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Većina Facebook i Instagram oglasa je mrtva

I to već u trenutku kada se pojavi na ekranu. Možda
su lijepi. Možda su ih napravili dizajneri. Možda su
profesionalno urađeni. Džaba sve kad ih mozak
skrolera ne registruje. 

A to znači da su bačene nečije pare. Možda i tvoje.

Ako si ikada pokrenuo oglasnu kampanju i
posmatrao kako se budžet topi bez očekivanih
rezultata, onda znaš kako to izgleda: klikovi skupi,
reakcije oskudne, prodaja – nikakva. Frustracija
raste, a problem je i dalje tu.

A znaš šta je još gore? 

Nije problem u tome što tvoj proizvod ili usluga nisu
dovoljno dobri. Nije problem ni u tome što publika
nije zainteresovana za njih. Nije problem ni u broju
ljudi koji su vidjeli tvoj oglas. Problem je u tome što
im tvoj oglas ne daje razlog da STANU. Jer mozak
skrolera ignoriše 99% sadržaja koji vidi.

A tvoj oglas je najverovatnije u tom otpadu. 

Drugim riječima, ako ne znaš kako da napraviš oglas
koji je nemoguće ignorisati, ti si samo donator
Facebooku i Instagramu. Oni ti uzimaju pare, a ti ne
dobijaš ništa zauzvrat. 3



Brutalne činjenice o neuspjehu većine oglasa
koji će te iznenaditi

Prosječan korisnik provede manje od 1.7
sekundi gledajući oglas na mobitelu.

Više od 70% oglasa na Facebooku i Instagramu  
ne ostvari nikakvu interakciju – nula lajkova, 

          nula komentara, nula klikova.

Čak 85% ljudi koji vide oglas – ne zapamte ga
uopšte.

Facebook algoritam favorizuje oglase sa
visokom stopom angažmana – ali većina ih 

          to ne postigne, pa postaju nevidljii.

Ali čim ovo čitaš, znači da tražiš rješenje. I ovo je
pravo mjesto da ga pronađeš. Jer postoji način da
preokreneš situaciju. Tako što ćeš praviti reklame
koji hipnotišu mozak kupaca dok skrolaju – 

i upravo to ću ti pokazati u ovom E-Booku.

Većina ljudi vjeruje da su Facebook i Instagram
oglasi stvar sreće – da moraš stalno testirati, trošiti
hiljade eura i nadati se da će nešto proraditi...
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Pogrešno.

Postoje strategije koje će ti omogućiti da praviš
oglase koji, ne samo da privlače pažnju, već i
prodaju. A ta strategija se ne oslanja na sreću – 
nego na nauku. Najprofitabilniji oglasi nisu
slučajnost, već rezultat dubokog razumijevanja
ljudske psihologije i pažljivo biranih riječi i slika.

Ovaj E-Book nije samo vodič o tome kako da praviš
Facebook ili Instagram oglase. On je tvoj alat za
pravljenje oglasa koji hipnotišu skrolere, privlače
pažnju i pretvaraju ih u vjerne kupce.

Ovaj E-Book te neće naučiti:

❌ Kako da „hakuješ algoritam” jer ne postoji neki
magični trik koji ti garantuje uspjeh
❌ Kako da spamuješ ljude sa generičkim prodajnim
porukama koje niko ne čita
❌ Kako da se oslanjaš isključivo na vizuale, a
zanemaruješ snagu copywritinga

A saznat ćeš kako da napišeš oglas koji:

✅ Hipnotiše mozak dok skrola
✅ Koristi psihološke okidače da ljudi reaguju
✅ Nije samo zanimljiv – već je i PROFITABILAN.
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Ovaj Ebook je za tebe ukoliko se pronalaziš u
jednom ili više sljedećih uloga:

Vlasnik malog ili srednjeg biznisa koji želi
prodavati više koristeći Facebook i Instagram
oglase.

Marketar ili freelancer koji želi da njegovi
oglasi ne samo dobiju klikove, već i da donose
prodaju.

E-commerce preduzetnik ili digitalni
prodavač koji traži moćne oglase koji 

          donose ROI.

Copywriter ili content kreator  koji želi da
usavrši pisanje oglasa koje publika ne može
ignorisati.

Od onih koji žele prestati bacati pare na
oglase i početi zarađivati pomoću 

          dokazanih principa.
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SCROLL STOPPER nije teorijsko štivo 

Ovo je taktički priručnik sa konkretnim šablonima,
stvarnim primjerima i testiranim strategijama 
koje možeš odmah primijeniti i vidjeti rezultate. 

Bez obzira na to da li tek počinješ ili već vodiš
profitabilne kampanje, ovaj vodič će ti dati znanje i
alate da od običnih oglasa napraviš mašinu 
za konverzije i prodaju.

Pripremi se, jer ulazimo u svijet hipnotičkog
oglašavanja.
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POGLAVLJE I:
OSNOVE HIPNOTIČKOG OGLAŠAVANJA



Kako ljudi skrolaju?

Sjeti se kada si zadnji put uzeo telefon "samo na 5
minuta", a onda skontaš da je prošlo pola sata? Ili
kada si skrol’o po Instagramu ili Facebooku -
pregledao gomilu postova, a kasnije nisi mogao da
se sjetiš nijednog? To je fenomen poznat kao
“skrolerski trans” - ljudi NE odlučuju svjesno 
šta će gledati, nego…

Mozak odlučuje umjesto njih.

Sad možda kontaš - ma šta me briga kako mozak
radi. Nisam psiholog ni psihijatar. Da mi je samo da
napravim nešto što će mi stvarno pomoći da
povećam broj klijenata. E tu je suština. Jer tvoji i
moji potencijalni kupci se nalaze upravo u ovom
stanju većinu vremena dok skrolaju mreže.

Nekoliko činjenica o procesu skrolanja:

Ljudi skeniraju feed brzinom od 90m na sat

Njihov mozak većinu sadržaja ignoriše
nesvjesno

Filtrira dosadne stvari i traži nešto što izlazi 
          iz okvira očekivanog.
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Obrati pažnju, ljudi NE skrolaju Facebook i Instagram
tražeći tvoj oglas. Niko se ne budi ujutro u fazonu:
"Jedva čekam da vidim neku dobru reklamu danas!"
ili ono: "Baš bih volio da mi neko proda nešto dok
pijem kafu!" Ne. Ljudi skrolaju bez cilja, iz dosade, 
iz navike.

To znači da ih tvoj oglas ne zanima

Ali oni nisu svjesno zli prema tvojim oglasima. Oni
nisu namjerno odlučili da ignorišu tvoj trud. Njihov
mozak je dizajniran da ih zaštiti od preopterećenja
informacijama. Dok u isto vrijeme pravi odluke –
brzinom munje.

Da ti približim o čemu se zapravo radi… 

Svaki dan, urbana osoba vidi između 6.000 i 10.000
oglasa: Na bilbordima, Na TV-u, Na YouTube videima,
Na Google pretragama, Na društvenim mrežama. 
I šta mozak radi? 

Blokira većinu objava

Evo ti jedna jednostavna komparacija. Zamisli
ljudski mozak poput izbacivača u nekom klubu.
Svaki dan kroz “vrata” mozga pokušava da prođe na
hiljade informacija – slike, videa, postovi, reklame. 
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Ovaj "izbacivač" ima stroga pravila:

🚫 "Ovo izgleda kao reklama – IGNORIŠI."
🚫 "Ovo mi ne treba sada – PRESKOČI."
🚫 "Ovo sam već vidio – DOSADNO."

A tvoj oglas je samo jedan od njih

Jer oglasi koji ne mogu probiti trans su nevidljivi. 
A većina oglasa su upravo takvi. Ponašaju se k’o
neki dosadan ulični prodavač koji pokušava da ti
nešto uvali dok ti želiš samo da nastaviš dalje. 

Tako se osjećaju i ljudi koje ti gađaš svojim
reklamama na mrežama. A evo šta je zajedničko
svim tim oglasima: 

➡️ Dosadni su.
➡️ Izgledaju kao reklame.
➡️ Nemaju emocionalnu snagu.
➡️ Govore o proizvodu, a ne o problemu korisnika.
➡️ Ne daju razlog zašto bi neko kliknuo baš SADA.

E to je razlog zbog kojeg većina Facebook i
Instagram oglasa propada. Samo oni oglasi koji
probiju mozgove "sigurnosne barijere" mogu 
uopće biti registrovani. 
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Evo kako da prođeš pored njega

Moraš biti drugačiji od većine oglasa koji propadaju
jer rade suprotno od onoga što mozak traži. I ako tvoj
oglas ne može da pređe ove filtre ljudskog mozga –
niko ga neće primijetiti. 

Zato tvoj oglas - ako želi da preživi - mora probiti taj
trans. Mora eksplodirati u svijest korisnika i reći mu:
"Stani! Ovo je važno!" Jer ako to ne uradi – mrtav je.
Hajde da vidimo kako to funkcioniše u našem
svakodnevnom životu - van mreža.

Ovi primjeri će ti sve učiniti kristalno jasnim

Primjer 1: TV reklame vs. Smartphone

Sjediš i gledaš TV. Počinju reklame. Šta radiš?
Automatski se hvataš za telefon. Mozak zna da su
reklame dosadne i odmah prebacuje fokus negdje
drugo. E sad, na Facebooku i Instagramu – sve je već
tvoj telefon. Nema drugog ekrana na koji mogu
pobjeći. 

Zato je kod ljudi razvijen unutrašnji filter – ako ti
oglas izgleda kao još jedan običan post, ili kao
reklama - mozak ga isključi prije nego što ga
svjesno registruje. Tvoj zadatak je da natjeraš
mozak potencijalnog kupca da ne može ignorisati
ono što vidi.
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Primjer 2: Automobil i znakovi

Zamisli da se voziš autoputem. Prolaziš pored
desetina znakova – većinu ignorišeš. Ali onda vidiš
"RADARSKA KONTROLA 200m". ŠTA RADIŠ? Odmah
usporavaš.

Zašto?

Jer taj znak udara direktno u tvoj instinkt za
samoočuvanje (strah od kazne). E tvoj oglas mora
raditi ISTO TO. Pokrenuti neku emociju, neki osjećaj.

Primjer 3: Beba koja plače u tržnom centru

Zamisli da si u prepunom tržnom centru. Čuješ buku,
reklame, kasirke, ljude koji pričaju. A onda – čuješ
bebu kako plače. I odjednom, sve ostalo postaje
nebitno.

Zašto?

Jer je mozak evolucijski programiran da prepoznaje
određene hitne, emotivne signale.
- Strah.
- Radoznalost.
- Neočekivanost.

Na potpuno istom principu rade i vrhunske reklame.
O čemu ćemo govoriti u nastavku.
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Sad znaš istinu koju niko ne govori

Ako ljudi ne osjete ništa – ne primjećuju oglas. Jer
ljudi ne čitaju oglase – oni ih skeniraju.

I ako tvoj oglas ne:

✅ Ne šokira
✅ Ne probudi radoznalost
✅ Ne izazove emotivnu reakciju

… mozak ga automatski odbacuje. 

Tvoj posao nije da napišeš oglas. Tvoj posao je da
prevariš mozak da stane. I to se ne postiže dosadnim
opisima i tehničkim detaljima. To se postiže
psihološkim trikovima, emocijama i nečim što je
NEMOGUĆE IGNORISATI.

A u nastavku slijedi način kako da prevariš mozak
tvog potencijalnog kupca da on ZASTANE 
na tvom oglasu
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Kako mozak donosi odluku da zastane?



Ljudi na Facebooku i Instagramu ne donose svjesne
odluke o tome šta gledaju i na šta klikću. Mozak
odlučuje umjesto njih. To nije metafora. To je naučno
dokazano. Hajde da to pogledamo malo dublje…

Kada skrolaš, tvoje oči nesvjesno procesuiraju
gomilu informacija, ali samo NEŠTO te natjera da se
zaustaviš. E to "nešto" ne bira tvoja svijest – 
bira tvoj limbički sistem. 

Limbički sistem je tvoj unutrašnji autopilot,
evolucijski najstariji dio mozga, odgovoran za
emocije, instinkte i trenutne reakcije.

Mozak ne razmišlja – on reaguje

Ovaj dio mozga NE voli razmišljati: ne analizira, ne
procesuira podatke logički i ne donosi promišljene
odluke. On funkcioniše na najnižem nivou:

✅ "Ovo mi je zanimljivo – stani i pogledaj."
❌ "Ovo me ne zanima – nastavi dalje."

I to se dešava za 0.4 sekunde. Zato, ako ti prvi red
oglasa ne pogodi u metu – sve ostalo je uzalud.

Probaj se sjetiti koliko puta si otvorio Facebook ili
Instagram, krenuo skrolati i jednostavno ignorisao
sve oglase koji su ti se pojavili? 
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Ne zato što nisu bili „dobri“. Nego zato što te nijedan
od njih nije zaustavio.

Ovo je najveći problem sa oglašavanjem.

❌ Nije problem u tvom proizvodu.
❌ Nije problem u optimizaciji kampanje.
❌ Problem je što NIKO ne primijeti tvoj oglas.

Da bi ti ovo bilo jasnije trebaš imati u vidu da tvoj
oglas ne konkuriše samo drugim oglasima i
konkurenciji. Tvoj oglas konkuriše viralnim TikTok
videima, objavama prijatelja, memovima i svemu
onome što korisnici više vole gledati od reklama.

Ako tvoj oglas ne prekine skrolanje u prvoj sekundi,
mozak ga ignoriše i nastavlja dalje. I upravo zato
postoji "Hollywood Hook" tehnika. Hook u ovom
slučaju je prva rečenica oglasa. To je prvi udarac,
mentalni šamar koji tjera korisnika da stane i kaže:
"Čekaj, šta?!" 

Ako hook ne privuče pažnju, možeš imati najbolji
copy na svijetu – ali ga niko neće pročitati. Zovemo
ga "Hollywood Hook" Zato što se ista tehnika koristi
u filmovima i serijama.
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Kako počinje dobar film?

James Bond ne sjedi u kancelariji i piše izvještaje –
već juri automobilom i puca iz pištolja. Horor film ne
počinje s dva lika koja pričaju o vremenu – već
scenom u kojoj se neko nađe u smrtonosnoj situaciji.
Krimi-serija ne počinje sa detektivom koji pije kafu –
već sa zločinom koji odmah privlači pažnju.

Zašto?

Zato što ljudi danas nemaju vremena za spore
uvode. Ako im film ne uhvati pažnju u prvih nekoliko
minuta, gledaoci se isključe i uzmu telefon. Isti
princip važi i za tvoje oglase. Prvih nekoliko riječi
oglasa odlučuje da li će tvoj budžet biti bačen – 
ili će ti donijeti prodaju.

I tu dolazimo do ključnog pravila:

"Najbolji oglasi ne izgledaju kao reklame –
izgledaju kao nešto što MORAŠ pročitati."

Zato, ako tvoj oglas ne pogodi prave emocionalne
okidače, mozak ga ignoriše prije nego što je osoba
uopšte svjesno registrovala da postoji. Zvuči
surovo? Jeste. Ali najbolji marketari na svijetu
koriste ovo u svoju korist. 
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Šta natjera mozak da kaže ‘Stani!’?

Prema istraživanjima Roberta Cialdinija (autora
“Pre-Suasion” i “"Influence: The Psychology of
Persuasion") i Daniel Kahnemana (“Thinking, Fast
and Slow”), mozak se momentalno zaustavlja kad
naiđe na ove TRI stvari:

1️⃣ Neočekivani vizuali. Slika ili video koji izlazi iz
okvira onoga što mozak očekuje.

2️⃣ Prve riječi koje šokiraju. Ako ne izazovu trenutnu
reakciju, sve ostalo je uzaludno.

3️⃣ Duboko emotivno povezivanje. Ljudi ne reaguju
na podatke, već na emocije.

Sad ćemo proći kroz svaki od ovih principa sa
primjerima iz različitih industrija i navesti loše i
dobre primjere.
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      Neočekivani vizuali 
      (Slike i videa koji se ne mogu ignorisati)

Mozak voli predvidljivost. Ali predvidljivost = dosada.
Kada skrolaš kroz feed, 99% sadržaja izgleda ISTO:
 - Lijepo dizajnirane reklame.
 - Stock fotografije srećnih ljudi.
 - Proizvodi poredani kao u katalogu.

U čemu je problem? 

Mozak je već vidio sve ovo i zna da je nebitno. Ali
kada vidi nešto što se NE UKLAPA u očekivani
obrazac, nešto što narušava uobičajeni pattern –
automatski se aktivira reakcija iznenađenja i
radoznalosti.

Evo nekolik primjera iz različitih industrija:

Fitness industrija
🚫 Slika bučica na podu teretane. 
(Generički i dosadan prikaz koji ne izaziva emocije.)

✅ Starija baba koja radi sklekove uz tekst:
"Šta ti čekaš”
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Digitalni marketing
🚫 Screenshot FB Ads menadžera sa brojevima i
tabelama. (Previše tehnički i nezanimljiv široj publici.)

✅ Pas koji zbunjeno gleda u telefon uz natpis:
"Kad ti klijent kaže da želi ‘viralan’ post do sutra!"

Učenje stranih jezika
🚫 Slika učionice sa studentima koji slušaju predavača. 
(Predvidljivo i dosadno.)

✅ Beba sa zbunjenim izrazom lica i natpis: 
"Kad znaš gramatiku, ali te native speaker upita nešto
neočekivano!"
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      Prve riječi koje šokiraju –
      ("Mentalni šamar" koji zaustavlja mozak)

Mozak mrzi nepredvidljivost. Jer kada vidi nešto
neočekivano, on se automatski uključuje. I to je
razlog zašto šokantne tvrdnje rade. Natjeraju 
mozak da se uhvati za tvoje riječi. 

Zato je prva rečenica u tvom oglasu NAJVAŽNIJI dio
cijelog oglasa. Pročitaj ovo još jednom. Jer ako ne
pogodi, sve ostalo pada u vodu. Dobar uvod u oglas
izaziva momentnu emocionalnu reakciju:

👀 "Čekaj, šta?" 
😲 "Ovo nisam znao!"
😡 "Ma nema šanse!" 

A upravo to je ono što uvijek ciljaš svojom prvom
rečenicom.

Primjeri iz različitih industrija:

Finansije
🚫"Investiranje vam može pomoći da povećate svoju
imovinu."

✅"Evo zašto je novac na banci zapravo gubitak – 
 i gdje ga pametniji ljudi čuvaju!"
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Zdrava ishrana
🚫"Voće i povrće su ključ zdravlja."

✅"Banana ili čokoladica? Jedna od njih će te učiniti
gladnijim za sat vremena – i nije ona koju misliš!"

Online biznis
🚫"Evo nekoliko savjeta za uspješan e-commerce
biznis."

✅"99% online biznisa propadne jer vlasnici prave
ovu početničku grešku – praviš li je i ti?"
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       Duboko emotivno povezivanje –
       (Koristi mozak protiv njega samog)

Ljudi NE donose odluke logikom. Oni donose odluke
emocijama, a zatim ih opravdavaju logikom. I ovo je
jedna od najvećih istina o ljudskom mozgu u
kontekstu marketinga o kojoj bi se moglo dugo, dugo
govoriti. Ako tvoj oglas ne pogodi pravu emociju,
neće konvertovati. Ali ako hook pogodi u strah,
ljutnju, frustraciju, nadu ili znatiželju, mozak ne
može da ga ignoriše.

Industrija mršavljenja
🚫"Naš program pomaže u gubitku kilograma."

✅"Omiljene farmerke si sklonila jer više ne možeš 
u njih? Vrijeme je da se kolege opet okreću za
tobom."

Online edukacija
🚫"Učenje novih vještina povećava vašu
konkurentnost na tržištu rada."

✅"Dok ti scrollaš, neko od tvojih kolega uči vještinu 
koja će mu donijeti ekstra 1.000€ mjesečno. Kakvi
su tvoji planovi?
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Mozak ne odlučuje svjesno – već emotivno.

Ako tvoj oglas;

 ✅ Ne izgleda neočekivano
 ✅ Ne započne sa šokom
 ✅ Ne poveže se sa emocijama … 

mozak ga momentalno odbacuje. 

Tvoj posao nije da napišeš oglas. 

Tvoj posao je da prevariš mozak da stane.
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Šta tvoj oglas mora preživjeti 
nakon što zaustavi palac?



Zaustavio si palac onoga koji skrola. Da bi ostvario
svoj cilj - izazvao KLIK - tvoj oglas mora preživjeti 5
barijera mozga. Ako ne uspije preživjeti te filtere,
mrtav je. A za ovo, kao što smo rekli, ima manje od
pola sekunde. Da preživi ili nestane u zaboravu.

Svi misle da je problem u Facebook i Instagram
algoritmu. Nije. Problem je u ljudskom mozgu. Tvoj
oglas se ne bori protiv konkurentskih brendova. Ne
bori se protiv digitalnih marketing "gurua". Ne bori se
protiv budžeta većih kompanija.Tvoj oglas se bori
protiv ljudskog mozga i njegovih automatskih filtera.

Ako si zaustavio onog ko skrola i ne prođeš ovih 5
ključnih barijera, tvoj oglas je gotov:

1.  "Još jedna reklama" sindrom – 
      kako da tvoj oglas ne izgleda kao reklama?

2. "Previše informacija" efekt –  
      kako pojednostaviti poruku?

3. “Ma nije ovo za mene" refleks – 
      kako da se osjeća prozvano?

4. "Ovo već znam" filter – 
      kako dodati element iznenađenja?

5. “Nema hitnosti" inertnost – 
      zašto ljudi ne preduzimaju akciju i kako to riješiti?
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       Sindrom "Još jedna reklama" 

Mozak MRZI reklame. Ne bilo kakve reklame –
očigledne reklame. Ljudi nisu na Instagramu i
Facebooku da bi gledali oglase. Tu su zbog:

Dopamina - Smiješna videa, zanimljiv sadržaj,
nešto što im podiže raspoloženje.

Drame – Tračevi, vijesti, viralni postovi, nešto
što ih angažuje emocionalno.

Distrakcije – Scrollanje bez cilja, ubijanje
vremena dok čekaju kafu ili prevoz.

I sad – ako tvoj oglas izgleda kao oglas, mozak ga
ignoriše prije nego što ga svjesno registruje. Ljudi su
postali nevjerovatno dobri u prepoznavanju reklama
i preskakanju svega što "miriše" na prodaju.

Sjećaš li se bannera na web sajtovima ranih 2000-
ih? U početku su radili, ali onda je nastao fenomen
"banner blindness" – mozak ih je jednostavno počeo
ignorisati. Isto se sada dešava sa klasičnim
oglasima na društvenim mrežama.
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Evo kako da pobijediš ovu barijeru

Piši oglase koji ne izgledaju kao oglasi.
Pokušaj nešto što zvuči kao post od prijatelja:

"Ma nema metode koju nisam prob’o da riješim ovaj
problem, ali samo mi je OVO pomoglo..."

Pričaj priče umjesto da direktno prodaješ.
Ljudi ne žele da im nešto prodaješ, ali vole dobre
priče.

"Prije šest mjeseci nisam mogla da stanem u svoje
omiljene farmerke. Danas mi vise oko struka. 
Evo šta sam promijenila..."

Koristi vizuale koji izgledaju kao objave korisnika.
Umjesto profesionalno dizajnirane slike proizvoda 
sa velikim natpisom "AKCIJA", koristi realne,
prirodne slike ili meme format.

Ako prodaješ aplikaciju za učenje jezika, ne koristi
generičku sliku s knjigama i zastavama. Umjesto
toga, koristi meme.

Koristi format koji dominira platformom.
Na TikToku, oglasi koji izgledaju kao obični korisnički
video zapisi imaju daleko veći uspjeh. Carouseli i
priče sa zanimljivim hookovima na Instagramu rade
bolje od klasičnih oglasa.
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       Efekat "previše mi je informacija" 

Mozak voli jednostavnost. Ako vidi previše
informacija odjednom, automatski se isključuje.
Zamislimo sljedeću situaciju: skroluješ kroz
Instagram i naiđeš na oglas koji izgleda kao zid
teksta, prepun tehničkih detalja i dugih rečenica.
Šta radiš? Preskačeš.

I nisi jedini. Mozak je programiran da izbjegava
kognitivno opterećenje. Kada nešto izgleda
komplikovano ili zahtijeva previše napora za
razumijevanje, mozak donosi brzu odluku: 
"Preskoči. Previše mi je."

Evo kako da pobijediš ovu barijeru

Piši kratko i jasno. 
Oglasi nisu blog postovi – nemaš vremena za duga
objašnjenja. Fokusiraj se na suštinu.

Ne objašnjavaj sve – ostavi misteriju.
Dobar oglas treba da zaintrigira i natjera ljude da
žele kliknuti i saznati više.

Koristi jednostavne rečenice i jak kontrast.
Dva-tri udarca, bum-bum-bum. Kraj.

Usmjeri pažnju na jednu ključnu poruku.
Što manje izbora daš ljudima, veća je vjerovatnoća
da će djelovati. 30



Primjeri iz različitih industrija:

Online business
❌"Naš najnoviji digitalni program uključuje 14
modula, 32 video lekcije, 5 sati naprednih strategija,
PDF workbook i live sesije sa našim trenerima…"
(previše informacija, teško za čitanje)

✅"Šta ako možeš udvostručiti prodaju bez
povećanja budžeta? Otkrij kako, ovdje. 👇"
(kratko, jasno i intrigantno)

Fitness industrija
 ❌"Naš program uključuje personalizovani plan
ishrane, vježbe snage i kardio treninge, prilagođene
kalorijske smjernice i podršku trenera 24/7."

 ✅ "Istopi salo a jedi pizzu. Da, moguće je – evo
kako.”

Finansije
❌ "Naša platforma analizira tržišne trendove, koristi
AI algoritme i omogućava optimizaciju ulaganja u
realnom vremenu."

✅ "Ovo je razlog zašto bogati ljudi ne štede – i šta ti
trebaš da radiš umjesto toga."
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Učenje stranih jezika
 ❌"Naša metoda učenja uključuje 1000+ riječi,
interaktivne vježbe i AI asistenta  za izgovor."

 ✅"Ako razumiješ ovo, već znaš engleski. 👇" 
  (I onda prikažeš jednostavnu frazu na engleskom.)

Ako tvoj oglas izgleda kao lektira, neće ga niko
pročitati. Ljudi žele BRZE, JASNE i KONKRETNE poruke. 
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       Refleks "ovo nije za mene" 

Mozak je preplavljen informacijama. Da bi se
zaštitio, razvio je filter: sve što ne izgleda relevantno
automatski ignoriše. To znači da ako tvoj oglas ne
stvori instant osjećaj prepoznavanja, ljudi će ga
preskočiti prije nego što shvate o čemu se radi.

Primjera radi – ako si frizer i vidiš oglas "Najbolji
softver za poslovanje", vjerovatno ćeš ga ignorisati.
Ali ako vidiš: "Frizeri, ovo će vam uštedjeti 10 sati
sedmično", odjednom ćeš obratiti pažnju.

Evo kako da pobijediš ovu barijeru

Odmah pokaži kome se obraćaš.
Prva rečenica mora jasno reći KO treba da se
zainteresuje. Postoji 6 vrsta oslovljavanja: imenom,
zanimanjem, gradom, nacionalnošću, pripadnošću
skupinom i polom. 

Koristi jezik svoje publike.
Ako pišeš za programere, koristi njihov vokabular.
Ako pišeš za mame, koristi topliji i empatičan ton.
Koristi njihov svakodnevni jezik bez dotjerivanja i
ušminkavanja.

Budi specifičan.
Umjesto generičkih fraza, koristi nešto što zvuči kao
da je napisano baš za jednu osobu. U copywritingu
su specifičnosti te koje prodaju. 33



Uključi identitet i emociju.
Ljudi ne žele samo informacije – žele da se osjećaju
shvaćeno. Blair Warren-a je u kultnoj knjizi “The One
Sentence Persuasion Course” bukvalno u JEDNU
REČENICU skupio najvažnije elemente persuazije i
tako olakšao svima onima koji se bave raznim
oblicima marketinga, advertisinga, PR-a i dr.:

Ljudi će učiniti sve za one koji podstiču njihove
snove, opravdavaju njihove neuspjehe, umiruju
njihove strahove, potvrđuju njegove sumnje i
pomažu im da okrive njihove neprijatelje.

Lično, rečenica na koju se najčešće vraćam nakon
toliko različitih sadržaja.
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Detaljno o primjeni ovih metoda korak po korak 
na projektima koje smo radili u regionu 

polgedaj u programu Faqat Moćan Video.

https://www.faqat.ba/faqat-mocan-video-270433-ok
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Primjeri iz različitih industrija:

Digitalni marketing
❌ "Najbolji online kurs za digitalni marketing."
✅ "Vlasnici malih biznisa – da li vam oglasi gutaju
pare bez rezultata?"

Fitness industrija
❌ “Trenirajte s nama i postignite rezultate!"
✅ "Ako mrziš teretanu, ali bi nekako volio skinuti kile
- onda je ovaj plan za tebe!"

E-commerce
❌"Najbolja platforma za online prodaju."
✅ "Prodaješ li ručno rađeni nakit? Ova platforma će
ti uštedjeti sate posla."

B2B SaaS (softver za firme)
❌"Softver za vođenje poslovanja."
✅"Agencije – jel’ vam dosta tablica i Excel haosa?
Ovo rješenje će vam popraviti dan."

Ako ljudi ne osjete da je nešto direktno za njih, neće
obratiti pažnju. Zato jasno targetiraj publiku i koristi
riječi koje ih tjeraju da pomisle: "Ovo je TAČNO ono 
što mi treba!"
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     Filter "ovo već znam" 

Mozak voli nove informacije, ali mrzi ponavljanje. 
Ako oglas zvuči kao nešto što smo već čuli, on postaje
nevidljiv. Ljudi automatski ignorišu sadržaj koji 
zvuči predvidivo. Kada čuju nešto poput:

"Vježbanje je važno za zdravlje." ...mozak odgovara:
"Znam. Dalje." Ali kada pročitaju:

Trbušnjaci su gubljenje vremena ako želite ravan
stomak."...mozak se zaustavlja: "Čekaj, šta?!"

Taj trenutak iznenađenja je ključan da im zadržiš
pažnju.

Evo kako da pobijediš ovu barijeru

Koristi šokantne činjenice ili suprotstavljene tvrdnje.
Piši nešto što se suprotstavlja uobičajenim vjerova-
njima. Pronađi neko opšte rašireno uvjerenje i 
odmah ga napadni, poreci.

Daj informaciju koju ljudi ne očekuju.
Umjesto da ponavljaš poznate stvari, dodaj novi ugao
koji će natjerati ljude da zastanu i razmisle.

Koristi moć radoznalosti.
Ljudi ne vole praznine u znanju, pa kada im postaviš
intrigantno pitanje – žele odgovor.
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Primjeri iz različitih industrija:

Zdravlje & fitness
❌ "Vježbanje je ključno za dug život."
✅  "Najdugovječniji ljudi na svijetu NE idu u teretanu
– evo šta rade umjesto toga."

Online edukacija
❌ "Učenje novih vještina je važno za karijeru."
✅ "Ako ovako učiš nove vještine, GUBIŠ vrijeme!"

E-commerce
❌ "Najbolja online trgovina za sportsku opremu."
✅  "99% trkača nosi pogrešne patike – da li si među
njima?"

Lični razvoj
❌ "Pozitivan stav donosi uspjeh."
✅ "Ljudi koji stalno misle pozitivno imaju VEĆE šanse
da odustanu – evo zašto!"

Ako oglas zvuči poznato – izgubljen je u moru drugih
oglasa. Ali ako natjera ljude da se zaustave i pomisle
"Čekaj, da li je ovo stvarno?", tada je dobio pažnju.
Kad sljedeći put pišeš oglas, zapitaj se:"Da li bi ja
zastao da vidim ovo?!" 37



     Inertnost "nema hitnosti"

Šta je najveći neprijatelj prodaje? Nije konkurencija.
Nije ni cijena. Najveći neprijatelj je odlaganje. Mozak
je programiran da izbjegava donošenje odluka – 
osim ako postoji jak razlog da odluči SADA.

Kad ljudi misle "Mogu ovo uraditi kasnije", u 99%
slučajeva to znači: "Neću uraditi nikada." Samo se
sjeti koliko si puta spasio nešto na Instagramu za
kasnije… i nikad se više nisi vratio na to. Evo doka -
zanog pravila iz prodajne psihologije:

Bez osjećaja hitnosti, nema akcije.
Bez akcije, nema konverzije.

To je razlog zašto najbolji marketinški umovi koriste
hitnost kao oružje.

Evo kako da pobijediš ovu barijeru

Dodaj vremensko ograničenje. 
Ljudi reaguju kada znaju da im prilika klizi iz ruku.
"Zauvijek dostupno" = Nikada kupljeno.

Koristi osjećaj nestašice.
Ljudi žele ono što je rijetko i ono što ne mogu imati.
Ako vide da to mogu kupiti bilo kad, neće kupiti nikad.

Pokaži šta propuštaju ako ne djeluju sada.
Ljudi više mrze gubitak nego što vole dobitak. Natjeraj
ih da osjete šta će propustiti. 38



Primjeri iz različitih industrija:

Online edukacija
❌ "Prijavite se kad god želite!"
✅ "Prijave se zatvaraju VEČERAS u ponoć. Naredni
upis je sljedeće godine."

Wellness & fitness
❌ "Naš program možeš početi bilo kada."
✅ "Ako ne počneš sada, za 6 mjeseci ćeš poželjeti 
da jesi. Prijave zatvaramo za 24h!"

E-commerce
❌ "Kupite ove cipele sada."
✅  "Ostala su još samo 3 para na stanju – nestaju
brzo!"

Putovanja
❌ "Rezervišite vaš odmor danas."
✅ "Ova cijena važi još 6 sati – rezerviši prije nego što
se udvostruči!"

Finansije & investiranje
❌ "Naučite kako investirati."
✅ "Bitcoin je bio $1 u 2011. Danas vrijedi $60,000.
Šta ćeš propustiti sljedeće?" 39



Booking.com, Amazon, Tesla – 
svi koriste ovu strategiju.

✔ "Još samo 2 sobe dostupne!"
✔ "xx ljudi trenutno gledaju ovu ponudu!"
✔ "Ova cijena raste za 5 minuta!"

Ljudi mrze osjećaj da su nešto propustili (FOMO -
Fire Of Missing Opportunity).  Ako ne stvoriš hitnost,
njihov mozak će reći: "Ma, kasnije ću." Ali kada vide
da prilika nestaje, unutrašnji alarm se pali i daleko
je veća vjerovatnoća da djeluju odmah. 

Idući put kad pišeš oglas, dodaj rok, nestašicu ili
strah od propuštanja. Jer bez hitnosti, nema
prodaje. 

Mozak ubija oglase prije nego što ih svjesno
primijetimo. Ako tvoj oglas ne zaobiđe ovih 5 moćnih
blokatora, možeš biti siguran da će biti ignorisan.
Ali sada, znaš tačno kako da pišeš oglase koji
preživljavaju mozak i osvajaju pažnju.
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Kako mozak donosi odluku da klikne?



Bihevioralna psihologija

Realnost na mrežama je nemilosrdna - ako ljudi ne
kliknu, tvoj oglas ne postoji. Možda je vizuelno lijep.
Možda je tehnički savršen. Možda čak i uspije privući
pažnju, i zastaviti palac…

Ali ako ljudi ne kliknu, sve to ne znači apsolutno
ništa. Jer klik nije slučajan – on je rezultat
psihološkog okidača.

Klik je trenutak kada korisnik iz pasivnog skrolera
postaje aktivni kupac.

Bez klika – nema prometa.
Bez prometa – nema konverzija.
Bez konverzija – nema profita.

I sad se vjerovatno pitaš: "Pa kako da natjeram ljude
da kliknu?" Dobra vijest je da odgovor nije slučajan
– on leži u bihevioralnoj psihologiji i mehanizmima
koje možeš koristiti odmah. Ako razumiješ zašto
mozak donosi odluku da klikne, možeš osmisliti
oglase koji su neodoljivi. 

Hajde da to raščlanimo.
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Mozak donosi odluku da klikne u tri koraka

Da ih ponovimo:

Prvo moraš privući pažnju (što smo već obradili u
drugom dijelu).

Onda moraš preživjeti barijere (iz prethodnog
poglavlja)

Zatim moraš probuditi interes i emociju (da bi se
mozak "vezao" za poruku).

Ako samo jedan od ova tri koraka ne funkcioniše –
tvoj oglas je mrtav. Ali kad ih uskladiš kako treba,
tvoj oglas postaje magnet za klikove. 

Postoje tri ključna psihološka principa koja pokreću
ljude da kliknu. Ovo nije teorija – ovo su dokazane
strategije koje koriste najveći marketari na svijetu:

1. Lična korist – šta ja imam od toga 
2. Bolna tačka – kako izazvati osećaj hitnosti
3. Intriga – kako ljudi reaguju kada misle da je

nešto dostupno samo njima
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      Zakon "Šta ja imam od ovoga?" 

Ljudi su sebična bića. Ne zanima ih tvoj proizvod. Ne
zanima ih tvoj brend. Ne zanima ih čak ni tvoj oglas.
Zanima ih samo jedno – šta oni imaju od toga 
(IMT - ima li mene tu?)

Ovo je osnovno pravilo marketinga koje 90% biznisa
zaboravlja. A oni koji ga shvate - oni osvajaju tržište.

David Ogilvy, otac modernog oglašavanja, u svojoj
knjizi "Ogilvy on Advertising" piše: "Potrošači ne
kupuju proizvode. Oni kupuju bolju verziju sebe."

Ljudi ne klikću jer su znatiželjni. Ne klikću jer ih
zanima tvoj proizvod. Ne klikću čak ni zato što im se
oglas sviđa. Klikću jer misle da će nešto DOBITI za
sebe. Žele rezultate. Ako tvoj oglas ne daje jasan
osjećaj koristi, mozak ga ignoriše.

Zbog ove gorke istine uvijek trebaš imati u vidu da
tvoj oglas nije o tebi. Nije o tvom proizvodu. Oglas je
o osobi koja ga gleda. Ako oglas ne daje jasnu, brzu i
moćnu korist, mozak ga ignoriše brže nego što
trepneš.
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Primjeri iz različitih industrija:

Fitness industrija
❌ "Naš program uključuje 12 modula treninga i
prilagođene planove ishrane."
✅ "Smršaj 5 kg u 30 dana BEZ teretane – i jedi hranu
koju voliš!"

Kozmetički proizvod
❌ "Naš serum sadrži prirodne sastojke i
dermatološki je testiran."
✅ "Izbriši bore za 7 dana – BEZ botoksa i skupih
tretmana!"

Aplikacija za učenje jezika
❌ "Naša aplikacija nudi 500+ lekcija i 10.000 novih
riječi."
✅  "Progovori francuski za 15 minuta dnevno – čak i
ako si totalni početnik!"

Softver za upravljanje zadacima
❌ "Naša platforma ima napredne alate za
organizaciju rada."
✅ "Skrati radni dan za 2 sata uz ovu aplikaciju – i
imaj više vremena za sebe!"
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Zašto ovo funkcioniše?

❌ Prva verzija priča o proizvodu. 
      Ona je u Mi orjentaciji.

 ✅ Druga verzija priča o korisniku i jasno daje    
       konkretnu korist. Ona je u TI orjentaciji.

Tvoj oglas mora odgovoriti na pitanje: "Zašto bih ja,
kao korisnik, trebao da se brinem za ovo?" Ako
odgovor nije jasan, moćan i odmah razumljiv – ljudi
neće kliknuti. Ili, kako bi Ogilvy rekao: "Ako ne možeš
objasniti zašto je nešto važno u jednoj rečenici, nije
ni važno."

Zato piši oglase koji se ne prodaju – već rješavaju
problem. A zahvali mi se kasnije.
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      Tehnika "udarac u bolnu tačku"

Ljudi ne žele da im bude bolje. Oni žele da prestane
biti loše. Najjači motivator nije sreća. Najjači
motivator je bol i strah. Oglas koji pogodi pravu bol
natjerat će ljude da kliknu bez razmišljanja.

Zašto? Zato što Mozak reaguje na opasnost više nego
na mogućnosti. Ako tvoj oglas pogodi pravu bol, 
ljudi će kliknuti instinktivno.

Oglas za dužničko savjetovanje
❌ "Nudimo vam savjete za financijsku stabilnost."
✅ "Ako ti dugovi postepeno uništavaju život, evo
kako da se izvučeš – bez bolnih rezanja troškova!"

Oglas za mršavljenje
❌ "Nudimo personalizovane treninge i planove
ishrane."
✅ "Probala si 5 dijeta koje ne rade? Ova metoda
rješava problem ZAUVIJEK!"

Oglas za poslovne usluge
❌ "Pomažemo poduzetnicima da razviju poslovanje."
✅ "Ako ti biznis ne raste kako treba, ovo bi mogla biti
NAJVEĆA greška koju praviš - a evo i zašto!" 47



      Princip "zatvoreni krug" (prisila da saznaju više)

Ljudi mrze kada ne dobiju kompletne informacije. Jer
mozak ne podnosi neizvjesnost. Pa ako otvoriš misao, 
a ne zatvoriš je odmah – ljudi će kliknuti samo da bi
završili taj mentalni krug. 

Ovo je osnova filmova, serija, copywritinga, pa čak i
dobrog storytellinga. Prva verzija zvuči kao "još jedan"
oglas. Druga verzija otvara misao koju mozak mora
zatvoriti – i zato ljudi kliknu.

Oglas za automobilsko osiguranje
❌ Naša polisa osiguranja pokriva više vrste nesreća."
✅ "Većina vozača ne zna da im osiguranje NE POKRIVA
ovu situaciju – saznajte da li ste u opasnosti!"

Oglas za online biznis edukaciju
❌ "Naučiti ćemo vas kako da pokrenete online biznis."
✅ "99% online biznisa propadne zbog ove greške – 
da li je i ti praviš?"

Oglas za zdravu ishranu
❌ "Jedite zdravije i osjećajte se bolje."
✅ "Ova 3 zdrava obroka ti potajno USPORAVAJU
metabolizam – da li ih jedeš?" 48



Mozak ne klikće svjesno 

Klikće jer je natjeran da to uradi. Koristi ova tri
moćna psihološka okidača i tvoj CTR (click-through
rate) će eksplodirati:

1.Daj korisnicima nešto što će im koristiti.
2.Pogodi ih tamo gdje ih boli i pojačaj im bol.
3.Ostavi ih u neizvjesnosti i natjeraj ih da kliknu.

I zapamti: najveća razlika između oglasa koji
konvertuje i onog koji ne konvertuje je – JEDNA
REČENICA.

I sada kada znaš kako mozak donosi odluke da
stane, koje barijere mora preživjeti i kako donosi
odluku da klikne - u sljedećem poglavlju ću ti
pokazati 3 TAJNA SASTOJKA USPJEŠNIH OGLASA. 

Idemo odmah.
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POGLAVLJE II:
TAJNI SASTOJAK USPJEŠNIH OGLASA 



Šta pravi razliku između običnog i milionskog oglasa?

"Dobar oglas prodaje. Ali SAVRŠEN oglas mijenja igru."
Ovo je brutalna istina o marketingu:

Loš proizvod sa dobrim marketingom može se
PRODAVATI (k’o lud).
Dobar proizvod sa lošim marketingom – može
PROPASTI.

I dok većina marketara i biznisa gubi vrijeme tražeći
"savršeni proizvod", oni koji razumiju TAJNI SASTOJAK
USPJEŠNIH OGLASA znaju da ne postoji savršen proizvod
– postoji samo savršeno ispričana priča.

Gdje god pogledaš – u uspješne kampanje, viralne
oglase, reklame koje postaju kultne – postoji NEŠTO što
ih izdvaja. “Nešto” što tjera ljude da ne samo da kliknu,
već da OSJETE, POVEŽU SE, UPAMTE i KUPUJU. To "nešto"
nije sreća.To "nešto" nije slučajnost. To "nešto" je
duboko ukorijenjen psihološki mehanizam koji odvaja
prosječne oglase od onih koji zarađuju MILIONE.

I u ovom poglavlju naučićeš TAJNU koja čini da tvoji
oglasi ne samo da privuku pažnju – već da hipnotišu,
uvjere i PRODAJU.
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Najveća laž koju su ti ikada rekli o oglašavanju

Evo šta većina ljudi misli kada piše oglase:

❌ "Moram imati dobar proizvod – tada će se lako
prodati."
❌ "Moram objasniti zašto je moj proizvod bolji od
drugih."
❌ "Ljudi donose odluke razmišljanjem – samo
trebam biti logičan i jasan."

Ako i dalje misliš ovako, na lošem si putu. Jer ovo je
ISTINA:

✅ Ljudi ne kupuju NAJBOLJI proizvod. Ljudi kupuju
proizvod koji NAJBRŽE RAZUMIJU.
 ✅ Ljudi ne donose odluke RAZUMOM. Ljudi donose
odluke EMOCIJAMA i pravdaju ih logikom.
 ✅ Ljudi ne kupuju zato što trebaju. Ljudi kupuju zato
što ih je nešto POGODILO.

Zato najveći oglašivači na svijetu ne pričaju o
proizvodu kroz karakteristike. Oni pričaju PRIČE koje
ljudi ne mogu da ignorišu. I ovdje dolazimo do ključa
KOJI PRAVI RAZLIKU IZMEĐU OBIČNOG OGLASA I OGLASA
KOJI DONOSI MILIONE: 52



NE GOVORIŠ O SEBI. 
PRIČAŠ PRIČU KOJA POGAĐA PUBLIKU.

I to se radi kroz 3 ključna principa koji čine da tvoji
oglasi postanu neodoljivi:

1. Ne prodaješ proizvod – prodaješ transformaciju
2. Ako gađaš svakoga - nećeš pogoditi nikoga
3. Priče prodaju - informacije ne

Sada ćemo ih razložiti – i pokazati kako ih možeš
primijeniti odmah.
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Ne prodaješ proizvod – 
prodaješ transformaciju



        Ne prodaješ proizvod – prodaješ transformaciju

"Ljudi ne žele tvoj proizvod. 
Oni žele ono ŠTO IM TVOJ PROIZVOD OMOGUĆAVA."

Ovo je istina koju većina marketara ignoriše:
❌ Niko ne želi da kupi još jednu edukaciju.
❌ Niko ne želi da kupi još jednu kremu za lice.
❌ Niko ne želi da kupi još jedan fitness program.

I ako tvoj oglas priča samo o tome ŠTA PRODAJEŠ, 
gubiš noveac.

Ljudi ne donose odluke o kupovini na osnovu
karakteristika proizvoda. Ljudi donose odluke o
kupovini na osnovu onoga što će IMATI, OSJETITI ili
POSTATI kada kupe tvoj proizvod.

✅ Ne prodaješ edukaciju – 
       prodaješ više novca i slobode.
✅ Ne prodaješ kremu – 
       prodaješ mlađu, ljepšu i sigurniju verziju sebe.
✅ Ne prodaješ fitness program – 
       prodaješ osjećaj kada obučeš omiljene farmerke.     
       i osjetiš da si pobrala poglede.
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Ovo nije novi koncept. O ovome su između ostalih
pisali Eugene Schwartz u knjizi Breakthrough
Advertising i Donald Miller u Building a StoryBrand.
Ako misliš da kupci žele informacije – varaš se.

Kupci žele TRANSFORMACIJU.

I sada ću ti pokazati 3 ultra moćne copywriting
tehnike koje će natjerati mozak kupaca da 
osjete tu transformaciju odmah.
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Tehnika 1: PAS formula (Bol, Agitacija, Rješenje)

Ako postoji jedna formula koja se iznova dokazuje
kao najmoćnije oružje u svijetu copywritinga – 
to je PAS.

PAS je skraćenica za:
Problem (ili Bol),
Agitaciju (Pojačanje)
Solution (Rješenje).

Ova formula je toliko jednostavna, a toliko moćna jer
se direktno obraća onome što najjače motiviše ljude
na akciju – bol. Ljudi rijetko kupuju preventivno.
Najčešće kupuju kada ih nešto boli – kada ih nešto
muči, kad imaju problem koji više ne mogu
ignorisati.

Zato, ako u svom tekstu ne:
Podsjetiš na bol,
Povećaš osjećaj nelagode,
Ponudiš rješenje kao spas,

…nećeš pokrenuti osobu da klikne, piše, kupi ili
reaguje.

PAS formula funkcioniše u tri jasna koraka: 57



 1. BOL (Problem) – Otvori ranu.

Počni komunikaciju tako što ćeš direktno ući u glavu
svog čitaoca i opisati njegov problem – onako kako
ga on osjeća. Ne koristi marketinški žargon. 

Koristi riječi koje i on koristi kada priča sa
prijateljem o tom problemu. 

Primjer:
"Stalno ti se čini da imaš šta obući, ali kad otvoriš
ormar – sve ti izgleda dosadno, iznošeno i ‘niđe
veze’?"

Cilj je da osoba klimne glavom i kaže:"Joj, baš me to
muči."
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2. AGITACIJA – Pogoršaj osjećaj.

Sad kad si otvorio ranu, zavrni nož. Bez milosti.
Zvuči surovo? Možda. Ali istina je: ako ne pojačaš
nelagodu, osoba neće osjetiti hitnost da nešto
promijeni.

U ovom dijelu dodatno bojiš sliku problema.
Pokazuješ kako taj problem utiče na svakodnevni
život, kako se reflektuje na emocije, samopouzdanje,
odnose, zdravlje, novac, vrijeme.

Primjer:
"I opet završiš u onoj istoj crnoj majicu treći dan
zaredom... jer te jednostavno nervira sve ostalo što
imaš. A onda se pitaš zašto nemaš volje ni da izađeš
iz kuće – kad se ne osjećaš lijepo ni u čemu."

Agitacija je tu da podsjeti osobu: 
"Ovo nije mali problem. I ovo ne mora biti ovako."
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 3. RJEŠENJE – Pruži spas.

Tek sad dolazi tvoj proizvod, usluga ili ponuda na
scenu. I ne dolazi kao reklama – nego kao spasitelj. Kao
rješenje koje briše bol, smanjuje stres i vraća osmijeh.

Primjer:
"Zato smo kreirali kolekciju 'Elegantno bez muke' –
komade koje samo navučeš i izgledaš kao da si provela
sat vremena spremajući se. A ti si zapravo gotova 
za pet minuta."

Ovdje ne moraš objašnjavati sve o proizvodu. Samo
dokaži da rješenje postoji, i da je TVOJE rješenje
najbolji izlaz iz njihove situacije.

Zašto PAS funkcioniše?
Jer govori emocionalnim jezikom.
Jer ne traži od publike da razmišlja – nego da
osjeća.
Jer stvara tenziju – pa je rješenje dolazi kao
olakšanje.

Ljudi rijetko kliknu jer ih nešto fascinira. Kliknu jer ih
nešto pritisne. A PAS je upravo to: emocionalni 
pritisak s ispušnim ventilom. 60



Tehnika 2: Zlatni most transformacije 
(Where – Where – How)

Uspješan copywriting ne prodaje proizvod.
On prodaje transformaciju.

Ljudi ne troše novac zato što žele imati još jednu
kremu, trenerku, kurs, torbu ili aplikaciju.
Oni kupuju jer žele postati nova verzija sebe:
sigurnija, ljepša, pametnija, uspješnija,
organizovanija, sretnija...

Upravo zato ova tehnika nosi ime Zlatni most
transformacije – jer tvoj oglas treba da izgradi most
koji vodi iz tačke gdje je tvoj kupac sada, do tačke
gdje želi da bude, a zatim pokaže kako ga tvoj
proizvod vodi tim putem.

Kako funkcioniše ova formula?

Vrlo jednostavno – i efikasno...
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 1. GDJE JE KUPAC SADA?
Opet počinjemo s empatijom i razumijevanjem –
pokazujemo da znamo kako se trenutno osjeća.
Ovdje koristi jezik bola, frustracije, stida, umora,
konfuzije, izgubljenosti – sve ono što ta osoba 
osjeća prije kupovine. 

Cilj: neka pomisli „Ovo sam ja.“

 2. GDJE ŽELI BITI?
Zatim slikaš svijet u kojem je problem nestao.
Vizualizacija. Emocija. Osjećaj olakšanja i
postignuća. Prikazuješ novu verziju njih samih –
onakvu kakvu žele postati, ali nisu sigurni kako.

Cilj: neka pomisli „Tamo želim stići.“

 3. KAKO GA TVOJ PROIZVOD DOVODI DO TOGA?
Na kraju, daješ konkretan most: tvoj proizvod,
usluga ili metoda je alat koji vodi kroz tu
transformaciju. Ne trebaš ulaziti u tehničke detalje –
važno je samo da osoba osjeti: „Ovo rješenje ima
smisla. Ovo je moje sredstvo za promjenu.“

Cilj: neka pomisli „Ovo mi može pomoći.“
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PRIMJER: Oglas za premium kozmetiku

❌ "Naša krema hidrira i pomlađuje vašu kožu."
Ovdje nedostaje emocija, kontekst i vizija. Sve
djeluje kao laboratorijski opis. Kupac ne vidi sebe u
ovoj rečenici – i zato je ne doživljava.

✅  
[GDJE SI SADA] 
„Svako jutro se pogledaš u ogledalo i vidiš umorno
lice, fine linije i kožu koja više nema onaj 
mladalački sjaj.“

[GDJE ŽELIŠ BITI]
„Zamisli da tvoja koža ponovo izgleda svježe,
zategnuto i blistavo – da ti prijateljice govore 
da izgledaš 10 godina mlađe.“

[KAKO TE DOVODIMO DO TOGA] 
„Naša formula koristi 3 klinički dokazana sastojka
koja brišu godine sa tvog lica za samo 7 dana.“
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Zašto ova formula radi?

Jer ne prodaje proizvod. Prodaje putovanje.

A ljudi vole priče. Još više vole priče u kojima su oni
glavni lik – i na kraju priče postaju bolja verzija
sebe.

Zato, kad god pišeš oglas, postavi sebi ova tri
pitanja:

Ko je moj kupac prije kupovine?
Ko želi da postane poslije kupovine?
Kako ga moj proizvod vodi iz tačke A u tačku B?

Kada to napišeš jasno, emocionalno i vjerodostojno –
dobijaš copy koji prodaje bez da moraš "gurati".
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Tehnika 3: Moć senzornih detalja

Show, don’t tell – Pokazuj, ne kazuj.

Ako tvoji oglasi zvuče kao katalog iz 1997. – znaš,
ono: "Naš proizvod je kvalitetan, moderan i
pouzdan." – onda ne čudi što ih ljudi skroluju 
kao da nisu ni postojali.

Jer evo istine koju ti niko ne kaže: Mozak ignoriše
riječi koje ne može osjetiti. Ne čita. Ne procesira. 
Ne pamti. Samo skroluje dalje.

A sad obrni igru:
Kad tvoj oglas natjera mozak da vidi, osjeti, čuje,
miriše ili dodirne nešto u mašti – to više nije oglas.
To je doživljaj. To je ono što se zove živ copy. 
To je ono što prodaje.
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Šta je suština ove tehnike?

Umjesto: "Naš proizvod je udoban.",
KAŽEŠ:„Uroniš u mekanu tkaninu koja grli tvoje tijelo
kao najdraža dekica u zimsko jutro.“

Umjesto: "Naš proizvod je brz.",
KAŽEŠ:„Prsti ti još nisu stigli pustiti volan, a već si na
semaforu ispred svih.“

Drugim riječima:
❌ Ne govori činjenice.
✅ Prikaži scenu. Neka osjete.

Evo zašto ovo funkcioniše:

Mozak ne razlikuje stvarno iskustvo od živo
zamišljenog. Ako mu daš rečenice koje stimulišu
čula – ne reaguje kao na reklamu. Reaguje kao da je
tu, kao da proživljava to što opisuješ.

A kad tvoj oglas postane mini-doživljaj…Pogodi šta?
 Prodaja više ne djeluje kao prodaja. Djeluje kao 
"Ja to moram imati."
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 PRIMJER: Oglas za luksuzni auto

❌ Loše (tipični, bezlični oglas):
"Naš auto ima motor od 500 konjskih snaga."

Suho. Tehnički. Zvuči kao PowerPoint slajd. Osim ako
nisi inženjer – ovo ti ne znači baš ništa.

✅ Dobro (senzorni copy):
"Staviš ruku na kožna sjedišta, osjetiš miris novog
automobila i pritisneš gas. Motor zareži, osjećaš
snagu, ubrzavaš… i svi pogledi su na tebi."

Evo ti film. U dvije rečenice – vidiš, čuješ, osjećaš,
doživljavaš. I odmah znaš: "Ovo nije samo auto. 
Ovo je status. Ego. Moć."

Kako da pišeš ovako? 
Kada pišeš oglas, uradi sljedeće:

1. Zatvori oči. Doslovno. Zamisli kupca dok koristi
tvoj proizvod.

2. Upali sva čula.
Šta vidi?
Šta osjeća pod rukom?
Kakav zvuk čuje?
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Šta miriše?
Kako se osjeća – fizički i emotivno?

Pretvori to u rečenice.
Zaboravi na "visok kvalitet", "inovaciju", "povoljnost".
To ne prodaje. To uspavljuje. Umjesto toga, napiši
nešto što kupac može OSJETITI na koži, čuti u ušima,
doživjeti u stomaku.

Kako da tvoj oglas više nikad ne bude dosadan?

✅ Ne pričaš o proizvodu – pričaš o transformaciji.
✅ Ne daješ informacije – prodaješ osjećaj i rješenje
problema.
✅ Ne govoriš – prikazuješ.

Baš kao što je Gary Halbert radio.
"Ako tvoj oglas možeš staviti uz bilo koji drugi proizvod
– baci ga i kreni ispočetka."
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Ako gađaš svakoga – nećeš pogoditi nikoga



"Ovo je surova istina: Ako pokušavaš da prodaš
svima – ne prodaješ nikome."

Ne znam da li si ikada pokušao ovo:
 - Napravio si oglas koji je što šire napisan, tako da 
    bi što više ljudi moglo biti zainteresovano.
 - Koristio si univerzalne izraze koji su zvučali  
   „profesionalno“ i „sigurno“.
 - Pokušao si da ne isključiš nikoga – 
    jer želiš što više potencijalnih kupaca.

I šta se desilo?
❌ Oglas nije privukao pažnju.
❌ Ljudi su ga preskočili jer nisu osjećali da je 
      pisan baš za njih.
❌ Konverzije su bile niske, klikovi skupi, a prodaja – 
       mlaka.

I to je PRVI problem koji guši oglase. Najveća greška
koju pravi 90% marketara je pisanje oglasa koji
pokušava da se dopadne svima.

Ali evo šta treba da shvatiš:
LJUDI NE KUPUJU ONO ŠTO JE „ZA SVE“ – ONI KUPUJU
ONO ŠTO JE TAČNO ZA NJIH.
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Kada osoba vidi oglas, ona u sebi ne govori:

"Ovo izgleda zanimljivo, hajde da vidim više
informacija."

Ne.Mozak čitaoca automatski postavlja jedno
ključno pitanje: "DA LI JE OVO BAŠ ZA MENE?"
Ako je odgovor DA – oni nastavljaju da čitaju.
Ako je odgovor NE – oni nastavljaju da skrolaju.

I to znači samo jedno:
Tvoj oglas ne treba da pogađa što više ljudi. 
Tvoj oglas treba da pogađa TAČNO PRAVU OSOBU.
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 1. Tajna uspješnih oglasa: 
      pišeš jednom čovjeku, ne cijeloj publici

Loš oglas zvuči kao „saopštenja za javnost“. 
Dobar oglas zvuči kao razgovor između dvoje ljudi.
Zato, kada pišeš oglas, moraš zamisliti jednu,
specifičnu osobu.Ne hiljadu ljudi. Ne „moju ciljnu
grupu“.Ne „moje kupce“.

✅ Jednu osobu.
 - Koji problem muči tu osobu?
 - Šta mu ide na živce svaki dan?
 - Šta ga drži budnim noću?
I onda pišeš KAO DA JOJ PRIČAŠ DOK SJEDI PRED TOBOM.

❌ "Naš program pomaže ljudima da smršaju brzo i
zdravo."

✅ "Mama, jel’ to nemaš vremena za teretanu? E ovaj
program možeš raditi od kuće, Za samo 20 minuta
dnevno ćeš dobiti rezultate koje drugi ne postižu
satima u teretani!"

Zašto ovo radi? Mozak odmah kaže: „Čekaj, ovo je  za
mene.“ Oglas ne priča „ljudima“. Oglas priča tačno
određenoj osobi – i zato joj je nemoguće da ga ignoriše.72



 2. "Marketinško ogledalo": kako natjerati osobu 
da se prepozna u oglasu?

Jedan od NAJMOĆNIJIH trikova u copywritingu je
reflektovanje misli i problema kupca direktno u oglasu.
 - Ako pišeš oglas za vlasnike malih biznisa – koristi  
    fraze koje oni koriste.
 - Ako pišeš za mame koje žele smršati – koristi riječi 
    koje one same govore.
 - Ako pišeš za ljude koji se muče sa novcem – pogodi  
    ih u osjećaj frustracije koji imaju svakog mjeseca.

Kada osoba vidi svoje SOPSTVENE MISLI u tvom oglasu,
ona automatski osjeća: "Ovo je baš za mene!" nastavlja
da čita – i klikne.

❌ “Naš program će vam pomoći da razvijete nove
vještine i unaprijedite poslovanje."

✅ "Osjećaš li se nekad kao zaglavljen u poslu koji ne
voliš, a nemaš ideju kako da izađeš? Ovaj program ti
pokazuje tačno kako da pokreneš online biznis – čak i
ako nemaš iskustvo."

Marketing nije o tvom proizvodu. Marketing je o tome
kako TVOJ PROIZVOD uklapa u ŽIVOT KUPCA. 73



 3. "Mi vs. Oni" efekat: kako napraviti ekskluzivnost i
lojalnost?

Ljudi vole da budu dio grupe. Isto tako, ljudi vole da se
razlikuju od drugih.To znači da, ako možeš da napraviš
OSJEĆAJ PRIPADNOSTI u svom oglasu – dobićeš jaču
povezanost i lojalnost. Kako to radiš?

Koristeći „Mi vs. Oni“ efekat:
✅ Mi smo ljudi koji rade stvari na pametan način.
❌ Oni su oni koji i dalje griješe i tapkaju u mjestu.

Kada kupac vidi da tvoj proizvod pomaže da postane
DIO određene grupe, on osjeća potrebu da se priključi.

❌ "Naš kurs pomaže ljudima da nauče kako pokrenuti
uspješne Facebook oglase."

✅ "Većina ljudi i dalje koristi ‘Boost Post’ i nada se
rezultatima. Ako želiš da igraš na višem nivou – vrijeme
je da naučiš kako Facebook oglasi STVARNO rade."

Kupac odmah osjeća potrebu da ne bude „među onima
koji griješe“ – već među onima koji rade stvari ispravno.
I kada oglas stvori takav osjećaj – ljudi kupuju iz čiste
emocionalne reakcije. 74



Kako tvoj oglas može postati magnet za prave kupce?

Piši kao da pišeš JEDNOJ OSOBI, ne cijeloj publici.
Reflektuj NJEGOVE MISLI i probleme – neka osjeti
da je oglas BAŠ ZA NJEGA.
Koristi "MI vs. ONI" efekat da pojačaš osjećaj
pripadnosti i hitnost za kupovinom.

Kada kupac osjeti da je oglas pisan za njega – KLIKNE.
Kada osjeti da je tvoj proizvod rješenje BAŠ NJEGOVOG
PROBLEMA – KUPI. I to je moć TARGETIRANOG
COPYWRITINGA.
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Priče prodaju - informacije ne



"Ljudi ne kupuju zbog logike. Ljudi kupuju zbog
emocije. A ništa ne pokreće emocije kao DOBRA PRIČA."

Da ponovimo brutalne istine:
❌ Tvoj proizvod nikoga ne zanima.
❌ Tvoje tehničke specifikacije ne zanimaju nikoga.
❌ Čak ni tvoje sjajne benefite niko ne želi da sluša.

Ako ljudi ne osjete EMOCIJU dok čitaju tvoj oglas – neće
ni kliknuti. Ali ako uspiješ da ih uvučeš u priču, ako ih
natjeraš da vide sebe u scenariju koji im opisuješ, oni
neće moći da ne reaguju.

Zašto?

Mozak ne razmišlja u suhoparnim podacima.
Mozak prerađuje informacije kroz slike, zvukove,
osjećaje i priče. Zato ljudi ne pamti informacije.
Ljudi pamte priče.

To znači da, ako želiš da tvoj oglas ne bude samo još
jedna reklama koju ljudi preskaču – moraš naučiti da
koristiš storytelling.

I to ne bilo kakav storytelling. Već PRIČE KOJE PRODAJU.
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Zašto priče rade kao hipnoza za mozak tvoje publike?

Postoji razlog zašto ne možeš prestat gledati dobru
seriju. Postoji razlog zašto se svi sjećaju bajki iz
djetinjstva. Postoji razlog zašto najbolji TED govori 
imaju priče umjesto suhoparnih činjenica.

Mozak je programiran da UČI kroz priče.
Priče odmah aktiviraju vizualne slike i emocije.
Kad neko čita priču, mozak je procesira kao 

          DA SE NJEMU DEŠAVA.

Knjige poput „Building a StoryBrand” (Donald Miller) i
„Made to Stick” (Chip Heath & Dan Heath) govore o
ovome – priče stvaraju emotivnu povezanost koju
suhoparni podaci nikada ne mogu postići.

I sada ponavljamo KLJUČNU ISTINU:
Ljudi donose odluke o kupovini EMOTIVNO, a onda ih
pravdaju LOGIČNO.

To znači da, ako ne izazoveš emociju – nećeš izazvati
ni odluku. I tu dolazimo do tri najmoćnije storytelling
tehnike u oglašavanju.
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 1. "Heroj – problem – rješenje" 
      (klasična struktura priče koja prodaje)

Ovo je najstarija i najmoćnija formula za pričanje priča
u marketingu. Evo ako funkcioniše:
HEROJ – Upoznajemo osobu s kojom se kupac može
identifikovati.
PROBLEM – Prikazujemo prepreku, frustraciju ili izazov
s kojim se susreće.
RJEŠENJE – Predstavljamo proizvod kao ključ koji
rješava problem.

✅ "Sanja je prije šest mjeseci imala 10 kg viška. 

Svaki put kada bi se pogledala u ogledalo, osjećala je
nezadovoljstvo. Isprobala je više dijeta, ali bi brzo
odustala - jer su bile previše stroge.

A onda je pronašla sistem koji je za samo 20 minuta
dnevno radio ono što ni sati u teretani nisu mogli.
Danas nosi odjeću u kojoj se osjeća fantastično. I ti
možeš isto – evo kako."

Ljudi ne vjeruju reklamama – ali vjeruju iskustvima
drugih ljudi. Zato priča o klijentu koji je prošao kroz
transformaciju automatski stvara povjerenje. 79



 2. "Zamišljena scena" 
      (natjeraj ih da osjete kako bi im život bio bolji)

Ako natjeraš osobu da vizualizuje sebe u situaciji koju
želi, ona automatski osjeća EMOCIJU KAO DA SE VEĆ
DOGODILA.

❌ "Rezervišite boravak u našem luksuznom hotelu i 
uživajte u vrhunskim sadržajima."

✅  "Zamisli da se budiš u sobi s pogledom na tirkizno
more. 

Izlaziš na terasu, osjećaš topao povjetarac i piješ svježe
cijeđeni sok. Nema ni buke ni stresa – samo mir i
luksuz.

Ovo nije samo san – ovo je iskustvo koje te čeka u
našem hotelu. Rezerviši sada i osiguraj svoje mjesto 
u raju."

Zašto ovo radi?
Mozak ne razlikuje zamišljenu sliku od stvarne – 
i ako neko osjeti kako bi mu bilo lijepo, 
želja da to doživi odmah raste.
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ILI ZAUSTAVI SKROL – ILI NESTANI

Ako si stigao do ovdje, jasno ti je jedno:
Na Facebooku i Instagramu nema milosti.
Tvoj oglas ima manje od 2 sekunde da zaustavi palac 
...ili ga gubiš zauvijek.

Možeš imati najbolji proizvod, najljepši vizual, najveći
budžet – ali ako ne razumiješ psihologiju skrolera,
sve to vrijedi nula.

❌ Većina oglasa ne propada jer su proizvodi loši.
 ✅ Većina oglasa propada jer ne znaju kako probiti
buku, osvojiti pažnju i pretvoriti je u klik, a klik u
prodaju.

Ovaj vodič ti je dao alate, primjere i strategije da tvoj
oglas ne bude samo još jedna kap u moru, nego
magnet koji privlači prave ljude. Sada znaš:

Kako mozak reaguje na sadržaj dok skroluje.
Koje riječi, slike i priče probijaju filtere.
Kako stvoriti hitnost koja tjera ljude na akciju
odmah.
Zašto emocionalni okidači pobjeđuju suhe
činjenice.



83

Znanje bez primjene je isto kao da ga  nemaš

 Ili ćeš danas početi graditi oglase koji se pamte – ili
ćeš nastaviti gledati kako tvoji konkurenti ubiru
plodove tvog tržišta.

Ako hoćeš da ti pokažem kako sam ove iste metode
primijenio na stvarnim projektima u regionu – od
biznisa koji su prodavali usluge vrijedne 500 KM do
kampanja koje su generisale prodaju 1 milion KM –
pozivam te u moj mastermind “Faqat Moćan Video”.

Tu ćeš, korak po korak, vidjeti:
 Kako se ide od prazne bilješke do oglasa koji se
šeruje, komentariše i prodaje.
Kako biram hookove, slike i formate koji
zaustavljaju skrol u praksi.
Kako prilagođavam isti oglas različitim nišama
da maksimiziram konverzije.

Tu su živi primjeri, stvarni rezultati i provjerene
strategije.  I ne zaboravi da u digitalnom svijetu
vrijedi samo jedno pravilo:

Ako ne zaustaviš skrol – nestaješ.

https://www.faqat.ba/faqat-mocan-video-270433-ok
https://www.faqat.ba/faqat-mocan-video-270433-ok

