetu hrane
najpoznatiji je slavni kuhar Gordon Ramsay koji zaraduje 3.8 milijuna dolara u prijavljenim

sponzoriranim objavama u 2020. godini.

Da bi osoba zaradila novac izravno od TikToka, ona mora imati 18 ili viSe godina, imati
minimalno 10.000 sljedbenika i prikupiti najmanje 100.000 pregleda na videu u posljednjih
30 dana. Nakon §to se dosegne taj prag, javlja se mogucénost prijave za TikTokov fond za
kreatore putem aplikacije. Neki od nacina ostvarivanja zarade na TikToku su
(https://www.simplybusiness.co.uk/knowledge/articles/2022/01/how-to-make-money-on-
tiktok/ ):

e Partnerstvo s markom kojoj se vjeruje — marka moze platiti da se napravi TikTok u
kojem ¢e se govoriti sve najbolje o njoj i na taj nacin prositi rije¢. Marke su jako
zainteresirane za placene suradnje i to nam govori podatak da se u ozujku 2021.
godine gotovo 68 % marketinskih stru¢njaka odlucilo upravo za ovu platformu kako

bi promovirali odredenu marku.
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Biti autenti¢an — koliko god je tesko povjerovati da je autenti¢nost vazna u visoko
filtriranom svijetu, korisnici interneta zude za pravim sadrzajem; u studiji iz 2019.,
90 % od 1590 ispitanih odraslih osoba reklo je da je autenti¢nost vazna na internetu;

jednom kada se autenti¢no$¢u privuku pratitelji pocet ¢e se i stvarati prihodi.

Interakcija s vlastitim sljedbenicima — $to je veca interakcija to ¢e sponzorirani
postovi imati bolji u¢inak; prac¢enje trendova — pracenjem trendova i1 objavljivanjem
istth na neki svoj na¢in moze uvelike dovesti do povecanja broja pratitelja ali i

izgradnje vlastite popularnosti i prepoznatljivosti na platformi

Kroz promocije pjesama — izdavacke kuce i glazbeni promotori Cesto placaju
utjecajnim osobama da promoviraju pjesme svojih izvodaca; skupljanjem virtualnih
darova mozete zaraditi dodatni prihod stvaranjem sadrzaja u kojem uzivaju pratitelji;
izradom in-feed oglasa; koristenjem TikTok Ads Managera za promoviranje robe ili

bilo koje usluge.

Drustvenu mrezu koriste i brojne agencije koje pruzaju usluge promocije na TikToku. Grgié¢

i Kucis (2021) u knjizi TikTok Book navode nekoliko najpopularnijih agencija, a to su

redom:

Bytesized Talent — jedna od najvecih agencija, posebice u Velikoj Britaniji, koja
zastupa pet najvecih zvijezda TikToka; doseg im je oko 70 milijuna korisnika, a
nedavno je pokrenula i vlastiti reality show, predstavljaju dio veée poslovne grupacije
Fanbytes

Fanbytes — predstavlja se kao najveca agencija koja pomaze spajanju mladih talenata
s korporacijama poput Antlantic, Universal i Warner

Six Degrees of Influence — samostalno opisana kao “jednorog” svijeta influencerskog
marketinga koji se ovim poslom ve¢ gotovo 20 godina, prije prelaska na TikTok,
velike poslove obavljala je na drugim druStvenim mrezama, sjediste joj je nalazi u
Los Angelesu

Sociably — agencija koja se bavi reklamiranjem luksuznih proizvoda bogatoj klijenteli

preko TikToka, ali i zastupanjem influencera koji su spremni reklamirati takve marke
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e Sugarfree — zasluzna za mnoge marketinske kampanje na TikToku, tvrtka koja je
pomogla u stvaranju kampanje koja je aplikaciju proslavila u Europi i Sjedinjenim
Ameri¢kim Drzavama

e Upfluence inc. — agencija koja pomaze kompanijama da se spoje s preko Cetiri
milijuna influencera na drustvenim mrezama, sjediste se nalazi u New Yorku, ali

operiraju i globalno pa tako urede imaju i u Svicarskoj i Francuskoj.

4.4. Twitter kao izvor ostvarivanja prihoda

Twitter, kao manje popularna drustvena mreza u odnosu na Facebook, Instagram, TikTok ili
Youtube, je mreza izri¢ito posveéena Sirenju informacija u obliku kratkih poruka i/ili novosti
poznate po nazivu tweetovi. Prilikom dijeljena sadrZzaja na ovoj druStvenoj mreZi, korisnici
su ograni¢eni na odredeni broj znakova koje jedna poruka moze sadrzavati, tj. na 140
znakova. Influenceri na Twitteru su pojedinci koji Sire odredeni sadrzaj, odnosno objavljuju
URL-ove koji usmjeruju njihove pratitelje na odredene sadrzaje. Sam utjecaj njihove objave
se gleda prema broju korisnika koji su kliknuli na URL ili preusmjereni, $to znaci da ih se

moze promatrati putem grafikona pracenja koji je prisutan na Twitteru (Bakshy i sur., 2011).

Prema Turneru (2010) ono $to je bitno napomenuti je to da zarada na Twitteru se najvise
koristi kao dodatan, a ne kao primaran izvor prihoda. Tweetanje postaje puno zabavnije kada
su uz njega priloZeni potencijalni dolari. Imajuci to na umu, u nastavku je ukratko opisano

nekoliko nac¢ina kako tvrtke koriste Twitter za poslovanje (Turner, 2010):

e Upravljanje markom: neke tvrtke koriste Twitter isklju¢ivo kao alat za upravljanje
markom; to znaci slanje tweetova o robnoj marki bez mehanizma pracenja kako bi se

provjerilo je li rezultiralo prodajom ili prihodom

e e-trgovina: radi se o tweetanju posebnih promocija dostupnih samo osobama koje ih
prate na Twitteru; promotivne veze se lako prate tako da mogu vidjeti koliko je ljudi
otiSlo na Zeljenu stranicu 1 koliko ih je konvertiralo; ovim na¢inom tvrtke generiraju

milijune dolara prihoda svakog tromjesecja

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 34



Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

Istrazivanje: neke tvrtke koriste Twitter kao alat za neformalno istrazivanje,
govorimo o slanju tweeta za veliku grupu sljedbenika koji im mogu dati povratne

informacije

Zadrzavanje kupaca: dobra je uloga u tome S§to nabavka novog klijenta kosta tri do
pet puta viSe nego zadrzavanje postojeceg, pa je pametno koristiti Twitter kako bi

tvrtka klijente odrzala lojalnima 1 angaziranima.

Generiranje potencijalnih  kupaca: tvrtke koriste Twitter za usmjeravanje
potencijalnih klijenata na web stranicu na kojoj mogu preuzeti, slusati podcast ili

gledati video.

Ako se javi moguénost stvaranja sadrzaja koji se svida korisnicima i ako se otkrije pravi

na¢in kako to raditi, moguce je ostvariti prihod na online platformi kao Sto je Twitter.

Ostvarivanje prihoda tweetingom zahtijevat ¢e prisutnost na Twitteru i stalno tweetanje

koriste¢i relevantne hashtagove. To pomaZe korisnicima da otkriju racun i drzi sljedbenike

tog racuna zainteresiranima dok se pojavljuje na njihovom Twitter feedu. Neke od metoda

koje se mogu iskoristiti za prihode na Twitteru su (https://smallbiztrends.com/2021/12/how-

to-make-money-on-twitter.html):

Sponzorirani tweetovi; promocija pridruzenog proizvoda; prodaja vlastitih proizvoda

ili usluga; preusmjeravanje korisnika na poslovnu web stranicu.

Ponuda staklenke savjeta — na Twitter se moze izraditi Tip Jar kojem pratitelji i
obozavatelji mogu izravno pridonijeti kao zahvalu za sadrzaj koju osoba stvara i
dijeli.

Pravljenje planova placene pretplate putem Super Follows — za ovu vrstu stvaranja

prihoda osoba mora imati 10 000 ili vise pratitelja.

Upotreba prostora s ulaznicama — prostori s ulaznicama su jo$ jedan nacin da se
unovc¢i Twitter 1 da sljedbenici na Twitteru pozurite na sadrzaj; ovdje priCamo o

online dogadajima koji se mogu naplatiti i koji mogu biti profitabilna niSa za mnoge.
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e Pokretanje natjecanja na Twitteru — Twitter natjecanja su jo$ jedan nacin na koji
korisnici Twittera ostvaruju prihod; moze se suradivati s robnim markama i tvrtkama
kako bi se pokrenule promocije s ograni¢enim vremenom i ponudile izvanredne
ponude kupcima; ovisno o dogovoru s tvrtkom, obi¢no se moze ostvariti postotak

dobiti kada korisnik Twittera kupi ,,ugovor®.
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5. ZAKLJUCAK

U ovome radu dolazi se do zakljucka kako su druStvene mreze jedan od najpopularnijih,
modernih nacina dodatne zarade. Postati dio ovog svijeta za mnoge predstavlja veliki izazov,
ali i odlian nacin promocije i ulaska u digitalni svijet. KoriStenje drustvenih mreza u
poslovanju donosi brojne pogodnosti jer se lakSe prikupljaju podaci, orijentira se na zeljeno
trziSte 1 ostvaruje ciljani publicitet. Utjecaj internet tehnologija predstavlja tehnoloski
napredak koji omogucuje rast poslovanja. lako svaka poslovna djelatnost nije digitalna, ona
se mora digitalizirati kako bi opstala te si na taj nacin povecala uspjesnost poslovnih rezultata.
Prilagodbom alata za komunikaciju ostvaruje se veca produktivnost jer se lakSe dolazi do
ciljane skupine, stvara se dvosmjerna komunikacija i poti¢e se svijest o proizvodima i

uslugama. Takoder se stvaraju kvalitetniji partnerski odnosi i suradnja.

Takoder se moze zakljuciti kako elektroni¢ko poslovanje u uvjetima krize mijenja svoj
kontekst poslovnih modela. Ali uz kvalitetno analiziranje utjecaja na promjenu logike
poslovanja, kroz dostupne modele, javlja se sposobnost strukturiranja rjeSenja i
implementacije optimalnog rjesenja za novu paradigmu. Kroz primjere dobrog
pozicioniranja marke na druStvenim mrezama moze se zakljuCiti kako uz male,
personalizirane poteze u poslovanju, poput pisanja imena na ¢asama za kavu, kreiranje
stranice za prijavu izuma ili kroz digitalne poruke, se moze stvoriti jaka povezanost i lojalnost

s potro$acima 1 povecati obujam poslovanja.

Prema brojnim istrazivanjima vidljivo je da je Instagram i dalje broj jedan drustvena mreza
koja omogucuje izvor prihoda. Ovisno o broju pratitelja ostvaruju se razli¢iti prihodi koji
variraju od nekoliko stotina do nekoliko tisu¢a. Ukoliko se uzima dodatna odredena provizija
konacni prihodi mogu biti 1 visi od oc¢ekivanog. Iza nje odmah stoji Youtube platforma na
kojoj se prihod ostvaruje kroz razli¢ite znacajke koje imaju svoje uvjete za buduce stvaranje

prihoda, a kojima vlasnik kanala pristupa kroz partnerski program.

Upravo zahvaljujuéi druStvenim mreZzama brojni pojedinci i1 tvrtke ostvaruju povecane

prihode. Iako svaki posao sa sobom nosi odredene posljedice i na dru§tvenim mreZama moze

Medimursko veleu¢iliste u Cakoveu 37



Monika Vugrinec Drustvene mreze kao izvor prihoda

postojati mnogo negativnosti, one se i dalje nalaze visoko na ljestvici kao vrlo popularan i

zeljen izvor prihoda.
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