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PREDSTAVLJANJE IDEJE IN KOMUNICIRANJE

IN SITU, mag. Bojan Krajnc, LOPIS



1. Uvod v današnjo virtualno delavnico – kratek rezime

iz 3. modula

2. Marketing mix in 4 Cs.

3. Promocijski mix.

4. Marketinška avtomatizacija.

5. Moč osebne komunikacije kot strateški element vaše

osebne prodaje.

DANAŠNJA AGENDA…



IZZIV DO 5.MODULA:

1. Izdelajte vaš poslovni model:

• Določite ključne elemente vašega poslovnega modela znotraj
vseh 9 gradnikov.

• Razmišljajte o povezavah med gradniki tudi iz vidika
družbeno odgovornega konteksta

• Pripravite kratko predstavitev vašega poslov.modela in jo
pošljete meni in mentorici do 15. februarja (lahko je pdf, Word
ali skica). Na 5. modulu predstavite vaš poslovni model.

2. Izpolnite Vprašalnik za pripravo strateškega načrta
podjetniške ideje, in sicer naslednja vprašanja: 16, 17, 18, 19, 20,
21, 22, 27, 32, 33, 34 ideje in meni + mentorjem pošljete
feedback/odgovore na mail.



Value Proposition Canvas
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Marketing mix – 4 Cs



Marketing mix – 4 Cs



Marketing mix – 4 Cs



7 elementov/orodij marketing mixa = 7 P
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5 elementov promocijskega miksa
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Kaj je digitalni marketing?





1. Proračuni za digitalni marketing predstavljajo v povprečju 12%

celotnih prihodkov podjetja in se bodo še povečevali.

2. 50% dejavnosti digitalnega marketinga je oddanih zunanjim

izvajalcem.

3. Najpomembnejše dejavnosti digitalnega marketinga so:

prisotnost na spletu (spletna stran), digitalno poslovanje,

digitalno oglaševanje.

4. Najboljše naložbe v digitalni marketing bodo namenjene e-

trgovini, trženju na družabnih omrežjih, ustvarjanju vsebin in

mobilnemu trženju.

Vir: Spletnik

TRENDI ZA DIGITALNI MARKETING V LETU 
2021…



Avtomatizacija OMNI kanalnega 
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PREDNOSTI MARKETING AUTOMATION SISTEMA
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1. Marketinški vidik (razumevanje kupca, merjenje

aktivnosti, optimizacija aktivnost).

2. IT vidik (povezovanje različnih sistemov, preglednost).

3. Prodajni vidik (poznavanje nakupne poti kupca, krajši

nakupni procesi, cros-sell in up-sell, dvig

konkurenčnosti).

4. Vodstveni vidik (prihranek časa in denarja, hitrejša rast

podjetja).
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Zakaj prav ta brand?

http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiJornM3ZPPAhVKlxoKHfZUCmAQjRwIBw&url=http://outfit7.com/applications/&psig=AFQjCNHQE0LlgohC9hFWINU7FG-fW8HgRQ&ust=1474109930334709
http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiwm966xsPPAhUFShQKHQvMDioQjRwIBw&url=http://foreignaffairsmotorsports.com/take-your-sports-cars-performance-to-the-next-level-with-akrapovic-for-porsche/&psig=AFQjCNEnUzHO_zSSWcD7_K8cYMa2N7cBbg&ust=1475752992297187
http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiE2cP78pPQAhXBXBoKHfM7A0MQjRwIBw&url=http://www.slovenia-convention.com/sl/members/goopti-2/&psig=AFQjCNHBOqAbANFDd-NTBGBGHgVjiCKuaA&ust=1478513719377010
http://www.google.com/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiE2cP78pPQAhXBXBoKHfM7A0MQjRwIBw&url=http://www.slovenia-convention.com/sl/members/goopti-2/&psig=AFQjCNHBOqAbANFDd-NTBGBGHgVjiCKuaA&ust=1478513719377010
http://www.google.hr/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiZzJ60-7XSAhVHwBQKHdAZA7YQjRwIBw&url=http://www.cedevita.com/&bvm=bv.148441817,d.bGs&psig=AFQjCNEUkzcf7qrjSpJY0kvbNWVswBYeWg&ust=1488480235397638
http://www.google.si/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwie1a3Ez_jSAhWEHJoKHRijB-YQjRwIBw&url=http://www.barcaffe.com/&bvm=bv.150729734,d.bGg&psig=AFQjCNG2IT7dD5546n8qsgFP3th_XCQxPA&ust=1490770626855936


Tukaj si predstavljajte vaš 

logotip/blagovno 

znamko/podjetje

Zakaj bi se vaše stranke odločile za vas?



3 možni viri strateške diferenciacije
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Današnji kupec

Išče rešitve po 

meri - butičnost

Želi kakovost 

po globalnih 

cenah

Je dobro 

informiran

Potrebuje hiter 

servis/prodajno 

podporo

Kupec 21. 

stoletja



Ali je čas klasične 
„F2F“ 

prodaje/komunikacije 
mimo?



17. Oktober  2019
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Ustvarjanje vrednosti za različne kupce
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‘Ljudje kupujemo od 
ljudi, ne od podjetij.’

Lee J. Colan





85 % - 15%

Vir: Tempkin Group, 2018



Koliko % naše 
komunikacije in 

ravnanja/delovanja 
poteka vedno na 

enak način?



Tudi ko ne komuniciraš,  

_________________ .

Osnovna zakonitost komunikacije



Samo 4% nezadovoljnih strank...

Več kot 90% nezadovoljnih strank…

Zadovoljne stranke so pripravljene…

14% strank zapusti…

68% strank zapusti ponudnika zaradi…



Kaj je dobra 
komunikacija

s stranko?





P + P -



1. Prisotni – pri stvari
2. Pozorni
3. Prijazni
4. Pomagamo
5. Pristopimo proaktivno
6. Pohvalimo
7. Prilagodimo pristop 
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P -

PPPPPPP past
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P - predpostavke/predstave
P - prehitro sklepanje/domneve
P - pričakovanja
P - potreba po imeti prav
P - preveč po istem principu
P - prehitro/prepočasi…..
P - preveč/premalo …

PPPPPPP past



3 akterji komunikacije:

Jaz

?Ti



1. Če ne vprašaš, ne dobiš.

2. Če ne vprašaš, je odgovor NE.

3. Če ne vprašaš, ne daš stranki

možnost, da reče DA.

Princip logike v komunikaciji:



Srce ali razum?



Stran -

• MIT ali RESNICA: Večina naših nakupnih

odločitev je racionalnih.

.

Mini kviz
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Stran -

• MIT ali RESNICA: Večina naših odločitev je

racionalnih.

• VEČ ALI MANJ: ...... kot 60% uspešne

komunikacije s stranko je posledica naše

energije, navdušenja in interesa, ki ju vložimo v

komunikacijo s stranko.

• DRŽI ALI NE DRŽI: Stranke še vedno „trznejo“

na komplimente.

.

Mini kviz



6 ključnih vprašanj, 
na katera stranke 

iščejo odgovore…?



1. Kemija → 1. vtis

2. Zaupanje

3. Strokovnost

4. Jasna in direktna komunikacija

5. EPP → zakaj ravno vi/ti?

6. Korist → dodana vrednost

6 ključnih vprašanj:



Kaj menite koliko % 

predstavnikov podjetja je iz 

strani kupcev »klasificiranih« 

kot zaupanja vredni?



Ali ste vi tistih 18 %, 
ki jim stranke 

zaupajo?



ZDAJ JE ČAS ZA UTRJEVANJE ZAUPANJA



Formula zaupanja

Kredibilnost

Usmerjenost  k sebi 

=  Zaupanje
+ Zanesljivost + Domačnost
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Ljudje vam bodo verjeli, če vam 
bodo ZAUPALI! Če vam ne 

ZAUPAJO, vas ne poslušajo. Če v 
ljudeh ne boste vzbujali ZAUPANJA, 

boste zelo malo prodali. 
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