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MARKETING DOGADAJA U IT INDUSTRIJI
EVENT MARKETING IN IT INDUSTRY
Jelena VVockié, Fakultet tehnickih nauka, Novi Sad

Oblast — INZENJERSKI MENADZMENT

Kratak sadrzaj — Razvoj informacionih tehnologija
uticao je na to da dode do brzeg i rapidnijeg razvoja svih
delatnosti, a narocito onih koje su srodne. Marketing
dogadaja se danas, bas zbog postojanja informacionih
tehnologija, u mnogome razlikuje od nonoga koje je bilo
karakteristicno za prosli vek. Tradicionalni postulati
marketinga su i dalje prisutni, ali u izmenjenom i
dopunjenom obliku. Adekvatnom upotrebom svih medija,
tradicionalnih i savremenih, moze da se poveca vidljivost
i promocija nekog dogadaja, a kada je u pitanju dogadaj
u sferi informacionih tehnologija, ciljna grupa je ta kojoj
se sama promocija mora prilagoditi i pribliziti na
adekvatan nacin.

Kljuéne refi: Marketing dogadaja, informacione
tehnologije, organizacija dogadaja, virtualne tehnologije

Abstract — The development of information technologies
has influenced the faster and more rapid development of
all activities, especially those that are related to it. Event
marketing today, precisely because of the existence of
information technologies, differs in many ways from what
it used to be in the last century. Traditional marketing
postulates are still present, but in an amended form.
Adequate use of all media, traditional and modern, can
increase the visibility and promotion of an event, and
when it comes to an event in the field of information
technology, the target group is the one to which the
promotion itself must adapt and approach in an adequate
way.

Keywords: Event marketing, informaton technologies,
event organization, virtual technologies

1. UvOD

Proces organizacije i marketinga dogadaja je kompleksan
posao, posebno kada je re¢ o organizaciji IT dogadaja.
Kod ovakvih dogadaja rec je specifi¢noj ciljnoj grupi koja
nije navikla na tradicionalni nacin organizacije dogadaja i
tada je uvek nephodno ukljuciti savremene medije kao i
posebne alate za marketing tog dogadaja.

Glavni cilj rada bio je prikaz organizacije marketinga IT
dogadaja, odnosno dogadaja iz oblasti informacionih
tehnologija Kako bi se najbolje razumeo opisani problem
i kako bi se na najbolji na¢in opisao postupak organizacije
jednog ovakvog dogadaja, u radu je prikazan primer
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ogranizacije jedne VR (Virtual Reality) konferencije u
okviru “Startit” organizacije.

Rad se koncentiSe i na prikaz znaaja marketinga, na
savremeni nacin obavljanja ovog procesa pomocu IT
alata, na postupke promocije dogadaja, probleme sa
kojima se sreCemo pri ovom procesu, strategijama koje se
koriste u marketingu, o znaaju dogadaja, tokovima
organizacije istih i na¢inima njihove evaluacije.

2. POJMOVNO ODREDPENJE MARKETINGA
DOGADAJA

Marketing dogadaja predstavlja marketing koji koristi
Sirok spektar alata, tehnika i kanala kako bi se na
adekvatan nacin dogadaj promovisao i Samim tim
dosegao do adekvante publike koja se spremna da se
prijavi na dogadaj i prisustvuje istom.

U odredenim slucajevima marketing dogadaja moze da
obuhvata i promociju karata, koje su za odredene
dogadaje neophodno kako bi se obezbedilo prisustvo na
njima (konferencije, treninzi, seminari itd.).

Dogadaj je po svojoj strukturi proizvod koji se potrosi
kada se proizvede. Stavke koje su veoma bitne kod same
organizacije jednog dogadaja jesu, da se uvidi $ta je to §to
publika zeli, §ta je to Sto ¢e dogadaj da pruzi, kao i kako
¢e dogadaj biti promovisan. Dogadaji su danas roba koja
efikasno moze da se kupi od strane potrosaca, tj. publike
koja “kupuje” neki oblik iskustva [1].

Sem gore navedenog aspekta, d¢esto se marketing
dogadaja moze povezati i sa promocijom proizvoda,
marke ili usluga putem interakcije osobe koja bi vodila
sam dogadaj. Ovaj vid marketinga na dogadaju zeli da
izgradi ja¢i odnos sa postoje¢im i potencijalnim kupcima
odredenog proizvoda ili usluge. Izlagaci, odnosno
govornici na dogadaju, mogu da prezentuju na ¢emu oni
ili kompanija u kojoj oni rade, trenutno radi. Sem
dogadaja uzivo, ovaj vid marketinga moze da bude
prilagoden i online dogadajima, koji bi bili u obliku
online kurseva ili vebinara [2].

Marketing dogadaja nije prva stavka koja se odreduje
kada se pomisli na ovaj pojam. Osnova svakog
marketinga koji se vezuje za dogadaj jeste ideja za
realizaciju dogadaja i adekvatno segmentirana publika.
Kada se utvrdi plan za dogadaj, njegova tema, predavac,
publika, tek tada se prelazi na marketinski deo koji se
odnosi na oglasavanje dogadaja putem tradicionalnih
(televizija, novine, radio), kao i savremenih medija
(drustvene mreze, blogovi, email marketing itd.) [3].
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2.1. MenadZment dogadaja

Proces planiranja, organizacije i realizacije jednog
dogadaja (manifestacije, koncerta, konferencije, kongresa,
samita, sportskog takmicenja i sli¢no), je vrlo slozen i
zahtevan.

Kako bi doslo do uspesne realizacije dogadaja uopste, pa i
marketing dogadaja, potrebno je da se ostvare odredeni
uslovi, pre svega organizacione prirode, koji bi smanjili
rizi¢nost dogadaja.

Cetiri funkcije menadzmenta dogadaja su (Slika 1.) [4]:

Planiranje
Organizovanje
Upravljanje
Kontrola

Slika 1: Cetiri funkcije i proces menadmenta dogadaja
[4]
3. KORACI U MARKETINGU IT DOGADAJA

Svaki dogadaj, a narodito u sferi informacionih
tehnologija, mora da bude promovisan na adekvatan
nacin. Kako bi se povefala verovatnota za njegovom
poseéenoséu dogadaj mora da bude promovisan u skladu
sa interesnom grupom.

Odabir kanala za promociju je jedan od najbitnijih koraka.
Cesto moze doéi do lose procene interesne grupe pa zbog
toga i do loSeg odabira kanala za promociju. Upravo iz tih
razloga neophodno je detaljno sagledati koji su to kanali
komunikacije najbolji za neku interesnu grupu.

Ako se uzme u obzir da je svaki dogadaj drugaéiji, kako
vreme odrzavanja, tako i budZzet, ali i ciljno trziste,
marketinski koraci koje treba pratiti su od kljuénog
znacaja.

Koraci koje treba pratiti podrazumevaju korake pre
pokretanja promocije za dogadaj, koraci tokom pokretanja
promocije dogadaja, kao i koraci tokom samog dogadaja.
Oni predstavljau osnovne parametre svake strategije
namenjene za organizaciju i marketing nekog IT
dogadaja.

U nastavku ¢e biti prikazan dijagram (slika 2.) putem
kojeg se moze videti koji su sve koraci neophodni da bi se
marketing IT dogadaja u¢inio potpunim.

Koraci za marketing IT dogadaja su primeljivi na sve
sfere i delatnosti, uz dodatne modifikacije i
prilagodavanja aktivnosti ciljnim grupama kojima je
dogadaj namenjen.

U ovom radu akcenat je na industriji informacionih

tehnologija, tako da ¢e razrada aktivnosti i koraka koji se
nalze na pomenutoj slici biti bas iz oblasti IT industrije.

Koraci za
marketing IT

dogadaja

Aktivnosti pre
dogadaja

« Odredivanje ciline
grupe

« Kreiranje sajta za
promociju
dogadaja

« Kreiranje prijave za
dogadaj

« Kreiranje najave

« Najava kroz
socijalne mreze

« Kontaktiranje

Aktivnostiza
lansiranje dogadaja

« Slanje mejlova

« Slanje saopstenja za
medije

« Blog i socijalne
mreze

« Partnerstva

partnera

Aktivnosti tokom
aktivne promocije
dogadaja

Aktivnosti pred

« Slanje mejlova, blog sam dogadaj

i socijalne mrezZe
- Predstavljanje

govornika « Email za poslednji

. poziv
« P 1 karte
rw‘popus na our e i Uputstvo za
« Placena promocija Tl
prijavljene

o « Pozivi telefonom
‘ = Influenseri

Aktivnosti tokom

odrzavanja
dogadaja
Aktivnosti nakon
- Drustvene mreze odrzavanja
= Promocija na licu dogadaja

mesta
« Drustvene mreze
« Evaluacije

Slika 2. Koraci u marketingu IT dogadaja
4. MARKETING DOGADPAJA VR KONFERENCIJE

IT dogadaj koji ¢e biti prikazan u radu odnosi se na
primer organizacije “Startit” koja organizuje ovu vrstu
dogadaja i koja u svojoj misiji i viziji poslovanja ima cilj
da obrazuje i informiSe pojedince i grupe u oblastima
novih tehnologija i tehnoloskog preduzetniStva.

“Startit” je projekat neprofitne organizacije SEE ICT
(South-East Europe Information and Communication
Technology) koja kroz edukaciju, informisanje,
motivaciju i povezivanje podstice tehnoloski razvoj i time
kreira bolje uslove za zivot u Srbiji.

U okviru svog poslovanja “Startit” ima dve vrste dogadaja
koje organizuje, a to su:

e dogadaji zajednica i

e promotivni dogadaji.
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Jedan od dogadaja koji se organizovao u okviru “Startit”-
ovog programa jeste i VR konferencija. Uprovo ovaj
dogadaj ¢e posluziti kao primer na kojem ¢e biti prikazani
koraci za organizaciju i marketing jednog IT dogadaja.

4.1. Odredivanje ciljne grupe

Koraci koji prethode odredivanju ciljne grupe jesu
donosenje odluke koja tema ¢e se obradivati na dogadaju,
kao i pronalazak adekvatnih predavaca sa prethodnim
iskustvima iz tehnologije koja je odabrana da bude tema
konferencije. Tek nakon tih koraka pristupa se aktivnosti
odredivanja ciljne grupe.

Kako je VR oblast generalno nova i ne toliko zastupljena
na naSem trzi§tu, samim tim je i ciljna grupa bila veoma
uska. Prvobitna ciljna grupa za VR konferenciju su bile
sve one osobe koje se zanimaju za oblasti virtualne
realnosti (VR) 1 proSirene stvarnosti (AR). Dok su u
sekundarnoj ciljnoj grupi bile osobe koje se interesuju za
vestacku inteligenciju (Al).

Na osnovu prethodnih dogadaja koji su bili organizovani
u “Startit™u, postojala je odredena baza kontakata, $to je
podrazumevalo mejlove osoba, koji su ranije bili na
nekom dogadaju koji se ticu prethodno navedenih oblasti.

4.2. Kreiranje stranice za promociju dogadaja

Kako bi se ciljna grupa zainteresovala za dogadaj,
pogotovo ako se uzme u obzir Cinjenica da se uceSc¢e na
dogadaju naplacuje, stranica koja ¢e dati vise informacija
o samom dogadaju, odnosno konferenciji, je bila
neizostavna.

Stvaranje stranice, odnosno sajta, pre dogadaja, moze
imati vaznu ulogu u usmeravanju ljudi i davanju
detaljnijih informacija o dogadaju. Ovakav vid stranica se
koristi da bi se privuklo interesovanje Zeljene publike.

4.3. Prijave/registracije

Osim stranice koja ¢e davati viSe informacija o
konferenciji, prijave su takode bitna stavka na osnovu
kojih ¢e se dobiti tacan uvid koliko se osoba prijavilo. Na
osnovu prijava, odnosno prijavnog formulara, moze da se
dode do vise informacija o prijavljenim osobama kao $to
su godine prijavljenih, njihova struka, godine iskustva ili
oblasti kojima se bave.

Kako bi se povecao broj prijava, ukoliko se u¢estvovanje
na dogadaju naplacuje, u tom slucaju moze se iskoristiti
opcija ranih popusta na karte. U tom slucaju sve
marketin§ke aktivnosti treba da bude usmerene ka
povecanju interesovanja ciljne grupe da kupi kartu pre
isteka popusta. Sprovodenje takvih aktivnosti moze uticati
na skok prodaje karata.

4.4. Najava dogadaja — blog post

Slede¢i korak u marketinskoj strategiji VR konferencije je
bio da se ciljnoj grupi kaze koja je svrha organizacije
dogadaja. Kroz najavu koja se objavljuje na stranici
organizacije, plasiraju se sve informacije koje su vezane
za dogadaj, a tiCu se datuma odrzavanja, tema koje Ce se
obradivati, predavaca koji ¢e drzati predavanja, tacne
satnice i celokupne agende [5]. Najave su tekstovi Kkoji
takode u svom sastavu imaju i prijavni formular koji
svakog zainteresovanog usmerava na prijavu.

Svaka najava nekog dogadaja u okviru organizacije
“Startit” ima ta¢no odredenu strukturu koja treba da se
ispostuje da bi se najava uopSte naSla na sajtu
organizacije. Struktura mora da pokrije konkretne stavke
kada i gde ¢e se dogadaj odrzati, kome je dogadaj
namenjen, ko ¢e biti predava¢ na dogadaju i link koji vodi
do prijave na dogadaj.

4.5. Drustveni mediji

Kada je re¢ o marketingu dogadaja na druStvenim
mrezama, potrebno je znati Sta treba objaviti i gde je
potrebno to objaviti kako bi se doslo do potencijalnih
ucesnika. Drustveni mediji su moc¢an alat za promovisanje
dogadaja i povezivanje sa publikom, ali pre svega je
prvenstveno potrebna strategija kojom ¢e se voditi
organizatori dogadaja. Za odabir adekvatne plaforme koja
bi se koristila za marketing dogadaja potreban je strateski
pristup svim drustvenim medijima koji mogu biti
iskoriSteni za promociju i plasman sadrZaja [6].

Strategija pomaze kako bi se usredsredili potrebni napori
na adekvatne stvari, i kako se ne bi bespotrebno trosilo
vreme ili novac. Blagovremeno pokretanje promocije
preko drustvenih mreza je vazno za izgradnju zajednice i
Sirenje informacija o dogadaja o kojima se pisalo u najavi
i na blogu.

Pre nego §to se zapocnete sa objavljivanjem sadrzaja
putem druStvenih mreza, potrebno je uspostaviti
konkretne ciljeve. Oni ¢e odredivati i usmeravati ostatak
rada na druStvenim mrezama. Kao i za vecinu dogadaja,
potrebno je odrediti ciljeve za svaku fazu dogadaja
pojedinacno.

4.6. Pla¢ena promocija

Bilo da se radi o pla¢enom oglasavanju na drustvenim
mrezama, Google Ad word-u ili retargetingu (model
ciljanog online marketinga kojim se poku$avaju privuci
posetioci, odnosno potencijalni kupci koji su izrazili
ranije interesovanje za neku uslugu ili proizvod, ali nisu
ostvarili kupovinu, odnosno nisu do kraja realizovali
proces kupovine ili porucivanje), plaéena promocija
obezbeduje veci doseg objava koje su se koristile na
drustvenim mrezama, a samim tim i vecu mogucnost da
se vise osoba prijavi na konferenciju.

Samo mali procenat pratilaca na druStvenim mrezama
moze videti svaki post koji se objavi na stranicama
organizacije. Platforme poput Facebook-a i Instagrama
koriste algoritme za prikazivanje sadrzaja zasnovanog na
bezbroj nepoznatih promenljivih, Sto znaci da sadrzaj
mozda nece biti prikazan prvi.

4.7. Newsletter

Danas newsletter igra takode veoma vaznu ulogu u
promotivnoj strategiji organizatora dogadaja. Cesto
organizatori dogadaja i marketinski stru¢njaci veruju da je
marketing putem newslettera najefikasniji kanal za
promociju dogadaja.

Publika “Startit” organizacije je navikla da na nedeljnom
nivou dobija informacije kroz newsletter o0 svim
dogadajima koji se organizuju u okviru “Startit” Centra,
pa je informacija o VR konferenciji takode bila podeljela i
putem ovog kanala. Lista kojoj se informacija o dogadaju
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Salje, jesu sve zainteresovane strane koja su na nekom od
prethodnih dogadaja izrazile Zelju da dobiju obavestenja o
svim narednim dogadajima koji ¢e se organizovati u
sklopu “Startit” organizacije.

4.8. Mejl komunikacija

Slanje poziva mejlom je definitivno najefikasnija taktika
organizatora dogadaja, iz tog razloga ona je od kljucne
vaznosti i za kampanju i promociju dogadaja.

Prvenstveno se prosleduje poziv sa prijavom i najavom za
dogadaj osobama koje su ve¢ bile na nekom od
prethodnih dogadaja koji su imali veze sa VR, AR ili Al
temama.

4.9. Evaluacije

Poslednji korak svakog organizovanog dogadaja jesu
evaluacije. lako ovaj korak nema direktnu vezu sa
marketingom dogadaja, kroz evaluacije moze da se uvide
neki propusti koji mogu direktno ili indirektno biti
povezani sa promocijom i marketingom dogadaja [7].
Kroz komentare publike koja je bila deo nekog dogadaja,
u ovom slucaju VR konferencije, mogle su se uvideti
greske pri samoj organizaciji.

Evaluacija se najbolje sprovodi putem anketiranja
posetioca dogadaja. Organizatori dogadaja se mogu
opredeliti za online ili offline anketiranje posetioca, pa
tako offline anketiranje podrazumeva da svi posetioci
budu ispitani usmenim ili pismenim putem nakon
odrzanog dogadaja. Druga opcija sprovodenja evaluacija
jeste online anketiranje posetioca, §to podrazumeva slanje
ankete putem mejla svim posetiocima koji su bili deo
dogadaja. Kako bi se tacno znalo kome je potrebno
proslediti online anketu nakon odrzanog dogadaja, na dan
desavanja dogadaja je potrebno da postoji upisna lista na
koju ¢e se svaki posetilac dogadaja upisati (sa svojom
imenom, prezimenom i mejlom).

U okviru VR konferencije, odluka je bila da se anketiranje
radi putem online ankete. Anketa je bila pripremljena
ranije i tog dana nakon $to je zavrSena konferencija, bila
je prosledena svim posetiocima dogadaja, jer se smatra da
su utisci jo$ uvek svezi i da postoji velika verovatnoca da
¢e posetioci odgovoriti na anketu.

5. ZAKLJUCAK

Razvojem tehnologija eminentna je ¢injenica da je doslo i
do razvoja ostalih grana i industrija, a pogotovo onih
industrija koje su srodne. Informacione tehnologije su
usle u sve pore nasih zivota i bez njih je danas nemoguce
funkcionisati.  Svakodnevnica nam je podredena
tehnologijama i iz tog razloga svi aspekti poslovanja se
sve viSe prilagodavaju njima, jer ko ne ide u tom smeru
postaje sve manje konkurentan u odnosu na ostale, a
samim tim ne moze da opstane na trziStu koje se rapidno
iz dana u dan menja.

Kroz rad je prikazano kako je razvoj grane informacionih
tehnologija uticao na to da se sve viSe srodne grane, kao
Sto je to slucaj sa marketingom, okrenu koristenju novih
tehnologija koje mozda nisu bile toliko zastupljene pre
par decenija. Marketing dogadaja je samo jo$ jedna nova
svefa poslovanja, koja predstavlja oblast za sebe i koja se

svakodnevno razvija sa razvojem tehnika i tehnologija.
Informacine tehnologije su tu da doprinesu u velikoj meri
na kvalitetu dogadaja, ali i samom marketingu koji je
neizostavan deo.

Razvoj informacionih tehnologija je takode doprineo da
se razviju tehnologije kao §to su VR i AR, koje su i
predstavljenje u radu i koje itekako jo$ uvek nisu uzele
maha u svom koriStenju. Jedan od nacina upoznavanja sa
ovakvim tehnologijama, koje ba$ i nisu standardne za
nase okruZenje, jesu 1 dogadaji, koji su okrenuti
prezentovanju i predstavljanju svih noviteta na
informacionom trzistu.

U radu je prikazano kako su se za marketing dogadaja u
IT industriji morale koristiti najnovije tehnologije i kako
su se svi aspekti promocije i dogadaja (planiranja,
organizovanja, sprovodena i kontrole) morali prilagoditi
ciljnoj grupi koja ima cak i veca ocCekivanja u odnosu na
druge ciljne grupe.

Marketing dogadaja ima veliki prostora za rast i razvoj,
ali je neophodno biti stalno u toku sa inovacijama iz sveta
IT-a, kao i u toku sa ciljnom grupom koja, kao $to je veé
navedeno, ima vece zahteve u odnosu na ostale ciljne
grupe. Osluskivanjem trziSta, uvodenjem novih
tehnologija ali i pra¢enjem evaluacija publike, dolazi se
do novih saznanja koja mogu biti od presudnog znacaja za
neke novije dogadaje.
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