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a vrhuncu razvoja dot-com poslovaça, bio sam potpredsednik
sektora za marketing u kompaniji NewsEdge Corporation, distri-

butera vesti na Internetu åijim se akcijama trgovalo na NASDAQ-u.
Godiãçi prihod kompanije premaãivao je 70 miliona dolara. Iz viãe-
milionskog budæeta za marketing meseåno smo izdvajali desetine
hiàada dolara za PR agenciju, stotine hiàada godiãçe za ãtampaçe
kvalitetnog reklamnog materijala, te visoke sume za uåeãñe na preko
deset sajmova tokom godine. Moj marketinãki tim je sve te poslove
imao u svojoj listi obaveza. Radili smo punom parom i mnogo plañali,
jer se to i oåekivalo od àudi koji su se bavili marketingom i odnosima
s javnoãñu. Oseñali smo se dobro jer smo tako naporno radili – jer smo
neãto radili – ali ti programi nisu donosili znaåajne, meràive rezultate.

Tada sam reãio da iskoristim iskustvo koje sam stekao na prethod-
nom poslu, kada sam radio kao direktor marketinga za podruåje Azije
za Internet izdaçe Knight-Riddera, tada jedne od najveñih svetskih no-
vinskih kompanija. Moj tim i ja poåeli smo iz potiha da realizujemo
marketinãki i PR program „liderstva u idejama”, zasnovan na sadræaju
koji smo prezentirali na Webu. Protivno savetima profesionalaca PR
agencije koje smo takoœe angaæovali (i koji su ustrajavali u miãàeçu
da se saopãteça za javnost objavàuju samo u novinama), sami smo pi-
sali i slali desetine saopãteça. Svako saopãteçe koje smo slali pojavài-
valo se na Internet servisu kao ãto je Yahoo!, a posledica toga bilo je
javàaçe potencijalnih klijenata. I pored toga ãto su nam u reklamnoj
agenciji savetovali da ne objavàujemo dragocene informacije „tamo
gde ih konkurencija moæe ukrasti”, napravili smo meseåni bilten,
TheEdge, posveñen svetu digitalnih vesti koji se poveñavao vrtoglavom
brzinom. Bilten je bio besplatan a postavili smo ga na poåetnu stranu
naãe Web lokacije zato ãto su te vesti privlaåile paæçu kupaca, medija
i analitiåara. Joã 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 izdavaåa na Internetu. Saåinili smo marketin-
ãku strategiju koristeñi sadræaj na Webu kako bismo se neposredno pri-
bliæili kupcima. Programi koje smo sami izradili i koji nas gotovo niãta
nisu koãtali, stalno su privlaåili viãe kvalifikovanih kupaca, medija i
analitiåara – samim tim i poveñavali prodaju – nego skupi programi
koje su za nas radili profesionalci. Preko pretraæivaåa na Internetu pro-
nalazili su nas àudi za koje nikada nismo åuli. Nabasao sam na boài
naåin da se privuku kupci.

Godine 2002, poãto 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 poduåa-
vao druge piãuñi ålanke, dræeñi predavaça i organizujuñi seminare za
zaposlene u korporacijama. Uvek sam se bavio istom temom: kako pri-
vuñi kupce direktno, preko sadræaja 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 zajedniåka je odlika to
ãto predstavàaju najboài naåin da se neposredno komunicira s træiãtem.

Ova kçiga je nastala na osnovu marketinãkog i PR programa za
Web o kome sam pisao na svom blogu. Januara 2006, objavio sam
e-kçigu 

 

The New Rules of PR

 

1

 

 koja je izazvala veliko oduãevàeçe (ali
i mnoge kontroverze) meœu marketarima i poslovnim àudima ãirom
sveta. Od kada je ta kçiga objavàena, preuzeta je sa Interneta preko
200.000 puta, a komentare o çoj hiàade åitalaca je ispisalo na mom
blogu i na drugim blogovima. Zahvaàujem se onima koji su proåitali
moju kçigu i na çu uputili druge. Ali, moja nova kçiga nije tek
puka razrada mog rada, jer u çoj govorim i o marketingu i o odnosi-
ma s javnoãñu, a ne samo o ovom potoçem. U çoj sam opisao i mno-
ge druge oblike medija na Internetu i viãe od godinu dana sprovodio
dodatna istraæivaça.

Kçiga koja je pred vama ne sadræi samo moje ideje jer sam delove
kçige, onako kako sam je pisao, objavàivao na svom blogu. Hiàade
vas pratili ste çeno stvaraçe; mnogi meœu vama doprineli su pisaçu
kçige savetima i komentarima objavàenim na mom blogu ili poslatim
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e-poãtom. Hvala vam ãto ste svojim idejama poboàãali ovu kçigu.
Hvala vam i ãto ste se sporili sa mnom kad bih zaãao na stranputicu.
Zahvaàujuñi vaãem entuzijazmu, ova kçiga je mnogo boàa nego da
sam je pisao sâm.

Web nije promenio samo pravila marketinga i odnosa s javnoãñu,
nego i to kako bi trebalo da izgleda kçiga o poslovaçu. Zanimàiv pri-
mer je ova kçiga. Sadræaj koji sam objavio na Internetu (u vidu
e-kçige i napisa na blogu), omoguñio mi je da ugovorim ãtampaçe
kçige. Sreñom, na konferenciji u San Francisku upoznao sam Dæoa
Vajkerta,
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 potpredsednika i glavnog urednika odeàeça struånih kçi-
ga u kompaniji John Wiley & Sons, Inc., uz to i pisca odliånog bloga
Publishing 2020. Objavàivali smo jedan drugome komentare na blo-
gu. Zahvalan sam mu ãto se zauzeo u Wileyu, i ãto sada moæete åitati
moju kçigu. Uz to, na svom blogu sam objavàivao prve verzije
odeàaka ove kçige. Drugi izdavaåi bi se izbezumili kad bi pisac obja-
vio delove kçige na Internetu (i to besplatno!) i tako izloæio svoje ide-
je. U kompaniji Wiley podræali su takav potez. Zapravo, neke meni
omiàene kçige razvile su se upravo na blogovima, recimo kçiga 
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 – zaista
sam se naãao u odliånom druãtvu. Momci, hvala vam ãto ste utrli put.

 

Nova pravila

 

Jedna od najzanimàivijih rasprava o ovoj kçizi vodila se o çenom
naslovu. Mnogi su mi rekli da im se naslov dopada jer veñ na osnovu
çega znaju o åemu ñe åitati u kçizi. Naslov je dovoàno reåit. Ali dru-
gi su mi zamerali, govoreñi da ima svakakvih novih pravila koja se po-
miçu i u ovoj knizi i drugde, ali su retko primenàiva. „Nova pravila“
su samo vruña tema. Brajan Klark je napisao na svom sjajnom blogu
Copy-blogger
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 da vas àudi koji definiãu „nove poslovne ideje” samo
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odvlaåe od osnova poslovaça i komunikacije, a one se ne meçaju
veñ stotinama godina. Istina je, ako potraæite na Amazonu izraz „new
rules”, pojaviñe se naslovi hiàada kçiga. Ali Web zaista nudi marke-
tarima nov naåin da neãto urade. Siguran sam da sam odabrao dobar
naslov, jer pre nego ãto se razvio Web mogli ste skrenuti paæçu na
svoju organizaciju jedino ako platite reklamu ili ubedite novinara da
piãe o vama. Direktno predstavàaçe organizacije (na Webu) jeste no-
vina zato ãto, sve do sada, niste mogli da steknete potencijalnu viãe-
milionsku publiku a da vas reklama za to ne koãta papreno ili ukoliko
ne dobijete medijsku podrãku.

Tu, ipak, nailazimo na problem: i daàe mnogi primeçuju stara
pravila oglaãavaça i odnosa s medijima na novi medij – Web, ãto im
donosi vrlo slabe rezultate. Åvrsto sam uveren da se sada nalazimo u
sredini u kojoj vladaju nova pravila, i da je ova kçiga vodiå kroz taj
svet na Webu.

 

Kçiga pisana kao blog

 

Poãto je granica izmeœu Web marketinga i odnosa s javnoãñu na Webu
toliko izbledela da je gotovo neprepoznatàiva, viãe nije tako oåigled-
no kao ranije koji je medij najboàe izabrati. Buduñi da sam kçigu
morao nekako organizovati, odluåio sam da posvetim po jedno pogla-
vàe svakoj vrsti medija na Internetu – blogu, podkastu, forumima,
druãtvenom umreæavaçu i drugima. Sve te alatke i tehnike se, u stva-
ri, prepliñu i meœusobno dopuçuju. Ponekad je bilo teãko svrstati
neãto u odreœeno poglavàe, recimo format RSS (Really Simple Syndi-
cation). Åetiri puta sam premeãtao odeàak o RSS-u i najzad ga sme-
stio u poglavàe 13.

Elektronski mediji se razvijaju velikom brzinom i kad budete åitali
ovaj uvod, svakako ñe se veñ pojaviti nove tehnike koje bih voleo da
sam mogao opisati u kçizi. Istovremeno, slaæem se da je vaæno savla-
dati osnove, stoga poglavàe 10 – u kome poåiçete da razvijate
sopstveni plan za marketing i PR na Webu – obiluje praktiånim, zdra-
vorazumskim razmiãàaçima.
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Kçiga je podeàena u tri celine. Deo I je saæeta analiza o tome kako
je Web meçao pravila marketinga i odnosa s javnoãñu. U delu II de-
taàno su predstavàeni razliåiti mediji, dok je deo III posveñen prak-
tiånim informacijama i akcionom planu koji ñe vam pomoñi da se
pridræavate novih pravila u poslovaçu organizacije.

Premda mislim da je ovakav tok izlagaça najlogiåniji za iznoãeçe
ideja, nema razloga da ne preskaåete poglavàa i åitate ih drugaåijim
redom. Za razliku od kriminilistiåkih romana, ovde neñete izgubiti
nit pripovedaça ako åitate na preskok. Svakako ne æelim da gubite
vreme. Dok sam pisao kçigu, poæeleo sam da mogu napraviti hiper-
vezu (kao na blogu) i spojiti izlagaçe u jednom poglavàu s delom
drugog poglavàa. Naæalost, to nije moguñe u ãtampanoj kçizi, pa
sam umesto toga ubacivao predloge ãta moæete preskoåiti ili gde se
moæete vratiti da biste proåitali viãe o odreœenim 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. Primetiñete da piãem
neposredno i leæerno, a ne zvaniåno i usiàeno ãto je odlika mnogih
poslovnih kçiga. To je zato ãto sam u pisaçu kçiga usvojio stil
pisaça na blogu, te ga koristim da bih vam predoåio nova pravila –
mislim da je vama, åitaocima, takav stil pristupaåniji.

Kad u kçizi govorim o kompaniji i organizaciji, mislim na sve vr-
ste organizacija i pojedinaca. Slobodno te reåi zamenite s neprofitna
ili vladina organizacija, politiåki kandidat, crkva, ãkola, sportski tim,
struåçak za pruæaçe profesionalnih usluga, ili s bilo kojim drugim
izrazom koji vam padne na pamet. Isto tako, kad koristim imenicu
kupci, mislim i na pretplatnike, glasaåe, volontere, kandidate za po-
sao i donatore. Jeste li pokrenuli neprofitnu organizaciju koja treba da
prikupi viãe dobrovoànih priloga? Nova pravila iz ove kçige odnose
se na vas isto koliko i na neku korporaciju. Jednako vaæi i za politiåke
kampaçe u kojima se prikupàaju glasovi, za ãkole koje nastoje da
poveñaju broj kandidata za upis, konsultante koji traæe zaposleçe i
crkve koje æele pridobiti nove ålanove.
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U ovoj kçizi ñete se upoznati s novim pravilima i saznañete kako
da ih primeçujete. Za sve àude, bilo gde u svetu, koji posluju na We-
bu, viãe ne vaæe stara pravila marketinga i odnosa s javnoãñu. Danas,
sve organizacije uspostavàaju kontakt sa svojim kupcima neposred-
no, na Internetu. Rezultati projekta Pew Internet & American Life
pokazuju da 73 procenta odraslih Amerikanaca (147 miliona) koristi
Internet.
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 Mudri marketari su promenili svoj stav o marketingu i od-
nosima s javnoãñu kako bi se pribliæili pojedincima na Internetu koji
bi mogli biti zainteresovani za çihovu organizaciju.

 

Primeri inovativnih marketara

 

Bila mi je åast da kroz priåe u ovoj kçizi predstavim najboàe inovativ-
ne marketare koji su razvili uspeãne marketinãke i PR programe na
Webu. To su ujedno najzanimàiviji delovi kçige. Meœu priåama koje
se posebno izdvajaju je i ona o Robertu Skoblu, koji je àubazno izneo
svoja iskustva iz Microsofta u predgovoru za ovu kçigu. Hvala, Ro-
berte. U kçizi je gotovo pedeset takvih priåa, zabeleæenih veñinom
onako kako su mi ih ispriåali sami marketari. Pred vama su priåe àudi
åije kompanije pripadaju povlaãñenoj grupi od 500 najjaåih svetskih
kompanija i àudi iz firmi s tek ãaåicom zaposlenih. U tim kompanija-
ma izraœuju se razliåiti proizvodi – od trkaåkih bicikala, preko heli-
koptera i raåunarskog softvera, do realistiånih igraåaka dinosaurusa.
Neke organizacije su vrlo poznate, za druge znaju samo u çihovoj
træiãnoj niãi. Opisujem i pojedine neprofitne organizacije, grupe koje
promoviãu svoje politiåke stavove, te graœane koji podræavaju potenci-
jalne politiåke kandidate. Kazujem priåe o nezavisnim konsultantima,
crkvama, rok grupama i advokatima. Svima je zajedniåko to ãto uspe-
ãno koriste Web kako bi se pribliæili svojoj ciànoj publici. Neizmerno
se zahvaàujem àudima koji su mi posvetili svoje vreme. Siguran sam
da ñe se sloæiti sa mnom da su oni zvezde ove kçige.

Dok budete åitali o uspeãnim marketarima, imajte na umu da ñete
od çih mnogo nauåiti åak i ako pripadaju drugaåijem træiãtu, grani
delatnosti ili organizaciji nego ãto je vaãa. Neprofitne organizacije
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mogu izvuñi pouke iz iskustva korporacija. Konsultanti ñe mnogo toga
nauåiti iz uspeha rok grupa. Zapravo, potpuno sam uveren da ñete
nauåiti mnogo viãe ako primenite uspeãne ideje iz druge oblasti poslo-
vaça nego ukoliko kopirate svog najbliæeg konkurenta. Ne zaboravite,
u novim pravilima je najboàe to ãto vaãi konkurenti verovatno joã nisu
ni åuli za çih.

David Meerman Scott
david@davidmeermanscott.com
www.webinknow.com


