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Abstract: The Internet is used more and more often, mostly via mobile phones, not only for its basic purpose -
which is communication via mobile networks, but more and more often the reason for this is surfing, to search for
informative but also entertaining content. The fact that the Internet has become widespread has led to the
development of existing economic branches, as well as the emergence of new ones, so that now all businesses that
are run over the Internet are experiencing their expansion or peak. Here, above all, we mean the trend of digital
marketing and its presence in all segments of the Internet - from promotional emails, through banner ads, all the way
to advertising through social networks. Social networks are actually the largest segment of digital marketing and a
large number of small, medium and micro enterprises communicate with consumers and advertise their products and
services via social networks. A special segment of small, medium and micro enterprises are startup companies.
Therefore, it is not about standard small, medium and micro enterprises that are engaged in production and sale of
products/services, but about innovative enterprises that offer some new products/services to the market. In the digital
world we live in, traditional marketing methods have long been outdated. Today, all the necessary information can
be found on the Internet, which is why every newly founded company must position itself on web. In this sense,
every company can build a strategy that will shine in the eyes of its end consumers / service users. This is how a
positive image and the brand of that company is built, which enables the maximum increase of the target audience
on the web, but also a sufficiently high conversion rate as the main indicator of the success of applying the digital
marketing strategy. Unlike traditional marketing that is too expensive, digital marketing enables start-up companies,
as well as all companies with limited resources, to better position themselves on the market and create a brand more
easily and efficiently in the minds of consumers. The goal of the paper is to point out the importance of startup
companies, but also to point out the role of an adequate digital marketing strategy in the development of startup
companies. In the first part of the paper, it is explained what startup companies are, what are the stages of the life
cycle of a startup company, how a startup company is financed in different stages of the life cycle, but also what
challenges startup companies face. The second part of the paper refers to the role of digital marketing in the function
of the survival and development of startup companies. After a comprehensive analysis, relevant conclusions are
given.
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Rezime: Internet se sve ¢eS¢e upotrebljava, najvise preko mobilnih telefona, ne samo u njegove osnovne svrhe — a
to je komunikacija putem mobilne mrezZe, nego je sve ¢esce razlog tome surfovanje, radi trazenja informativnog ali i
zabavnog sadrzaja. Samim tim $to je Internet postao Siroko rasprostranjen, doslo je i do razvoja postojecih
privrednih grana, ali i pojave novih, tako da sada svi biznisi koji se vode preko Interneta doZivljavaju svoju
ekspanziju ili vrhunac. Ovde se pre svega misli na trend digitalnog marketinga i njegovo prisustvo kroz sve
segmente Interneta — od promotivnih email-ova, preko banerskih reklama, pa sve do oglasavanja preko drustvenih
mreza. Drustvene mreZe su zapravo i najveci segment digitalnog marketinga i upravo putem njih veliki broj malih,
srednjih i mikro preduze¢a komunicira sa potrosacima i reklamira svoje proizvode i usluge. Poseban segment malih,
srednjih 1 mikro preduzeca su i tzv. startap kompanije. Dakle nije re¢ o standardnim malim, srednjim i mikro
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preduzec¢ima koji se bave proizvodnjom, prodajom proizvoda/usluga nego je re¢ o inovativnim preduze¢ima koja
trzistu nude neke nove proizvode/usluge. U digitalnom svetu u kome zivimo, tradicionalne marketinske metode
odavno ve¢ zastarevaju. Danas se putem Interneta dolazi do svih neophodnih informacija, zbog cega svako
preduzece koje je novoosnovano mora da se pozicionira. U tom smislu svako preduze¢e moze izgraditi strategiju
kojom ¢e zablistati u o¢ima svojih krajnjih potrosaca / korisnika usluga. Tako se gradi pozitivan imidz ali i brend tog
preduzeca, $to omogucava maksimalno povecéanje ciljne publike na webu, ali i dovoljno veliku stopu konverzije kao
glavnog pokazatelja uspeSnosti primene startegije digitalnog marketinga na preduzece. Za razliku od preskupog
tradicionalnog marketinga, digitalni marketing startap preduze¢ima, ali i svim preduzedima sa ograni¢enim
resursima, omogucava bolje pozicioniranje na trzistu i lakSe i efikasnije kreiranje brenda u svesti potrosaca. Cilj
ovog rada jeste da se ukaZe na znacaj koji startap kompanije imaju, ali i da se ukaze na ulogu adekvatne strategije
digitalnog marketinga kod razvoja startap preduzeca. U prvom delu rada je objasnjeno §ta su to startap preduzeca,
koje su faze Zivotnog ciklusa startap preduzeca, kako se finansira startap preduzeée u razli¢itim fazama zivotnog
ciklusa, ali i sa kojim izazovima se startap preduzeca suoCavaju. Drugi deo rada se odnosi na ulogu digitalnog
marketinga u funkciji opstanka i razvoja startap preduzeca. Bice vise re¢i o strategiji digitalnog marketinga u
funkciji poveéanja dometa a onda i broja pratilaca i prometa startap preduzeca. Nakon sveobuhvatne analize, daju se
relevantni zakljucei.

Kljuéne redi: startap preduzece, digitalni marketing, poslovna strategija, preduzetnistvo

1. UvOD

Startap kompanije su novonastala preduzeca sa brilijantnim poslovnim idejama koje predstavljaju njihovu prednost
u odnosu na druga mala i srednja preduzeca ali nose i veliki rizik od neuspeha (Salamzadeh & Kawamorita, 2015).
Ono $to ¢ini razliku u odnosu na mala, srednja i mikro preduzeca je svakako veliki procenat propadanja u vrlo ranim
fazama. Do ovog neuspeha dolazi zbog nedostatka finansijskih sredstava, poslovnog znanja, zbog zaostajanja u
tehnologiji i zbog drugih problema sa kojima se startap preduzeca suo¢avaju dok su u nastajanju (Ntiiez, 2007). Oni
koji prezive te ,,decije bolesti* na poéetku svog rada, mogu vremenom postati jako uspe$ne kompanije. Danas u eri
preduzetnickih ekosistema moZe da se kaze da su startap preduzeéa osnova privrednog rasta i razvoja nekih zemalja.
Kako bi startap preduzeéa uspesno prevazisla pocetne barijere, potrebno je da imaju dobar biznis plan, kako bi na
osnovu njega uspela da pribave onaj nivo finansijskih sredstava koji im je neophodan za pocetak poslovanja.
Potrebno je da se preduzetnici koji su nosioci startap preduzeéa dobro pripreme za sam pocetak rada kako bi se
uspesno nosili sa problemima i pozicionirali svoje preduzeée na trziStu. Na tom putu ¢e im svakako pomo¢i i
adekvatna strategija digitalnog marketinga jer savremeno preduzeée bez prisustva na Internetu i druStvenim
mrezama, kao da ne postoji. Uloga digitalnog marketinga je ogromna. Ogleda se u moguénosti da se dopre do trzista
po niskim cenama i da se izgrade odnosi sa stejkholderima bez nekih posebnih ulaganja. Stoga je i cilj ovog rada da
se ukaze na ¢injenicu koliko je zna¢ajna adekvatna strategija digitalnog marketinga za uspe$nost poslovanja startap
preduzeca. U prvom delu rada je objaSnjeno S$ta su to startap preduzeca, koje su faze zivotnog ciklusa startap
preduzeca, kako se finansira startap preduzece u razli¢itim fazama Zivotnog ciklusa, ali i sa kojim izazovima se
startap preduzeéa suocavaju. Drugi deo rada se odnosi na ulogu digitalnog marketinga u funkciji opstanka i razvoja
startap preduzeca. Bice vise re¢i o strategiji digitalnog marketinga u funkciji poveéanja dometa a onda i broja
pratilaca i prometa startap preduzeca. Nakon sveobuhvatne analize, daju se relevantni zakljucci.

2. STARTUP PREDUZECA I PREDUZETNICKI EKOSISTEMI

Startap preduzeca sa svojim inovativnim konceptom poslovanja nastoje da budu prisutna u korporativnom svetu.
Neka od njih se laks$e bore sa barijerama pa uspeju — okvirno jedna treéina, dok ostala startap preduzeca propadnu
jo§ u ranoj fazi razvoja. Istrazivanja pokazuju da samo 51% od onih startap preduzeéa koja prevazidu pocetne
barijere opstanu pet ili viSe godina (Ripsas, Schaper, & Troger, 2018). Jedan od razloga njihove propasti jeste to §to
nemaju adekvatno razvijenu marketinSku strategiju. Prema rezultatima istrazivanja CB Insights loSa marketinska
strategija je jedan od dvadeset faktora (osmi uzrok propasti startap preduzeca) zbog kojih startap preduzeca
propadnu na pocetku ili u prvim godinama poslovanja (CB Insights, 2019).

U literaturi se nailazi na brojne definicije startapa, ali i dalje ne postoji jasno objaSnjenje $ta je to startap preduzece
(Savey, Daradkeh & Gouveia, 2020). Jedna od interesantnih definicija je ona koju je dala Investopedia, a to je da je
startap preduzetnicki posao osnovan od strane jednog ili viSe osnivaca da bi proizveo i prodao inovativni proizvod ili
uslugu (Fontinelle, 2020). Druga definicija kaze da su startap preduzeca sva ona koja su u industriji manje od deset
godina (Laari-Salmela, Mainela & Puhakka, 2017). Prema Gruberu, postoji nekoliko atributa koji se odnose na
startap preduzeca — taj poslovni poduhvat je ,,novina“ u ranim fazama rasta; ima malo ili nikakvo postojece ucesce
na trziStu; i treca karakteristika je nepoverenje koje kupci imaju prema novim proizvodima (Ergee & Sigfridsson,
2018).

156



KNOWLEDGE — International Journal
Vol.58.1

Tokom poslednje dve decenije startap preduzeca su evaluirala i profilisala se, tako da je vremenom doslo do
stvaranja preduzetnickih ekosistema ili startap ekosistema. Ovo se desilo zahvaljujuéi Sirokoj rasprostranjenosti
Interneta ali i pametnih telefona, tako da je to jos jedna €injenica koja govori u prilog uticaju digitalnog marketinga
na startap preduzeca (Cukier & Kon, 2018).

Startap kompanije uglavnom ne poseduju sve neophodne resurse koji su im potrebni za pocetak poslovanja. Kako bi
Sto pre poceli sa radom potrebno je da se Sto pre integriSu u poslovne mreze tzv. preduzetnicke ekosisteme. Da bi
postali ravnopravni ¢lan mreze potrebno je da i drugi ¢lanovi te poslovne mreze priznaju da je taj startap vredan
njihovog ulaganja (Hoang & Antoncic, 2003). Dobijanje sredstava i umrezavanje je moguce samo ako ostali ¢lanovi
te mreze vide svoj interes u tome, odnosno ako je ideja dovoljno kreativna i inovativna, a investitori procene i da ¢e
biti profitabilna. Kada se startap integri$e u neki poslovni sistem i krene da radi, potrebno je da izgradi svoj identitet,
tako da se njegova strategija odnosi upravo na definisanju identiteta ali i odnosa sa ostalim ¢lanovima te poslovne
mreze ili preduzetnickog ekosistema.

S obzirom na to da je re¢ o novoosnovanim preduze¢ima ona moraju da rade planski. To podrazumeva definisanje
ciljeva i strategije preduzeéa, a definisanje strategije podrazumeva i definisanje marketinske strategije.

3. FINANSIRANJE STARTAP PREDUZECA U RAZLICITIM FAZAMA ZIVOTNOG CIKLUSA I
IZAZOVI SA KOJIMA SE STARTAP SUOCAVA

Iako se sva startap preduze¢a medusobno razlikuju, njihov Zivotni ciklus mozZe da se posmatra iz nekoliko faza. Bez
obzira na to Sto redosled faza ali i aktivnosti moze varirati, na sledecoj slici je predstavljen holisticki pregled faza
zivotnog ciklusa startap preduzeca (Slika 1.).

Bootstrapping je rana pocetna faza u nastanku startap preduzeca kada preduzeca nemaju pristup ili moguénosti za
eksternim zaduZzivanjem. Ova faza podrazumeva pokretanje posla vlastitim finansijskim sredstvima bez trazenja
eksternog kapitala. U ovom slucaju, osnivaci se najéesé¢e samofinansiraju — ne placaju zakup poslovnog prostora jer
rade od kuce, i koriste privatnu opremu i sav neophodan inventar, a zarade ne ispla¢uju sami sebi dok ne dodu u fazu
da mogu da izdvoje deo novca za zarade. Primer bootstrapping faze je izrada prvog prototipa racunara Apple I kojeg
su razvili Steve Jobs i Steve Wozniak u garazi svojih roditelja, a finansirali su ga tako $to su prodali automobil i
racunar (Petkovi¢, 2021). Ova faza se obogacéuje i pozajmicama od roditelja i porodice jer se pretpostavlja da oni
neée pritiskati svoju decu da vrate novac uvecan za pripadajucu kamatu.

Slika 1. Faze Zivotnog ciklusa startap preduzeca

POCETNA FAZA SA
POCETNIM
ZADUZIVANJEM -
SEED FAZA

POCETNA FAZA BEZ
EKSTERNOG
ZADUZIVANJA -
BOOTSTRAPPING
FAZA

FAZA RASTA |
RAZVOJA
STARTAPA

ebankarski krediti
strgovacki krediti

eobveznice
ofaktoring
elizing,
egrantovi

esopstvena sredstva
eporodica i prijatelji
eotpremnina
enasledstvo

eandeosko finansiranje
eakceleratori

ecrowdfunding
platforme

Izvor: Prilagodeno prema: Petkovi¢ (2021)

Nakon bootstraping faze, preduzeca ulaze u drugu fazu tzv. semenu fazu kada mogu doéi i do eksternog kapitala na
pocetku svog poslovanja. Ovu fazu karakteriSe timski rad, razvoj prototipa, ulazak na trziste, vrednovanje
poduhvata, trazenje mehanizama podrSke poput inkubatora i akceleratora ali i dodatna eksterna ulaganja u startap.
Rec je pre svega o zaduzivanju kod tzv. andela investitora, preko crowdfunding platformi i preko akceleratora. Ova
faza je pocetna ili tzv. semenska faza pa se stoga Cesto nalazi pod nazivom ,,seed stage”. Andeli su bogati pojedinci
koji investiraju u taj pocetni kapital startap preduzeca i to kroz uzimanja dela vlasnistva, ali bez prava upravljanja.
Re¢ je o malim ulozima koji se pojavljuju kada je inovativnim i obecavaju¢im idejama potreban mali finansijski
podsticaj kako bi uspe$no zapocele svoj razvoj. Crowdfunding platforme podrazumevaju prikupljanje novca od
strane velikog broja pojedinaca koji se na nekoj crowdfunding platformi na Internetu pojavljuju kao potencijalni
investitori. Poenta je da startap obrazloZi svoju poslovnu ideju na ovoj platformi i da navede koliko mu je novca
potrebno, a na osnovu toga svaki individualni investitor odlu¢uje da li ¢e i u kojoj meri uestvovati u finansiranju
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startap preduzeca. Na ovaj nacin investitori sti¢u neko malo vlasni§tvo u kompaniji koju finansiraju (Zacharakis,
Corbett & Bygrave 2020). Akceleratori su oblici podrske preduzetnistvu koji su proistekli iz poslovnih inkubatora.
Pored toga Sto obezbeduju radni prostor i svu neophodnu podrSku startap preduzecima, akceleratori nude i
finansijsku podrSku preduzetnicima i to kroz pronalazenje ili davanje investicija (Ivanovi¢ Puki¢ & Radosavljevic,
2020).

Nakon uspesnog pocetka rada, i opstanka startap preduzeca u nekom slede¢em periodu sledi faza kada preduzece
moze da stvara - raste i razvija se zahvaljuju¢i akumuliranim sredstvima ali i zahvaljuju¢i njegovoj moguénosti da se
zaduZi i to preko razligitih vrsta kredita, emitovanja obveznica i akcija (ukoliko je re¢ o akcionarskom preduzecéu),
preko faktoringa, lizinga, uzimanjem grantova. U ovoj fazi startap preduzece je ve¢ uslo na trziste, prodaje svoje
proizvode, stvara profit, ali da bi raslo i razvijalo se potrebna je dodatna podrska. Eksterno zaduzivanje uglavnom
nije moguée u prvim ranim fazama nastanka startap preduzeca, osim ukoliko to preduzece nema neku izuzetno
obecavajucu ideju u pogledu mogucénosti ostvarivanja visokog profita. S obzirom na to da je to retkost, obi¢no prva
faza bude bootstrapping ili seed faza. U trenutku kada se startap pozicionira, i dokaze da ima smisla ulagati u taj
biznis, sve cesce se preduzetnici okrecu tzv. riziénom kapitalu, ali i drugim eksternim vidovima zaduzivanja.

Jedan od nacina eksternog zaduzivanja startap preduzeca je preko mikrokreditnih organizacija, ¢iji se krediti
odlikuju izuzetno visokim kamatnim stopama i kratkim rokovima dospeca. Veoma su popularni medu
preduzetnicima i startap preduze¢ima zbog lakog apliciranja i dobijanja sredstava. Drugi vid eksternog zaduZivanja
startapa su tzv. trgovacki krediti koji se ogledaju kroz produzenje perioda potrebnog za otplatu obaveze prema
dobavljacu, npr. za 90 dana Sto je isto kao da je preduzece uzelo kredit. Startap preduzeée u ove svrhe moze
emitovati i obveznice, kojima garantuje investitorima da ¢e u naznaceno vreme i sa nazna¢enom kamatom da vrati
uloZena sredstva. Kao oblik eksternog zaduzivanja moze se naéi i lizing — ugovorni odnos izmedu startap preduzeca
i firme koja daje na lizing opremu, nekretnine i slicno. Prednost lizinga ogleda se u tome §to preduzece nije u
obavezi da kupi to $to mu treba nego ¢e to uzeti u zakup, a zavisno od ugovornih obaveza na kraju ugovornog
perioda ¢e ta oprema mozda i preé¢i u njegovo vlasni$tvo. Ovde treba spomenuti i faktoring kao nac¢in da preduzecée
lako dode do eksternog kapitala. Faktoring se ogleda u prodaji potrazivanja koja startap preduzeca imaju faktoring
firmama uz diskont. Ovaj oblik finansiranja je dobar za reSavanje problema sa kratkoro¢nom likvidnos¢u.

Startap preduzeca od svog osnivanja pa sve do potencijalnog kraha se suocavaju sa puno izazova. Radi lakseg uvida
svi ti izazovi su grupisani u nekoliko kategorija.

Pre svega tu su finansijski izazovi o kojima je ve¢ bilo re¢i. Na pocetku svog poslovanja, kako bi dosao do
finansijskih sredstava, preduzetnik treba da ubedi svoju porodicu i prijatelje pre svega da investiraju u njegovu ideju.
Neizvesnost je svakako velika, ali i neiskustvo, tako da koli¢ina novca koja je neophodna na pocetku moze dosta da
varira u odnosu na ono §to je potencijalni preduzetnik predvideo. Sve to povla¢i sumnju okoline da ée taj poslovni
poduhvat uspeti i to je faktor koji Cesto odvlaci prijatelje i porodicu od namere da pomognu.

Druga grupa izazova sa kojima se startap preduzeca suoCavaju su problem sa radnom snagom. Na pocetku kod
osnivanja startapa tu je samo jedan ili viSe osniva¢a. Medutim kako startap pocinje da se oblikuje neophodni su
struénjaci koji ¢e pomoci da se prototip razvije, marketinski struénjaci i struénjaci iz drugih oblasti. Kako startap
preduzece jo$ uvek ne zaraduje dovoljno da isplacuje zarade, postavlja se pitanje kako da definiSe svoju politiku
upravljanja ljudskim resursima kako bi startap preduzeée moglo da zazivi.

Da bi startap preduzece uspelo da se izbori za poziciju na trzistu i probilo se do uspeha potrebno je i da ima
adekvanu podrsku i to kako od drzave tako i od inkubatora, akceleratora i drugih organizacija koje su tu da pruze
logisticku podrsku na pocetku poslovanja startap preduzeca.

4. ZNACAJ DIGITALNOG MARKETINGA ZA STARTAP PREDUZECA

Digitalni marketing je prava revolucija u oglasavanju i promociji koju preduzeca koriste kako bi slika o njihovom
proizvodu ili usluzi stigla $to dalje. Razvoj Interneta doveo je do promene Zivota ljudi i funkcionisanja preduzeca,
ali je 1 promenio nacin na koji preduzeéa komuniciraju sa ciljnim potrosac¢ima — doSlo je do razvoja digitalnih
marketinSkih medija. Pored toga §to na ovaj digitalni nacin preduze¢a mogu lakSe da dopru do svojih ciljnih grupa,
imaju 1 mogucénost dvosmerne komunikacije sa svojim potrosa¢ima, tako da na licu mesta dobijaju sve potrebne
informacije. Upotreba pametnih telefona je odavno otisla toliko daleko, da ljudi najveci deo svog vremena, bilo na
poslu, bilo kod kuce u trenucima odmora telefon drze u ruci i provode vreme gledaju¢i neku od popularnih
drustvenih mreza. NajcesSc¢e je to Instagram, mada se prate i Youtube, Facebook, Tweeter, i druge. Upravo ove
svoje kampanje.

Cilj ovih kampanja je da se postigne odredeni reach ili domet, kako bi se u svesti ljudi pozicionirala slika o nekom
proizvodu ili usluzi koju su videli i vi§e puta. Naravno da je bitan i broj pratilaca i stopa konverzije koji ukazuju na
to koliki je udeo prodaje u broju pregleda. Svakako je krajnji cilj ovih kampanja povecéanje prodaje.
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Kao klju¢ni razlozi koji ukazuju na to zasto je digitalni marketing vazan za startap preduzeca obi¢no se navode
slede¢i:
1. Digitalni marketing daje konkurentsku prednost onim preduze¢ima koja ga koriste jer lakSe i brze dospevaju
informacije do ciljnih kupaca. Cilj svih marketinSkih aktivnosti jeste da se premosti jaz izmedu brenda i
potencijalnih kupaca / korisnika usluga. Stoga nije prodaja jedini cilj kampanja koje su proizvod digitalnog
marketinga, nego je cilj i poveéanje angazovanja i komunikacije potencijalnih potroSaca sa odredenim brendom.
2. Koris¢enje digitalnog marketinga omogucava bolje razumevanje potreba potrosaca / korisnika usluga. Digitalni
marketing omogucéava da se kreira ba$ takvo korisni¢ko iskustvo kakvo potroSacima najvise prija, a s druge strane
preduze¢ima omogucava pracenje i analizu ponasanja kupaca.
3. Kampanje koje se kreiraju kroz kanale digitalnog marketinga su dosta jeftinije u odnosu na kampanje
tradicionalnog marketinga, §to ga ¢ini dostupnijim od drugih modela marketinga.
4. Digitalni marketing putem pracenja saobracaja na sajtu/drustvenoj mrezi/blogu, omogucava uvid u to da li
marketinske strategije funkcionisu ili ne. Ove informacije su jako vazne jer ukazuju na smer kojim marketinska
strategija treba da se kreée kako bi uticaj digitalnog marketinga na startap preduzece bio najbolji.
5. Digitalni marketing doprinosi povecanju vidljivosti nekog preduzeéa na webu. Kroz neki oblik oglasavanja na
Internetu, ¢ak i novi ljudi / potencijalni kupci uce o tome Sta neko preduzeée nudi. Neko od njih ¢e podeliti sa
svojim prijateljima Sto ¢e dodatno povecati vidljivost na mrezi, a §to ¢e pozitivno uticati na rast preduzeca.
6. Upotreba digitalnog marketinga dovodi do poveéanja svesti o prisutnosti nekog brenda na trzistu. Cak i kada
kampanja ne urodi plodom — ne dode do poveéanja prodaje, svest ljudi o postojanju nekog brenda ¢e u nekom
trenutku proraditi i oni ¢e se odluciti na kupovinu tog proizvoda ili usluge.
Shodno gore navedenom izvlaci se zakljucak da je odgovarajuca strategija digitalnog marketinga klju¢na za rast
startap kompanija. Startap preduzeca mogu kreirati svoj imidz i brend uspostavljanjem partnerskih odnosa sa
korisnicima dru$tvenih mreza koji se time bave kako bi §to bolje promovisali svoj brend, proizvod ili uslugu i to po
neverovatno niskoj ceni (Insight Success). Startap preduzeéa pokazuju izuzetan potencijal rasta i priliku da generisu
vrednost za svoje potrosace kreativnim proizvodima i uslugama koje daju na uvid krajnjim potro$a¢ima putem
digitalnih mreza, koje tako postaju vrhunske platforme za novoosnovane ili male kompanije koje ne raspolazu
dovoljnom koli¢inom resursa i masivnim kapitalnim investicijama (Draper, 2018).

5. ZAKLJUCAK

Pokretanje startap preduzeca ne podrazumeva samo posedovanje neke inovativne poslovne ideje, nego podrazumeva
i do detalja razradenu marketinsku strategiju, koja se ogleda kroz strategiju digitalnog marketinga. U danaSnje vreme
kada je Internet Siroko rasprostranjen uloga digitalnih medija u svrhu prenosenja poruke od preduzeéa do krajnjih
korisnika tih proizvoda/usluga je izuzetno velika. Za razliku od preskupog tradicionalnog marketinga, digitalni
marketing startap preduzecima, ali i svim preduze¢ima sa ograni¢enim resursima, omogucava bolje pozicioniranje
na trzistu i lakSe i efikasnije kreiranje brenda u svesti potroSaca.

Digitalni marketing je svakako jedna savr§ena poslovna prilika za startap preduzeca. Ima svoje prednosti i mane,
tako da ako neko Zeli da se bavi biznisom u danasnje vreme, mora znati sa ¢ime sve mora da se suoci.

Pokretanje i vodenje startap preduzeca u danasnjem neizvesnom okruzenju svakako nije nesto Sto se lako resava. Da
bi bilo uspesno, potrebno je da se prate sve promene u okruZenju i da se one implementiraju u poslovnu strategiju i
organizaciju startap kompanija kako bi one uspele da se izbore sa velikom neizvesnoscu sa kojom se suocavaju.

U digitalnom svetu u kome zivimo, tradicionalne marketin§ke metode odavno ve¢ zastarevaju. Danas se putem
Interneta dolazi do svih neophodnih informacija, zbog Cega svako preduzece koje je novoosnovano mora da se
pozicionira. U tom smislu svako preduzece moze izgraditi strategiju kojom Ce zablistati u o¢ima svojih krajnjih
potrosaca / korisnika usluga. Tako se gradi pozitivan imidzZ ali i brend tog preduzeéa, §to omogucava maksimalno
povecanje ciljne publike na webu, ali i dovoljno veliku stopu konverzije kao glavnog pokazatelja uspesnosti primene
startegije digitalnog marketinga na preduzece.
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