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1. UVOD

Mala preduzec¢a ¢ine okosnicu mnogih privreda, ukljucujuéi zdravstveni sektor.
Optometrijske ordinacije, kao mali preduzetnicki subjekti, zavise od kvalitetnog marketinga za
izgradnju prepoznatljivosti i privlacenje novih klijenata. U eri digitalne komunikacije, mala
preduzeca suoCavaju se s izazovom da optimalno iskoriste svoje marketinske resurse, ¢esto uz

ograni¢ene budzete.

Optometrija se bavi o¢nim zdravljem i korekcijom vida, i iako se moze smatrati specijalizovanom
zdravstvenom delatnos$cu, ona ukljucuje i snazan poslovni aspekt. Optometrijske ordinacije moraju
jasno predstaviti svoje usluge ciljnoj grupi kako bi bile uspesne. Istovremeno, konkurencija,

narocito u lokalnim zajednicama, ima znacajan uticaj na uspeh ovih preduzeca.

Cilj ovog rada je istraziti i analizirati strategije marketinga koje koriste mala preduzeéa u
optometriji. Kroz studiju slu¢aja lokalnih ordinacija, analiziracemo koje tehnike marketinga su
najefikasnije, sa posebnim fokusom na digitalne alate i nacine na koje ordinacije upravljaju

brendom i odnosima s pacijentima. Istrazivacka pitanja koja ¢e se postaviti ukljucuju:

. Koje su najcesce marketinske strategije koje koriste mala preduzeca u optometriji?
. Kako digitalni marketing utice na privlacenje pacijenata u optometriji?
. Koji su klju¢ni izazovi s kojima se mala preduzeca suocavaju u marketingu?

Rad ¢e se osloniti na kombinaciju kvantitativnih 1 kvalitativnih istrazivackih metoda. Primarni
podaci bice prikupljeni primarno podaci ukljuéivati pregled relevantne literature, studija i izveStaja
o malom preduzetni§tvu u optometriji. Analiza slucaja bi¢e klju¢na za prikaz realnog stanja i

efikasnosti razli¢itih marketing strategija.



2. Teorijski okvir

2.1 Osnove marketinga za mala preduzeca

Marketing u malim preduze¢ima igra klju¢nu ulogu u njithovom rastu i odrzivosti. Mala
preduzeca obi¢no nemaju pristup istim resursima kao velika preduzeca, §to zahteva efikasno
koriS¢enje budzeta i kreativne strategije za privlacenje i zadrzavanje kupaca ili, u ovom slucaju,
pacijenata. Prema istrazivanju malog biznisa, mali preduzetnici Cesto moraju sami upravljati

marketinskim aktivnostima, §to zahteva dobar balans izmedu operativnih i promotivnih aktivnosti.
Marketing u malim preduzeé¢ima ukljucuje nekoliko klju¢nih elemenata:

» ldentifikacija ciljne grupe: Mala preduze¢a moraju jasno definisati svoje ciljano trziste
kako bi prilagodila svoje usluge 1 marketin§ke aktivnosti specificnim potrebama
pacijenata.

» Ograniceni budzeti: Mali biznisi Cesto rade sa ograni¢enim finansijama, pa je neophodno

da koriste niskobudZetne strategije koje donose najveci povrat na ulozeni novac.

» Lokalna usmerenost: Vec¢ina malih preduzeca, ukljucujuéi i optometrijske ordinacije,
zavisi od lokalne zajednice, te je vazno da njihovo oglasavanje bude relevantno i cilja

specificne geografske oblasti.

» Kombinacija tradicionalnih i digitalnih strategija: Kako se marketing menja sa razvojem
tehnologije, mala preduzeca koriste kombinaciju tradicionalnih (kao S$to su Stampani
materijali i lokalni oglasi) i digitalnih (drustvene mreze, SEO, e-mail marketing)
pristupa kako bi dopreli do svojih klijenata.

2.2 Specifi¢nosti marketinga u zdravstvenom sektoru

Marketing u zdravstvu, a posebno u optometriji, zahteva poseban pristup zbog prirode zdravstvenih
usluga i potrebe za profesionalnoscu i poverenjem. Zdravstveni sektor je visoko regulisan, §to znaci

da se marketing kampanje moraju pridrzavati zakona 1 etickih normi koje Stite pacijente.
Kljuéni aspekti marketinga u zdravstvu ukljucuju:

. Poverenje 1 autoritet: Pacijenti moraju imati poverenje u ordinaciju i strucnost
optometrista pre nego Sto odlue da postanu klijenti. Ovo znaci da je reputacija klju¢na
komponenta marketinga, koja se moze izgraditi kroz kvalitetnu uslugu i profesionalno
predstavljanje.



. Etika i regulativa: Zdravstveni marketing mora biti uskladen sa strogim zakonima o
oglasavanju zdravstvenih usluga. Ordinacije moraju biti oprezne u nacinima na koje
promovisu svoje usluge, kako ne bi dovodile pacijente u zabludu.

. Personalizovan pristup: Zdravstveni sektor zahteva visoko personalizovane usluge.
Optometrijske ordinacije moraju da predstave kako njihovi pregledi, tretmani i proizvodi

zadovoljavaju individualne potrebe pacijenata, Sto moze biti klju¢na marketinska poruka.

. Usluge i briga o pacijentima: Fokus marketinga u optometriji ¢esto je na kvalitetu
usluge 1 brizi za pacijente. Negovanje dugorocnog odnosa s pacijentima kroz lojalnost i
paznju doprinosi stabilnosti poslovanja.

2.3 Pojam i vaznost brendiranja u optometriji

Brendiranje se odnosi na proces stvaranja jedinstvenog identiteta za preduzece ili uslugu, koji
pomaze u razlikovanju na trzistu. U optometriji, kao i u drugim sektorima, brendiranje je klju¢no jer
omogucava ordinacijama da se izdvoje od konkurencije i ostvare emocionalnu povezanost sa
pacijentima.

Elementi brendiranja u optometriji ukljucuju:

. Vizuelni identitet: Brendiranje kroz logo, boje, dizajn enterijera i uniformu osoblja
stvara prepoznatljivost ordinacije. Vizuelni identitet ordinacije treba da bude profesionalan,

ali 1 prijatan kako bi pacijenti stekli osecaj poverenja.

. Ton komunikacije: Nacin na koji ordinacija komunicira sa pacijentima, bilo putem
interneta, u Stampanim materijalima ili licem u lice, mora biti dosledan 1 saosecajan. Ton
komunikacije treba da bude strucan, ali ne previSe tehnicki, kako bi pacijenti razumeli

ponudene usluge.

. Strucnost 1 iskustvo: Kljuéni deo brenda ordinacije je percepcija strucnosti
optometrista. Pacijenti moraju verovati da dolaze kod stru¢njaka koji mogu da reSe njihove
zdravstvene probleme. Pruzanje edukativnog sadrzaja, kao $to su blogovi o zdravlju ociju ili

video materijali sa savetima, moze znacajno doprineti stvaranju autoriteta i poverenja u

brend.
Prednosti jakog brenda za mala preduzeca u optometriji:

. Lojalnost pacijenata: Pacijenti su skloniji da se vracaju ordinaciji sa snaZnim

brendom i da je preporuce drugima.

. Prepoznatljivost: Dobro brendirana ordinacija ima vecu prepoznatljivost u zajednici,

Sto moze privuci nove pacijente.

. Premium percepcija: Jak brend moze omoguciti ordinaciji da naplati viSe za svoje

usluge jer pacijenti percipiraju visi nivo kvaliteta.
2.4 Uloga digitalnog marketinga i druStvenih mreza
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Digitalni marketing je postao nezamenljiv deo poslovanja za ve¢inu malih preduzeca, ukljucujuci
optometrijske ordinacije. Internet je danas glavni izvor informacija za vec¢inu pacijenata, a prisustvo

na digitalnim platformama moze znacajno uticati na uspeh ordinacije.
Klju¢ne komponente digitalnog marketinga za optometrijske ordinacije:

1. SEO (Search Engine Optimization):

SEO predstavlja proces optimizacije web stranice ordinacije tako da se pojavljuje na vrhu
rezultata pretrazivaca poput Google-a. Optometrijske ordinacije mogu optimizovati svoje
stranice za lokalne pretrage, koriste¢i kljucne reci kao $to su "optometrista", "pregled vida"
ili "kontaktna soc¢iva" u kombinaciji sa imenom grada ili opStine.

Lokalni SEO je posebno vazan, jer pacijenti Cesto traze usluge koje su geografski blizu.
Postavljanje ta¢nih informacija na Google My Business, ukljucuju¢i radno vreme, adresu i

kontakt podatke, moze znacajno povecati vidljivost ordinacije.

2. Drustvene mreze:

Drustvene mreze, kao §to su Facebook, Instagram i1 LinkedIn, omogucavaju ordinacijama da
komuniciraju sa postoje¢im i potencijalnim pacijentima na direktan i interaktivan nacin.
Ordinacije mogu deliti edukativne savete, najave novih usluga, promotivne akcije ili cak
organizovati "live" konsultacije i odgovore na pitanja pacijenata.

Kori$¢enje vizuelnog sadrzaja na Instagramu i Facebooku moze privuéi paznju potencijalnih
pacijenata i izgraditi poverenje pre nego Sto se odluce za posetu. Takode, placene kampanje
na druStvenim mrezama mogu biti visoko ciljane prema specifiénoj demografiji ili

geografskom podrucju.

3. E-mail marketing

E-mail marketing je jedan od najucinkovitijih alata digitalnog marketinga, naro¢ito za mala
preduze¢a u optometriji, jer omogucava direktnu i personalizovanu komunikaciju sa
pacijentima. Ova metoda komunikacije ne samo da odrzava redovan kontakt sa postoje¢im
pacijentima, ve¢ 1 podsti¢e njihovu lojalnost 1 povecava verovatnocu povratka na preglede.
E-mail marketing obuhvata raznovrsne kampanje koje mogu biti automatizovane,
personalizovane 1 prilagodene specificnim potrebama i preferencijama pacijenata. Na
primer, pacijenti mogu dobiti personalizovane ponude zasnovane na prethodnim pregledima
ili obavestenja o potrebama za kontrolom vida. Automatizovani e-mailovi, poput podsetnika
za zakazivanje sledeceg pregleda ili podsecanja na koriS¢enje kontaktnih soc¢iva, pomazu
ordinacijama da poboljSaju lojalnost pacijenata bez veceg ulaganja vremena i resursa.Prema
istrazivanjima, e-mail marketing se ¢esto smatra jednim od marketinskih kanala sa najviSim
povratom na investiciju (ROI). Sa minimalnim troSkovima, ordinacije mogu ciljati postojec¢u
bazu pacijenata, obaveStavaju¢i ih o specijalnim ponudama, promocijama na dioptrijske
naocare ili o novim proizvodima, kao S$to su najnoviji modeli naocara. Ovaj kanal
omogucava ordinacijama da odrZavaju redovan kontakt sa pacijentima bez vec¢ih troskova

koje nosi tradicionalno oglasavanje.



3. Marketing strategije u malim preduzecima

Mala preduzeca, kao Sto su optometrijske ordinacije, koriste razliCite kombinacije

tradicionalnih 1 digitalnih strategija kako bi maksimizovala svoj marketinSki potencijal. Ove

strategije su neophodne za postizanje ciljeva kao Sto su izgradnja brenda, privlacenje novih

pacijenata i odrzavanje lojalnosti postojecih.

3.1 Tradicionalne marketing strategije

Tradicionalne marketinske metode i1 dalje igraju vaznu ulogu, posebno u lokalnim zajednicama gde

su direktni i li¢ni pristupi Cesto efikasniji od digitalnih alata.

1. Lokalni marketing i prisustvo na dogadajima

Prisustvo na lokalnim sajmovima i dogadajima: Lokalne manifestacije, sajmovi zdravlja ili
sportski dogadaji pruzaju ordinacijama priliku da se direktno povezu sa zajednicom. Na
ovakvim dogadajima, ordinacije mogu postaviti Standove na kojima pruzaju besplatne
savete ili testiranje vida, ¢cime ne samo da podiZu svest o svom poslovanju, ve¢ i jacaju svoj
brend kao strucne i saosecajne zdravstvene ustanove. Dodatno, kroz saradnju sa lokalnim
institucijama, ordinacije mogu organizovati besplatne preglede za ugrozene grupe

stanovnistva, ¢ime dodatno osnazuju svoju reputaciju.

Partnerstva sa lokalnim biznisima: Optometrijske ordinacije mogu ostvariti partnerstva sa
lokalnim firmama, kao Sto su apoteke, stomatoloSke ordinacije, ili saloni za negu tela, kako
bi promovisale svoje usluge. Ove vrste saradnji omogucavaju dvostrano oglaSavanje —
ordinacije mogu deliti promotivne materijale u ovim poslovima, dok partneri mogu nuditi
svoje proizvode u ordinaciji. Na primer, apoteka moze deliti flajere o specijalnim
pregledima u optometrijskoj ordinaciji, dok ordinacija moZe pacijentima preporuciti

odredene lekove ili suplemente dostupne u toj apoteci.

2. Direktni marketing 1 Stampani materijali

Distribucija flajera 1 broSura: U mnogim lokalnim zajednicama, flajeri 1 broSure koje se
direktno Salju poStom ili dele na javnim mestima joS uvek predstavljaju efikasan nacin
komunikacije. Optometrijske ordinacije mogu koristiti flajere da promoviSu specijalne
akcije, besplatne preglede, ili lansiranje novih proizvoda poput kontaktnih sociva ili
naocara. Dizajn ovih materijala treba da bude profesionalan, jednostavan i privlacan, a
poruka jasna i direktna, istiCu¢i vrednosti koje pacijenti mogu dobiti.

Kuponi i ponude za nove pacijente: Dodatno, ordinacije mogu ukljuciti kupone sa
popustima za nove pacijente ili sezonske promocije na odredene proizvode (npr. popust na

sun¢ane naocare tokom letnjih meseci). Ovaj pristup moze motivisati ljude da isprobaju
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usluge ordinacije, posebno one koji su noviji u zajednici ili su tek dosli u kontakt sa
optometrijom.

3. Telemarketing i direktna posta

Telefonska kampanja: lako se telemarketing smatra zastarelim u nekim industrijama, on
moze biti efikasan za mala preduzeca u optometriji koja zele da ponovo angazuju stare
pacijente ili podsete pacijente na zakazane preglede. Ordinacija moze postaviti automatske
telefonske pozive ili li€no kontaktirati pacijente kako bi ih podsetila na godiSnje preglede ili
nove usluge.

Newsletter putem direktne poste: Stampani newsletter sa novostima iz ordinacije, savetima
za o¢no zdravlje ili promocijama moze biti poslat direktno na adrese pacijenata. Ovaj
tradicionalni pristup je posebno efikasan za starije pacijente koji mozda nisu toliko aktivni
na digitalnim platformamea, ali i dalje vrednuju personalizovanu i opipljivu komunikaciju.

3.2 Digitalne marketing strategije

Sa razvojem digitalnih tehnologija 1 promenom ponaSanja potroSaca, digitalni marketing postaje

klju¢na komponenta uspeha malih preduzeca, ukljuujuéi i optometrijske ordinacije. Digitalni

marketing nudi moguénost direktne komunikacije sa pacijentima, vecu fleksibilnost i $iru vidljivost

u lokalnim zajednicama.

1. Optimizacija za lokalne pretrage (Local SEO)

Google My Business profil: Google My Business je jedan od najvaznijih alata za lokalnu
pretragu. Optometrijske ordinacije treba da optimizuju svoje profile sa tacnim podacima o
adresi, radnom vremenu i kontakt informacijama. Redovno azuriranje i dodavanje
fotografija ordinacije, kao 1 odgovaranje na recenzije pacijenata, povecava vidljivost na
lokalnim pretragama. Na primer, pacijent koji trazi "optometrijska ordinacija u [grad]" lako

moze pronaci ordinaciju sa dobrim recenzijama i tacnim informacijama o radnom vremenu.

Lokalni direktorijumi: Osim Google-a, ordinacije treba da budu prisutne i na drugim
lokalnim direktorijumima 1 mapama, kao $to su Yelp, Yellow Pages, ili lokalni zdravstveni
vodici. Ovi direktorijumi omogucavaju pacijentima da brzo pronadu ordinaciju i uporede je

sa konkurencijom.

2. E-mail marketing i automatizacija

Automatizovani e-mail podsetnici: Jedna od kljuénih prednosti e-mail marketinga u
optometriji je mogucénost slanja automatskih podsetnika za redovne preglede. Na primer,
sistem moze automatski poslati e-mail pacijentima Sest meseci ili godinu dana nakon
poslednjeg pregleda, podsecajuci ih da zakazu slede¢i pregled. Ovi podsetnici smanjuju broj

pacijenata koji propustaju redovne preglede 1 povecavaju povratak pacijenata.

Personalizovani e-mailovi i promocije: E-mail marketing takode moze biti iskoris¢en za

personalizovane promocije, kao §to su specijalne ponude za lojalne pacijente ili informacije
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0 novim proizvodima. Ordinacije mogu segmentirati svoju bazu podataka pacijenata na
osnovu starosti, tipa usluga koje koriste ili demografskih podataka, 1 slati specificne ponude
koje odgovaraju njihovim potrebama.

3. Sadrzajni marketing i edukativni materijali

Blogovi i ¢lanci o zdravlju o€iju: Sadrzajni marketing omogucava ordinacijama da privuku
pacijente kroz edukativni i informativni sadrzaj. Na primer, redovno objavljivanje blogova o
vaznosti ocuvanja zdravlja oc€iju, pravilnoj upotrebi sociva ili simptomima problema sa
vidom moze ordinaciji doneti nove pacijente koji traze relevantne informacije na internetu.
SEO-optimizovani blogovi mogu pomoc¢i ordinaciji da se rangira viSe u rezultatima pretrage

za kljucne fraze vezane za zdravlje ociju.

Video sadrzaji i vebinari: Video je jedan od najpopularnijih formata u digitalnom
marketingu. Ordinacije mogu kreirati kratke video snimke sa savetima o zdravlju ociju ili
prikazati proces pregleda, Sto pomaze pacijentima da se osecaju prijatnije i informisanije pre
dolaska. Takode, organizacija vebinara na temu o¢nog zdravlja moze biti jo§ jedan nacin

angazovanja pacijenata.

4. Pla¢eno oglasavanje (PPC — pay per click) i drustvene mreze

Facebook i Instagram oglasi: Placeni oglasi na druStvenim mrezama omogucavaju precizno
targetiranje demografskih grupa, $to je posebno korisno za lokalna preduzeca. Na primer,
ordinacija moze kreirati kampanju za promociju besplatnih pregleda ili specijalnih popusta
na kontaktna soc€iva, ciljaju¢i mlade odrasle osobe u odredenom geografskom podrucju. Ovi
oglasi Cesto imaju vizuelno privlacan sadrzaj, kao Sto su fotografije ili video snimci koji
prikazuju proizvode ili usluge ordinacije.

Google Ads kampanje: Google Ads omogucava ordinacijama da se pojave na vrhu rezultata
pretrage za specificne kljucne reci, kao §to su ,,optometrista u [grad]* ili ,,pregled vida®.
PPC kampanje donose brze rezultate jer se reklame prikazuju korisnicima koji ve¢ traZe
usluge optometrije, povecavaju¢i verovatnocu da ¢e pacijenti kliknuti na oglas 1 zakazati

pregled.

5. Online recenzije i reputacija

Prikupljanje recenzija: Pozitivne online recenzije su klju¢ni element u donosenju odluke kod
pacijenata. Ordinacije treba da aktivno podsticu pacijente da ostavljaju recenzije na Google-
u, Facebook-u ili drugim platformama, posebno nakon §to su zadovoljni pruzenom uslugom.
Ordinacija moze, na primer, poslati zahvalnicu putem e-maila uz molbu da pacijent ostavi
recenziju o svom iskustvu.

Odgovaranje na recenzije: Negativne recenzije su neizbezne, ali vazno je kako ordinacija
odgovara na njih. Pravovremeno 1 profesionalno reagovanje na kritike moZe pomo¢i u
zadrZavanju lojalnosti pacijenata i poboljSanju percepcije brenda kod potencijalnih novih
pacijenata.



3.3 Upravljanje odnosom sa kupcima (CRM - Customer Relationship Management) u
optometriji

CRM (Customer Relationship Management) sistemi omogucavaju malim preduzecima,

ukljucujuéi optometrijske ordinacije, da efikasnije upravljaju interakcijama sa pacijentima i

automatizuju mnoge administrativne procese. CRM sistemi omogucavaju personalizovanu

komunikaciju, optimizuju planiranje termina i povecavaju zadovoljstvo pacijenata.

Automatizacija zakazivanja i podsetnika: CRM sistemi omogucavaju ordinacijama da
automatski Salju podsetnike za preglede putem SMS-a ili e-maila, smanjujuéi broj
propustenih termina. Takode, sistem omogucéava brzo zakazivanje termina 1 integraciju sa

kalendarima osoblja, ¢ime se poboljSava efikasnost operacija.

Personalizovani pristup pacijentima: CRM moze pratiti istoriju pacijenata, ukljucujuci
njihovo zdravstveno stanje, prethodne preglede i usluge koje su koristili. Na ovaj nacin,
ordinacija moze pruziti personalizovane savete ili preporuke za buduce tretmane, ¢ime se

jaca poverenje pacijenata.

Analiza zadovoljstva pacijenata: CRM sistemi omoguc¢avaju ordinacijama da prate povratne
informacije pacijenata 1 identifikuju podru¢ja za unapredenje. Ordinacija moZe koristiti
ankete zadovoljstva kako bi poboljSala iskustvo pacijenata i identifikovala tacke u procesu

gde su potrebna poboljsanja.

3.4 Kombinacija tehnika za uspeSne marketing strategije optometrijskih
ordinacija

Optika ,,Nova Sfera “ — Kragujevac

Optika “Nova Sfera“ je mala optometrijska ordinacija iz Kragujevca koja uspe$no kombinuje

tradicionalni marketing sa digitalnim tehnikama kako bi se pozicionirala kao vodeca ordinacija u

svojoj lokalnoj zajednici. Njihova strategija obuhvata nekoliko klju¢nih elemenata:

1. Lokalno oglasavanje i partnerstva: Ordinacija saraduje sa lokalnim firmama i Skolama,

pruzaju¢i besplatne preglede vida i1 promoviSu¢i zaStitu ociju medu ucenicima i
zaposlenima. Redovno ucestvuju na lokalnim sajmovima zdravlja, gde postavljaju Standove
i nude besplatne konsultacije i popuste na usluge.

Facebook kampanje i PPC (Pay-Per-Click) oglasi: Da bi dopreli do Sire publike, optika
“Nova Sfera® koristi placene oglase na Facebook-u i Google Ads platformama, posebno
targetiraju¢i lokalne klju¢ne re¢i kao Sto su ,,optika Kragujevac* ili ,,popust na naocare
Kragujevac*. Ovi oglasi omogucavaju da se ordinacija istakne medu konkurentima,

privlace¢i nove pacijente iz Sire regije.
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3. Video marketing i prikazivanje pregleda: Ordinacija je uvela video marketing kao klju¢ni
alat za angaZovanje potencijalnih pacijenata. Kroz kratke edukativne video snimke na
Instagramu, oni prikazuju postupak pregleda vida, objaSnjavajuci pacijentima Sta mogu da
o¢ekuju tokom posete. Ovi video snimci su fokusirani na informisanje i smanjenje
anksioznosti kod pacijenata, Sto rezultira pozitivnim povratnim informacijama i povecanim
poverenjem.

4. Program lojalnosti i popusti: Za postojeCe pacijente, optika ,,Nova Sfera“ nudi program
lojalnosti gde svaki peti pregled dolazi sa 20% popusta na dioptrijske naocare. Ovaj
program pomaze u odrzavanju lojalnosti pacijenata, koji se vracaju zbog povoljnih uslova i
personalizovane brige.

5. Prikupljanje recenzija i upravljanje reputacijom: Ordinacija ohrabruje pacijente da ostavljaju
recenzije na Google My Business i njihovom Facebook profilu. Aktivno odgovaraju na sve
komentare, posebno na negativne recenzije, ¢ime demonstriraju visok nivo posvecéenosti
zadovoljstvu pacijenata i upravljanju svojom reputacijom.

Ova kombinacija strategija omogucila je ordinaciji optika ,,Nova Sfera®“ da povecéa broj zakazanih
pregleda za 25% u roku od Sest meseci, uz zna€ajno povecanje svesti o brendu u lokalnoj zajednici.
Kori$¢enje drustvenih mreza i video sadrzaja doprinelo je veéem angazmanu mlade publike, dok

program lojalnosti zadrzava postojece pacijente.

Optika “Luki¢” — Beograd

Drustvene mreZe kao glavni kanal komunikacije

Optika ,,Lukic¢* iz Beograda koristi Instagram i Facebook kao glavne kanale za komunikaciju sa
pacijentima. Njihova strategija obuhvata redovno postavljanje edukativnih postova i video sadrzaja
o zdravlju ociju, pravilnoj upotrebi kontaktnih soc¢iva i novim tehnologijama u optometriji. Ovi
postovi ne samo da pruzaju korisne informacije, ve¢ i privlace mlade pacijente koji su veoma

aktivni na drustvenim mrezama.

Influenserski marketing

Ordinacija je u vise navrata saradivala sa lokalnim influenserima iz oblasti zdravlja i lifestyle-a, koji
su promovisali usluge ordinacije putem svojih naloga. Na primer, poznati beogradski influenseri su
kroz svoje objave prikazali proces pregleda u ordinaciji, naglasavaju¢i prednosti tehnologije koja se
koristi. Ova strategija je ordinaciji donela znacajan rast pratilaca na druStvenim mrezama i povecala

interesovanje za njihove usluge medu mladom populacijom.

E-mail marketing i lojalnost
Optika ,,Lukic¢* koristi e-mail marketing kako bi ostali u kontaktu sa pacijentima. Njihov sistem
automatski Salje podsetnike za redovne preglede vida, $to je posebno korisno za pacijente koji

koriste kontaktna sociva ili dioptrijske naocCare. Pored toga, redovno Salju informacije o novim
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popustima na naoCare 1 sociva, kao 1 sezonske akcije. Ovaj nacCin komunikacije pomaze u

zadrzavanju lojalnih pacijenata i povecava povratak starih pacijenata.

Optika ,,MG* — Ni$

Tradicionalni marketing i sponzorstva

Optika ,,MG* iz Nisa kombinuje tradicionalni marketing sa digitalnim alatima. Kao prepoznatljivo
ime u NiSu, ordinacija Cesto sponzoriSe lokalne sportske dogadaje, ukljucujuéi turnire u fudbalu i
kosarci. Kroz ove aktivnosti, ordinacija postavlja svoje banere i reklamne materijale, dok svi
ucesnici 1 posetioci dogadaja dobijaju flajere sa informacijama o uslugama i specijalnim popustima
za ucesnike. Ovaj vid promocije doprinosi jacanju brenda i njegovom prepoznatljivom prisustvu u
lokalnoj zajednici.

Bilbordi i plakati

Optika ,,MG* koristi bilborde postavljene na frekventnim mestima u gradu, kao $to su glavne
saobracajnice, kako bi povecali prepoznatljivost. Plakati i flajeri se ¢esto postavljaju u lokalnim
apotekama, domovima zdravlja 1 na fakultetima. Ovaj pristup se pokazao uspe$nim u privlacenju
pacijenata, posebno starijih osoba i porodica koje preferiraju tradicionalne metode komunikacije.

Digitalna strategija

lako koriste tradicionalne metode, optika ,,MG* je aktivan i na digitalnim platformama. Njihova
web stranica je fokusirana na edukaciju pacijenata o razli¢itim problemima sa vidom i nudi
jednostavan sistem za zakazivanje pregleda putem interneta. Oni takode koriste Google Ads kako bi
se njihovi oglasi prikazivali na vrhu pretraga za klju¢ne re¢i kao Sto su ,,optometrista Ni§* 1
»pregled vida Nis“. Ova kombinacija tradicionalnog i digitalnog marketinga omoguc¢ava im da

pokriju Siroku bazu potencijalnih pacijenata, kako medu starijim, tako 1 mladim generacijama.

Optika ,,Savi¢“ — Cagak

Lokalni SEO I video marketing

Optika,.Savi¢ iz Cacka je ordinacija koja znalajan fokus stavlja na lokalni SEO. Njihova web
stranica je optimizovana za lokalne pretrage i nudi veliki broj edukativnih blogova 1 ¢lanaka o
zdravlju ociju. Kroz SEO strategije, uspeli su da zauzmu visoko mesto u Google pretragama za

termine kao $to su ,,optometrijska ordinacija Ca¢ak* i ,,pregled vida u Cacku®, ¢ime su postali jedan

Edukativni sadrzaji i CRM

Optika “Savi¢* je implementirao CRM sistem kako bi bolje upravljali odnosima sa pacijentima.

Sistem im omogucava automatsko slanje podsetnika za preglede i personalizovane ponude za
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pacijente na osnovu njihovih prethodnih pregleda i1 kupovina. Ovo dodatno pomaze u zadrzavanju

postojecih pacijenata i povecava ucestalost poseta.

Pored toga, optika redovno organizuje edukativne vebinare na teme kao $to su zaStita vida i
prevencija o¢nih bolesti, §to privlaci Siru publiku izvan lokalne zajednice. Ovi vebinari su postali

vazan deo njihove strategije za Sirenje svesti o0 oénom zdravlju i podsticanje preventivnih pregleda.

Ovi primeri optometrijskih ordinacija iz Srbije pokazuju kako razliCite marketinske strategije mogu
biti uspeSno primenjene u lokalnom kontekstu. Bilo da se oslanjaju na tradicionalne metode, kao $to
su lokalno oglasavanje i sponzorstva, ili koriste moderne digitalne alate kao Sto su drustvene mreze,
SEO i e-mail marketing, male ordinacije uspe$no privlaée i zadrZavaju pacijente kombinovanjem
strategija prilagodenih specificnostima lokalnog trziSta. Svaka ordinacija ima svoj pristup u
zavisnosti od demografskih karakteristika i ciljne publike, Sto potvrduje vaznost fleksibilnosti i

prilagodavanja u marketinskom planiranju.

4. Jedinstvene marketing strategije malih optometrijskih preduzeca u
Srbiji kao odabrani primeri usepSne prakse

U ovom delu rada, analiziraju se specificne marketing strategije koje mala optometrijska
preduzeca koriste u Srbiji, sa fokusom na izazove i prilike sa kojima se suoCavaju u svom
poslovanju. Ove studije slucaja pruzaju detaljan uvid u prakse lokalnih ordinacija i ukazuju na
najbolje prakse i metode koje su se pokazale efikasnim u povecanju vidljivosti, privlacenju

pacijenata 1 odrzavanju dugoro¢ne lojalnosti.
4.1 Opis preduzeca ukljucenih u analizu

Za potrebe ove analize, izabrana su tri mala optometrijska preduzeca iz razli¢itih gradova u Srbiji,

koja posluju u razli¢itim kontekstima — od urbanih centara do manjih zajednica:
1. Optika “Occhi” Beograd — Optometrijska ordinacija u urbanom centru, Beograd.

o Posluje u visoko konkurentnom okruZenju sa velikim brojem lanaca optickih radnji 1
privatnih ordinacija. Ordinacija se fokusira na visoko specijalizovane usluge,

ukljucujuci napredne tehnologije za korekciju vida i preventivne preglede.
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Slika 1 - Lokacija optike ""Occhi** Beograd

2. Oc¢na optika Ni§ — Optometrijska ordinacija u manjem regionalnom centru, NisS.

o Posluje u lokalnom trziStu sa manjim brojem konkurenata, ali sa stabilnom bazom
pacijenata. Ordinacija je prepoznata po porodi¢nom pristupu i dugorocnom odnosu

sa pacijentima, nude¢i specijalizovane usluge poput pregleda vida kod dece i starijih
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Slika 2 - Lokacija O¢ne optike Ni§

3. Optika “Golumbo” Veternik — Ordinacija u prigradskom naselju, Novi Sad.

o Ciljna grupa ordinacije su mladi pacijenti, studenti i porodice koje traze kvalitetne,
ali cenovno pristupatne usluge. Fokusiraju se na prodaju modnih naocCara i

kontaktnih sociva, kao 1 na preglede za korekciju vida.
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Slika 3 - Lokacija optike ""Golumbo' Veternik

4.2 Analiza trenutnih marketing strategija
Optika “Occhi” Beograd: Digitalni marketing i tehnoloska inovacija

Optika “Occhi”, locirana u centru Beograda, suocava se sa izazovom konkurencije zbog velikog
broja optickih lanaca u blizini. Njihova strategija je fokusirana na kori$¢enje digitalnog marketinga
kako bi se diferencirali i privukli pacijente koji traZe specijalizovane usluge. Klju¢ne strategije
ukljucuju:
e SEO optimizacija i Google Ads: Ova ordinacija koristi lokalne klju¢ne re¢i kao S§to su
,»Nnajbolji optometrista Beograd* 1 ,,korekcija vida laserski* kako bi se pojavili u vrhu Google
pretraga. Pored toga, placene kampanje na Google Ads pomaZzu da se ordinacija prikaZe

potencijalnim pacijentima koji aktivno pretrazuju usluge korekcije vida.

e Upotreba drustvenih mreza: Ordinacija koristi Facebook 1 Instagram za promociju svojih
usluga. Na Instagramu redovno objavljuju edukativni sadrzaj o oc¢nom zdravlju i
tehnoloSkim inovacijama u optometriji, Sto im pomaze da izgrade autoritet u ovoj oblasti.

Takode, postovi ukljucuju "pre 1 posle" slike pacijenata kako bi prikazali uspeh terapija.

e Recenzije 1 menadzment reputacije: U industriji poput optometrije, pozitivne recenzije su
klju€ne. Ordinacija aktivnho ohrabruje pacijente da ostavljaju recenzije na Google My
Business, naglaSavaju¢i vaznost zadovoljstva pacijenata 1 brzine odgovora na eventualne

prituzbe.

15



Occtyi

ZaVase oci, Optika
Occhit

Optika OCCHI Beograd je specijalizovana optika koja
se bavi prodajom: naoCare za vid, stakla za naocare i
kontaktnih sociva po povaljnim cenama
~
7
Google Rating

5.0

Slika 4 - Google recenzije optike ""Occhi** Beograd

1,009 posts 6,872 followers 1,154 following

Optika Occhi

@ optikaocchi

+Kontrola vida ©

=Naocare za vid

«Stakla za naocare Hoya, Essilor, Zeiss
ntaktna sociva

asonopt and optikagolumbo

Odabir okvira

B POSTS

Slika 5 - Instagram stranica optike "*Occhi’* Beorgad

Oc¢na optika Nis: Lojalnost pacijenata i usmena preporuka
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Oc¢na optika iz NiSa fokusira se na odnos sa lokalnom zajednicom i lojalnost pacijenata. Glavne

strategije ukljucuju:

Programi lojalnosti i preporuke: Ordinacija nudi popuste za pacijente koji redovno dolaze na
preglede, kao i za one koji preporuce njihove usluge prijateljima ili ¢lanovima porodice.
Ova vrsta usmene preporuke pokazala se kao veoma efikasna u privlacenju novih pacijenata

u lokalnoj zajednici.

Lokalno oglaSavanje: Ordinacija povremeno koristi oglase u lokalnim novinama i na
bilbordima kako bi promovisala specijalne akcije, poput popusta na dioptrijske naocare ili
besplatne preglede vida za decu.

Saradnja sa lokalnim institucijama: Ordinacija organizuje besplatne preglede vida za
ucenike u saradnji sa lokalnim $kolama, $to ne samo da doprinosi njihovoj vidljivosti, ve¢ ih

1 pozicionira kao ordinaciju koja brine o o¢nom zdravlju dece u zajednici.

OENA" @ OPTIKA « Proizvodi Usluge 0 nama Novosti / Saveti Kontakt

Muska kolekcija

Nase Usluge

Slika 6 - Web stranica O¢ne optika Ni§

Optika “Golumbo” Veternik: Fokus na mladu populaciju i drustvene mreze

Optika “Golumbo” iz Novog Sada koristi strategije koje se fokusiraju na mladu generaciju

pacijenata, kao 1 na one koji su aktivni na druStvenim mrezama. Neki od glavnih marketinSkih

pristupa ukljucuju:

Instagram 1 TikTok kampanje: Ordinacija koristi drustvene mreze poput Instagrama i
TikToka kako bi prikazala najnovije modne naocare, kao i kratke edukativne video snimke o
upotrebi kontaktnih sociva i zastiti vida. Ovi video snimci privlace paznju mladih i povezuju

ih sa ordinacijom kroz relevantan sadrZzaj.

Influenserski marketing: Saraduju sa lokalnim influenserima koji nose njihove proizvode,
promovisuci naocare i usluge ordinacije. Ovaj pristup im je pomogao da privuku mladu
publiku koja prati modne trendove.

SEO 1 optimizacija sajta: Njihov sajt je optimizovan za lokalne pretrage, ¢ime se osigurava

da mladi pacijenti mogu lako pronaci ordinaciju kada traze ,,jeftine naocare Novi Sad* ili
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»optometrist student popust“. Pored toga, implementirali su sistem za online zakazivanje
termina, Sto dodatno pojednostavljuje proces za mladu generaciju.
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4.3 Izazovi sa kojima se suofavaju mala preduzeca u optometriji

Mala optometrijska preduzeca u Srbiji suoc¢avaju se sa nizom izazova koji uti¢u na njihovo

poslovanje i marketinske strategije:

1. Visoka konkurencija u urbanim centrima: U gradovima poput Beograda i Novog Sada,
postoji veliki broj optickih lanaca i privatnih ordinacija koje Cesto imaju veéi budzet za
marketing. Mala preduzeca moraju koristiti kreativne strategije kako bi se izdvojila na

trziStu i privukla pacijente, Sto ukljucuje digitalni marketing i personalizovane usluge.

2. Ograniceni budZeti za marketing: Za razliku od velikih lanaca, mala preduzeca ¢esto nemaju
dovoljno sredstava za skupe marketinske kampanje, Sto ih prisiljava da se oslanjaju na

niskobudZetne opcije kao Sto su SEO, drustvene mreze, i programi lojalnosti.

3. Prilagodavanje tehnoloskim trendovima: Digitalizacija i upotreba novih tehnologija kao $to
su online zakazivanje, telemedicina i upotreba CRM sistema, predstavljaju izazov za mala
preduzeca koja nemaju dovoljno tehnicke podrske ili kapaciteta da ih implementiraju brzo i
efikasno.

4. Zadrzavanje lojalnih pacijenata: Mala preduze¢a moraju raditi na stvaranju dugorocnih
odnosa sa pacijentima kako bi osigurala njihovu lojalnost. OdrZavanje komunikacije sa
pacijentima putem e-mail kampanja, podsetnika za preglede i programa lojalnosti moze
pomoc¢i u smanjenju gubitka pacijenata.

Analiza marketing strategija odabranih malih optometrijskih ordinacija u Srbiji ukazuje na to da,
iako se suocavaju sa izazovima, mala preduzeca mogu koristiti specificne marketinSke strategije
kako bi se diferencirala na trZiStu. KoriS¢enje digitalnog marketinga, SEO, drusStvenih mreZa i
programa lojalnosti pokazuje se kao efikasan nacin za privlacenje novih i zadrzavanje postojecih
pacijenata. Kroz ove prilagodene strategije, ordinacije mogu posti¢i odrziv rast i konkurentsku
prednost, ¢ak 1 u okruZenju sa jakom konkurencijom.

5. Diskusija

U ovom delu rada fokusira¢emo se na diskusiju klju¢nih nalaza proizaslih iz analize malih
optometrijskih ordinacija i njihovih marketing strategija. Povezivanjem teorijskog okvira sa
analizom slucaja, cilj je identifikovati zajednicke faktore uspeha i izazove, kao i da se pruze
preporuke za poboljSanje marketing strategija malih preduzeca u optometriji.

5.1 Uporedivanje teorijskog okvira sa nalazima analize uspeSne prakse
Digitalni marketing: Efikasan alat za rast

Digitalni marketing je kljuéna komponenta uspeha malih optometrijskih preduzeéa u

savremenom poslovanju, narocito kada je re¢ o privlacenju novih pacijenata. Teorija o digitalnom
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marketingu naglaSava vaznost koriS¢enja alata kao §to su SEO (optimizacija za pretrazivace), PPC
(pay per click), i drustvene mreZze za privlaCenje ciljane publike. SEO optimizacija omoguéava
malim preduzeé¢ima da se rangiraju visoko na lokalnim pretragama, $to je od posebnog znacaja u
optometriji, gde su pacijenti obi¢no iz lokalnih zajednica i pretrazuju specificne usluge kao $to su
,pregled vida“ ili ,,optometristi u gradu®.

U analizi poslovanja odabranih optika sve ordinacije su uspesno implementirale SEO strategije i
postigle vidljivost u lokalnim pretragama. Na primer, Optika “Occhi” iz Beograda koristi klju¢ne
fraze kao S$to su ,,najbolji optometrista Beograd* i ,,pregled vida Beograd®, ¢ime se pozicioniraju na
vrhu Google pretraga. Takode, koriS¢enje placenih kampanja putem Google Ads omogucava im da
ciljaju specificne demografske grupe, kao Sto su mladi profesionalci ili porodice koje traze
specijalizovane usluge korekcije vida.

Drustvene mreze su jo$ jedan klju¢ni alat. Optika “Golumbo” iz Novog Sada Koristi Instagram i
TikTok kako bi prikazala moderne modele naocara 1 kontaktnih sociva, ali i edukativne snimke o
o¢nom zdravlju, §to je povecalo angazman kod mladih pacijenata. Ove strategije su direktno
povezane sa teorijskim okvirom koji istice da video marketing i vizuelno atraktivni sadrzaji na

druStvenim mreZama povecavaju angazman 1 privlace mladu generaciju.
Programi lojalnosti i usmena preporuka

Teorija lojalnosti naglasava da su programe lojalnosti i usmena preporuka dva od najefikasnijih
alata za zadrzavanje postojecih i privlacenje novih pacijenata. U sektoru optometrije, pacijenti ¢esto
donose odluke na osnovu preporuka drugih, pa ordinacije koje uspeju da razviju jak odnos sa

svojim pacijentima imaju znac¢ajnu prednost.

Studije slucaja su pokazale da je Oc¢na optika iz NiSa uspeSno implementirala programe lojalnosti
koji nude popuste za pacijente koji dolaze na redovne preglede ili preporuce ordinaciju prijateljima
1 porodici. Ova strategija je rezultirala pove¢anim brojem povratnickih pacijenata i smanjenjem
troskova akvizicije novih pacijenata, Sto je u skladu sa teorijom koja naglasava vaznost zadrzavanja

postojecih klijenata umesto stalnog privlaenja novih.

Pored toga, usmena preporuka je kljucni izvor novih pacijenata za sve ordinacije analizirane u
studiji. Ordinacije koje neguju pozitivan odnos sa pacijentima 1 nude visok kvalitet usluga uspesno
su izgradile reputaciju koja im donosi nove pacijente bez potrebe za velikim marketinskim
ulaganjima.

Tradiocionalni marketing: Uloga lokalne zajednice

lako digitalni marketing dominira modernim pristupima, teorija ukazuje na to da tradicionalni
marketing i dalje ima znacajnu ulogu, naroCito u manjim zajednicama i lokalnim trZiStima.

Tradicionalne metode, kao Sto su lokalno oglasavanje, bilbordi, 1 ucestvovanje na sajmovima

zdravlja, pomazu u izgradnji dugoro¢nog prisustva u zajednici.

U studijama slucaja, Oc¢na optika iz Nisa i Optika “Golumbo” iz Novog Sada koristile su lokalne

marketinske kampanje kako bi povecale prepoznatljivost u svojim zajednicama. Oc¢na optika je
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aktivno ucestvovala na sajmovima zdravlja, gde su nudili besplatne preglede vida, dok je Optika
“Golumbo” koristila bilborde na frekventnim mestima u gradu. Ove aktivnosti su im omogucile da

ostvare emocionalnu povezanost sa zajednicom, §to je klju¢no za uspeh na lokalnim trziStima.
Izazovi sa kojima se suo¢avaju mala preduzeéa

Mala preduzeca u optometriji suoCavaju se sa nekoliko izazova, medu kojima su ograniceni budzeti
za marketing, velika konkurencija, 1 tehnoloski izazovi. Ograni¢eni budzeti otezavaju konstantno
ulaganje u marketing i inovacije, zbog ¢ega mala preduzeca moraju da budu kreativna i efikasna u

svojim marketin§kim naporima.

Kao $to su pokazale studije slucaja, ordinacije koje se suoCavaju sa velikim konkurentima, poput
lanaca optickih radnji, Cesto koriste digitalne strategije kako bi se diferencirale i izgradile
specijalizovanu ponudu usluga. Na primer, Optika “Occhi” iz Beograda fokusira se na
specijalizovane usluge korekcije vida i upotrebu najnovijih tehnologija, ¢ime se diferenciraju od

konkurencije koja nudi genericke usluge.

Takode, tehnoloski izazovi predstavljaju problem za mnoge ordinacije. Mala preduzeca cCesto
nemaju dovoljno resursa da implementiraju napredne tehnologije kao §to su CRM sistemi za
upravljanje pacijentima ili telemedicinske platforme, §to bi moglo poboljsati njihove usluge i
povecati efikasnost. Ovi izazovi dodatno oteZavaju konkurentnost u odnosu na vece ordinacije koje
imaju resurse za brzu implementaciju ovih tehnologija.

5.2 Prednosti i mane trenutnih marketing pristupa
Prednosti:

1. Digitalni marketing pruZza visok ROI (Return on Investment): SEO i druStvene mreze
omogucavaju malim preduze¢ima da postignu visoku vidljivost sa relativno niskim

troskovima u poredenju sa tradicionalnim metodama.

2. Programi lojalnosti i usmena preporuka su pouzdani izvori pacijenata: Zadovoljni pacijenti
postaju lojalni klijenti 1 prenose pozitivne informacije o ordinaciji, §to smanjuje troskove

akvizicije novih pacijenata.

3. Tradicionalni marketing povecava lokalnu prisutnost: UceS¢e na lokalnim dogadajima i
sajmovima pomaze ordinacijama da izgrade pozitivan imidZ i stvore dugoro¢ne odnose sa
zajednicom.

Mane:

1. Ograni¢eni marketinski budZeti oteZavaju konkurentnost: Mala preduzeca ¢esto ne mogu da
priuste skupe placene kampanje ili napredne tehnologije, Sto ih stavlja u nepovoljniji poloZaj

u odnosu na vece opticke lance.
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2.

Konkurencija u urbanim sredinama je visoka: Ordinacije u velikim gradovima, poput
Beograda 1 Novog Sada, suocavaju se sa velikom konkurencijom i moraju konstantno
inovirati kako bi ostale relevantne.

Tehnoloski zaostatak: Nedostatak resursa za implementaciju naprednih tehnologija moze
otezati efikasnost poslovanja i kvalitet usluga, $to je narocCito vazno u industriji kao §to je

optometrija.

5.3 Preporuke za unapredenje marketing strategija

Na osnovu analize studija slucaja i teorijskog okvira, slede¢e preporuke mogu unaprediti

marketing strategije malih optometrijskih preduzeca:

1.

Dalje ulaganje u SEO i digitalni marketing: Ordinacije treba da optimizuju svoje sajtove za
lokalne pretrage i koriste Google Ads kampanje kako bi privukle pacijente koji aktivno
pretrazuju specifi¢ne usluge. Dalje ulaganje u SEO 1 digitalni marketing: Ordinacije treba da
optimizuju svoje sajtove za lokalne pretrage i koriste Google Ads kampanje kako bi privukle
pacijente koji aktivno pretrazuju specificne usluge. Klju¢ je u koriS¢enju relevantnih
lokalnih kljucnih reci kao Sto su "pregled vida [grad]" ili "optometrija [grad]" kako bi se
ordinacija pojavila u vrhu rezultata pretrage.

Fokus na specijalizovane usluge: Ordinacije treba da promovisu specificne usluge kao $to su
pregledi za decu, korekcija vida za sportiste ili laserska korekcija, kako bi se diferencirale
od konkurencije. Specijalizacija ne samo da pomaze ordinacijama da se izdvoje na trzistu,

ve¢ omogucava i da privuku specifiéne demografske grupe koje trazZe te usluge.

Programi lojalnosti 1 personalizacija usluga: Ordinacije mogu dodatno poboljSati
zadrzavanje pacijenata putem lojalnosti 1 personalizovanih ponuda. Implementacija CRM
sistema koji prati istoriju pacijenata omogucava ordinacijama da kreiraju personalizovane
ponude na osnovu potreba pacijenata, kao Sto su podsetnici za preglede, popusti na sledeci
pregled ili specijalne promacije.

Saradnja sa lokalnim institucijama: Ordinacije mogu ojacati svoju poziciju na lokalnom
trziStu kroz partnerstva sa lokalnim Skolama, firmama i zdravstvenim ustanovama. Kroz
pruzanje besplatnih pregleda za decu u Skolama ili organizaciju zdravstvenih kampanja,
ordinacije mogu povecati svoju prepoznatljivost i dopreti do novih pacijenata.

Implementacija novih tehnologija: Mala preduzeca treba da razmotre implementaciju
naprednih tehnologija kao S§to su online zakazivanje i telemedicinske platforme. Ove
tehnologije omogucavaju ordinacijama da povecaju efikasnost i poboljSaju korisni¢ko
iskustvo, narocito kod mlade generacije pacijenata koji preferiraju digitalne kanale
komunikacije.
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6. Zakljucak

Zakljuéni deo rada sumira kljune nalaze iz prethodnih segmenata, daje kriticki pregled
postignu¢a marketing strategija koje koriste mala optometrijska preduzeca u Srbiji, 1 predlaze
smernice za dalje unapredenje poslovanja. Takode, zaklju¢ak naglasava vaznost adaptacije na
trziSne uslove, kao i nuznost inovacija u poslovanju kako bi se odrzala konkurentska prednost na

lokalnom trzistu.

Klju¢ni nalazi istraZivanja
Kroz analizu prethodno navedenih optometrijskih ordinacija, ovaj rad je identifikovao

sledece kljuc¢ne faktore uspeha i izazova sa kojima se mala preduzeca suoc¢avaju. OVO SU najvazniji
nalazi:

1. Vaznost digitalnog marketinga: SEO optimizacija, placeni oglasi na Google-u i aktivna
prisutnost na drustvenim mrezama (posebno Instagramu i Facebooku) omogudili su
ordinacijama da povecéaju svoju vidljivost i1 privuku nove pacijente. Ovi alati su klju¢ni za

preduzeca sa ograni¢enim budzetima jer omogucavaju visok povrat na ulaganje.

2. Efikasnost programa lojalnosti: Ordinacije koje su uvele programe lojalnosti, kao i sistem
popusta za preporuke, uspesno su zadrzale postojeCe pacijente 1 podstakle njihovu
preporuku drugim potencijalnim pacijentima. Usmena preporuka je pokazala da ima veliki

uticaj na Sirenje baze pacijenata u lokalnim zajednicama.

3. Kombinacija tradicionalnih 1 digitalnih marketinskih strategija: Ordinacije u manjim
gradovima, kao §to su Ni§ 1 Kragujevac, koriste tradicionalne metode oglasavanja, poput
lokalnih oglasa i bilborda, kao dopunu digitalnim kampanjama. Ovaj dvostruki pristup je

posebno efikasan za ordinacije koje ciljaju Sirok spektar pacijenata razli¢itih generacija.

4. lzazovi tehnoloSke modernizacije: Mala preduzeéa se suocCavaju sa izazovom
implementacije novih tehnologija zbog ogranic¢enih resursa. CRM sistemi, online
zakazivanje 1 digitalna komunikacija sa pacijentima predstavljaju vaznu oblast koja zahteva
unapredenje, kako bi ordinacije postale efikasnije 1 konkurentnije na trziStu.

Predlog bududih istraZivanja i strategija za rast malih optometrijskih preduzeca

lako ovaj rad pruza dubinsku analizu trenutnih marketing strategija i njithovog uticaja na mala

preduzeca u optometriji, postoji prostor za dodatna istraZivanja u nekoliko oblasti:
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1. Istrazivanje uticaja novih tehnologija na korisnic¢ko iskustvo: Dalja istrazivanja bi mogla da
obuhvate kako implementacija telemedicine ili digitalnih platformi za zakazivanje uti¢e na
zadovoljstvo pacijenata, posebno u ruralnim sredinama.

2. Globalni primeri i prilagodljivost lokalnom trziStu: Uporedna analiza sa malim
optometrijskim preduze¢ima u drugim zemljama mogla bi pruziti korisne uvide o razlicitim
pristupima koji su uspesni na globalnom nivou, a mogu se prilagoditi lokalnom trzistu u
Srbiji.

3. Razvoj specijalizovanih usluga: Istrazivanja koja se fokusiraju na specijalizaciju malih
ordinacija, poput korekcije vida kod dece ili sportskih naocara, mogu pomo¢i preduzec¢ima

da se diferenciraju na konkurentnom trzistu i povecaju profitabilnost.

Mala optometrijska preduzeca u Srbiji imaju brojne prilike da unaprede svoje poslovanje
kroz efikasnu primenu digitalnih i tradicionalnih marketinSkih strategija. KoriS¢enje SEO-a,
druStvenih mreZa i1 programa lojalnosti moze znacajno povecati broj pacijenata i odrzati njihovu
lojalnost. Istovremeno, uvodenje novih tehnologija i specijalizacija usluga moze dodatno poboljsati

konkurentsku prednost na trzistu.

Ovaj rad pruza osnovu za dalje istraZivanje i1 unapredenje poslovanja malih optometrijskih
ordinacija, nude¢i konkretne preporuke za primenu uspesnih marketing strategija i poslovnih

inovacija u dinami¢nom i konkurentnom okruzenju.
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