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1. UvVvOD

Drustvena mreZza smatra se skupinom ljudi ili organizacija medusobno
povezanih nekim zajednickim skupom vrijednosti, ideja ili interesa. Pojava drustvenih
mreZa uvelike je uzdrmala svijet, pogotovo na podrucju komunikacije, budu¢i Web
eliminira u najmanju ruku neke od potreba za interakcijom ,licem u lice“, omogucujuci
ljudima povezivanje neovisno o mjestu na kojem se nalaze i vremenu u kojem to Cine.
Prvi korisnici takvih oblika komunikacije putem drustvenih servisa, odnosno mreza, bili
su tinejdZeri i studenti, no danas ih ve¢ koriste ljudi svih starosnih skupina i razli€itih
profesija. Danas brojimo preko stotine servisa, a kao najvaznije valja izdvojiti

Instagram, Facebook, Twitter, Google Plus, LinkedIn, Pinterest, Tumblr.

MnoStvo se korisnika, ponukani potrebama poslovne i privatne naravi,
pridruzuje drustvenim mrezama kako bi odrzavali kontakte i bili u koraku s relevantnim
sadrzajem i suvremenom kulturom. Drustvene mreze omogucuju kontinuitet takvog
nacCina Zzivota i interakcije, dok njihova ekspanzija dovodi do nezaobilaznog
implementiranja marketindkih strategija u svrhu promoviranja proizvoda i usluga.
Svojom prisutno$¢éu na drustvenim mrezama poduzecéa i organizacije Sire svijest o
svom brendu, odnosno potencijalnim kupcima na efikasan nacin predoCuju niz
proizvoda i usluga. Takoder, pored generiranja interesa, drustvene mreze igraju ulogu
zajednica u sklopu kojih je moguca razmjena i spoznaja relevantnih i korisnih

informacija o proizvodima.

Danas drustvene mreze snazno i neposredno utjeCu na Zzivote ljudi, na
poslovanje poduzeca te na brojne marketinske aktivnosti jer su potpuno promijenile
dosadasniji nacin Zivota, poslovanja i marketin§kog utjecaja na ljude. Putem drustvenih
mreza mnogo je brze, ucinkovitije i racionalnije doprijeti do ciljnih kupaca, omoguciti
ljudima nesmetanu i direktnu komunikaciju, ali i olakSati poslovanje poduzeca u svrhu
racionalizacije troSkova i vremena. Medutim, postojanje drustvenih mreza donijelo je i
odredene posljedice na ljudsko ponasanje, strukturu poslovanja poduzecéa te nacin
izvrSavanja marketinskih aktivnosti i provedbe marketinga. U tom smislu, potpuno je
izmijenjen nacin na koji se danas oblikuju zivoti ljudi pod utjecajem drustvenih mreza
Sto dovodi do odredenih divergencija u ljudskom ponasanju, nacin poslovanja
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poduzeca ostvario je niz prednosti, a i sam marketing je potpuno izmijenjen jer je sve

orijentirano na viralni utjecaj na kupce.

Predmet istraZzivanja ovoga rada jest utjecaj i posljedice drustvenih mreza na
marketing, Zivote ljudi i nacin kako sve navedeno funkcionira pod utjecajem drustvenih
mreZa te koje su nastale posljedice na ljudsko ponasanje i marketinske aktivnosti otkad
su drustvene mreze ostvarile eksponencijalan rast. Cilj je zavrSnog rada prikazati
utjecaj i posljedice drustvenih mreza na marketing i pojedince, kao i prikazati navedeno
na dva odabrana poslovna slu€aja Coca Cole i influencerice Kylie Jenner. Svrha je
zavrdnog rada ukazati na snagu utjecaja drustvenih mreza te koliko su iste doprinijele
znaCajnim promjenama u zivotu ljudi i provedbi marketinga, kao i na znacCajne
posljedice koje su ostavile, a gdje su one determinirane kao negativnhe temelj za

njihovu potencijalnu redukciju.

Struktura rada sacinjena je od Sest zasebnih poglavlja. U uvodnom dijelu data
je uvodna rije¢ problematike teme, prikazan je predmet, cilj i svrha istraZivanja,
struktura rada te znanstvene metode koje ¢e se primijeniti u radu. U drugom dijelu
opisane su odrednice i koncepcija drustvenih mreza gdje su prikazane konceptualne
odrednice i klasifikacija drustvenih mreza te prikaz odnosa drustvenih mreza i
socijalnih vjestina. U treCem dijelu opisan je utjecaj drustvenih mreza na marketing i
pojedince gdje je opisan utjecaj drusStvenih mreza na drustvo opcenito, ovisnost o
drustvenim mrezama, njihovi prednosti i nedostaci, te utjecaj na marketing. U Cetvrtom
poglavlju opisane su posljedice druStvenih mreza, koje ukljuCuju posljedice u okviru
poremecaja li¢nosti, posljedice na zivotne segmente ljudi te prikaz kako se ljudima
manipulira pomocu drustvenih mreza. U petom poglavlju prikazana su dva poslovna
slu€aja utjecaja drustvenih mreza koja ukljuCuju utjecaj marketinga Coca Cole kroz
drustvene mreze te prikaz influencerice Kylie Jenner i stvaranje brenda influencera
kroz drustvene mreze. U zaklju€nom dijelu iznesene su zavrSne misli autorice koje

predstavljaju znanstveni doprinos zadanoj temi.

U ovom zavrsnom radu su, u razlicitim kombinacijama primijenjene sljedece
znanstveno - istraZivaCke metode: deskriptivna metoda, povijesna metoda, metoda
komparacije, metoda generalizacije, metoda apstrakcije, induktivha i deduktivha

metoda te metode analize i sinteze.



2. ODREDNICE | KONCEPCIJA DRUSTVENIH MREZA

Sa razvojem drustvene i informacijske tehnologije, u tom smjeru se razvijaju i
direktori tvrtki te mnogi poslovni ljudi koji odrZzavaju korak s istom. Isti pronalaze prilike
kako da iz novih tehnologija ostvare dodanu poslovnu vrijednost. Stoga poslovne
organizacije Cesto koriste drusStvene mreze, kao $to su Facebook i Instagram, ali i
brojne marketinSke aktivnosti poput brendiranja poduzeca da bi mogli teZiti u€inkovitim
poslovnim rezultatima. U ovom poglavlju objasnit ¢e se konceptualne odrednice i
klasifikacija drustvenih mreza uz prikaz utjecaja drustvenih mreza na socijalne vjestine

ljudi.

2.1. Konceptualne odrednice drustvenih mreza

Drustvene mreZze mogu se definirati kao online platforme koje se temelje na
mjestima na mrezi, a egzistiraju na samom Internetu te omogucuju korisnicima
stvaranje, objavljivanje, odrZavanje i distribuiranje sadrzaja prema pojedincima ili
skupinama korisnika s ciliem Sirenja informacija, komunikacije te davanja i primanja
povratnih informacija o objavljenom sadrzaju (Dobrini¢ i Gregurec, 2016.). Tada se vrSi
selekcija sadrzaja, medutim nuzno je konfigurirati korisnicke postavke i preferencije

prema algoritmu koji ih dovodi u intrerakciju s drugim korisnicima.

Danas se javlja odredeni broj tvrtki koji je osnovao svoje mrezne stranice na
online platformama, koje stvaraju druStveni softver , a isti sluzi za povezivanje
korisnika, ali i za internu suradnju u poduzec¢u. Glavne funkcije drustvenih poslovnih
platformi su: pretrazivanje koje omogucuje pronalazak odredenog sadrzaja i korisnika,
linkovi koji povezuju slicne sadrzaje i korisnike, uredivanje blogova i clanaka,
omogucuju korisnicima da oznacuju sadrzaje linkovima (eng. tag), prikazuju preporuke
ostalih korisnika za odredene traZzene sadrzaje, te nude mogucnosti preplacivanja na

odredene korisnike ili odredeni materijal i/ ili zanimljivi sadrzaj (Chaffey et. al., 2009.).



Grafikon 1. Najvazniji razlog koriStenja drustvenih mreza u poslovanju

® Povezivanje sa kupcima

m Vidljivost

® Samopromocija

B Pracenje novih informacija
m AZurnost

® |zazivanje konkurencije

m Ostalo

Izvor: Medi¢, E. (2020): Kako i koliko se zaraduje na drustvenim mrezama, dostupno na
https://faktor.balvijest/kako-i-koliko-se-zaraduje-na-drustvenim-mrezama/77961, pristupljeno
17.03.2021.

Grafikon 1. prikazuje najvaznije razloge koristenja drustvenih mreza u
suvremenom poslovanju. Najveci udio tako ima povezivanje s kupcima (28%), nakon
cega slijedi vidljivost kako se neka tvrtka moze pratiti online (27%), potom
samopromocija (26%), te kona¢no pracenje informacija (9%). Maniji dio razloga odnosi
se na azurnost odnosno ,ostajanje ukorak s promjenama“ (6%), te u najmanjim

postocima izazivanje konkurencije i ostalo (2%) (Medic¢, 2020.).


https://faktor.ba/vijest/kako-i-koliko-se-zaraduje-na-drustvenim-mrezama/77961

Slika 1. Vremenska linija razvoja druStvenih mreza

Vremenska linija nastanka drustvenih mreza

Launch Dates of Major a7l Six Degrees.com
Social Network Sites

‘98

e LiveJournal

AsianAvenue — ’99
— BlackPlanet

LunarStornm (SNS relaunch) e

‘00
— MiGente
’
01 — Cyworld
Ryze —
Fotolog =
*02— Friendster
Skyblog =——{.
Linkedin —— 03 = Couchsurfing
Tribe.net, Open BC/Xing —— E— mpﬁ
Orkut, Dogster —HIS o
Multiply, aSmallWorld — — Flickr, Piczo, Mixi, Facebook (Harvard-onty]

‘04 —— Dodgeball, Care2 (SNS relaunch)
Catster —
— Hyves

Yahoo! 360 —i
Cyworld (China) 05

— YouTube, Xanga (SNS retaunch)

e BebO (SNS retaunch)

oo | — Facebook (high school networks)

Ning = AsianAvenue, BlackPlanet (retaunch)

QO (relaunch) e

e FACEODOOK (corporate networks)
Windows Live Spaces = 06
Twitter —

— Cyworld (u.S.)
= MyChurch, Facebook (everyone)

Izvor: Boyd, D. M., & Ellison, N. B. (2007): Social network sites: Definition, history, and scholarship.
Journal of computer-mediated Communication, Vol. 1, No. 1, str. 213

Slika 1. ukazuje na povijest razvoja drustvenih mreza, gdje je Facebook nastao
10 godina nakon $to se okrenula prva drustvena mreza na Internetu Six Degrees.com.
, @ mnogo mreza navedenih na slici se brzo ugasilo jer nisu pokazale oCekivani odaziv.

Situacija vezana za drustvene mreze je vrlo dinaci¢na, ¢emu ide u prilog i €injenica da



se takve mrezZe brzo mijenjaju, dok je samo nekolicina njih, poput Facebooka i

Instagrama kontinuirano opstojna.

2.2. Klasifikacija drustvenih mreza

Mnogo je danas drustenih mreza koje su razliitog sadrzaja i karaktera
namjene. Neke od njih su usmjerene na druzenje, zabavu i igru, odredene su poslovno
usmjerene i imaju poslovne sadrzaje, dok neke od njih uklju€uju promotivne aktivnosti
te dijeljenje slika i video zapisa. Medutim, medu najpoznatijim druStvenim mrezama
koje se danas koriste su Facebook, Instagram, Twitter, Google Plus, LinkedIn i

Pinterest, o kojima ¢e biti rijeci u nastavku.

2.2.1. Facebook

Facebook (stiliziran kao facebook) ameri¢ka je internetska usluga za drustvene
mreze i druStvene mreze sa sjediStem u Menlo Parku u Kaliforniji i vodeéa usluga
istoimene tvrtke Facebook, Inc. Osnovao ju je Mark Zuckerberg, zajedno s kolegama
studentima s Harvard Collegea i cimerima Eduardo Saverin, Andrew McCollum, Dustin

Moskovitz i Chris Hughes.

Osnivaci Facebooka u pocetku su ogranicili ¢lanstvo na studente s Harvarda.
Clanstvo je proSireno na Columbiju, Stanford i Yale prije nego $to je prosireno na
ostatak vy League, MIT i visokoSkolske ustanove na podrucju Bostona, zatim razna
druga sveucilista i na kraju srednjoSkolce. Od 2006. godine svatko tko tvrdi da ima
najmanje 13 godina smije postati registrirani korisnik Facebooka, iako to moze varirati
ovisno o lokalnim zakonima. Ime dolazi iz imenika facebook-a koji se ¢esto daju

americ¢kim studentima.

Facebooku se moze pristupiti s uredaja s internetskom vezom, poput osobnih
racunala, tableta i pametnih telefona. Nakon registracije, korisnici mogu stvoriti profil
koji otkriva podatke o sebi. Oni mogu objavljivati tekst, fotografije i multimediju koja se
dijeli s bilo kojim drugim korisnicima koji su pristali biti im "prijatelji* ili, s drugacijim

postavkama privatnosti, s bilo kojim CitaCem. Korisnici takoder mogu koristiti razne
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ugradene aplikacije, pridruziti se zajedniCkim interesnim skupinama, kupovati i
prodavati predmete ili usluge na Marketplaceu i primati obavijesti o aktivhostima svojih
Facebook prijatelja i aktivhostima na Facebook stranicama koje prate. Facebook je
rekao da je od prosinca 2020. imao 2,8 milijardi aktivnih korisnika mjese¢no, a
Facebook je bila najvise preuzimana mobilna aplikacija 2010. na globalnom nivou
(Facebook, 2020.).

Facebook je bio predmet brojnih kontroverzi, koje su €esto ukljucivale privatnost
korisnika (kao $to je slu¢aj sa skandalom podataka Cambridge Analytica), politicke
manipulacije, masovni nadzor, psiholoske uclinke poput ovisnosti i niskog
samopostovanja i sadrzaji poput laznih vijesti, teorija zavjere, krSenja autorskih prava
i govora mrznje. Komentatori su optuZzili Facebook da je dobrovoljno olak$ao Sirenje
takvog sadrzaja i takoder pretjerao s njegovim brojem korisnika kako bi se obratio
oglasivaCima. Od 21. sijeCnja 2021. godine Facebook zauzima sedmo mjesto u

globalnoj upotrebi interneta

Danas, Facebook vecinski zaraduje od oglasavanja, i smatra se da ima nizu
tarifu klikova, nego vecina vodecih web — stranica. Glavna znacajka koja privliaci nove
korisnike Facebook — a je ta $to onda korisnici imaju uvid u ve¢inom istinite podatke i
tijekove dogadanja ljudi koje poznaju ili Zele upoznati putem KkorisniCkih profila.
Takoder, jedna od posebnosti Facebook — a su njegove brojne aplikacije koje se mogu
dodati u profile, poput igara, kvizova, organiziranja dogadaja i drazbi, komunikacija

putem privatnih poruka, video — pozivi i jo§ mnogo toga.



Slika 2. Profil SveuciliSta Jurja Dobrile na Facebooku

facebook

Sveuciliste Jurja
Dobrile u Puli

About b Lko 4 Share - Call Now © Mossage

Reviews (@) Sveudiliste Jurja Dobrile u Puli

%) Sveuéiliste Jurja Dobrile u Puli ink
Najava prezentacije poduzeca Valamar Riviera - Novosti

Luka Pres
- FET - Fakultet ekonomije i turizma Dr. Mijo Mirkovié ﬂ i

Facebook (2021): Pocetna stranica Sveucilista Jurja Dobrile u Puli, dostupno na
https://m.facebook.com/unipu.hr/?ref=page_internal&mt_nav=0, pristupljeno 17.03.2021.

2.2.2. Twitter

Twitter je americ¢ka usluga mikroblogiranja i druStvenih mreza na kojoj korisnici
objavljuju i komuniciraju s porukama poznatim pod nazivom "tweetovi". Registrirani
korisnici mogu objavljivati, lajkati i tweetovati, ali neregistrirani korisnici mogu ih samo
Citati. Korisnici Twitteru pristupaju putem internetskog sucelja ili aplikacijskog softvera
za mobilne uredaje ("aplikacija"), premda se usluzi moglo pristupiti i putem SMS-a prije
travnja 2020. Twitter, Inc. ima sjediSte u San Franciscu u Kaliforniji i ima viSe od 25
ureda Sirom svijeta. Prvobitni tweetovi bili su ograniCeni na 140 znakova, ali su
udvostruceni na 280 . Audio i video tweetovi za vecdinu racuna ostaju ogranieni na
140 sekundi.

Twitter su stvorili Jack Dorsey, Noah Glass, Biz Stone i Evan Williams u ozZujku
2006. godine, a pokrenuli su ga u srpnju te godine. Do 2012. vise od 100 milijuna
korisnika objavilo je 340 milijuna tweetova dnevno, a usluga je obradivala prosje¢no
1,6 milijardi upita za pretrazivanje dnevno (Twitter, 20200.). U 2013. godini to je bilo
jedno od deset najposjeéenijinh web mjesta i opisano je kao "SMS s Interneta". Od
prvog tromjesecja 2019. Twitter je imao viSe od 330 milijuna aktivnih korisnika


https://m.facebook.com/unipu.hr/?ref=page_internal&mt_nav=0

mjesecno. Twitter je usluga mikroblogiranja od nekoliko do mnogih, s obzirom na to da

veliku vecinu tweetova piSe mala manijina korisnika

2.2.3. Tik Tok

TikTok, poznat u Kini i kao Douyin, usluga je druStvene mreze za razmjenu
video zapisa u vlasnistvu kineske tvrtke ByteDance. Platforma drustvenih mreza koristi
se za izradu raznih kratkih videozapisa, od Zanrova poput plesa, komedije i
obrazovanja, koji traju od petnaest sekundi do jedne minute (tri minute za neke
korisnike). TikTok je medunarodna verzija Douyina, koja je izvorno objavljena na
kineskom trziStu u rujnu 2016. godine. Kasnije je TikTok pokrenut 2017. za iOS i
Android na vedini trZista izvan kontinentalne Kine; medutim, postao je dostupan u
cijelom svijetu tek nakon spajanja s drugom kineskom uslugom drustvenih mreza,

Musical.ly, 2018. godine.

TikTok i Douyin imaju gotovo isto korisniCko sucelje, ali nemaju pristup
medusobnom sadrzaju. Svaki od njihovih posluZitelja nalazi se na trzistu gdje je
dostupna odgovaraju¢a aplikacija. Ova su dva proizvoda sli¢na, ali znacajke nisu
identicne. Douyin ukljuCuje znaCajku pretrazivanja u videozapisu koja moze
pretrazivati lice njihovih osoba kako bi prona$la viSe njihovih videozapisa i druge

znacajke poput kupnje, rezervacije hotela i izrade recenzija s geografskim oznakama.

Od svog pokretanja 2016. godine, TikTok / Douyin je brzo stekao popularnost u
Isto€noj Aziji, Juznoj Aziji, Jugoisto€noj Aziji, Sjedinjenim Drzavama, Turskoj, Rusiji i
drugim dijelovima svijeta. Od listopada 2020. TikTok je premasio preko 2 milijarde
mobilnih preuzimanja Sirom svijeta i postao jedna od najpopularnijih i vodec¢ih mreza

danasnjice (Businessopf apps, 2021.).

2.2.4. LinkedIn

Linkedln americka je internetska usluga usmjerena na poslovanje i
zaposljavanje koja djeluje putem web stranica i mobilnih aplikacija. Pokrenuta 5.

svibnja 2003., platforma se uglavnom koristi za profesionalno umrezavanje i
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omogucava traziteljima posla da objavljuju svoje Zivotopise, a poslodavcima radna
mjesta. Od 2015. godine vecina prihoda tvrtke dolazila je od prodaje pristupa
informacijama o svojim ¢lanovima regrutima i prodajnim profesionalcima. Od prosinca
2016. podruznica je Microsofta u potpunom vlasnistvu. Od veljace 2021. LinkedIn je

imao 740 milijuna registriranih ¢lanova iz 150 zemalja.

LinkedIn omogucuje ¢lanovima (i radnicima i poslodavcima) stvaranje profila i
medusobno "povezivanje" u mreznoj drustvenoj mrezi koja moze predstavljati stvarne
profesionalne odnose. Clanovi mogu pozvati bilo koga (bilo postojeéeg élanaili ne) da

postane "veza®“.

LinkedlIn je, sa sjediStem u Mountain Viewu u Kaliforniji, trenutno u Sunnyvaleu
u Kaliforniji, a ima 33 globalna ureda u Omahi, Chicagu, Los Angelesu, New Yorku,
Washingtonu, DC, Sao Paulu, Londonu, Dublinu, Amsterdamu, Grazu, Milanu, Parizu,
Minchen, Madrid, Stockholm, Singapur, Hong Kong, Kina, Japan, Australija, Kanada,

Indija i Dubai. U svibnju 2020. tvrtka je imala oko 20.500 zaposlenih.

Izvrdni direktor LinkedIna je Ryan Roslansky. Jeff Weiner, prije izvrsni direktor
Linkedlna, sada je izvrdni predsjednik. Reid Hoffman, osnivac¢ LinkedIn-a, predsjednik
je odbora. Financiraju ga Sequoia Capital, Greylock, Bain Capital Ventures, Bessemer
Venture Partners i Europski fond utemeljitelja. LinkedIn je postigao profitabilnost u
ozujku 2006. Do sije¢nja 2011., tvrtka je primila ukupno 103 milijuna USD ulaganja
(LinkedIn, 2021.).

Prema New York Timesu, ameri¢ki srednjoskolci sada stvaraju LinkedIn profile
kako bi ih ukljucili u svoje prijave na fakultete. Sa sjediStem u Sjedinjenim Drzavama,
web mjesto je od 2013. godine dostupno na 24 jezika, ukljuCujuéi arapski, kineski,
engleski, francuski, njemacki, talijanski, portugalski, Spanjolski, nizozemski, Svedski,
danski, rumunjski, ruski, turski , Japanski, ¢eski, poljski, korejski, indonezijski, malajski
i tagaloski. LinkedIn je podnio zahtjev za pocCetnu javnu ponudu u sijeCnju 2011.
godine, a svoje prve dionice trgovao je 19. svibnja 2011. godine pod simbolom NYSE
"LNKD".
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2.2.5. Pinterest

Pinterest je americka usluga za razmjenu slika i drustvenih medija osmisljena kako
bi omogucila spremanje i otkrivanje informacija (posebno "ideja") na internetu pomocu
slika i, u manjem obimu, animiranih GIF-ova i videozapisa. Web stranicu izradili su Ben
Silbermann, Paul Sciarra i Evan Sharp i imala je viSe od 400 milijuna aktivnih korisnika
mjesecno od kolovoza 2020. Njime upravlja Pinterest, Inc. sa sjedistem u San

Franciscu.

Korisnici Pinteresta mogu pregledavati, objavljivati, spremati, sortirati i manevrirati
fotografijama, koje se nazivaju ,pribadacama® (eng. pins), ali i ostalim medijima, poput
videa. Zbog lakSeg pregledavanja i raspoznavanja, .pribadace“ su grupirane u
opcenite kategorije nazvane ,ploCama“ (eng. pinboards). Pinterest se koristi kao

personalizirana medijska platforma.

2.2.6. Instagram

Instagram (obi¢no skracenica IG ili Insta) ameri¢ka je usluga drustvenih mreza
za razmjenu fotografija i videozapisa u vlasnistvu Facebooka koju su stvorili Kevin
Systrom i Mike Krieger, a izvorno je pokrenut na iOS-u u listopadu 2010. Verzija za
Android objavljena je u travnju 2012., nakon Cega slijedi sucelje radne povrsine s
ograni¢enim znaCajkama u studenom 2012., aplikacija Fire OS u lipnju 2014. i
aplikacija za Windows 10 u listopadu 2016. Aplikacija omogucuje korisnicima prijenos
medija koji se mogu uredivati filterima i organizirati po hashtagovima i geografskim
oznacavanjem. Objave se mogu dijeliti javno ili s unaprijed odobrenim sljedbenicima.
Korisnici mogu pregledavati sadrzaj drugih korisnika prema oznakama i lokacijama i
pregledavati sadrzaje u trendu. Korisnici mogu lajkati fotografije i pratiti druge korisnike

kako bi dodali njihov sadrzaj u feed, funkciju koja se ukida od rujna 2020.

Instagram se izvorno razlikovao dopustaju¢i samo uokvirivanje sadrzaja u
kvadratni (1: 1) omjer slike sa 640 piksela kako bi odgovarao tadasnjoj Sirini prikaza
iPhonea. U 2015. su ta ograni€enja ublazena poveéanjem na 1080 piksela. Usluga je

takoder dodala znacCajke za razmjenu poruka, mogucnost ukljucivanja viSe slika ili
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videozapisa u jedan post i zna€ajku Stories - slicho glavnom oporbenom Snapchatu -
koja korisnicima omogucuje objavljivanje fotografija i videozapisa u sekvencijalnom
feedu, a svakom postu moze pristupiti drugi po 24 sata. Od sijeCnja 2019. znacajku
Stories svakodnevno koristi 500 milijuna korisnika. Instagram nakon znacajke stories,
uvodi i novu opciju pod nazivom "reels" koja po principu Tik Toka omoguc€ava snimanje
kratkin video zapisa od 15 ili 30 sekundi koji se zadrZavaju na feedu i tako

omogucavaju vlasniku profila poveavanje pregleda.

Nakon pokretanja 2010. godine, Instagram je brzo stekao popularnost, s milijun
registriranih korisnika u dva mjeseca, 10 milijuna u godini i milijardu u lipnju 2018. [10]
U travnju 2012. Facebook je nabavio uslugu za priblizno milijardu americkih dolara u
gotovini i zalihama. Od listopada 2015. preneseno je preko 40 milijardi fotografija. lako
je pohvaljen zbog utjecaja, Instagram je bio predmet kritika, ponajvise zbog promjena
pravila i suCelja, optuzbi za cenzuru i ilegalnih ili neprimjerenih sadrzaja koje su

korisnici prenijeli.

Od sije€nja 2021. godine najviSe je praéen portugalski profesionalni nogometas
Cristiano Ronaldo s preko 253 milijuna sljedbenika. Od 14. sije¢nja 2019. godine, na
Instagramu se najviSe voli fotografiju jaja, koju je objavio ratun @world_record_egg,
stvorenu s jedinom svrhom da nadmasi prethodni rekord od 18 milijuna lajkova na
objavi Kylie Jenner (Instagram, 2021.). Slika trenutno ima preko 54 milijuna lajkova.

Instagram je postao Cetvrta najpreuzimanija mobilna aplikacija 2010.-ih.

2.3. Drustvene mreze i socijalne vjestine

Socijalne vjestine pojedinaca naroCito su dosle do podloznosti utjecaja
drustvenih mreZa njihovom pojavom. Tri su tipa socijalnih vjestina (Zizek, 2003.): prva
grupa su one koje koriste indikatore prihvacenosti od strane vrSnjaka, a izrazena su
kod djece koja su popularna u Skoli; druga grupa predstavlja socijalne vjestine
situacijskih specificnih ponasanja koja povecavaju mogucnost nagradivanja, dok je

treCa grupa socijalnih vjeStina usmjerena je na kompetencije i govori nam kako su
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socijalne vjestine definirane kao odredena socijalna ponasanja za koja je poznato da
su dobri indikatori socijalne kompetentnosti.

Socijalne vjestine uklju€uju ponasajnu stranu socijalne kompetentnosti koje
korisnici izraZzavaju na druStvenim mrezama te predstavljaju temelje svih ljudskih
odnosa i jedan su od najboljih prediktora zdravog obavljanja razliCitih zadataka u
odrasloj dobi (Car, 2010.). Takve osobine sve viSe dolaze do izrazaja na druStvenim
mrezama gdje ljudi svakodnevno uspostavljaju kvalitetne i nekvalitetne meduljudske
odnose, a sposobnost primjene ucinkovitih socijalnih vjestina pokazat ce i njihovo
uspjesno ponasanje na drustvenim mrezama.

Prilikom interakcije na drustvenim mrezama ljudi razmjenjuju informacije, dijele
zajednicke interese, pruzaju si medusobno emocionalne potpore, druze se online, a
sve to doprinosi kreiranju interaktivnih socijalnih vjestina.

Medutim, sama je bit socijalnih vjestina njihova implementacija u realnom, a ne
virtualnom svijetu. Danas drustvene mreze koriste sve dobne skupine ljudi, medutim,
koriStenje istih od strane djece i adolescenata doprinosi slabijem u€enju, usvajanju i
primjeni socijalnih vjestina jer ih oni na drustvenim mreZzama ne koriste primjereno,
pogotovo jer je to osjetljiva razvojna dob (Car, 2010.). Danas se ljudi ¢esto ne znaju
predstaviti niti izraziti emocije prema drugoj osobi u realnom svijetu, a buduci da se
vecina komunikacije u interakciji s drugim osobama zbiva putem drustvenih mreza,
tada ljudi ne mogu jasno i vizualno izraziti svoje emocije. U takvim situacijama Cesto
dolazi do redukcije stvarnih emocija te se ljudi polako uce izrazavati na nacin koji nije
za njih primjeren, a socijalne vjestine u ovom slucaju vrlo malo dolaze do izrazaja.

Primjena drustvenih mreza u djetinjstvu i adolescentskoj dobi kojima se stvaraju
virtualna prijateljstva i nastaje socijalna izolacija mogu rezultirati znaCajnim
problemima u kasnijem zivotu mladih ljudi. Stoga se Cesto naglasava kako je ve¢ u

vrticu, Skoli i na fakultetima vrlo bitno uditi i razvijati primjenu socijalnih vjestina.
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3. UTJECAJ DRUSTVENIH MREZA NA MARKETING | POJEDINCE

Drustvene mreze mogu znacajno utjecati na tvrtke i pojedince koje se oslanjaju
na poslovni rast kroz kooperativnu suradnju s kupcima. U tom smislu tvrtke i pojedinci
su prepoznali zna€aj i snagu drustvenih mreZza kao temeljnu platformu za koristenje
marketinskih aktivnosti. Poduzecéa ¢esto vr§e samopromociju putem drustvenih mreza,
dok pojedinci koriste iste kao platforme za marketing influencera. Drustvene mreze
stoga omogucuju eksponencijalnu ekspanziju marketindkih aktivnosti i u privatnoj i

poslovnoj domeni, o ¢emu ¢e biti rije€i u ovom poglavlju.

3.1. Utjecaj drustvenih mreza na drustvo

Informacijska i komunikacijska tehnologija brzo su se promijenile tijekom
posljednjih 20 godina, a klju€ni razvoj je pojava drustvenih mreza.Tempo promjena u
drustvu se ubrzava, gdje se pojedinci vrlo lako prilagodavaju koristenju drustvenih
mreza. Razvoj mobilne tehnologije odigrao je klju¢nu ulogu u oblikovanju utjecaja
drudtvenih mreza jer Sirom svijeta mobilni uredaji dominiraju u provedbi najviSe
vremena na drusStvenim mrezama.

Studija New York Times Consumer Insight Group otkrila je motivaciju koju su
sudionici izrazili za razmjenu informacija na drustvenim mreZzama, a koja je bila vrlo
velika. To ukljuCuje zelju za otkrivanjem vlastitog zabavnog sadrzaja drugima, da se
ljudi putem drustvenih mreza definiraju; ljudi putem drustvenih mreza mogu
intelektualno rasti i njegovati odnose i Siriti vijest o brendovima i uzrocima koji im se
svidaju ili ih podrzavaju (SimplyLearn, 2021.).

U prilog utjecaju drustvenih mreza na drustvo govori i istraZivanje Rosengarda
i suradnika (2014), kojima su isti zeljeli ispitati kako mlada studentska populacija koristi
i dijeli vijesti — da li to ¢ine putem drustvenih mreza ili koriste tradicionalne kanale
komunikacije, poput televizije, novina, portala ili mobilnih aplikacija). Autori su postavili
hipoteze koje su determinirale da ¢e koristenje drustvenih mreza voditi Zelji da studenti
dijele vijesti s lokalne razine. Rezultati ovog istrazivanja su, putem provedene ankete

medu ispitanim uzorkom pokazali da interes za lokalne vijesti zbog koriStenja nove
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tehnologije ili povecani interes za lokalne vijesti zbog koriStenja drustvenih mreza
nema utjecaja kod studenata (Rosengard i sur, 2014.).

Slika 3. Najpopularniji razlozi korisnika u koristenju drustenih mreza

Ostanak u kontaktu s prijateljima
Pronalazak zabavnih sadrzaja

Dijeljenje slika i videa s drugima
Pronalazak proizvoda za kupnju
Dijeljenje vlastitog miljenja
Upoznavanje novih ljudi
Umrefavanje s poslom

Sigurnost da nidta nece propustiti

Podjela detalja o aktivnostima iz svakodnevnog #vota

Da bi slijedili aktivnosti slavnih li¢nosti

Izvor: obrada autorice prema Simplylearn (2021): Understanding The Impacts of
Social Media: Pros and Cons, dostupno na https://www.simplilearn.com/real-impact-

social-media-article, pristupljeno 17.03.2021.

Gotovo Cetvrtina svjetske populacije danas koristi Facebook, a u SAD — u je
80% svih korisnika interneta na ovoj platformi. Buduéi da se drustvene mreZe hrane
interakcijama medu ljudima, one postaju sve mocnije s napretkom svoga rasta.

Zahvaljujuci Internetu, svaka osoba s marginalnim stavovima moze vidjeti da
nije sama. Buduci da se sli¢ni ljudi brzo pronadu putem drustvenih mreza, mogu raditi
nesto zajedniCko - stvarati memove, publikacije i Citave internetske tekstove koji
pojaCavaju njihov svjetonazor (SimplyLearn, 2021.).

lako aktivizam na druStvenim mrezama donosi povecanu svijest o drustvenim
pitanjima, ostaju pitanja pretvara li se ta svijest u stvarne promjene. Znanstvenici,
poput Rosengarda i suradnika (2014) tvrde da je drustveno dijeljenje potaknulo ljude
da koriste racunala i mobilne telefone kako bi izrazili svoju zabrinutost zbog drustvenih
problema, a da zapravo ne moraju aktivno sudjelovati u kampanjama u stvarnom
zivotu. Njihova podrska ograni¢ena je na pritiskanje gumba "Svida mi se" ili dijeljenje
sadrzaja.

Utjecaj drustvenih mreZa na drustveni napredak je snazan i znacCajan. Primarno
dolazi do napretka u informatizaciji drustva, njegovoj orijentaciji na brze rjeSavanje

osobnih i poslovnih problema §to donosi ustedu financijskih troSkova i vremena. S
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druge strane, drusStvene mreze poticu socijalnu ekskluziju i izolaciju, snazniju
orijentaciju na virtualni, a manju na realni svijet te se svi meduljudski odnosi svode na
online komunikaciju, uz minimizaciju realnih drustvenih odnosa i druzenja. U tom
smislu treba izvrsiti korekciju utjecaja drustvenih mreza na drustvo gdje Ce se iskoristiti
njihove prednosti transfera znanja i komunikacije putem informacijskih tehnologija, ali

Ce se i dalje zadrzati realni drusStveni odnosi i interakcija.

3.2. Ovisnost o drustvenim mrezama

Danas je sve viSe korisnika na drustvenim mreZzama koji tamo provode mnogo
svoga slobodnog i poslovnog vremena. NajcesSc¢e su to mladi i obrazovani ljudi koiji
Cesto koriste drustvene mreze kao primarni izvor komunikacije. U tom smislu se javlja
znacajna opasnost ovisnosti o drustvenim mrezama.

Znacajan doprinos istrazivanju ovisnosti o drustvenim mrezama dali su autori

Kuss i Griffiths (2011) koji su dali prikaz rezultata ovisnosti o druStvenim mrezama. Isti
su ovu vrstu ovisnosti opisali kao odraz sli¢nih simbola ovisnosti kao kod drugih vrsta
ovisnosti. Rezultati su pokazali kako mlade osobe narcisoidnih osobina li¢nosti imaju
vecCe predispozicije za stvaranje ovisnosti o drustvenim mreZzama od drugih. Takoder
je naglaseno kako studentska populacija koristi drustvene mreze u velikim koli¢inama
te kako ih posjecuje minimalno Cetiri puta dnevno.
Kuss i Griffiths (2011) prikazali su rezultate istraZivanja kojima su dosli do zaklju¢ka
da je ovisnost o drusStvenim mrezama povezana s nedostatkom samopouzdanja i
snaznom Zeljom za prihvac¢anjem u drustvu, pa se ovisnost o drustvenim mreZzama
najCesce javlja kod osoba ovih karakteristika.

Wilson i suradnici (2010) proveli su istraZivanje na uzorku od 201 studenta te
su dosli do zakljuCka da je ovisnost o drustvenim mrezama naj¢eSce prisutna kod
ekstrovertnih osoba koje imaju niske razine savjesnosti te da takve osobe najCeSce
provode viSe od pet sati dnevno na drustvenim mreZzama.

Autori Kulak-Bejda, Waszkiewicz, Kulak i Bejda (2016) zeljeli su dokazati stvara
li Facebook ovisnost, pa su proveli istrazivanje na 440 ispitanika te su dosli do rezultata
kako je njih 5% ovisno o Facebooku, izmedu kojih vecina Zivi u gradu, internetom se
sluze duze od pet godinaa Facebook profil koriste namjerno da bi dosli do razli€itih

drustvenih informacija.
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Provedena istraZivanja pokazala su kako pojava drustvenih mrezZa kreira sve
vece ovisnosti medu ljudima, a naroCito medu mladom i obrazovanom populacijom.
NajceSce je ovaj tip ovisnosti izraZen kod studentske populaciji koja Cesto provodi velik
dio dana na drusStvenim mrezama u potrazi za dnevnim aktivnostima poznanika i
prijatelja ili u potrazi za informacijama od njihova interesa. Ovakva ovisnost je sve
izrazenija, a istu je potrebno reducirati na prihvatljive razine te poticati ceScu socijalnu
interakciju umjesto virtualne, da ne bi doslo do ogluSivanja i minimizacije temeljnih

realnih meduljudskih odnosa.

3.3. Prednosti i nedostaci drustvenih mreza

lako mnoge uprave tvrtki jo$ uvijek ne vide prave prednosti i nedostatke utjecaja
drudtvenih mreza, utjecaj na njihovo poslovanje mozZe biti vrlo znacajan, Sto u
pozitivnom, Sto u negativnom smislu. Postoji nebrojeno mnogo primjera kako su
odredene situacije i aktivnosti putem drusStvenih mreza utjecale na rad tvrtki,
uzrokovale problem u poslovanju, naruSile poslovni ugled, kod nekih uzrokovale

direktan pad prihoda i gubitak klijenata.

Kao i mnoga druga tehnoloSka dostignu¢a danasnjice, i druStvene mreze imaju
svoje pozitivne i negativne strane, kao Sto je ve¢ navedeno u prijasnjoj temi, gdje smo
uvidjeli kakav utjecaj mogu druStvene mreze imati na poslovanje tvrtke, i kakve
posljedice ,na kraju danu“ mogu ostaviti, bilo pozitivne ili negativne (SimplyLearn,
2014.).

Prednosti koje prevladavaju su svakako bolja komunikacija prema bazi svojih
postojecih klijenata, po principu dobrog glasa, Sto znaci da, iako je svaka komunikacija
usmjerena k postoje¢im korisnicima, istim tim putem pokuSavaju se privuéi novi i
potencijalni korisnici, i to putem dobrog oglasavanja na drustvenim mrezama i putem
dobrih komentara korisnika na istim tim drustvenim mrezama — ocjenjivanjem (eng.
rating), oznakom svida mi se (eng. like) ili obi¢nim objavljivanjem komentara (eng. post
a comment) (SimplyLearn, 2021.). Prilikom komunikacije putem drustvenih mreza,
poprili¢no je bitno da se razvije dobro osmisljena strategija koriStenja drustvenih mreza
u te svrhe. Jedan od koraka te strategije je i koordinirano koriStenje svih najvaznijih
drustvenih mreza (spomenuto u prijaSnjem poglavlju). Najbitnije je, da bi tvrtka bila i

ostala uspjesna, te vjerna svojim korisnicima i njihovim zeljama, sustavno i predano se
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drzati projekta i strategije, i to u segmentima odgovaraju¢e paZzZnje, posvecenog
vremena i kvalitetno iskoriStenih resursa u daljnji razvoj i dobar ugled. | na kraju dana,

ostvarene pozitivne dobiti i povecanju baze podataka postojecih kupaca.

Mane koje se najviSe pojavljuju su strategije pristupa drustvenim mrezama koje
predstavljaju vrlo vazan korak koje mnoge tvrtke danas ignoriraju ili rade pogresno.
Primjerice, pokretanje i kontinuirano vodenje tvrtkine Facebook stranice, odnosno
komunikacija prema bazi postojecih klijenata, te potencijalnim novim klijentima, ¢esto
se prepusta vanjskim suradnicima, povremenim zaposlenicima ili Cak studentima, koji
nece uloZiti toliki trud, volju i strast u privlacenje novih korisnika i odrzavanje dobrih
odnosa s postojeéih korisnicima, koliko bi taj trud, volju i strast uloZio osnivac i/ ili
suosnivaC (SimplyLearn, 2021.). Stoga se, u vecini slu€ajeva, ova taktika pokaze
povrSnom i nezainteresiranom za korisniCke Zelje, jer nakon nekog vremena aktivnosti
na drustvenoj mrezi zamru, korisnici uvide da se radilo o marketinSkom potezu koji nije
bio dio dugoroCne marketindke strategije, te korisnici izgube interes za odredenom

tvrtkom, $to se kasnije i vidi na ostvarenoj dobiti.

3.4. Drustvene mreze i marketing

Rastu¢a popularnost drustvenih medija potaknula je brojne marketinSke
struCnjake da razmisljaju o ovom mediju zajedno s tradicionalnim funkcionalnim
podru¢jima marketinga. Danas se drustvene mreze temelje prvenstveno na
internetskim ili mobilnim aplikacijama i koriste informacijske alate za razmjenu
informacija medu ljudima. Broj korisnika drustvenih mreza eksponencijalno raste i
doseze broj veci nego populacije odredenih zemalja svijeta. Stoga se utjecaj
drustvenih mreza na marketing moze prosudivati usporedbom marketinga prije
drustvenih mreza i marketinga nakon uvodenja drustveni mreza, kao i vrsta tehnologija
koje se koriste u drustvenim mrezama.

Prije drustvenih mreza, tvrtke su morale vrSiti znacajne fiziCke marketinske
aktivnosti, poput realnih putovanja na odredena dogadanja kako bi pronasle ciljanu
skupinu potencijalnih klijenata. Prosje¢ni troskovi takvih aktivnosti su uvijek iznosili
minimalno 1.000 USD (Kaushik, 2012.), §to je mnogim tvrtkama otezavalo izlazak pred

ciliane klijente Nazalost, prosjeCni troSak za prisustvo €ak i malim poslovnim
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konferencijama iznosi oko 1000 USD, $to startupima jako otezava izlazak pred ciljnu
publiku (Kaushik, 2012.). Drustvene mreze su to transformirale tako da sada
omogucuju brojnim poduzeéima startupima da virtualno izadu pred ciljanu skupinu
ljudi, uvele su promjenu nacina na koji tvrtke komuniciraju sa svojom publikom, fiziCke
posjetnice su zamijenjene brojnim online oglasima te je tvrtkama olakSano da daju
odredenu vrijednost unaprijed prije nego Sto zatraze bilo $to od potencijalnog klijenta
(Kaushik, 2012.).

U pocetku su drustvene mreze polako zapocinjale svoj angazman, ali njihova
komercijalna vrijednost ubrzo je postala veoma snazna te su iste postale snazan
marketinski alat. Kako upotreba drustvenih mreZza postaje popularna te se povecao
broj korisnika vrlo brzo, trgovci su morali ozbiljno izmijeniti svoje marketinske planove
da bi preuzeli inicijative marketindkih aktivnosti na drustvenim mrezama. Danas pod
utjecajem drustvenih mreza industrija prepravlja svoje konvencionalne strategije i
transformiranje osnovnih struktura kampanje (Kaushik, 2012.).

DruStvene mreze su se razvijale s vremenom i njihova baza korisnika se
stalno povecavala. Nekada su novine i ¢asopisi bili glavni izvor medija za informacije,
atoje P&G je prva tvrtka koja je koristila tisak za svoje medijske reklame (Kaushik,
2012.). 1950 - tih godina nastaju TV propagandne poruke $to dovodi do sklonosti
marketera prema elektroni¢kim medijskim oglasima,a 1960 — tih se kod korporacija
koncepcija drustvene odgovornosti. Tijekom 1970 -tih nastaju raCunala i logotipovi,
kreditne kartice i direktni marketing, istraZivanje medija i platni spiskovi. Uvedena je
kabelska TV, to je izmijenilo strukturu reklamnih medija. S uvodenjem World Wide
Weba AT&T je prva tvrtka koja je koristila moderne medije za marketing (Kaushik,
2012.).

Drustvene mreze se danas uglavnom koriste u tri funkcionalna podrucja
marketinga (Kaushik, 2012.):

1. Oglas — primjeri su humor Burger Kinga na Facebooku i Dunken Donut's
Facebook / Twitter vijesti,

2. Istrazivanje — primjeri su ,Moje Starbuck ideje“ i ,Ideje na djelu” te Kellogova
istrazivanja novih proizvoda,

3. Odnos s javnoScu — primjeri su preokret Dellove slike, odnos SyFy blogera te
Ford koji gasi PR vatru.

Danas su ljudi prihvatili nove medije i tehnologije u tolikoj mjeri da njihovi pametni

telefoni omogucuju brojnim prodavacdima da ih kontaktiraju u svako doba. To danas

19



snazno pojacava kapacitete za razmjenom komunikacije, pa se marketinski stru¢njaci
snazno orijentiraju prema drustvenim mreZama.Tradicionalni pristupi marketinskih
kampanja nisu zasjenjeni samo porastom drustvenih mreza, vec¢ i porastom poteskoce
u stvaranju izvanrednih aktivnosti zbog vrlo konkurentnih trzista.

Drustvene mreze dovele su do kulture aktivnog angazmana, neposrednog
pristupa bilo kome i bilo ¢emu i stalne komunikacije. Time se postiglo nesto Sto
tradicionalno oglasavanje nikad nije moglo.

Drustvene mreze mogu izravno odgovoriti na novu sve vecu potraznju
oCekivanja potro$aca. Osim pocetnog angaZzmana, aktivnost na drustvenim mreZzama
takoder ¢e se vjerojatno odrzati kao paZnja koja se zadrZava tijekom odredenog
vremenskog razdoblja, a ne samo za nekoliko trenutaka. UCinak drustvenih mreza
moze se vidjeti u televizijskim reklamama koje se potpisuju molbom da potrosaci da
posjete njihove web stranice, Facebook ili Twitter stranicu s obe¢anjem uzbudljivog
internetskog iskustva, poticaja zabave i osje¢aja zajedniStva kakav zapravo ljudi Zele

Potrosaci koriste drustvene mreze za zabavu i za njih nema nikakve razlike u
slu€aju da se odredena poduzeca pridruzuju da bi vrsila izravni marketing.

Drustvene mreze nude platformu za izravnu interakciju izmedu poduzeéa i korisnika.
Rezultat su promjene uloga trgovaca od pozicioniranja njihovih proizvoda ili usluga do
savjetnika za kupce. Drustvene mreze pruzaju priliku tvrtkama da steknu temeljit i
toCan uvid u percepciju javnosti o tvrtki ili proizvodu. Drustvene mreze su danas stoga
vrlo snazan alat za marketinske aktivnosti jer se olak§ano dolazi do ciljanih kupaca uz
mnogo manje izdatke za marketinSke aktivnosti, a izravhom komunikacijom dobiva se

direktan uvid i spoznaja u zelje i potrebe kupaca.
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4. POSLJEDICE KORISTENJA DRUSTVENIH MREZA

Ljudi su oduvijek bili druStvena bi¢a kojima je potrebno druZenje s drugima da
bi napredovali u svom emocionalnom i intelektualnom Zivotu, a snaga ljudskih veza
ima ogroman utjecaj na njihovo mentalno zdravlje i sre¢u. Drustvena povezanost s
drugima mozZe ublaziti stres, tjeskobu i depresiju, povecati vlastitu vrijednost, pruZiti
utjehu i radost, sprijeciti usamljenost, pa ¢ak i dodati godine ljudskom Zivotu. S druge
strane, nedostatak jakih socijalnih veza moZe predstavljati ozbiljan rizik za ljudsko
mentalno i emocionalno zdravlje (Kaushik, 2012.).

U danasnjem svijetu mnogi se ljudi oslanjaju na platforme drustvenih medija kao
Sto su Facebook, TikTok, Snapchat, YouTube i Instagram kako bi se pronasli i povezali
jedni s drugima. lako svaka ima svoje prednosti, vazno je zapamtiti da drustveni mediji
nikada ne mogu biti zamjena za ljudsku vezu u stvarnom svijetu. Potreban je osobni
kontakt s drugima kako bi se pokrenuli hormoni koji ublaZzavaju stres i ine da se ljudi
osjecCaju sretnije, zdravije i pozitivnije. TroSenje previse vremena na interakciju s
drustvenim mreZzama zapravo moze uciniti da se ljudi osje¢aju usamljenije i izoliranije
- i pogorsati probleme mentalnog zdravlja poput anksioznosti i depresije. Stoga ¢e u
ovom poglavlju biti rije€i o posljedicama drustvenih mreza u okviru poremecaja ljudske
osobnosti, posljedice istih na adolescente te na veze i braCni Zivot te prikaz

manipulacije ljudima pomocu drustvenih mreza.

4.1. Posljedice u okviru poremecaja osobnosti

Danas vecina nas pristupa drustvenim mrezama putem pametnih telefona ili
tableta. lako je zbog toga vrlo povoljno odrzavati kontakt, to takoder znaci da su
drustveni mediji uvijek dostupni. Ova neprekidna hiper povezivost moze pokrenuti
probleme s kontrolom impulsa, stalna upozorenja i obavijesti koji utjeCu na ljudsku
koncentraciju i fokus, remete im san i €ine ih porobljenima u odnosu na telefone, a sve
navedeno donosi niz negativnih posljedica za ljudsko fizi¢ko i mentalno zdravlje.

Platforme drustvenih medija osmisljene su kako bi privukle paznju, zadrzale
ljude na mrezi kako bi neprestano provjeravali azuriranja na zaslonu (Help Guide,
2021.). To je ujedno i nacin na koji tvrtke zaraduju jer putem drustvenih mreza plasiraju
promociju svojih proizvoda i usluga. No, poput prisile na kockanje ili ovisnosti o

nikotinu, alkoholu ili drogama, upotreba druStvenih mreza moze stvoriti psiholoSku
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Zelju. Na primjer, kada osoba primi lajk ili povoljnu reakciju na njezinu objavu, to moze
pokrenuti oslobadanje dopamina u mozgu, koji se oslobada kada ljudi ostvare Zeljeni
cilj i osjec¢aju se ugodno i pobjedonosno. Sto je osoba vise nagradena dopaminom,
viSe vremena Zeli provesti na drustvenim mreZzama, Cak i ako to postane Stetno za

druge aspekte njezina zivota.

lako virtualna interakcija na drustvenim mreZama nema iste psiholoSke prednosti kao
kontakt licem u lice, jo$ uvijek postoji mnogo pozitivnih na¢ina na koje ljudima moze
pomoc¢i da ostanu povezani i zadrze dobrobiti drustvenih mreza.

Stoga drustvene mreZe ljudima omogucuju (Freelon, McCalvin i Clark, 2018.):

» Komunikaciju i pracenje toka s obitelji i prijateljima Sirom svijeta.

» Pronalazak novih prijatelja i zajednice te umrezavanje s drugim ljudima koji
dijele slicne ambicije.

» Pridruzivanje drustvenim mreZzama zbog promocije vrijednosnih ciljeva gdje se
podize svijest 0 vaznim zivotnim i druStvenim pitanjima.

» Osobe traze emocionalnu podrSku u teSkim vremenima i pronalaze vitalnu
socijalnu povezanost ako Zive, na primjer, u udaljenom podrucju ili ako imaju
ograni¢enu neovisnost, socijalnu anksioznost ili su dio marginalizirane skupine.

» Pronalazak izlaza za njihovu kreativnost i samoizrazavanje.
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Slika 4. Negativni komentari na drustvenoj mrezi Facebook
PR
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novinarkuBlica.sr.html?c=Komentari&o=dislikes, pristupljeno 18.03.2021.

flos Milosevic ocigledno trazi! (2

Buduci da je rije€ o relativno novoj tehnologiji, malo je istraZivanja koja bi utvrdila
dugoroCne posljedice, dobre ili loSe, upotrebe drustvenih mreza. Medutim, viSestruka
istrazivanja, poput Freelona i suradnika (2018), Hallikainena (2014) i drugih otkrila su
snaznu vezu izmedu koriStenja druStvenih mreza i povecanog rizika od depresije,
tieskobe, usamljenosti, samoozljedivanja, pa ¢ak i samoubilackih misli. Drustveni
mediji mogu promicati negativna iskustva poput (Hallikanen, 2014.):

> Neadekvatnosti u vezi sa Zivotom osoba ili izgledom. Cak i ako osobe znaju da

se slikama koje gledaju na drusStvenim mreZzama manipulira, jo$ uvijek mogu
ucCiniti da se osjecaju nesigurno kako izgledaju ili Sto se dogada u njihovu zivotu.
Sliéno tome, svi smo svjesni da drugi ljudi imaju tendenciju dijeliti samo
najvaznije dijelove svog zivota, a rijetko one nevazne dogadaje koje svi
dozivljavaju. Medutim, to ne umanjuje osjeéaje zavisti i nezadovoljstva kad
osobe pregledavaju prijateljeve fotografije sa tropskog odmora na plazi ili Citaju
njihove uzbudljive nove promocije na poslu.

» Strah od propustanja — iako on postoji mnogo dulje od drustvenih mreza, web -

mjesta poput Facebooka i Instagrama pogorsavaju osjecaje koji pokazuju kako
neki ljudi Zive uspjesniji zivot od drugih. Ideja da osobe propustaju neke stvari

mogu utjecati na njihovo samopostovanje, potaknuti anksioznost i potaknuti jos
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veCu upotrebu drustvenih mreza. Ovaj strah moze prisiliti osobe da
pregledavaju telefon svakih nekoliko minuta kako bi provijerili ima li aZzuriranja ili
prisilno odgovore na svako upozorenje - ¢ak i ako to znaci riskirati dok voze,
propustiti spavanje nocu ili dati prednost interakciji na drustvenim mreZzama
pred odnosima u stvarnom svijetu.

> lzolacija - studija na SveuciliStu Pennsylvania (Freelon et. al., 2018.) otkrila je
da velika upotreba Facebooka, Snapchata i Instagrama povecava, a smanjuje
osjecaj usamljenosti. Suprotno tome, studija je otkrila da smanjenje upotrebe
drustvenih mreza zapravo moze uciniti da se osobe osje¢aju manje usamljeno
I izolirano i mogu poboljSati njihovo opc¢e zdravlje.

> Depresijai tjeskoba - ljudima je potreban kontakt licem u lice da bi bili mentalno
zdravi. NiSta ne smanjuje stres i brze ili u€inkovitije podiZze raspoloZenje od
kontakta o&i u o&i s nekim kome je stalo do osobe. Sto osobe vise daju prioritet
interakciji na drustvenim mrezama u odnosu na osobne odnose, to viSe riskiraju
za razvojili pogorsanje poremecaja raspolozZenja poput anksioznosti i depresije.

» Cyber maltretiranje - oko 10% adolescenata izvjeStava o maltretiranju na
drustvenim mrezama, a mnogi drugi Kkorisnici su izlozeni uvredljivim
komentarima. Platforme drustvenih medija poput Twittera mogu biti ZariSna
mjesta za Sirenje uvredljivih glasina, laZi i zlostavljanja koje mogu ostaviti trajne
emocionalne oziljke.

» Samo-apsorpcija - dijeljenje beskrajnih selfieja i svih najdubljih misli osoba na
drustvenim mreZzama moze stvoriti nezdravu samozivost i udaljiti ljude od veza

u stvarnom zivotu.

Danas drustvene mreze uvelike ostavljaju posljedice na ukupnost ljudskog zdravlja,
primarno potiCu¢i samoizolaciju, socijalnu distancu, kreiranje mastovitih uvjerenja za
razliku od realnih s obzirom na videnje stvari i situacija na drustvenim mrezama koje
su razlicite od realnih. Posljedice provodenja mnogo vremena na drusStvenim mrezama
doprinosi poremecajima osobnosti, poput anksioznosti, depresije, gubitka
samopostovanja, straha i drugih emocija koje se negativho odraZzavaju na ljudsko
zdravlje. Stoga je potrebno nadéi pravilan balans izmedu realnog i virtualnog drustvenog
Zivota u svrhu minimizacije bilo kakvih negativnih posljedica drusStvenih mreza na

ljudsko mentalno i fizicko zdravlje.
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4.2. Posljedice na zivotne segmente — adolescenti i meduljudski odnosi

Rast broja ljudi koji koriste Facebook, Instagram, Twitter i Snapchat i druge
platforme drustvenih medija - i vrijeme provedeno na njima - pobudio je interes i
zabrinutost kreatora politike, ucitelja, roditelja i kliniCara zbog utjecaja drusStvenih
mreZa na njihov Zivot i psiholoSku dobrobit. lako su istrazivanja posljedica drustvenih
mreZa na zivotne segmente joS uvijek nedostatna i preuranjena jer drustvene mreze
postoje kratko vrijeme, istraZivaCi medijske psihologije po€inju proucavati nacine na
koje vrijeme provedeno na tim platformama utjeCe, a ne utje€e na nase svakodnevno

Zivote.

Jedna posebno znacajna zabrinutost je da li vrileme provedeno na stranicama
drudtvenih mreza zamijenjuje i reducira realno druzenje je fenomen poznat kao
socijalna raseljenost (Sweetser, 2010.). Strahovi od socijalne raseljenosti stari su
koliko i izumi pametnih telefona. Bez obzira koja tehnologija je razvijena, uvijek postoji
kulturno uvjerenje da ista zamjenjuje vrijeme licem u lice s bliskim prijateljima i obitelji

za druzenje u virtualnom svijetu.

Jeff Hall, voditelj Laboratorija za tehnologiju i veze na Sveucilistu u Kansasu
proveo je istraZivanje o utjecaju druStvenih mreza na segmente ljudskih Zivota,
posebice na adolescente i ljudske odnose (Golbeck et. al., 2011.). Njegovo istrazivanje
proispitivalo je uvjerenja ljudi u odnosu na stvarni zivot i vrijeme provedeno na
drustvenim mrezama. U predmetnom istrazivanju sudionici su vodili dnevni dnevnik
vremena provedenog u obavljanju 19 razliCitih aktivnosti tijekom tjedana i od njih se
nije trazilo da se suzdrze od koriStenja drusStvenih mreza. U tjednima kada su ljudi
apstinirali od drustvenih mreza, provodili su viSe vremena pregledavajuci internet,
radeci, Cistili i obavljali ku¢anske poslove (Golbeck et. al., 2011.). Medutim, tijekom
istih tih razdoblja suzdrzavanja nije bilo razlike u vremenu provedenom u druzenju s
njihovim najznacajnijim drustvenim vezama. Rezultati su pokazali da postoji vrlo malo
dokaza da drustvene mreze izravno potiskuju znacajnu interakciju s bliskim relacijskim
partnerima. Jedan od mogucih razloga za to je taj sto su ljudi skloni komunicirati sa
svojim bliskim osobama putem nekoliko razli¢itih modaliteta - poput tekstova, e-poste,
telefonskih poziva i osobnog vremena. Upravo ovo istrazivanje je pokazalo da

drustvene mreZe u manjoj mjeri reduciraju realnu interakciju s bliskim osobama te da
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u jednoj mjeri djeluju pozitivno na ljudske odnose jer povezuju ljude i virtualno, osim

realnog druzenja.

Kada je rije€ o adolescentima, provedena istrazivanja Andersona i Jiang (2018)
su pokazala da adolescenti provode manje vremena u realnoj socijalnoj interakciji sa
vrSnjacima, a viSe na drustvenim mrezama. Istrazivanje na maturantima koji su 2016.
krenuli na fakultet pokazalo je da su isti proveli sat manje dnevno baveci se osobnom
socijalnom interakcijom - poput zajedni¢kog odlaska na zabave, filmove ili voZnje
automobilom - u usporedbi sa maturantima kasnih 1980 — ih (Anderson i Jiang, 2018.).
Ovaj gubitak vremena povezan je s povecanom uporabom digitalnih medija. Medutim,
na individualnoj razini, ve¢a upotreba drustvenih medija pozitivho je povezana s viSe
osobne socijalne interakcije. Studija je takoder otkrila da adolescenti koji su proveli
najviSe vremena na druStvenim mrezama, a najmanje vremena u druStvenim

interakcijama licem u lice, izvijestili su o0 najviSe usamljenosti.

lako danas realne drustvene interakcije licem u lice medu tinejdZzerima mogu
propasti zbog povec¢anog vremena provedenog na drustvenim mrezama, profesor Hall
smatra da se javlja moguénost odvijanja ovih utjecaja u drugom smjeru (Sweetser,
2010.). lako nije sluCaj da tinejdzeri svoje realno druStveno vrijeme otiskuju i
zamjenjuju vremenom na drustvenim mrezama, sve je vise mogucnosti adolescenata
da provode vrijeme sa svojim vrSnjacima i okrecu se drusStvenim mreZzama kako bi to
povecali. Prema Hallu, obje bi se pojave mogle dogadati u tandemu - restriktivho
roditeljstvo moglo bi potaknuti uporabu drustvenih mreza, a upotreba drustvenih mreza

mogla bi smanijiti vrijeme koje adolescenti provode osobno.

Iz analiziranih istrazivanja vidljivo je da drustvene mrezZe znacajno utjeCu na
ljudske segmente zivota, posebice na druStvene odnose veza i bracnog zivota te
adolescente koji znaCajan dio svog vremena, umjesto realne interakcije sa bliznjima
zamjenjuju virtualnim druzenjem na drusStvenim mrezama. Isto potiCe socijalnu
udaljenost, prikaz zivota medu ljudima kakav nije stvaran te posljedi¢no udaljava ljude
jedne od drugih. DruZenje na drustvenim mrezama jest opcija, ali s obzirom na
temeljnu ljudsku potrebu za drustvom, potrebno je redovito odrzavati realne socijalne

kontakte u svrhu odrzivosti ljudske potrebe za drusStvom.
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4.3. Drustvene mreze i manipulacija l[judima

Drustvene mreze danas dopustaju ljudima da putem svojih objava prikazuju
svoje zivote puno naprednijima i znacajnijima nego Sto to oni uistinu jesu. Objave na
druStvenim mrezama odnose se uglavnom na vaznije Zivotne dogadaje te sve ono
lijepo Sto se u Zivotu dogada te to stvara iluziju prikaza Zivota ljudi koji je u realnosti

mnogo drukdiji.

Drustvene mreze su idealna platforma putem kojih se u javnost plasira nerealna
slika o bio kojoj drustvenoj pojavi, gdje se korisnicima plasiraju slike, video zapisi i
informacije koje imaju status iluzije i to poti€e manipulaciju ljudima. Tada osobe na
druStvenim mrezama stjeCu razliCite utiske o situacijama o ljudskim Zivotima i
percipiraju ih kao uspjesne i pozeljne, koje u usporedbi s njihovim Zivotima mogu biti
nezadovoljavajuce. To kod ljudi potiCe anksioznost, depresiju i zavist jer usporedbom
objava na drustvenim mrezama sa svojim stvarnim Zivotom stjeCu dojam kako su drugi

u zivotu uspjesniji za razliku od njih samih.

Primjerice, osobe Cesto na drustvenim mrezZzama prate aktivnosti svojih bliskih
prijatelja koji redovito objavljuju poslovne, obiteljske i drustvene uspjehe, putovanja,
druzenja, zajedniCke provode i slicno. Ako kod pratitelja postoji ustaljena Zivotna
svakodnevica bez znacajnijih dogadaja u realnom Zzivotu poput prijateljevih, kod tih
osoba se moze pojaviti anksioznost i depresija, pa Cak i zavist jer se u njihovim
Zivotima ne dogadaju tako ucestale uspjesSne realne Zivotne situacije. U tom smislu se
kreira manipulacija ljudima putem drustvenih mreza, gdje se stjeCe nerealan dojam o

ljudskim zivotima.

Drustvene mreze potiCu psiholoSku manipulaciju ljudima. Psiholoska
manipulacija vrsta je drustvenog utjecaja kojoj je cilj promijeniti ponasanije ili percepciju
drugim posrednim, obmanjujuéim ili nedoreCenim taktikama (McCoy, 2006.).
Napredovanjem interesa manipulatora, ¢esto na tudi raCun, takve bi se metode mogle

smatrati eksploatacijskim i neiskrenim.

Utjecaj drustvenih mreza u svrhu manipulativnih akcija ne mora biti nuzno
negativan. Na primjer, ljudi poput prijatelja, obitelji i ljeCnika mogu pokusati nagovoriti
osobe putem drustvenih mreZza da promijene ocito beskorisne navike i ponasanja.

Opcenito se smatra da je utjecaj drustvenih mreza bezopasan kada se postuje pravo
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utjecaja da ga osoba prihvati ili odbije i nije neopravdano prisilan (McCoy, 2006.).
Ovisno o kontekstu i motivaciji, tada utjecaj drustvenih mreza moZe predstavljati

nedovoljnu manipulaciju.

Manipulacija ljudima putem drustvenih mreza danas je prisutna u mnogim
domenama Zivota. Tako Cesto tvrtke, politicari i drugi vazni akteri ¢esto manipuliraju
ljudima putem drusStvenih mreza tako da im prikazuju nacin Zivota, obecanja i
informacije koje Cesto nemaju veze s realnos¢éu. Ovakvo ponaSanje prema korisnicima
drudtvenih mreza Cesto doprinosi stvaranju negativnih psiholoskih stanja kod istih te
izaziva znacCajne promjene u njihovu ponasanju koje postaju nepozeljne za ljudsko

mentalno zdravlje.

Manipulaciju na drustvenim mreZzama potrebno je maksimalno reducirati i po
potrebi zakonski regulirati i sankcionirati u veéim i Stetnim slu€ajevima. Upravo
prevencija manipulacije putem drustvenih mreza moze dovesti do manje nasilja,

mentalnih poremecaja, usamljenosti i bilo kakvih drugih divergencija u Zivotu ljudi.
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5. POSLOVNI SLUCAJEVI UTJECAJA KORISTENJA DRUSTVENIH
MREZA

Teorijska obrada utjecaja i posljedica drusStvenih mreza pruzila je znacajne
spoznaje kako ovi mediji utje€u na ljudske Zivote te koje pozitivne i negativne aspekte
stvaraju u svim domenama ljudskih Zivota. Potrebno je stoga upotpuniti ovo
znanstveno istrazivanje realnim primjerima iz Zivota da bi se stekao znac¢ajan uvid u
utjecaj i posljedice drustvenih mreza na marketing i Zivote pojedinaca. Stoga ¢e se u
ovom poglavlju obraditi dva poslovna slu€aja utjecaja drustvenih mreza na ljude, gdje
Ce se opisati utjecaj marketinga Coca Cole kroz drustvene mreze kao najznacajnije
svjetske kompanije na Zivote ljudi te utjecaj manekenke Kylie Jenner kao brend

influencerice koja na drustvenim mreZzama kreira znacajan utjecaj na svoje pratitelje.

5.1. Utjecaj marketinga Coca Cole kroz drustvene mreze

Coca Cola Company je najpoznatija ameri¢ka multinacionalna kompanija koja
proizvodi bezalkoholna gazirana pi¢a. ZapoCevsi svoje poslovanje 1960 — tih godina,
kompanija je brzo postala svjetski prepoznat brend s proizvodnjom svojih gaziranih
pi¢a, a snaznim marketinskim promocijama, brendiranjem i aktivnostima stekla je
planetarnu popularnost gdje brojni ljudi u svijetu svih dobnih skupina konzumiraju

njezine napitke i tretiraju ih kao jedne od najpozeljnijih u konzumaciji pica.

U 2019. godini opcenito stanje druStvenih mreza za marketinske aktivnosti
proizvoda Siroke potroSnje transformiralo se od svojih poCetaka usmijerenih na
proizvode u pristup koji je viSe voden sadrzajem. Kako su se mreze razvijale i
sazrijevale, Zzed i ocCekivanje potroSaCa za izvornim, autentiCnim sadrzajem
eksponencijalno su se povecavali. Coca-Cola je jedna od takvih brendova koja se
uspjela probijati kroz doba eksponencijalnog rasta drustvenih mreza unutar promocije

proizvoda Siroke potrosnje.

Coca-Cola je uCestalo koristila razne taktike kako bi osigurala da odrzi zdravu
prisutnost na drustvenim mrezama. Ova snazna svjetska kompanija troSi najveci dio

svojih prihoda na marketing te je jedna od rijetkih koji velik dio svoje dobiti usmjerava
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na znacaj marketinske promocije. U tom smislu, Coca Cola Company trosi prosjecno
80% svojih prihoda na ukupne marketinSke aktivnosti da bi zadrzala status svjetskog
lidera u prodaji gaziranih pi¢a. Znacajan dio tih izdataka odlazi na online promociju jer
je to jednostavniji naCin dopiranja do ciljnih kupaca, a Coca Cola je posebice

usmjerena na marketinske aktivnosti putem drustvenih mreza.

Coca Cola je 2014. godine pokrenula popularnu kampanju na drustvenim
mreZzama pod nazivom Share A Cola. Ovo je bila kampanja u kojoj su bili otisnuti
milijuni boca i limenki Coca Cole s jednim od oko 300 razli¢itih imena, s idejom da ljudi
vide svoje ime i imena svojih prijatelja i obitelji i izvrSe kupnju. Tu kampanju je Coca
Cola najsnaznije vrsila putem druStvenih mreza, u koju je uloZzeno 21% Coca Colinih
prihoda, a rezultiralo je povecanjem potrosnje Coca Cole za 0,2 milijardi porcija dnevno
pa je ova kampanja uvedena na prvo mjesto globalne teme u trendu na drustvenim
mrezZzama (Wbresearch, 2021.). Bila je toliko uspjeSna da je Coca-Cola iskoristila
promociju kako bi lansirala marku Share A Coke u platformu za e-trgovinu s viSe

proizvoda koja je dovela do milijunske prodaje tvrtke (Wbresearch, 2021.).

Slika 5. Kampanja Share a Cola na Instagramu

If you're holding a Coke, take a closer look.
Because this summer we're doing something
special and swapping our name...

For yours.

Share a
Coke.with...

wWe'll reveal all soon but until we do, keep
your eyes peeled and spread the word

Chat with us

u. Like us
’ on Tuitter on Facebook
#shareacole

Open happiness™

Izvor: Campaign Sand Cofee (2014): Exciting Coca-Cola “Share a Coke” Campaign dostupno na
https://campaignsandcoffee.wordpress.com/tag/instagram/, pristupljeno 18.03.2021.

Kampanja Share A Coke dijeli puno sli€énosti nac¢inom na koji se Coca-Cola sada
promovira na Instagramu. PotroSaci nazvani kreativcima, najnovija verzija kampanje

koriStena je za promociju Svjetskog dana dobrote u studenom 2019. godine. Uz

30


https://campaignsandcoffee.wordpress.com/tag/instagram/

ljubaznost kao glavnu temu, Coca-Cola se udruzila s umjetnicima sa Instagrama i
potaknula ih da stvore originalne umjetnicke predmete koji su povezali marku i temu.
Coca-Cola je promovirala umjetnost i umjetnike na svojoj Instagram stranici i stvorila
poruku optimizma, uzdizanja i povezanosti putem drusStvenih mreza. Ovom
kampanjom se Coca Cola pojavila na Instagramu dijeleci gotovo 100 originalnih slika,

uz pomoc Cetiri popularna ulicna umjetnika koji prihnvaéaju temeljne vrijednosti brenda.

Slika 6. Slikovna kampanja Coca Cole na Instagramu 2018. godine

LESTeN@aence
sPEAKSVE
ACTGrssson

Izvor: Whresearch (2021): Here's How Coca-Cola Used Personalization and Social Media to Succeed
at Ecommerce, dostupno na https://etaileast.wbresearch.com/blog/coca-cola-used-personalization-
social-media-to-succeed-ecommerce, pristupljeno 18.03.2021.

Coca Cola Company je u posljednjih deset godina iskoristila maksimalne
kapacitete drustvenih mreza te ulozila velik postotak svojih prihoda da bi putem
drustvenih mreza mogla doprijeti do Sto vecée ciljne publike. Snaznim marketinskim
aktivnostima, strategijama i inovacijskim metodama Coca Cola je osmislila kreativne i
znacajne kampanje koje su putem platformi drustvenih mreza omogucile kompaniji da

dopre do ciljne publike i zadrzi vodeci trzisni udio.

Coca Cola velik dio svoje dobiti i prihoda usmjerava na marketing, a drustvene
mreze su izvrstan alat provedbe ovakvih kampanja, gdje Coca Cola ujedno promptno
dobiva povratne informacije o uspjehu svojih kampanja. Ipak, ovoj je kompaniji

potreban velik udio financijskih sredstava da bi financirala svoje aktivnosti na
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drudtvenim mrezama. lako su kampanje rezultirale eksponencijalnim povecanjem
prodaje Coca Colinih pi¢a u kratko vrijeme, izdaci za marketinske aktivnosti Coca Cole
na drusStvenim mrezama su visoki. UloZeni trud i sredstva su rezultirala povratnim
poveéanjem prodaje i prihoda, €¢ime su znacajno doprinijele drustvene mreze,

omogucujuci Coca Coli jo$ snazniju svjetsku prepoznatljivost.

5.2. Kylie Jenner i brend influencera kroz drustvene mreze

Veé je godinama odnos slavnih i utjecajnih osoba s aplikacijama na drustvenim
mreZama koje Cesto posjecuju relativno jednak dvosmijerni put. Na Snapchat-u su, na
primjer, A i B-listi oko 2011. dobili mjesto da pokazu svoj "stvarni" Zivot i izgrade svoje
sljedbenike, dok je aplikacija dobila pogodnosti koje su doSle uz to Sto su korisnici
slavnih osoba Zeljeli vidjeti. Naime, mreza je dobila viSe dnevnih korisnika, $to je

Snapchat zauzvrat ucinilo vriednijim za investitore.

Kylie Kristen Jenner je slavha ameri¢ka manekenka i poduzetnica te je zvijezda
Instagrama koju dnevno prati vise od 220 milijuna korisnika. Svoju utjecajnu kampanju
zapocela je joS kao adolescentica te je izdala mobilnu aplikaciju 2013. godine koja je
dostigla prvo mjesto na iTunes App Storeu, a 2014. Casopis Time je na popisu
najutjecajnijih tinejdZera na svijetu naveo sestre Jenner, navodeci njihov znacCajan
utjecaj medu mladima na drustvenim mrezama. Godine 2017., Kylie je stavljena na
listu Forbes Celebrity 100, $to ju je u€inilo najmladom osobom na popisu. U studenom
2018. New York Post joj je pripisao priznanje za najutjecajniju slavnu osobu u modnoj
industriji.

Manekenka kontinuirano objavljuje niz svojih aktivnosti, slika i video zapisa na
svom Instagram profilu, a svojim djelovanjem i stiecanjem vise od 220 milijuna pratitelja
stvorila je brend najznacaijnije svjetske influencerice na drustvenim mrezama. U svrhu
svoje promocije Kylie Jenner uopce ne kreira nikakve izdatke, a putem svog utjecaja
na drustvenim mrezama generira velike prihode sponzora. Tako ova manekenka
svojim aktivnostima influencera generira osobno bogatstvo u koje ne ulaze nikakve
znacajne investicije, a snaga njezina utjecaja je tolika da se mnogi pratitelji povode za

njezinim utjecajnim aktivnostima.
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S viSe od 250 milijuna sljedbenika na drustvenim mrezama i carstvom od 900
milijuna dolara, ne moze se poreci da je Kylie Jenner svladala umjetnost pripovijedanja
na drustvenim mrezama kako bi povecéala svoju popularnost i promovirala svoju liniju
kozmetike ( Kylie Cosmetics, Kylie Skin). Pritom je svoju osobnu marku iskoristila
izravno prema potroSackoj trgovini kako bi stvorila zanimljiv sadrzaj i ucinkovito ga

distribuirala kroz nove medijske kanale.

U 2018. godini poduzeéa je jednokratan potez sa snaznim utjecajem na
poslovanje Snapshota. Kylie Jenner, jedna od prvih poznatih osoba koja je naucila
kako koristiti Snapchat u svoju korist pa je objavila jedan tweet o tome kako viSe ne
koristi aplikaciju. Cineéi to, uspjela je potresti poslovanje Snapshota - Jennerov utjecaj

povezan je s padom trziSne vrijednosti tvrtke Snap, Inc. od preko milijardu dolara.

Slika 7. Influencerske objave Kylie Jenner na Snapshotu

2% Kylie Jenner @
Follow v
@KylieJenner

so000 does anyone else not open
Snapchat anymore? Or is it just me...
ugh this is so sad.

4:50 PM - 21 Feb 2018

7,447 Retweets 40,827 Likes (g T 53 @ @ e w B 3

O 11K 1 74K Q a1k [
’ Tweet your reply
Kylie Jenner @ @KylieJenner - 36m v
"B still love you tho snap ... my first love
Q 257 11 664 QO 10k 9

Izvor: Leswing, K. (2018): Kylie Jenner just announced the death of Snapchatdostupno
na https://www.insider.com/kylie-jenner-death-of-snapchat-tweet-2018-2, pristupljeno
18.03.2021.

Kao globalna influencerica i najmlada ¢lanica jedne od najpoznatijih obitelji,
Kylie je orijentirala svoje poslovanje prema svijetu mode i manekenstva. UkljuCena je
u demografsku kategoriju milenijalaca Z'era koji su strastveni prema novim trendovima
i odrasli uz reality TV i drustvene medije. Zbog toga svojim sljedbenicima sli¢no govori

kako bi razgovarali sa vlastitim prijateljima i obitelji i svoju distribuciju sadrzaja
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usmjerava na Snapchat, Instagram i YouTube. Prema istraZivanjima trZiSta koja prema
demografskim podacima Instagram predstavljaju najbolju platformu za otkrivanje
robne marke, Jenner koristi YouTube za preporuke za kupnju i Instagram za
dokumentiranje svojih kupovnih iskustava. Kylie se fokusira na te kanale sa svojom
markom i prodajnom strategijom kako bi imala sveobuhvatan pristup izvrSavanju na
drustvenim mreZzama - vodeci rauna da maksimizira doseg publike. Ovakvo njezino
djelovanje na drustvenim mrezama donijelo joj je status jedne od najutjecajnijih osoba

danasnjice na drustvenim mreZzama.

5.3. Kriti€ki osvrt na odabrane slucajeve

Odabrani poslovni slu¢ajevi evidentan su primjer zna€ajnog utjecaja kompanija
i fiziCke osobe na pojedince putem drustvenih mreza. Danas kompanije i pojedinci
koriste druStvene mreze, gdje putem objave odabranih sadrzaja imaju za cilj snazno
utjecati na Siroko dostupnu publiku u smislu promocije ili samopromocije, ali i poticanja
da prihvate odredene stavove koje zastupaju influenceri. Njihov je utjecaj u odabranim
slu€ajevima toliko snazan da se postize eksponencijalan rast prodaje kod kompanija
te samopromociju kod fiziCkih osoba kojima se dodjeljuju prestizni statusi jednih od

najutjecajnijin osoba.

Coca Cola je jedna od najsnaznijih svjetskih kompanija koja vecinski dio svojih
prihoda ulaze u marketing, a takva strategija im odrzava status najpoznatije svjetske
kompanije koja proizvodi gazirana pica, najvecu konkurentsku prednost te najveci
trziSni udio na trzistu.

Coca Cola koristi drustvene mreze kao jedan od najucinkovitijih medija za svoj
marketing, a prednost je istih sto Coca Cola moze uz znacajno nize troSkove
marketinga prije i brze doci do ciljne publike. Medutim, Coca Cola u ovu marketinsku
kampanju ulaze znatan dio svojih financijskih sredstava i mora angazirati znacajne
marketinSke strucnjake u osmisljavanju kampanja koje Ce biti ucinkovite i koje ¢e
utjecati na korisnike drustvenih mreza da ih potaknu na kupnju njihovih pi¢a. Coca
Cola je do sada provela niz marketin§kih kampanja na drustvenim mrezama koje su

bile vrlo uspjesne i rezultirale su povecanjem prodaje brojenim u milijardama. Takve
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su kampanje bile osmiSljene da putem slika, videozapisa i propagandnih poruka

ostvare direktnu komunikaciju s korisnicima i prenesu im Zeljenu publiku.

Kylie Jenner je jedna od najpoznatijih svjetskih utjecajnih osoba i manekenka
koja svojim objavama na druStvenim mrezama postize takav zna€aj da utjeCe na
trziSno poslovanje dionicama drustvenih mrezZa (primjer pada trziSne vrijednosti dionica

Snapshota nakon Kyline objave da gasi ovu drustvenu mrezu).

Kylie Cesto objavljuje na druStvenim mreZzama, najceS¢e na Instagramu, razli€ite
sadrZaje na svom privatnom profilu koji su toliko zainteresirali korisnike da je u vrlo
kratkom vremenu stekla viSe od 220 milijuna pratitelja. Ista koristi drustvene mreze
najCesce za svrhu samopromocije te promocije svoje kozmeticke tvrtke, a nacin na koiji
to Cini je vrlo uspje$an i poduzeta jer je rezultat istoga status najutjecajnije osobe u
svijetu, kao i uspjedan porast poslovanja njezine kozmeticke tvrtke. Za razliku od Coca
Cole, Jenner u svoju samopromociju ne treba uloZiti niti jednu nov€anu jedinicu
izdataka jer koristi besplatne profile na drustvenim mrezama koji su besplatno dostupni
svima, gdje ujedno na istima putem svojih objava besplatno dolazi do velikog broja
korisnika na koje utjeCe i potiCe ih da kupuju njezine kozmeticke proizvode ili da

prihvate njezina stajalista koja objavljuje na drustvenim mrezama.

Ovi poslovni slu€ajevi pokazali su kako su platforme drustvenih mreza izvrstan,
ucinkovit i relativno jeftin naCin da se brzo dode do ciljne publike i snazno se na njih

utjecCe.
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6. ZAKLJUCAK

Drustvene mrezZe predstavljaju online platformu na kojoj korisnici grade putem
svojih profila druStvene odnose s drugim ljudima koiji dijele slicne osobne ili karijerne
interese, aktivnosti, pozadine ili veze iz stvarnog Zivota. Utjecaj drustvenih mreza na
drustvo, posebice mlade, marketing i poslovanje je znacajno. Postaje sve jasnije da su
drudtvene mrezZe postale vazan dio Zivota ljudi jer korisnici na njima provode mnogo
vremena, $to u poslovne, a $to u privatne svrhe. Mnogi adolescenti koriste svoja
prijenosna racunala i pametne telefone za provjeru objava i aZuriranja statusa svojih
prijatelja i obitelji. Zbog takvog napretka u tehnologiji, ljudi su postali prisiljeni prihvatiti

ovakve razlicite stilove Zivota.

Drustvene mreze imaju danas veoma znacajan utjecaj na ljudsko fizi¢ko i
mentalno zdravlje, razvoj i uspjeh poslovanja poduzeca, ali i na razvoj i uspjeh
marketinga koji se sve viSe udaljava od tradicionalnih strategija i pribjegava

usmjeravanju na online aktivnosti da bi brze i u€inkovitije doSao do ciljne publike.

Utjecaj drustvenih mreza povlaci za sobom boravak korisnika online i sve ¢eSc¢u
implementaciju druzenja s bliskim ljudima prije u virtualnom, nego u realnom svijetu.
Tako se produbljava socijalna udaljenost, manje ostvarenje fizi¢kih drustvenih odnosa
medu ljudima, a sve se takoder odrazava i na fizicko i mentalno zdravlje pojedinaca,
osobito mladih adolescenata te ljudi u vezama, braku i na poslu. Utjecajni ¢imbenici
drustvenih mreza pogoduju razvoju poremecaja osobnosti kod ljudi, Sto se narocito
iskazuje u obliku rasta sluCajeva depresije, anksioznosti, usamljenosti, otudenja, pa
¢ak i krajnosti poput suicidalnih misli jer ljudi u virtualnom svijetu fiziCki ostaju sami te

prate virtualnu iluziju tudih Zivota koja se razlikuje od njezine realne verzije.

Ipak, web stranice za drustvene mreze mogu pomoc¢i mladima ljudi da postanu
socijalno sposobniji. Drustveni mediji su mrezni oblik podatkovne komunikacije tako
omogucuju korisnicima razgovore, dijeljenje informacija i stvaranje web sadrzaja.
Danas se drustvene mreZze javljaju u razliCitim oblicima, poput blogova, wikija, instant
razmjena poruka, web stranica za razmjenu videozapisa, podcastovi, widgeti, virtualni
svjetovi i jo§ mnogo toga. Milijarde ljudi Sirom svijeta koriste drustvene mreze za
razmjenu informacija i povezivanje. DruStvene mreze omogucuju korisnicima

komunikaciju s nasim prijateljima i rodbinom, stjecanje znanja o novim stvarima,
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zabavu i razvoj interesa korisnika. Na profesionalnoj razini korisnici se mogu koristiti
druStvenim mreZzama da bi prosSirili svoje znanje u odredenom polju i izgradili svoju
profesionalnu mrezu povezivanjem s drugim profesionalcima u svojoj industriji. Na
poslovnoj razini, druStvene mreze omogucuju korisnicima komunikaciju s ciljnom

publikom gdje se stjeCu povratne informacije te se unapreduje brend poduzeca.

Prikaz poslovnih sluCajeva Coca Cole kao multinacionalne kompanije i njezina
marketinskog utjecaja putem drustvenih mreza te manekenke Kylie Jenner pokazao je
kako tvrtke i influenceri posjeduju snazne sposobnosti utjecaja na ljude i njihove Zivote
putem drustvenih mrezZa. U slu€aju Coca Cole je to promocija svoga brenda s ciljem
poveéanja prodaje i prihoda, a kod fiziCkih osoba, koje su ujedno i slavne, je to
samopromocija i suradnja s drustvenim mrezama, gdje se generiraju prihodi od istih,
ali i od sponzora. Razlika je u djelovanju Coca Cole i Kylie Jenner na drustvenim
mrezama Sto Coca Cola ulaze milijunska sredstva u marketing na drusStvenim
mrezama, dok slavna manekenka ne ulaze nikakve investicije, ve¢ samo svojim

djelovanjem generira velike prihode i promovira brend svjetske kozmetike.

Moze se zakljuCiti da je pojava drustvenih mreza transformirala tradicionalan
nacin zivota i druzenja medu ljudima, unaprijedila moguénosti marketindkih aktivnosti,

ali i uvelike utjecala na promjene u ljudskoj osobnosti.
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SAZETAK

Danas drustvene mreze snazno i neposredno utje€u na Zivote ljudi, na poslovanje
poduzeca te na brojne marketindke aktivnosti jer su potpuno promijenile dosadasnji
nacin Zivota, poslovanja i marketinskog utjecaja na ljude. Putem drustvenih mreza
mnogo je brze, ucinkovitije i racionalnije doprijeti do ciljnih kupaca, omoguciti ljudima
nesmetanu i direktnu komunikaciju, ali i olakSati poslovanje poduzeca u svru

racionalizacije troSkova i vremena.

Medutim, postojanje drustvenih mreza donijelo je i odredene posljedice na ljudsko
ponasanje, strukturu poslovanja poduzeca te nacin izvrSavanja marketinskih aktivnosti
i provedbe marketinga. U tom smislu, potpuno je izmijenjen nacin na koji se danas
oblikuju zivoti ljudi pod utjecajem drustvenih mreza Sto dovodi do odredenih
divergencija u ljudskom pona$anju, nacdin poslovanja poduze¢a ostvario je niz
prednosti, a i sam marketing je potpuno izmijenjen jer je sve orijentirano na viralni

utjecaj na kupce.

Pojava drustvenih mreza je transformirala tradicionalan nacin Zivota i druzenja
medu ljudima, unaprijedila mogucnosti marketinpkih aktivnosti, ali i uvelike utjecala na

promjene u ljudskoj osobnosti.

Klju€ne rijeci: drustvene mreze, utjecaj, posljedice, marketing, Internet
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SUMMARY

Today, social networks have a strong and direct impact on people's lives, the
company's operations in many market activities, because the current way of life,
business and marketing impact on people have completely changed. Through social
networks, it is much faster, more efficient and rational to reach targeted customers,
enable people to communicate smoothly and directly, but also to facilitate business

operations in order to rationalize costs and time.

However, the existence of social networks has brought certain consequences
to human behavior, the structure of business operations and the way of performing
market activities and proven marketing. In this sense, the way in which the lives of
people under the influence of social networks are shaped today has completely
changed, which leads to certain divergences in human behavior, the way companies
do business has a number of advantages, and marketing has completely changed

because everything is oriented .

The emergence of social networks has transformed the traditional way of life
and socializing among people, improved the possibilities of market activities, but also

greatly influenced changes in the human personality.

Keywords: social networks, impact, consequences, marketing, Internet
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