
Freelance
Land your first job!
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Freelance platforme



Linkovi
� https://www.upwork.com
� https://www.peopleperhour.com
� https://www.guru.com
� https://www.toptal.com
� https://www.freelancer.com

https://www.upwork.com/
https://www.peopleperhour.com/
https://www.guru.com/
https://www.toptal.com/
https://www.freelancer.com/


Kako početi?
� Dobro poznavanje engleskog jezika. Ovo je must-have!
� Dobro poznavanje oblasti u kojoj radite. Znanje = $$.
� Linkedin profil →ovaj profil predstavlja Vašu ličnu kartu na internetu.
� Kreiranje profila I popunjavanje adekvatnih informacija na što više platformi.
� Pisanje winning proposala.
� Razumjevanje na koje poslove aplicirati, a na koje ne.
� Naučiti kako da se izdvojimo iz mase.
� Quality over Quantity.
� Reference/Portfolio/CV. 
� Personalni blog na kojem dokazujemo expertizu u datom polju.



Linkedin – lična karta!
S više od 546 milijuna korisnika, LinkedIn je najveća profesionalna društvena 
mreža. Iako se na prvi pogled čini da je LinkedIn još jedna od onih društvenih 
mreža na kojima se samo trati vrijeme, to ipak nije tačno. Linkedin je jedina 
društvena mreža koja korisnicima omogućuje : 

✔ Ako je osobni profil tip-top, svaki korisnik može postupno izgraditi vlastiti 
online identitet, ali i identitet kompanije.

✔ Može se povezati s drugim LinkedIn korisnicima, kolegama, pa i 
stručnjacima.

✔ Proširivati svoje znanje čitanjem stručnih članaka koji dolaze na pladnju
✔ Da se svijetu predstave sa svojim iskustvom, znanjem i vještinama.



1) Guglajte svoje ime
U biti, to je to. To je jedan od najboljih razloga zašto imati LinkedIn profil. Ljudi 
pretražuju kompanije i pojedince preko Googlea. I ako imate LinkedIn stranicu, 
nema sumnje da će se vaš LinkedIn profil pojaviti među prvim Googleovim 
rezultatima ili odmah nakon Vaše web stranice. Kad vas ljudi požele 
kontaktirati, ne možete očekivati da će svi doći na vašu web stranicu pod 
sekciju “Kontakt”. No kad Vas traže na Googleu i pogledaju vašu LinkedIn 
stranicu, svjesni su da mogu dobiti bolji uvid u Vašu kompaniju ili u vaš osobni 
profil na kojem ističete sve svoje prednosti. 





2) Linkedin predstavlja Vas
LinkedIn temelji su izgrađeni na individualnim osobnim profilima na kojima se 
prikazuju vještine i znanje vlasnika profila, a ne od poduzeća u kojem korisnik 
radi. 

Korisnici LinkedIna koriste ovu društvenu mrežu iz brojnih razloga, od kojih su 
dva sigurno:

◆ Praćenje i povezivanje s drugim stručnjacima iz njihovog područja rada i
◆ Praćenje i povezivanje s drugim kompanija kako bi bili u toku s najsvježijim 

novostima i događajima iz te branše.



3) Uvezivanje sa regruterima
Onog trenutka kada započinjete Vašu karijeru, jako je bitno da pretražite 
regrutere različitih kompanija. Pošaljite im zahtjev, ne ujeda. Kada bi followali 
10ak regrutera svaki dan, došli bi do brojke od 300 regrutera na mjesecnom 
nivou, odnosno 900 konekcija za 3 mjeseca! Šta regruteri velikom većinom 
objavljuju? Oglase za poslove! PS: Ja bih se bazirao na regrutere 
americkih/UK kompanija, zbog toga što navedeni veoma često traže remote 
radnike, gdje su satnice I uslovi puno bolji u odnosu na domaće tržište



4) Objavljujte postove
Završili ste projekat? Napišite šta ste radili, podijelite tehnologije koje ste 
koristili te detaljno objasnite o čemu se radi. Postoji velika vjerovatnoća da će 
nekom iz iste niše trebati isti/gotovo isti proizvod. Za razliku od Facebooka i 
Instagrama, na LinkedInu nema algoritma od kojih će vam kosa stajati u zraku. 
Kada odlučite objaviti objavu, ona će se pojaviti na svim feedovima vaših 
pratitelja, bez obzira na to koliko su često u interakciji s vašim objavama. 

To znači da su svi vaši uloženi napori vrijedili truda jer je vaš online sadržaj 
došao do kompletne publike. 



5) Uvežite se sa kolegama
Linkedin algoritam ima zanimljiv način djelovanja, gdje recimo bolje “rangira” 
postove koji u prvih 30 minuta od trenutka objave, imaju što više interakcija. 
Napravite grupu sa kolegama, svaki put kada neko od Vas objavi post, 
napravite interakciju sa istim. Lajk ili komentar podrške uzima otprilike minut 
vremena, a mnogo znači za što veći reach.



Kreiranje profila na što više freelance 
mreža

Potrudite se da kreirate profil na što više freelance mreža. Uzima minimalno 
vremena, a statisticki gledano, sto vise poslovnih mreža, to je veća mogućnost 
da ćete dobiti posao. Bilo bi lijepo kada bi se potrudili oko Vaših profila! 
Zapamtite, apsolutno svaka Vaša interakcija sa internetom ostavlja dojam o 
Vama. Ako niste imali vremena da adekvatno popunite profil, ostavite 
reference/portfolio, znači niste se potrudili oko sebe što direktno implicira da 
ćete se jednako ili manje posvetiti projektu. Kakav to dojam ostavlja, zaključite 
sami.



Ali ja nemam portfolio...
Portfolio se kreira u zavisnosti od toga čime se bavite. Ukoliko je to 
programiranje, neka Vam git ne bude nepoznanica, za dizajn bi to bio 
behance, za pisanje obicni wp blog ili linkedin profil. Vaš portfolio je ono što se 
najčešće pregledava I čime ustvari uvjeravate potencijalne klijente da znate da 
radite Vaš posao. (L)earn! 

Svjesni smo da niko ne voli da radi besplatno, no na samom početku je to 
itekako potrebno. Vaš portfolio će početi da raste onog trenutka kada završite 
prvi posao uspješno, te više nikada nećete morati da radite “besplatno”.

 



Kako popuniti profil?
Uzet ćemo upwork kao primjer za kreiranje profila. Pored Vašeg imena I 
prezimena potrebno je da napišete I kratki summary o Vama, te čime se 
bavite. Uzet ću svoj summary za primjer.





Portfolio
O ovome smo već pričali. Na svakoj od freelance mreža za koju se 
prijavljujete, bilo bi lijepo da popunite portfolio sekciju. Stavite slike, opišite na 
čemu ste radili te nabrojite skillove koji ste koristili kako bi achievali rezultat. 
Onog trenutka kada klijent bude tražio recimo Angular developera, ukoliko 
imate projekte (skillove) koji su direktno povezani sa Angularom, automatski se 
pojavljujete na visocijoj poziciji u odnosu na druge developere.



Skills
Nabrojite sve svoje skillove. Nabrojite čak I one koje tek učite I ne predstavljaju 
Vašu komfort zonu.





Certifications
Ukoliko posjedujete neki od certifikata, obavezno ih dodajte na profil. Certifikati 
direktno pokazuju da ste expert u nekom polju. Bez obzira što se možda čini 
“beznačajno”, svaki regruter/klijent baci oko na datu sekciju.



Certifications
Ukoliko posjedujete neki od certifikata, obavezno ih dodajte na profil. Certifikati 
direktno pokazuju da ste expert u nekom polju. Bez obzira što se možda čini 
“beznačajno”, svaki regruter/klijent baci oko na datu sekciju.



Employment history
Napišite Vaše radno iskustvo. Svako bi volio vidjeti gdje ste prije radili, čime 
ste se bavili te koliko ste opšte kompetentni da dostavite pojedini projekat. 
Neka Vam ne bude mrsko pobrojati poslove, budući da je ta informacija 
referentna vrijednost za sve buduće projekte.



Okej, napravili smo profile, šta sad?
� Dobro poznavanje oblasti u kojoj tražite posao
� Konstantnost I upornost!
� Slanje winning proposala!
� Prepoznavanje dobrih od loših klijenata!

 



Šta znači dobro poznavanje oblasti?
Ne, ne morate da budete expert u polju u kojem želite da gradite freelance 
karijeru, al bi bilo poželjno da stvarno posjedujete vještine za poslove na koje 
aplicirate. Ovo također nije nužno, budući da se uvijek dio posla može 
outsourcovati. Zapamtite, najbitnije je da dobijete posao! Poslije dobijanja 
posla, čak I da ne znate da odradite kompletan projekat, uvijek postoji 
mogućnost da Vam neko od kolega pomogne kako bi dostavili ono što se traži 
od Vas. Postoji veliki broj freelancer-a koji “uzimaju” poslove te su uglavnom u 
ulozi middle man-a, bez da zapravo rade na projektima.   



Šta znači dobro poznavanje oblasti?
Također, ja kažem da sve što danas znam, da sam naučio za tuđe $$. Kako? 
Čak I da nisam bio siguran da ću dostaviti pojedini projekat, jer je uključivao 
određene skillove koje u tom trenutku nemam, govorio bih odvažno da znam I 
da mogu. Onog trenutka kada dobijem projekat, nije mi problem raditi I učiti u 
isto vrijeme (iako će to iziskivati više vremena nego da sam uzeo projekat koji 
bih mogao da dostavim koristeći skillove koje već posjedujem). Međutim, to je 
win win situacija. Širim svoj skill-set, zarađujem a klijent na kraju balade dobije 
projekat koji je tražio. Cilj opravdava sredstvo (ne baš uvijek, al razumijete šta 
želim da kažem) (:



Konstantnost I upornost
� Tjerajte sebe da pošaljete minimalno nekih 10ak-15 ponuda kroz jedan radni 

dan. Gledajte da pošaljete tih 10-15 ponuda na različitim platformama, 
nemojte se bazirati samo na jednu. 

Ako uzmemo brojku od 15 ponuda po danu, to znači da bi poslali 450 
ponuda na mjesecnom nivou. Da pogledamo postotak “prolaznosti” poslova 
od 1 posto, to bi značilo da dobijemo 4-5 poslova na mjesecnom nivou. 
Zanimljivo, zar ne? 30-40 ponuda dnevno, do the math.



Slanje winning proposala
� Ovo je možda najbitnija stavka za dobijanje poslova u freelance svijetu. 

Vidio sam mali milion proposala koji počinju sa :

Hi, my name is Michael and I am a _______

Briga ih I ko ste I šta ste. Vi morate da ih zainteresujete da otvore Vaš profil, 
sve ove informacije već svakako postoje tamo. Ono što ih interesuje je kako 
da riješe svoj problem! Ne želimo ovaj izraz lica u svakom slučaju 



Tipični izraz lica prosjecnog klijenta kada vidi proposal koji pocinje sa : Hi, my name is ________ and I am _______



Greške u pisanju proposala

� Ogromni proposali, 200 + riječi
� Copy/Paste proposala
� Pisanje previše o sebi, umjesto o projektu I klijentu



Broj riječi u proposalu
Kada bih prebrojao riječi u svojih 5 zadnjih uspješno poslanih proposala, došli 
bi do sljedeći brojki :

83, 91, 87, 116, 87.

U prosjeku, to su 93 riječi po uspješno poslanom proposalu. Zapamtite, klijenti 
dobijaju 50+ proposala u prvih 8 sati od objavljivanja posla, da li stvarno mislite 
da žele da čitaju romane?



Tipični izraz lica prosjecnog klijenta kada vidi proposal koji pocinje sa : Hi, my name is ________ and I am _______



Gramatika!
Prije nego što pošaljete Vaš proposal, provjerite da li ste sve napisali kako 
treba I da li je gramatički ispravno. Postoji free tool koji se zove grammarly, 
ekstenzija za browser (Chrome,Mozzila Firefox), koji će Vam uveliko pomoći 
da Vaš proposal izgleda profesionalnije. Zamislite da ste klijent I da Vas neko 
kontaktira na sljedeći način :

Ja dobar majstor, znala popraviti televizor, radio to više puta.

Nema smisla, zar ne ?



Na koje poslove aplicirati?
Ne šaljite proposale na poslove koji već imaju 20+ aplikanata. Refreshujte 
stranicu više puta I pogledajte zadnje objavljene poslove. Postoji velika 
vjerovatnoća da klijenti trebaju rješenje odmah, što direktno implicira da bi 
mogli biti odmah kontaktirani, naravno, ukoliko budete najbrži.







Kako odabrati prave klijente?







Koje klijente izbjegavati?







Indeed!
Indeed je jedna od najvećih mreža za objavljivanje world wide poslova. 
Većinom targetiramo US,UK tržište, budući da se satnice kreću od 15$ pa na 
gore, zavisno od expertize. Uzet ćemo da pogledamo I zajedno 
prodiskutujemo…

https://www.indeed.com



Cold Sales
Za B2B kompanije, cold email marketing je bio i biće jedan od najefikasnijih 
načina za generisanje potencijalnih kupaca. Dobro sastavljena, 
personalizirana i visoko ciljana cold e-poruka može biti početak uspješne 
prodajne interakcije. Međutim, budući da je cold e-pošta vrsta e-pošte koju 
šaljete potencijalnim klijentima s kojima nemate nikakvu vezu - uvjeriti ih da 
odgovore (ili otvore) cold poštu može biti izazov. Navest ćemo najbolje prakse 
za slanje B2B cold e-poruka, zajedno sa listom dokazanih naslova i 10 
šablona e-pošte hladne prodaje koje možete koristiti za svoje kampanje 
odlazne e-pošte.



Najbolje prakse cold emailova
� Upoznajte svoje primatelje prije nego stupite u kontakt s njima – provjerite 

njihove profile društvenih mreža te informacije o kompaniji i vidite odgovara li 
im vaša ponuda.

� Personalizirajte svaku poruku temeljeno na dostupnim podacima – 
Woodpecker je otkrio da je prosječna stopa odgovora na napredni 
personalizirani email 17% (u usporedbi sa 7% za ne-personalizirane 
emailove).

� Usredotočite se na vrijednost koju možete pružiti – objasnite kako vaš 
proizvod/usluga može pomoći riješiti bolne točke vašeg potencijalnog klijenta 
i ostvariti njegove ciljeve.



Najbolje prakse cold emailova
� Neka vaš naslov bude vrlo određen i po mogućnosti kratak – kraći naslovi 

tipično imaju veću stopu otvaranja i neće biti skraćeni na mobilnim 
uređajima.

� Završite s jasnim pozivom na akciju kako bi ohrabrili budući angažman – 
zatražite od njih da vas povežu s pravim osobama, obavite brzi poziv, 
zakažite demo i slično.



Najbolje prakse cold emailova
� [Potencijalni klijent], možemo li se povezati?
� Možete li me usmjeriti u pravom smjeru?
� Tražim pravu osobu za kontakt u [kompanija potencijalnog klijenta]
� Možete li mi pomoći?
� Imate li 5 minuta, [Potencijalni klijent]?
� Slobodni za razgovor [datum]?
� [Zajednička poveznica] preporučuje da vam se javim
� Pronašao sam vas preko [Preporučitelj]



Najbolje prakse cold emailova
� Pitanje u vezi [cilj koji možda žele]
� Pravite li ove greške?
� Većina [profesionalci na koje ciljate] pravi ovu grešku
� Mogućnost za [kompanija potencijalnog klijenta] da riješi [problem]
� X koraka za postići [cilj koji možda žele]
� Pomozite svom timu postići [cilj koji možda žele]
� Mogu li vam pomoći s [ostvarenje specifičnog cilja]?
� Imamo [bolji/pametniji/brži] način za [ostvarenje specifičnog cilja]
� Jeste li spremni svladati [specifični izazov]?























Najčešća pitanja
Kako sastaviti cold email za prodaju?
Cold email je kratak i prelazi na stvar odmah. Nastojte formulirati email ne dulji 
od 4 rečenice.

Što trebate reći u cold emailu?
Kada sastavljate cold email, trebate početi s kratkim uvodom o sebi i svojoj 
kompaniji/brandu. Nakon uvoda, trebate navesti razlog pisanja emaila. Nakon 
toga, trebate ponuditi rješenje ili predstavljanje svog proizvoda.



Najčešća pitanja
Kako kontaktirati ljude putem cold emaila?
Trebali biste imati popis adresa koji ste dobili kao rezultat vašeg istraživačkog 
procesa. Nemojte samo slati cold emailove na nasumične adrese. Fokusirajte 
se na izgradnju tople poveznice s potencijalnim kupcima. Nemojte se 
ustručavati slanja više emailova. Neki ljudi misle da slanje više emailova znači 
da ne možete uspostaviti vezu. To nije istina. Možete uspostaviti vezu iako 
šaljete više emailova. Ono što je važno je da imate mogućnost povezivanja s 
vašim potencijalnim klijentima.


