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METODOLOGIJA



DEFINIRAMO KONKRETNE CILJE NAŠIH AKTIVNOSTI

Kakšni so naši primarni in sekundarni cilji?

✔ Pridobivanje kontaktov kvalificiranih leadov?

✔ Povečan obisk spletne strani?

✔ Prenos ključnih materialov?

✔ Prodajni sestanek?

✔ (Brand) awareness?

✔ Drugo?



KLJUČNA VPRAŠANJA ZA POSTAVITEV MARKETINŠKE 
STRATEGIJE

✔ Koga želimo nagovoriti (ciljni segmenti)

✔ Kje jih lahko nagovorimo (kanali, stične točke)

✔ S kakšnimi „lead magneti“ jih bomo privabili

✔ S kakšnimi vsebinami bomo nagovarjali posamezne ciljne 
segmente (prilagoditev komunikacije)

✔ Kako bomo leade „ogrevali“ in negovali

✔ Kako bomo ukrepali, ko bomo zaznali nakupno intenco leadov?



Podrobno definiramo vse ključne 
sestavine za oblikovanje 
učinkovite marketinško-prodajne 
strategije



METODA 5K



✔ KAJ (izdelek/storitev/prodajni program, product portfolio...)

✔ KOMU (kupci, stranke, ciljne publike…)

✔ KAKO (vsebine, sporočila, USP/UVP-ji)

✔ KJE (kanali, stične točke, faze nakupnih lijakov/poti)

✔ KDAJ (dnevi, ure, prodajni „vrhunci“, sezonske specifike,…)



KAJ?

✔ izdelek/storitev/

✔ prodajni program, product portfolio...

✔ Ali imamo jasno definirane izdelke/storitve in njihove prednosti?



KOMU?

✔ Koga želimo nagovoriti

✔ kupci, stranke, ciljne publike



KAKO?
✔ S kakšnimi „lead magneti“ jih bomo privabili

✔ S kakšnimi vsebinami bomo nagovarjali posamezne ciljne 
segmente (prilagoditev komunikacije)

✔ Sporočila, USP/UVP-ji

✔ Kako bomo leade „ogrevali“ in negovali

✔ Kako bomo ukrepali, ko bomo zaznali nakupno intenco leadov



KJE?

✔ kanali

✔ stične točke

✔ faze nakupnih lijakov/poti





KDAJ?

✔ dnevi

✔ ure

✔ prodajni „vrhunci“

✔ sezonske specifike



OCENA STANJA
360-stopinjska „diagnostika“





KAJ?
Definiranje USP-jev



VPRAŠATI SE MORAMO

❑   Kaj so naše ključne prednosti

❑   Kaj je naša ključna diferenciacija

❑   Kaj nas loči od konkurence

❑   Kako to povedati/pokazati

Pomembno:

❑   V vsaki oglaševalski fazi moramo znati to drugače povedati

❑   Ni vsaka prednost že tudi USP





KOMU?
Marketinške persone
(dojemanje naših vsebin, pomisleki, 
sporočila,…)





V NAŠE NAROČNIKE SE MORAMO 
EMPATIČNO VŽIVETI

 Razumeti moramo njihove:

□   strahove

□   pomisleke

□   ugovore

Kako odgovoriti na zgornje?

> Učinkoviti in enostavni odgovori oz. sporočila

> Jasna in kratka (ter konsistentna) sporočila

> FAQ?



KAKO?
Definiranje komunikacije in vsebin



Tukaj še pride vsebina







KJE?
Kanali, stične točke, faze nakupnih 
lijakov/poti



Vir: www.hubspot.com
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CUSTOMER JOURNEY - PRIMER ANALIZE



CUSTOMER JOURNEY - PRIMER ANALIZE



CUSTOMER JOURNEY - PRIMER ANALIZE



VIŠJA KOT JE VREDNOST NAKUPA BOLJ POMEMBNA JE 
VEČKANALNA KOMUNIKACIJA S STRANKAMI





INBOUND 
MARKETING



It's really hard to design 
products by focus groups.

A lot of times, people don‘t 
know what they want until 

you show it to them.

Steve Jobs

„



Inbound marketing is a technique for drawing customers to products and services via content marketing, social 
media marketing, search engine optimization and branding (Wikipedia.org)

Inbound marketing is focused on attracting customers through relevant and helpful content and adding value at 
every stage in your customer's buying journey. With inbound marketing, potential customers find you through 
channels like blogs, search engines, and social media.

Unlike outbound marketing, inbound marketing does not need to fight for potential customers attention. By 
creating content designed to address the problems and needs of your ideal customers, you attract qualified 
prospects and build trust and credibility for your business. (Hubspot.com)

Inbound Marketing is the process of attracting the attention of prospects, via content creation, before they are 
even ready to buy; it's one of the best and most cost-effective ways to convert strangers into customers and 
promoters of your business. (leadg2.thecenterforsalesstrategy.co)



Inbound marketing je po navedbah HubSpot-a 

ustvarjanje pozitivne izkušnje med podjetjem in 

stranko in nudenje dodane vrednosti strankam. 

Inbound marketing je osredotočen na kupca in ne 

na produkt ali storitev.



INBOUND METODOLOGIJA

 V središču vhodnega 

marketinga je t.i. inbound 

metodologija, ki je v grobem 

sestavljena iz treh stopenj:

1. privabi

2. angažiraj

3. navduši



MARKETINŠKA
AVTOMATIZACIJA



PRIPRAVIMO AVTOMATIZIRANE E-MAILE



AVTOMATIZIRANA IZVEDBA KAMPANJ IN AKCIJ

• Pripravimo email sporočila
• Nastavimo pravila in kriterije
• Nastavimo avtomatizirane „akcije“
• Nastavimo alarme, za naše prodajnike

Imamo avtomatiziran marketinški sistem, 
ki nam prihrani čas in fokus za druge naloge,
ki se jih ne da, ali jih ni smotrno avtomatizirati.



KAJ POČNEJO NAŠI LEADI: OCENA „OGRETOSTI“

✔ Katere vsebine je posameznik 
obiskal, kako pogosto, v katerem 
časovnem obdobju itd;

✔ Točkovanje aktivnosti; določimo 
uteži, oziroma koliko je posamezna 
akcija za nas vredna

✔ Posamezniku se z akcijami na 
spletnem mestu dodeljujejo točke

Primer točkovanja:

✔ 10 točk - ogled ključne podstrani
✔ 25 točk - 3 x obiska strani v 

zadnjih 30 dneh
✔ 40 točk - naložen PDF e-book
      
✔ Skupaj: 75 točk – čas za reakcijo 

prodajalca!



ANALITIKA IN
INTERPRETACIJA

PODATKOV



However beautiful the 
strategy, you should 

occasionally look
at the results.

Winston Churchill

„





HEATMAP



WEBPAGE RECORDINGS





*DODATNO: ZA B2B PODJETJA







Ambition is the first
step to success.

The second is action.

„
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