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Računovodstvo i knjigovodstvo

Da li je potrebno imati računovođu ili mogu sama voditi knjige, i koji su uslovi za to?
Mali preduzetnici mogu voditi jednostavno knjigovodstvo sami koristeći softvere kao što su Excel
ili online ERP platforme. Međutim, za složenija poslovanja preporučuje se angažovanje
profesionalnog računovođe zbog složenih poreznih i pravnih obaveza.

Koje su osnovne knjigovodstvene obaveze za firmu (izdavanje faktura, vođenje poslovnih
knjiga, obračun poreza)?

Osnovne obaveze uključuju:
· Izdavanje faktura za svaki obavljeni posao ili prodati proizvod.
· Vođenje poslovnih knjiga (dnevnik, glavna knjiga) i redovno evidentiranje prihoda i rashoda.
· Obračun poreza i podnošenje poreskih prijava: Mesečne ili kvartalne prijave u zavisnosti od
  statusa PDV-a, kao i godišnja prijava poreza.
· Finansijski izveštaji: DOO su u obavezi da jednom godišnje podnose finansijske izveštaje APR-u.
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Šta je SEF i da li i kako ja moram da ga koristim?
SEF (Sistem elektronskih faktura) je obavezan za sve firme koje posluju sa javnim sektorom, ali 
e koristi i za B2B fakturisanje. Omogućava slanje i primanje faktura kroz centralizovani sistem.

Koji su moji glavni izvori prihoda i koliko su stabilni?
Identifikuj izvore prihoda kao što su:
· Direktna prodaja proizvoda
· Pružanje usluga
· Usluzna proizvodnja (za drudge brendove) itd.

Prednosti:

· Olakšava praćenje faktura i
  smanjuje papirologiju.
· Smanjuje mogućnost grešaka i
  pojednostavljuje proces revizije.

Mane:

· Može biti složeno za postavljanje i
  prilagođavanje, posebno za manje firme.
· Zahteva obuku zaposlenih i ulaganje
  u IT resurse.

Upravljanje prihodima



56

Umrežene  |  Finansije

Kako mogu da diversifikujem izvore prihoda kako bih smanjila rizik od pada prometa?
Razmotri širenje ponude proizvoda ili usluga  kroz ponudu različitim grupama kupaca koji imaju
drugačije navike potrošnje, saradnju sa novim partnerima, ili proširenje na nova tržišta.

Kako da povećam profitabilnost bez značajnog povećanja troškova?
Možeš povećati profitabilnost kroz:
· Blago povećanje cena proizvoda ili usluga, uz dodatnu vrednost za kupce.
· Optimizaciju procesa kako bi smanjili troškove.
· Fokusiranje na proizvode sa višom profitnom maržom.

Kako ću planirati i kontrolisati gotovinski tok kako bih izbegla finansijske probleme
(npr. nedostatak gotovine za isplate)?
Planiranje gotovinskog toka podrazumeva praćenje očekivanih prihoda i rashoda kako bi u
svakom trenutku imala dovoljno sredstava za poslovanje.

Gotovinski tokovi (Cash Flow)
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Ključni koraci uključuju:
· Izrada mesečnog plana gotovinskog toka: Unapred proceni sve prilive i odlive kako bi
  identifikovala periode kada ti može nedostajati gotovina.
· Redovna revizija troškova: Analiziraj i kontroliši sve troškove kako bi optimizovala raspoloživa sredstva.
· Rezervni fond: Pokušaj da zadržiš deo sredstava kao rezervu za hitne slučajeve ili
  nepredviđene troškove.

Ključni koraci za bržu naplatu uključuju:
· Avansna plaćanja: Postavi uslov za avansno plaćanje kod većih projekata ili novih klijenata
  (ukoliko ste u dobroj pregovaračkoj poziciji)
· Rokovi plaćanja: Jasno definiši rokove plaćanja u ugovorima ili fakturama
· Automatizacija fakturisanja: Koristi softver za automatsko slanje faktura i podsetnika za plaćanje.

Kako ću postaviti efikasan sistem za naplatu potraživanja i skratiti vreme naplate
(npr. kroz avanse, brze fakture)?



58

Umrežene  |  Finansije

Najčešći rizici su kašnjenja u naplati, neočekivani troškovi, i sezonske oscilacije u prihodima.
Mogući načini ublažavanja su:
· Diversifikacija izvora prihoda: Imati različite izvore prihoda kako bi se osigurala od pada promet
  u jednom segmentu.
· Dogovor sa dobavljačima: Pregovaraj o fleksibilnijim rokovima plaćanja sa dobavljačima.
· Stvaranje kriznog fonda: Održavaj rezervna sredstva za hitne situacije (preporucljivo ukoliko firma
  nema solidnu kreditnu sposobnost)
· Osiguranje plaćanja: Ako je moguće, koristi osiguranje naplate za velike narudžbine.
· Obezbeđivanje kreditne linije i drugih kreditnih sredstava za finansiranje obrtnog kapitala.

Koji su najveći rizici po moj gotovinski tok i kako mogu da ih ublažim?

Preporučljivo je imati krizne planove kao što su:
· Kreditna linija kod banke: Dogovori kreditnu liniju koju možeš koristiti u slučaju da ti zatreba
  brza gotovina.
· Rezerva gotovine: Održavanje rezervnog fonda može pomoći u prevazilaženju privremenih
  problema sa likvidnošću.

Da li postoje krizni planovi u slučaju da firma naiđe na probleme sa likvidnošću
(npr. kreditna linija, rezerva gotovine)?
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Izvori finansiranja

Na raspolaganju su ti različite opcije finansiranja:
· Krediti: Bankarski krediti nude pouzdano finansiranje uz fiksne ili varijabilne uslove otplate, ali
  zahtevaju pozitivno poslovanje i dobru kreditnu istoriju.
· Investicije: Angažovanje investitora može pomoći, ali to obično znači deljenje vlasništva.
· Subvencije: Državne subvencije su često dostupne za male biznise, posebno u određenim sektorima.
· Crowdfunding: Platforme kao što su Kickstarter, Indiegogo i Ventu omogućavaju da prikupljate
  sredstva od široke javnosti.

Koji su najbolji izvori finansiranja za moj biznis (krediti, investicije, subvencije, crowdfunding)?

U početnim fazama, dok firma ne stekne kreditnu istoriju poslovanja, preporučljivo je koristiti
sopstvene izvore, subvencije i ostala bespovratna sredstva. Sa razvojem firme, prilikom većih
investicija za npr. proširenje kapaciteta, treba napraviti balans i koristiti i sopstvena sredstva i
bankarske kredite, kako bi se obezbedilo nesmetano poslovanje uz zadržavanje finansijske i
strateške fleksibilnosti.

Da li je bolje koristiti pozajmljena sredstva (krediti) ili vlastite resurse (kapital) za finansiranje rasta?
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Država Srbije nudi različite subvencije za male i srednje biznise, kao i sektorske podsticaje za 
poljoprivredu, IT sektor, zelene projekte i žensko preduzetništvo. Preporučuje se praćenje
konkursa Ministarstva privrede, Privredne komore Srbije, Fonda za razvoj, EBRD-a, USAID-a i drugih.

Koje su mogućnosti za dobijanje subvencija i državnih podsticaja za moj sektor poslovanja?

Redovno izveštavanje omogućava praćenje napretka poslovanja i pravovremeno donošenje odluka.

Kako ću postaviti redovno izveštavanje o finansijskim rezultatima (mesečni, kvartalni,
godišnji izveštaji)?

Osnovna praksa:
· Mesečni izveštaji: Pregled prihoda, rashoda i
  gotovinskog toka.
· Godišnji izveštaji: bilans stanja,  bilans uspeha i
  izvestaj o novčanim tokovima

Finansijsko izveštavanje i analiza
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Neki od ključnih pokazatelja su:
· Profitna margina: Procenat prihoda koji ostaje kao profit nakon svih troškova.
· Racia likvidnost: Odnos tekućih sredstava prema kratkoročnim obavezama.
  (Quick ratio, Cash ratio, Liquidity ratio)
· Racia zaduženost: Ukupne obaveze u odnosu na kapital.
· Dani obrta potraživanja od kupaca
· Dani obrta obaveza prema dobavljačima

Koji su ključni finansijski pokazatelji koje treba da pratim (profitna margina, likvidnost,
zaduženost, obrtni kapital)?

Koristi analizu pokazatelja kako bi pratila finansijske rezultate:
· Uporedi troškove i prihode što češće, a najmanje
  mesečno
· Identifikuj segmente sa visokim troškovima i
  razmisli o optimizaciji.
· Nedeljno praćenje novčanog toka može pomoći
  u identifikaciji mogućih rizika od nelikvidnosti.

Kako mogu analizirati finansijske izveštaje da identifikujem oblasti za poboljšanje ili
potencijalne rizike?
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Finansijski rečnik:

1. Osnovni finansijski izveštaji
· Bilans stanja: Prikazuje ukupnu imovinu, obaveze i kapital kompanije na određeni datum. Služi
  za procenu finansijske stabilnosti.
· Bilans uspeha: Prikazuje prihode, rashode, bruto dobit i neto dobit ili gubitak kompanije u
  određenom periodu.
· Izveštaj o gotovinskim tokovima: Dokument koji prikazuje sve prilive i odlive gotovine u
  kompaniji tokom određenog perioda, pomažući da se proceni likvidnost.
· Izveštaj o promenama na kapitalu: Prikazuje promene u kapitalu tokom određenog perioda,
  uključujući dodatna ulaganja, povlačenja ili dividende.

2. Terminologija povezana sa kapitalom i investicijama
· Dugoročne obaveze: Obaveze koje firma mora da plati u roku dužem od jedne godine, kao što su
  dugoročni krediti ili obveznice.
· Obrtna imovina: Imovina koja se može lako konvertovati u gotovinu u roku od jedne godine, kao
  što su zalihe i potraživanja.
· Kapitalizacija: Ukupna vrednost kapitala firme, uključujući osnovni kapital i zadržanu dobit.



· EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization): Prihod pre kamate,
poreza, amortizacije i deprecijacije; koristi se za procenu osnovne profitabilnosti.

EBITDA = Neto dobit (Profit) + Kamate + Porezi + Amortizacija + Deprecijacija
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3. Troškovi i rashodi i profitabilnosti
· COGS (Cost of Goods Sold): Troškovi prodate robe, direktni troškovi proizvodnje proizvoda
koji su prodati tokom perioda.

· OPEX (Operating Expenses): Operativni troškovi, uključuju sve troškove vezane za dnevno
  poslovanje, kao što su zakup, marketing, i plate.
· Finansijski troškovi: Troškovi kamate i ostali troškovi vezani za zaduživanje.
· Bruto dobit: Razlika između prihoda od prodaje i COGS. Prikazuje profit pre odbitka
  operativnih troškova.

· EBIT (Earnings Before Interest and Taxes): Prihod pre kamate i poreza, često se koristi za procenu
 operativnog učinka.

COGS = Direktni troškovi materijala + Direktni troškovi rada

Bruto dobit = Prihod od prodaje − COGS

EBIT = Ukupan Prihod − COGS − Operativni troškovi
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4. Dug i finansiranje

· Kratkoročne obaveze: Obaveze koje firma mora da plati u roku od jedne godine, kao što su
  kratkoročni krediti i obaveze prema dobavljačima.
· Dugoročni dug: Pozajmljena sredstva koja firma mora da otplati u roku dužem od jedne godine
  (npr. hipoteka, obveznice).

5. Analiza likvidnosti i solventnosti

· Likvidnost: Sposobnost firme da plati svoje kratkoročne obaveze.
· Solventnost: Sposobnost firme da pokrije svoje dugoročne obaveze.
· Opšti Racio likvidnosti (Current Ratio): Odnos tekuće imovine prema
  kratkoročnim obavezama; meri kratkoročnu likvidnost.

· Koeficijent duga prema kapitalu (Debt to Equity Ratio): Odnos duga prema kapitalu kompanije;
  pokazuje nivo zaduženosti firme.

Pored toga postoje i brzi i keš racio likvidnosti.

Opšti Racio likvidnosti = Obrtna sredstva / Kratkoročne obaveze

Koeficijent duga prema kapitalu = Ukupan dug / Kapital
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6. Termini povezani sa porezima i amortizacijom

· Depresijacija: Proces smanjenja vrednosti dugotrajne imovine tokom vremena (npr. oprema, vozila).
· Amortizacija: Postupak smanjenja vrednosti nematerijalne imovine (npr. patenti, licence).
· PDV (Porez na dodatu vrednost): Porez koji se obračunava na vrednost dodatu kroz prodaju
  proizvoda ili usluga; u Srbiji standardna stopa PDV-a iznosi 20%.
· Akumulirani gubitak: Ukupni zabeleženi gubitak koji se akumulirao tokom vremena, često prikazan
  u bilansu kapitala.

7. Upravljanje rizicima

· Kreditni rizik: Rizik da kupci neće platiti svoje obaveze prema kompaniji.
· Operativni rizik: Rizik od gubitka zbog neuspeha unutrašnjih procesa, ljudi ili sistema.
· Likvidnosni rizik: Rizik da kompanija neće biti u mogućnosti da ispuni svoje obaveze zbog
  nedostatka gotovine.
· Hedžing: Finansijska strategija za smanjenje rizika od fluktuacija cena, kamatnih stopa ili valuta 
  kroz korišćenje derivata kao što su opcije i terminske ugovore.
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8. Novčani tokovi (Cash Flow)

· Prilivi gotovine: Ukupni novčani tok koji ulazi u kompaniju od prodaje, investicija, ili pozajmica.
· Odlivi gotovine: Ukupni novčani tok koji izlazi iz kompanije za plaćanje troškova, obaveza, i investicija.
· Operativni gotovinski tok: Gotovina generisana kroz osnovne poslovne aktivnosti.
· Investicioni gotovinski tok: Gotovina koja se koristi ili dobija kroz investicije, kao što su kupovina ili
  prodaja imovine.
· Finansijski gotovinski tok: Gotovina koja se koristi za finansiranje, kao što su isplate kredita ili
  emisija akcija.
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04
Ciljna publika i pozicioniranje

Koji su glavni problemi ili potrebe moje publike koje moj proizvod rešava?
Da bi identifikovala glavne probleme i potrebe ciljne publike, razmotri šta tvoj proizvod nudi u
odnosu na njihove svakodnevne izazove. Primeri pitanja koja možeš postaviti:
· Koji problem moj proizvod rešava?
· Da li proizvod štedi vreme, povećava udobnost, poboljšava produktivnost ili zdravlje?

Primer: Ako prodaješ organsku kozmetiku, tvoja ciljna publika može biti zabrinuta za sastojke i traži
proizvode bez štetnih hemikalija. Proizvod koji nudiš zadovoljava njihovu potrebu za prirodnim i
sigurnim rešenjima za negu kože.

Ko je moja ciljna publika (demografija, interesovanja, geografska područja)?
Ciljna publika se definiše kroz različite karakteristike:
· Demografija: Godine, pol, prihod, obrazovanje, profesija.
· Interesovanja: Hobiji, navike, vrednosti, interesovanje za specifične teme (npr. ekologija, fitnes).
· Geografska područja: Da li su u istom gradu, zemlji, ili u inostranstvu?

Primer: Ako prodaješ sportske dodatke ishrani, ciljna publika su mladi između 20-35 godina,
koji se bave sportom i interesuju za zdrav način života.
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Kako mogu da definišem jasnu i privlačnu poruku za svoju ciljnu grupu?
Jasna i privlačna poruka treba da bude kratka, specifična i da odražava vrednosti brenda.
Ključne komponente uključuju:
· Isticanje koristi: Kako proizvod poboljšava život korisnika?
· Jednostavan jezik: Izbegavaj složen jezik i koristi reči koje tvoja ciljna grupa lako razume.
· Poziv na akciju CTA (call to action): Uključi poruku koja podstiče korisnike na kupovinu ili
  istraživanje vašeg proizvoda.
 
Primer: „Prirodna energija za tvoje telo – bez veštačkih dodataka!“
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Analiza tržišta i konkurencije

Koji su moji glavni konkurenti i koje strategije oni koriste?
Identifikujte svoje konkurente i analizirajte njihove strategije u vezi sa:
· Cenama, kvalitetom, distribucijom i promocijom.
· Korišćenjem kanala komunikacije (društvene mreže, e-trgovina, partnerstva).

Primer: Ako imaš online prodavnicu odeće, analiziraj konkurente koji prodaju sličnu odeću u Srbiji
i razmotri njihove cenovne strategije, ponude, i društvene mreže.



Kako se moj proizvod pozicionira u odnosu na konkurente?
Pozicioniranje tvog proizvoda treba da odgovara tvojoj ciljnoj publici i vrednosti koju pružate:
· Premium: Visok kvalitet i cena, proizvodi za one koji traže ekskluzivnost.
· Ekonomska klasa: Pristupačne cene, ciljaju široku publiku.
· Inovativan proizvod: Novi ili poboljšani proizvod koji nudi rešenja koja konkurenti nemaju.

Primer: Ako prodajete organsku hranu, pozicionirajte je kao premium proizvod namenjen kupcima
koji brinu o zdravlju.

Koji su ključni tržišni trendovi u mojoj industriji i kako mogu da ih iskoristim?
Praćenje tržišnih trendova pomaže ti da ostaneš konkurentna:
· Istražuj izveštaje i trendove u industriji (npr. rastući trend održive proizvodnje).
· Razmisli o prilagođavanju asortimana ili strategija kako bi odgovorila na te trendove.
 
Primer: Ako se sve više kupaca okreće ka održivoj modi, možeš uvesti ekološki prihvatljive materijale
u tvoju liniju proizvoda.
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Marketing strategije

Koji su najbolji kanali za promociju mojih proizvoda (društvene mreže, influenseri marketing,
blogovi, video kampanje)?

Izbor kanala zavisi od tvoje ciljne publike i prirode proizvoda:
· Društvene mreže predstavljaju najbrži i najdirektniji put do vaše ciljne publike. Izbor platforme zavisi
  od vašeg idealnog kupca – bilo da je to Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok ili neka druga mreža,
  svaki kanal nudi jedinstvene mogućnosti za povezivanje sa pravom publikom.
· Influenserski marketing: Korisno za brendove koji žele da izgrade poverenje kroz lične preporuke.
· Blogovi i SEO: Efikasno za edukativne proizvode i podizanje svesti kroz kvalitetan sadržaj.
· Video sadržaj je posebno snažan za proizvode koji se moraju videti u akciji ili zahtevaju
  demonstraciju kako bi privukli kupce.

Na kraju, kombinacija ovih kanala često daje najbolje rezultate. Eksperimentišite, analizirajte rezultate
i prilagodite strategiju kako biste našli ono što najbolje funkcioniše za vaš brend i proizvode.
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Da li je potrebno angažovati influensere ili brend ambasadore i kako odabrati one koji su
relevantni za moj proizvod?

Influenserski marketing može biti koristan, ali je važno pažljivo birati influensere:
· Relevantnost: Odaberi influensere čija publika se poklapa sa tvojom ciljnom grupom.
· Autentičnost: Fokusiraj se na influensere koji imaju pravu interakciju sa publikom i autentičan sadržaj.
· Pristupačnost: Razmotri troškove saradnje i budžet koji imaš na raspolaganju.

Koje su ključne metrike za praćenje uspešnosti kampanja?

Ključne metrike za praćenje uključuju:
· Domet i angažovanje: Broj ljudi koji su videli sadržaj i
  interakcija s njim (lajkovi, komentari, deljenja).
· Konverzije: Broj kupovina ili drugih željenih akcija
  proisteklih iz kampanje.
· Povrat investicije (ROI): Merenje profita u odnosu
  na uloženi novac.
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Marketing budžet i troškovi

Koliki deo prihoda treba da odvojim za marketing budžet?
Preporuka je da mali biznisi odvoje između 5-10% prihoda za marketing, u zavisnosti od ciljeva rasta.
Novi brendovi mogu ulagati i više (do 20%) radi postizanja prepoznatljivosti.

Kako ću odrediti prioritete u marketingu sa ograničenim budžetom?
Postavljanje prioriteta sa ograničenim budžetom zahteva fokus na najefikasnije kanale:
· Identifikuj najefikasnije kanale: Fokusiraj se na kanale sa najvećim ROI (npr. društvene mreže ili
  email marketing).
· Kampanje sa niskim troškovima: Iskoristi organske kanale (npr. SEO, blogovi) pre nego skupe
  plaćene kampanje.
· Eksperimentisanje: Testiraj različite pristupe na malim budžetima kako bi identifikovala šta
  najbolje funkcioniše.
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Merenje i optimizacija marketinga

Marketing rečnik (Glossary)

Koji alati su mi potrebni za analizu podataka i praćenje uspeha kampanja (Google Analytics,
Facebook Insights, HubSpot)?

1. Osnovni marketing pojmovi
· Ciljna publika: Specifična grupa ljudi kojoj je namenjen određeni proizvod ili usluga, definisana
  demografskim i psihografskim karakteristikama.
· Brendiranje (Branding): Proces stvaranja prepoznatljivog identiteta za brend koji uključuje logo, boje,
  slogan i vrednosti, kako bi se izgradilo poverenje i prepoznatljivost kod potrošača.
· Pozicioniranje: Strategija za određivanje kako će se proizvod ili brend percipirati na tržištu u odnosu
  na konkurente (npr. premium, ekonomska klasa).
· Persona kupca: Fiktivni prikaz idealnog kupca, sa karakteristikama kao što su godine, pol, posao,
interesi i potrebe, koji pomaže u kreiranju prilagođenih marketinških poruka.

Neki od korisnih alata za praćenje kampanja:
· Google Analytics: Praćenje saobraćaja na sajtu, konverzija i ponašanja korisnika.
· Facebook Insights: Praćenje statistika Facebook kampanja i interakcije sa publikom.
· HubSpot: Alat za sveobuhvatan marketing i prodaju.
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Merenje i optimizacija marketinga

Marketing rečnik (Glossary)

Koji alati su mi potrebni za analizu podataka i praćenje uspeha kampanja (Google Analytics,
Facebook Insights, HubSpot)?

1. Osnovni marketing pojmovi
· Ciljna publika: Specifična grupa ljudi kojoj je namenjen određeni proizvod ili usluga, definisana
  demografskim i psihografskim karakteristikama.
· Brendiranje (Branding): Proces stvaranja prepoznatljivog identiteta za brend koji uključuje logo, boje,
  slogan i vrednosti, kako bi se izgradilo poverenje i prepoznatljivost kod potrošača.
· Pozicioniranje: Strategija za određivanje kako će se proizvod ili brend percipirati na tržištu u odnosu
  na konkurente (npr. premium, ekonomska klasa).
· Persona kupca: Fiktivni prikaz idealnog kupca, sa karakteristikama kao što su godine, pol, posao,
interesi i potrebe, koji pomaže u kreiranju prilagođenih marketinških poruka.

Neki od korisnih alata za praćenje kampanja:
· Google Analytics: Praćenje saobraćaja na sajtu, konverzija i
  ponašanja korisnika.
· Facebook Insights: Praćenje statistika Facebook kampanja
  i interakcije sa publikom.
· HubSpot: Alat za sveobuhvatan marketing i prodaju.
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2.  Digitalni marketing
· SEO (Search Engine Optimization): Optimizacija sajta za pretraživače, kao što je Google, kako bi
  se poboljšala pozicija sajta u rezultatima pretrage.
· PPC (Pay-Per-Click): Model oglašavanja gde oglašivač plaća samo kada korisnik klikne na oglas
  (npr. Google Ads).
· Email marketing: Korišćenje emailova za slanje promotivnih poruka, obaveštenja ili informacija
  korisnicima kako bi se povećala prodaja ili angažovanje.
· Lead Generation: Proces privlačenja potencijalnih kupaca i prikupljanja informacija o njima
  (npr. email, ime) kako bi se kasnije mogli kontaktirati i konvertovati u kupce.

3.  Društvene mreže i influenser marketing
· Engagement: Interakcije korisnika sa sadržajem, kao što su lajkovanje, komentarisanje i deljenje,
  što pokazuje koliko je sadržaj zanimljiv publici.
· Reach (Domet): Broj jedinstvenih korisnika koji su videli vaš sadržaj na društvenim mrežama.
· Influenserski marketing: Saradnja sa influenserima koji promovišu proizvod ili uslugu svojoj publici.
  Korisno za brendove koji žele da izgrade poverenje kroz lične preporuke.
· Brend ambasador: Osoba koja dugoročno zastupa i promoviše brend kroz svoje aktivnosti, često
  angažovana da redovno predstavlja brend u pozitivnom svetlu.
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4.  Strategije promocije
· Kampanja: Organizovana serija marketinških aktivnosti osmišljena da promoviše određeni
  proizvod, uslugu ili brend u određenom vremenskom periodu.
· Prodajni levak (Sales Funnel): Proces kroz koji prolazi kupac, od prvog kontakta sa brendom do
  konačne kupovine. Obično se deli na faze: svest, interesovanje, razmatranje i kupovina.
· Content Marketing: Kreiranje i deljenje kvalitetnog sadržaja (blogovi, video zapisi, infografici) kako
  bi se privukla ciljna publika i izgradilo poverenje.
· Remarketing: Tehnika ciljanja korisnika koji su već bili u interakciji sa brendom (npr. posetili sajt)
  kako bi se povećala šansa za konverziju.

5.  Alati i analitika
· Google Analytics: Alat za praćenje saobraćaja i ponašanja korisnika na sajtu, pružajući informacije
  o tome kako korisnici dolaze na sajt i kako ga koriste.
· CTR (Click-Through Rate): Procenat korisnika koji su kliknuli na oglas ili link u odnosu na broj prikaza.
· Conversion Rate (Stopa konverzije): Procenat korisnika koji su obavili željenu akciju (npr. kupovina,
  prijava) u odnosu na ukupan broj posetilaca.
· ROI (Return on Investment): Povrat na ulaganje, meri profitabilnost marketinške kampanje u
  odnosu na troškove.
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6.  Strategije cena i popusti
· Količinski popust: Popust koji se daje kupcima koji kupe veće količine proizvoda, kako bi se
  podstakla veća prodaja.
· Loyalty program: Program za nagrađivanje lojalnih kupaca kroz bodove, popuste ili druge
  pogodnosti kako bi se povećala vernost brendu.

7.  Pozicioniranje i poruka
· Javna percepcija brenda: Način na koji potrošači percipiraju brend, uključujući emocije, asocijacije
  i vrednosti koje povezuju s njim.
· UVP (Unique Value Proposition): Jedinstvena vrednost koju proizvod ili usluga nudi kupcima,
  ističući šta ga razlikuje od konkurencije.
· Tone of Voice: Specifičan stil komunikacije koji brend koristi u svim
  svojim porukama, od društvenih mreža do reklama, kako bi bio
  prepoznatljiv i autentičan.
· Call to Action (CTA): Poziv na akciju, kratka fraza koja
  ohrabruje korisnike na konkretnu akciju
  (npr. „Kupite sada“, „Prijavite se“, „Saznajte više“).
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8. Strategije za povećanje engagement-a
· Gejmifikacija: Primena elemenata igara (kao što su bodovi, nagrade) kako bi se povećala
  angažovanost korisnika i motivisali na interakciju s brendom.
· Newsletter: Redovna email komunikacija sa korisnicima koja uključuje informacije o novim
  proizvodima, ponudama ili sadržaju.
· Testimonial: Izjava ili recenzija zadovoljnih kupaca koja pomaže u izgradnji poverenja i kredibiliteta.
· Giveaway: Promotivna aktivnost gde brend poklanja proizvode ili nagrade kao način za
  povećanje angažovanosti i širenje svesti o brendu.

9. Vrste sadržaja u marketingu
· Infografik: Vizualni prikaz informacija ili podataka koji olakšava razumevanje kompleksnih tema 
  i privlači pažnju.
· Video marketing: Korišćenje video sadržaja za promociju proizvoda, edukaciju ili interakciju sa publikom.
· Blog: Redovan tekstualni sadržaj na sajtu koji pokriva relevantne teme za ciljnu publiku, povećava
  SEO rang i angažman.
· Webinar: Online prezentacija ili seminar gde brend deli znanje i povezuje se sa publikom u
  realnom vremenu.
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10.  Marketinška istraživanja
· Primarno istraživanje: Prikupljanje originalnih podataka direktno od ciljne publike
  (ankete, intervjui, fokus grupe).
· Sekundarno istraživanje: Analiza postojećih podataka kao što su industrijski izveštaji, analize
  konkurencije i javno dostupni podaci.
· SWOT analiza: Alat za identifikaciju snaga, slabosti, prilika i pretnji u poslovanju, korisno za
  donošenje strateških odluka.
· Benchmarking: Upoređivanje performansi i strategija sa konkurencijom kako bi se identifikovale
  prilike za poboljšanje.
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