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AGENDA

e Uvod

e Otvorena diskusija o temama iz
Modula 1: “Uvod u digitalni
marketing”

* Predavanje i otvorena diskusija o
temama iz Modula 2: “Ponasanje

potrosaca”

e Pitanja i odgovori




TRADICIONALNI MARKETING U DIGITALNOM DOBU

Dok digitalni marketing postaje sve dominantniji, tradicionalni marketing joS uvek ima
svoje mesto i moze biti efikasan ako se pravilno koristi.

1. Integracija tradicionalnih i digitalnih metoda: Uz pravilnu integraciju, tradicionalne i
digitalne strategije mogu raditi ruku pod ruku da pojacaju efekte jedna drugo;j.

Primer: QR kodovi na plakatima koji vode korisnike direktno na veb stranicu proizvoda.
2. Doslednost poruke: Bilo da je reC o bilbordu pored autoputa ili Instagram postu,
vazno je da poruka brenda ostane dosledna.

Primer: Kompanija koja promovise odrzivost u svojim TV reklamama trebala bi deliti

slicne vrednosti i na svojim digitalnim platformama.

3. Vrednost licnog kontakta: lako digitalni marketing pruza Sirok spektar moguénosti,
licni kontakt kroz dogadaje, sajmove ili direktan prodajni razgovor cesto ostavlja dublji
utisak.

Primer: Degustacija hrane u supermarketu moze biti kombinovana sa popustom koji se
moze iskoristiti online.




PONASANJE POTROSACA

Razumevanje ponasanja potrosaca
predstavlja temelj za marketinski
uspeh, posebno u digitalnoj eri.

Ovo polje istrazuje kako pojedinci ili
grupe biraju, kupuju, koriste ili
odustaju od proizvoda i usluga kako
bi zadovoljili svoje potrebe i zelje.




KAKO TEHNOLOGIJA OBLIKUJE ODLUKE O KUPOVINI

Digitalna tehnologija nam je donela moc¢ izbora. i revolucionarizovala proces
odlucivanja o kupovini. U digitalnoj eri, potrosaci vise nisu pasivni primaoci
informacija, ve¢ aktivni tragaci za recenzijama, uporedivanjem cena i
interaktivnim sadrzajem pre nego sto donesu konacnu odluku.

Na primer, zamislite Nadicu koja zeli da kupi novi pametni telefon. Umesto da
jednostavno ode u najblizu prodavnicu, Nadica prvo pretrazuje online
forume, Cita misljenja korisnika i uporeduje karakteristike razlicitih modela na
vise veb sajtova. Kroz ovaj proces, ona postaje informisanija i donosi odluku
koja je najbolje prilagodena njenim potrebama.

Za marketinske strucnjake, razumeti ovakve putanje potrosaca je kljucno.
Digitalni alati nam pruzaju mogucnost da prate, analiziraju i predvide

ponasanje potrosaca, Sto omogucava stvaranje preciznijin i efikasnijin
marketinskih strategija.




KO JE DIGITALNI POTROSAC?
PROFIL SAVREMENOG POTROSACA

'‘84% potrosaca veruje da je personalizacija klju¢na za kupovinu.”
- Digital Marketing Institute

Danasnji digitalni potrosac nije samo online kupac, ve€ osoba koja zel
instantno zadovoljstvo i fleksibilnost. OCekuje da informacije budu dostupne u
tren oka i da se brendovi prilagodavaju njegovim individualnim potrebama.

Na primer, Milena ne zeli genericke e-mail promocije; ona ocekuje ponude
prilagodene njenim prethodnim kupovinama i interesovanjima. Pored toga,
njena svakodnevna rutina obuhvata skrolovanje kroz drustvene medije i
korisS€enje pretrazivaca da bi pronasla proizvode ili usluge.

Za nju, preporuke prijatelja na Facebook-u ili recenzije na Instagramu Cesto
imaju vecu vrednost od tradicionalnih oglasa.

Upravo zbog toga, razumeti digitalnog potrosaca je esencijalno za svaku
kompaniju koja zeli da ostane relevantna u digitalnom dobu.




KAKO INTERNET UTICE NA ODLUKE 0 KUPOVINI?
UTICAJ ONLINE PRETRAGE NA POTROSACA

'88% potrosaca procita recenzije pre nego Sto donese odluku o kupovini.” - Trustpilot

Internet je postao centralni alat u procesu donosenja odluka o kupovini. Pretrazivaci poput
Google-a Cesto su prva tacka kontakta kada potrosac zeli da sazna vise o proizvodu ili
usluzi.

Prabhakar Raghavan, visi potpredsednik zaduzen za Google pretraguy, rekao je da njihova
istrazivanja (sa sedistem u SAD-u) pokazuju da mladi ljudi, generacija Z, tacnije 40 posto,
koriste TikTok ili Instagram kada traze mesto za rucak. To nisu Google mape ili Google
pretrage, kao sto je ve€ina nas ocekivala.

Zamislite Tijanu koja razmislja o kupovini novog ku¢nog aparata za kafu. Ona neCe odmah
posetiti prodavnicu; prvo Ce ukucati model i brend u pretrazivac¢ da bi saznala vise o
karakteristikama i cenama. Pored organskih rezultata pretrage, na njenom ekranu Ce se
pojaviti i reklame i sponzorisani sadrzaji koji mogu uticati na njenu percepciju i krajnju
odluku.

Ali, tu nije krai.

Tijana Ce takode potraziti recenzije i misljenja drugih potrosaca. Iskustva drugih kupaca, bilo
da su pozitivna ili negativna, igraju kljucnu ulogu u formiranju njenog misljenja.

U ovakvom digitalnom pejzazu, transparentnost, autenticnost i kvalitet informacija su
imperativi za brendove koji zele da stvore poverenje i lojalnost kod potrosaca.




DIGITALNE DODIRNE TACKE POTROSACA
MESTA GDE POTROSACI IMAJU INTERAKCIJU S BRENDOVIMA

'Svaki dodirni punkt je prilika za brend da ostavi utisak.” - Branding Magazine

U digitalnom svetu, potroSaci sve CesCe biraju mesta gde Ce komunicirati
s brendovima. PosetiCe veb sajtove i online prodavnice ne samo da bi
kupili, veC i da bi se informisali, uporedili proizvode i formirali misljenje o
brendu.

Istovremeno, prate brendove na drustvenim mrezama poput Instagram-a,
TikTok-q, Linkedin-a ili Facebook-a, gde oCekuju sveze vesti, price i
komunikaciju.

A kada se prijave na email newsletter, oCekuju korisne informacije,
ekskluzivne ponude i sadrzaj prilagoden njihovim interesima.

Kao brend, morate biti prisutni, aktivni i relevantni na svim ovim mestima
kako biste zadovoljili potrebe savremenih potrosaca.




UTICAJ DRUSTVENIH MEDIJA NA PONASANJE POTROSACA
KAKO DRUSTVENE MREZE OBLIKUJU IZBORE POTROSACA

'73% potrosaca priznaje da drustveni mediji znacajno uticu na njihove odluke o
kupovini." - MarketWatch

Drustveni mediji dramaticnho utiCu na ponasanje potrosaca. Svaki put kada otvorite
Instagram ili Facebook, izlozeni ste stotinama brend poruka.

Na primer, kada Filip vidi da njegov omiljeni influenser preporucuje odredeno ulje za
bradu, verovatnije je da Ce ga kupiti zbog te preporuke.

Brendovi sada direktno komuniciraju sa potrosacima putem drustvenih medijq, sto
omogucava brzi i autenticniji odnos.

Ali, svaka medalja ima svoje drugo lice.

Ako Sanja napise negativan komentar o proizvodu na X-u, to moze odvratiti druge
od kupovine.

Sa druge strane, pozitivnhi komentari mogu pojacati poverenje i podstaci druge na
akciju.

U ovoj dinamici, kljucno je razumeti mocC drustvenih medija i kako oni oblikuju odluke
potrosaca.




PRACENJE DIGITALNIH TRAGOVA A
ALATI KOJI POMAZU U RAZUMEVANJU POTROSACA

"92% marketinskih stru¢njaka koristi analiticke alate za unapredenje strategije.” - Forbes

U digitalnom svetu, razumevanje potrosaca je kljucno za uspeh bilo koje marketinske
kampanije.

Zamislite da imate supermoc¢ da znate Sta vasi potrosaci zele pre nego Sto oni to i sami shvate.

Koris€enjem alata kao Sto su Google Analytics ili Facebook Insights, mozete prouciti digitalne
tragove koje vasi potrosaci ostavljaju iza sebe.

Kolagiéi (Cookies) vam omogucavaju da pratite online aktivnosti korisnika, dok analiticki alati
pomazu u razdvajanju i analiziranju tih informacija.

Na primer, ako vidite da veliki broj korisnika napusta korpu za kupovinu pre nego sto zavrsi
kupovinu, mozda €e vam biti potrebna bolja strategija za zatvaranje prodaje.

Heatmap alat omogucava vizualizaciju podataka putem boja kako bi se lakse identifikovali
delovi veb stranice na kojima korisnici najvise provode vreme. Clarity by Microsoft - besplatna
verzija za vizualizaciju podataka

Analiziranjem ovih podataka, moZete predvideti buduce trendove i prilagoditi svoje kampanje
da budu efikasnije I ciljanije, Cime povecavate svoje sanse za uspeh.




FAZE MARKETING LEVKA

Marketing levak predstavlja vizuelni koncept koji ilustruje putovanje potrosaca od prvog upoznavanja s brendom ili
proizvodom/uslugom do trenutka kada donosi odluku o kupovini. Ovaj model nam omogucava da razumemo razligite faze
kroz koje potrosac prolazi i kako ga efikasno voditi kroz svaku etapu do krajnjeg cilja - konverzije.

AIDA MARKETING LEVAK PROSIRENI MARKETING LEVAK
1.SVEST O BRENDU
M Attention 2.INTERES
3.RAZMATRANJE
o Interest 4 EVALUACIJA
5.0DLUKA
- Decision 6.KUPOVINA
7.PONOVNA KUPOVINA
> Action

8.LOJALNOST

 9.ZAGOVARANJE




STA JE BIHEVIORALNI MARKETING?

Bihevioralni marketing se fokusira na razumevanje
ponasanja potrosSaca kako bi se kreirale preciznije |
relevantnije marketinske kampanije.

Za razliku od tradicionalnog marketingaq, koji Cesto cilja
siroku publiku na osnovu demografskih podataka,
bihevioralni pristup se usredsreduje na individualne navike
| interese.

Uzmite za primer Sinisu koji Cesto online pretrazuje sportsku
opremu. Uz bihevioralni marketing, umesto da dobije
reklamu za, recimo, kuhinjske aparate, dobice
personalizovanu ponudu za nove patike za trcanje.

Klju€no je razumeti faktore koji utiCu na ponasanje
potroSaca, poput prethodnih kupovinag, pretrazivacke
istorije ili interakcija na drustvenim mrezamoa.

Savladavajuci ove koncepte, marketinski strucnjaci mogu
kreirati kampanje koje Ce biti mnogo efikasnije u
angazovaniju i konverziji potrosaca.




KAKO FUNKCIONISE
BIHEVIORALNI MARKETING?

Bihevioralni marketing pocinje detaljnim sakupljanjem
podataka o korisnicima. Zamislite da svaki klik, pretraga il
interakcija na veb sajtu ostavlja digitalni otisak koji moze biti
analiziran. Nakon sakupljanja ovih informacija, sledeci korak
je analiza ponasanja korisnika.

Na primer, ako Valentina Cesto pretrazuje na sajtu online
knjizare knjige iz oblasti popularne psihologije, marketinski tim
moze zakljucCiti da je zainteresovana za tu temu.

Na osnovu ovih analizag, kreiraju se personalizovane
marketinske kampanje. Tako, umesto da Valentina dobije
genericku reklamu o bestselerima, ona ¢e primiti ciljanu
ponudu za novu knjigu iz oblasti popularne psihologije koja je
tek izasla ili je na popustu.

Ovim pristupom, brendovi povecavaju sanse da ¢e njihove
poruke biti bolje prinvacene kod ciljane publike i podstaci
Zeljenju akciju, na primer: kupovinu.




PREDNOSTI BIHEVIORALNOG MARKETINGA

Bihevioralni marketing donosi niz prednosti koje ga izdvajaju kao
klju€nu strategiju u digitalnom svetu.

Prva i mozda najvaznija prednost je veCa stopa konverzije. Umesto
da se oslanjate na opste reklame, sada mozete direktno ciljati
Aleksandra koji je ve€ pokazao interesovanje za vase proizvode.

Zatim, efikasnije ciljanje publike znaci da vas marketinski budzet
postaje precizniji, smanjujuci troSkove dok povecava povrat
investicije.

Na kraju, kada potroSaci osete da brend razume njihove potrebe i
Zelje, verovatnije je da €e postati lojalni tom brendu.

Zamislite Jelisavetu koja stalno dobija personalizovane ponude od
svoje omiljene online prodavnice - ne samo da Ce verovatnije
kupiti, veC Ce i postati dugorocni i lojalni kupac.

Upravo zbog ovih prednosti, bihevioralni marketing je postao
nezaobilazan alat za moderne marketinske strucnjake.




PRIMENA BIHEVIORALNOG MARKETINGA U PRAKSI

Primena bihevioralnog marketinga u praksi donosi svakodnevno izvanredne
rezultate mnogim kompanijama.

Uzmimo za primer veliku online prodavnicu garderobe siroke potrosnje koja
je koristila podatke o pretrazi korisnika da bi nudila personalizovane
popuste. Kada je Aleksa pretrazivao zimske jakne ali nije izvrsio kupovinu,
kompanija je reagovala slanjem ciljane e-poste s posebnim popustom za
jakne.

Ovom strategijom, stopa konverzije za takve e-mail kampanje porasla je za
cak 15%.

lli, razmotrimo globalnu kompaniju za kozmetiku koja je koristila podatke o
kupovmoma da bi predlozila srodne proizvode. Nakon sto je Minja kupila
maskaru, dobila je personalizovanu ponudu za odgovarajuci ajlajner. Ova
taktika je rezultirala poveCanjem prodaje ajlajnera za 20%.

Ovi primeri pokazuju koliko je mocna kombinacija podataka i prilagodenog
marketinga, donoseCi kompanijama izvanredan povrat ulaganja i jacajuci
odnos s potrosacima.




SEGMENTACIJA CILUANE PUBLIKE
RAZDVAJANJE | RAZUMEVANJE RAZLICITIH CILJANIH GRUPA

Segmentacija ciljane publike predstavlja proces razdvajanja ukupne publike na
manje, specificne grupe na osnovu razlicitin karakteristika ili ponasanja.

Zamislite da imate prodavnicu cipela.

Umesto da svim kupcima nudite iste cipele, koristeCi segmentaciju, mozete
ciljati ljubitelje patika s jedne strane, a s druge strane entuzijaste za formalnu
obucu.

Postoji vise metoda za segmentaciju, ukljucujuci demografsku (na osnovu
godina, pola), geografsku (Iokc:cuds Il na osnovu interesa.

U kontekstu bihevioralnog marketinga, segmentacija je kljucna jer omogucava
brendovima da preciznije razumeju i ciljaju svoje potrosace.

Kada znate da je Ivana entuzijasta za trcanje, mozete joj poslati ciljane ponude
za patike za trcanje, dok Ce Stefan, koji voli formalne cipele, dobiti ponudu za
najnoviji model Oxford cipela.

Ovim pristupom, povecCavate sanse za konverzijom i jaCate odnos s kupcem.




SAVREMENI IZAZ0OVI U BIHEVIORALNOM MARKETINGU
PREPREKE | KAKO IH PREVAZICI

Savremeni izazovi U bihevioralnom marketingu donose niz prepreka koje
marketinski strucnjaci moraju da rese.

Prvo i najvaznije jeste pitanje privatnosti i sigurnosti podataka. U dobu
kada su potrosaci sve svesniji o tome kako se njihovi podaci koriste,
brendovi moraju da obezbede transparentnost i jasno komunlcmju kako
se podaci prikupljaju i koriste.

Na primer, kada korisnik poseti vas veb sajt, jasno mu stavite do znanja
kako i zasto koristite kolaciCe i dajte mu mogucnost da ih prihvati ili
odbije - General Data Protection Regulation (GDPR).

Drugi izazov je pretrpanost informacijama. U moru reklama i sadrzaija,
kako se izdvojiti? KljuC je u kreiranju autenticnog i relevantnog sadrzaja
koji Ce “odjeknuti” kod vase ciljane publike.

Na kraju, trziste se stalno menja, zato brendovi moraju biti agilni. Ako se,
recimo, pojavi nova drustvena mreza koja postaje popularna medu
vasom ciljanom grupom, prilagodite svoje kampanje da budete prisutni i
tamo.

Svestranost i stalno ucenje kljucni su za prevazilazenje ovih izazova.




BUDUCNOST BIHEVIORALNOG MARKETINGA
STA NAS CEKA U NAREDNIM GODINAMA?

Buducnost bihevioralnog marketinga obecava revoluciju u nacinu na koji
brendovi komuniciraju sa potrosacima.

Kako tehnologija napreduje, tako se i alati i strategije koje koristimo u
marketingu razvijaju.

OcCekuje nas sve vise koris€enje inovacija poput prosirene stvarnosti koja moze
pruziti potrosacima jedinstveno iskustvo brenda, ili vestacke inteligencije koja
Moze preciznije predvideti ponasanje potrosaca.

U ovom dinamicnom okruzenju, adaptacija i stalno ucenje nisu samo pozeljni,
veC neophodni. Ako danas koristite strategiju koja funkcionise, to ne znaci da Ce
Ista taktika biti uspesna sutra.

Na kraju, komunikacija sa korisnicima postaje sve kompleksnija. Brendovi Ce
morati da prepoznaju promene u ponasanju i potrebama potrosaca, i da
komuniciraju s njima na nacin koji je personalizovan, ali uz postovanje njihove
privatnosti.

Uz pravu strategiju, bihevioralni marketing moze biti klju¢ uspeha u ovom novom
digitalnom dobu.



ZAKLJUCAK | SLEDECI KORACI

Kroz ovu prezentaciju, upoznali smo se sa svetom ponasanja potrosacas |
bihevioralnog marketinga, razumevajuci osnove, prednosti, izazove |
buducnost.

Uvideli smo koliko razumevanje ponasanja potrosaca vazno u digitalnom
marektingu, koliko je personalizacija, segmentacija ciljane publike kljucna,
kao i vaznost razumevanja i prevazilazenja savremenih izazova.

U svetu koji se neprestano menja, gde je tehnologija sveprisutna, stalna
edukacija i prilagodavanje su imperativ za svakog marketara.

Nemojte da vas ovaj trenutak inspiracije prode. Zapocnite vase putovanje
u bihevioralnom marketingu danas, primenite znanje koje ste stekli i
postavite nove standarde u interakciji s potrosacima.

Ako zelite da budete korak ispred konkurencije, sada je vreme da
delujete!




PITANJA | ODGOVORI

Ovo je deo prezentacije gde imate priliku da
postavite sva pitanja koja su se javila tokom
izlaganja.

Bez obzira na to da li su pitanja konkretna,
tehnicka, ili su u pitanju opsti utisci, ovde smo da
razjasnimo sve nedoumice.

Nastojim da prenesem Sto viSe znanja i
Iskustava, kako biste bili potpuno spremni za
primenu bihevioralnog marketinga u
svakodnevnom radu.

Nemojte se ustrucavati; svako pitanje je
dobrodosio!

Pitanja i utiske o prezentaciji mozete postavljati i
putem email-a.




HVALA VAM

@ milos.zivkovic@kreativneinovacije.rs



