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Izrada ovog vodiča omogućena je uz podršku američkog naroda putem Američke agencije za 
međunarodni razvoj (USAID) Sadržaj ovog vodiča je isključivo odgovornost Inicijative „Digitalna Srbija“ 
i ne predstavlja nužno stavove USAID-a ili Vlade SAD.
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Iako je digitalni marketing najmlađi izdanak velikog drveta marketinga i komunikacija, izuzetno je značajan jer je za 
kratko vreme preuzeo primat u ovim oblastima. Već duže vreme, iz godine u godinu vidimo da se budžeti za onlajn i 
digitalni marketing značajno povećavaju i da postoje različiti pristupi i strategije koje omogućavaju da se kroz čitavu 
lepezu kanala digitalne komunikacije dopre do velikog broja ljudi ili da se ostvare neki drugi specifični ciljevi, koji su vrlo 
često u vezi sa povećanjem prodaje i razvojem biznisa, pa samim tim moraju biti merljivi. 

Digitalni marketing se razvijao zajedno sa razvojem tehnologije i internet revolucijom. Prvi baner oglas se pojavio 1994. godine, dok se Google pojavio 
1998. godine, a Facebook 2004. godine. Ovi događaji su promenili način na koji se posluje i oglašava. Kada je oblast digitalnog marketinga počela ubrzano 
da se razvija, pre 15-20 godina, o njemu nismo učili na fakultetima, već su entuzijasti i marketari čitali članke na internetu i pokušavali da ih primene, učeći 
na svojim i tuđim greškama. 

Danas, digitalni marketing obuhvata različite oblasti kao što su SEO optimizacija, oglašavanje, društvene mreže, e-mail marketing i mnoge druge. Ove oblasti se 
konstantno razvijaju, a trendovi se menjaju. Iako danas uveliko imamo fakultetske kurseve iz ove oblasti u kojoj se širom sveta na oglašavanje godišnje potroši preko 
600 milijardi dolara, ona je jednim delom i dalje nepoznanica, upravo zbog brzog tehološkog napretka i novih trendova. 

Naša glavna motivacija prilikom izrade vodiča koji je pred vama je želja da manjim timovima i startapima pružimo osnovne, a dovoljne informacije kako bi im pomogli da se 
orijentišu i da bi znali u kom pravcu dalje da se informišu. Posebno se nadamo da ćemo pomoći onim timovima koji su na početku svog preduzetničkog puta i još uvek nisu 
u mogućnosti da priušte eksperta za digitalni marketing koji bi  vodio njihove online kanale i kampanje na internetu. 

Jasno je da je digitalni marketing je važan i neizostavan deo savremenog poslovanja, kako za velike kompanije tako i za startape i inovatore koji tek počinju. Razumevanje 
pejzaža savremenog digitalnog marketinga je veoma važno za razvoj biznisa, pridobijanje novih korisnika, pristup novim tržištima. Imajući sve navedemo na umu, odlučili 
smo da pripremimo ovaj edukativni materijal u okviru projekta "Preduzmi ideju", koji je podržan od strane USAID. U izradi ovog vodiča veliki doprinos je dalo niz kompanija 
članica Inicijative "Digitalna Srbija" i mi im se zbog toga još jednom posebno zahvaljujemo.

Ovaj vodič će vam pomoći da se upoznate sa osnovama digitalnog marketinga i pružiti vam uvid u najnovije trendove u ovoj oblasti. Nadamo se da će vam pomoći u 
unapređenju vašeg poslovanja.

TADEJ
KUREPA
Programski direktor
projekta „Preduzmi ideju”



01
-

55

UVOD U DIGITALNI MARKETING

02
1* FUSNOTE Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit, sed diam nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet dolore magna
1* Facilisis at vero eros et accumsan et iusto odio dignissim qui blandit praesent luptatum zzril

UVOD U DIGITALNI MARKETING

02online brend
identitet

02www.preduzmi.rs

www.preduzmi.rs


preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi ideju 
preduzmi ideju preduzmi 

ideju preduzmi ideju 
preduzmi ideju preduzmi 

ideju preduzmi ideju 
preduzmi ideju preduzmi 

ideju preduzmi ideju 
preduzmi ideju 

preduzmi 
ideju 

preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju 
preduz

preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju preduzmi 
ideju preduzmi 

ideju 
preduz

Online brend identitet nastavak je brend 
identiteta koji ste za svoju kompaniju 
kreirali i u fizičkom svetu. To su svi vidljivi 
elementi brenda, kao što su boja, dizajn i 
logotip, koji identifikuju i razlikuju vaš 
brend u odnosu na konkurenciju. Osnovni 

elementi brend identiteta su:

Na šta prvo pomislite kada neko kaže 
Nike ili Apple – to su dva primera gde je 
identitet brenda povezan sa simbolom ili 

vizuelnim aspektom. Izgradnja brend
 identiteta mora da ima jaku vizuelnu 
komponentu koja izdvaja brend i čini ga 
prepoznatljivim kako u offline tako i u 
online svetu. Identitet brenda se 
sastavlja od različitih elemenata 
brendiranja. Kada ih sastavite, identitet 

je vizuelni prikaz vašeg brenda. 
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online brend
identitet:
         šta je to i kako
                      ga izgraditiime

logo
boje, oblici i drugi
vizuelni elementi
jezik i ton
obraćanja

Odnosno svi oni elementi
koji identifikuju
i razlikuju brend u
pamćenju klijenata/kupaca. 

Online brend identitet je skup elemenata 
koji se koriste da bi se brend predstavio 
na internetu i pored osnovnih elemenata 

brend identiteta podrazumeva i:

Online brend identitet je važan zato što 
pomaže da se brend izdvoji od 
konkurencije i da se stvori jasna slika o 
tome šta brend predstavlja i šta nudi 
svojim korisnicima. To je posebno važno 
u digitalnom dobu, gde postoji mnogo 
brendova koji se trude da privuku pažnju 
potrošača. Ako je online prisustvo 
brenda jasno i koherentno, to će mu 
pomoći da stekne poverenje i privuče 

nove klijente/kupce.

web stranice
profile na društvenim
mrežama
marketing sadržaj:
sadržaja koji se
kreira i distribuira
da bi se privukla
pažnja na web
stranicu ili
društvenu mrežu
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- Analizirajte svoju kompaniju, tržište na koje izlazite i konkurenciju. Kompletna SWOT analiza koja uključuje celu firmu – osvrt na 

snagu kompanije, slabosti, mogućnosti i pretnje – dokazan je način da se pomogne osnivačima da razumeju svoju poziciju kako bi 

bolje odredili ciljeve i korake potrebne za njihovo ostvarivanje.

- Odredite ključne poslovne ciljeve. Online brend identitet bi trebalo da pomogne u ispunjavanju ovih ciljeva. Ako ciljate neko 

posebno tržište ili specifičnu nišu, vaši komunikacioni materijali bi trebalo da budu kreirani tako da se dopadaju tom tržištu. Trebalo bi 

da se pojave na kanalima i lokacijama gde će ih potencijalni kupci verovatno videti.

- Identifikujte klijente/kupce vašeg proizvoda/usluge, odnosno vašu ciljnu grupu. Sprovođenje anketa, organizacija fokus grupa i 

održavanje intervjua jedan na jedan mogu da pomognu kompaniji da identifikuje svoju ciljnu grupu.

- Odredite ton i poruku koju želite da komunicirate. Kompanija treba da stvori doslednu percepciju u pamćenju svoje ciljne grupe. Svi 

elementi brenda, uključujući copy, vizuale, kombinacije boja, trebalo bi da predstavljaju i komuniciraju jedinstvenu poruku.

- Izaberite prave kanale komunikacije: Odaberite kanale komunikacije koji će biti najefikasniji za vašu ciljnu publiku.

- Budite konzistentni: Konzistentnost je ključna za izgradnju dobrog online brend identiteta. Morate biti konzistentni u vašoj poruci i 

vizuelnim elementima na svim kanalima komunikacije.

Online brend identitet utiče na vrednost i poziciju kompanije na tržištu. On pomaže potrošačima da se lakše sete vaše kompanije kada 

im je potrebna ta vrsta robe ili usluga, i da ga prepoznaju kada ga vide. To takođe pomaže da se brendu dodeli određena percepcija 

vrednosti u odnosu na konkurenciju. Apple, na primer, poseduje najprepoznatljiviji logotip na svetu, "jabuku". Prema Forbsovom 

izveštaju "Najmoćniji brendovi na svetu za 2020. godinu" , brend Apple je rangiran na 1. mestu sa procenjenom vrednošću brenda od 

241.2 milijardi dolara, iako, u svetu lišenom percepcije brenda, skidanje jabuke sa Apple-ovih ne bi ništa promenilo u njihovim 

karakteristikama ili performansama.

Izgradnja online brend identiteta je multidisciplinarni strateški napor, a svaki njegov element treba da podrži ključnu poruku i 

poslovne ciljeve. Njegov značaj leži u tome što kompaniju izdvaja od konkurencije, uliva poverenje klijentima/kupcima i donosi 

određenu percepciju vrednosti na tržištu.

Sastavni elementi snažnog i doslednog online brend 

identiteta razlikuju se od industrije do industrije, ali 

osnovni koraci neophodni svakoj kompaniji na samom 

početku trebalo bi da izgledaju ovako:

1* THE 2020 WORLD'S MOST VALUABLE BRANDS (FORBES.COM)

https://www.forbes.com/the-worlds-most-valuable-brands/#13868ffa119c
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Pored svih alata i platformi koje ćete savladati, uvek težite da razumete biznis u širem 
smislu. To podrazumeva razumevanje ponašanja kupca i celog procesa prodaje 
uključujući i deo pre prvog online susreta sa kupcem i deo koji se dešava offline, pre I 
posle prodaje.

Customer journey kreće od kreiranja interesovanja, do samog kraja, uzmimo da je to 
prodaja, a može da ide i dalje do supporta, cross sell-a, up sell-a…

Zamislimo jedan funnel koji počinje razvijanjem svesti o ponudi kod potencijalnog 
kupca, pa preko različitih faza i dodirnih tačaka do samog momenta prodaje. U svakoj od 
tih faza dešava se da neko od kupaca odustaje. Svaka tačka na tom journey-u se može 
analizirati i mogu se preduzimati akcije kako bi se što više potencijalnih kupaca zadržalo 
do konverzije tj prodaje. Nekada taj funnel podrazumeva i offline aktivnosti, npr call 
centar preuzima lead I sl.

Najčešće u fokus stavljamo performance marketing, ali za uspešnost biznisa važno je 
sagledati proces široko da bi se konverzija ostvarila. Ponašanje potrošača tokom tog 
journeya može biti različito, pa samim tim možete ih “loviti” I “navoditi” različitim 
kampanjama. Za to je potrebno da se dobro urade persone tj profilišu ciljne grupe. Neki 
od kupaca se vraćaju, pa je zato dobro razumeti I šta se dešava nakon prodaje, jer će oni 
u naš funnel ući preskačući neke od prvih faza.

Nemojte da zapostavite taj uslovno rečeno, manje tehnički aspekt, tj šire razumevanje 
biznisa, sa naglaskom na razumevanje ponašanja korisnika usluga tog biznisa online i 
offline.

1* THE 2020 WORLD'S MOST VALUABLE BRANDS (FORBES.COM)

customer
journey 
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LJUBIŠA
EGELJA
Direktor odeljenja
za marketing,
OTP banka
Customer journey kreće od kreiranja 
interesovanja, do samog kraja, 
uzmimo da je to prodaja, a može da 
ide i dalje do supporta, cross sell-a, 
up sell-a…

https://www.forbes.com/the-worlds-most-valuable-brands/#13868ffa119c
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definisanje
ciljnih grupa

Jedna od najvećih prednosti digitalnog marketinga je mogućnost preciznog targetiranja 
željene ciljne grupe. Efikasne online kampanje ne dopiru do svih, već samo dociljen grupe 
kojoj su namenjene. Kada počnete da istražujete svet digitalnog marketinga, jedan od 
termina koji često čujete je "ciljna grupa". Ciljna grupa će biti zvezda vodilja za većinu vaših 
marketinških odluka, pomoći će vam sročite svoju poruku, da targetirate svoje oglase i još 
mnogo, mnogo toga.

Da biste kreirali dobru digitalnu marketing kampanju, potrebno je da doprete do one grupe 
ljudi kojoj želite da plasirate vaš proizvod/uslugu. To su ujedno i ljudi koji imaju neki 
konkretan benefit od onoga što vi nudite. Ta grupa ljudi je vaša ciljna grupa. Ne postoje dve 
iste ciljne grupe.

Da biste defisali svoju ciljnu grupu, potrebno je da identifikujete karakteristike koje ona 
ima. Postoji beskonačan broj demografskih karakteristika i njihovih kombinacija koje 
možete koristiti za definisanje ciljne grupe.

Postoji mnogo karakteristika koje treba uzeti u obzir prilikom definisanja ciljne grupe. Evo 
nekih od osnovnih karakteristika koje mogu uticati na njihov interesovanja za vaše usluge:

Godine
Pol
Nivo prihoda
Lokacija
Uređaj koji koriste
  za pristupanje
  internetu
Hobiji
Prethodni susreti
  sa vašom
  kompanijom
Religija
Nacionalnost
Bračni status
Broj dece
Ljubimci
Karijerni ciljevi

I još mnogo toga

Vaš posao je da otkrijete koje 
karakteristike dele osobe koje najviše 
žele i imaju najveći benefit od vaših 
proizvoda i usluga.
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- Analizirajte svoju kompaniju, tržište na koje izlazite i konkurenciju. Kompletna SWOT analiza koja uključuje celu firmu – osvrt na 

snagu kompanije, slabosti, mogućnosti i pretnje – dokazan je način da se pomogne osnivačima da razumeju svoju poziciju kako bi 

bolje odredili ciljeve i korake potrebne za njihovo ostvarivanje.

- Odredite ključne poslovne ciljeve. Online brend identitet bi trebalo da pomogne u ispunjavanju ovih ciljeva. Ako ciljate neko 

posebno tržište ili specifičnu nišu, vaši komunikacioni materijali bi trebalo da budu kreirani tako da se dopadaju tom tržištu. Trebalo bi 

da se pojave na kanalima i lokacijama gde će ih potencijalni kupci verovatno videti.

- Identifikujte klijente/kupce vašeg proizvoda/usluge, odnosno vašu ciljnu grupu. Sprovođenje anketa, organizacija fokus grupa i 

održavanje intervjua jedan na jedan mogu da pomognu kompaniji da identifikuje svoju ciljnu grupu.

- Odredite ton i poruku koju želite da komunicirate. Kompanija treba da stvori doslednu percepciju u pamćenju svoje ciljne grupe. Svi 

elementi brenda, uključujući copy, vizuale, kombinacije boja, trebalo bi da predstavljaju i komuniciraju jedinstvenu poruku.

- Izaberite prave kanale komunikacije: Odaberite kanale komunikacije koji će biti najefikasniji za vašu ciljnu publiku.

- Budite konzistentni: Konzistentnost je ključna za izgradnju dobrog online brend identiteta. Morate biti konzistentni u vašoj poruci i 

vizuelnim elementima na svim kanalima komunikacije.

Online brend identitet utiče na vrednost i poziciju kompanije na tržištu. On pomaže potrošačima da se lakše sete vaše kompanije kada 

im je potrebna ta vrsta robe ili usluga, i da ga prepoznaju kada ga vide. To takođe pomaže da se brendu dodeli određena percepcija 

vrednosti u odnosu na konkurenciju. Apple, na primer, poseduje najprepoznatljiviji logotip na svetu, "jabuku". Prema Forbsovom 

izveštaju "Najmoćniji brendovi na svetu za 2020. godinu" , brend Apple je rangiran na 1. mestu sa procenjenom vrednošću brenda od 

241.2 milijardi dolara, iako, u svetu lišenom percepcije brenda, skidanje jabuke sa Apple-ovih ne bi ništa promenilo u njihovim 

karakteristikama ili performansama.

Izgradnja online brend identiteta je multidisciplinarni strateški napor, a svaki njegov element treba da podrži ključnu poruku i 

poslovne ciljeve. Njegov značaj leži u tome što kompaniju izdvaja od konkurencije, uliva poverenje klijentima/kupcima i donosi 

određenu percepciju vrednosti na tržištu.

Pre nego što krenete u pronalaženje
prave ciljne grupe, postoje još tri stvari
koje bi trebalo da znate:

Ciljna grupa se može menjati
u zavisnosti od kampanje ili
pojedinačnog proizvoda/usluge. 

Recimo da želite da pokrenete kampanju retargetinga. Vaša 
ciljna grupa za tu kampanju bi podrazumevala svakog ko je 
prethodno posetio vaš sajt, bez obzira na to koje su njegove 
demografske karakteristike. Međutim, za Google Ads kampanju 
možda ćete želeti da targetirate ljude na određenoj lokaciji. 
Ciljna grupa je drugačija, ali cilj je isti: doći do ljudi koji bi mogli 
da budu zainteresovani za vaše proizvode i usluge.

Možda imate ciljnu grupu
o kojoj niste ni razmišljali.

Proces identifikacije ciljnih grupa može da otkrije 
grupe ljudi do kojih nikada ranije niste pokušali da 
dođete. Targetirano širenje broja ljudi koje ciljate može 
pomoći da vaše kampanje i poslovanje budu 
profitabilniji.

Važno je da svaka od ovih ciljnih 
grupa može da ima koristi od vaših 
proizvoda i usluga.

Možete imati
više ciljnih grupa. 



12
-

53

UVOD U DIGITALNI MARKETING

03

Analizirajte trenutne
korisnike. 

Ako već imate nekoliko kupaca/korisnika, analizirajte njihove 
karakteristike i saznajte više o tome šta ih je privuklo kod vašeg 
proizvoda ili usluge. To će vam pomoći da bolje razumete vašu 
ciljnu grupu.

Analizirajte svoje
proizvode i usluge. 

Da biste razumeli ko može da ima koristi od vaših proizvoda i 
usluga, morate razumeti šta je ono što imate da ponudite 
klijentima/kupcima. Počnite tako što ćete zapisati sve 
karakteristike i funkcionalnosti vašeg proizvoda/usluge, kao i 
sve njihove prednosti u odnosu na konkureciju. Zatim počnite 
da razmišljate ko su ljudi kojima je to potrebno.

Analizirajte svoju
analitiku.

Ko posećuje vaš sajt i ko komunicira sa vašim društvenim 
mrežama? Koje su im zajedničke karakteristike? Obratite 
posebnu pažnju na ljude koji se duže zadržavaju na sajtu ili 
ostvaruju češću interakciju na društvenim mrežama.

Analizirajte svoju
konkurenciju. 

Proučite konkurenciju i saznajte više 
o tome koje ciljne grupe oni 
targetiraju i kako se njihovi proizvodi 
ili usluge razlikuju od vaših. Da li će ti 
isti ljudi biti zainteresovani za vaše 
proizvode i usluge? Zašto ili zašto da 
ne? To će vam pomoći da bolje 
razumete svoje mjesto na tržištu i da 
prilagodite svoje marketing napore.

Ciljna grupa je skup ljudi za koje je 
najverovatnije da će kupiti vaš 
proizvod ili uslugu. Ciljna publika, s 
druge strane, je skup ljudi kojima 
želite da se obratiti sa svojim 
kampanjama. To su ljudi koje želite da 
privučete da koriste vaš proizvod ili 
uslugu. Ciljna publika može 
uključivati ciljnu grupu, ali ne pod 
obavezno.
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I još mnogo toga

Vaš posao je da otkrijete koje 
karakteristike dele osobe koje najviše 
žele i imaju najveći benefit od vaših 
proizvoda i usluga.

Svaki put kada planirate novu marketing kampanju, korisno je da procenite koje ciljne publike će imati 
najviše koristi od te kampanje. Svaki put kada uvedete novi proizvod ili uslugu, moraćete da identifikujete 
ciljnu grupu kojoj je ta ponuda namenjena. Ostanite otvoreni za redefinisanje ciljnih grupa i publika kako 
biste bili sigurni da uvek šaljete pravu poruku pravim ljudima. 

Početak svake uspešne online kampanje je kada znate kome se obraćate i zašto. Sve počinje 
definisanjem vaše ciljne grupe i razgovorom sa njima. 

definisanje ciljne
grupe nije proces koji
se dešava samo jednom.

PITANJA CILJNA GRUPA 1 CILJNA GRUPA 2 CILJNA GRUPA 3

Kako se oseća kada
joj je potreban moj
proizvod/usluga

Kakav benefit
ima od mog
proizvoda/usluge

Pol, godine,
profesija,
prebivalište

Kako se oseća
kada naiđe na moj
proizvod/uslugu

Gde mogu da
pronađem ovu
osobu (online iofline)

03
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UROŠ
GOSTOVIĆ
Marketing
Menadžer,
Vega IT

Na samom početku karijere sam 
shvatio da je istraživanje i 
definisanje ciljne grupe sa kojom 
komuniciramo ključno.

UVOD U DIGITALNI MARKETING

Na samom početku karijere sam shvatio da je istraživanje i definisanje ciljne grupe sa kojom 
komuniciramo ključno, jer nam to u potpunosti diktira sadržaj koji ćemo plasirati na naše 
kanale komunikacije. Takođe je veoma bitno razmišljati objektivno i ne plasirati sadržaj koji je 
nama zanimljiv, nego se fokusirati na to šta naša ciljna grupa želi da čuje. Neka vaše poruke 
budu direktne, kratke i veoma jasne.

istraživanje i definisanje
ciljne grupe

savet Postoji mnogo online alata
koji se mogu koristiti za

određivanje ciljne grupe.
Neki od najboljih su:

Google Analytics: Google Analytics je besplatni alat za praćenje posetilaca na vašem websajtu. 
On vam pomaže da saznate više o tome odakle dolaze vaši posetioci, koliko vremena provode na 
vašem websajtu i koje stranice najčešće posećuju. To vam pomaže da saznate više o svojoj 
ciljnoj grupi i da prilagodite svoje marketinške strategije da bi ih privukli.

SurveyMonkey: SurveyMonkey je alat za izradu anketa koji vam pomaže da 
saznate više o vašim klijentima/kupcima i da odredite njihove potrebe i 
interesovanja. Možete napraviti anketu i poslati je vašim klijentima/kupcima 
kako bi od njih dobili povratne informacije koje su vam potrebne.

Većina društvenih mreža
daje vam Insights i Analitiku
vaših objava. 

analytics.google.com
https://www.surveymonkey.com/
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NATAŠA
KIRIĆ
Marketing
Menadžer,
3Lateral
Marketing ne traži od nas da 
postanemo naša ciljna grupa, već da 
je dobro upoznamo. 

UVOD U DIGITALNI MARKETING

Uspeh u marketingu pre svega podrazumeva dobro razumevanje čoveka, njegov način 
razmišljanja i modele ponašanja, prepoznavanja emocije i odgavarajuće reakcije na njih. Svi 
se mi poistovećujemo sa drugačijim interesovanjima, delatnostima i ukusima i vrlo često se 
dešava da se kroz marketing zapravo obraćamo ljudima sa kojima možda imamo veoma 
malo sličnosti. U nekim slučajevima su te razlike čine nepremostivim kao u jednom primeru 
kada je trebalo da razumem potrebe i navike muškarca u penziji koji želi da kupi novu 
mašinicu za brijanje. Marketing ne traži od nas da postanemo naša ciljna grupa, već da je 
dobro upoznamo. 

Marketing je psihologija. 

Kroz svoje dosadašnje radno iskustvo sam se obraćala različitim publikama i mogla bih da 
kažem da je ovo startna pozicija koja određuje sve dalje korake - kanali, poruke, stil 
komunikacije, koje probleme rešavamo i šta želimo da kažemo. Zahvaljujući analitici i 
digitalnim alatima, imamo tu mogućnost da se vremenom upoznajemo i bolje razumemo sa 
osobom kojoj se obraćamo, do te mere da nam ta imaginarna persona postane najbliži 
saradnik i kolega sa kojim radimo svaki dan.

marketing je
psihologija
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kanali
komunikacije
Kada znate koju poruku želite da prenesete i kome se obraćate, na redu je odabir kanala komunikacije. U online svetu u 
kome živimo dostupan nam je veliki broj različitih načina i kanala putem kojih komuniciramo i koji nam omogućavaju da 
predstavimo svoju kompanjiu, njene proizvode/usluge, kulturu, vrednosti… Imajući u vidu limitirane resurse koje jedna 
mlada kompanija može da posveti marketingu nije moguće biti aktivno dostupan i fokusiran na sve kanale. 

Pravi online kanal komunikacije za vas je onaj koji vam omogućava da na najbrži i najlakši način dođete do svoje ciljne 
grupe sa informacijama o vašem brendu, proizvodu ili usluzi. Korišćenje ovih kanala treba da omogući kontinuiranu 
komunikaciju sa vašim klijentima/kupcima, mogućnost da im odgovorite na bilo kakva pitanja ili izazove koje mogu imati, 
ali i da dobro pozicionirate svoj brend kako biste bili korak bliže svojim poslovnim ciljevima.

Kao što nisu svi ljudi na svetu vaša ciljna grupa, tako nisu ni svi kanali komunikacije pogodni za vaš biznis. Morate znati koji 
kanal komunikacije koristi vaša ciljna grupa, koji kanal je pogodan za prenošenje kog tipa poruke, a zatim primeniti najbolje 
prakse na tim kanalima da biste postigli određeni cilj.

Većina vaših ciljeva će se verovatno odnositi na generisanje potencijalnih klijenata, podizanje svesti o brendu, poboljšanje 
konverzija itd. Dobra kombinacija ciljeva i kanala komunikacije predstavlja osnovu marketing strategije.

Digitalni kanali komunikacije pružaju vam mogućnost da pratite efekte vaših online kampanja i da prilagođavate svoje 
strategije u skladu sa tim. Na primer, ako koristite e-mail marketing, možete pratiti koliko ljudi je otvorilo vaš newsletter, 
koliko ih je kliknulo na linkove u njemu, a koliko je kupilo neki proizvod/uslugu. Ove podatke možete koristiti za 
prilagođavanje budućih e-mail kampanja i poboljšanje njihove efikasnosti.

U digitalnom marketingu, postoji mnogo kanala komunikacije koji se mogu koristiti, najvažniji su svakako:
- Websajt
- E-mail marketing: slanje e-mailova sa marketing porukama i ponudama direktno korisnicima
- Društvene mreže: oglašavanje i komunikacija sa korisnicima putem društvenih mreža, kao što su Facebook, 
Instagram, LinkedIn, TikTok, Twitter…

Ovo su samo neki od glavnih kanala komunikacije u digitalnom marketingu, a izbor najboljeg kanala za vašu kampanju će 
zavisiti od vaše ciljane publike i ciljeva kampanje.
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Vaš websajt je ogledalo vašeg brend identiteta i osnovni kanal 
komunikacije koji prenosi sve vaše poruke. To je glavni način na koji ljudi 
mogu da saznaju više o vašem brendu ili proizvodu/usluzi. Websajt vam pruža 
priliku da predstavite svoju organizaciju, njenu ponudu i da pružite informacije 
koje će pomoći ljudima da donesu odluku o tome da li da kupe od vas ili ne.

Sve content marketing kampanje koje budete kreirali za svoj brend počinjaće na vašem 
sajtu, sve prodajne kampanje koje budete kreirali završavaće se na vašem sajtu. Putem 
objava na blogu, postojećim i potencijalnim klijentima možete obezbediti vredan i relevantan 
sadržaj koji će im pomoći da korišćenjem vaših proizvoda/usluga reše neki problem ili dobiju 
dodatnu vrednost. S obzirom da sajtovi imaju multimedijalne mogućnosti, možete ga lako koristiti 
da distribuirate različite tipove sadržaja – od članaka do infografike, pa čak i video zapisa.

Websajt takođe pomaže da se stvori jasna slika o vašem brendu i da se dodeli određena percepcija vrednosti. Ako imate 
profesionalno dizajniran i funkcionalan websajt, to će pomoći u sticanju poverenja i pozitivne percepcije o vašoj kompaniji.

Najvažnije za sve sadržaje koje kreirate za vaš sajt je da budu SEO optimizovani,  što znači da će ljudima biti lakše da vaš websajt 
pronađu kada na internetu traže proizvode ili usluge slične onima koje vi nudite. Kada ljudi koriste pretraživače, kao što je Google, da 
bi pronašli ono što ih zanima, oni često koriste određene ključne reči ili fraze. Ako su vaši proizvodi ili usluge povezani sa tim ključnim 
rečima ili frazama, SEO optimizacija vam pomaže da vaš websajt bolje rangira u rezultatima pretraživanja.

Postoje različiti koraci koje možete da preduzmete da biste optimizovali svoj websajt za pretraživače:
- Napravite listu ključnih reči i fraza koje ljudi najčešće koriste kada traže proizvode ili usluge slične onima koje nudite.
- Optimizujte naslovnu stranicu vašeg websajta. Naslovna stranica je važna za SEO jer je to stranica koja se obično prikazuje u 
rezultatima pretraživanja. Potrebno je da naslovna stranica sadrži odgovarajuće ključne reči i fraze, kao i da ima jasnu i precizno 
opisanu meta oznaku.
- Kreirajte kvalitetan sadržaj koji je koristan i relevantan za vašu ciljnu grupu i redovno ga ažurirajte.

websajt

04
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53kreirajte web sajt u skladu
sa vašim biznis modelom

ALEKSANDAR
VRATONIJEVIĆ
GLIGORIJEVIĆ
CMO, TeleGroup

Bez obzira koju vrstu CMS-a 
izaberete obavezno primenite SSL 
sertifikat koji predstavlja parče koda 
na vašem web serveru i omogućava 
kriptovanu online komunikaciju.

UVOD U DIGITALNI MARKETING

Pri odabiru tipa web sajta je prethodno važno da definišete ciljeve i rezultate koje očekujete da 
vam web sajt donosi. U zavisnosti od vrste biznisa kojim se bavite se dalje kreira sajt koji može biti 
prodajnog ili prezentacionog karaktera.

Ukoliko se bavite online prodajom rešenja i usluga naša preporuka je da koristite Custom CMS 
(Content Management System) umesto globalnih CMS platformi kao što su Wordpress, Drupal, 
Joomla itd.  Glavni razlog je veća otpornost custom CMS platformi na hakerske napade i smanjenje 
bezbednosnih rizika, jer obično poseduju bolje bezbednosne mehanizme i što je još važnije 
hakerima je sama struktura koda nepoznata, za razliku od pomenutih globalnih platformi. Na ovaj 
način ćete im ozbiljno zagorčati život i možda ih odbiti da uopšte pokušaju da vam „buše“ sajt. To 
vam je slično kao i sa kolima – ako imate alarm i blokadu motora to će najverovatnije navesti 
lopove da pređu na kola koja nemaju zaštitu. Ovo je posebno važno kada se radi o osetljivim 
finansijskim informacijama vaših korisnika. Međutim, imajte na umu da niko i ništa u digitalnom 
svetu nije 100% bezbedan, mada vi to već znate!
  
Ukoliko se odlučite za sajt čiji je cilj prezentacija i promocija vašeg biznisa onda su pomenute 
globalne platforme više nego dobar izbor.

Obavezno primenite SSL sertifikat!

Bez obzira koju vrstu CMS-a izaberete obavezno primenite SSL sertifikat koji predstavlja parče 
koda na vašem web serveru i omogućava kriptovanu online komunikaciju. Šta to praktično znači? 
SSL sertifikati čuvaju privatnost online interakcija čak i kada putuju preko javnog interneta, i 
ulivaju korisnicima poverenje da je vaš sajt bezbedan ne samo za obavljanje transakcija već 
smanjuje rizik od curenja ličnih podataka koje korisnici ostavljaju na vašem sajtu popunjavanjem 
različitih formi.

Ukoliko je vaš biznis orijentisan na globalno tržište preporučujemo da radite internacionalizaciju 
sajta putem jezika.  Kompletan, i ono što je bitno autentičan sadržaj uradite na više jezika. Korisnici 
u najvećem broju slučajeva preferiraju sadržaj na svom jeziku, a kako je dolaženje do klijenata i 
investitora ultimativni cilj, slušanje njihovih potreba je na prvom mestu.

Kao osnovne praktične savete ističemo jednostavnost, korišćenje visokokvalitetnih slika i video 
zapisa, da se uverite da je vaša veb lokacija prilagođena mobilnim uređajima i naravno, da 
optimizujte svoju veb lokaciju za pretraživače (SEO). Srećno!

1

2
3

4
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savet Postoji mnogo alata
koji se mogu koristiti
za SEO optimizaciju.
Neki od najboljih su:

Google Search Console: 

Google Search Console je 
besplatni alat koji vam 
pomaže da pratite 
indeksiranje vašeg websajta 
na Google pretraživaču i da 
ispravite bilo kakve 
probleme sa indeksiranjem.

Google Analytics: 

Google Analytics je besplatni 
alat za praćenje posetilaca 
na vašem websajtu. On vam 
pomaže da saznate više o 
tome odakle dolaze vaši 
posetioci, koliko vremena 
provode na vašem websajtu i 
koje stranice najčešće 
posećuju. To će vam pomoći 
da saznate šta radite dobro, 
a šta je potrebno da 

Google Keyword Planner: 

Besplatni alat koji se može 
koristiti za istraživanje 
ključnih reči i može vam 
pomoći da identifikujete 
ključne reči i fraze koje su 
privlačne za vaše posetioce i 
da prilagodite svoj sadržaj 
tako da bude još relevantniji.

Ahrefs:

Ahrefs je plaćeni alat za SEO 
koji vam pomaže da pratite 
svoje pozicije u rezultatima 
pretraživanja, da pratite veze 
ka vašem websajtu i da 
izvršite mnogo drugih SEO 
analiza.

Semrush: 

Semrush je još jedan plaćeni 
alat za SEO koji vam pomaže 
da pratite svoje pozicije u 
rezultatima pretraživanja, da 
pratite veze ka vašem 
websajtu i da izvršite mnogo 
drugih SEO analiza.
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https://search.google.com/search-console/about
analytics.google.com
https://ads.google.com/intl/en_us/home/tools/keyword-planner/
https://ahrefs.com/
https://www.semrush.com/?_gl=1*1kd373z*_ga*OTIwNzE3NTYyLjE2NzM1MTgyNjE.*_ga_HYWKMHR981*MTY4MDE2MTk1MC4yLjEuMTY4MDE2MjE3Mi40Mi4wLjA.*_ga_BPNLXP3JQG*MTY4MDE2MTk1MC4xLjEuMTY4MDE2MjE3Mi40Mi4wLjA.
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e-mail
Jedan od najefikasnijih kanala online komunikacije je e-mail. Uz alate koji omogućavaju 
personalizaciju poruke i slanje velikog broja e-mailova, ovaj kanal je odličan način da 
promovišete svoje proizvode i usluge i inspirišete lojalnost, gradeći odnose sa 
klijentima kroz direktne komunikacije u inboxu.

E-mail marketing pomaže da se poveća vidljivost vašeg brenda i da se stekne poverenje 
klijenata/kupaca. Ako imate kvalitetne, privlačne i relevantne e-mail poruke, to će 
pomoći građenju pozitivne percepcije o vašoj kompaniji i lojalnosti vaših klijenata.

Kao i kod drugih digitalnih kanala komunikacije e-mail marketing omogućava da se meri 
uspeh i prate reakcije vaših korisnika. Možete koristiti različite alate za praćenje kako 
biste znali koliko ljudi je otvorilo vaš e-mail, koliko ljudi je kliknulo na link, koliko ih je 
kupilo vaš proizvod/uslugu.

Postoji nekoliko oblika e-mailova koji se koriste u digitalnom marketingu:
- Transakcionalni e-mailovi: Transakcionalni e-mailovi su poruke koje se šalju 
korisnicima nakon što su izvršili određenu radnju, kao što je kupovina proizvoda ili 
usluge. Ovi mailovi obično sadrže informacije o narudžbini, kao što su potvrda 
narudžbine, informacije o dostavi ili račun.
- Newsletter: Newsletter su e-mailovi koji se šalju redovno, obično jednom 
nedeljno ili jednom mesečno. Oni obično sadrže informacije o novim proizvodima ili 
uslugama, kao i drugim novostima iz vaše kompanije.
- Drip kampanje: Drip kampanje su serije e-mailova koje se šalju korisnicima u 
određenim vremenskim razmacima, obično sa ciljem da ih motivišu da izvrše određenu 
radnju, kao što je kupovina proizvoda ili usluge.
- Segmentacija e-mailova: Segmentacija e-mailova podrazumeva slanje 
personalizovanih mailova grupama korisnika na osnovu njihovih karakteristika, kao što 
su lokacija ili interesovanja.

Da bi ga ljudi zaista otvarali i čitali vaše e-mailove, potrebno je da imaju kvalitetan i 
koristan sadržaj. To zahteva zanimljive teme, osmišljenu dugoročnu strategiju i vreme 
za rast baze kontakata.

Mailchimp:

Mailchimp je jedan od 
najpoznatijih alata za email 
marketing. On vam pomaže 
da kreirate i šaljete e-mail 
kampanje, da pratite rezultate 
i da segmentirate svoju ciljnu 
grupu.

Constant Contact

Constant Contact je još jedan 
popularan alat za email 
marketing. On vam pomaže 
da kreirate i šaljete email 
kampanje, da pratite rezultate 
i da automatizujete svoje 
kampanje.

Sendinblue: 

Sendinblue je alat za e-mail 
marketing koji vam pomaže da 
kreirate i šaljete email 
kampanje, da pratite rezultate 
i da automatizujete svoje 
kampanje. On takođe pruža 
opciju za automatizaciju SMS 
marketinga.

Postoji mnogo online alata koji se mogu koristiti za
kreiranje email marketing kampanja. Neki od najboljih su:savet

Kreirajte zanimljive naslove sa 
vremenski osetljivom odrednicom, 
za vaše e-mail kampanje. Ovaj 
metod podstiče vaše kontakte da 
iskoriste prednosti vaših 
promotivnih ponuda pre nego što 
se završe.

Personalizujte e-mail kampanje. 
Svaki put kada neko prijavi za free 
trial, pošaljite mu newsletter 
odgovarajućeg sadržaja, koji će ga 
voditi kroz vaš prodajni ciklus. 

Koristite e-mail za povratne 
informacije i podršku korisnicima. 
Dobar korisnički servis je uvek 
dobar način za povećanje prodaje. 
Od anketa do recenzija i rešavanja 
problema, upotreba e-maila je 
praktično beskonačna!

https://mailchimp.com/
https://www.constantcontact.com/
https://www.brevo.com/
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društvene
mreže
Društvene mreže su u kratkom vremenskom periodu postale jedan od najvažnijih 
kanala komunikacije u digitalnom marketingu, i prostor koji vam omogućava da brzo 
i lako sagradite zajednicu. Društvene mreže vam omogućavaju interakciju sa 
korisnicima ili potencijalnim klijentima, pružaju mogućnost deljenja sadržaja koji 
informišete o vašim proizvodima ili uslugama i da ih motivišete ljude da ih kupe.

Na društvenim mrežama možete pratiti rezultate vaših kampanja i da vidite koliko 
su efikasne. Možete pratiti koliko ljudi je videlo vaš post, koliko ih je kliknulo na 
linkove i koliko ste ih konvertovali u kupce/klijente. Ovo vam pomaže da odredite 
šta funkcioniše i šta ne u vašim kampanjama i da bolje isplanirate i kreirate vaše 
buduće kampanje.

Ukratko, društvene mreže su važan kanal komunikacije u digitalnom marketingu 
zato što vam pomažu da stupite u direktan kontakt sa vašom ciljnom grupom, da 
delite sadržaj i da pratite rezultate vaših kampanja.

Društvene mreže se mogu koristiti u različite svrhe u digitalnom marketingu. Neki 
od načina na koje se društvene mreže koriste u digitalnom marketingu su:

Deljenje sadržaja: Društvene mreže se koriste za deljenje različitih vrsta sadržaja, 
kao što su blogovi, videi, fotografije,infografike… Različite vrste sadržaja pomažu 
da privučete pažnju vaše ciljne grupe i da ih informišete o vašim proizvodima ili 
uslugama.

Promovisanje proizvoda ili usluga: Društvene mreže se koriste za promovisanje 
proizvoda/usluga putem oglasa ili organizovanih kampanja. Ovo vam pomaže da 
dosegnete široku publiku i da ih motivišete da kupe vaše proizvode/usluge.

Kontaktiranje sa korisnicima ili potencijalnim klijentima: Društvene mreže 
vam omogućavaju da direktno stupite u kontakt sa vašim korisnicima ili 
potencijalnim klijentima i da odgovorite na njihova pitanja ili zahteve. Ovo vam 
pomaže da budete dostupni za vašu ciljnu grupu pružite im podršku i sve potrebne 
informacije.

Postoji mnogo društvenih mreža koje se mogu koristiti u digitalnom marketingu. 
Koju mrežu ćete izabrati zavisi prvenstveno od vaše ciljne grupe. Neke od 
najznačajnijih i najrasprostranjenijih društvenih mreža:

twitter
Twitter je društvena mreža koja se fokusira na kratke poruke zvane 
"tweetovi". Ona ima viče od 330 miliona aktivnih korisnika i koristi se za 
deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda ili usluga i kontaktiranje sa 
korisnicima ili potencijalnim klijentima.

instagram
Instagram je društvena mreža koja se fokusira na fotografije i videe. Ona 
ima više od milijardu aktivnih korisnika i koristi se za promovisanje 
proizvoda ili usluga putem fotografija ili videa.

facebook
Facebook je najveća društvena mreža na svetu, sa više od 2,7 milijardi 
aktivnih korisnika. On se koristi za deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda 
ili usluga i kontaktiranje sa korisnicima ili potencijalnim klijentima.

linkedin
LinkedIn je društvena mreža za poslovne profesionalce. Ona ima više od 740 
miliona korisnika i koristi se za deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda ili 
usluga i kontaktiranje sa korisnicima ili potencijalnim klijentima.

tiktok
TikTok je društvena mreža za deljenje kratkih videa koja je postala veoma 
popularna u poslednje vreme. Ona ima više od 500 miliona aktivnih korisnika. 
TikTok se može koristiti u digitalnom marketingu za promovisanje proizvoda 
ili usluga putem kratkih videa. 

04
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Možete da se ne bavite internetom, ali se on već sigurno bavi vama”, je evergreen 
rečenica Miloja Sekulića, koja najbolje objašnjava poslovnu upotrebu interneta. O 
velikim kompanijama se i te kako diskutuje na mrežama i to se ne može ignorisati. Iako 
se kompanija, na primer, strateški opredelila da ne nastupa na Tviteru – to ne znači da 
se o njoj tamo ne govori. Tu dolazimo do važnosti osluškivanja publike na platformama 
(engl. social listening). Social listening je proces praćenja kanala na društvenim 
medijima radi sticanja uvida o spominjanju brenda, konkurenata, proizvoda itd. 
Razumevanje mišljenja ljudi o kompaniji pomaže da se izvrši evaluacija dosadašnje 
komunikacije i da se uoče potrebe korisnika. Slušanje potrošača sada je važnije nego 
ikad, posebno kada vlada pritisak da se ostane relevantan i prisutan na svim nivoima. 
Kompanija treba da se uvere da ono što komuniciraju je u skladu sa stvarnim 
korisničkim iskustvom i doživljajem. Ima dosta alata koji mogu pomoći da se oseti 
sentiment ciljne grupe na mrežama, jedan od njih je i SentiOne. Može vam pomoći da, 
između ostalog, odredite na kojoj društvenoj mreži se o vašoj kompaniji najviše 
komentariše. Ovakav uvid može biti značajan prilikom kreiranja buduće komunikacije.

slušanje potrošača na mrežama
sada je važnije nego ikad

UVOD U DIGITALNI MARKETING
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UNA
RATKOVIĆ
Šef Službe za digitalne
marketing komunikacije,
Telekom Srbija
Slušanje potrošača sada je važnije 
nego ikad, posebno kada vlada 
pritisak da se ostane relevantan i 
prisutan na svim nivoima. 
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facebook
Facebook je najveća društvena mreža na svetu, sa više od 2,7 milijardi aktivnih korisnika. On se 
koristi za deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda ili usluga i kontaktiranje sa korisnicima ili 
potencijalnim klijentima.

Facebook se može koristiti u različite svrhe u digitalnom marketingu. Neki od načina na koje se 
Facebook koristi u digitalnom marketingu su:

Deljenje sadržaja: 

na Facebooku se mogu deliti 
različite vrste sadržaja, kao što 
su blogovi, videi, fotografije i 
infografike. Ove vrste sadržaja 
mogu da pomognu da privučete 
pažnju vaše ciljne grupe i da ih 
informišete o vašim proizvodima 
ili uslugama.

Promovisanje proizvoda
ili usluga: 

Facebook se koristi za promovisanje proizvoda ili 
usluga putem oglasa ili organizovanih kampanja. Za 
najbolju optimizaciju kampanja, kao i za praćenje 
njihovih rezultata najbolje je koristiti Facebook ads 
manager. Kampanje na Facebooku vam 
omogućavaju da dosegnete široku publiku, koju 
možete vrlo precizno targetirati i da motivisati da 
kupe vaše proizvod/uslugu.

Kontaktiranje sa korisnicima 
li potencijalnim klijentima: 

Facebook vam omogućava da 
direktno stupite u kontakt sa vašim 
korisnicima ili potencijalnim 
klijentima i da odgovorite na njihova 
pitanja ili zahteve, omogućavajući 
vam na taj način da budete dostupni 
vašoj ciljnoj grupi u realnom 
vremenu.
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Instagram je društvena mreža koja se 
fokusira na fotografije i videe. Ona 
ima više od milijardu aktivnih 
korisnika i koristi se za promovisanje 
proizvoda ili usluga putem fotografija 
ili videa.

Promovisanje proizvoda/usluga: 

Instagram se koristi za promovisanje 
proizvoda/usluga putem fotografija 
ili videa. Kvalitetni vizuelni sadržaji 
privlače pažnju vaše ciljne grupe i vaš 
cilj je da ih motivišete da kupe vaše 
proizvode/usluge.

Kontaktiranje sa korisnicima ili
potencijalnim klijentima: 

Instagram vam omogućava da 
direktno stupite u kontakt sa vašim 
korisnicima ili potencijalnim 
klijentima i da odgovorite na njihova 
pitanja ili zahteve. 

Neki od načina na
koje se Instagram
koristi u digitalnom
marketingu su:

Izgradnja brenda:

Instagram se može koristiti za 
izgradnju brenda putem fotografija i 
videa koji pokazuju vaše proizvode ili 
usluge u najboljem svetlu. Ovo vam 
pomaže da privučete pažnju vaše 
ciljne grupe i da ih motivišete da se 
opredele za vas.

Kreirajte profesionalni profil: 

Ukoliko odlučite da koristite
Instagram kao kanal komunikacije
potrebno je da:

Pobrinite se da vaš Instagram profil 
prati online brend identitet vaše 
kompanije i sadrži sve relevantne 
informacije o vašoj kompaniji, kao što 
su websajt, e-mail i broj telefona.

Planirajte i objavljujte
kvalitetan sadržaj:

Napravite plan sadržaja i objavljujte 
ga redovno. Plan sadržaja bi trebalo 
da uključuje fotografije i video zapise 
vaših proizvoda/usluga, kao i druge 
relevantne sadržaje (npr. savete, 
događaje, promocije).

Kreirajte interakciju
sa pratiocima: 

Odgovarajte na komentare i pitanja 
vaših pratilaca, kreirajte interakciju 
sa drugim korisnicima Instagrama. 
Ovo će pomoći da stvorite lojalnu 
bazu pratilaca i povećate brand 
awareness.

Kreirajte Instagram Stories: 

Instagram stories su kratki video 
zapisi koji se prikazuju na vrhu vašeg 
profila. Ovo je dobar način da 
privučete pažnju publike na vaš profil 
i vaše proizvode/usluge.

Koristite Instagram oglašavanje: 

Instagram ima mnoštvo opcija oglašavanja, 
kao što su fotografije, video zapisi, 
karouseli, itd. Oglašavanje na Instagramu 
vam omogućava da ciljate specifične 
korisnike i povećate svoj doseg.

Povezivanje sa influencerima: 

Angažujte uticajne osobe na Instagramu da 
promovišu vaš proizvod/uslugu, čime ćete 
povećati svoj doseg i uticaj.

Analizirajte rezultate: 

Koristite Instagram Insights ili neki drugi 
alat za analizu društvenih mreža za 
praćenje vašeg uspeha na Instagramu. Ovo 
će vam pomoći da vidite šta radi i šta ne radi, 
te da prilagodite vaš marketing plan.
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LinkedIn je društvena mreža za poslovne profesionalce. Ona ima više od 740 
miliona korisnika i koristi se za deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda ili 
usluga i kontaktiranje sa korisnicima ili potencijalnim klijentima.

Neki od načina na koje možete
koristiti LinkedIn u digitalnom
marketingu su:

Ovo su neki od načina na koje
možete uključiti LinkedIn u vaš
marketing plan:

Deljenje sadržaja: 

LinkedIn se koristi za deljenje različitih vrsta 
sadržaja, kao što su blogovi, videi, fotografije i 
infografike. Ove vrste sadržaja mogu da 
pomognu da privučete pažnju vaše ciljne grupe 
i da ih informišete o vašim 
proizvodima/uslugama.

Promovisanje proizvoda/usluga: 

LinkedIn se koristi za promovisanje biznis 
proizvoda/usluga putem oglasa ili 
organizovanih kampanja. Ovo vam pomaže da 
dosegnete široku publiku poslovnih 
profesionalaca i da ih motivišete da kupe vaše 
proizvode/usluge.

Kontaktiranje sa korisnicima
ili potencijalnim klijentima: 

LinkedIn se koristi za promovisanje biznis 
proizvoda/usluga putem oglasa ili 
organizovanih kampanja. Ovo vam pomaže da 
dosegnete široku publiku poslovnih 
profesionalaca i da ih motivišete da kupe vaše 
proizvode/usluge.

Kreirajte stranicu vaše kompanije: 

Pobrinite se da stranica LinkedIn stranica 
vaše kompanije izgleda profesionalno, prati 
online brend identitet vaše kompanije i 
sadrži važne informacije, kao što su opis 
poslovanja, websajt, kontakt informacije.

Izgradite mrežu kontakata: 

Aktivno se angažujte na izgradnji mreže 
kontakata koja se sastoji od poslovnih 
partnera, klijenata i potencijalnih klijenata.

Napravite LinkedIn grupu: 

Napravite grupu koja se bavi temama 
vezanim za vaše proizvode/usluge, i aktivno 
se uključite u raspravu.

LinkedIn oglašavanje: 

LinkedIn vam omogućuje da kreirate oglase koji se fokusiraju na 
specifične ciljne grupe, odnosno specifična zanimanja, industrije, 
lokacije.

Objava sadržaja:

Kreirajte i objavljujte sadržaj koji je relevantan za vašu industriju i vašu 
ciljnu grupu. Tu možete uključiti blog postove, infografike, video zapise, 
i druge oblike sadržaja.

Ostvarite interakciju sa thought leaders: 

Ostvarite kontakt sa ljudima iz vaše industrije koji su priznati kao 
stručnjaci, kako bi podelili svoja znanja i iskustva sa vašom publikom.

Praćenje rezultata: 

Koristite LinkedIn Analytics ili druge alate za analizu društvenih mreža 
za praćenje vašeg uspeha na LinkedInu. Ovo će vam pomoći da vidite 
šta radi i šta ne radi, te da prilagodite vaš marketing plan.
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Twitter je društvena mreža koja se 
fokusira na kratke poruke 
(tweet-ove) i ima više od 330 miliona 
aktivnih korisnika. On se koristi za 
deljenje sadržaja, promovisanje 
proizvoda ili usluga i kontaktiranje sa 
korisnicima ili potencijalnim 
klijentima. Ova društvena mreža je na 
našim prostorima pogodna samo za 
komunikaciju kompanije koje posluju 
u blockchain oblastima, dok se na 
drugim tržištima koristi za kampanje 
u različitim industrijama.

Načina na koje možete
koristiti Twitter u digitalnom
marketingu su:

Ovo su neki od načina na koje možete
uključiti Twitter  u vaš marketing plan:

Deljenje sadržaja: 

Twitter se koristi za deljenje različitih 
vrsta sadržaja, kao što su blogovi, 
videi, fotografije i infografike. Ove 
vrste sadržaja mogu da pomognu da 
privučete pažnju vaše ciljne grupe i da 
ih informišete o vašim 
proizvodima/uslugama.

Kontaktiranje sa korisnicima
ili potencijalnim klijentima: 

Twitter se koristi za deljenje različitih 
vrsta sadržaja, kao što su blogovi, 
videi, fotografije i infografike. Ove 
vrste sadržaja mogu da pomognu da 
privučete pažnju vaše ciljne grupe i 
da ih informišete o vašim 
proizvodima/uslugama.

Kreirajte profesionalni profil: 

Pobrinite se da vaš Twitter profil prati 
online brend identitet vaše kompanije i 
sadrži sve relevantne informacije o vašoj 
kompaniji, kao što su websajt, e-mail i broj 
telefona.

Planirajte i objavljujte sadržaj: 

Izradite plan sadržaja i objavljujte ga 
redovno. Plan sadržaja bi trebalo da 
uključuje kratke poruke, slike ili video 
zapise vaših proizvoda ili usluga, kao i 
druge relevantne sadržaje (npr. savete, 
događaje, promocije).

Kreirate interakciju sa publikom: 

Odgovarajte na komentare i pitanja vaše 
publike, angažujte se u razmeni sa drugim 
korisnicima Twittera. Ovo će pomoći da 
stvorite lojalnu bazu pratilaca i povećate 
brand awareness.

Koristite Twitter oglašavanje: 

Twitter ima mnoštvo opcija oglašavanja, 
kao što su promoted tweets, promoted 
trends, promoted accounts itd. 
Oglašavanje na Twitteru vam omogućava 
da ciljate specifične korisnike i povećate 
svoj doseg.

UVOD U DIGITALNI MARKETING
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tiktok
TikTok je društvena mreža koja se fokusira na kratke videe 
i ima više od 500 miliona aktivnih korisnika. On se koristi za 
deljenje sadržaja, promovisanje proizvoda ili usluga i 
kontaktiranje sa korisnicima ili potencijalnim klijentima.

Neki od načina na koje se
TikTok koristi u digitalnom
marketingu su:

Deljenje sadržaja: 

Twitter se koristi za deljenje različitih 
vrsta sadržaja, kao što su blogovi, 
videi, fotografije i infografike. Ove 
vrste sadržaja mogu da pomognu da 
privučete pažnju vaše ciljne grupe i da 
ih informišete o vašim 
proizvodima/uslugama.

Kontaktiranje sa korisnicima
ili potencijalnim klijentima: 

Twitter se koristi za deljenje različitih 
vrsta sadržaja, kao što su blogovi, 
videi, fotografije i infografike. Ove 
vrste sadržaja mogu da pomognu da 
privučete pažnju vaše ciljne grupe i 
da ih informišete o vašim 
proizvodima/uslugama.

Ovo su neki od načina na koje
možete uključiti TikTok u vaš
marketing plan:
Kreirajte profesionalni profil: 

Pobrinite se da vaš  profil prati online 
brend identitet vaše kompanije i 
sadrži sve relevantne informacije o 
vašoj kompaniji, kao što su websajt, 
e-mail i broj telefona.

Planirajte i objavljujte
sadržaj: 

Izradite plan sadržaja i objavljujte ga 
redovno. Plan sadržaja bi trebalo da 
uključuje kratke video zapise vaših 
proizvoda/usluga, kao i druge 
relevantne sadržaje (npr. savete, 
događaje, promocije)

Koristite Hashtag Challenges: 

Za TikTok su karakteristični Hashtag 
Challenges, u kojima se koristi jedan 
određeni hashtag za promociju 
proizvoda/usluge.

Koristite oglašavanje: 

TikTok omogućava korištenje 
oglašavanja u obliku videozapisa, kao 
što su "In-feed" video zapisi, "Brand 
Takeover" video zapisi i "Native" video 
zapisi.

Povezivanje sa TikTok influenserima: 

Angažujte popularne kreatore sadržaja na TikToku za 
promociju vašeg proizvoda/usluge, čime ćete povećati svoj 
doseg i uticaj.

Praćenje rezultata:

Koristite TikTok Analytics ili druge alate za analizu 
društvenih mreža za praćenje vašeg uspeha na TikToku. 
Ovo će vam pomoći da vidite šta radi i šta ne radi, te da 
prilagodite vaš marketing plan.

S obzirom da TikTok privlači mlađu publiku,
uključivanje ove društvene mreže u vaš marketing
plan može vam pomoći u povećanju brand
awareness-a i približavanju ovoj ciljnoj grupi.
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BIO - Sekcija biografije je nešto što će svi prvo videti kada kliknu na vaš profil. Postarajte 
se da tu stoje relevantne informacije o vama sa konkretnim pozivom na akciju. Koristite 
besplatne programe za linkovanje poput beacons.ai koji mogu da vam pomognu da 
povežete sajt i druge eksterne linkove. Ne zaboravite da iskoristite i ono što vam TikTok 
nudi - a to je da linkujete i Instagram i/ili YouTube.

Opisi i titlovi videa - Cilj svakog videa koji podelite jeste da ga što više ljudi vidi, odnosno 
da vaš video izađe na #ForYouPage-u (ovo je stranica na kojoj izlaze svi videi koje TikTok 
smatra relevantnim za vas; nešto poput Explore stranice na Instagramu). Kako biste u 
ovom uspeli, pored zanimljivog sadržaja - treba da obratite pažnju i na opise i titlove 
koje koristite za video. Mnogi gledaju TikTokove bez zvuka, pa bi bilo dobro da omogućite 
dobre tekstualne opise kako bi vaš "watch time" mogao da bude viši.

Hashtagovi - Izuzetno bitna stavka za kategorizaciju sadržaja. Koristite između 5 i 7 # i 
birajte hashtagove koji su lokalizovani. To znači da ako delite sadržaj iz oblasti 
marketinga, koristite #marketingsrbija #marketingbalkan, a ne samo #marketing. 
Poenta jeste da sadržaj koji je lokalizovan dođe do regionalne publike, a ne do ljudi iz 
inostranstva koji to neće razumeti.

Naslovi - Kada neko gleda vaš profil, sve što ima na vašem feed-u jesu videi koji bez 
naslova vrlo često mogu da izgledaju nejasno. Odnosno, ukoliko se ne klikne na njih, ne 
možemo znati o čemu su ti videi. Na vama jeste da vaš TikTok thumbnail ili samo "naslov" 
učinite što je moguće zanimljivijim i jasnijim, kako bi taj video bio više gledan. Razmislite 
kakav to naslov može da zaintrigira posetioca vašeg profila kako bi kliknuo na što više 
vaših videa. 

Playliste - Onog trenutka kada dostignete 10.000 pratilaca na TikToku, imate mogućnost 
da napravite Playliste. Funkcionišu isto kao na YouTube-u, pa obratite pažnju da 
napravite dobre i jasne strukture i naravno da pre objavljivanja sledećeg videa, njega 
stavite u odgovarajuću playlistu. Na ovaj način će ljudi kojima izađe vaš video na #FYP 
imati mogućnost da vide i ostale slične vaše videe. Ovako povećavate šansu za 
konverzijom - da vas neko zaprati.

Pre nego što krenete sa TikTokom,
ovih 5 saveta treba da znate!
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MILOŠEVIĆ 
Social Media
Specialist,
Nordeus 
Onog trenutka kada dostignete 
10.000 pratilaca na TikToku, imate 
mogućnost da napravite Playliste.
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U poslednje tri godine svedoci smo rapidnog rasta plasiranja kratkih video formata na 
društvenim mrežama, dok će ove godine video format nesumnjivo dostići svoj vrhunac. 
Vertikalni video format (9:16) na Instagramu, TikToku i YouTube pokazao je da je 
neprikosnoven tip sadržaja kada je u pitanju organski doseg publike. Instagram i TikTok 
algoritam već duže vreme pokazuju da je ovaj format njihov miljenik, i diskurs velike 
većine brendova, kompanija i kreatora sadržaja na ovim mrežama zaokrenuo se u tom 
smeru.

Neka istraživanja su pokazala da veći deo korisnika društvenih mreža preferira video 
sadržaj koji na kreativan način prikazuje sadržaj omiljenog brenda, influensera, itd.. 
Uzrok toga je svakako promena demografske strukture korisnika društvenih mreža u 
odnosu na protekle godine, jer trenutni primat ima „generacija Z“. 

Starijoj ciljnoj grupi posebno su se približili podkasti kroz kratku titlovanu video formu 
na svim mrežama (Reel, Shorts), koji su ujedno i pokrenuli talas titlovanja različitih vrsta 
videa na društvenim mrežama. 

Odakle početi?

Za kvalitetan video sadržaj na društvenim mrežama, u zavisnosti od formata i teme, za 
početak je dovoljan mobilni telefon, interesantna tema, kreativnost i aplikacije koje će 
omogućiti da video bude kvalitetno montiran, animiran i spreman za plasiranje na 
društvene mreže.

bez videa nema progresa na
društvenim mrežama
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Account Director,
Executive Group
Instagram i TikTok algoritam već duže 
vreme pokazuju da je ovaj format 
njihov miljenik...
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Najčešći tip kratkih video
formata za društvene mreže:
Video isečak iz intervjua, razgovora, podkasta, panel diskusije
Autorski video – influenseri, tiktokeri, kreatori sadržaja
Animirani video kreiran od fotografija, rendera, ilustracija i ključnih ispisa

1
2
3

Korisne
aplikacije

ARTLIST.IO
Za korišćenje muzike u videu imate 
više platformi i opcija. Pored toga 
što su dostupne Instagram i TikTok 
popularne melodije, postoje razne 
platforme koje vam nude 
licencirane melodije ukoliko 
kreirate neki autorski video za neke 
komercijalne potrebe. U tom 
slučaju preporučujemo platformu 
artlist.io kao jednu od 
najkompletnijih audio platformi sa 
raznovrsnim melodijama 
adekvatnim za videe za društvene 
mreže, ali isto tako i za TV reklame, 
i filmsku produkciju. Sadržaj sa ove 
platforme se plaća, a opcije su 
mesečna i godišnja pretplata.
Kada pričamo o važnosti videa, 
referisaćemo se na podkaste kao 
aktuelan trend na digitalnim 
kanalima. Iako zamišljen kao 
isključivo audio, podkast se sada 
percipira kao YouTube i generalno 
video format. Video je učinio 
podkaste popularnim i samim tim 
promenio percepciju konzumiranja 
ovakvog sadržaja. Video. Video. 
Video. Sa titlom.

CAPCUT
CAPCUT je besplatan program za 
montiranje videa, prvenstveno 
kratkih formi namenjenih 
plasiranju na društvenim 
mrežama. Ovaj program pokazao 
se kao najbolji za montiranje videa 
“iz ruke”, brzo i jednostavno na 
mobilnom telefonu. Kreatori 
sadržaja na TikToku i Instagramu 
najčešće koriste ovu aplikaciju za 
montiranje i titlovanje videa
.
Ova aplikacija omogućava vam 
širok spektar mogućnost, od 
dinamičnih tranzicija, do unošenja 
titlova i ispisa po kadrovima. 
CupCat je doživeo veliku 
ekspanziju protekle dve godine, i 
pokazao se kao najbolji izbor za 
brzo, efikasno i kvalitetno kreiranje 
kratkih video formata.

CapCut je veoma jednostavno 
koristiti, a sve počinje kreiranjem 
novoga projekta, dodavanjem 
videozapisa od kojih će se 
montirati konačni video. Kada su 
videi jednom dodati, vrlo lako i 
precizno se mogu uređivati i 
slagati. Ključne mogućnosti poput 
seckanja videa, dodavanja teksta, 
tranzicija, ispisa i titlova, kao i 
dodavanje različitih simbola, 
efekata, filtera i drugih… Ovaj 
program podržava FullHD 
rezoluciju.  

CANVA
Canva je jedan od besplatnih 
programa za dizajn različitih 
formata. Program nudi browser 
verziju, ali i klasičan softver za 
Windows i macOS. Iako je program 
besplatan, postoji i plaćena verzija 
koja obezbeđuje veći izbor gotovih 
rešenja, ali je za osnovne 
handmade dizajn materijale 
osnovna verzija sasvim dovoljna. 
Plaćena verzija CanvaPro 
omogućava dodatne funkcije, 
fotografije, ikone, simbole, fontove 
kao i filtere za uređivanje 
fotografija. Online verzija na 
desktop/laptop računarima 
veoma je jednostavna za 
korišćenje i funkcionalna. Canva 
nudi veliki broj gotovih dizajn 
šablona koji se mogu koristiti za 
različite vrste objava za društvene 
mreže, postera, banera, vizit karti, 
prezentacija, njuzletera i ostalih 
grafičkih rešenja.

Za izradu 9:16 (1080x1920) videa
posebno će poslužiti korisne aplikacije
koje olakšavaju izradu istih.

INSTAGRAM REELS
Je naktuelniji format sadržaja na 
Instagramu koji isto tako pruža 
mogućnost direktnog montiranja. 
U Intagram aplikaciji može se brzo 
i jednostavno montirati REELS od 
nekoliko videa koje ste snimili 
telefonom. Možete ubaciti 
tranzicije, simbole i ispise, i 
direktno dodati aktuelnu muziku 
koju možete koristiti.

INSHOT
Još jedna veoma popularna aplikacija za obradu fotografija i montiranje 
vertikalnih videa pruža vam slične mogućnosti kao prethodna. Besplatna 
je, a watermark se može ukloniti pri ueditovanju video snimka. Potrebno 
je kliknut na X opciju na samom watermarku, a zatim odaberite opciju 
besplatno ukloniti. Kada završite editovanje videa možete da izvezete 
video snimak u punoj rezoluciji što je jako bitno zbog kvaliteta videa na 
društvenim mrežama. Lako možete da kreirate video snimak za 
Instagram, Facebook, Youtube i druge mreže sa unapred predefinisanim 
opcijama.

VEED.IO
VEED.IO je sjajna aplikacija za automatsko generisanje titla iz željenog 
videa. Posebno je zanimljiva i korisna jer podržava slovenske jezike, tako 
da nećete morati ručno unositi titl, i prekucavati izjavu, već će ova 
aplikacija to uraditi za vas. Besplatna verzija se može koristiti za osnovne 
stvari ali uz watermark preko videa, tako da je opcija pretplate za 
otključavanje i raspoloživost svih funkcija.

Titl je veoma važan, jer ljudi često nisu u prilici da puste zvuk da slušaju 
zvuk videa. Preporuka je da obratite pažnju na ovaj segment, koji je 
neizostavni deo svakog videa sa sagovornicima.

https://www.instagram.com/
https://www.capcut.com/
https://www.canva.com/
https://www.veed.io/
https://inshot.com/
https://artlist.io/
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savet
Adobe Creative Cloud:

Adobe Creative Cloud je 
kolekcija alata za kreiranje 
sadržaja koja obuhvata 
aplikacije za fotografiju, 
videe, ilustracije i dizajn. Ovi 
alati vam pomažu da kreirate 
profesionalni sadržaj za vaše 
društvene mreže.

Animoto: 

Animoto je online alat za 
kreiranje videa koji vam 
omogućava da lako kreirate 
profesionalne videe za vaše 
društvene mreže. Nudi veliki 
broj šablona i alata za dizajn 
koji vam pomažu da lako 
kreirate atraktivan video 
sadržaj.

Hootsuite: 

Hootsuite je online alat za 
upravljanje društvenim 
mrežama koji vam 
omogućava da jednostavno 
objavljujete sadržaj na 
različitim društvenim 
mrežama, kao što su 
Facebook, Twitter i LinkedIn. 
On takođe omogućava 
praćenje i analiziranje 
rezultata vaših objava.

Postoje mnogi online alati koji se mogu koristiti 
za kreiranje sadržaja na društvenim mrežama. 
Neki od najboljih online alata za kreiranje 
sadržaja na društvenim mrežama su:
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www.animoto.com
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Influenser marketing je strategija koja se koristi za promovisanje proizvoda/usluga 
korišćenjem pojedinaca koji imaju veliki broj pratilaca ili uticaj u specifičnoj ciljnoj 
grupi na društvenim mrežama ili u nekoj drugoj medijskoj niši. Ovi pojedinci se 
nazivaju "influenseri" i oni su poznati po tome što imaju vernu publiku/zajednicu 
koja ih sluša i vjeruje im.

Influenser marketing se može koristiti na različite načine, neki influenseri su dobar 
kanal za plasiranje proizvoda kroz njihove objave na društvenim mrežama ili video 
sadržaje, a drugi mogu biti dobri ambasadori vašeg brenda.

Cilj influenser marketinga je da se proizvod/usluga predstavi kroz prizmu nekoga ko 
je ugledan i uticajan u određenoj ciljnoj grupi. Ova strategija može se koristiti za 
različite kampanje, od lansiranja novog proizvoda do poboljšanja imidža brenda.

Influenser marketing je postao važan deo digitalnog marketinga, jer mnogi ljudi 
veruju uticajnim osobama više nego oglašavanju. Influenser marketing se najčešće 
koristi u kombinaciji sa drugim vrstama digitalnog marketinga, kao što su 
oglašavanje na društvenim mrežama, SEO i PPC, kako bi se postigao što veći uticaj i 
dosegnulo do šire publike.

Influenseri su u stanju da privuku pažnju publike na načine koji su mnogo prirodniji 
i autentičniji nego klasično oglašavanje. Oni mogu dati preporuke za 
proizvode/usluge na iskren i uverljiv način, što može povećati poverenje 
potencijalnih kupaca u kako u proizvod/uslugu, tako i u samu kompaniju. Obzirom 
da ih prati publika koja ih voli i sluša, njihova preporuka je mnogo efikasnija od 
neposrednog oglašavanja.

Influenser marketing vam takođe može omogućiti pristup novim tržištima ili 
demografskim segmentima publike, koji možda inače ne biste mogli lako da 
targetirate.

Postoji nekoliko stvari koje
treba uzeti u obzir pri odabiru
odgovarajućeg influensera
za vašu digitalnu kampanju:

Publika:
Izaberite influensera čija publika odgovara 
vašoj ciljnoj grupi. Ako se vaš proizvod/usluga 
odnosi na mlade žene, nema smisla angažovati 
influensera čiji auditorijum čine mahom stariji 
muškarci.

Sadržaj: 
Izaberite influensera čiji sadržaj odgovara vašoj 
kampanji i vašem brendu. Ako se vaš brend 
bazira na prirodnoj i zdravoj hrani, izaberite 
influensera koji se bavi temama zdrave hrane.

Niša: 
Izaberite influensera koji se bavi temama koje 
se odnose na vaš proizvod/uslugu. Ako imate 
kozmetički proizvod, izaberite influensera koji 
se bavi temama lepote i mode.

Relevantnost: 
Izaberite influensera koji je relevantan u 
trenutku vaše kampanje.

Engagement: 
Izaberite influensera koji ima visokim stepen 
interakcije sa svojom publikom. Ako influenser 
ima mali broj interakcija sa svojom publikom, 
vaša kampanja neće imati velik utjecaj, bez 
obzira na broj pratilaca.

Transparentnost:
Izaberite influensera koji jasno i transparentno 
prikazuje svoja sponzorstva.

Integritet:
Izaberite influensera koji ima pozitivan imidž i 
koji poštuje nepisana pravila društvene mreže. 
Izbegavajte influensere sa kontroverznim 
ponašanjem ili velikim brojem negativnih 
komentara.

Izbor odgovarajućeg
influencera nije uvek lak
proces, ali ako se
pridržavate ovih smernica,
bićete na dobrom putu da
izaberete pravog.
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Iako često pominjan kao inovativan kanal komunikacije brenda sa potrošačima, 
influenser marketing je odavno postao mejnstrim kanal u strateškom planiranju 
komunikacionih kampanja. Mehanizam influenser marketinga leži u dobro poznatoj 
strategiji uključivanja poznatih osoba u marketinške aktivnosti, ali uz vrlo važnu razliku 
da su influenseri „self-made“ i „social media born“ poznate ličnosti, svakodnevno 
uključene u dvostranu komunikaciju sa svojim pratiocima.

Izdvojiću nekoliko strateških razmišljanja koja bi pomogla onima koji se prvi put susreću 
sa influenser marketingom. Odlučili ste da u svoju strategiju dodate influnser marketing 
i imate na umu jednog ili više saradnika čiji sentiment odgovora komunikaciji vašeg 
proizvoda ili usluge. Prvo pitanje koje treba da postavite svom timu ili sebi je „da li su vaš 
proizvod i influenser match?“. Da li influenser zaista koristi ili bi mogao da koristi vaš 
proizvod ili uslugu, bilo da je iz ličnog zadovoljstva ili potrebe. Ako je odgovor pozitivan, 
onda ste „match“. Kada govorimo o formatu i placement-u, a misli se na fotografiju ili 
video, feed ili story, svaka od opcija ima svoje prednosti, a kombinacija komunikacije na 
svim placement-ima i u svim formatima je najbolja opcija – influenser komunikacijom 
proizvoda kroz više formata pokriva sve navike korisnika platforme - listanje feed-a ili 
storija. Aktivnosti tokom saradnje treba da traju dovoljno dugo da publika može da 
stekne utisak iskrenog zadovoljstva influensera vašim proizvodom ili uslugom. U praksi 
bi ovo značilo da imate dugoročnu saradnju koju prati međusobna komunikacija na 
društvenim mrežama na kojima ja influenser izgradio poverenje pratilaca. Evaluaciju 
aktivnosti sa influenserom svedite na merljive rezultate koji mogu međusobno da se 
porede iz perioda u period i pratite prodaju ukoliko je moguće. Uspešna saradnja ima 
svoj početak, pik rezultata i interesovanja, ali i kraj. Krajem najčešće smatramo kada 
prođe dovoljno dug period komunikacije koja uključuje vaš proizvod, a da se 
interesovanje za isti kod publike influnsera smanjilo, jer su dovoljno dobro upoznati i 
postali su vaši potrošači. U tom periodu intenzitet komunikacije se svodi na povremeno 
pominjanje proizvoda.

Ukoliko se odlučite za influnser marketing, počnite da pravite svoju bazu saradnika. 
Gledajte da sa jednima počinjete i intenzivirate aktivnosti, dok sa drugima smanjujete 
intenzitet i čekate period da i baze pratilaca influsera porastu kako biste ponovo počeli 
sa aktivnostima. Kada su u pitanju incijalni koraci pri izboru saradnika, Google i pretraga 
pojmova poput „free influencer analytics“ vam mogu dosta pomoći, većina digitalnih 
alata ima probne periode u toku kojih možete uraditi svoje istraživanje.

mehanizam influenser
marketinga
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Kada su u pitanju incijalni koraci pri 
izboru saradnika, Google i pretraga 
pojmova poput „free influencer 
analytics“ vam mogu dosta pomoći.



zajednica
Građenje ozbiljne, aktivne onlajn zajednice je dug i temeljan proces. 
Brojevi (pratilaca, lajkova…) praktično ne znače ništa, ako komunikacija 
nije aktivna a vrednost brenda podeljena i, uslovno rečeno, shvaćena.

Zajednica koja se okuplja oko brenda može biti važan izvor organske 
promocije, jer članovi zajednice često dele svoja iskustva sa svojim 
prijateljima i porodicom. Ova vrsta preporuke od strane poznatih lica 
može imati veći uticaj na kupovnu odluku nego oglašavanje.

Interakcija sa zajednicom omogućava vam da bolje razumete potrebe i 
želje vaših klijenata/kupaca. Članovi zajednice često daju povratne 
informacije o proizvodima i uslugama, što može vam može u velikoj 
meri pomoći da ih poboljšate i prilagodite potrebama klijenata/kupaca.

Zajednica je jedna od stavki koja vas razlikuje od konkurencije, i to je 
odlika vašeg brenda koju nije moguće kopirati. Kada ljudi osećaju da su 
deo zajednice koja se okuplja oko brenda, oni su manje skloni da pređu 
na konkurentske proizvode/usluge. Time se stvara lojalnost 
klijenata/kupaca i povećava broj ponovljenih kupovina.

Građenje zajednice pomaže i da izgradite autoritet u vašoj industriji. Ovo 
vam pomaže da privučete nove klijente i da povećate svoj uticaj na 
tržište.
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Postoje mnogi načini
na koje se može graditi
zajednica u online svetu.
Najvažniji načini građenja
zajednice su:

Kreiranje sadržaja: 

Jedan od najvažnijih načina za 
građenje zajednice je kreiranje 
kvalitetnog sadržaja koji će privući 
pažnju vaše ciljne grupe i motivisati ih 
da se pridruže vašoj zajednici.

Korišćenje društvenih mreža: 

Društvene mreže su odličan način za građenje 
zajednice jer vam omogućavaju da stupite u kontakt 
sa vašim korisnicima i potencijalnim klijentima i da 
odgovorite na njihova pitanja ili zahteve.

Organizovanje događaja: 

Organizovanje događaja, poput webinara ili 
meetup-ova, može da pomogne da 
privučete članove vaše zajednice i da ih 
motivišete da se aktivno uključe u 
razgovore i aktivnosti.

Povezivanje sa drugim brendovima: 

Povezivanje sa drugim brendovima 
može da pomogne da privučete nove 
članove vaše zajednice i proširite 
svoj uticaj.

Odgovaranje na
komentare i pitanja: 

Odgovaranje na komentare i pitanja 
vaših korisnika i potencijalnih 
klijenata je važan način za građenje 
zajednice jer vam pomaže da 
pokažete da ste dostupni i da vam je 
stalo do vaše publike.
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Mi u kompaniji PwC za sebe kažemo da smo organizacija koja je stalno u pokretu. Stvar je u 
tome da mi uvek težimo rastu i razvoju. Sredinom novembra 2021. godine, predstavili smo 
novu globalnu strategiju koja nosi naziv „Novom formulom do novih rešenja“ (eng. The New 
Equation).  U središtu naše strategije je jednostavna ideja da društvenoj zajednici i našim 
klijentima pomognemo u izgradnji poverenja zainteresovanih strana i postizanju održivih 
rezultata. Možda zvuči jednostavno ali iza ove ideje stoje desetine godina stalnog osluškivanja 
tržišta, potreba klijenata, promena i događaja u društvu. U tom smislu, možemo da kažemo da 
se naša globalna strategija zasniva na dubokom razumevanju načina na koji se društvo i 
poslovno okruženje menjaju i jasnoj viziji da budući uspeh zavisi od izgradnje poverenja i 
postizanja održivih rezultata. Ključne poruke koje smo želeli da prenesemo odnose se na: 

-Visok kvalitet usluga
-Izgradnju i očuvanje poverenja zainteresovanih strana i postizanje održivih rezultata
-Ljude koji poseduju odgovarajuće veštine i znanja i koriste najnovija tehnološka rešenja

Prilikom kreiranja kampanje kojom smo predstavili našu novu strategiju, uzeli smo u obzir 
jedinstvenu karakteristiku kompanije PwC, a to je visok kvalitet pruženih usluga. Po tome smo 
prepoznatljivi i nikada od toga ne odstupamo. Zatim, tu je i pitanje poverenja. Realizacijom 
strategije pod nazivom  „Novom formulom do novih rešenja“, kompanija PwC ne samo da širi 
ideju  o tome zašto organizacije treba da rade na izgradnji poverenja svojih zainteresovanih 
strana i postizanju održivih rezultata, već iznova potvrđuje svoju dugogodišnju posvećenost 
toj misiji. Članovi našeg  stručnog tima koji se bavi rešavanjem problema donose svoja 
iskustva, veštine, znanja iz oblasti informacionih tehnologija sticana kroz rad u različitim 
sektorima PwC mreže i pomažu organizacijama u procesu transformacije i pronalaženju  
trajnih poslovnih rešenja. Samu kampanju prati dosledna i sinhrona komunikacija koja se 
sprovodi u 152 zemlje sveta. Kampanja uključujuće prepoznatljive vizualne elemente, blogove 
koje pripremaju zaposleni na rukovodećim pozicijama, različite studije slučaja, video 
materijale i publikacije. Od samog početka smo bili spremni na to da ćemo sa promenama u 
društvu menjati narativ tokom kampanje. Kampanja na društvenim mrežama daje odličan uvid 
o tome šta korisnici misle o vama. Sve njihove aktivnosti kao što su lajkovi, komentari, deljenja 
objava ukazuju na to šta im se sviđa, a šta bi trebalo menjati. Zato je stalno preispitivanje 
veoma važno i na to moramo uvek biti spremni, posebno danas kada se suočavamo sa brzim 
promenama i nepredvidivim okolnostima (kao što su, primera radi, izbijanje pandemije korona 
virusa ili rat u Ukrajini). I za kraj, da zaključimo: Bez obzira na to da li je reč o maloj ili velikoj 
kompaniji, novoj kompaniji ili veteranu na tržištu, danas se svi bore za pažnju. Kvalitetnim, 
posebno kreiranim, sadržajem možete privući i zadržati pažnju svoje publike. Uz to, ako ste 
dosledni u komunikaciji i spremni da se menjate i prilagođavate, uspećete da uspostavite 
emotivnu vezu sa publikom koja će vaš brend zapamtiti i istinski doživeti. To je upravo ono 
čemu svaki brend teži. 
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JELENA
MILETIĆ
Menadžerka
za marketing i
komunikacije,
PwC Srbija
Sredinom novembra 2021. godine, 
predstavili smo novu globalnu 
strategiju koja nosi naziv „Novom 
formulom do novih rešenja“ (eng. 
The New Equation). 
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Ako pročitate bilo koji tekst iz oblasti digitalnog marketinga u zadnjih par godina, u kome 
se priča o trendovima, sigurno ste svaki put kao istaknuto videli – video marketing. To je 
zapravo korišćenje videa u svrhu promocije ili marketinga vašeg brenda, proizvoda ili 
usluga. Znamo da jedan minut videa vredi 1,8 miliona reči jer on je dovoljno dinamičan i 
sadržajan i već u prvim sekundama možemo dobiti pažnju naših pratilaca. Uz to, video 
sadržaje možete gledati bilo kad i bilo gde, sa zvukom ili bez.
 
Video marketing se može činiti teškim, komplikovanim i skupim, a zapravo nije. Možete 
snimati video zapise na svom mobilnom telefonu, a zatim ih editovati uz pomoć 
mnogobrojnih aplikacija. Dodajte logo brenda, tekst i muzičku podlogu…and voila! Vaš 
video je spreman za društvene mreže. Primer: na mrežama ICT Hub- a često koristimo 
video kao formu kojom želimo da predstavimo na raznovrste načine šta sve radimo i na 
koji način sarađujemo sa našim partnerima, pa nadam se da vam to može biti inspiracija.
Šta vam je potrebno od resursa da biste napravili video:

·  Mobilni telefon
·  Aplikacija za video editovanje na telefonu - Videoleap (pro verzija da biste  
imali pristup svim opcijama) i Capcut
·  Program za video editovanje na telefonu i laptopu - Capcut, VSDC, Movavi, 
DaVinci Resolve
·  Aplikacija za editovanje slika - Lightroom 
·  Gimbal za mobilni telefon 
 
Imajte na umu da svi video sadržaji moraju biti prilagođeni gledanju na mobilnim 
uređajima, u jednakom kvalitetu kao i na desktopu.

video
marketing
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UGRINIĆ
Digital
marketing
manager, ICT Hub 
Imajte na umu da svi video sadržaji 
moraju biti prilagođeni gledanju na 
mobilnim uređajima, u jednakom 
kvalitetu kao i na desktopu.
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Kada ste definisali ciljne grupe kojima želite da se obratite i odabrali 
odgovarajuće kanale komunikacije, vreme je da odredite ciljeve vašeg 
marketing plana. Postavljanje ciljeva je jedan od ključnih koraka u planiranju 
i implementaciji efektivne strategije digitalnog marketinga, zato je važno 
postaviti ih precizno i merljivo kako bi se mogli pratiti uspesi i po potrebi 
unositi korekcije.

Komuniciranje sa celokupnim timom je ključni faktor postavljanja realnih i dostižnih 
ciljeva marketing plana. Kada postavite ciljeve, možete ih jasno komunicirati s ostalim 
članovima vašeg tima, tako da svi znaju šta su njihovi zadaci u okviru marketing plana i 
kako da doprinesu ostvarenju ciljeva.

Postavljanje ciljeva vam omogućava da se fokusirate na aktivnosti koje su ključne za postizanje 
tih ciljeva, a to vam omogućava da iskoristite svoje resurse efikasnije i da postignete bolje 
rezultate. Kada postavite ciljeve, možete pratiti napredak svojih kampanja, blagovremeno 
prepoznati bilo koje poteškoće i potrebne korekcije u vašem planu, i biti sigurni da ćete ostvariti 
zadate ciljeve.

Postavljanje ciljeva vam pomaže da odgovorite na izazove i prilagodite se promenama. Kada pratite 
rezultate brže i lakše prepoznjete promene i izazove koji se pojavljuju na putu prema ostvarenju 
ciljeva i što vam pruža mogućnost da prilagodite vaše kampanje. 

postavljanje
ciljeva
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2*SMART CRITERIA - WIKIPEDIA

Postavljanje ciljeva za marketing strategiju u digitalnom marketingu može biti 
kompleksno, jer imate bezbroj mogućnosti. Međutim, postoji nekoliko osnovnih 
koraka koje možete pratiti kako biste postavili efektivne ciljeve:

Definisanje ciljnih grupa: 

Prvi je svakako definisanje ciljnih 
grupa kojima se obraćate. Pre nego 
što počnete sa postavljanjem ciljeva, 
važno je da razumijete svoju ciljnu 
grupu i njihove potrebe. To će vam 
pomoći da odaberete prave kanale 
komunikacije i metrike za praćenje.

Identifikujte ciljeve
vašeg poslovanja: 

Ciljevi vašeg digitalnog marketing 
moraju biti usklađeni sa ciljevima 
vašeg poslovanja. To znači da ciljevi 
vašeg marketing plana treba da 
doprinose ostvarivanju vaših 
poslovnih ciljeva, kao što su 
povećanje prodaje ili povećanje 
prepoznatljivosti brenda.

Postavite SMART  ciljeve: 

Ciljevi vašeg digitalnog marketing 
moraju biti usklađeni sa ciljevima 
vašeg poslovanja. To znači da ciljevi 
vašeg marketing plana treba da 
doprinose ostvarivanju vaših 
poslovnih ciljeva, kao što su 
povećanje prodaje ili povećanje 
prepoznatljivosti brenda.

Napravite plan akcija: 

Nakon što ste postavili ciljeve, 
napravite plan akcija koji će vas voditi 
ka njihovom ostvarenju. To uključuje 
odabir kanala komunikacije i alata za 
merenje rezultata koji će vam pomoći 
da ostvarite vaše ciljeve.

Praćenje i analiza:

Nakon što ste počeli sa 
implementacijom marketing plana 
važno je redovito pratiti i analizirati 
rezultate. To će vam pomoći da 
prepoznate bilo koje probleme i 
potrebne izmene u vašem planu, kako 
bi ste bili sigurni da ćete ostvariti 
ciljeve.

Kao što smo već pomenuli važno je da ciljevi budu SMART. Ovi kriterijumi služe kao 
okvir za postavljanje ciljeva koji su jasni, merljivi i ostvarivi:t

 Specific (specifični) 
- cilj treba da bude jasno definisan i određen, tako da svi u timu razumeju šta se želi postići.

Measurable (merljivi) 
- cilj treba da bude merljiv, tako da se može pratiti napredak i rezultati.

Achievable (ostvarivi) 
- cilj treba da bude ostvariv, tako da se može postići s postojećim resursima i u okolnostim
   u kojima se kompanija u tom trenutku nalazi.

Relevant (relevantni) 
- cilj treba da bude relevantan za vaš biznis, tako da doprinosi postizanju poslovnih ciljeva.Time-bound (vremenski ograničeni) 

- cilj treba da bude vremenski ograničen, tako da postoji rok za njegovo ostvarenje.

Primeri dobro postavljenih ciljeva u digitalnom marketingu:

Neki od online alata
koji vam mogu pomoći
pri postavljanju ciljeva su:

SMART Goals Planner: Ovo je besplatni alat koji vam omogućuje
da postavite SMART ciljeve (Specific, Measurable, Achievable, Relevant,
Time-bound) i da ih planirate i pratite.

savet

20% 30% 15% 10%
Povećanje broja
poseta websajtu

za 20% u roku
od 6 meseci.

Povećanje broja
lidova za 30% u

okviru prvog
kvartala.

Povećanje
konverzije

za 15% u toku
prva dva meseca.

Povećanje
prepoznatljivosti

brenda za 10% u toku
prva tri meseca.

https://en.wikipedia.org/wiki/SMART_criteria
https://play.google.com/store/apps/details?id=eu.rafalolszewski.goalsmvi&gl=US
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Ako pročitate bilo koji tekst iz oblasti digitalnog marketinga u zadnjih par godina, u kome 
se priča o trendovima, sigurno ste svaki put kao istaknuto videli – video marketing. To je 
zapravo korišćenje videa u svrhu promocije ili marketinga vašeg brenda, proizvoda ili 
usluga. Znamo da jedan minut videa vredi 1,8 miliona reči jer on je dovoljno dinamičan i 
sadržajan i već u prvim sekundama možemo dobiti pažnju naših pratilaca. Uz to, video 
sadržaje možete gledati bilo kad i bilo gde, sa zvukom ili bez.
 
Video marketing se može činiti teškim, komplikovanim i skupim, a zapravo nije. Možete 
snimati video zapise na svom mobilnom telefonu, a zatim ih editovati uz pomoć 
mnogobrojnih aplikacija. Dodajte logo brenda, tekst i muzičku podlogu…and voila! Vaš 
video je spreman za društvene mreže. Primer: na mrežama ICT Hub- a često koristimo 
video kao formu kojom želimo da predstavimo na raznovrste načine šta sve radimo i na 
koji način sarađujemo sa našim partnerima, pa nadam se da vam to može biti inspiracija.
Šta vam je potrebno od resursa da biste napravili video:

·  Mobilni telefon
·  Aplikacija za video editovanje na telefonu - Videoleap (pro verzija da biste  
imali pristup svim opcijama) i Capcut
·  Program za video editovanje na telefonu i laptopu - Capcut, VSDC, Movavi, 
DaVinci Resolve
·  Aplikacija za editovanje slika - Lightroom 
·  Gimbal za mobilni telefon 
 
Imajte na umu da svi video sadržaji moraju biti prilagođeni gledanju na mobilnim 
uređajima, u jednakom kvalitetu kao i na desktopu.

Sada ste definisali sve ključne komponente
neophodne da kreirate efektivan marketing plan.
Dobro postavljen marketing plan će vam omogućiti da se:

Fokusirate na ključne aktivnosti: 
Marketing plan pomaže u fokusiranju na one aktivnosti koje su najvažnije za postizanje 
ciljeva, tako da se resursi koriste na na najefikasniji mogući način.

Pratite napredak: 
Marketing plan omogućava praćenje napretka ka ostvarivanju ciljeva.

Organizujete aktivnosti: 
Marketing plan pomaže u planiranju i organizaciji aktivnosti, tako da se svi napori 
usmeravaju prema ostvarivanju ciljeva.

Lakše komunicirate sa ostatkom tima: 
Jasan i precizan marketing plan omogućava lako komuniciranje s drugim članovima 
tima i ostvarivanje zajedničkih ciljeva.

Povećate verovatnoću da se vaši ciljevi ostvare: 
Marketing plan je ostvariv, relevantan i vremenski ograničen, što povećava 
verovatnoću da se ciljevi ostvare.

Lakše dođete do finansijskih sredstava:
Ako se radi o planu koji se predstavlja potencijalnim investitorima ili finansijerima, 
marketing plan je neophodan da bi se podigla investicija.

Lakše prilagodite promenama: 
Promene na tržištu, u tehnologiji ili poslovanju mogu uticati na vaš marketing plan. 
Kreiranjem plana koji se prati i ažurira, možete se lakše prilagoditi promenama i uspeti 
u postizanju vaših ciljeva.

Kreiranje marketing plana obično
se sastoji od sledećih koraka:
Analiza tržišta: 
Prvi korak je analiza tržišta, u kojoj se istražuju tržišni trendovi, konkurencija, potrebe 
klijenta/kupaca i ostali faktori koji utiču na poslovanje vaše kompanije. Ova analiza će vam 
pomoći da razumete tržište, trendove i bolje definišete ciljnu grupu i kanale komunikacije.

Definisanje ciljeva: 
Nakon što ste analizirali tržište, sledeći korak je definiranje ciljeva. Ciljevi trebaju biti SMART: 
Specific (specifični), Measurable (merljivi), Achievable (ostvarivi), Relevant (relevantni) i 
Time-bound (vremenski ograničeni).

Napravite plan budžeta: 
Izrada budget je važna faza, jer je od toga koliki budžet imate na raspolaganju zavisi koje ćete 
marketinške aktivnosti moći da implementirate. To će vam pomoći da se fokusirate na one 
aktivnosti koje su najvažnije i da iskoristite svoje resurse efikasnije.

Napravite strategiju: 
Nakon što ste definisali ciljeve, potrebno je napravite strategiju koja će vas voditi prema 
njihovom ostvarenju. To uključuje odabir kanala i alata za promociju, kao i određivanje budžeta.

Napravite marketing plan: 
Nakon što ste napravili strategiju, potrebno je da napravite plan akcija koji sadrži detaljne 
korake koje trebate preduzeti kako biste ostvarili vašu strategiju. Ovaj plan treba sadržavati 
informacije o aktivnostima, odgovornostima i rokovima.

Praćenje i analiza: 
Nakon što ste počeli implementiranje vašeg marketing plana, važno je redovito pratiti i 
analizirati rezultate. To će vam pomoći da prepoznate bilo koje poteškoće i potrebne korekcije 
u vašem planu.

Evaluacija i revizija: 
Konačni korak je evaluacija i revizija marketing plana. To znači da je važno pratiti kako se vaši 
ciljevi ostvaruju i analizirati rezultate vašeg marketing plana. Ako se pokaže da neki deo plana 
ne funkcioniše kako treba i ne daje željene rezultate, važno je revidirati ga i prilagoditi kako bi 
se osigurao uspeh.
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Važno je napomenuti da je kreiranje marketing
plana proces koji se stalno revidira i menja, u skladu
sa promenama na tržištu, kao i promenama u poslovanju.

Strategija je kao kompas. Pokazuje pravac ali ne i kakav je put 
ispred. Postavite je tako da odgovori na prava pitanja ali ne i da 
ograničava vašu sposobnost da razmišljate van okvira.

IVANA
MILUTINOVIĆ

Product Marketing
Specialist, Nordeus

U.Gostovic

AKTIVNOSTI STATUS NADLEŽAN POČETAK KRAJ BELEŠKE

PLANIRANJE

KREIRANJE KREATIVNIH MATERIJALA

PLAN PROMOCIJA

MERENJE REZULTATA

Postaviti ciljeve

Definisati ciljne grupe

Razviti kreativni koncept

Odabrati kanale komunikacije

Definisati Budžet

Napraviti kalendar kompanije

Kreiranje poruka

Kreiranje vizuala

Prikupljanje izjava

Email kampanja

Društvene mreže

Ključne metrike kanal 1

Ključne metrike kanal 2

Evaluacija rezulatata

Prilagođavanje plana
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Prva aktivnost u okviru kreiranja marketing plana je razvoj koncepta kampanje, koju 
možete sami razviti ili napisati brif kreativnoj agenciji ukoliko je imate (ili organizovati 
peach za agencije ukoliko želite da dodjete do najboljeg predloga sa pogledom iz 
različitih uglova).

Brief je potrebno da sadrži sledeće informacije: detalje o našoj ciljnoj grupi, koji su ciljevi 
kampanje, definisani KPI-ejevi, rezulatati istraživanja o ciljnoj grupi, brendu ili kompaniji 
(ukliko ih imamo), trendovi na tržištu, izazovi koji se žele rešiti kampanjom, raspoloživi 
interni kanali za promociju (ukoliko ih imamo), smernice za kreativni koncept, budžet, 
brand book, TL (time line) gde su uključene sve faze i aktivnosti u odredjenom 
vremenskom intervalu.

Za svaku aktivnost kreativna agencija je potrebno da dostavi CE (cost estimate) 
troškove, posle čega sledi Vaše odobravanje ili de brief za korekciju.
Preporuku za formate u kojima će se realizovati kampanja zavisi od definisanih ciljeva 
kampanje.
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RADOJKA
ILIĆ
Brand manager, 
Infostud

Prva aktivnost u okviru kreiranja 
marketing plana je razvoj koncepta 
kampanje, koju možete sami razviti ili 
napisati brif kreativnoj agenciji 
ukoliko je imate...
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Integrisani marketing kombinuje tradicionalne sa digitalnim marketing taktikama. 
Objedinjen pristup najviše odgovara izazovima sadašnjice, jer se realan i digitalni život 
prepliću sve više. Integrisano pristupamo kada jedinstvenu poruku prenosimo ciljnim 
grupama preko višestrukih i različitih kanala komuniciranja: od OOH i PR-a, do SM-a i 
content marketinga.

Zašto?

Samo obraćanje ciljnim grupama na nekoliko kanala, garantuje da će kampanja 
komunicirati sa pravim ljudima na pravom mestu.
Svima vam je poznata situacija kada na ulici vidite dobar bilbord, potom na YT vas 
saceka oglas, da bi kasnije u medijima procitali tekst na tu temu. Integrisani marketing 
pomaže da ciljate publiku kroz različite kanale istovremeno, i napravite bolji rezultat od 
bilo kog drugog pristupa. Za razliku od jednokratne kampanje, usmerava pažnju na 
dugotrajan odnos sa publikom.Omogućava vam da dođete do prave publike – na 
pravom mestu i u pravo vreme za njih. 98% ljudi  koristi različite uređaje i platforme u 
toku dana. Vaša poruka mora biti svuda i fleksibilna, da bi našla put do ciljne grupe u 
pravom momentu. Integrisani pristup omogućava da razvijate istu priču na različitim 
kanalima. Na taj način stvarate prepoznatljiv brend i gradite poverenje u njega. Kada se 
povežete sa publikom na više kanala, počinjete da komunicirate sa njom. A kroz 
interakciju publika ima više šanse da razume brend i da veruje u njega. 
Sa ovakvom komunikacijom, bustujemo prisustvo brenda na različitim platformama i 
unapređujemo efektivnost internih timova. ROI raste, a troškovi padaju. Publika je 
zadovoljnija. Win win za sve. 

Naša kampanja za SPLET je primer integrisane kampanje. Razvijena u 4 faze, 
kampanja je trajala 2 meseca kroz različite kanale. Preko SM, web site, online 
kampanje, event aplikacija, do atl aktivnosti i PR saopštenja, podigli smo svest o 
značaju preduzetništva i inovacija. Odziv na događaj je pravi dokaz uspeha 
kampanje. Preko 2000 ljudi je prisustvovalo konferenciji! 

Adekvatno odabrani kanali doprineli su da definišemo ciljne grupe i efektno 
komuniciramo s njima.

zašto ići u integrisanju
marketinšku kampanju
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IVANA
VUČELIĆ
Menadžer
komunikacija projekta
Srbija Inovira
Adekvatno odabrani kanali doprineli 
su da definišemo ciljne grupe i 
efektno komuniciramo s njima.

https://www.splet.rs/
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Jedna od najvećih i najznačajnijih prednosti digitalnog marketing je 
mogućnost preciznog merenja rezultata. Merenje rezultata je važno za 
svako poslovanje, a u digitalnom marketingu ono vam omogućuje da 
shvatite šta je potrebno da uradite kako bi poboljšali svoje rezultate. 

Merenje rezultata u digitalnom marketingu je važno jer omogućava 
marketinškim stručnjacima da procene uspešnost svog rada i da 
donesu odluke o tome kako poboljšati svoje kampanje. To uključuje 
praćenje ključnih pokazatelja performansi, kao što su broj poseta sajtu, 
broj konverzija, stopa konverzije, broj deljenja na društvenim mrežama 
i druge metrike. Time se može utvrditi koji su delovi kampanje uspešni, 
a koji treba poboljšati, što pomaže da se uložena sredstva u digitalni 
marketing iskoriste što efikasnije.

Koliko je važno za ostvarivanje ciljeva postavljenih marketing planom, 
merenje rezultata je važno i kao smernica za pravljenje budućih 
strategija i planova. Mjerenje rezultata omogućava vam da dobijete 
jasnu sliku o tome što jeste a šta nije uspelo, i da na temelju tih 
informacija donesete bolje odluke u budućnosti.

Ukoliko imate investitore ili finansijere, merenjem rezultata možete im 
pokazati koliko ste uspešni u postizanju ciljeva i da na efikasan način 
koristite njihovih sredstava. Ovakva odgovornost prema investitorima 
utiče na bolju međusobnu saradnju i ali olakšava podizanje narednih 
rundi investicija.

Sada ste definisali sve ključne komponente
neophodne da kreirate efektivan marketing plan.
Dobro postavljen marketing plan će vam omogućiti da se:

Merenje posećenosti:

To uključuje merenje broja posetioca na vašem 
websajtu, kao i broja klikova na vaše oglase i 
banere. Google Analytics je jedan od alata koji se 
često koristi za merenje posećenosti.

Konverzija se odnosi na procenat posetilaca koji 
su na vašem websajtu preduzeli neku akciju, 
poput kupovine proizvoda/usluge, popunjavanja 
obrasca ili preuzimanja e-knjige.

Merenje konverzije: 

Merenje ROI (return on investment) : 

ROI se odnosi iznos koji ste zaradili u odnosu na 
uloženo. To vam omogućava da vidite koliku dobit 
je doneo je vaš marketing plan.

To uključuje merenje koliko su vaši pratioci i 
klijenti/kupci angažovani na vašim društvenim 
mrežama i koliko često komuniciraju s vama. To se 
može meriti brojem lajkova, komentara i deljenja 
na vašim društvenim mrežama.

Merenje interakcija: 

Merenje brand awareness-a: 

Ovo se odnosi na to koliko su ljudi upoznati sa 
vašim brendom. To se može meriti putem anketa i 
istraživanja tržišta. Ovo se odnosi na korišćenje tagova na stranicama 

vašeg  websajta koji vam omogućuju da pratite 
odakle posetioci dolaze na vas websajt, na pr sa 
drugih websajtova, sa društvenih mreža ili 
oglasnih kampanja.

Merenje tagova: 

Merenje lidova: 

To uključuje merenje broja posetilaca koji su se 
pretvorili u leadove, tj. ljudi koji su se prijavili na 
vaš newsletter ili ostavili svoje kontakt 
informacije.

To uključuje merenje broja klikova na CTA dugme, 
poput „Kupi sada” ili „Saznaj više” na vašoj web 
stranici.

Merenje call-to-action (CTA) klikova: 
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Digitalni marketing pruža jako veliki broj metrika koje nam omogućavaju praćenje 
rezultata. Metrike zavise od vašeg cilja, a medijske kuće najčešće koriste Google 
Analytics koji omogućava praćenje aktivnosti i ključna saznanja demografskih podataka 
i interesovanja korisnika, pa je tako i u slučaju portala naše medijske kuće Ringier Serbia 
(Blic.rs, Sportal.rs, Žena.rs, Ana.rs, Pulsonline.rs, SuperRecepti.rs, Nekretnine.rs, 
MojAuto.rs, Srpskainfo.com, Bosnainfo,ba).

Primera radi - koliko korisnika poseti naš sajt, odakle dolaze, u kojoj su životnoj dobi, 
preko kojih društvenih mreža dolaze, koji sadržaj je najposećeniji na našem sajtu i još 
mnogo drugih korisnih informacija.

Pravilno tumačenje ovih podataka omogućava nam pravi izbor digitalnih kanala 
komunikacije, efektivnu raspodelu budžeta, precizne rezultate i bolje optimizovane 
kampanje.

Ukoliko znate da najviše saobraćaja dolazi sa određene društvene mreže, trebalo bi da 
ulažete novac u oglašavanje na istoj. Ukoliko želite bolju vidljivost vašeg brenda na 
Google pretraživaču, pravi izbor za vas biće Google Ads. Prednosti su višestruke: 
mogućnost preciznog targetiranja korisnika, izgradnja i jačanje svesti o postojanju 
brenda, plaćanje samo kada neko klikne na oglas, merljiviji rezultati koji su ujedno i brži 
od SEO optimizacije. Ako je vaš cilj stvaranje lojalnosti prema brendu i kreiranje 
uspešnog odnosa između korisnika i brenda, možete koristiti e-mail marketing kao 
direktan način komunikacije ka korisnicima i to putem alata poput Maichimp-a, 
zahvaljujući kojima možete da vršite segmentaciju prema afinitetima korisnika i u 
skladu sa tim komunicirate najrelevantniji sadržaj za njih. 

Za razliku od tradicionalnog marketinga, digitalni marketing je delotvorniji i donosi 
visoku stopu konverzije, zato što daje publici ono što ona želi – nudi vaše proizvode i 
usluge samo onima koji to i žele.

metrike zavise
od vašeg cilja
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TEODORA
LEGEN
Marketing
menadžer,
Ringier Serbia
Pravilno tumačenje ovih podataka 
omogućava nam pravi izbor digitalnih 
kanala komunikacije, efektivnu 
raspodelu budžeta, precizne 
rezultate i bolje optimizovane 
kampanje.
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Da bismo uspešno merili rezultate promocije, pre svega je neophodno da koristimo 
alate koji su nam za to dostupni. Google, kao najveći pretraživač na internetu nudi dva 
veoma korisna (i besplatna) alata u te svrhe.

Prvi se zove Google Search Console i on kreira izveštaje koji pokazuju kako naš sajt stoji 
u Google pretrazi tj. koliko imamo prikaza stranica u pretrazi, koliko ima klikova na naše 
stranice, za koje ključne reči se rangiramo, u kojim zemljama se rangiramo, kakve su 
nam tehničke performanse stranica i još mnogo toga. U suštini ovaj alat pokazuje kako 
nas vide Guglovi sistemi i kakvu interakciju korisnici imaju sa stranicama koje se 
rangiraju u pretrazi - i to sve pre nego što uopšte i dodju na sajt

Ovako to izgleda:

“ne možete upravljati onim
što ne možete izmeriti” - Piter Draker
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DRAGAN
BERAK
Head of SEO,
Ask gamblers 

A da bismo uspešno merili rezultate 
promocije, pre svega je neophodno 
da koristimo alate koji su nam za to 
dostupni. 

(Izvor google analytics)

https://search.google.com/search-console/about
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Drugi alat koji je neophodan za svakog marketera na internetu se zove Google Analytics (uskoro GA4) i on nam nudi sijaset izveštaja koji pokazuju šta se dešava na svakoj stranici na našem sajtu. Dakle 
za razliku od Google Search Console koji pokazuje statistike prikaza naših linkova u stranicama Google pretrage i klikova na iste -- Google Analytics se fokusira na to koliko smo imali poseta na svakoj 
stranici na sajtu, koliko je novih posetilaca tj. onih koji su po prvi put došli na sajt (u nekom zadatom periodu), a koliko je onih koji su već posećivali sajt. Zatim možemo da vidimo geografske odrednice 
posetilaca (odakle dolaze), kojeg su pola itd. Sve ovo može mnogo da pomogne kada treba da se osmisli neka kampanja jer znamo kome se obraćamo, ko nam je publika.

Ovako to izgleda:

Najveća prepreka za korišćenje ovih alata jeste tehničke prirode - 
potrebno je osnovno znanje kako se instaliraju neophodni (JavaScript) 
kodovi na sajt da bi funkcionisalo sve kako treba što se tiče Google 
Analytics, kao i povezivanje sajta sa Google Search Console (na primer 
DNS TXT record). 

Medjutim, na internetu (YouTube) ima dosta tutorijala kako to da se 
uradi, tako da nije neka nepremostiva prepreka. Preporučujem da 
pogledate još jedan Guglov alat koji se zove Google Tag Manager - on je 
odličan kada govorimo o instaliranju specifičnih kodova (tracking 
codes) na sajt. On omogućava da nakon samo jednog ubacivanja 
JavaScript koda na sajt - sve ostalo radite u grafičkom okruženju koje je 
intuitivno (ne treba vam više pomoć programera). Znači, samo klikćete 
i tako možete da instalirate veliki broj dodatnih kodova koji su vam 
neophodni za dodatne funkcionalnosti.

Da zaključim: ovaj trio Guglovih alata - Search Console, Analytic i Tag 
Manager su neizostavni za bilo koga ko želi da radi bilo šta ozbiljnije na 
internetu.

analytics.google.com
https://support.google.com/tagmanager/answer/6102821?hl=en
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Nakon okupljanja dobrog tima i uspešnog razvoja proizvoda ili 
usluge, digitalni marketing je ključan za uspešno poslovanje u
današnjem digitalnom svetu. Iz dana u dan broj ljudi u svetu koji
koriste internet u različite svrhe se povećava, a digitalni marketing vam omogućava
da doprete do svakog od njih. 

Da li ste već kreirali svoju marketing strategiju? Ili to odlažete jer mislite da 
jednostavno niste spremni? Da li mislite da vam treba samo još malo vremena da 
razumete principe digitalnog marketinga? Ipak vaši potencijalni kupci su  već na mreži. 
Upravo sada u ovom trenutku. Velika je verovatnoća da već traže proizvod ili uslugu poput 
vaše, ali ako ne mogu lako da vas pronađu, verovatno će izabrati nekoga drugog. 

Nadam se da će vam ovaj vodič pružiti osnovno razumevanje ključnih aspekata digitalnog 
marketinga, koji su neophodni za uspešno plasiranje proizvoda ili usluga na online tržištu. 
Poznavanje osnova digitalnog marketinga pruža mogućnosti za veću vidljivost i dostupnost na 
tržištu, efikasnije ciljanje specifičnih grupa ljudi, merenje i praćenje efikasnosti marketinških 
kampanja. Svi ovi elementi su važni za razvoj efikasnih marketinških strategija koje odgovaraju 
poslovnoj strategiji i ciljevima. Stoga, ovaj vodič predstavlja dragocen resurs i za svakoga ko želi da 
unapredi svoje znanje i veštine u oblasti digitalnog marketinga.

Ali sasvim sigurno najbolji način da naučite digitalni marketing je kroz praktično iskustvo. Kreirajte 
sadržaj, napravite web stranicu, otvorite profile na društvenim mrežama, pokrenite kampanju i 
pratiti svoje rezultate kako biste videli što vam od toga najviše odgovara.
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