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Korak 1 - Ideja

"Zeleo bih da zapocnem ovu knjigu sa par pitanja. Sta bi ste
Zeleli da prodajete na internetu? Da Ii vec imate svoj biznis ili tek
planirate da se otisnete u vode preduzetnistva? Da Ii mislite da ste
vec iscrpli sve mogucnosti u Vasem poslu i da ne moZete da
zaradite vise?

Na ta, kao i vedinu drugih pitanja pokusacu da odgovorim u
ovoj knjizi. Predstavicu Vam nacin kako da svoju ideju, postojeci
posao ili proizvod unapredite i prenesete deo poslovanja na
internet, kako da povecate profit i iskoristite sav potencijal koji
Internet nudl."”

Autor

Pocnimo od nule. Imate prazan list papira, olovku, veoma
malo ili niSta sredstava na raspolaganju i maglovitu ideju da
Zelite da zaradite. Odlican pocetak, Sto se mene tice. Dakle,
treba Vam ideja. Mnogo ljudi provede veéi deo Zzivota trazedi
neku, do sad, neotkrivenu ideju, neki proizvod koji niko nije
proizveo, nesto novo i neobi¢no. Naravno, to je jako lepa
zamisao, ali to sebi mogu da priuste oni koji leze na parama,
sanjari kojima ne smeta da Zive u bedi i prljavstini, i
perfekcionisti koji se trude da provere sve aspekte ideje u svojoj




www.e-umrezi.me - On-line Marketing - osnove uspeha u 6 koraka

glavi, pa tek onda da je pokazu nekome. Na zalost, od ove tri
vrste ljudi jedino prva ima lagodan zivot, ali on je doSao mnogo
pre.

Vi niste sanjar, niste
r perfekcionista i definitivno ne lezite
na parama. U ¢emu ste dobri? Web
dizajn, pisanje, muzika, mozda neki
sport. Znate da vajate, iongvlirate ili
ste diplomirani ekonomista? Cak i da
apsolutno nista ne znate, to ne znadi
da ne moZete da zaradite. Samo se osvrnite oko sebe, vidite Sta
se ve¢ prodaje dobro. To je to, vasa nova ideja. Pitadete, ali
kako ¢u ja da prodam ovo kad je konkurencija ogromna? Pa to
je odlican znak. To znaci da je i trziSte veC provereno, da je
ogromno. Na vama je samo da pobedite konkurenciju. A to
uopste nije tesko.

Smatram da je najlakse uciti na primerima, pa bih poceo
od jednostavnih. Najjednostavniji proizvod je neki u digitalnom
obliku. E-knjiga, neki program, fotografije, kursevi, animacije,
muzika. Zatim idu usluge. MoZda ste odliéni u nekoj
oblasti/nauci. Mozete da poducavate ljude, mozda da napravite
biznis plan ili da savetujete firme u nekoj bransi. Na kraju idu
materijalni proizvodi (majice, motokultivatori, semenje, auto
delovi, baloni, ...).

Dakle smislite bilo Sta, i zapiSite na taj papir ispred vas.
Tako, sad je ve¢ bolje. Sada bih Zeleo da Vam pricam o nekim
konceptima prodaje. Glavni koncept je pri¢a. Da bi ste prodali
neSto, morate da imate pricu. Ma koliko nelogi¢no izgledalo,
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ljudi kupuju zbog emocija, a ne
D Couat o | 2310 Sto racionalno  razmisljaju
- QC (jakna je jakna, ali zasto dajemo
1000 EUR za D&G jaknu, a ne

& i 3000 RSD za jaknu sa buvljaka).

%gﬁ \J___L, Znadi ono Sto prodajevjakr_1e je taj
N znak D&G, a ne to sto je jakna
58\ odeca koju nosimo kada nam je

Wi 5 0 '- hladno. U istom primeru vidimo
\ : Y o,

\1"‘}"" da ni cena ne odlucuje da li cemo

RO kupiti jednu ili drugu. Bitan je

samo taj znak, ta pri¢a. Mnogo ljudi napravi dobar proizvod,
postavi na sajt, okaci cenu i kaze mi smo najbolji i Sta dobije?
MozZda jednu prodaju, a u vecini slucajeva ni jednu.

Veoma bitna stvar u prodaji je i prijateljstvo. Ja sam
radio marketing za jedan poznati portal u Beogradu kada sam
pocinjao i prvo Sto sam naucio je da morate biti prijatelj ako
nekom Zzelite neSto da prodate. Najjednostavniji prikaz toga
mogu da Vam dam u sledecem primeru.

Zamislite da Setate pustinjom, oko Vas pesak, nigde
drveta, nigde vode. Zedni ste, hocete da umrete. Odjednom
nailazite na 2 potpuno ista bela Satora, ispred oba stoje dva
stola, dva suncobrana i po jedna flasSica vode. Na svakoj flaSici
piSe cena 20 din. Dok se priblizavate, pogledate u dzep i sreca,
imate novcanicu od 20 dinara. Samo jednu. U tom trenutku iz
jednog Satora izlazi Vas najbolji prijatelj, osoba koju znate vise
od pola zivota, sa kojom ste proveli mnoge nezaboravne
trenutke, a iz drugog neki arapin, skroz nepoznata osoba. Kod
koga cete uzeti vodu? Kod prijatelja, naravno. Iako je sve
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apsolutno isto. Ista voda, ista cena, isto mesto. Samo je
prodavac drugaciji. Odnosno Vi kupujete kod osobe u koju
imate poverenja.

Postoji i druga varijanta. Setate se
ulicom i nailazite na ulicne prodavce. Isti
Standovi, obijica prodaju  svetlece
upaljate od 5 din. Vi ste nepusac¢, ne
treba Vam upaljac. Ali jedan prodavac je
Vas prijatelj. Stajete, porazgovarate,
malo o zdravlju, malo o politici. Prijatel;j
Vam u jednom trenutku kaze: "Daj, uzmi
upaljac, vidi kako svetli, a nije ni skup."
ZavuCete ruku u dzep, ima neke sice.
Kupujete upalja¢. Vi ste kupili da
ucCinite prijatelju.

Iako su ovo veoma jednostavni primeri, morate shvatiti
da je prijateljstvo stvar koja odnosi pobedu u bilo kojoj
konkurenciji. Cak i da je razli¢ita cena, ¢ak i da su razliciti
proizvodi, Vi, kao i bilo ko drugi ¢e kupiti neSto Sto mu ne treba
ili ne Zeli u tom trenutku ako mu to nudi prijatelj. Zato je bitno
da vas VasSi kupci/posetioci Vaseg web sajta shvate kao
prijatelja. Pronadite neSto zajednicko sa svojim kupcima,
podelite neku svoju pri€u. Zasmejte ih nekom Salom vezanom
za pocCetak VaSeg posla, za proizvod, za neku situaciju u
poslovanju. Neka se osete kao da su tu od pocetka, kao da i oni
ucestvuju u stvaranju tog proizvoda. Zatrazite i od njih da Vam
kazu neke svoje prie, pa ih prepriCavajte drugim ljudima
("Jedan moj prijatelj je poceo ovako..."). Kada uspete da
dobijete jedan zdrav odnos sa kupcem, onda ste uradili 80%
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prodaje. Sve Sto treba dalje da uradite je da ga uputite na Vas
proizvod.

Iako se u ovoj knjizi uglavnom trudim da pricam o on-line
prodaji, mnoge primere mozete da primenite i u off-line prodaji
(u vaSem butiku, poslovnom sastanku, prodavnici auto opreme).
Veoma je bitno da shvatite da nikada ne treba Zzuriti sa
prodajom, a pogotovo ne na pocetku. Prvo se sprijateljite sa
potencijalnim klijentom, povedite neformalan razgovor, saznajte
koje su Vam zajednicke osobine/zelje/shvatanja. A onda polako
navodite klijenta na razgovor o Vasem poslu/proizvodu. Recimo,
u toku pri¢e saznajete da je vas kupac veliki fan Crvene Zvezde.
Zatim u pri¢i navedete kako je neverovatno, ali da Vam se
desilo da je u poslednjih mesec dana bar 100 ljudi narucilo
zvezdin Sal (ili neki proizvod koji prodajete), dok oni crno bel
Salovi stoje vec pola godine, niko ni da ih pogleda.

Vratimo se sada na
ideju. OdIucili ste Sta Zelite
da prodajete. Da i je to
oprema Za teretanu,
vitaminska ishrana, knjiga?
Sada bi trebalo da nadjemo
stvar koja ¢e da wvrsi
prodaju za vas. Odnosno Sta je to Sto bi nateralo ljude da kupe
opremu za teretanu bas kod Vas? Ovde bih Zeleo da uvedem
dva pojma koja sam naucio dok sam pohadao on-line seminare
o prodaji. To su tzv. "front-end" i "back-end" proizvodi. Back-
end je Vas glavni proizvod, proizvod koji ima najvecu
cenu i koji se ne pojavljuje direktno u prodaji (ili bar nije
toliko naglasen). Front-end je neki mini proizvod ili sazeta
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verzija (ukoliko se radi o proizvodu u digitalnom formatu) i on
se postavlja kao udarni proizvod. U vedini slucajeva nema veliku
cenu, ali mu je svrha da zaintrigira kupce, da im da neke
osnovne informacije i uputi ih na Vas back-end proizvod. Da
dam primer. Moj front-end proizvod je ova knjiga i moj web
sajt. A moj back-end proizvod su seminari na temu on-line
marketinga kao i savetovanje pojedinaca ili firmi. Jasno Vam je
da je cena knjige zanemarljivo mala u odnosu na cenu recimo
jedne radionice za 3-6 radnika nekog preduzeca koje ja
obucavam 2-4 dana. Naravno cena se razlikuje i zbog koliine
mog rada, kao i zbog detalja same obuke. Iako su principi isti,
knjiga je napisana samo jednom i dosta uopSteno i ona od
mene ne traZi viSe nikakva ulaganja. To je gotov proizvod koji,
posto je u digitalnom obliku, moze da se proda u
neograni¢enom broju primeraka. Sa druge stane svaka radionica
trazi od mene moje vreme, ali i takode da prilagodim obuku bas
toj firmi tj. da radimo na konkretno njihovim proizvodima,
njihovom biznis planu i njihovoj strategiji osvajanja trzista.

Dajmo joS neke primere front i
back end proizvoda. Recimo da
prodajete semenje za bastu. To je
Vas "back-end" proizvod. Pitate se
kako bi ovo mogli da prodajemo na
internetu. Prvo Sto treba da nademo
je Sta interesuje ljude koji zele da
kupe semenje. Pa na primer, pravilno
uzgajanje biljaka. I evo ga, Vas front-end proizvod. NapiSite
kratko uputstvo, mozda cak i knjigu o uzgajanju biljaka. I
naravno u njoj pomenite svoje proizvode. Ako podelite sa
ljudima, odnosno naucite ih kako da od male semenke naprave
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veliku biljku koja donosi dobar prinos ili je lep ukras, naravno da
¢e oni onda da kupe semenje od Vas. Pominjali smo opremu za
teretanu. Napravite e-knjigu/brosuru o 20 najboljih vezbi za tu i
tu grupu misica. Ili ako ste pravni savetnik, napravite mini
knjigu o recimo 15 najcéeSéih sporova u Srbiji i kako ih
jednostavno prevazi¢i. Mogucénosti su neograniene. Nije bitno
da li imate razraden posao koji Zelite da prenesete na internet ili
tek pocinjete. Bitno je da ljude uputite u Vas proizvod, da ih
naucite kako maksimalno da ga iskoriste.

Moj predlog je da uvek napravite
neku mini knjigu o proizvodu. MoZda to
deluje tesko, ali nije. Podelite na par
glavnih celina, o svakoj napiSite dve-tri
strane, dodajte neke slike i imate veé
20-25 strana. Povecajte font, dodaijte
sadrzaj, naslovnu stranu, uvod i eto
knjige od 50 strana za par dana. Ako je
to teSko, pozovite par prijatelja,
skuvajte im kafu i ispriCajte im sve Sto
znate o vasem proizvodu. Neka i oni daju neki predlog, neku
Salu. Snimite to (diktafon, telefon, kamera,..) i imate dva sata
kvalitetne price o vasem proizvodu. Zapravo to je Vas prvi
odrzani seminar. A zvuci tesko, zar ne? Seminar. Uh.. A kad
ovako pogledate, koliko ste ih odrzali do sada. Samo Vam je
kamera falila. Sad moZete da snimite to na DVD i da prodajete
kao Vas front-end proizvod. Ili platite nekom studentu da Vam
ceo taj sadrzaj iskuca u Word-u. Sad imate dva proizvoda.
Imate pisanu knjigu i imate video seminar. Vise o ovome ¢emo
pricati u Koraku 5 - Proizvodna linija.

--10--
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Dok pricamo o idejama, Zeleo bih i da Vam kazem o
jednoj istorijskoj.

"Da Ii znate ko je bio prvi milioner u Kalifornij, za
vreme cuvene '"Zlatne groznice" 1849. godine? Da Ii znate da
on nije pronasao zlato (ili bar ne dovoljno da se obogati). Ta
osoba se zove Sem Brenon (Sam Brannan) / on je imao malo
drugacije shvatanje Zlatne groznice. Shvativsi da svi u San
Francisku traZe zlato i da je zlato glavni proizvod koji ljudima
treba ("back-end"), on je jedno vreme obilazio i kupovao sve
asove krampove, lopate po svim radnjama u okolini. Kada je
pokupovao sve, stavio ih je u svoju radnju, uzeo malo zlatnog
praha i protrcao kroz grad vicuci : "Zlato, zlato, pronadeno
Zlato u reci” , a uz to je prosipao taj prah i pokazivao svima.
Naravno za par sati svi su se uzbunilj, poceli da traZe zlato i da
kupuju, pogadate vec sta, lopate i asove. A posto je jedino u
Semovoj radnji bilo toga, ljudi su poceli da licitiraju i daju ko
zna sta samo da bi dobili alat ("front-end”) za kopanje zlata.
Sem je postao prvi milioner u San Francisku prodavajuci alat
kopacima zlata."
preuzeto sa
http://en.wikipedia.org/wiki/Gold_rush_tools_and_methods

Razvoj ideje od misli do biznis plana

Dosta primera sam naveo i mislim da ste sada dobili
neku ideju Sta bi mogli da prodajete. JoS uvek je sve to
maglovito i vreme je da se pozabavimo nekim pitanjima o
buducim kupcima. Uzmite olovku i zapiSite sledeca pitanja:

« Koji problem Vi Zelite da prevazidete kod buduc¢ih
klijenata? (ne znaju da kuvaju, da piSu, zele da

11 --
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smrSaju, da ulepSaju sebe ili svoj stan, da voze
motor/auto, da se pokazu u drustvy, ...)

« Sta su potrebe, Zelje i nesigurnosti koje Vasi
buduéi klijenti imaju? (da budu prihvaéeni od
porodice, partnera, kolega, drustva, sebe, itd.)

« Sta Vi nudite kao pomo¢ da se prevazidu ovi
problemi? (kuvar, trening, salon automobila, kozmeticki
salon, butik, prodavnicu nakita, ...)

« Da li mozete da razvijete front-end i back-end
proizvod za svoje trziste?

« Da li mozete da razvijete neki pretplatnicki
program za svoje trziste? (nedeljni/mesecni treninzi,
nove verzije software-a, knjige, ...)

« Koliko ljudi prodaje slican proizvod? (pretraga na
pretrazivacima, mala Setnja po kraju, pogled u oglase)

« Da li imate Jedinstven Prodajni Moto? (nesto Sto je
primamljivo kupcima, ali nije Cesto i rasireno)

Razmislite dobro o ovim

: pitanjima, proCitajte ih naglas i

, pokusajte da date odgovor, ali ne u

- sebi, nego ih zapiSite na papir. Zasto

—= - '% insistiram na pisanju? Iz licnog

, A = A iskustva znam koliko sam vremena

= izgubio  razmiSljajué o  raznim

poslovnim idejama, razvijajuéi ih u glavi do najsitnijih detalja, a

onda ve¢ sutradan nisam mogao da se setim polovine stvari,

nesto novo je iskrslo, zaokupilo paznju i gotovo. Zato kad god

Vam sine nesto interesantno, zapiSite u neku svescicu, ko zna,
mozda ¢ete jednom bas od toga imati glavne prihode.

—-12--
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Kada damo odgovore na ovakva pitanja, vreme je da
uradimo kratko ispitivanje trzista. Uvek sam voleo konkurenciju,
jer sam tada siguran da je trziste veliko i da kupaca ima. Samo
je potrebno ponuditi viSe i kvalitetnije i uvek ¢e se naci dovoljno

8 a0 4 '
sl el [ .
- Qéll-)sy J-'II ’lf ‘I j{ ;If.
= \.l' L ahfl‘ /
kupaca i za Vas. Pre svega moramo da odredimo ciljnu grupu.
Da li su to muskarci, Zzene, omladina, zaposleni, stariji od 30,
punoletni, deca, penzioneri? Ok, imamo recimo proizvod
(sveske) i ciljno trziSte su deca od 7 do 20 godina (studenti
nikad nisu nosili sveske). Da li mozemo da smislimo joS neko
trziSte kome bi bio interesantan ovaj proizvod? Poslovni ljudi
mozda? Oni koriste "modifikovane" sveske - rokovnike za
pisanje svakodnevnih poslovnih stvari. Mozda kao pokloni - kao
dnevnici, rokovnici, ... Znadi i tu imamo potencijalno trziste. U
svakom slucaju, bitno je odrediti primarno trziste i pronaci
bar jos tri ciljne grupe kojima bi vas proizvod mogao biti
interesantan.

Bavimo se online marketingom i sada je vreme da
odredimo neke fraze (2-3 kljucne reci koje opisuju Vas proizvod)
koje trazi Vasa ciljna grupa. Idite na Google (Yahoo, Pogodak,
Msn, ...) i ukucajte tu frazu. Pogledajte broj rezultata (gorniji
desni ugao npr. 1-10 od 1,520,000). Zatim pronadite najduze

--13--
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reCi koje opisuju vas proizvod ili su specificne za Vase trziste.
Ovo radimo da bi smo saznali kolika je potraznja za vasim
proizvodom, tj koliko je potencijalni obim internet trzista.

Sledeé¢i korak je ispitivanje
konkurencije. PokusSajte da pronadete
Sto viSe proizvoda koji su direktno
konkurentni Vasem proizvodu
(pogledajte samo praskove za ves,
kola, ima preko 100 razlicitih
proizvoda za svaku grupu, a opet svi
posluju i zaraduju, neki manje, neki
vise). Takode pokusSajte da smislite
joS dva tri proizvoda koji nadopunjuju
Vas glavni proizvod. Primer svesaka:
deci su potrebne i olovke, gumice, lenjiri, ... Poslovnim ljudima
su potrebne akten-tasne, digitroni, hemijske olovke, itd.
Uzmimo neki drugi primer. PiSete knjigu : "101 nacin da
napravite rucak - odabrani recepti". Ciljno trziSte su domacice.
Domacicama trebaju krpe za rad, kecelje, zacini, itd.. Imate
ekskluzivni muski frizerski salon. Ciljno trziSte su Vam muskarci
od 22 do recimo 52 godine, poslovni ljudi, elegantni, prefinjenih
manira. Sta je to Sto frizerski salon moze da ponudi toj ciljnoj
grupi sem SiSanja? Razmislite i zapiSite. Moja preporuka je da se
ovi podaci postave u neku tabelu, da bi bili pregledniji.

Zatim moramo da smislimo kako da dodemo do nase
ciline grupe. Ljudi se druZe sa slicnima. Zato postoje udruzenia,
grupe, na zalost i sekte, pokreti, komune, organizacije. Na
internetu je to mnogo lakSe, postoji forumi, razni drustveni
sajtovi na kojima se ljudi koji su i fizicki udaljeni sastaju i

--14--
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razmenjuju iskustva, druze se itd. Moje ciljno trziste su poslovni
ljudi koji zele da prenesu svoje poslovanje na internet, ali isto
tako i mladi ljudi, studenti koji zapoCinju svoj prvi posao i
nemaju dovoljno novca za velike investicije. Ja svoju ciljnu
grupu ljudi nalazim na poslovnim i opstim forumima, na
Facebook-u, Mayspace-u, Twitter-u. Od Vas ocekujem isto.
Potrazite 3-5 foruma za svaku vasu ciljnu grupu i zapiSite broj
Clanova. Zatim pronadite 3-5 magazina, koje Cita Vasa ciljna
grupa, a u kojima bi mogli da postavite reklamu.

Cilj prvog koraka u Internet poslovanju je da:

1. Pronademo ideju koju bi mogli da plasiramo na
trziste

2. Odredimo glavni proizvod (back-end), kao i nacin
kako da predstavimo taj proizvod kupcima (front-
end)

3. Upoznamo se sa konkurencijom (prednosti i mane,
kao i broj konkurentskih proizvoda)

4. Odredimo ciljnu grupu i velicinu te grupe

5. Pronademo komplementne  (nadopunjujuce)
proizvode kao i potencijalne ciljne grupe

6. Pronademo mesta za promociju svog proizvoda

Kao sto vidite sada ve¢ imamo nekoliko ispisanih stranica,
odlucili smo Sta ¢e nam biti proizvod, pronasli smo trZiste,
saznali smo Sta je dobro kod konkurencije, a Sta nije i pronasli
smo mesta za oglasavanje. Mnogo viSe nego prazan papir i
Cupanje za kosu na pocetku knjige. Ovim bih hteo da zavrSim
ovaj korak, i da Vam se zahvalim Sto ste mi posvetili svoje

--15--
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vreme. Potrudi¢u se da opravdam VasSe poverenje. Posetite sajt,
i saznajte da li ima nekih novosti koje
mozete da iskoristite.

. Pravi posao nam tek predstoji,
E'umr €ziime u sledecem koraku ¢emo raditi na
razvoju proizvoda, na direkthom
ispitivanju kupaca i kreiranju "outline-
a" ili konture prodajnog procesa.
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Korak 2 - Proizvod

"Otac koji zna 7 poslova, jedva hrani jedno dete, a otac koji
zna 1 posao dobro, hrani sedmoro dece”
Kineska poslovica

U ovom koraku ¢emo se fokusirati na razvoj samog
proizvoda, saznati Sta nam je i ko nam je sve potreban kako bi
imali pripremljen celokupan materijal spreman za web sajt koji
¢emo pominjati u Koraku 3 - Web Sajt. Takode ¢emo prikupiti
informacije od potencijalnih kupaca i prilagoditi sadrzaj njihovim
Zeljama. Na kraju ¢emo odrediti vremenski rok koji nam je
potreban za zavrSetak celokupnog posla.

Prvo pitanje koje se namece je
kako ¢emo zapakovati sadrzaj ili opis,
tj. u kom obliku ¢e ga dobiti krajnji
kupac. Neke od najcescih formi Cu
pomenuti ovde (ne zaboravite da smo
u prvom koraku pominjali front-end
proizvod koji ¢e biti dostupan Sirokom
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krugu ljudi i da je najjednostavnije da on bude u digitalnom
obliku):

Softver

Besplatna informacija
Intervjui

Video snimci sa Seminara
Knjiga na CD-u

CD sa raznim informacijama
Reciklirani materijal

Video prezentacija

Kolekcija ideja

Sajt sa Clanstvom/Pretplatnicki program
Teleseminari

Audio objasnjenja

Besplatni telefonski trening
Obuka preko primera
Brainstorming

Ili kombinacija svega ovoga..

Moj liéni predlog je e-knjiga. Iako nije bas lako napisati,
pogotovo ako se nikad niste bavili tim, uvek moZete da unajmite
profesionalca da Vam na zadatu temu i odredeni materijal
napiSe 30-50, pa cak i 200 stranica. Naravno ako ste dobar
govornik i vesti sa recima, snimite putem diktafona, ili
mikrofona VasSe objasnjenje proizvoda (ukoliko je to nesto
materijalno) ili sam proizvod.

Sada dolazimo do one poslovice sa pocetka teksta. Na
Zalost, nasi ljudi su od malena nauceni da moraju da znaju sve,
da smo mi najpametniji narod na svetu, ceo sistem Skolovanja
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je koncipiran tako da se dobija veoma Sirok spektar znanja, a da
bi se doslo do specijalizacije u nekoj oblasti, potrebno je mnogo
volje, ali i finansija. To je lepo, ali sa time dobijamo samo veliki
broj ljudi koji znaju dosta stvari ali povrsSinski. Broj stru¢njaka je
mali, i uglavhom je po svetu na raznim specijalizacijama i
studijama. Zapadni sistem Skolovanja radi potpuno drugacije,
ljudi se ve¢ posle osnovne skole odlucuju ¢ime ¢e se baviti i
pohadaju samo casove koji su usmereni na tu struku (¢ak i u
okviru iste Skole). Zato imamo situaciju da ovde jako veliki broj
studenata Zivi i dalje kod roditelja, ne moze da nade posao, a u
Americi deca veC sa 16-17 mogu sebi da priuste stan, prvo
vozilo i sl. Ne pricam ovo da bih hvalio nekoga, a nas kudio, ovo
je samo mali uvod u podelu poslova.

Do ovog trenutka smo skoro
celokupan posao (razvoj ideje,
prikupljanje informacija, itd.) uradili
sami. Sada moramo da razmislimo
koliko nam je ljudi potrebno da bi
smo pokrenuli nas posao. Neke stvari
mozemo i sami da uradimo, ali za
neke ¢e nam trebati pomo¢ drugih. Pogledajte ovu listu i
odredite Sta moZete sami, a za Sta moZete da platite prijatelja,
rodaka, komsiju, ili neku drugu osobu:

Stvaranje sadrzaja

Izmena sadrzaja

Izrada sajta / odrzavanje

Graficki dizajn

Kopirajting (kreiranje marketinskog sadrzaja)
Dovodenje posetilaca na sajt
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Stvaranje proizvoda
Finaliziranje

Knjigovodstvo
Komunikacija sa partnerima
Korisni¢ka podrska

Kao Sto vidite, dosta ozbiljnije smo wusli u celu
problematiku. Zato je uvek poZeljno prepisati svaku listu koju
navedem i razmisliti o svakom segmentu i eventualno dopuniti
sa podacima koji se traze. Mnogo ljudi ima problem sa
koncetracijom i sa "previSe inspiracije”" tj. mnogo ideja dobijaju
u kratkom vremenskom roku i samo skacu sa jedne na drugu,
ostavljajuci zapoceto. To je pogresno i trebate maksimalno
poraditi na tome. Moj neki vremenski okvir za razvoj on-line
poslovanja je 6 meseci. Tj. u toku prvog meseca se radi razvoj
ideje, ispitivanje trzista, odredivanje ciljne grupe, priprema
materijala, i kontaktiranje eventualnih pomoc¢nika. U toku
drugog meseca se postavlja sajt, pokrece se marketinska
kampanja i promocija (uvek postoje besplatne, ali i metode koje
se pla¢aju). To je vreme kada prodajete svoj prvi proizvod
putem sajta. U toku 3,4 i 5 meseca se radi na na pasivhim
metodama promocije, na korigovanju sadrzaja i testiranju
raznih prodajnih varijanti. U 6. mesecu se podviaci crta,
odredujemo koliko smo investirali, a koliko zaradili, gledamo
rast prodaje i planiramo sledeci 6-mesecni plan. On se odnosi
na poboljSanje nekog sektora poslovanja (odnos sa klijentima,
varijacija front/back end proizvoda, funkcionalnost sajta, ...).
Tada je i pravo vreme za plasiranje novog proizvoda (da li neki
komplementaran ili potpuno drugaciji to je na Vama i datoj
situaciji). Jasno Vam je da bi sve ovo postigli morate da imate
pisani trag. Sigurno se necete secati posle 6 meseci Sta Vam je
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neko rekao, Sta ste Zeleli i Sta bi bilo dobro dodati, ako nemate
niSta zapisano.

Dakle, napravili smo koncept i
on mora da stoji na posebnoj stranici.
IstraZivanja, materijal i ostale stvari
neka stoje tu blizu, ali glavni koncept
mora da bude ispred Vas kao
podsetnik. Takode je bitno da se
drzimo ideje. Vremenom ¢e Vam pasti
neka ideja koja je mozda mnogo
bolja, ¢ulete neSto na vestima, od

: prijatelja ili slicno. Tada je najbitnije
da ne skacete, ostavljaju¢i nedovrSen posao. Razmislite da li
mozete tu ideju da implementirate u postojeéi koncept, tako da
bitno ne narusi plan. Ako ne, uzmite posebnu svescicu (iz
poslednje fioke) i zapiSite je. Ostavite je neka miruje i zavrsite
prvobitnu.

Kada odluc¢imo koje delove ¢emo raditi sami, a za koje
¢emo potraziti pomoc¢ osobe koja ima vise iskustva, potrebno je
da ocistimo misli i da se posvetimo samo svom delu posla. To je
dosta tesko uraditi, pogotovo zato Sto smatramo da znamo bolje
nego drugi, ali samo se setite poslovice sa pocetka i posvetite
se svom delu posla. Tada treba i odluciti gde ¢emo pronaci
zaposlene, da li preko oglasa, da li ih ve¢ poznajemo, mozda na
forumima, na internetu. U svakom slucaju, relativno lako
mozete dodi do jeftinih, a kvalitetnih ljudi. Nema potrebe da se
angazuju agencije, i razne kompanije, mnogo ljudi izgubi
previSe vremena da bi proizvod izgledao savréeng, da ima
perfektne reklame i slicne stvari, a to je nepotrebno. Cak i sami,
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Uz osnovno poznavanje racunara, mozete da napravite
prezentaciju u PowerPointu, video fajl preko Windows Movie
Makera, ili knjigu u Wordu. Ljudi cene korisne informacije koje
mozete da im ponudite, a da li je boja paketa plava ili crvena
nije toliko bitno.

Prikupljanje informacija

Do sada smo napravili koncept poslovanja, odlucili se za
proizvod, prikupili informacije o ciljnoj grupi i pripremili sadrzaj i
pakovanje za sam proizvod. Na sve ovo smo uticali svojim
odlukama, svojim videnjem stvari, kopiranjem od konkurencije,
itd. Ali nismo uradili najbitnije, pitali kupce kakvo je njihovo
videnje svega toga. A ipak, oni kupuju i oni nam prave profit. I
kupci znaju Sta Zele. Potrebno ih je samo saslusati.

Da li ve¢ imate web sajt? Da li
ste razmisSljali o nazivu proizvoda?
Ovo je pravo vreme za to. Naziv sajta
bi trebao da ima bar jednu rec
vezanu za Va$ proizvod. Na primer:
frizerski salon. Logi¢no je da adresa

ﬁﬂf;ﬂﬁ'ﬁ; ' I_:)ude www.frize_r_milica.com (ukoliko

B ____ S . je vlasnica Milica), zar ne? Pa
razmislite, ako u Googlu ukucate "frizer", dobicete bar milion
stranica. Za "Milica" bar dvaput toliko. Nije bas pouzdano, zar
ne? Ali ako je naziv sajta www. maturskefrizure. com ili www.
frizurezadame. com , imacete mnogo vecu Sansu da Vas neko
pronade. Preporuka je suzdrzati se licnih imena i Cestih termina.
Zato smo i trazili najduze klju¢ne reéi u proslom koraku.
Pogledajte VasSe istrazivanje i pronadite pogodan naziv sajta.

*
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Ovo je pravi trenutak da pocnete da pravite bazu Vasih
korisnika. Koncept prodaje na internetu je veoma jednostavan.
Sastoji se od tri dela:

1. Proizvoda
2. Web Sajta
3. Posetilaca

Da bi Vasi posetioci dobili ono Sto zele, morate da znate
Sta zele. To se radi sa jednostavnom kontakt formom. Postavite
jednu stranicu i jedno kratko pitanje : "Koje je Vase najvaznije

pitanje vezano za ? Ovde unesite nesto
vezano za Vas proizvod ili ceo koncept, npr. uzgajanje biljaka,
ako prodajete seme, ili odrZzavanje auta, ako ste auto

mehanicar, ili zdravu ishranu, ako ste nutricionista, ... (budite
kreativni). I naravno zatrazite im e-mail i ime. To je takozvana
"squeeze" stranica i ona se pravi iz viSe razloga. Prvi i najbitniji
je da dobijete Ime i e-mail adresu potencijalnog kupca. Zatim
da predstavite Vas bududi proizvod ili firmu u kratkim crtama.
Treci, ali ne manje vazan je da saznate Sta Vasi kupci ocekuju
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od Vaseg proizvoda. A to je svakako bolje nego "Under
Construction" ili "U izradi" pocCetna stranica.

Uplatite Ad-Words reklamu ili
baner na poznatijem sajtu, postavite
linkove po forumima i uskoro bi
trebalo da dobijete 100-150 pitanja,

Ime kao i informacije o klijentima. Ova
KL pitanja su od neprocenjivog znacaja.
T Dobicete informacije da li ste mozda
e R e | propustili nesto u koncepciji, da i
or rented to anyone. mozda treba da obratite paznju na

neki, po Vama, nebitan detalj i
eventualno da li ste skroz pogresili (Sto verujem da niste). U
vedini sluCajeva, sva ta pitanja mozete da podelite u 8-10
oblasti (neki su vezani za izgled, neki na funkcionalnost, neki na
alternativne metode, itd.). A Sto je joS vaznije, ukoliko ste imali
problema sa smisljanjem "front-end" proizvoda, dovoljno je da o
svakoj oblasti napiSete par strana, par odgovora i dobili ste
gotov proizvod, broSuru, koju mozete kasnije da dajete
besplatno (za uzvrat traze¢i Ime i E-mail adresu) ili ¢ak da
pretvorite u potpuno nov proizvod. Kao Sto vidite najvaznije je
imati kontakt sa kupcima, nikako ne smete dozvoliti da Vam
ljudi dolaze i odlaze sa sajta, a da ne znate nista o njima.
Izgradnja e-mail liste je nesSto najbitnije u internet prodaii, jer je
mnogo lakse prodati nesto starom kupcu nego pronaci
novog. Potrudite se da uvek ponudite nesto posetiocu kako bi
Vam ostavio E-mail i Ime (besplatnu broSuru, popust na
proizvode, neke informacije, poklon). Vremenom cete imati e-
mail listu od 2-3 hiljade, pa i viSe ljudi. I zamislite, kada im
posaljete mail, da ste izbacili novi proizvod na trziste. Mnogi koji
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su zaboravili na Vas, setice se i doci bar da pogledaju, pa ce
mozda preporuciti nekome. Najbitnije je da ne morate ponovo i
ponovo da placate marketinske kampanje i da privlacite nove i
nove posetioce.

Sada kada imamo neke
informacije o kupcima, moramo se
potruditi da im i udovoljimo.
PokuSajte da smislite neki
bombasti¢an naslov za svaku oblast
pitanja. PotraZite na internetu neku
zanimljivu pricu ili istrazivanje vezano
za tu oblast. Zatim pokuSajte da napiSete 5-10 nacina kako bi
neko mogao da primeni to o ¢emu se u prici/istrazivanju prica.
Primer: Prodajete knjigovodstveni softver. Preko "squeeze"
strane ste dobili razna pitanja vezana za razne delatnosti, od
usluznih, trgovackih, ugostiteljskih, itd.. Za svaku ovu oblast
dajete naslov: "10 najbitnijih stavki u knjigovodstvu trgovca" ili
"Knjigovodstvo ugostitelja - bez tajni". Raspitajte se u lokalnoj
knjigovodstvenoj agenciji Sta Vam je potrebno da uspesno
vodite trgovacku radnju. Potrazite neka istrazivanja i opiSite u
primerima kako prilagoditi Vas softver za datu oblast.

Sve ove informacije, kao i one Sto ste do sada sami
osmislili predstavljaju srz Vase prodaje. Sad je potrebno skupiti
ih u jednu logicku celinu. U slucaju da ne znate ili ne moZete
sami to da uradite, unajmite nekog ko moze (dosta studenata
radi takve stvari, a postoje i profesionalci koji se samo time
bave, ali oni mnogo viSe i naplacuju). Kada to zavrsite, dobili ste
solidan text koji je spreman za distribuciju. Odlucite u kom
formatu ¢ete ga ponuditi:
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e Kao knjigu

e Kao audio fajl - snimite sebe ili unajmite nekog da
procita taj text

e Kao prezentaciju - PowerPoint ili uz neki snimac
ekrana

e Kao video - snimite sebe kako ucite koncept iz
svake oblasti

e Kao intervju - snimajte sebe kako ispitujete
experta iz svake oblasti

e I mnogi drugi nacini...

Pripremite pakovanje u kome cete ponuditi (knjiga - pdf,
exe ili Stampana verzija; audio fajl - kao mp3 ili CD; video - kao
Flash, CD ili avi; itd..) i naravno pripremite graficki izgled diska,
knjige, kutije i sl.

Poslednja stavka je naravno da li ¢e proizvod biti u
digitalnom obliku - za skidanje sa interneta ili mozda u fizickom
- diskovi, Stampane knjige, kutije i sl.

Sada bih Zeleo da Vam cestitam jer ste upravo zavrsili
svoj prvi "front-end" proizvod. To je to, o tome smo pricali od
pocetka, za to smo radili, smisljali, prikupljali informacije, pa i
nesto uloZili. Sto je joS bitnije imamo gotov proizvod koji
mozemo da ponudimo kupcima, a i sada znamo sve o svom
proizvodu, "u dusu". Ovo je prelomni trenutak u celom
poslovanju na internetu. Napraviti proizvod od ideje, od jedne
misli, koji ée pomodéi drugima da reSe neke probleme, nejasnocée
i nedostatke u svom Zivotu. Sve Sto sada sledi je mnogo
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jednostavnije, pracenje nekih predefinisanih koraka i sitnije
korekcije.

U slede¢em koraku ¢emo pricati o
kreiranju web sajta, elementima
koje treba da poseduje, pisanju
prodajnog pisma, naves¢u joS par
primera i tokom tog koraka bi
trebali da napravimo prvu prodaju
preko sajta.
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Korak 3 - Web Sajt

"Nikada nemojte misliti da vec sve znate. I ma koliko Vas
visoko cenili, imajte hrabrosti da sebi kaZete: ja sam
neznalica. Ne dozvolite da gordost oviada vama. Zbog nje
Cete, moZda, biti uporni i tada kada je potrebno prihvatiti
tude mislienje. Zbog nje cete odbiti neki Kkoristan savet i
drugarsku pomoc. "

I.P. Pavlov

Zavrsili smo prvu trec¢inu posla, oformili smo proizvod,
pripremili materijal, saznali informacije o kupcima. Sada je
vreme da napravimo web sajt, ponudimo nas$ proizvod kupcima
i pocnemo sa prodajom. Ukoliko joS niste zavrsili, sada je
krajnje vreme da to uradite. Dajte sebi rok, nedelju dana
najviSe i zavrSavajte sve opisano u prethodnim koracima. Ako
kojim slucajem niste dobili dovoljno rezultata preko "squeeze"
stranice, potrazite e-knjige koje se bave istom delatnosti,
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pogledajte sadrzaj i pokusajte da
napravite "outline" koriste¢i druge
izvore. Ovaj korak ne moZe da se
zapocne, ako niste zavrsili prethodna
dva. Najgore Sto moze da se desi je
da kupac dode na web sajt,
zainteresuje se, ali nema Sta da kupi.
On se viSe nikada nee vratiti. Cak i
ako mu neko pomene Vas saijt,
odmahnuée rukom i re¢e ma oni
nemaju nista. A to nikako ne zelite
da se prica o Vama.

U ovom koraku necu pricati kako se pravi web sajt koristedi
popularne programske pakete (Dreamveawer ili Flash i sl.).
Takode necu davati neke kodove i podeSavanja za servere i sam
sajt. To nije ni svrha ni namena ove knjige. Ako ne znate kako
se pravi sajt, unajmite nekoga ko zna. Ili uzmite prirucnik i
krenite korak po korak. Ono o c¢emu Zzelim da pricam je
struktura sajta i sadrzaj koji treba da se nalazi na njemu.

Bavio sam se web dizajnom u sobodno vreme i primetio
sam da je koncepcija domacih sajtova obican Sablon koji za cilj
ima cisto neku informaciju o firmi ili pojedincu. Tu se nalazi
strana "O nama", pa strana "usluge", obavezno "galerija" (i
dalje mi nije jasno zasto je knjigovodstvenoj agenciji potrebna
galerija) i neka "kontakt" strana sa telefonima i mapom. To je
odlican koncept, ali za porodicni sajt kome je namena da da
neke informacije o deSavanjima u porodici i galeriju uku¢ana. Sa
poslovne strane, to je potpuno pogresan koncept. Ako Zelite da
imate saijt koji prodaje proizvod on treba da sadrzi sledece:
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1. "Squeeze" ili pocetnu stranicu - Ona ima za
cili da uputi posetioca u Vas proizvod u par crta
(mozda fotografija paketa), i da ponudi nesto
besplatno (popust, brosuru, prvi mesec clanstva
gratis, itd), a za uzvrat da trazi Ime i E-mail
adresu. Time posetioca pretvarate u potencijalnog
kupca i sada imate nacin da ga kontaktirate u
buducnosti. Nakon prijave, automatski se prelazi
na sledecu stranicu.

2. Prodajno pismo - Ovo je najbitnija stranica na
sajtu. Na ovoj stranici Vi ubedujete posetioca da
kupi proizvod. Tu kupac donosi odluku i od
kvaliteta te stranice zavisi Vas profit. NaveScu
kasnije Sta ona treba da sarzi. Neki ljudi koriste
ovu stranicu umesto pocetne i na kraju kada se
kupac zainteresuje daje svoj E-mail da bi preSao
na sledecu stranicu.

3. Narucivanje - Ovo je jednostavna stranica koja
sadrzi kontakt formu koja treba da prikupi
informacije o kupcu (adresa, telefon, ...). Obzirom
da je u Srbiji joS uvek nerazvijen sistem
procesuiranja kreditnih kartica preko interneta,
postoje razne druge mogucnosti koje ¢u navesti
malo kasnije.

4. Partnerski sajtovi - nakon narucivanja, mozete
kreirati posebnu stranicu u kome c¢e biti opisani
proizvodi Vasih poslovnih saradnika (ili neki Vas
proizvod) koji bi mogao da zanima Vaseg kupca.
Na ovaj nacin mozete da dogovorite odredeni
procenat zarade od vasih partnera ili da
jednostavno naplatite reklamu na svom sajtu.
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Kao Sto vidite, potpuno drugacije od standardnog "moja
firma, moja biografija, galerija, omiljena muzika, mapa" i slicnih
stranica. Shvatite da danas ljudi nemaju previSe vremena i niko
ne zeli da trazi pola sata cenovnike i ponude, pa onda kontakt
telefone i sli¢no.

Pocetna ili "squeeze" stranica - Kada neko ukuca naziv
Vaseg sajta ili dode preko pretrazivaca, doci¢e na ovu stranicu.
Ona mora biti napravljena tako da daje osnovne podatke o
proizvodu/usluzi, da navede par najbitnijih stavki vezanih za taj
proizvod i da uzme podatke od posetioca (ime i e-mail adresu) u
zamenu za neSto besplatno (novine, knjigu, disk, kupon,
informacije i sl.). To je jedina namena skviz stranice. Da
posetioca pretvori u korisnika, odnosno u osobu o kojoj znate
nesto, a ne samo da je svrstate u broj poseta i statistiku. Na
ovoj stranici ne smete imati viSe linkova, razmenu sa
prijateljima, razne banere i reklame koje bi mogle da odvuku
paznju posetioca. Naravno, razmislite gde da uputite posetioca
ako se ne prijavi na Vasu mail listu. Da li ¢éete nastaviti na
prodajnu stranicu ili na odjavnu stranicu gde nudite druge
proizvode i usluge?

Pominjao sam prodajno pismo. Ovaj termin se Koristi
Cesto u online marketingu i oznacava kreiranje sadrzaja koji ¢e
ubediti prosecnog posetioca da je proizvod o kome se prica bas
ono Sto mu je neophodno i stvoriti mu zelju da ga kupi odmah.
Potrebno je dosta vremena, testiranja varijanti i ucenja da bi se
kreiralo dobro prodajno pismo. Ceo taj proces se naziva
"Copywriting", a osobe koje se profesionalno bave pisanjem
prodajnog pisma, ali i ostalog sadrzaja koji ima za cilj da proda
neke proizvod se nazivaju kopirajteri. Ja ¢u navesti neke detalje
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koje treba da ima Vasa prodajna stranica, ali ukoliko se do sada
niste profesionalno bavili prodajom, preporu¢ujem da unajmite

nekoga.

Priprema

Da bi smo napravili uspesno prodajno pismo moramo da
znamo odgovor na sledece stvari:

Jedinstven prodajni moto - To je neSto kao
naslov, nesto Sto bi trebalo da navede citaoca da
je Vas proizvod drugadiji od drugih. Recimo "Vodic¢
za debele - 10 dijeta" i nije nesSto Sto bi nateralo
ljude i da pogledaju, a pogotovo ne da kupe, dok
"Nemate savrsenu liniju? Nemoguce!" trazi od ljudi
da razmisle: "Kako on/ona tvrdi da je nemoguce,
probao sam sto stvari, daj da vidim Sta se tu
desava...."

Kome se obracate? - Da li su to deca, fudbaleri,
poslovni ljudi, domacice, majstori. Svaka ova
grupa ima razliCita interesovanja i poglede na
Zivot.

Koja je Vasa prica? - Koji dogadaj Cete opisati,
koji trenutak u Zivotu Cete podeliti sa Citaocima.
Morate biti prisni sa kupcima, naterati ih da sebe
pronadu u problemu koji ste Vi resili.

Ko je zvezda Vase price? - Nikako ne mozete
priati opstu pricu. Potrudite se da imate zvezdu
priCe, osobu kome su se desile neke stvari i koja je
reSila neki problem Vasim proizvodom. Mozete to
biti i Vi, ili neki klijent ili prijatelj. Uvek neka bude
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:"Moj drug Rados je imao problem..." "Jedna moja
prijateljica je uvek...."

e Koju frustraciju ili nevolju Zzelite da
prevazidete kod kupaca? - Uvek se potrudite
da VasS proizvod reSava neki Zivotni problem
(gojaznost, mrsavost, izgled, znanje, itd..). Ne
bitno da li imate program, knjigu, kosilicu za travu,
Vas proizvod mora da reSava neki problem.

e Na koji nacin Vas proizvod / usluga resavaju
te probleme? - Morate znati bar 5-10 primena
Vaseg proizvoda i nacin kako on reSava probleme.

e Primarno trziste za taj proizvod - Finansijski
profil i platezna mo¢ kupaca, priblizan broj
potencijalnih kupaca, minimalan broj kupaca za
isplativost proizvoda.

e "Udice" - ovaj termin se koristi u marketingu i
odnosi se na metode kojima terate kupce da
nastave da Citaju, i da im odrzite paznju. Recimo:
"Moj drugar Ivan (zvezda price) je uvek imao
problema sa pronalazenjem prave veliine patika
(frustracija). A taj problem je reSio na neverovatan
nacin (nudite odgovor). Pre nego Sto Vam to
kazem hocu da podelim neSto sa Vama...(nastavak
neke statistike ili nekog istrazivanja)" Ceo ovaj deo
je "udica". Kupac ce se pitati kako je Ivan reSio taj
problem i ja imam taj problem, hocu i ja da reSim.
I nastavice da (ita.
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Prodajno pismo

Saznao sam na jednom seminaru da pravo prodajno
pismo mora da sadrzi 15 elemenata. Kada sam proucio i
procitao, tek onda sam shvatio zasto imam nekih 50% sajtova
snimljeno u Favorites/Bookmarks delu svog brouzera.
Jednostavno sajtovi na kojima sam nailazio na neke fantasti¢ne
proizvode i sebe potpuno pronalazio kao osobu kojoj ¢e taj
proizvod reSiti mnoge probleme su pratili ovaj koncept. I svi su
imali istu jednostavnu formu, izgledali su kao da je u njih
investirano 30 Eura najviSe (dve stranice sa dosta texta). U tom
trenutku nisam imao velike prihode i nisam mogao da kupim
vecinu od tih proizvoda, ali sam ih sacuvao za buducnost. Sada
se divim i Cesto koristim neke delove kao primere na
seminarima i obuci.

Sada ¢u Vam navesti svih 15 elemenata, pokusajte da
razmislite o svakom i nadam se da ¢emo zajedno napisati Vase
prvo prodajno pismo. Ukoliko ste odludili da Vam proizvod bude
pisanje za druge, tj. da tu uslugu prodajete, ovde cete nadi
korisno uputsvo na koje detalje treba da se obrati posebna
paznja:

1. Prednaslov - stoji u vrhu strane, obraca se
kupcu, maniji font

2. Naslov - privladi paznju (va$ jedinstveni prodajni
moto) i tera kupce da saznaju vise, veliki font,
pozeljno da bude neko pitanje

3. "Deck" - pozdravni deo, uvod u pricu, citat ili
nastavak naslova

4. Telo pisma - sadrzi naredne elemente
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5. Podnaslovi - odvajaju elemente i odrzavaju
paznju Citaoca; takode sluze da kratko opisu
sadrzaj pisma za posetioce koji brzo prelistavaju

6. Uvod - kao klasican e-mail :"Dragi prijatelju,
posetioce i sl."

7. Price - pisanje problema, kroz price i uvod
zvezde priCe. Pravo vreme da ubacite udicu i da
koristite Zeigarnikov efekat o kome ¢u pricati
malo kasnije (udica, zar ne?).

8. Kredibilitet - dokaz vase price, uvodenije
sertifikata, mozda fotografije proizvoda i sli¢no

9. Liste - (kao i ova) podizu znatizelju, uglavnom se
sastoje od pitanja ili delova reSenja problema

10. "Svedocenja" - citati osoba koji su koristili Vas
proizvod i dobrobiti koje su imali od njega. To je
najbolja vrsta kredibiliteta, preporuka.

11. Opravdanje cene - navodenje svih mogucnosti
proizvoda, podizanje vrednosti sa raznim
bonusima i dodatnim opcijama, odnosno naterati
kupca da smatra da je vrednost proizvoda mnogo
veca od one koju vi nudite

12. Uklanjanje rizika - mogucnost vracanja
proizvoda, odnosno garancija ukoliko kupac nije
zadovoljan, ¢uveno "Ukoliko za 15 dana ne vidite
dobrobiti od naseg proizvoda, vratite nam i mi
¢emo Vam vratiti Vas novac". Ovaj korak daje
dodatnu sigurnost kupcu da ne brine, ali i da ste
Vi sigurni u svoj proizvod.

13. Bonusi - ponudite joS neke stvari uz Vas
proizvod (pravo vreme da ona pitanja korisnika
podelite), neki dodatak, popust na neki drugi
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proizvod koji prodajete, kupon za proizvod Vaseg
poslovnog partnera, besplatnu dostavu, postarinu,
mogucnosti su velike.

14. Ponuda (poziv na akciju) - Uokvirena ponuda,
"Dobicete (naslov) uz ove bonuse (opet lista) po
posebnoj/neverovatnoj/specijalnoj  ceni...",forma
sa imenom i e-mailom, dugme "Kupi", "Narudci" ili
sliéno. Bitno je navesti par potvrdnih recenica tipa
"Da, ja zZelima da...., Da, meni je potrebno... Hocu
da kupim Vas proizvod po neverovatnoj ceni od
..... i ako to uradim odmah (vremenski rok) dobicu
na poklon ..... "

15. P.S. - Vas licni komentar, manja prica o
budu¢nosti  (reSenom  problemu sa VasSim
proizvodom), potpis, mozda fotografija (sa
osmehom, naravno)

Ovo su 15 stavki koje morate
da imate u svom prodajnom pismu,
ako zelite da imate uspeh i da
naterate kupca da pozeli odmah da
ima Vas proizvod. Ne zaboravite da
se "Gvozde kuje dok je vruce" i ako
kupac ne kupi odmah, ko zna da li ¢e
se sutra vratiti ili ¢e naici na zanimljiviju ponudu. Pominjao sam
Zeigarnikov efekat, ali pre toga da Vam napomenem jednu
dodatnu opciju na koju bi trebalo da obratite paznju, a to su
video prezentacije. Danas su video fajlovi preplavili svet, svi Zele
da vide i Cuju, a ne samo da procitaju informacije koje ih
zanimaju. Pokusajte da ubacite video u svoju prodajnu stranu.
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Opisite svoje proizvode, predstavite se i pokazite im zasto da
izaberu bas Vas. Sto je joS vaznije raspitajte se kod svojih
zadovoljnih musterija i zamolite ih da i oni kazu nesSto o
proizvodu i nacinu na kome su ga primenili uspesno.

Zeigarnikov efekat - Ruski psiholog Bluma Zeigarnik je
primetio da konobari pamte poruzbine samo dok su u procesu
sluzenja. Cim je porudzbina pla¢ena, oni se okrecu sledecoj
musteriji, a prethodno zaboravljaju. Ova vrsta kratkotrajnog
pamcenja ga je navela da malo istrazuje i doSao je do otkri¢a da
ljudi koji nisu zavrsili neke stvari konstantno o njima razmisljaju
sve dok ih ne ispune. Zato koristimo dosta razli¢itih pri¢a i udica
u prodaji. Poenta je da ako zapocnete 4-5 prica i o svakoj
kaZete reéi ¢u Vam kasnije, pa sledecu, pa opet kasnije, ljudi
pocnu da se trude da popamte sve Sto ste zapoceli (primaju
narudzbine), a manje obracaju paznju na trazenje
kontraargumenata i potencijalnih nejasno¢a u samoj prodaji
proizvoda. Kada im na kraju teksta razjasnite sve price,
jednostavno ¢e biti sre¢ni Sto su ispunili neke svoje ciljeve (da
zavrSe porudzbinu) i okrenuée se sledecoj novoj stvari, a to je
dugme "Poruci". Cela nauka koja se
bavi uticanjem poruka na "kupovno
dugme" kupaca se naziva
Neuromarketing, a najviSe Kkoristi
3 8| od nje zapravo i imaju kopirajteri i
marketinske agencije koje uspesno
plasiraju  svoje ideje  koristedi
emocionalne okidate svojih kupaca. Dosta knjiga o
neuromarketingu postoji, najobicnija pretraga na Googlu ce
Vam dati dosta materijala.
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Cilj nam je da kupac klikne na dugme za kupovinu. Zbog
toga stranica ne sme da ima viSe linkova sem tog jednog. Dakle
tu se odlucuje i Vi ne smete dati kupcu varijantu da ode na
neSto drugo, kao Sto je reklama ka drugom sajtu, proizvoduy,
razmena banera, adsense reklame i sl. Postoje samo dve
varijante. Dugme kupi i dugme X za izlazak sa stranice. A Vasa
prodajna stranica treba da natera kupca da pritisne na dugme
za narucivanije.

Strana za narucivanje

Ovo je zapravo najjednostavnija stranica na celom saijtu.
Najobi¢nija kontakt forma u kojoj cete uzeti podatke od
korisnika (ime, prezime, e-mail, broj telefona, eventualno fizicku
adresu, ako Saljete proizvod na ku¢nu adresu, mozda
informacije o firmi).

Takode bitno je staviti i informacije o Vama, Vasoj firmi,
eventualnim konsultacijama i krajnju cenu koju kupac plac¢a (+
postarinu, ako Saljete na kuénu adresu), ako ima viSe proizvoda
i ukupan zbir. Na Zalost sistem naplate putem sajta joS uvek ne
funkcioniSe u Srbiji (sem za velike kompanije), pa je jedini nacin
da u automatskom e-mailu posSaljete informacije o racunu i
nacinu placanja kupcu.

U ovom trenutku treba da imam odredenu skriptu na
sajtu sa kojom uz minimalna podeSavanja mozete da napravite
prodaju. Ukoliko je nema, uskoro ¢e biti, ali i Vas web dizajner
bi trebalo da zna da napravi nesto sli¢no.
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Odjavna strana

Onog trenutka kad kupac popuni podatke i posalje ih
Vama, bilo bi lepo da mu se zahvalite na interesovaniju,
navedete neki realan rok u kom ¢e dobiti proizvod (naravno,
kada uplati prema podacima koje ste mu dali u automatskom
mailu) i ponudite neki drugi svoj proizvod ili proizvod svojih
saradnika koji bi im isto mogao biti od koristi. Ovo je vid
reklame koji se kod nas jako malo koristi, odnosno ljudi valjda
misle da na poslednjoj stranici ne moze da se reklamira, ali
upravo je suprotno. Neko je kupio robu od Vas samo zato sto je
proCitao o tome na internetu. Jasno je da je on Vama poklonio
ogromno poverenje i ako Vi preporucite nekoga, ta osoba sa
preporukom dobija i deo poverenja koje je kupac stekao od Vas,
a to se ceni vise od broja prikaza, zar ne? A na kraju krajeva,
mozete i da dogovorite sa saradnicima, da za svakog kupca sa
VasSeg sajta dobijete odredeni procenat od prodaje ili neku
drugu pogodnost.

Ako imate ViSe proizvoda
pokusajte i sa "up-sales" metodom,
odnosno pokusajte da dodatno
prodate joS neki proizvod. Na primer
prodali ste fen, uvek je dobro
ponuditi i cetku za kosu, ili ako ste
prodali knjigu u vezi jedne oblasti,
ponudite im joS nesto iz te oblasti,
mogucnosti su neograni¢ene. Kada je
sve gotovo i postavljeno na internet
vreme je da uradite malu proveru da
li ceo sistem radi, da li se vidi dobro u
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svim brovserima (Internet Explorer,Mozilla Firefox, Google
Chrome, Netscape, Opera, ...) da li ste poceli da pravite listu
korisnika, da li je kontakt forma u redu i Salje prave informacije
(ne Zelite uplatu na tudem racunu) i sli¢ne stvari.

Ovim korakom zavrSavamo jednu veliku celinu, a to je
kreiranje i postavljanje proizvoda za prodaju. Moram sve da
pohvalim, posto je ovo najtezi deo posla. Ali sa druge strane,
shvatili ste da je on-line prodaju moguce kreirati sa jednom
idejom i veoma malo ulaganja (hosting+izrada jednostavnog
sajta+sitniji troskovi). Zapravo, Vi joS uvek ne prodajete Vas
proizvod, Vi prodajete ideju kako Kkoristiti, tj. primeniti taj
proizvod. Sto je najvaznije ta ideja se moze prodati u
neogranicenom broju primeraka i onog trenutka kada isplatite
pocetne troskove, Vi imate Cist profit od tog sajta.

Uzmimo primer, imate frizerski salon i napisali ste knjigu
o recimo 50 nacina da se napravi frizura (sa 50 fotografija i 50
stranica opisa knjiga ima oko 100 stranica). Pocetna ulaganja su
oko 40 EUR-a za hosting + 100 EUR-a za izradu sajta i
eventualno troskovi fotografa (mada to mozete i sami da uradite
sa digitalnim fotoaparatom) i dizajnera za naslovnu stranu. Sve
u svemu oko 200 EUR-a. Ako stavite cenu knjige oko 10 EUR-a
potrebno Vam je samo 20 kupaca da biste isplatili svoja
ulaganja. A koliko frizerskih salona ima u Srbiji i njihovih
vlasnika koji traze na internetu zanimljive frizure za svoje
musterije? A ako prevedete sajt i knjigu na engleski? Mislite o
tome.
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U sledecem koraku ¢emo preéi preko raznih metoda za
dovodenje posetilaca na sajt. To je treci faktor (pored sajta i
proizvoda) koji je bitan za uspesSan on-line posao.
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Korak 4 - Dovodenje kupaca

"Najlaks/ nacin da dobijete ono sto Zelite je da
pomognete drugima da dobiju ono sto Zele."
Deepak Chopra

Stigli smo do najbitnijeg, ali i najlakSeg dela ovog
treninga. Najbitniji nam je jer ipak od kupaca zavisi kvalitet
naseg poslovanja i njihova reakcija odluCuje Sta treba da
promenimo ili poboljSamo. Poslovica kaze da svaka roba ima
kupca, tako da i ako nismo uradili pripremu i web sajt
perfektno, opet ¢e se naéi neko kome bas to odgovara. Veliki
prodavci kazu da uvek mozete racunati na 3-5% srecnih
sluCajeva, kada Cete prodati robu bez imalo znanja o prodaiji.
Hajde da se uzdamo samo u to. Tri posto od 10 000 posetilaca
je 300 srecénih slucajeva. Pet posto od 100 000 je 5 000 sre¢nih
prodaja.
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U redu, ali tu je bitan joS jedan faktor, vreme. Kako
dobiti 100 000 posetilaca u Ssto kracem vremenskom roku? E
ovde dolazi najlaksi deo treninga, dovodenje kupaca.

U ovom trenutku smo sebi
zacrtali prvi cilj. Tako smo do sada
imali neku opstu Zelju ¢ime Zelimo da
se bavimo, kako i gde da prodamo,
sada smo poceli da koristimo
konkretne cifre. Kada kazemo sto
hiljada posetilaca, prosto se osetimo
kao da stojimo pored Ajfelove kule,
mali i sitni. Mnogo ljudi se uhvati za
glavu i kaze: "Ma nema Sanse, gde ja
to da nadem?" Ja ¢u Vas nauditi
tome. Bitno je da se pripremite i da
shvatite da je to igra, da ¢e oduzeti
odredeno vreme (ne previSe, sat-dva dnevno) i da necete
morati da investirate, sem ako to ne Zelite. I tu dolazimo do
nase podele.

Dovodenje kupaca bez investicija

1.) SEO - optimizacija za pretraZivaCe. Uvek trazite od
svog web dizajnera (ukoliko niste sami radili sajt) da Vam prijavi
sajt na vodece pretraZivace, ali i da optimizuje stranice, tako Sto
¢e ubaciti naslove, meta-tagove (informacije koje stoje na web
stranici, ali ih vide samo pretrazivaci i po njima se orijentiSu),
kljuCne reCi vezane za vasSu delatnost i sam tekst na sajtu.
Takode je poZzeljno pojednostaviti sajt maksimalno i dobro
povezati sve stranice (tako da je svaka povezana sa svim
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ostalim). Iako je put do prvog mesta na pretrazivacima dug i
zavisi od mnogo faktora, obratite paznju na ovaj metod, jer
Vam moze doneti mnogo posetilaca.

2.) Postanite aktivan ¢&lan zajednice - iskoristite ona
istrazivanja sa poCetka knjige i prijavite se na forume i grupe iz
Vase oblasti. Potrudite se da dajete korisne savete i resavate
probleme ostalih ¢lanova. Postavite link ka Vasem sajtu u potpis
(podeSavanje profila/ podeSavanje potpisa). Nikako nemoijte da
se samoreklamirate i pricate samo o svom proizvodu, to je
iritiraju¢e i uglavhom se sankcioniSe brisanjem postova, a
ponekad i izbacivanjem sa foruma. Izgradite svoj ugled kao
strucnjak iz te oblasti i ljudi ¢e rado da kliknu na link u Vasem
potpisu kako bi saznali viSe o Vama. Forumi su veoma mocna
stvar, ako ih pravilno koristite. Ostavite utisak osobe koja Zeli da
pomogne i ne ocekujte odmah zahvalnost. To je pasivna
metoda dovodenja kupaca i zahteva vremenski period da bi
donela rezultate. Ne preterujte sa koriS¢enjem, jer Cete izgubiti
previSe vremena. Udite u rutinu od oko sat u istom vremenskom
periodu svaki dan, kako bi ljudi navikli kada mogu da Vas nadu
ukoliko im je potrebna pomoc.

3.) Drustveni, socijalni sajtovi. Otvorite nalog na
poznatim sajtovima kao Sto su Facebook, MySpace, Digg,
Twitter, Del.icio.us ... i napravite
_ stranicu o svom proizvodu ili firmi.
L e Pozovite Vase prijatelje u grupu i
: ' ljubazno ih zamolite da pozovu svoje
4 = prijatelie i osobe koje bi mozda

' ' zanimala tema kojom se bavite. Ja
licno imam veliki broj posetilaca bas
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sa Facebook-a, jer sam izgradio dosta veliku grupu i sada je
dovoljno da posaljem cirkularnu poruku kad god nesto novo
prezentujem i taj dan dobijem i do 30% vecu posecenost mog
sajta.

4.) E-mail lista. Svaki pravi webmaster ¢e Vam reci da je
novac u izgradnji liste. Potrudite se da od svakog posetioca
dobijete bar e-mail i ime. Dajte neSto zauzvrat, nesto Sto moze
da im pomogne, neko istraZivanje, besplatan primerak nekog
dela Vase knjige, itd. Takode obavezno uzmite te podatke od
svakog kupca. Istrazivanja kazu da je 9 puta jeftinije prodati
nesto starom kupcu, nego pronadi potpuno novog. Napravite
neke e-novine u kojima cete obaveStavati svoje clanove o
novostima i proizvodima koje nudite. Naravno nikako nemoijte
da ih spamujete i zasipate nezeljenom postom. U zavisnosti od
branse kojom se bavite 1 mail nedeljno je sasvim u redu poslati.
Naravno sa kvalitetnim sadrzajem i jednostavnhom formom.

5.) Razmenite linkove. Pronadite vlasnike drugih sajtova
ili Vase prijatelje i razmenite linkove sa njima. Nekada je u redu
da to budu sajtovi iz iste branSe, a nekad nije loSe ni razmeniti
linkove sa osobama iz potpuno druge delatnosti, nikad se ne
zna koga moze da interesuje Vas
proizvod. Takode prijavite svoj sajt u
direktorijume sajtova. Gradite Vasu
mrezu linkova sa drugim sajtovima.
Koncept interneta i jesu mreze,
iskoristite to maksimalno.

6.) Razmislite o prevodu na drugi jezik. Zasto bi prodavali
svoj proizvod samo na teritoriji Srbije, Hrvatske, Bosne, celog

- 45 --



www.e-umrezi.me - On-line Marketing - osnove uspeha u 6 koraka

Balkana, kad mozete da prodajete celom svetu. PokusSajte da
napravite englesku verziju sajta i primenite prethodne metode
za dovodenje kupaca.

7.) Affiliate ili referal sistem. Nabavite softver koji
omogucava drugim vlasnicima sajtova da zarade prodavajuci
Vas proizvod. Ova metoda je veoma zastupljena u svetu, a kod
nas je tek u razvoju. U principu, Vi dajete mogucénost da neko
zaradi odreden procenat od prodaje (5-10-15-50%) Vaseg
proizvoda. I zapravo na njima ostaje sve oko dovodenija
klijenata i nacina prodaje. Zamislite 10 vlasnika velikih foruma
od po 10 000 ljudi, kako jednim klikom na dugme posSalju svim
svojim korisnicima link ka vaSem proizvodu. Naravno ovaj
sistem se koristi tek kad malo razvijemo posao i mora dobro da
se proceni odnos zarade i recimo minimalna cena za isplatu.
Ovo je relativno nepoznata metoda,
pa ¢u se malo viSe posvetiti njoj.

_ ' Uzmimo da prodajete e-knjigu i cena
: joj je npr. 500 din. Odlucujete da
napravite sistem za preprodavce u

S kome ¢e oni od svake prodate knjige

dobiti 20%. to je 100 dinara. E sad,
potrebno je tu ubaciti i neke okvire.
Svako moze da proda 1,2,3 knjige za
6 meseci. A Vama se nikako ne isplati da imate 500 ljudi kojima
morate da isplatite po 200 dinara (nema veze sa cenom, Vi ste
ve¢ zaradili pare, nego ¢e Vam trebati 10 dana samo da
uplatnice popunite). Zato se postavlja minimalna suma za
isplatu. Znaci, za Vas je bitan neko ko prodaje npr. 20 ili vise
knjiga meseCno. Zato pri registrovanju date informaciju da
isplacujete samo kada se nakupi visSe od 2000 dinara zarade
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(20x100=2000) i time se ogradujete od neozbiljnih prodavaca
koji ¢e da prodaju 2-3 knjige i odustanu. Na kraju krajeva, uvek
postoji odreden broj ljudi koji ne dostignu minimalnu zaradu. U
tom slucaju Vi dobijate celu sumu, a niste ulozili nista. Iako ovo
deluje malo okrutno, to je sistem poslovanja i tu nema neke
samilosti. Naravno moZete davati dodatne beneficije velikim
prodavcima (veci procenat, ekskluzivne proizvode, i razne druge
stimulacije). Ako stvorite dobar proizvod i razvijete dobar sistem
preprodavaca, mozete se naci u situaciji da zaradujete stvarno
velike sume novca, bez takoreéi imalo truda. Naravno nemojte
Zuriti sa uvodenjem ovog sistema sem ako niste 100% sigurni
da moZete da ispratite sve. Tek kada razvijete stabilno
poslovanje i siguran priliv novca, onda razmisljajte o ovakvim
dodatnim idejama.

8.) Udruzite se! Pronadite vlasnike proizvoda koji su
komplementni Vasem, koji ga nadopunjuju i koji bi mogli biti
zanimljivi Vasim kupcima. Napravite
dogovor, da posle svake prodaje,
ponudite kupcu i proizvod Vaseg
partnera. Naravno i on treba isto da
uradi za Vas. Takode svojim
Citaocima, koji su prijavljeni na e-mail
listu, uz svaki mail posaljite u dodatku
i ponudu Vasih partnera. Ako
pronadete 4-5 kvalitetnih ljudi, koji imaju veliku listu kupaca i
postoji posStovanje i postenje izmedu Vas, ovakav nacin
promocije moze da Vam donese velike ustede u marketingu i
reklamiranju svog proizvoda, a naravno i jako veliki broj novih
klijenata.
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9.) Dodatno. Povremeno potrazite neki nov nacin
oglasavanja ili komunikacije sa korisnicima. Ja sam skoro
napravio toolbar koji se instalira u brouzer korisnika i on dobija
sve potrebne informacije, ponude, c¢ak i mogucénost da
komunicira sa drugima i dobija izvestaje o mailovima na jednom
mestu. Zapamtite da se brendirate, odnosno da koristite jedno
ime ili isti slogan svuda, i vremenom ¢ete dodi u situaciju da Vas
ljudi prepoznaju samo po nekoj reci ili slici.

Dovodenje kupaca uz investicije

1.) PPC sajtovi, placanje po kliku. Ovo je jedan od
najkoriS¢enijih metoda za brzo dovodenje kupaca. Otvorite
nalog na Google AdWords, napravite tekstualnu reklamu koja ce

) ‘ se pojavljivati u rezultatima pretrage,
=tl ali i na drugim sajtovima, odredite

mesecni limit (minimum oko 50%) i
; pokrenite reklamu. Postoje razne
opcije za podeSavanje, od cene koju

*‘ﬁ ste spremni da platite po Kkliku,
s v . ..

& 4 podeSavanja  jezika,  geografske
lokacije, pa sve do vremena kad zelite
da VaSa reklama ide. Minimalno ulaganje 50$ mesecno (za neku
pristojnu cenu klika dovodi oko 40-50 posetilaca dnevno)

2.) Platite baner na pose¢enom sajtu. Ovo je veoma
nezahvalan nacin reklamiranja, jer ne mozete sa sigurnoScu da
znate efekte unapred. Dok neki tvrde kako im baner na
poznatim sajtovima donosi viSe nego svi drugi nacini
reklamiranja, neki kazu da su imali samo troSak. Ali opet, to je
najées¢a vrsta oglaSavanja na internetu i vredi bar neko
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testiranje izvrsiti. (Cena varira od 30 do 3000 eura mesecno, u
zavisnosti od posecenosti)

3.) Platite ¢lanak na posecenom blogu ili portalu. Iako u
vecini sluajeva moZete da ubedite vlasnike poznatih sajtova da
napisu neku korisnu informaciju vezano za Vas proizvod i objave
link ka Vasem sajtu besplatno, nemoijte se iznenaditi ako Vam
neko trazi neku nadoknadu. To je sasvim validan nacin
reklamiranja i primenjuje se oduvek.

4.) Mesto u e-mailu. Mnogi sajtovi koji imaju ogroman
broj posetilaca i prijavljenih na mail listu, nude opciju da stave
Vas baner u njihov redovni izvestaj ili neki manji text sa linkom
ka Vasem sajtu. Iako se vode
‘? polemike oko e-mail oglasavanja i
° ty @ jedni tvrde da je e-mail umro kao
L o @9 @ | nadin oglagavanja, ja iz svog iskustva

m tvrdim da ne postoji niSta bolje nego
= osoba koja se svojevoljno prijavila da
prima nedeljne ili dnevne izvestaje.

w Naravho tu se javla problem

verodostojnosti osobe koja bi trebalo
da Vas reklamira, tako da je obavezno da zatrazite na uvid broj
korisnika ili jednostavno da radite samo sa velikim sajtovima i
portalima. (Cena varira od slucaja do slucaja)

5.) Offline metode. Zasto ne bismo koristili klasi¢ne
metode reklamiranja za promovisanje on-line poslovanja?
IStampaijte flajere i podelite u prometnoj ulici, nekom fakultetu,
zakupite oglas u novinama, radiju, televiziji. U nekim
slucajevima, ako se dobro postavite i imate dobar proizvod
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mozete Cak i da dobijete gostovanje u nekoj poznatoj emisiji, jer
i urednici tih emisija traze kvalitetan sadrzaj. Kod nas je
popularno i reklamiranje putem bilborda, a u skorije vreme i
BUS marketing daje dosta dobre rezultate.

6. SponzoriSite neke dogadaje, sportska takmicenja,
priredbe, humanitarne akcije i podelite ucesnicima brosure,
majice ili neke zanimljive stvari koje ¢e nositi i pokazivati
drugima. Investirajte malo u upaljace, olovke, kalendare i slican
propagandni materijal i podelite posetiocima ili posaljite svojim
kupcima kao poklon.

Kao Sto smo videli, mogucnosti za oglasavanje su
neogranicene, mnoge su besplatne, neke zahtevaju sitnu
investiciju, a neke i malo vecu. Veoma je bitno da shvatite da je
to jedan kontinualan posao, da se ne radi par dana, pa onda
odmara.

Odredite mese¢ni budzet koji
Zelite da odvojite sa oglasavanje
(nema veze i ako je 0, vazno je da se
odredi) i ne odstupajte od njega ma
kakva priika da se ukaze. 1
pokeraSima se uvek ukaze prilika da
dobiju neverovatnu sumu novca sa
samo joS malo ulaganja. I joS malo. I
joS malo... Za sumu koju ste odredili
pokusSajte da dobijete najvise. Uvek
preporuCujem svojim klijentima da
podele tu investiciju na viSe razli¢itih
nacina oglasavanja. Jer, iako ¢e jedan
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veliki bilbord u centru grada doneti mnogo kupaca, 5 manjih po
razliCitim delovima grada ¢e doneti mnogo vise. A Sta mislite
ako centar grada blokiraju na par dana zbog nekog dogadaja.
Necete dobiti ni jednog kupca.

Uvek sam se trudio, i to savetujem svima Vama, da uvek
napravite vise nacina za dobijanje novca. Malo od ovoga, malo
od onoga. Mnogo ste sigurniji ako imate 4-5 nacina za zaraduy,
jer ako jedan zakaze ovaj mesec, imate ostale, prebrodicete
krizu. Ako imate samo jedan nacin zarade i on Vam donosi
dosta novca, Sta Cete ako se desi nesto nepredvideno i ostanete
bez toga. Dakle, uvek rezervni plan. Tako je i u investiranju za
oglasavanje. Malo tamo, malo vamo, neki ¢e doneti slabije
rezultate, neki bolje.

Mnogo danasnjih preduzetnika napravi tu gresku i krene
odmah sa luksuzom, te velika kancelarija te reklama u skupom
casopisu, te skupocen namestaj. Sve je super, ali Sta se desava?
Ljudi nisu Culi joS za proizvod, ¢ekaju malo, u meduvremu
zaborave, a troSkovi rastu. I firma se zatvara brZe nego Sto se
otvorila.

Uvek planirajte i ne srljajte.
Odlucili ste da mozete da odvojite
recimo 100 Eura mesecno. Ok,
krenimo sa Googlovim AdWordsom, i
jednim banerom na poznatijem sajtu.
Kad istekne mesec, gledamo
statistiku, posetilaca toliko, procenat
odavde toliki, novih registrovanih ljudi toliko, prodatih primera
toliko. E onda odlu¢imo za slede¢i mesec budzet npr. 150 Eura
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ali ovaj put 100 na Google AdWords jer donosi dobre rezultate,
a testiramo baner na drugom sajtu. I tako dalje, princip je
jasan. Naravno uz ovo, koristite i besplatne nacine reklamiranja.
Oni ne donose toliko posetilaca, ali ih ima dosta. Opet uz manju
raCunicu dobijamo 5 foruma po 50 posetilaca mesecno, pa
stranice na Facebooku i MySpaceu po 30-ak. Onda dodajmo jos
neke posetioce iz razmene linkova. Kad se nakupi mozete da
dobijate i do 2-3 hiljade novih posetilaca mese¢no bez dinara
investicije.

Zatim dodajmo i potencijalni affiliate sistem i partnerstvo
i lako se dolazi do cifre od 7-8 hiljada posetilaca Vaseg sajta. Na
godisnjem nivou to je koliko? Oko 100 000 posetilaca. A koliko
smo Zeleli na pocetku?

Zurite, odredite svoje vreme, ciljeve i
o - troskove i polako krenite ka tome.
ey Jednom kada uhvatite rutinu, ostace
m Vam za ceo zivot ma koliko proizvoda
* | prodavali i poslova vodili. Sistem je

gt takav, jednostavan i ko ga usvoji,
ST T NP imace  uspeha. Posetioci se  ne
dobijaju preko noci. Iako postoje "programi i sistemi" na
internetu koji to nude, u velini slucajeva su ili prevare ili
pricanje nekih bajki i obeCavanje. Gradite listu kupaca polako,
slusajte njihove Zelje i prilagodavaijte se i vrlo brzo cCete imati
odlican internet posao. Evo da dam malo statistike i to na svom
primeru. Sajt E-umrezi.me je otvoren u Decembru 2008. godine.
Taj mesec sam imao oko 250 posetilaca. Ve¢ u januaru, uz
minimalnu investiciju i ovaj sistem promovisanja sam imao oko

@ Budite uporni i strpljivi. Ne
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900, skoro 1000. A u februaru preko 2000 posetilaca. A
investicija za marketing mi je bila po 40$ u oba meseca. Sve
ostale posetioce sam dobio preko besplatnih nacina promocije.

Na kraju ovog koraka povezali smo nase tri celine. Spojili
smo PROIZVOD sa WEB SAJTOM i doveli smo KUPCE. Ovo je
sustina prodaje na internetu. Postoji joS mnogo stvari, ali bez
ovoga, odnosno samo sa ovim mozete da napravite jako veliki
uspeh, ako se dovoljno potrudite i date sve od sebe.

U sledecem koraku ¢u pricati o diverzifikaciji proizvodne
linije i odnosu cena i vrednosti proizvoda. Saznalete kako da
prodate isti proizvod na viSe nacina i time maksimizirate Vas
profit.
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Korak 5 - Proizvodna linija

"Najveca stvar, koju covek u svom Zivotu moZe uraditi je
iZvUci najvise iz onoga sto mu je dato. Samo je to uspeh, i
nista drugo. "

Orison Swett Marden

Nas cilj u ovoj knjizi je uspesno pokretanje poslovanja na
internetu. Tokom prethodnih poglavlja usredsredili smo se na
razvoj jednog proizvoda, njegove moguénosti, nacine
koriS¢enja, zatim na prodajni web sajt koji je imao jedini cilj da
uspesno provede posetioce kroz sve mogucnosti i da ga natera
da kupi taj proizvod i na kraju nacine dovodenja posetioca. Ako
ste pazljivo pratili korake, do sada bi trebalo da imate bar
nekoliko prodaja preko Vaseg web sajta.

Sada bih hteo da Vam navedem neke moguénosti da
povecate tzv. procenat konverzije, odnosno povecate odnos
broja prodaja u odnosu na broj posetiaca. Iako je ceo sistem
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napravljen da Sto jednostavnije uputi posetioca u moguénosti
Vaseg proizvoda, moramo razumeti da nisu svi posetioci isti i da
ma koliko se trudili ne mozemo svima da ugodimo. Jer jo$ uvek
dajemo mogucénost posetiocima da odbiju, tj. kazu ne. To nam u
startu odnosi 50% posetilaca, a to je previse.

Pretpostavka je da ste napisali knjigu ili napravili neki
trening ili mogucénosti. Ne zaboravimo da je cilj da prodajemo
knjigu o nasem proizvodu, a ne sam proizvod. Ok, hajde da
vidimo u ovih ostalih 50% koji su zainteresovani za ideju, Sta
moze da ih odbije.

1.) Nemam vremena za Citanje - U principu dosta
realna mogucnost. Danas je svet sve brzi i brzi, ljudi imaju i
previSe obaveza, jedva stizu i da spavaju. Dakle nama je cilj da
reSimo njihov problem. U ovom
sluc¢aju, mi zZelimo da nademo vreme
kada nas kupac moze da sazna
sadrzaj naseg proizvoda. U najveéem
broju sluc¢ajeva to vreme je u toku
putovanja na posao (ili u Skolu).
PoSto nije bas prakti¢no Citati e-
knjigu dok vozite, hajde da
napravimo zvucni zapis te knjige. Podelite u nekoliko lekcija i
unajmite nekoga da to lepo iSCita i snimi u .mp3 ili .cd formatu.
Tako ce svaki vas kupac modi da slusa lekcije dok ide na posao
ili dok radi nesto drugo na racunaru.

Ono Sto je najvaznije, a to je i cilj ovog koraka, je da Vi
sada imate potpuno novi proizvod, za koji mozete da trazite
veCu koli¢inu novca, iako je sam sadrzaj isti. Samo je
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pakovanje drugacije. I to je prvi korak u kreiranju nase
proizvodne linije.

2.) Ja bih ipak Zeleo da to vidim. Ovo je samo
nastavak prethodne opcije, a to je da ljudi lakSe uce kada vide i
Cuju, nego kada samo vide ili samo Cuju. Hajde da napravimo
video prezentaciju naseg proizvoda, nase knjige. Neka ljudi vide
kako mi to radimo. Svi ste gledali u
jutarnjem programu nekog kuvara
kako priprema neko jelo i na kraju
ispiSe recept i nacin pripreme. Da li bi
ste mogli da napravite 10 takvih
filmova i onda ih snimite na CD ili
DVD i prodate. I to naravno opet za
veCu sumu novca.

Ovo je najbolji natin da svom proizvodu polako
povecavate vrednost.

3.) Mrzi me i da gledam i da sluSam. Na 7zalost
danasnji kupci su razmazeni i vole da dobiju sve na gotovo, ili
sazvakano. Ok, mi smo tu da ispunimo sve Zelje kupaca. Hajde
da im pokazemo na lichom primeru kako stvari funkcionisu.
Napravite seminar jednom mesecno o Vasem proizvodu i
priCajte sa svojim kupcima, ipak Vi najbolje znate i mane i vrline
svog proizvoda. ReSavajte njihove probleme u hodu, ispricajte
im pozitivna iskustva, dovedite ljude koji su imali pozitivho
iskustvo sa Vasim proizvodom, neka oni kazu svoju pricu.
Naravno posle seminara im ponudite knjigu, audio CD, ili video
prezentaciju kao bonus uz kupljen proizvod. Uvek imajte neki
poklon. Ljudi oboZavaju poklone.
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Sta je slededi nivo? Za sada imamo jeftinu e-knjigu o
proizvodu, malo skuplji audio zapis te knjige, jos skuplju video
prezentaciju i skup seminar (ne po pojedincu nego u ukupnoj
ceni). Hajde da dodamo radionicu gde bi ste Vi ucili manju
grupu ljudi kako da oni uspesno prodaju Vas proizvod, tj da celu
ovu pricu koju ja Vama nudim, Vi ponudite nekom trecem.
Zamislite da imate 10 dobrih prodavaca koji prodaju Vase
proizvode (ne samo Sminku, ¢amce, nego i Vasu e-knjigu, audio
cd, video prezentaciju, ...). A ako ih imate 50, 100?

CENA
1-1 OBUKA PROIZVODA

SEMINAR

BROJ KUPACA 0

Da li Vam je jasan koncept proizvodne linije. To je u
stvari stepenasti sistem u kome istoj informaciji (opisu Vaseg
proizvoda) postupno menjate oblik i povecavate cenu tako da
ne plasite kupce. Hajde da damo primer:
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Napravili ste e-knjigu "20 najbitnijih recepata savremene
kuhinje" sa svim lepim sli¢icama i opisima. Cena je npr. 5 EUR-
a. Zatim snimite opis kuvanja svakog recepta u 3-5 minutni
audio fajl. Ve¢ imate novi proizvod "20 najbitnijih recepata
savremene kuhinje - Audio CD" koji prodajte za 10 EUR-a. Ako
se potrudite joS malo i snimite pripremu svakog jela, dobijate
tre¢i proizvod "20 najbitnijih recepata savremene kuhinje -
multimedijalni DVD" koji prodajte za 20 EUR-a. Na sve to
dodajte seminarsku obuku gde cete pokazati "20 najbitnijih
recepata savremene kuhinje - kurs za pocetnike" po ceni od 50-
100 EUR-a po osobi za dvodnevni ili trodnevni kurs. I na kraju
napravite finalni proizvod 1 na 1 obuka gde Vi licno obucavate
pojedinca da bude kuvar za recimo 1000 EUR-a. Hm, a kazu da
se ne isplati biti domacica.

Zamislite da ste na pocetku nekoga pitali da Vam plati
1000 EUR-a da ga naucite 20 recepata? Suludo zar ne? Ali ako
mu ponudite nesto jeftino, skoro besplatno, pa samo postepeno
povecavate vrednost, Vas kupac ¢e biti miran, Zele¢e da sazna
viSe, da vidi Sta je novo, a samim tim i polako Ce davati sve viSe
novca. Mnogo je lakSe popeti se na sprat stepenicama, nego
preko balkona, zar ne?
1

1 proizvod 2 proizvoda 3 proizvoda
hoéu neéu I hoéu 1. hoéu 2. neéu Ihuéu 1. hoéu 2. hoéu 3. neéu

50% 50% | 33%  33% 33%| 25% 25% 25% 25%
% potencijalnih kupaca u zavisnosti od broja proizvoda

U prethodnom primeru sam Vam pokazao kako jedna
jedina informacija moze da se spakuje na 5 razliCitih nacina i
eksponencijalno poveca zaradu. Ako sad pitamo kupca: "Da li
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Zelite e-knjigu ili audio CD ili video prezentaciju ili seminar ili
obuku jedan na jedan?" dacemo mu automatski 5 puta manje
razloga da kaze: "Necu nista", odnosno sa onih prvih 50%
(hocu ili ne¢u) ljudi koji odbiju Vasu ponudu dosli smo do samo
16.5% ljudi koji ¢e odbiti. A Sto je naijbitnije, vi ste jednom
napravili Vas digitalni proizvod i mozete zauvek da ga prodajete,
tj. on od Vas ne trazi ViSe nikakvo ulaganje. Sto se tice
seminara i obuka oni traZze Vase ulaganje (Vase vreme), ali i
finansijska nadoknada je mnogo veca.

Ovo je najveci stepen internet poslovanja, kada su svi
Vasi proizvodi u digitalnom obliku, kada nemate troskove
skladistenja, troskove zakupa lokala, obrade materijala,
proizvodnje i sliCne troskove. Vi postajete ucitelj u svojoj bransi
i prenosite svoje znanje. Naravno Vi u pozadini mozete da imate
neki fizicki proizvod koji prodajte, ali kad jednom uvidite
mogucnosti Informacionog Marketinga, dobro cete razmisliti da
li su Vam potrebni fizicki proizvodi.

Vratimo se proizvodnoj liniji. U
jednom trenutku kada dostignete sve
ove  korake, zaposlite Vaseg
predavaCa, VaSeg web dizajnera,
pisca, menadZera i osetite veliku
kolicinu  slobodnog vremena, i
finansijske sigurnosti, mozete odluciti
Sta dalje. Imate dve mogucnosti - Prva je ostaviti situaciju takva
kakva je, usavrSavati se vremenom, imati konstantne prihode i
Ziveti mirnim Zivotom. Vrlo lepa mogucénost. Imacete dovoljno
novca za nova kola, stan, letovanja, viSe vremena za porodicu,
prijatelje, zdravlje i mir. Nekad nam se Cini da je ovo nemoguce
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kod nas, iako bi to trebalo da bude standard za svakoga. Naucili
smo u ovoj knjizi da nikad ne treba davati samo jednu
mogucnost kupcu, zato Vam ja nudim i drugu. Sta mislite da
sad ona istraZivanja iskoristimo. Da li bi mogli da nadjemo novi
proizvod slican ovom i ponudimo sadasnjim kupcima.

Sta mislite o0 "20 najbitnijih vezbi" kao prvom proizvodu,
a zatim za 6 meseci novi proizvod "20 najbitnijih vezbi - vodic za
studente", pa za sledec¢ih 6 meseci "20 najbitnijih vezbi - vodi¢
za poslovne ljude", "20 najbitnijih vezbi koje svaka domacica
treba da zna", "20 najbitnijih vezbi - vodi¢ za manekenke", itd.
itd? I sad svakih 6 meseci izbacujete novi proizvod, zapravo
slican, samo namenjen i prilagoden novoj ciljnoj grupi. I svaki
taj proizvod se deli na 5 poznatih (e-knjiga, audio CD, video,
seminar, obuka 1 na 1).

Da li vidite sebe za 5 godina? Deset
glavnih  proizvoda sa po pet
podproizvoda. Deset ciljnih trZista.
Pedeset ponuda za bilo koju situaciju,
bilo kojeg klijenta, bilo koje vreme.
Zamislite Vasu firmu koja odrzava
seminare iz 10 oblasti, podeljenih na
recimo 3 dana za svaku. Svaki mesec
popunjen seminarima. Deset sajtova
sa korisnicima.

Da li je tu kraj? Vozedi se u svom novom Ferariju, mislite
zasto ja radim samo u Srbiji, tu je i Hrvatska, Bosna,
Makedonija, Crna Gora, Slovenija. Da li sve ovo mogu da
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ponudim i njima? A ako sve svoje proizvode prevedem na
Engleski jezik?

Druga mogucnost nije za svakoga iako svako moze da je
ispuni. Da bi smo iskoristili drugu mogucnost potrebna nam je
samo vera u uspeh i upornost. Iako to izgleda kao malo, uopste
nije i mnogo je tesko ostati dosledan sebi i svojim ciljevima.
Mnogo puta ¢emo doziveti neuspeh, mozda i podsmeh okoline,
ali ne smemo se predati. Tomas Edison je rekao: "Greska je
dobra, to znaci da smo nasli jedan novi nacin da ne uspemo.
Samim tim smo blize uspehu." Ne bojte se neuspeha, ve¢ ga
razumite i zapamtite za sledeéi put, mozda ¢e Vam bas ta
greSka pomodi da budete oprezni i prevazidete neku naizgled
laku situaciju u buduénosti.

Ovo je kraj ove knjige. Nemam viSe nista da Vam kazem
o internet marketingu. Jednostavno je, ali i komplikovano.
Shvatite ga kao igru i pobedite sve. Shvatite ga preozbiljno i
mozda Cete izgubiti sve.

Moj cilj je da promenim svet. Ako
sam ja pomogao Vama nadam se da
Cete i Vi pomoci nekom trecem. Ako
Vi nekom pomognete, mozda ¢e
jednom bas ta osoba pomoci meni.
Nije svet toliko veliki da ne moZemo
da uticemo na njega. Mnogo dobrih
ideja je potroSeno samo zato, jer ljudi
nisu verovali u sebe. Znam da i Vi
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imate neku ideju koja Vas drzi dugo, koja Vas lomi i Zeleli bi da
pokuSate, ali ne radite jer se bojite. Da li uspeha, neuspeha,
osude ili kritike, ili sami sebe?

Krenite sada, ja ¢u pomodi koliko god mogu. Izguracemo
tu ideju zajedno. Ja verujem u Vas. Ne bi ste procitali ovu
knjigu da niste zeleli da promenite svoj Zivot. Uradite to,
promenite_ga. Promenite svoj, zivot svoje porodice, svojih
prijatelja. Zelim Vam puno srece.

Znam da ¢e sada mnogi pitati: A Sesto poglavlje? Sesti
korak?

On postoji. Okrenite list, i videéete. To je novi list Vaseg
Zivota, boljeg Zivota. Dobili ste jedinstvenu knjigu. Niko nema
takav kraj. Svako ima drugaciji, zar ne? Da li ¢ete dozvoliti da
neko ima bolji kraj od Vas?

Hvala Vam Puno!

Aleksandar Klickovic
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Korak 6 - Kraj ili ipak pocetak
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