Uvod

N a vrhuncu razvoja dot-com poslovanja, bio sam potpredsednik
sektora za marketing u kompaniji NewsEdge Corporation, distri-
butera vesti na Internetu Cijim se akcijama trgovalo na NASDAQ-u.
Godisnji prihod kompanije premasivao je 70 miliona dolara. 1z vise-
milionskog budZeta za marketing mesetno smo izdvajali desetine
hiljada dolara za PR agenciju, stotine hiljada godi3nje za Stampanje
kvalitetnog reklamnog materijala, te visoke sume za ucesce na preko
deset sajmova tokom godine. Moj marketinski tim je sve te poslove
imao u svojoj listi obaveza. Radili smo punom parom i mnogo placali,
jer se to i ocekivalo od ljudi koji su se bavili marketingom i odnosima
s javnoscu. Osecali smo se dobro jer smo tako naporno radili — jer smo
nesto radili — ali ti programi nisu donosili znacajne, merljive rezultate.

Tada sam resio da iskoristim iskustvo koje sam stekao na prethod-
nom poslu, kada sam radio kao direktor marketinga za podrucje Azije
za Internet izdanje Knight-Riddera, tada jedne od najvecih svetskih no-
vinskih kompanija. Moj tim i ja poceli smo iz potiha da realizujemo
marketinski i PR program ,liderstva u idejama“, zasnovan na sadrzaju
koji smo prezentirali na Webu. Protivno savetima profesionalaca PR
agencije koje smo takode angaZzovali (i koji su ustrajavali u misljenju
da se saopstenja za javnost objavljuju samo u novinama), sami smo pi-
salii slali desetine saop3tenja. Svako saop3tenje koje smo slali pojavlji-
valo se na Internet servisu kao 5to je Yahoo!, a posledica toga bilo je
javljanje potencijalnih klijenata. I pored toga 5to su nam u reklamnoj
agenciji savetovali da ne objavljujemo dragocene informacije ,tamo
gde ih konkurencija moze ukrasti“, napravili smo mese¢ni bilten,
TheEdge, posvecen svetu digitalnih vesti koji se povecavao vrtoglavom
brzinom. Bilten je bio besplatan a postavili smo ga na pocetnu stranu
nase Web lokacije zato $to su te vesti privlacile paznju kupaca, medija
i analiticara. Jo$ devedesetih godina, kad su marketing i PR na Webu
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tek bili u povoju, moj tim i ja zanemarili smo stara pravila i oslonili
smo se na moje iskustvo izdavaca na Internetu. Sacinili smo marketin-
Sku strategiju koristeci sadrzaj na Webu kako bismo se neposredno pri-
blizili kupcima. Programi koje smo sami izradili i koji nas gotovo nista
nisu kostali, stalno su privlacili vise kvalifikovanih kupaca, medija i
analiticara — samim tim i povecavali prodaju — nego skupi programi
koje su za nas radili profesionalci. Preko pretrazivaca na Internetu pro-
nalazili su nas ljudi za koje nikada nismo ¢uli. Nabasao sam na bolji
nacin da se privuku kupci.

Godine 2002, posto je NewsEdge prodat kompaniji Thomson
Corporation, pokrenuo sam sopstvenu firmu u kojoj sam nastojao da ra-
zradim svoje ideje, i gde sam radio sa odabranim klijentima te poduca-
vao druge pisuci clanke, drzeci predavanja i organizujuci seminare za
zaposlene u korporacijama. Uvek sam se bavio istom temom: kako pri-
vudi kupce direktno, preko sadrzaja na Webu. Od tada su se na Internetu
pojavili novi oblici medija — blog, podkast, video i virtualne zajednice.
Ali svim tim novim Web alatkama i tehnikama zajednicka je odlika to
Sto predstavljaju najbolji nacin da se neposredno komunicira s trzistem.

Ova knjiga je nastala na osnovu marketinskog i PR programa za
Web o kome sam pisao na svom blogu. Januara 2006, objavio sam
e-knjigu The New Rules of PR' koja je izazvala veliko odusevljenje (ali
i mnoge kontroverze) medu marketarima i poslovnim ljudima Sirom
sveta. Od kada je ta knjiga objavljena, preuzeta je sa Interneta preko
200.000 puta, a komentare o njoj hiljade ¢italaca je ispisalo na mom
blogu i na drugim blogovima. Zahvaljujem se onima koji su procitali
moju knjigu i na nju uputili druge. Ali, moja nova knjiga nije tek
puka razrada mog rada, jer u njoj govorim i o marketingu i o odnosi-
ma s javnoscu, a ne samo o ovom potonjem. U njoj sam opisao i mno-
ge druge oblike medija na Internetu i vise od godinu dana sprovodio
dodatna istraZivanja.

Knjiga koja je pred vama ne sadrzi samo moje ideje jer sam delove
knjige, onako kako sam je pisao, objavljivao na svom blogu. Hiljade
vas pratili ste njeno stvaranje; mnogi medu vama doprineli su pisanju
knjige savetima i komentarima objavljenim na mom blogu ili poslatim

! http://www.webinknow.com/2006/01/new_complimenta.html
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e-postom. Hvala vam $to ste svojim idejama poboljsali ovu knjigu.
Hvala vam i Sto ste se sporili sa mnom kad bih za3ao na stranputicu.
Zahvaljujuci vasem entuzijazmu, ova knjiga je mnogo bolja nego da
sam je pisao sam.

Web nije promenio samo pravila marketinga i odnosa s javnoscu,
nego i to kako bi trebalo da izgleda knjiga o poslovanju. Zanimljiv pri-
mer je ova knjiga. Sadrzaj koji sam objavio na Internetu (u vidu
e-knjige i napisa na blogu), omogucio mi je da ugovorim Stampanje
knjige. Srecom, na konferenciji u San Francisku upoznao sam DZoa
Vajkerta,” potpredsednika i glavnog urednika odeljenja stru¢nih knji-
ga u kompaniji John Wiley & Sons, Inc., uz to i pisca odli¢nog bloga
Publishing 2020. Objavljivali smo jedan drugome komentare na blo-
gu. Zahvalan sam mu 3to se zauzeo u Wileyu, i 5to sada mozete Citati
moju knjigu. Uz to, na svom blogu sam objavljivao prve verzije
odeljaka ove knjige. Drugi izdavaci bi se izbezumili kad bi pisac obja-
vio delove knjige na Internetu (i to besplatno!) i tako izloZio svoje ide-
je. U kompaniji Wiley podrzali su takav potez. Zapravo, neke meni
omiljene knjige razvile su se upravo na blogovima, recimo knjiga Na-
ked Conversation koju su napisali Robert Skob!’ i Sel Izrael*, zatim The
Long Tail Krisa Andersona’ i Small Is the New Big Seta Godina® — zaista
sam se nasao u odlicnom drustvu. Momci, hvala vam 3to ste utrli put.

Nova pravila

naslovu. Mnogi su mi rekli da im se naslov dopada jer ve¢ na osnovu
njega znaju o Cemu Ce Citati u knjizi. Naslov je dovoljno recit. Ali dru-
gi su mi zamerali, govorec¢i da ima svakakvih novih pravila koja se po-
minju i u ovoj knizi i drugde, ali su retko primenljiva. ,Nova pravila,,
su samo vruca tema. Brajan Klark je napisao na svom sjajnom blogu
Copy-blogger da vas ljudi koji definisu ,nove poslovne ideje“ samo
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odvlace od osnova poslovanja i komunikacije, a one se ne menjaju
ve¢ stotinama godina. Istina je, ako potrazite na Amazonu izraz ,new
rules“, pojavice se naslovi hiljada knjiga. Ali Web zaista nudi marke-
tarima nov nacin da nesto urade. Siguran sam da sam odabrao dobar
naslov, jer pre nego 3to se razvio Web mogli ste skrenuti paznju na
svoju organizaciju jedino ako platite reklamu ili ubedite novinara da
pide o vama. Direktno predstavljanje organizacije (na Webu) jeste no-
vina zato 5to, sve do sada, niste mogli da steknete potencijalnu vise-
milionsku publiku a da vas reklama za to ne kosta papreno ili ukoliko
ne dobijete medijsku podrsku.

Tu, ipak, nailazimo na problem: i dalje mnogi primenjuju stara
pravila oglasavanja i odnosa s medijima na novi medij — Web, 5to im
donosi vrlo slabe rezultate. Cvrsto sam uveren da se sada nalazimo u
sredini u kojoj vladaju nova pravila, i da je ova knjiga vodic kroz taj
svet na Webu.

Knjiga pisana kao blog

Posto je granica izmedu Web marketinga i odnosa s javnos¢u na Webu
toliko izbledela da je gotovo neprepoznatljiva, vise nije tako ocigled-
no kao ranije koji je medij najbolje izabrati. Buduci da sam knjigu
morao nekako organizovati, odluc¢io sam da posvetim po jedno pogla-
vlje svakoj vrsti medija na Internetu — blogu, podkastu, forumima,
drustvenom umrezavanju i drugima. Sve te alatke i tehnike se, u stva-
ri, preplicu i medusobno dopunjuju. Ponekad je bilo tesko svrstati
nesto u odredeno poglavlje, recimo format RSS (Really Simple Syndi-
cation). Cetiri puta sam premestao odeljak o RSS-u i najzad ga sme-
stio u poglavlje 13.

Elektronski mediji se razvijaju velikom brzinom i kad budete citali
ovaj uvod, svakako ce se ve¢ pojaviti nove tehnike koje bih voleo da
sam mogao opisati u knjizi. Istovremeno, slazem se da je vazno savla-
dati osnove, stoga poglavlje 10 — u kome pocinjete da razvijate
sopstveni plan za marketing i PR na Webu - obiluje prakti¢nim, zdra-
vorazumskim razmisljanjima.

" http://www.copyblogger.com/don’t-take-this-advice-about-online-marketing/#mo-
re-205
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Knjiga je podeljena u tri celine. Deo I je saZeta analiza o tome kako
je Web menjao pravila marketinga i odnosa s javnoscu. U delu 11 de-
taljno su predstavljeni razliciti mediji, dok je deo III posvecen prak-
ticnim informacijama i akcionom planu koji ¢e vam pomod¢i da se
pridrzavate novih pravila u poslovanju organizacije.

Premda mislim da je ovakav tok izlaganja najlogi¢niji za izno3enje
ideja, nema razloga da ne preskacete poglavlja i ¢itate ih drugacijim
redom. Za razliku od kriminilistickih romana, ovde necete izgubiti
nit pripovedanja ako ¢itate na preskok. Svakako ne Zelim da gubite
vreme. Dok sam pisao knjigu, pozeleo sam da mogu napraviti hiper-
vezu (kao na blogu) i spojiti izlaganje u jednom poglavlju s delom
drugog poglavlja. Nazalost, to nije moguce u Stampanoj knjizi, pa
sam umesto toga ubacivao predloge Sta mozete preskociti ili gde se
mozete vratiti da biste procitali vise o odredenim temama. Uz to, na-
veo sam i stotine Web adresa u fusnotama kako biste mogli posetiti
razne blogove, Web lokacije i druge medije na Internetu o kojima
sam pisao a smatrao sam da bi vas zanimali. Primeticete da piSem
neposredno i leZerno, a ne zvani¢no i usiljeno 3to je odlika mnogih
poslovnih knjiga. To je zato Sto sam u pisanju knjiga usvojio stil
pisanja na blogu, te ga koristim da bih vam predocio nova pravila —
mislim da je vama, ¢itaocima, takav stil pristupacniji.

Kad u knjizi govorim o kompaniji i organizaciji, mislim na sve vr-
ste organizacija i pojedinaca. Slobodno te re¢i zamenite s neprofitna
ili vladina organizacija, politicki kandidat, crkva, skola, sportski tim,
stru¢njak za pruzanje profesionalnih usluga, ili s bilo kojim drugim
izrazom koji vam padne na pamet. Isto tako, kad koristim imenicu
kupci, mislim i na pretplatnike, glasace, volontere, kandidate za po-
sao i donatore. Jeste li pokrenuli neprofitnu organizaciju koja treba da
prikupi vise dobrovoljnih priloga? Nova pravila iz ove knjige odnose
se na vas isto koliko i na neku korporaciju. Jednako vazi i za politicke
kampanje u kojima se prikupljaju glasovi, za skole koje nastoje da
povecaju broj kandidata za upis, konsultante koji traze zaposlenje i
crkve koje zele pridobiti nove ¢lanove.
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U ovoj knjizi ¢ete se upoznati s novim pravilima i saznacete kako
da ih primenjujete. Za sve ljude, bilo gde u svetu, koji posluju na We-
bu, vise ne vaze stara pravila marketinga i odnosa s javnoscu. Danas,
sve organizacije uspostavljaju kontakt sa svojim kupcima neposred-
no, na Internetu. Rezultati projekta Pew Internet & American Life
pokazuju da 73 procenta odraslih Amerikanaca (147 miliona) koristi
Internet.® Mudri marketari su promenili svoj stav o marketingu i od-
nosima s javnos¢u kako bi se priblizili pojedincima na Internetu koji
bi mogli biti zainteresovani za njihovu organizaciju.

Primeri inovativnih marketara

Bila mi je ¢ast da kroz price u ovoj knjizi predstavim najbolje inovativ-
ne marketare koji su razvili uspesne marketinske i PR programe na
se posebno izdvajaju je i ona o Robertu Skoblu, koji je ljubazno izneo
svoja iskustva iz Microsofta u predgovoru za ovu knjigu. Hvala, Ro-
berte. U knjizi je gotovo pedeset takvih prica, zabelezenih vec¢inom
onako kako su mi ih ispricali sami marketari. Pred vama su price ljudi
Cije kompanije pripadaju povlaséenoj grupi od 500 najjacih svetskih
kompanija i ljudi iz firmi s tek $acicom zaposlenih. U tim kompanija-
ma izraduju se razliciti proizvodi — od trkackih bicikala, preko heli-
koptera i racunarskog softvera, do realisti¢nih igracaka dinosaurusa.
Neke organizacije su vrlo poznate, za druge znaju samo u njihovoj
trzisnoj nisi. Opisujem i pojedine neprofitne organizacije, grupe koje
promovisu svoje politicke stavove, te gradane koji podrzavaju potenci-
jalne politicke kandidate. Kazujem price o nezavisnim konsultantima,
crkvama, rok grupama i advokatima. Svima je zajednicko to 5to uspe-
$no koriste Web kako bi se priblizili svojoj ciljnoj publici. Neizmerno
se zahvaljujem ljudima koji su mi posvetili svoje vreme. Siguran sam
da ce se sloziti sa mnom da su oni zvezde ove knjige.

Dok budete ¢itali o uspesnim marketarima, imajte na umu da cete
od njih mnogo nauciti ¢ak i ako pripadaju drugacijem trzistu, grani
delatnosti ili organizaciji nego sto je vasa. Neprofitne organizacije

8 http://www.pewinternet.org/
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mogu izvuéi pouke iz iskustva korporacija. Konsultanti ¢e mnogo toga
nauciti iz uspeha rok grupa. Zapravo, potpuno sam uveren da cete
nauciti mnogo vise ako primenite uspesne ideje iz druge oblasti poslo-
vanja nego ukoliko kopirate svog najblizeg konkurenta. Ne zaboravite,
u novim pravilima je najbolje to 5to vasi konkurenti verovatno jo3 nisu
ni culi za njih.
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