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1. Uvod

Sveobuhvatna svrha modula je da opremi profesionalce, nastavnike i studente u
strucnom obrazovanju praktiCnim vjeStinama digitalnog marketinga potrebnim za
efikasnu promociju i prodaju organskih poljoprivrednih proizvoda. Konkretno, na

osnovu ciljeva projekta, glavni ciljevi su:

e Obezbijedite specijalizovane materijale za obuku: Da biste isporucili ciljani
sadrZaj koji pokriva strategije digitalnog marketinga, dinamiku drustvenih
medija, marketing sadrzaja i alate za vidljivost na mrezi posebno prilagodene
za odrzivu i organsku poljoprivredu.

e Premostiti jaz na trziStu obrazovanja i rada: Uskladiti stru¢no obrazovanje i
obuku (VET) sa stvarnim zahtjevima trzista, direktno unaprjedujuéi zaposljivost
i preduzetniCke vjestine u€enika u rastucoj zelenoj ekonomiji.

e Olaksati prakticnu primjenu e-trgovine: Pripremiti uéenike sa osnovnim
znanjem potrebnim za aktivno upravljanje, trziSte i prodaju pravih organskih
proizvoda od lokalnih proizvodaca na digitalnom trZistu projekta.

e Obudite trenere: Osnaziti nastavnike najnovijim znanjem i metodologijama
potrebnim da samouvjereno poducavaju ove moderne koncepte digitalnog

marketinga i optimizacije prodaje u svojim stru¢nim centrima.

Problem ili izazov kojim se bavi modul digitalnog marketinga usredsreden je na kriti¢ni
jaz izmedu trziSne potraznje i digitalnihn moguénosti poljoprivrednog sektora na

Zapadnom Balkanu. Konkretno, modul se bavi:

e Veliki raskorak u trziSnim praksama: lako potraznja potroSaca za organskim
proizvodima brzo raste, samo 20% poljoprivrednih preduzec¢a efikasno koriste
digitalne marketindke alate. Ovo stvara znac¢ajnu nepovezanost izmedu onoga
Sto trziste Zeli i kako poljoprivredna preduzeéa trenutno rade.

e Ogranicen pristup trziStu: Niska integracija digitalnih alata direktno ometa
male poljoprivrednike da pristupe Sirim trzistima i ograniCava njihovu

konkurentnost.
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e Sporo usvajanje digitalnih tehnologija i niske vjestine: Usvajanje digitalnih
tehnologija u poljoprivredi ostaje sporo jer poljoprivrednicima Cesto nedostaju
finansijski i tehniki kapaciteti da ih integrisu. Stavie, medu trenutnom
poljoprivredno-prehrambenom radnom snagom postoje niske digitalne vjestine,
Sto ograniCava odrzivi rast.

e Obrazovne praznine u struénom obrazovanju (VET): Uprkos tome $to su
"marketinske i digitalne prodajne vjestine" medu najtraZenijim kompetencijama
koje pomaZzu proizvodacima da pozicioniraju organske proizvode na lokalnom i
medunarodnom nivou, programi strucnhog obrazovanja u regionu trenutno ne

pruzaju strukturiranu obuku u ovim oblastima.

Ishodi modula: Vjestine i znanja koje ¢e trener ste¢i Nakon uspjesSnog zavrSetka
ovog modula, treneri (a samim tim i polaznici i poljoprivrednici u stru€nom obrazovanju

i osposobljavanju) ¢e steci sledece:
1.3.1 Znanje (Sta ée udenici razumjeti i znati):

e Digitalni ekosistem u poljoprivredi: Razumije uticaj digitalne transformacije
na poljoprivredno-prehrambeni sektor i strateSku ulogu digitalnog marketinga u
povecéanju pristupa trzidtu za lokalne i organske proizvode.

e Digitalni alati i platforme: Prepozna osnovne digitalne alate dostupne malim
poljoprivrednim preduzec¢ima, ukljuCuju¢i osnovni SEO, Google Business
Profile i lokalne online imenike.

e Sadrzaj i dinamika drustvenih medija: Razumije principe marketinga
sadrzaja i kako se razliCite platforme drustvenih medija (npr. Instagram,
Facebook, LinkedIn) mogu koristiti za pri€¢anje pri€e o organskoj poljoprivredi i
angazZovanje potro$aca.

e Osnove e-trgovine: Shvati osnovnu dinamiku online prodaje, kretanja kupaca
i faktore koji utiC¢u na stope konverzije u e-trgovini prilagodenoj poljoprivrednim

proizvodima.
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Vjestine (Sta ée uéenici modéi da urade):

e Razviju strategije vidljivosti na mrezi: Podesite i upravljajte alatima za
digitalno prisustvo (kao Sto je Google Business Profile) i primijenite osnovne
SEO tehnike kako biste poboljSali vidljivost organske farme na mrezi.

e Kreira | vodi kampanju na drustvenih mrezama: Dizajn, raspored, i
izvrSavanje ciljanih strategija marketinga sadrzaja i kampanje drustvenih medija
u cilju izgradnje svijesti o brendu i lojalnosti kupaca.

e Optimizira digitalnu prodaju: Primijenite prakticne strategije e-trgovine za
optimizaciju online oglasa i poboljSanje prodaje konverzije.

e Isporuci efikasnu obuku (Train-the-Trainer): Primijenite pedagoske alate,
praktiCne vjezbe i studije sluCaja kako biste efikasno poducavali koncepte
digitalnog marketinga studentima i lokalnim poljoprivrednicima, premosc¢ujudi

jaz izmedu teorije i potreba trziSta rada.

Prelazak ka odrzivim i otpornim sistemima ishrane je klju¢ni dio Zelene agende.
Organska poljoprivreda zahtijeva puno znanja, ne samo u proizvodnji, ve¢ i u
povezivanju sa svjesnim potro$acima. Digitalni marketing i e-trgovina su neophodni
alati u tom kontekstu, jer su transformisali agro-prehrambeni sektor poboljSavajuci
efikasnost lanca snabdijevanja i smanjujuéi troSkove. Koris¢enjem digitalnih
tehnologija, organski farmeri mogu direktno trziStu predstaviti svoje odrzive prakse—
poput zastite Zivotne sredine i dobrobiti Zivotinja—zaobilazedi tradicionalne posrednike

i osiguravajuci ekonomsku izvodljivost organske poljoprivrede.

Poljoprivredni sektor na Zapadnom Balkanu suoCava se sa dubokim strukturnim
izazovima, ukljuCujuci oslanjanje na tradicionalne metode poljoprivrede, proizvodnju
male razmjere i ograni¢enu integraciju digitalnih alata. Dok su maloprodajna prodaja
organskih proizvoda u EU udvostru€ena, udio organske poljoprivrede u zemljama
poput Severne Makedonije, Albanije i Crne Gore i dalje je veoma nizak. Pored toga,
stru¢ne Skole i obrazovni programi ovih zemalja trenutno nemaju module posvecene
organskoj poljoprivredi i digitalnim veStinama. Ovaj modul je od klju¢nog znacaja za
region jer direktno rjeSava ove obrazovne nedostatke, unapreduje vjesStine radne
snage kako bi povezala lokalne ruralne proizvodace sa Sirim, profitabilnijim trzistima

dok istovremeno podrzava zelenu ekonomsku tranziciju regiona.
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Ovaj materijal za obuku je dio sveobuhvatnog programa od Sest modula namijenjenog
modernizaciji struénog obrazovanja (WP2). Priru¢nik je veoma medusobno povezan:
dok cCetiri modula posvecena regenerativnoj poljoprivredi u€e tehni€kim principima
odrzive proizvodnje hrane i zdravlja ekosistema, a modul o menadZzmentu u
poljoprivrednom sektoru obezbjeduje potrebne alate za finansijsko i strateSko
planiranje, ovaj modul o digitalnom marketingu osposobljava u€enike da uspesno
promoviSu i prodaju te odrzivo proizvedene proizvode online. Zajedno, ovih Sest
modula pruza kompletan, holistiCki alat koji priprema VET ucenike i edukatore da
aktivno ucestvuju u modernom poljoprivrednom preduzetniStvu i upravljaju pravim

proizvodima na digitalnom trzistu projekta.

2. Digitalni marketing u novoj poljoprivredi

2.1 Klju€éni pojmovi

Digitalni marketing se odnosi na upotrebu digitalnih tehnologija i online komunikacijskih
kanala za promociju proizvoda, usluga ili brendova i povezivanje sa potrosac¢ima. Ovi
kanali uklju€uju veb stranice, pretraZivace, platforme drustvenih medija, e-postu, online

oglaSavanje, mobilne aplikacije i digitalna trzista (Investopedia, 2024; Adobe, 2023).

Za razliku od tradicionalnog marketinga, koji se uglavnom oslanja na fizicke kanale kao
Sto su novine, televizija ili lokalna trzista, digitalni marketing omogucava preduzecima
da direktno komuniciraju sa potroSa¢ima u realnom vremenu, dodu do Sire publike i
mjere efikasnost promotivnih aktivnosti putem digitalnih podataka i analitike (UCD

Professional Academi, 2023).

Digitalni marketing se ¢esto naziva online marketingom jer se fokusira na promociju
brendova i angazovanje kupaca putem internetskih tehnologija i elektronskih medija.
UkljuCuje razne alate i strategije kao Sto su optimizacija za pretrazivace (SEO),
marketing sadrzaja, marketing drustvenih medija, marketing putem e-poste i online
oglasavanje (Adobe, 2023).

U 21. veku, digitalni marketing i drustveni mediji su fundamentalno transformisali nacin

na koji ljudi pristupaju informacijama, komuniciraju sa preduzeéima i donose odluke o
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kupovini (Crittenden & Crittenden, 2015). PotrosSaci se sve viSe oslanjaju na online
platforme za traZenje proizvoda, uporedivanje alternativa, Citanje recenzija i direktnu

komunikaciju sa proizvodacima.

Prema Pandit (2020), digitalni marketing smanjuje geografske i komunikacijske
barijere povezivanjem potroSaca i preduzeca na razli€itim lokacijama putem dostupnih
online tehnologija. Ova transformacija omogucava preduzec¢ima pristup veéim i

razudenim trziStima, istovremeno olakSavajuci online komunikaciju i trgovinu.

U kontekstu "Nove poljoprivrede”, digitalni marketing igra posebno vaznu ulogu u
premoscivanju jaza izmedu tradicionalnih poljoprivrednih praksi i savremenih
oCekivanja potroSaca. Dok tradicionalni poljoprivredni marketing Cesto zavisi od
lokalnih trziSta i posrednika, digitalni marketing omogucava poljoprivrednicima i
poljoprivredno-prehrambenim preduzec¢ima da dodu do Sire lokalne, nacionalne i

medunarodne publike putem digitalnih ekosistema.

Tradicionalni marketing Digitalni marketing

Primeri Stampaj dodaj, novine, TV SEO, Drustveni mediji,

PretraZivanje Lokalno / ograni¢eno: Oslanja | Globalno / Siroko: veza sa
se na fizi¢ku blizinu, lokalnim medunarodnim / EU trziStem
trziStima i usmenom predajom.

Cilj Sirok / Genericki: Informacije Precise / Niche: Cilja na
se Sire svima u odredenoj odredene potroSace koji traze
oblasti, bez obzira na "organski", "regenerativni" ili
specifiCan interes. "odrzivi" proizvodi.

TroSkovi Visi / fiksni: TroSkovi za Fleksibilan / skalabilan: Alati

Stampanje materijala, fizickih kao Sto su SEO i drustveni
tezgi ili tradicionalnih medija mediji omogucavaju visoku
mogu biti visoki za male farme. | vidljivost sa nizim ulaznim
troSkovima.

Angazovanje Jednosmerna : Komunikacija | Dvosmerno / interaktivno:

je uglavnom emitovanje Omogucava direktno
(znakovi, radio) sa malo pripovijedanje, povratne
neposredne povratne informacije potrosSaca i izgradnju

informacije. zajednice.
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Podaci i Procena: Tesko je tacno Merenje: Analitika u realnom
pracenje izmeriti koliko je ljudi videlo vremenu o koriS¢enju platforme,
znak ili kupilo zbog njega. klikovima korisnika i stopama
konverzije.
Pretraga Sporo: Promena fiziCke Instant: Azuriranja liste
reklame ili Stampe zahteva proizvoda ili marketinskih poruka
vreme i dodatne resurse. na trziStu mogu se obauviti
odmah.

Koje su prednosti ?

Digitalni marketing nudi nekoliko transformativnih prednosti:

Poveéan pristup trzistu: sposobnost da se dopre do Sire publike izvan
geografskih ograni¢enja. Putem veb stranica, platformi drustvenih medija,
pretrazivacCa i online trziSta, poljoprivrednici se mogu lakSe povezati sa lokalnim,
nacionalnim i medunarodnim potroSa¢ima nego tradicionalnim marketinSkim
metodama (Adobe, 2023) .

Smanijite zavisnost od posrednika :

Isplativost: Mnogi digitalni alati, ukljuCujuc¢i platforme drustvenih medija,
marketing putem e-poste i optimizaciju za pretrazivace (SEO), omogucavaju
poljoprivrednim proizvoda¢ima da promoviSu svoje proizvode sa relativho
niskim finansijskim ulaganjima dok efikasnije ciljaju odredenu publiku (Kotler et
al., 2021) .

Fleksibilnost i brzina : Digitalne marketinske kampanje mogu se kreirati,
azurirati i prilagoditi brzo u zavisnosti od budzeta, performansi i poslovnih
potreba.

Bolje ciljanje kupaca : omogucava preduzec¢ima da ciljaju odredene grupe
potroSaca na osnovu faktora kao $to su starost, lokacija, interesi, ponaSanje na
mrezi i kupovne navike. Ovo omoguéava kompanijama da pruze
personalizovaniju i relevantniju komunikaciju sa potencijalnim kupcima. Ciljani
marketing poboljSava efikasnost promotivnin kampanja i povecava
vjerovatno¢u angazovanja kupaca i prodaje.

PoboljSan angazman kupaca: stvara dvosmjernu komunikaciju izmedu

proizvodaca i potroSaca. Za razliku od tradicionalnog oglasavanja, digitalne



LOGO PROJEKTA

platforme omogucéavaju korisnicima da komentariSu, dijele iskustva, postavljaju
pitanja i direktno se povezu sa preduzec¢ima. Ova interakcija pomaze u
stvaranju jac€ih odnosa sa kupcima i podsti¢e ponovljene kupovine, preporuke i
izgradnju zajednice oko lokalnih poljoprivrednih proizvoda.

e Mijerljivi rezultati i analitika: Digitalni alati pruzaju mjerljiv uvid u ponasanje
kupaca i marketindke performanse. Prateéi posjete sajtu, angazovanje
druStvenih medija, demografiju kupaca, online prodaju i performanse
oglaSavanja, preduzeca mogu donositi odluke na osnovu informacija i
kontinuirano poboljSavati svoje marketinSke strategije.

e lzgradnja poverenja i transparentnost brenda: pruza poljoprivrednicima
mogucnosti da direktno komuniciraju svoje vrijednosti, proizvodne metode i
prakse odrzivosti potroSacima. Ova transparentnost je sve vazZnija jer moderni
potroSaci postaju sve viSe zabrinuti za kvalitet hrane, odrzivost i pracenje
(Crittenden & Crittenden, 2015).

lzazovi

e Ograni¢ene digitalne vjestine i znanje: Mnogi poljoprivrednici i seoski
preduzetnici nemaju tehnicko znanje potrebno za efikasno koris¢enje digitalnih
marketinskih alata. VjesStine kao Sto su upravljanje nalozima drustvenih medija,
kreiranje online sadrzaja, koris¢enje SEO-a ili analiza podataka o digitalnim
performansama mogu zahtijevati dodatnu obuku i podrsku.

e Promjena algoritama: Platforme poput Google-a i druStvenih medija Cesto
azuriraju svoje algoritme, $to moze uticati na vas SEO, placene kampanje i
vidljivost. Kao rezultat toga, preduzeca moraju kontinuirano prilagodavati svoje
strategije digitalnog marketinga i biti informisani o novim trendovima i
azuriranjima platforme.

e Privatnost podataka i zakonska uskladenost: Digitalni marketing Cesto
uklju€uje prikupljanje i upravljanje podacima o klijentima. Preduze¢a moraju da
se pridrZzavaju propisa o zastiti podataka, kao Sto je Opsta uredba o zastiti
podataka (GDPR) u Evropskoj uniji, kako bi se osiguralo da se informacije o
klijentima tretiraju odgovorno i bezbjedno. Nepostovanje ovih propisa moze
dovesti do pravnih i reputacijskih rizika.
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e Teskoce u izgradnji povjerenja kupaca: Potrosaci su izloZzeni velikim
koliCinama online sadrzaja i oglaSavanja svaki dan. Zbog toga, sticanje i
odrzavanje povjerenja kupaca moze biti izazovno. Preduzec¢a se stoga moraju
fokusirati na transparentnost, autentiCnost, konzistentnost i pouzdanu
komunikaciju kako bi izgradili kredibilitet i dugoro¢ne odnose sa kupcima.

e Potreba za kontinuiranim uéenjem: Alati i tehnologije digitalnog marketinga
brzo se razvijaju. Preduzeca i profesionalci moraju kontinuirano azurirati svoja

znanja i vjeStine kako bi ostali efikasni i konkurentni u digitalnom okruzenju

Vrste digitalnog marketinga

Digitalni marketing ukljuCuje nekoliko komplementarnih strategija i alata koje
preduzeca koriste za komunikaciju sa potrosa€ima, poboljSanje vidljivosti na mrezi i
promociju proizvoda ili usluga. Svaka vrsta digitalnog marketinga ima drugaciji cilj i

moze se prilagoditi potrebama poljoprivrednih preduzeca i organskih proizvodaca.

e Optimizacija za pretrazivace (SEO). praksa optimizacije digitalnog sadrzaja,
tako da se veb lokacija, proizvod ili posao pojavljuje viSe u rezultatima
pretrazivaca, kao Sto je Google. SEO podrazumieva koris¢enje relevantnih
kljucnih rieci, visokokvalitetnog sadrzaja, optimizovanih slika i poboljSanja veb
sajta kako bi se povecala vidljivost na mrezi i privukli potencijalni kupci.

Primarni cilj : osigurati da se jedno preduzece pojavi kao jedan od najboljih izbora kada

potrosaci traze odredene proizvode ili usluge online.

Poljoprivreda aplikacija : Obezbjedivanje da se lokalna organska farma pojavljuje na
Google mapama ili u Google rezultatima pretrage kada potrosaci pretrazuju termine
kao Sto su "svjeZe organsko povrée u mojoj blizini" ili "lokalni med na Balkanu". Alati

kao Sto je Google Business Profile mogu znacajno pobolj$ati lokalnu vidljivost.

e Pay-per-click oglasavanje (PPC): placeni model digitalnog oglaSavanja gdje
preduzec¢a placaju svaki put kada korisnik klikne na oglas. PPC ukljuCuje
Google Ads, sponzorisane postove drustvenih medija, baner reklame i

promovisane rezultate pretrage.
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Primarni cilj : GeneriSite trenutnu vidljivost, saobracaj na veb lokaciji i prodaju.
Poljoprivredna aplikacija : Pokretanje ciljane petodnevne Instagram ili Facebook
reklamne kampanje za promociju sezonskih organskih bobica ili lokalnih

poljoprivrednih proizvoda putem platforme za e-trgovinu.

e E-mail marketing : direktni komunikacijski kanal koji omoguc¢ava preduzecima

da Salju personalizovane poruke, azuriranja, promocije i biltene potrosacima.

Primarni cilj: Zadrzavanje i lojalnost kupaca
Poljoprivreda aplikacija : Slanje nedeljnih ili meseénih biltena lokalnim kupcima
najavljuju¢i sezonske ZzZetve, rasporede trziSta poljoprivrednika, nove organske

proizvode ili popuste dostupne putem online trZista.

e Marketing sadrzaja : fokusira se na kreiranje i dijeljenje vrednog digitalnog
sadrZaja kako bi privukao, informisao i angazovao ciljnu publiku. Umjesto
direktne promocije proizvoda, marketing sadrzaja ima za cilj da edukuje
potroSace, izgradi povjerenje i ojaCa svijest o brendu. Uobicajeni formati
ukljuCuju pisani sadrzaj (blogovi, e-knjige, bele knjige), vizuelni sadrzaj
(infografika) i audio / video sadrzaj (podcasti, YouTube video zapisi).

Primarni cilj : svijest o brendu, povjerenje i obrazovanje potrosaca.
Poljoprivredna aplikacija: Objavljivanje ¢lanaka na blogu ili kratkih video zapisa koji
objasnjavaju metode organske poljoprivrede, sezonsku proizvodnju, odrzive prakse ili

pricu iza porodi¢ne farme.

e Marketing drustvenih medija: ukljuCuje koris¢enje platformi drustvenih medija
kao Sto su Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok, louTube i IKS (ranije Tvitter)
za promociju proizvoda, komunikaciju sa potro$aCima i izgradnju online
zajednica. Drustveni mediji omogucavaju preduzeéima da direktno komuniciraju
sa klijentima putem komentara, poruka, fotografija, video zapisa, live streamova
i priCa. Takode podrzava pripovijedanje i pomaze preduzeéima da stvore jaCe
emocionalne veze sa potro$acima.

Primarni cilj: 1zgradite angazman zajednice, vidljivost i odnose sa klijentima.
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Poljoprivredna aplikacija: Dijeljenje dnevnih aktivnosti na farmi na Instagramu,
promovisanje sezonskih proizvoda na Facebook-u ili objavljivanje kratkih edukativnih
video zapisa o odrzivoj poljoprivredi na TikTok-u.
o Influencer marketing: podkategorija marketinga drustvenih medija u
kojoj preduzeca saraduju sa kreatorima sadrzaja, kuvarima, blogerima
ili lokalnim uticajnim osobama kako bi promovisali proizvode svojoj
publici.
Poljoprivredna aplikacija: Partnerstvo sa ekoloski svesnim kuvarima, nutricionistimaili
blogerima hrane kako bi predstavili lokalne organske proizvode i odrzive poljoprivredne

prakse.

Kretanje kupaca

Jedan od kljucnih koncepata u savremenom marketingu je razumevanje kretanja
kupca. Kretanje kupca odnosi se na razliCite faze kroz koje potrosac prolazi u interakciji
sa brendom, od prvog kontakta sa proizvodom do postajanja lojalnim kupcem i

zagovornikom.

Razumijevanje kretanja kupca je od sustinskog znacaja jer svaka faza zahtijeva
razliCite komunikacijske strategije, marketinske alate i vrste sadrzaja. Uzimajuci u obzir
kretanje kupca, preduzec¢a mogu da predu preko jednostavnog "prodaje proizvoda" i

umjesto toga izgrade dugoroCne odnose sa potro$acima.

Ovo je posebno vazno u odrzivoj poljoprivredi i organskoj poljoprivredi, gdje
povjerenje, transparentnost i lojalnost kupaca igraju glavnu ulogu u odlukama o
kupovini. Digitalni marketing omogucéava poljoprivrednim preduzeima ne samo da
privuku kupce, vec¢ i da odrzavaju odnose nakon kupovine kroz stalnu komunikaciju i

angazman.

Za razliku od tradicionalnog marketinga, koji se Cesto fokusira uglavnhom na samu
prodaju, digitalni marketing omogucéava preduzec¢ima da upravljaju Citavim ciklusom
odnosa sa klijentima, ukljuCujuc¢i zadrzavanje i zagovaranje, gdje se Cesto javlja

dugoroc¢ni rast poslovanja.
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Kretanje kupca se obi¢no dijeli u pet glavnih faza:

. Sviest : poCetak kretanja kupca. U ovoj fazi, potencijalni kupci postaju svjesni

proizvoda, brenda ili potrebe po prvi put. PotroSaci uglavnom traze informacije,

inspiraciju ili rjeSenja, a ne direktne prodajne poruke.

. Interes / razmatranje : Tokom ove faze, potroSaci aktivno traze vise informacija

i uporeduju razli€ite proizvode ili brendove. Oni procenjuju dostupne opcije i
pokuSavaju da utvrde koji posao najbolje odgovara njihovim potrebama,

vrijednostima ili oCekivanjima.

. Kupovina : kupac je spreman da kupi proizvod ili uslugu. Glavni cilj za firme je

da proces kupovine ucCine Sto jednostavnijim, sigurnijim i prakti¢nijim.
OlakSavanje procesa i jasno prikazivanje cijena su klju¢ni za zakljuCivanje

prodaje.

. Zadrzavanje : fokusira se na odrzavanje zadovoljstva kupaca i podsticanje

ponovljenih kupovina kroz stalnu komunikaciju i stvaranje vrijednosti.
Preduze¢a imaju za cilj da izgrade dugoroCnu lojalnost pruzaju¢i dobra
korisniCka iskustva, personalizovanu komunikaciju i podrSku nakon prodaje.

Zalaganje: ovo se deSava kada zadovoljni kupci postanu aktivni promoteri
brenda. Lojalni kupci preporuCuju proizvode prijateljima i porodici, dijele
pozitivna iskustva na mrezi i doprinose reputaciji poslovanja kroz preglede i
interakcije sa drustvenim medijima. Ova faza je posebno dragocena jer se

preporukama stvarnih kupaca €esto viSe vjeruje od tradicionalnog oglasavanja.

Poljoprivreda scenario:

Svest Potro$ac odlu€uje da Zeli da jede zdraviju hranu bez pesticida. Oni
pretrazuju Google za "lokalne organske farme" ili vide Instagram
kolut koji prikazuje regenerativne prakse zemljista vase farme. Oni
su sada svesni da vasa farma postoji.

Interesovanj | PotroSac posecuje va$ profil digitalnog trzista. Oni su

e

zainteresovani za vasu sezonsku kutiju povrca, pa Citaju vasu
stranicu "O nama" kako bi potvrdili svoje organske sertifikate i

uporedili svoje cene sa lokalnim supermarketom.
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Kupovina Kupac postavlja online narudzbu za sezonske organske proizvode
putem digitalnog trzista farme ili prodavnice drustvenih medija.
Transakcija je besprekorna i dobijaju jasnu potvrdu e-poste u vezi
sa isporukom ili preuzimanjem farme.

Zadrzavanje | Nedelju dana nakon $to kupac primi svoje povrce, Saljete e-mail
marketinski bilten sa receptom koristeCi sezonske sastojke koje su
kupili. Takode im nudite popust od 10% na sledecu digitalnu
porudzbinu kako biste ih ohrabrili da se vrate.

Zagovaranje | Kupac je toliko voleo kvalitet organskih proizvoda da su ostavili
pregled sa 5 zvezdica na vasem Google poslovnom profilu i objavili
sliku svog obroka na drustvenim medijima, oznaCavajuci svoju
farmu. Njihovi prijatelji vide post, i ciklus pocinje iznova.

& FieldCheck
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MAPS

AWARENESS PURCHASE ADVOCACY
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https://www.funnelytics.io/blog/customer-journey-mapping

2.2 Trenutna situacija i izazovi

Evolucija marketinga u poljoprivredi

Poljoprivredni marketing se znaCajno razvio tokom proteklih decenija.

Tradicionalno, poljoprivredni marketing uglavnom se fokusirao na fiziCko kretanje
proizvoda sa farmi do potroSaca kroz aktivnosti kao Sto su skladistenje, transport,
pakovanje, sortiranje i distribucija (Ravi, 2023). Poljoprivrednici uglavhom prodaju
svoje proizvode preko lokalnih trzidta, veletrgovaca, zadruga ili posrednika, sa
ograni¢enom direkthom komunikacijom izmedu proizvodac¢a i potrosaca. U ovom
tradicionalnom sistemu, marketing je prvenstveno orijentisan na proizvod. Uspjeh je
uglavhom zavisio od obima proizvodnje i fizickog pristupa trzistima, a ne od


https://www.funnelytics.io/blog/customer-journey-mapping
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brendiranja, komunikacije ili odnosa sa kupcima. Metode promocije su uglavhom van
mreze i ukljucCivale su lokalna trzista, Stampane reklame, radio i usmenu komunikaciju.

Medutim, globalizacija, tehnoloski razvoj i promjena ponasanja potroSaca progresivno
su transformisali poljoprivredne marketinSke sisteme. Prema Raviju (2023),
poljoprivredni marketing je doZivio velike promjene u poslednjih Sezdeset godina zbog:

e povecanje trziSnog suficita;
e rastuci ruralni prihodi;

e jaCe veze sa medunarodnim trzistima;

e irastuca potraznja za marketinSkim uslugama.

Istovremeno, potrosaci su promijenili nacin na koji traze informacije, donose odluke o
kupovini i komuniciraju sa brendovima. Digitalne tehnologije i platforme drustvenih
medija sada igraju vaznu ulogu u uticaju na ponasanje potroSaca, posebno za hranu i
poljoprivredne proizvode (Pandit, 2020) .

Kao rezultat toga, poljoprivredni marketing je presao sa cisto transakcijske
aktivnosti ka pristupu koji je viSe orijentisan na kupca i zasnovan na odnosima.
Pojava digitalnog marketinga ubrzala je ovu transformaciju. Digitalni alati kao Sto su
veb stranice, drustveni mediji, platforme za e-trgovinu i mobilne aplikacije
omogucavaju poljoprivrednicima i poljoprivrednim preduzec¢ima da direktno
komuniciraju sa potrosacima, promoviSu proizvode na mreZi i pristupaju Sirim trzistima
po nizim troSkovima.

Izazovi na Zapadnom Balkanu za usvajanje digitalnog marketinga

Na Zapadnom Balkanu poljoprivreda ostaje vazan sektor za zapo$ljavanje i ruralni
razvoj, iako je njen ekonomski doprinos u nekim zemljama postepeno opadao
(Dimitrijevi¢ et al., 2023). Srbija, na primjer, ostaje viSe zavisna od poljoprivrede od
nekoliko susjednih balkanskih zemalja (Dimitrijevi¢ et al., 2023).

Uprkos globalnim trendovima digitalizacije, poljoprivredni sektor na Balkanu i dalje se
suoCava sa relativno sporim usvajanjem digitalnih tehnologija i praksi digitalnog
marketinga. Mnogi poljoprivrednici i dalje se oslanjaju na tradicionalne kanale prodaje
kao Sto su lokalna trziSta i posrednici. Alati za digitalni marketing sve se vise
prepoznaju kao vazni, ali njihova upotreba ostaje neujednacena Sirom regiona zbog
razli€itih ekonomskih, socijalnih i ekoloskih barijera.

Ekonomske barijere

Jedna od glavnih prepreka je finansijsko ograni¢enje malih poljoprivrednika.
Mnoga poljoprivredna preduzeca posluju sa niskim profithim marzama i stoga daju
prioritet troSkovima proizvodnje u odnosu na marketindka ulaganja. Kao rezultat toga,
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potroSnja na digitalne alate, oglasavanje ili obuku Cesto se smatra sekundarnim
prioritetom.

Dodatni ekonomski izazovi uklju€uju:

Visoki pocetni troskovi ulaganja za pametne telefone, raCunare, softver i
pristup internetu;

Troskovi obuke i izgradnje kapaciteta, koji Cesto nisu dostupni u ruralnim
podrucjima;

Nejednak pristup digitalnoj infrastrukturi, posebno izmedu urbanih i ruralnih
regiona;

Ograni¢ena ekonomija obima, $to otezava malim farmama da opravdaju
marketinSka ulaganja.

Ova finansijska ograniCenja otezavaju mnogim poljoprivrednicima usvajanje i
odrzavanje strategija digitalnog marketinga.

Socijalne barijere

Socijalni i ljudski faktori igraju glavnu ulogu u ograni€avanju usvajanja digitalnog
marketinga u poljoprivredi.

Klju€ni izazovi uklju€uju:

Niska digitalna pismenost, Sto znaci da mnogim poljoprivrednicima nedostaju
vjestine za efikasno koriséenje online platformi;

Otpor promjenama, posebno medu starijim generacijama koje preferiraju
tradicionalne marketin§ke metode;

Nisko povjerenje u online transakcije, posebno u e-kupovinu i e-prodaju
poljoprivrednih proizvoda (Balkrishna & Deshmukh, 2017);

Nedostatak strukturirane obuke u poljoprivrednim obrazovnim sistemima,
gdje digitalni marketing Cesto nije u potpunosti integrisan u nastavne planove i
programe;

Generacijske praznine, gdje su mladi poljoprivrednici digitalno aktivniji od
starijih.

Pored toga, model prihvatanja tehnologije (TAM) nagladava da usvajanje zavisi od
percipirane korisnosti i jednostavnosti koris¢enja (Chuttur, 2009; Dvivedi et al., 2017).
Ako poljoprivrednici ne vide jasne koristi ili smatraju da su alati previSe slozZeni,
usvajanje ostaje nisko.
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Ekoloske i strukturne barijere

Barijere Zivotne sredine u ovom kontekstu odnose se uglavnom na infrastrukturu i
geografska ogranic¢enja, a ne na ekoloSke uticaje.

Ovo ukljucuje:

e LoSainternet povezanost u ruralnim i udaljenim podruéjima, ogranicavajuci
pristup digitalnim platformama;
Geografska izolacija farmi, Sto oteZava kontinuirani angazman na mrezi;
Sezonalnost poljoprivrednih radova, Sto smanjuje vrijeme za upravljanje
aktivnostima digitalnog marketinga;
Ogranicen pristup uslugama digitalne podrske u ruralnim regionima;
Zavisnost od fizickih uslova proizvodnje, Sto znaci da poljoprivrednici ne
mogu u potpunosti digitalizovati svoje poslovanje kao i druge industrije.

Ova strukturna ogranicenja stvaraju nejednak digitalni prosotor izmedu ruralnih i
urbanih podrucja.

Potreba za digitalnom transformacijom

Uprkos ovim barijerama, upotreba digitalnog marketinga u poljoprivredi postepeno se
poveéava na Zapadnom Balkanu, posebno putem platformi drustvenih medija.
Poljoprivrednici sve viSe koriste Facebook, WhatsApp, Instagram i YouTube za
promociju proizvoda, komunikaciju sa potroSaCima i pristup poljoprivrednim
informacijama.

Istrazivanja takode pokazuju da drustveni mediji poboljSavaju razmenu informacija,
smanjuju troSkove marketinga i poboljSavaju mogucnosti prodaje u poljoprivredi
(Mvangi & Wagoki, 2016; Uitz, 2012) .

Pandemija COVID-19 dodatno je pokazala vaznost digitalnih alata, jer su
poljoprivrednici koji su koristili online platforme Cesto bili u stanju da odrze prodaju i
direktno se povezu sa potroSacima tokom poremecaja na trzistu.

2.3 Najbolje prakse i metodologije

Da bi uspeSno Koristili digitalni marketing u poljoprivredi, poljoprivrednici i
poljoprivredno-prehrambena preduzeéa treba da primjenjuju prakti¢ne i potroSacki
orijentisane strategije. Sledece tehnike se smatraju medu najefikasnijim pristupima za
poboljSanje vidljivosti, jaCanje odnosa sa kupcima i poveanje prodaje u
poljoprivrednom sektoru.
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Pripovijedanije pri¢a

Pripovijedanije pri€a je praksa kreiranja i dijeljenja sadrzaja koji ima znacaj i koji prenosi

identitet, vrijednosti i aktivhosti farme ili poljoprivrednog biznisa. Umjesto da se samo

promoviSu proizvodi, pripovijedanje pri¢a se fokusira na izgradnju emocionalne veze

sa potroSadima. Svaka firma ima priéu koju treba ispriati, i vazno je odvoijiti vrijeme

da se identifikuju vrijednosti, ambicije, tradicije i projekti koji stoje iza firme. Efikasno

pripovijedanje povecéava transparentnost i povjerenje, Sto su bitni faktori koji utiGu na

odluke potroSac¢a na trziStima hrane.

U poljoprivredi, pripovijedanje je posebno vazno jer potrosaci sve viSe Zele da znaju:

odakle dolazi hrana;

kako se proizvodi;

ko ga proizvodi;

i da li su proizvodne metode ekoloski odrzive.

Pripovijedanje omogucéava poljoprivrednicima da jednostavne proizvode pretvore u
smislena iskustva. Umjesto da prodaju samo povrce, mlijeko ili med, proizvodaci
mogu da komuniciraju ljudsku i ekoloSku pri€u iza ovih proizvoda.

Na primjer, umesto da jednostavno objavi da je sezona paradajza pocela,
proizvodaci mogu da dijele video zapise ili fotografije koje prikazuju:

kada je posadeno sjeme;

kako su se usjevi razvijali kroz godiSnja doba;

organske ili regenerativne poljoprivredne prakse;

aktivnosti Zetve;

i ljudi koji rade na farmi.

Uviek postoji pria koja se moze stvoriti oko proizvoda ili usluge, a to omogucava
potroSacCima da se osjecaju ukljuéenim u kretanje. Ova emocionalna veza Cesto
povecava lojalnost i povjerenje kupaca.

Ciljano informisanje

Ciljani doseg odnosi se na prilagodavanje marketinSkih poruka i komunikacijskih

strateqija odredenoj publici na osnovu njihovih potreba, lokacije, interesa ili

ponasanja pri kupovini.

U poljoprivredi, razliCite grupe potroSaca mogu imati razliCita oCekivanja:
e |okalni balkanski potroSacCi mogu dati prioritet svezini, ceni i lokalnom identitetu;
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e dok se medunarodni ili EU potroSa¢i mogu viSe fokusirati na organsku
sertifikaciju, odrzivost i uticaj na zivotnu sredinu.

Alati za digitalni marketing omogucavaju preduze¢ima da segmentiraju publiku i
kreiraju personalizovane komunikacijske strategije. Ovo poboljSava efikasnost
marketinga i povecCava Sanse za privlaenje pravih kupaca.

Neophodno je da preduzeca razumiju:
e Ko su njihovi kupci;
e Koje su njihove potrebe;
e i kako proizvod doprinosi njihovom nacinu zivota, zdravlju ili vrijednostima.

Danas digitalne platforme pruzaju brojne podatke koji pomazu preduzec¢ima da bolje

razumiju svoju publiku, ukljuCujuci:

e starost;
e lokacija;
e interesi;

e ponaSanje na mrezi;

e i kupovne navike.

Prava strategija targetiranja Cesto je razlog zasto neka preduze¢a mogu prodavati
proizvode po viSim cienama od supermarketa, ¢ak i kada nude slicne artikle. Ova
preduzeca posebno ciljaju potroSace koji su spremni da plate viSe. Ovo pokazuje
vazan princip marketinga: preduzecima nije uvek potreban "najbolji" proizvod, vec¢

pravi proizvod za pravu publiku.
Ciljano informisanje moZe se obaviti putem:

e ciljane reklame na drustvenim mrezama;
e personalizovane kampanje putem e-poste;
e |okalizovane veb stranice;

e | prilagodavanje jezika.

Istrazivanja pokazuju da je digitalni marketing efikasniji kada je komunikacija

prilagodena kulturnom i ekonomskom kontekstu ciljnog trzista.



LOGO PROJEKTA

ViSekanalni pristup

Visekanalni pristup podrazumijeva koris¢enje nekoliko komunikacijskih i marketinskih
kanala istovremeno kako bi se efikasnije doslo do potrosaca. Umjesto da se oslanjaju
na jednu platformu, preduzeca kombinuju razli€ite digitalne i tradicionalne kanale kako

bi stvorili konzistentnije korisniCko iskustvo.

Potrosaci danas Cesto komuniciraju sa preduzec¢ima na vise platformi prije kupovine i

svaki kanal sluzi drugacijoj svrsi:

e drustveni mediji grade angaZzman sa zajednicom i omogucavaju jednostavnu
interakciju kroz pri€e, komentare i video zapise;

e veb stranice pruzaju detaljne informacije o proizvodima, poslovanju,
sertifikatima i kontakt podacima,;

o e-mail marketing podrZzava lojalnost kupaca podsjecajuci kupce na poslovanje
i dijeljenje azuriranja ili popusta;

e Online trzista olakSavaju prodaju putem strukturiranih kataloga proizvoda i

platnih sistema.

IstraZivanja naglasavaju da koordinirana viSekanalna strategija poboljSava efikasnost

komunikacije i jaca prisustvo brenda na poljoprivrednim trzistima.

Doslednost i redovno objavljivanje

Jedan od najvaznijih principa u digitalnom marketingu je konzistentnost. Veca je
vjervatno¢a da potroSaci vjeruju i pamte preduzeéa koja redovno komuniciraju i

odrzavaju aktivno prisustvo na mrezi.

Primjeri dosljedne komunikacije uklju€uju:

nedjeljni Facebook postovi;

mjesecni bilteni;

redovne Instagram pri¢e tokom perioda Zetve;

ili kratki TikTok video snimci koji prikazuju sezonske aktivnosti.

Dosljednost ne znaci objavljivanje svakog dana, ve¢ stvaranje realnog i odrzZivog

rasporeda komunikacije. Imati raspored je od sustinskog znaCaja da se ne izgubite.
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StaviSe, konzistentnost je takode vazna jer algoritmi drustvenih medija imaju

tendenciju da favorizuju aktivne raCune, povecavajuci vidljivost redovnog sadrzaja.

Postupci korak po korak

Pokretanje digitalnog marketinga u po¢etku moze izgledati slozeno, posebno za mala
poljoprivredna preduzeca sa ogranicenim vremenom i resursima. Medutim, uspjeSan
digitalni marketing ne zahtijeva velike budzete ili napredno tehnicko znanje. Kljuc je da

se izgradi jednostavna, realna i konzistentna strategija korak po korak.

DefiniSite svoj identitet i ciljeve

Prije pocCetka bilo kakve aktivnosti digitalnog marketinga, neophodno je da preduzecée
jasno definiSe svoj identitet i ciljeve. Digitalni marketing se ne odnosi samo na
promociju proizvoda na mreZzi; radi se o komunikaciji ko ste, za $ta se zalaZete i zasto

potrosaci treba da biraju vase proizvode u odnosu na druge.

Identitet poljoprivrednog preduzeca ukljuCuje njegove vrijednosti, priCu, proizvodne
metode i jedinstvene karakteristike. Na primjer, neke farme mogu se fokusirati na
organsku proizvodnju, regenerativnu poljoprivredu, lokalne tradicije, dobrobit Zivotinja
ili proizvode vrhunskog kvaliteta. Definisanje ovog identiteta pomaze u stvaranju

autentiCnije i koherentnije komunikacije na svim digitalnim platformama.

Istovremeno, preduzeé¢a moraju jasno identifikovati svoje marketinske ciljeve. Ovi
ciljevi mogu ukljucivati povecanje prodaje, poboljSanje vidljivosti na mrezi, privlaCenje
novih kupaca, promovisanje odrzivih praksi, izgradnju lojalnosti kupaca ili Sirenje na

nova trzista.

Imati jasne ciljeve je vazno jer omogucava preduzeéima da kreiraju viSe fokusirane
marketinske strategije i procene da li su njihovi napori uspesni. Kada se definisu ciljevi,
preduzec¢a mogu uspostaviti KPI (klju¢ni pokazatelji u€inka) kao Sto su posete veb
sajtu, broj sljedbenika, stope angazovanja, upiti kupaca ili online prodaja za mjerenje

napretka tokom vremena.
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Ovaj prvi korak stvara osnovu za cjelokupnu strategiju digitalnog marketinga. Bez
jasnog identiteta i jasnih ciljeva, komunikacija moze brzo postati nedosledna i

neefikasna.

Identifikujte cilinu publiku

Jedan od najvaznijih principa u digitalnom marketingu je razumevanje ciljne grupe. Nije
svaki potroSac idealan kupac za svaki proizvod, i firme treba da shvate kome

pokusSavaju da se obrate.

Poljoprivredna preduzeca treba da razmisle o tome ko su njihovi kupci, $ta vrednuiju,
kako konzumiraju informacije i ta ih motiviSe da kupuju proizvode. Na primjer, lokalni
potrosaci mogu dati prioritet svjezini i pristupacnosti, dok se medunarodni potrosaci

mogu viSe fokusirati na odrZivost, organsku sertifikaciju i uticaj na Zivotnu sredinu.

Razumijevanije ciljne grupe pomaze preduzecima da stvore relevantniju komunikaciju,
izaberu odgovaraju¢e platforme i izbjegnu gubljenje vremena i resursa. Moderne
digitalne platforme takode pruzaju korisne podatke o publici kao $to su starost, lokacija,
interesi i ponasanje na mrezi, sto moze pomoci preduzecima da bolje prilagode svoju

marketinSku strategiju.

Vazan princip digitalnog marketinga je da preduze¢a ne moraju da dodu do svih; oni

moraju da dodu do pravih ljudi.

Postavite budzet / vriieme

Digitalni marketing zahtijeva i finansijska ulaganja i vrijeme. Cak i jeftine strategije
zahtijevaju dosljednost, planiranje i dugoro¢ne napore. Prije poCetka, preduzeca bi
trebalo da realno procijene koliko vremena i novca su spremni i sposobni da posvete

svojim marketinskim aktivnostima.

Moguéi troSkovi mogu ukljucivati placene reklame, kreiranje veb stranica, alate za
dizajn, fotografsku opremu ili profesionalnu podrsku. Medutim, vrijeme je €esto jedna
od najvecih investicija jer digitalni marketing zahtijeva redovnu komunikaciju, kreiranje

sadrzaja, interakciju sa klijentima i upravljanje platformom.
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Vazno je pristupiti digitalnom marketingu sa dugoroCnim nacinom razmisljanja.
Rezultati se obicno ne pojavljuju odmah, a izgradnja vidljivosti, povjerenja i lojalnosti
kupaca zahtijeva vrijeme. Jednostavna i odrZiva strategija je Cesto efikasnija od

pokusSaja da se uradi previSe prebrzo.

Kreirajte svoj brending (boja, vizuelni identitet,..)

Brendiranje se odnosi na vizuelni i emocionalni identitet preduze¢a. Snazan brend
pomaze potroSaCima da prepoznaju, zapamte i veruju biznisu ili proizvodu. U
poljoprivredi, brendiranje je posebno vazno jer potroSaCi sve viSe povezuju
prehrambene proizvode sa vrijednostima kao $to su odrZivost, autenti¢nost, lokalni

identitet i transparentnost.

Kreiranje brendiranja ukljuuje odabir elemenata kao $to su boje, logotipi, tipografija,
vizuelni stil i ton komunikacije. Na primjer, zelene i zemljane boje ¢esto se povezuju
sa prirodom i odrzivoSc¢u, dok minimalisticki vizuelni dizajn moze komunicirati vrhunski

kvalitet.

Dobro brendiranje stvara konzistentnost u svim kanalima komunikacije, ukljuCujuci
druStvene medije, veb stranice, ambalazu i promotivhe materijale. Ova doslednost

pomaze preduzecima da izgledaju profesionalnije i pouzdanije.

Izaberite svoje kanale komunikacije

Nije svaka digitalna platforma neophodna za svaki posao. Jedna od najescih greSaka
je pokuSaj da budete prisutni svuda bez dovoljno vremena ili resursa za pravilno

upravljanje svakom platformom.

Preduzeca treba da izaberu kanale komunikacije u skladu sa svojom ciljnom grupom,
stilom sadrzaja i poslovnim ciljevima. Instagram je posebno koristan za vizuelno
predstavljanje i mladu publiku, dok Facebook ostaje veoma efikasan za lokalne
zajednice i interakciju sa klijentima. TikTok je sve popularniji za kratke zabavne video
zapise, dok je YouTube pogodniji za obrazovne i duge sadrzaje. Veb stranice i online

trziSta pruzaju detaljne informacije i olak$avaju online prodaju.
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Cilj nije da se koristi svaka platforma, ve¢ da se izaberu kanali koji najbolje odgovaraju

poslovanju i njegovim klijentima.

Prilagodite sadrzaj platformi i kretanju kupaca

Svaka digitalna platforma ima razliCite karakteristike i oCekivanja publike. Sadrzaj bi
stoga trebalo prilagoditi, a ne identicho kopirati na svim kanalima. Na primjer,
Instagram favorizuje vizuelno pripovijedanje i kratke video zapise, dok se Facebook
Cesto koristi za aZuriranja, dogadaje i interakciju u zajednici. YouTube omogucéava

detaljnije obrazovne sadrzaje.

Sadrzaj takode treba prilagoditi kretanju kupca. U fazi svijesti, preduzecéa treba da se
fokusiraju na obrazovne ili zabavne sadrzaje koji uvode farmu ili proizvod. Tokom faze
interesovanja, detaljnije informacije i predstavljanje mogu pomodi potrosacima da bolje
razumiju proizvod i vrijednosti koje stoje iza njega. U fazi kupovine, promocije,
dostupnost proizvoda, i jednostavni sistemi naruCivanja postaju vazni. Nakon
kupovine, strategije zadrzavanja i zagovaranja kao Sto su bilteni, pregledi kupaca i

angazovanje zajednice pomaZzu u odrzavanju dugoroc¢nih odnosa.

Kreiranje rasporeda objaviljivanja je takode vazno jer pomaze u odrzavanju
konzistentnosti i organizacije. Planiranje sadrZaja unaprijed smanjuje stres i

poboljSava kvalitet komunikacije tokom vremena.

Ukljucite se u zajednicu

Digitalni marketing nije samo objavljivanje sadrzaja; takode se radi o stvaranju odnosa
sa potrosacCima. Uspesna poljoprivredna preduzeca Cesto grade jake zajednice oko

svojih proizvoda, vrijednosti i nacina Zivota.

Angazovanje zajednice podrazumijeeva interakciju sa sljedbenicima odgovaranjem na
komentare i poruke, odgovaranjem na pitanja, dijeljenjem povratnih informacija kupaca
i podsticanjem uceséa. Potrosaci imaju veéu vjerovatnocu da podrze preduzeca koja

izgledaju autenti¢no, pristupaéno i odgovorno.
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Jednostavne interakcije mogu imati znaCajan uticaj na lojalnost i vidljivost kupaca.

Platforme drustvenih medija takode imaju tendenciju da favorizuju interaktivni sadrzaj,

Sto znacCi da angazman moze poboljSati vidljivost postova i povecati doseg.

Proverite metrike

Jedna od glavnih prednosti digitalnog marketinga u poredenju sa tradicionalnim
marketingom je moguénost mjerenja rezultata u realnom vremenu. Preduzeca treba
da redovno prate svoje digitalne performanse kako bi razumjela Sta dobro funkcionise

i Sta treba poboljsati.

Korisni pokazatelji mogu ukljucivati stope angaZovanja, posjete sajtu, rast sljedbenika,
online prodaju, i interakcije sa klijentima. AnalitiCki alati kao $to su Instagram Insights,
Facebook Analitics i Google analitika pruzaju dragocjene informacije o pona$anju

publike i performansama sadrzaja.

Cilj nije samo prikupljanje podataka, ve¢ i koriS¢enje ovih informacija za poboljSanje

buducih komunikacijskih i marketindkih odluka.

Ué&enje kroz rad

Digitalni marketing je kontinuirani proces ucenja. Najefikasniji naCin za poboljSanje je
eksperimentisanje, praksa i prilagodavanje. Preduzeéa ne bi trebalo da se plase da

testiraju razliCite formate sadrzaja, stilove komunikacije ili platforme.

NecCe svaka kampanja uspjeti odmah, a greSke su normalan dio procesa ucenja.
Digitalni trendovi, algoritmi i ponaSanje potroSacCa stalno se razvijaju, Sto znaci da

preduzeéa moraju ostati fleksibilna i otvorena za uc€enje.

U mnogim slu¢ajevima, preduzeca koja uspiju nisu nuzno ona sa najve¢im budzetima,
vec ona koja ostaju dosljedna, autenti¢na i spremna da se prilagode tokom vremena.

Najvazniji korak je Cesto jednostavno poceti.
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Primjeri prilagodeni balkanskom kontekstu

Mala porodi¢na farma u Severnoj Makedoniji proizvodi organsko povrce i domace
proizvode. Do sada, farma uglavnom prodaje proizvode preko lokalnih trziSta i od usta
do usta preporuka. Porodica Zeli da po¢ne da koristi digitalni marketing kako bi postala

vidljivija i privukla viSe kupaca na mrezi.

e Korak 1 - DefiniSite identitet i ciljeve farme

Pitanja Kategorije Ciljevi

Sta nasu farmu &ini lokalna proizvodnja; postaju vidljiviji na
posebnom? metode organske lokalnom nivou;

Zasto bi ljudi kupovali od poljoprivrede; privu¢i mlade kupce;
nas? tradicionalno porodi¢no i povecati direktnu
Koje vrednosti Zelimo da znanje; prodaju malo po malo.
komuniciramo? i sveze sezonske

Sta Zelimo da postignemo proizvode.

digitalnim marketingom?

e Korak 2- Identifikujte ciljnu grupu
o lokalne porodice u potrazi za zdravim i svjezim povréem,;

o mladi potro$aci zainteresovani za odrzive i organske proizvode.

Farma treba razumije da digitalni marketing ne sluzi tome da dopre do svih. Radi se o

dostizanju pravih ljudi.

e Korak 3 - Odlucite koliko vremena / budzeta mozete posvetiti
o da provedete 3 sata nedjeljno kreirajuci sadrzaj;
o da fotografiSe tokom normalnih aktivnosti na farmi;
o ida redovno objavljujete bez pokuSaja da budete savrseni.
o Korak 4 - kreirajte mali brend
o Prirodne boje
o Jednostavan logotip
o Prijateljski stil komunikacije
e Korak 5 - Izaberite glavne platforme
o Instagram : fotografije, kratki video, price o berbi, sarZaj iza scene
o Facebook : lokalna promocija, komunikacija sa klijentima, prakticne

informacije
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o E-mailovi
e Korak 6 - Kreirajte i prilagodite sadrzaj
o fotografije povrca koje se uzgajaju;
o kratki video zapisi o Zetvi;
o priCe o organskoj poljoprivredi;
o komentari kupaca;
o i sezonska azuriranja.
e Korak 7 - Kreirajte i prilagodite sadrzaj
o odgovorite na komentare;
o odgovorite na pitanja kupaca;
o hvala ljudima na kritikama;
o i dijelite fotografije kupaca.
e Korak 8 - Posmatrajte sta funkcionise
o video snimci kratke zetve dobijaju viSe pregleda;
o priCe o kupcima stvaraju vise angazmana;

o i autenti¢ne fotografije rade bolje od teSko uredenog sadrzaja

2.4 Studije slucaja

Sledece studije slu€aja ilustruju kako strategije digitalnog marketinga mogu pomogi
poljoprivrednim preduzec¢ima da poboljSaju vidljivost, ojaCaju odnose sa kupcima i
povecéaju prodaju. Ovi primjeri pokazuju da ¢ak i male farme mogu uspjesno Koristiti
digitalne alate kada je komunikacija autenti¢na, konzistentna i prilagodena njihovoj
publici.

2.4.1. Digitalno poljoprivredno preduzetniStvo u Crnoj Gori

Pozadina

Poljoprivreda ostaje vazan sektor na Zapadnom Balkanu, ali mnogi mali
poljoprivrednici i dalje se bore sa ograniCenim pristupom trziStu i niskom digitalnom
vidljivos¢u. U Crnoj Gori, mladi preduzetnik Marko Mara$ identifikovao je potrebu za

ja€im digitalnim vezama izmedu poljoprivrednika i potroSaca.
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Uz podrdku FAO-a i Evropske banke za obnovu i razvoj (EBRD), razvio je digitalnu

poljoprivrednu platformu ¢Ciji je cilj da pomogne lokalnim poljoprivrednicima da

promovisu i prodaju svoje proizvode na mrezi.

Identifikovani problem

Mnogi poljoprivrednici u Crnoj Gori oslanjali su se uglavnom na tradicionalne metode
prodaje kao Sto su lokalna trziSta i posrednici. To je ograniCilo njihovu vidljivost i

smanijilo direktan pristup potroSacima.

Dodatni izazovi uklju€uju:
e niske digitalne vestine;
e slabo prisustvo na mrezi;
e ograni¢eno marketinsko znanje;

e i poteskoce u dosezanju mladih potrosaca.

RjeSenje implementirano

Projekat je predstavio digitalno trziste i komunikacionu platformu gdje poljoprivrednici
mogu:

e da promoviSu proizvode na mrezi;

e da se povezu direktno sa potroSacima;

e i da dijele informacije o svojim farmama.

Digitalni alati i drustveni mediji koriS¢eni su za:
e povecanje vidljivosti;
e poboljSanje komunikacije;

e i modernizovanje poljoprivredne marketindke prakse.

Inicijativa je takode podstakla predstavljanje i direktnu interakciju izmedu proizvodaca

i potroSaca.
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|l

v seljpk

Seljak.me - prvo crnogorsko digitalno selo

Pretrazujte oglase iz sljedecih kategorija:

Stocarstvo
Biljna proizvodnja
Mehanizacija i oprema

Sto¢na hrana

Slika 2: Logo
Ishodi

Platforma je povecala svijest o digitalnoj poljoprivredi u Crnoj Gori i pomogla da se

pokaze kako digitalni alati mogu da podrze ruralno preduzetnistvo.

Inicijativa je privukla veliku medijsku paznju Sirom Balkana i pokazala da ¢ak i mala

poljoprivredna preduze¢a mogu imati koristi od digitalnih inovacija.
Projekat je takode doprinio:

e poboljSanju vidljivosti poljoprivrednika;

e jacanju lokalnih poljoprivrednih mreza;
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e i promovisanju digitalne transformacije u ruralnim podrucjima.

Naucene lekcije

Ova studija sluaja pokazuje da digitalni marketing i e-trgovina mogu pomod¢i malim
poljoprivrednicima da prevazidu geografska ograniCenja i direktnije se poveZu sa

potrosacima.
Takode pokazuje da:

e digitalne inovacije su moguce €ak i u ruralnim podrucjima;
e mlade generacije mogu igrati glavnu ulogu u digitalizaciji poljoprivrede;

e ijednostavne digitalne platforme mogu znacajno poboljSati pristup trzistu.

https://www.youtheosummit.org/speakers/marko-

https://www.fao.org/newsroom/story/Balkan-bytes-How-digital-agri-entrepreneurship-

is-changing-a-country/en

https://seljak.me/

2.4.2 Campo i Tierra (Spanija)

Pozadina

Campo y Tierra je jedan od najveéih izvoznika tre$anja u Evropi sa sjedistem u Spaniji.
Kompanija ima dugu poljoprivrednu tradiciju i proizvodi treSnje i srodne proizvode za
domace i medunarodno trziste. Uprkos dugoj istoriji i kvalitetu proizvoda, kompanija je
trebala da osvjezi svoj imidz i ojaCa prisustvo na internetu kako bi se prilagodilo

promjenljivom ponasanju potrosaca i rastu digitalne trgovine.

Identifikovani problem

Kompanija se suocila sa nekoliko izazova:

e ograniCena digitalna vidljivost;

e zastarelo brendiranje;


https://www.youtheosummit.org/speakers/marko-
https://www.fao.org/newsroom/story/Balkan-bytes-How-digital-agri-entrepreneurship-is-changing-a-country/en
https://www.fao.org/newsroom/story/Balkan-bytes-How-digital-agri-entrepreneurship-is-changing-a-country/en
https://seljak.me/
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e niske performanse online prodaje;

e i povecanje konkurencije u poljoprivrednom sektoru.

lako je kompanija ve¢ imala jake proizvodne kapacitete, nedostajala joj je moderna

digitalna strategija sposobna da privuCe potroSace na mreZi i podrzi razvoj e-trgovine.
Kompanija je takode Zeljela da:

e modernizuje svoj imidz;
e dode do novih potrosaca,;

e i smaniji zavisnost od tradicionalnih kanala prodaje.

RjeSenje implementirano

Campo i Tierra je implementirao kompletnu strategiju digitalne transformacije

fokusiranu na:

rebranding;

e razvoj e-trgovine;

e SEO (Search Engine Optimization);
e marketing drustvenih medija;

e | digitalno oglasavanje.

Kompanija je redizajnirala svoj vizuelni identitet kako bi stvorila moderniji i

profesionalniji imidz, a da pritom zadrzi svoje poljoprivredne i porodi¢ne korijene.

Strategija je ukljucivala:

novi sajt i online prodavnica;

e predstavljanje sadrzaja;

e profesionalne fotografije i video zapise;
e kampanje drustvenih medija;

e | alati za analizu podataka za bolje razumijevanje ponasanja kupaca.
Kompanija je takode koristila marketing sadrzaja kako bi istakla:

e kvalitet proizvoda;
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e poljoprivrednu tradiciju;
e i porijeklo njegovih treSanja
Ishodi
Digitalna strategija je dala znaCajne rezultate:

e online prodaja porasla je za 200%;
e Saobracaj na sajtu se znatno povecao;

e i milioni digitalnih utisaka generisani su kroz kampanje i online komunikaciju.
Posao se poboljSao:

e vidljivost brenda;
e angazovanje kupaca;

e | performanse digitalne prodaje.

Projekat je takode pomogao kompaniji da bolje razumije svoje klijente kroz analitiku i

online metriku.
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Naucene lekcije

Ova studija slu¢aja pokazuje da se ¢ak i < campoytierraoficial
tradicionalna poljoprivredna preduze¢a mogu e

uspjesSno modernizovati putem digitalnog 104 1591 142

. ublicaciones seguidores seguidos
marketinga. P ¢ d

€ Cultivo, i procesado y " comercializacion de

Moze se identifikovati nekoliko vaznih lekcija: ~ frutay productos ecologicos #cerezas fciruelas
#esparragos #mermeladas

http://campoytierra.com
e snazno brendiranje pomaze (2 latiendadeljerte.es y 1 més

poljoprivrednim preduzec¢ima da se Mensaje 2

istaknu na konkurentnim trzistima; e . C

e predstavljanje i vizuelna komunikacija

pOVeéaVajU pOVjerenje pOtr0§aéa; FruitAttracti... Campafia 2... Destacada Recetas Espérrag
e kombinovanje e-trgovine sa .
i © Y

drustvenim medijima jacCa online
prodaju;

e a digitalni marketing omogucava
proizvodacCima da dodu do potroSaca

daleko izvan lokalnih trzista.

Slucaj takode pokazuje da poljoprivreda i e ]

CORTISOL

tradicija mogu uspjesno koegzistirati sa N : '-"* NOCTURNO
inovacijama i digitalnom transformacijom. e A, A
L T (ﬂ@ 5%

https://ddigitals.net/casos-de-

exito/campovtierra/

2.5 Korisni alati i resursi

Digitalni marketing u poljoprivredi ne zahtieva skupe ili visoko tehniCke sisteme. Mnogi
besplatni ili jeftini digitalni alati mogu pomoci poljoprivrednicima, studentima i
poljoprivrednim preduze¢ima da poboljSaju komunikaciju, promoviSu proizvode i
efikasnije upravljaju vidljivoS¢u na mrezi.


https://ddigitals.net/casos-de-exito/campoytierra/?utm_source=chatgpt.com
https://ddigitals.net/casos-de-exito/campoytierra/?utm_source=chatgpt.com
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Slededi alati i resursi su posebno korisni za poljoprivredni digitalni marketing.

Alati za dizajn i kreiranje sadrzaja

Jednom kada imate na umu svoje brendiranje, potrebno je da zapravo kreirate Sablon
za svoj post i dobijete ideje za svoje marketinSke strategije. Da bismo vam pomodgli,
evo nekoliko alata za dizajn i kreiranje sadrzaja koje mozete koristiti kako biste olakSali

proces ako niste kreativni i nemate vremena da poCnete od nule.

Canva

Canva je jedna od najpristupacnijih platformi za grafiki dizajn za pocetnike.
Omogucava korisnicima da kreiraju vizuelni sadrzaj profesionalnog izgleda bez
naprednih dizajnerskih vestina. Sa besplatnom verzijom vec¢ imate pristup mnogim
Sablonima u pravom formatu i unapried napravljenim vizuelnim prikazima. Potrebno je
samo da prilagodite boju i tekst u skladu sa vasim brendom i priCom koju Zelite da
ispricate. Canva nudi gotove $ablone prilagodene za Instagram, Facebook, YouTube

sliCice i marketinSke kampanije.
Canva osigurava da imate odli¢ne, profesionalne vizuelne efekte ¢ak i za pocetnike.
Poljoprivrednici i poljoprivredna preduze¢a mogu da koriste Canva da kreiraju:

- postove na drustvenim mrezama,;
- Logotipe;

- Flajere;

- Plakate;

- Prezentacije;

- etikete proizvoda;

i promotivne materijale.

https://www.youtube.com/@canva



https://www.youtube.com/@canva
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Alati vesStaCke inteligencije mogu pomoc¢i u pojednostavijenju kreiranja sadrzaja,

komunikacije i marketinSkih zadataka. Al alati su posebno korisni za mala

poljoprivredna preduzeca sa ograni¢enim vremenom ili marketinskim iskustvom.

Google ekosistemom (Docs,
Gmail, Search). Korisno za
istraZivanje, produktivnost i
prikupljanje informacija.

Al alat Glavne prednosti Glavne slabosti

ChatGPT Odli¢no za kreiranje Ponekad moze generisati
sadrzZaja, brainstorming, netacne informacije
priedtsavljanje, natpise ("halucinacije"). Zahtijeva dobre
drustvenih medija, upite za kvalitetne rezultate.
marketinske ideje i Ogranicen pristup informacijama
obrazovna objasnjenja. u realnom vremenu u besplatnim
Jednostavan za koriSéenje i | verzijama.
svestran.

Klod Jaka za pisanje duge forme, | Manje integrisan sa spoljnim
organizaciju dokumenata, alatima i multimedijalnim
sumiranje i strukturirana funkcijama. MoZe biti sporiji za
objasnjenja. Proizvodi brze kreativne zadatke ili
prirodan i detaljan tekst. generisanje slike.

Gugl Blizanci SnazZna integracija sa Odgovori ponekad mogu biti

manje detaljni ili kreativni.
Performanse mogu varirati u
zavisnosti od slozenosti zadatka.

Softver sliGan

Microsoft
Copilot-u

Vrlo korisno unutar Microsoft
Office alata (Word, Eksel,
PoverPoint). Dobro za
produktivnost, izvestaje,
tabele i prezentacije.

Najbolje funkcionise u Microsoft
okruzenju. Manije fleksibilan za
kreativho predstavljanje i sadrzaj
drustvenih medija.



https://chatgpt.com/?utm_source=chatgpt.com
https://claude.ai/?utm_source=chatgpt.com
https://gemini.google.com/?utm_source=chatgpt.com
https://copilot.microsoft.com/?utm_source=chatgpt.com
https://copilot.microsoft.com/?utm_source=chatgpt.com
https://copilot.microsoft.com/?utm_source=chatgpt.com
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Al generatori Brzo kreirajte vizuelne Generisane slike mogu izgledati
slika (npr. koncepte, ilustracije, vjestacki ili nerealno. AutentiCne
DALL- E, promotivne dizajne i fotografije farme obi¢no su
Midjournei, marketinSke vizuelne efekte | efikasnije za izgradnju povjerenja
Canva Al) bez dizajnerskih vjestina. u poljoprivrednom marketingu.

Neki Al alati takode mogu generisati slike na osnovu tekstualnih opisa. Ovo moze

pomoci u stvaranju:

marketinski vizuelni efekti;

koncepti proizvoda;

ilustracije;

i sadrzaj drustvenih medija.

Medutim, autenti¢ne fotografije farme obi¢no su efikasnije za izgradnju povjerenja

potrosaca.

Drustveni mediji: 1 platforma = 1 vrsta sadrzaja

Svaka platforma ima razli¢ite snage i publiku. Sadrzaj bi stoga trebalo prilagoditi, a ne

identi¢no kopirati na svim kanalima.

e Instagram
e Facebook
e X

e TikTok

e Youtube

e E-mail
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Google alati i analitika
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Google nudi nekoliko besplatnih alata koji mogu pomodi poljoprivrednim preduzecima

da poboljSaju svoju vidljivost na mrezi, bolje razumiju ponaSanje kupaca i procijene
efikasnost svojih digitalnih marketinskih aktivnosti. Ovi alati su posebno korisni za male
farme i poljoprivredno-prehrambena preduzec¢a jer su dostupni, prilagodeni

pocCetnicima i zahtijevaju malo finansijskih ulaganja.

Kori§¢enje analitike i alata za digitalnu vidljivost omogucéava preduzec¢ima da donose

bolje marketindke odluke na osnovu stvarnih podataka, a ne pretpostavki.

Google poslovni profil

Google Business Profile je jedan od najvaznijih besplatnih alata za lokalne firme.

Omogucava poljoprivrednim gazdinstvima i agrarnim firmama da se pojave na:

e Google pretrazi;
e Google kartama;

e ilokalnim rezultatima pretrage.
Kompletan profil pomaze korisnicima da lako pronadu:

e lokaciju;

e kontakt informacije;

e radno vrijeme;

e linkove na veb sajtove;

e fotografije;

i recenzije kupaca.

Za male farme, ovaj alat poboljSava lokalnu vidljivost i pomaze potrosacima da otkriju

proizvodace u blizini kada traze termine kao $to su:
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e "organsko povrc¢e u mojoj blizini";
e "lokalni med";

e ili "poljoprivredni proizvodi u Srbiji".
Google Business Profile takode pruza osnovnu analitiku koja pokazuje:

e koliko je ljudi pregledalo profil;
e kako su kupci pronasli posao;

e i koje radnje su izvrSili (pozivi, posjete sajtu, uputstva).

Gual analitika

Google analitika je besplatan alat koji se koristi za pracenje i analizu saobracaja na

veb lokaciji. Pomaze preduzecima da razumiju:

e kako posjetioci pronalaze veb stranicu;
e koje stranice su najposjecenije;
e Kkoliko dugo korisnici ostaju na sajtu;

e i koji sadrzaj privlaci najviSe interesovanja.
Za poljoprivredna preduzeca, Google analitika moze pomodi u identifikaciji:

e koji proizvodi privlaCe najviSe paznje;
e da li kampanje drustvenih medija generiSu saobracaj;

e i kako potro$aci komuniciraju sa online prodavnicama ili trziStima.

Ove informacije pomazu preduze¢ima da poboljSaju svoje komunikacijske i

marketinSke strategije tokom vremena.

Google trendovi

Google trendovi omogucéavaju korisnicima da istrazuju Sta ljudi traze na mrezi.

Preduze¢a mogu da uporede klju¢ne rijedi i identifikuju sezonske trendove.
Na primjer, farmer moze analizirati:

e kada se pretrage za "organski paradajz" povecavaju;

e koji proizvodi su u trendu;
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e li Sta potrosaci traze u razli€itim zemljama.

Ovaj alat pomaze preduzeéima da prilagode marketinske kampanje i sadrzaj

interesima potrosaca.

louTube edukativni kanali i tutorijali

YouTube sadrzi mnogo besplatnih tutorijala koji objasSnjavaju alate za digitalni

marketing korak po korak.
Korisne teme ukljucuju:

e kako kreirati Instagram sadrzaj;
e kako koristiti Canva;
e kako poboljsati SEO;

e kako kreirati Facebook reklame;

i kako analizirati saobracaj na veb lokaciji

2.6 Prakti¢cne aktivnosti

2.6.1. Analizirajte prisustvo drustvenih medija agir-business

Cilj

Cilj ove aktivnosti je da pomogne ucenicima da kritiCki analiziraju kako poljoprivredna
preduzeéa koriste druStvene medije za komunikaciju, brendiranje, predstavljanje i
angazovanje kupaca. Ucenici ¢e identifikovati dobre prakse digitalnog marketinga i

razmisliti o tome kako online komunikacija utiCe na percepciju potrosaca.

Potrebni materijali

e Pristup internetu
e Pametni telefon, tablet ili raunar
e Pristup Instagramu ili Fejsbuku

e Radni list ili biljeznica za zapazanja

Predlozeni primjeri poljoprivrednih preduzeca:
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e Campo y Tierra (Spanija)
e Irska farma cveca

e Tanihub Indonezija

Korak po korak uputstva sa vremenom

Korak 1: Uvod i formiranje grupe (10 minuta)

Trener ukratko objasnjava vaznost drustvenih medija u poljopriviednom marketingu i

dieli uCenike u male grupe od 2-4 osobe.
Svaka grupa bira jedan nalog drustvenih medija za analizu poljoprivrednog biznisa.
Korak 2: Posmatranje drustvenih medija (20 minuta)

Ucenici istrazuju izabrani racun i posmatraju:

vizuelni identitet;

e stil objavljivanja;

e pristup predstavljanju;

e ucestalost postova;

e interakcija sa pratiocima;

e i vrsta sadrZaja koji se dijeli.
Oni takode treba da identifikuju:

e Sta Cini stranicu atraktivnom;
e da li se komunikacija osje¢a autenti¢no;

e ina koju publiku kompanija gleda da cilja.
Korak 3: Grupna analiza i diskusija (20 minuta)
Svaka grupa raspravlja o:

e Sta dobro funkcionise?

e Sta bi se moglo poboljsati?


https://www.instagram.com/tanihub/?utm_source=chatgpt.com
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e Da li kompanija stvara povjerenje?
e Koji postovi generiSu najvise angazmana?

e Dalli bi ih ova komunikacija ohrabrila da kupe proizvod?
Grupe pripremaju kratak sazetak svojih zapazanja.
Korak 4: Prezentacija i povratne informacije (10 minuta)
Svaka grupa predstavlja svoju analizu odjeljenju.

Nastavnik olakSava diskusiju i naglasava klju¢ne prakse digitalnog marketinga

identifikovane tokom vjezbe.

Kriterijumi za ocenjivanje

UcCenici Ce biti ocijenjeni na osnovu:

sposobnosti da se identifikuju strategije digitalnog marketinga;

kvaliteta posmatranja i analize;

ucesc¢a u grupnoj diskusiji;

i sposobnost da obrazloze svoja misljenja koristeéi pojmove sa obuke.

2.6.2 Customer Journei Strategija Vezba

Cilj

Cilj ove aktivnosti je da pomogne ucenicima da shvate kako se strategije digitalnog

marketinga mijenjaju u zavisnosti od faze kretanja kupca.

Ucenici ¢e nauciti da izaberu odgovarajuc¢e komunikacijske strategije za svaku fazu i

objasne zasto su ove strategije efikasne.

Potrebni materijali

Stampani dijagram kretanja kupaca ili radni list
Olovke ili digitalni dokument

Primjeri postova drustvenih medija ili marketinSkih kampanja (opciono)
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Korak po korak uputstva sa vremenom

Korak 1: Uvod u kretanje kupaca (10 minuta)
Nastavnik ukratko razmatra pet faza kretanja kupca:

e Svijest

e Interesovanje / razmisljanje
e Kupovina

e ZadrZavanje

e Zalaganje
Nastavnik objasnjava da su u svakoj fazi potrebne razli€ite marketinSke strategije.
Korak 2: Izbor scenarija (10 minuta)
Ucenici biraju ili dobijaju primjer poljoprivrednog poslovanja, kao sto su:

e organska farma povrca;
e proizvoda¢ meda;

e farma mlijeka;

e vinograd;

e ili zadruga lokalnih poljoprivrednika.

Korak 3: Razvoj strategije (25 minuta)
Za svaku fazu kretanja kupca, u€enici moraju predloziti:

e jedna strategija digitalnog marketinga;
e jedna vrsta sadrzaja;

e i objasniti zasto se uklapa u tu fazu.

Korak 4: Grupna diskusija (15 minuta)

Ucenici predstavljaju svoje strategije i razgovaraju o sliCnhostima i razlikama izmedu

pristupa.
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Trener podstiCe razmisljanje o:

e ponasanju kupaca;
e izboru platforme;

e i ciljevima komunikacije.

Kriterijumi za ocenjivanje

Ucenici Ce biti ocijenjeni na osnovu:

razumijevanje kretanja kupca;

relevantnosti odabranih strategija;

kvalitetu objasnjenja;

i u€eSca u diskusijama.

3. Zakljucak

Digitalni marketing postao je bitno sredstvo za bududi razvoj odrzive poljoprivrede i
poljoprivredno-prehrambenih preduzeca. Kako se ponaSanje potroSaCa sve viSe
pomjera ka digitalnim platformama, poljoprivredni proizvodaci moraju da prilagode
svoje komunikacijske i prodajne strategije kako bi ostali konkurentni i vidljivi na

domaéem i medunarodnom trzistu.

Ovaj modul je upoznao osnovne koncepte digitalnog marketinga i objasnio kako
digitalni alati mogu da podrze modernizaciju poljoprivrede, posebno na Zapadnom
Balkanu. UCenici su istrazivali razlike izmedu tradicionalnog i digitalnog marketinga,
razliite vrste digitalnog marketinga i vaznost razumijevanja kretanja kupaca. Modul je
takode istakao rastucu ulogu drustvenih medija, predstavljanja, brendiranja i online

angazmana u izgradnji povjerenja i dugoro¢nih odnosa sa kupcima.

Posebna paZnja posvecena je aktuelnim izazovima sa kojima se suoCava
poljoprivredni sektor na Zapadnom Balkanu, uklju€ujuéi nisku digitalnu pismenost,
ogranien pristup trziStu, infrastrukturna ogranienja i ekonomske barijere.

Istovremeno, modul je pokazao da digitalni marketing nudi vazne mogucnosti za mala
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poljoprivredna gospodarstva i poljoprivredno-prehrambena preduzeca poboljSavajuci
vidljivost, smanjujuci zavisnost od posrednika i olakSavajuci direktnu komunikaciju sa

potrosacima.

Najbolje prakse i metodologije predstavljene tokom modula pokazale su da uspjeSan
digitalni marketing ne zahtijeva nuzno velike budzete ili naprednu tehnicku ekspertizu.
Konzistentnost, autentiCnost, ciljana komunikacija i priedstavljanje ¢esto su vazniji od
visoko sofisticiranih kampanja. Studije slu€aja dodatno su ilustrovale kako su
poljoprivredna preduzeca iz razlicitih regiona svijeta uspjesno koristila alate za digitalni

marketing kako bi ojacCala svoje aktivnosti i povezala se sa potroSacima.

Prakticne aktivnosti ukljucene u modul omogucéavaju ucenicima da direktno primijene
ste€eno znanje kroz vjezbe iz stvarnog Zivota, kao $to su analiza drustvenih medija,
strategije kretanja kupaca i kreiranje sadrzaja pomodu alata kao $to je Canva. Ove
aktivnosti podstiCu eksperimentisanje, kreativnost i kritiCko razmisljanje uz razvoj

prakticnih digitalnih vestina prilagodenih poljoprivrednim kontekstima.
Nakon zavrSetka ovog modula, u€enici bi trebali biti u moguc¢nosti da:

e razumiju ulogu digitalnog marketinga u modernoj poljoprivredi;

e identifikuju odgovarajuce kanale komunikacije i strategije;

e kreiraju jednostavan i efikasan digitalni sadrzaj;

e analiziraju ponasanje kupaca i online angazman,;

e | primenjuju prakticne marketinSke tehnike za podrSku poljoprivrednim

preduzec¢ima i odrzivim prehrambenim sistemima.

Ono $to je najvaznije, ucenici treba da shvate da je digitalni marketing kontinuirani
proces uéenja. Cak i male akcije — kao $to je kreiranje Google poslovnog profila,
dijeljenje autenti¢nih pri€a o farmama ili redovna interakcija sa klijentima na mrezi —
mogu progresivno ojacati vidljivost, povjerenje i ekonomske moguénosti za

poljoprivredne proizvodace na Zapadnom Balkanu.
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4. RecCnik

Agro-digitalizacija: Integracija digitalnin tehnologija u poljoprivrednu proizvodnju,

komunikaciju i prodajne aktivnosti.

Algoritam: Sistem koji koriste platforme drustvenih medija ili pretrazivaci da odluce
koji sadrzaj korisnici vide prvi.

Analitika: Podaci i statistika koja se koristi za mjerenje performansi na mrezi, kao $to
su posjete sajtu ili angaZzovanje drustvenih medija.

Publika: Grupa ljudi do koje preduzece Zeli da dode kroz marketinske aktivnosti.
Brendiranje: Stvaranje prepoznatljivog identiteta za biznis kroz vizuelne, boje,
vrijednosti i stil komunikacije.

Poziv na akciju (CTA): Poruka koja podsti¢e korisnike da preduzmu akciju, kao sto
su "Kupi sada", "Kontaktirajte nas" ili "Saznajte viSe".

Marketing sadrzaja: Stvaranje i dijeljenje korisnog ili zanimljivog sadrzaja za
priviacenje i zadrzavanje kupaca.

Angazovanje kupaca: Interakcija izmedu preduzeca i njegove publike putem
komentara, poruka, lajkova, akcija ili recenzija.

Kretanje kupaca: RazliCite faze kroz koje kupac prolazi u interakciji sa biznisom, od
svijesti do lojalnosti.

Digitalni marketing: Upotreba digitalnih tehnologija i online platformi za promociju
proizvoda i komunikaciju sa kupcima.

E-trgovina: Kupovina i prodaja proizvoda na mrezi.

Stopa angazovanja: Metrika koja pokazuje koliko aktivno ljudi komuniciraju sa online
sadrzajem.

Google Business Profile: Besplatan Google alat koji pomaze preduze¢ima da se
pojave u rezultatima Google pretrage i Google mapa.

Hashtag: Klju€na rije€ kojoj prethodi "#" koja se koristi na drustvenim medijima za
kategorizaciju i olakSavanje pronalazenja sadrzaja.

KPI (kljuéni indikator uéinka): Mjerljiva vriednost koja se koristi za procjenu uspjeha

marketinSke aktivnosti ili cilja.
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Trziste: Online platforma na kojoj viSse prodavaca moze ponuditi proizvode ili usluge
kupcima.

Visekanalni marketing: KoriS¢enje nekoliko kanala komunikacije istovremeno, kao
Sto su drustveni mediji, e-posta i veb stranice.

Organski doseg: Broj ljudi koji vide sadrzaj prirodno bez pla¢enog oglasavanja.
Plaéeno oglasavanje: Online promocija u kojoj preduzec¢a pla¢aju da povecaju
vidljivost sadrzaja ili proizvoda.

Regenerativha poljoprivreda: Poljoprivredne prakse fokusirane na obnavljanje
zdravlja zemljista, biodiverziteta i odrzivosti ekosistema.

SEO (Search Engine Optimization): Tehnike koje se koriste za poboljSanje vidljivosti
sajta u rezultatima pretrazivaca.

Marketing drustvenih medija: Upotreba platformi drustvenih medija za promociju
proizvoda, komunikaciju sa potroSaCima i izgradnju zajednica.

Pripovijedanje: MarketinSka tehnika koja koristi priCe i emocije za komuniciranje
vrijednosti i stvaranje jaCih veza sa potrosacima.

Odrziva poljoprivreda: Poljoprivredne metode koje Stite Zivotnu sredinu, a ostaju
ekonomski i socijalno odrzive.

Ciljna grupa: Specificna grupa potroSaca koju preduzece Zeli da dosegne.

Ciljani Outreach: Prilagodavanje marketinSke komunikacije specifi€noj publici na
osnovu njihovih interesa, potreba, ili lokacija.

Vizuelni identitet: Vizuelni elementi koji predstavljaju brend, kao $to su boje, logotipi
i stil dizajna.

Saobracaj na veb lokaciji: Broj posijetilaca koji pristupaju veb lokaciji.
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