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Digitalizacija poslovanja
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Linkedin za posel 

Youtube  



Trendi marketinga



Ljudje bodo pozabili, kaj ste rekli, kaj ste naredili,  
ampak nikoli ne bodo pozabili, kako so se v vaši družbi počutili. 



Vsak kontakt, ki ga ima izdelek/storitev v javnosti.  
(vizitke, kuverte, dopisni listi, spletna mesta, družbena omrežja,…).  

  
Marketing je karkoli ljudje govorijo o vas.  

PREPROSTA DEFINICIJA MARKETINGA 



BUSINESS2BUSINESS 
B2B 

HUMAN2HUMAN 
MARKETING 

PRIHODNOST MARKETINGA 



FORMULA MARKETINGA 2021

- Prvo zgradite občinstvo, ki vam bo zaupalo, ponudite jim 
obilo brezplačne vrednosti. 

- Brez oglaševanja ni resnega posla.  

- Osebni brandi so prihodnost, generične blagovne znamke so 
preteklost. Ljudje zaupamo ljudem, zato ne skrivati svoje 
identitete, osebnosti in kulture vašega podjetja ter zaposlenih.  

- Vsebina, ki jo ustvarjate mora biti skoncentirana izključno na 
koristi posameznika, kateremu je le ta namenjena. 



PRIHODNOST MARKETINGA 

PULL MARKETING 
Dolgoročen 

(prepoznavnost, zaupanje)

PUSH MARKETING 
(Kratkoročen, direktna prodaja)



POKAŽITE SE SVETU

UNIKATNI - DRUGAČNI –PREPOZNAVNI 
  

Spremenite ljudem njihova življenja



Marketing plan



MARKETINŠKI NAČRT
je zemljevid vašega podjetja.

- z načrtovanjem prihraniš ogromno časa in

- ste bolj učinkoviti

- opredeli vaše cilje in taktike, ki jih boste  
  implementirali, da bi dosegli vašo ciljno publiko.



Vaša idealna stranka



VAŠA IDEALNA STRANKA

Bolj specifični boste, več koristi boste boste imeli. 
Vaša persona vpliva na vsak korak v nakupnem 
procesu.  

• na vsebino, ki jo kreirate,  
• plačilne pogoje,  
• katere produkte kreirate ali katere storitve 

ponujate,  
• način komunikacije s personami,  
• na različne kampanije, ki jih uporabljate (e-mail, 

webinar, zaprte skupine,...) 



VAŠA IDEALNA STRANKA

• Bodite čim bolj natančni.  

• Napišite podrobnosti, kot so strankina čustva, upi in sanje.  
       To je zelo pomembno.  

• Osredotočite se na eno idealno stranko (to niste vi).  

• Bolj se boste vživeli v stranko, bolj se boste lahko povezali z njo. 
Poglobite se v stranko.  

• Stranke ne kupujejo vedno z razumom, ampak s čustvi. 
  
• Uporabite isti jezik kot razmišlja stranka in ne, kako bi morala 

razmišljati.



VAŠA IDEALNA STRANKA
Točno si zamislite vašo idealno stranko

- Demografske značilnosti (spol, starost, lokacija,…)

- Kakšne probleme ime, ki bi jih lahko rešili?

- Kako razmišlja, vrednote? 



VAŠA IDEALNA STRANKA



VAŠA IDEALNA STRANKA





,

IZZIVI VAŠE POTENCIALNE STRANKE REŠITVE, KI LAHKO REŠIJO TE IZZIVE
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 

  
 

VAŠA IDEALNA STRANKA



USP 
vaša unikatna prednost



,

USP –  
UNIQUE SELLING PROPOSITION 

 
Kaj vas naredi edinstvene? 

 Po čem ste drugačni in prepoznavni v vaši 
branži? 

Vaše vrednote 

Korist, posebnost, prednost.



,

USP –  
UNIQUE SELLING PROPOSITION 

 

Je vaša obljuba, kaj lahko stranke 
pričakujejo od vaše storitve/izdelka. 

- Vprašajte stranke, kaj jih moti pri 
konkurenci. 

- In vi to popravite. 





,

USP –  
UNIQUE SELLING PROPOSITION 

 
REZULTATI RAZISKAV 

Več kot tretjina kupcev najraje kupuje pri 
podjetju, ki ponuja največ dodatnih 

storitev. 





,

USP –  
UNIQUE SELLING PROPOSITION 

 
Vaš produkt/storitev_________________ 

Prednosti vašega produkta____________ 

To vam prinese 

Koristi kupca_______________________ 



 
- pomembno bo plačljivo oglaševanje na spletu, če boste 
hoteli, da vaša vsebina doseže vaše ciljne stranke (spletno 
oglaševanje  v EU raste kar 10% na leto in bo še naraščalo), 
 
- za PR bo še bolj pomembna komunikacija preko družbenih 
omrežij, še posebej Facebooka in Instagrama, 
 
- zelo pomemben bo vplivnostni marketing (influence 
marketing).

SPLETNI TRENDI 2021



 
- zelo pomembno bo tudi negovanje strank 
preko družbenih omrežij (Messenger), ljudje pričakujejo vaš 
odgovor v roku 1 ure, 
 
- najbolj močni družbeni omrežji sta sedaj Facebook in 
Instagram, zelo pomembno omrežje v 2018 bo 
tudi LinkedIn. 
 
- vedno večjo moč dobivajo Story vsebine, ki so na 
družbenih omrežjih le 24 ur in so odlično marketinško 
orodje, 
 
-  marketing postaja vedno bolj človeški (human&human) 

- Prijazna uporabniška izkušnja.

SPLETNI TRENDI 2021



81%  
ljudi,  

preden kupi izdelek, gre preverit informacije 
preko interneta. 



Kako izgleda digitalna 
strategija?



KAKO DELUJE MARKETING  
NA SPLETU?



NAKUPNA POT UPORABNIKA 
AIDA MODEL

OPOZORILO 
(Awarness)

ZANIMANJE 
(Interes)

ŽELJA 
(Desire)

AKCIJA 
(Action)

• Članki 
• Webinarji 
• Oglasi 
• Google

• Vsebina na spletni strani 
• E-novičke 
• Družbena omrežja 
• Blog

• E-knjige 
• Brošure 
• Vzorčki 
• Kode za popust

• Raziskave 
• Izjave zadovoljnih strank 
• Konkretni rezultati 

Primeri dobre prakse



DIGITALNA MARKETINŠKA  
STRATEGIJA



Prodajna spletna stran



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
Cilj vsake spletne strani je, da na koncu PRODAJA. 

Pomembna je KONVERZIJA. 

KONVERZIJA je določena aktivnost obiskovalca na spletni strani, ki jo spremljamo in 
merimo.  

Lahko je to: 
•oddaja povpraševanja,  
•ogled določene spletne strani,  
•vpis na mailing listo,  
•nakup izdelka ali storitve,  
•opravljen telefonski klic,  
•registracija,  

•priporočilo prijatelju, ... 



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
12 POMEMBNIH DELOV SPLETNE STRANI 

1. POMEMBNOST BARVE 

2. GUMB POZIV K KLICU (call to action): 

• od ZELENE do RDEČE (povečala konverzijo za 21%) 

• Od ZELENE na RUMENO(povečala konverzijo za 6,3%) 

• Če so vaša ciljna skupina ŽENSKE, se osredotočite na modro, vijolično in zeleno.  

• Če so MOŠKI, izberite modro, zeleno in črno.  

• Najmanj učinkovite barve? Rjava in oranžna.



3. ZGODBA 

- Vaš ZAKAJ 
- Zakaj to počnete, kar 

počnete 
- Vaše rešitve 
- Fotografija in video 
- Reference 
- Izjave zadovoljnih 

strank 



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
4. VIDEO 

Videoposnetki o uporabi izdelka povečujejo prodajo in konverzije.  

Nekatera podjetja poročajo o povečanju kar za 144%.  



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
5. PREGLEDNA NAVIGACIJA 



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
6. TAKOJ KO STRANKA PRIDE NA SPLETNO STRAN, MORA VEDETI, KAKŠNE 

KORISTI BO PREJELA OD VAS – VSEBINA (idealna stranka) 

7. SIMBOLI ZAUPANJA 

Vir: Malinca



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
8. BREZPLAČNA DARILCA 

e-knjige, e-priročniki, brezplačni obrazci 

9. IZJAVE ZADOVOLJNIH STRANK 



PRODAJNA SPLETNA STRAN 
10. POMEMBNI SO NASLOVI, KI TAKOJ ODGOVORIJO NA POGOSTA VPRAŠANJA STRANK 

Glede garancij, dostave, pogosta vprašanja 
11. PISANJE BLOGA 

- Skozi blog vas spoznavajo 
- Pomembno za optimizacijo spletnih strani 



12.  KONTAKT 



Marketing  
na družbenih omrežjih



,

  

Živimo v digitalni dobi.  
Družbena omrežja so tako ključ do 

uspeha vsakega podjetja!  
 

DRUŽBENA OMREŽJA



,

UPORABNIKI NA DRUŽBENIH 
OMREŽJIH 

 



POMEMBNO!

56% 
  

uporabnikov izdelkov/storitev najprej spremljajo 
blagovno znamko na  

družbenih omrežjih in tako iščejo njihove produkte. 



-  Merljivi rezultati 

-  Možnost  testiranja 

-  Nizka začetna investicija 

- Zajamemo lahko različne ciljne skupine 

- Oglašujemo lahko po celem svetu

ZAKAJ DIGITALNO OGLAŠEVANJE?



,

POMANJKANJE POZORNOSTI 
POTROŠNIKA 

 
Potrošniki imajo omejeno količino 

pozornosti. 

Nemogoče je, da bi si zapomnili 
vse kar vidijo, slišijo in preberejo.

Sage Consumer Research



,

KAKO DOLGO JE VAŠA 
OBJAVA VIDNA? 

 



,

DIAGRAM PREBIJANJA  
 

VČASIH DANES

TRUD REZULTAT REZULTATTRUD



,

ZAKAJ DRUŽBENA OMREŽJA 
UPORABLJATI ZA POSEL? 

 

• 70 % teh podjetij uporablja družbene medije za oglaševanje 
(npr. za razvoj celostne podobe podjetja, za trženje izdelkov 
ali storitev, njihovo lansiranje ipd.),  

• 43 % za komuniciranje s strankami (npr. za pridobivanje 
mnenj ali za odgovarjanja na mnenja ali vprašanja strank),  

• 27 % za pridobivanje novih sodelavcev (npr. za zaposlovanje 
ali novačenje),  

• 12 % pa na ta način vključuje svoje stranke v razvoj ali v 
inovacijo izdelkov ali storitev, ki jih nudijo. 



,

KAJ NAM POMAGAJO SOCIALNA 
OMREŽJA? 

 • Grajenje skupnosti istomislečih. 

• Grajenje zaupanja. 

• Povečanje prepoznavnosti (branding). 

• Prikaz identitete podjetja. 

• Grajenje odnosa s sledilci (zaupanje). 

• Pospeševanje prodaje.



Prihodnost poslovanja



NAKUPOVALNE NAVADE 2018

Slika 1: Simultane aktivnosti na digitalnih kanalih ob gledanju televizije. Vir: iPROM in Valicon, 2016.



NAKUPOVALNE NAVADE PO COVID 19

Spremenite stare načine in jih posodobite 
✓ Novi kupci na spletu 
✓ Lokalizacija 
✓ Dobra uporabniška izkušnja  

(dober občutek in izkušnja) 
✓ Družbena omrežja še bolj pomembna 

(dvosmerna komunikacija) 
✓ Iskrenost, avtentičnost, odgovornost 
✓ Prilagojene marketinške strategije 



NAKUPOVALNE NAVADE 2018



Facebook za posel



,

FACEBOOK STATISTIKA 2021 
 

- Več kot 2 milijardi mesečno aktivnih uporabnikov Facebooka 
  
- 1,18 milijarde dnevno aktivnih uporabnikov,  
(kar je 16 % več kot leto pred tem) 

- 1,15 milijarde aktivnih uporabnikov dostopa preko  
mobilnih naprav; 20 % rast glede na lansko leto, 

-Starost od 25 do 34 let predstavlja 29,7% vseh uporabnikov 
 in je s tem najpogostejša starostna skupina, 

- Vsako sekundo je ustvarjenih 5 novih profilov, 



,

FACEBOOK STATISTIKA 2020 
 

- Povprečen čas porabljen za Facebook obisk je 7 do 8 ur tedensko 

- 50% uporabnikov starih med gre na Facebook, ko se zbudijo. 

- Trenutno je celotna ciljna skupina, ki jo je mogoče ciljati z  
  Facebook oglasi v Sloveniji, velika več kot 1.000.000 ljudi: 

13-24 let: več kot 250.000 ljudi 
25-39 let: več kot 400.000 ljudi 
40-54 let: več kot 250.000 ljudi 

starejši od 55 let: več kot 100.000 ljudi 



,

KJE SE KREIRA NAJVEČ 
VSEBINE? 

 



,

57 % 
potrošnikov pravi, da družbena omrežja  

vplivajo na njihove nakupe.  
Pri tem prednjači Facebook s 44 %. 



,

DRUŽBENO OMREŽJE Z 
NAJVEČKIM ROI  

(return on investment) 
 



Vrste FB profilov



,

FACEBOOK OSEBNI PROFILI 
 



,

FACEBOOK PROFILI 
 



,

FACEBOOK SKUPINE  
(odprte, zaprte, skrite) 

 



,

OSEBNI PROFILI 
 
- Le do 5000 prijateljev 

- več vam jih samo lahko sledi 

- LIVE video (visoko rangiran) 

- večji doseg kot poslovna stran  

od 6-7-x višji doseg 

 - morate raznoliko objavljati 

- post z linkom manjši doseg 

- velik doseg ima zamenjava  

profilne slike (7-20 % prijateljev vidi to) 

- Nikoli 2 videja v istem dnevu 



,

OSEBNI PROFILI 
KAKO VAM LAHKO SAMO SLEDIJO 

 



,

OSEBNI PROFILI 
KAKO VAM LAHKO SAMO SLEDIJO 

 



,

UREJANJE PROFILA 
 



,

OSEBNI PROFILI 
 

- PROFILNA SLIKA 180 x 180 px 

- NASLOVNA SLIKA 800 x 312 px 



,

OSEBNI PROFILI 
 

https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


,

POSLOVNI PROFILI 
 

- Facebook “hoče d‘nar” – dobra uporabniška 

izkušnja 

- Kriva je zasičenost - Facebook uvedel 

algoritem, ki daje prednost osebnim profilom 

pred poslovnimi stranmi.  

- Kvalitetna vsebina z dodano vrednostjo 

- Zavihek Insigns – vpogledi 

- Približajte se svojim sledilcem  

(redno odgovarjajte) 

- Odkrijte pravi tip objav. 

- Ugotovite kdaj in kako pogosto  



,

POSLOVNI PROFILI 
 



,

KAKO ODPREMO POSLOVNI 
FACEBOOK PROFIL? 

 



,

KAKO ODPREMO POSLOVNI 
FACEBOOK PROFIL? 

 



,

KAKO ODPREMO FACEBOOK 
SKUPINE? 

 NOVO



,

KAKO ODPREMO FACEBOOK 
SKUPINE? 

 NOVO



,

KAKO ODPREMO FACEBOOK 
SKUPINE? 

 



,

KAKO ODPREMO FACEBOOK 
SKUPINE? 

 NOVO



,

KAKO ODPREMO FACEBOOK 
SKUPINE? 

 
NOVO



Ureditev FB profilov



OSEBNI PROFIL



,



,

DIMENZIJE SLIK 
 



,

OSEBNI PROFIL 
SESTAVA 

 
Profilna slika

Naslovna slika

Osnovni podatki

Izpostavljena slika



,

UREJANJE PROFILA 
 



,

MOŽNOSTI OBJAVE - avatar 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
FACEBOOK STORY NA OSEBNEM PROFILU 

 



,

KAKO ODPREMO POSLOVNI 
FACEBOOK PROFIL? 

 
NOVO



POSLOVNI PROFIL



,

POSLOVNI PROFIL 
 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
FACEBOOK STORY NA POSLOVNIH STRANEH -  



Pravila objavljanja na FB



,

NAJPOMEMNEJŠE OBLIKE 
VSEBINSKEGA MARKETINGA 

 



Vrste objav na FB



,

VRSTE OBJAV NA OSEBNEM 
PROFILU 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
 

Do 150 znakov 
lahko objavite 
tudi Story



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
 



,

VRSTE OBJAV NA OSEBNEM PROFILU   
Video v ŽIVO na telefonu 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
FACEBOOK STORY NA OSEBNEM PROFILU 

 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
FACEBOOK STORY NA OSEBNEM PROFILU 

 



,

MOŽNOSTI OBJAVE 
FACEBOOK STORY NA OSEBNEM PROFILU 

 



,

➡ sobe za klepet, podobno kot program ZOOM, ki jih lahko 
uporabljate na FB profilih, skupinah, Messengerju,

SOBE ZA KLEPET

FB SKUPINE



,

➡ sobe za klepet, podobno kot program ZOOM, ki jih lahko 
uporabljate na FB profilih, skupinah, Messengerju,

SOBE ZA KLEPET

OSEBNI PROFILI

TELEFONRAČUNALNIK



,

➡ sobe za klepet, podobno kot program ZOOM, ki jih lahko 
uporabljate na FB profilih, skupinah, Messengerju,

SOBE ZA KLEPET

RAČUNALNIK



,

KAKO DODAJAT EMOGIJE 
  

Ali pa desni klik miške in na vrhu imate rubriko Emogiji  
Najdete pa jih tudi na tej spletni strani https://emojipedia.org/ 

https://l.facebook.com/l.php?u=https://emojipedia.org/?fbclid%3DIwAR0-tEo_B93ISToMzq40mlUm71GN0W36zG9h71zIj0c17k4tehLwvCBSP6w&h=AT2Kdm3mD9YQ6rp-fWTZ-3C86R51bGOSpjVg7rj4XevNNvtpVzs61u4W1UbHJ2_tzvqs7vL4kNf7nOMkxfVap3mOvEEGh9rydAPzWwu8DThYjk3lFgQsHXPCB7Qcd2x9AM0-aQk


,

VRSTE OBJAV NA POSLOVNI  
FB STRANI  



,

VRSTE OBJAV NA POSLOVNI  
FB STRANI  



,

VRSTE OBJAV NA POSLOVNI  
FB STRANI   NOVO



,

UREJANJE FB TRGOVINE

Potrebujete https://business.facebook.com/



,

UREJANJE FB TRGOVINE



,

STUDIO ZA USTVARJALCE 
NOVO



,

STUDIO ZA USTVARJALCE 



,

STUDIO ZA USTVARJALCE 



,

KAKO KREIRAT DOGODKE IN 
PROMOVIRAT 



,

KAKO KREIRAT DOGODKE IN 
PROMOVIRAT 



,

KAKO KREIRAT DOGODKE IN 
PROMOVIRAT 



,

KAKO KREIRAT DOGODKE IN 
PROMOVIRAT 

Max 500 na dogodek



,

KAKO NALOŽIT VIDEO

NASLOV VIDEA

OPIS VIDEJA

Ključne besede



,

KAKO NALOŽIT VIDEO



,

KAKO NALOŽIT VIDEO - anketa



,

PODNAPISI, KO SE VIDEO NALOŽI 
V CREATOR STUDIJU



,

KAKO NALOŽIT VIDEO - anketa



Recept za objavljanje  
na FB



,

FACEBOOK PROFILI  
 



,

TOČKA 1 (rumeno polje): To so objave, kaj delate v privatnem življenju, kolesarite, 
ribarite, hodite v planine, druženje z družino,... 

 
  TOČKA 2 (zeleno polje): Objave, kot so delite z ljudmi zgodbe, ki jih doživite na 
terenu, kako uživate na seminarjih, potovanja s sodelavci, kako greste na termin, ... 

 
  TOČKA 3 (turkizno polje): Objava, kjer točno predstavite kakšen vaš produkt, kaj o 
poslovni priložnosti, konkreten nasvet o vaši branži in poziv k akciji,... 



,

  👉 TOČKA 1 (rumeno polje): To so objave, kaj delate v privatnem življenju, 
kolesarite, ribarite, hodite v planine, druženje z družino,... 



,

  TOČKA 2 (zeleno polje): Objave, kot so delite z ljudmi zgodbe, ki jih doživite na 
terenu, kako uživate na seminarjih, potovanja s sodelavci, kako greste na termin, ... 



,

 
  TOČKA 3 (turkizno polje): Objava, kjer točno predstavite vaš izdelek, povabilo na 

dogodek, povabilo na tečaj, novosti,... 



,

KAKO DOBITI INSPIRACIJO ZA 
OBJAVE?

• Preučite konkurenco in spremljajte profile, ki so 
vam všeč 

• Napišite svoje mišljenje o neki znani misli 
• Spremljajte forume, kjer ljudje postavljajo 

vprašanj in odgovore (Quora) 
• Spremljajte FB skupine 
• Vzemite kakšno knjigo in naredite povzetek 

poglavja 
• Spremljajte praznike 
• Tekoče dogajanje in napišite svoje mnenje 
• Orodje BuzzSumo (kaj ljudje iščejo) 
• Izhajajte iz inspiracijske fotografije 



Primeri objav  
na FB



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
 

Vsebina Slika

Srčki 
povečujejo



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Nagradna igra 

 



,

NOVOST V LETU 2019 
„Engagement bait“ 

 - Izogibajte se spodnjim besedam v tekstu in tudi 
sedaj po novem v video vsebinah (v tekstu in glasu) 

Lajkajte, komentirajte spodaj, delite to objavo, 
označite prijatelja ali direkten CTA (klic k pozivu) 

- Zmanjša doseg objave 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Anketa 

 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Izjava



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Za pridobivanje e-mailov 

 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Uganke 

 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Uganke 

 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Primerjave 

 



,

FACEBOOK - PRIMER OBJAVE 
Videji, videji v ŽIVO, intervjuji 

 

Orodja za intervjuje: 
- Zoom 
- Streamyard



,

VEDNO OBJAVITE NOVO OBJAVO 
V STORY VSEBINAH 

 



,

VEDNO OBJAVITE NOVO OBJAVO 
V STORY VSEBINAH 

 



,

VEDNO OBJAVITE NOVO OBJAVO 
V STORY VSEBINAH 

 



,

FACEBOOK VSEBINE 

-  Vsebina naj bo enostavna, zapomljiva, privlačna 
- Ne pišite o sebi, ampak občinstvu 
- Dodana vrednost za občinstvo 
- Bodite informativni, inspirativni, zabavni 
- Bodite takšni, kakšne ljudi imate radi 
- Morate se dotakniti čustev 

Najbolj privlačne so vsebine,  
ki si jih ljudje želijo deliti s prijatelji



Facebook pravila



,

FACEBOOK PROFILI  
 

-  Skrivnost 7 minut 

-  pravilo 5 ur (objavljajte vsaj na 5 ur razlike) 
 
-  drugi dan se označite na sliki ali lajkajte sami objavo 
 
- napišite privat sporočilo. 
 
- komentiranje starega videja/objave 
 
- kombinirajte različne objave (slika, Instagram, video, video Instagram, live 
video, naslovna slika, profilna slika, deljena objava, …) 



,

VRSTA OBJAV, KI JE NAJBOLJ 
UČINKOVITA- . 

 
- Objave, na katere je največ odziva, JE PO STATISTIKAH V LETU 2018 video 



,

KAJ LJUDJE NAJRAJE DELIJO  
S SVOJIMI PRIJATELJI?



,

KAKŠNE SO NAJPOGOSTEJŠE NAPAKE  
PRI OBJAVLJANJU?



Facebook strategija



,

TO-DO

- 2 posta na dan (pred 8 zjutraj in po 8.uri zvečer) 

-  Objave, ki so objavljene med 10 - 11 uro zvečer dobijo 88% več interakcij kot  
povprečna FB objava 
 
- Objave s sliko dobijo 179% več interakcij kot povprečna FB objava. 
(objave, ki vsebujejo sliko, naj bi dobile 2,3× več odziva) 
 
- Objave, ki se končajo z vprašanjem dobijo 162% več interakcij kot povprečna FB objava. 
 
- Videji so najbolj deljena oblika vsebine. Kar 85% vseh FB delitev je prav video vsebina. 
 
- Objave, objavljene na nedeljo dobijo 52,9% več interakcij kot povprečna FB objava. 

- Pravilo 80/20 



,

TO - DO 

• Odgovorite na vse komentarje pod objavo (Bodite hvaležni, radodarni v svojem 
odgovoru) 

• Zahvalite se vsem, ki so delijo vašo vsebino. (Spremljajte vaše sledilce) 

• Dnevno všečkajte in komentirajte 3-5 podobnih strani (Ne napišite samo "Lepo" ali 
"Odlično!" Napišite Premišljen odgovor) 

• Delite svoje objave v ustrezne zaprte skupine, ki bi jih lahko vaša vsebina zanimala (ne 
samo-promocija, ampak nekaj koristnega in dragocenega) 

• Če uporabljate Facebook oglase, si oglejte statistične podatke in jih ustrezno 
prilagodite. 

• Lajkajte ustrezne poslovne strani in začnite interakcijo. 



,

FACEBOOK PROFILI  
 

Vztrajnost je lepa čednost 

Nikar ne obupajte. S temi preprostimi ukrepi lahko brez težav 
izboljšate doseg in stopnjo odziva na objave, potrebno je le nekaj 

časa in vztrajnosti. 

 



Orodja za pomoč



,

NAČRTOVANJE OBJAV 
 



,

NAČRTOVANJE OBJAV 
 



,

NAČRTOVANJE OBJAV 
 



,

NAČRTOVANJE OBJAV 
 



,

BREZPLAČNO ORODJE CANVA
https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


,

BREZPLAČNO ORODJE CANVA
https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


LINKEDIN ZA POSEL



,

LinkedIn  
je poslovno usmerjeno družbeno omrežje,  

ki se uporablja predvsem za  
profesionalno mreženje.  

(vir: Wikipedia).



,

LinkedIn  
Če nimate spletne strani, boste z  

Linkedin profilom najdeni na Google.



,

ZAKAJ LINKEDIN? 



,

ZAKAJ LINKEDIN? 

Zakaj je navzočnost podjetja na LinkedInu pomembna za prodajo, 
trženje in kadrovanje: 

• poslovno omrežje, 660+ milijonov članov, več kot 50 % 
poslovnih ljudi na svetu, 

• visoko se uvršča na Googlu in drugih brskalnikih, 
• 56 % kupcev raziskuje ponudnike prek njihovih profilov na 

LinkedInu, 
• 44 % kupcev je našlo potencialne ponudnike prek LinkedIna, 
• sporočilo na LinkedInu ima 7-krat večjo stopnjo odpiranja kot 

običajna e-pošta.



,

ZAKAJ LINKEDIN? 
• je 4-krat bolj učinkovito orodje na medpodjetniškem trgu (B2B) 

kot Facebook ali Twitter 
•   nekatera podjetja so z LinkedInom povečala prodajo tudi do  
     40 % 
•   je v lasti Microsofta, zato je boljša uporabniško izkušnjo kot  
      pred leti, 
• vsako sekundo 2 nova uporabnika, 
• 45 % si ogleda tudi vse druge vaše objave, članke. 

Samo 3 % podjetij v Sloveniji ima svojo stran na 
LinkedInu.  

Zato bodite korak pred konkurenco!



,

ZAKAJ LINKEDIN? 

LinkedIn je odlična platforma za: 

• Gradnjo osebnega brandinga 
• Gradnjo odnosov 
• Izboljšanje ugleda podjetnika ali podjetja 
• Izvedbo raziskave trga 
• Orodje za sodelovanje in povezovanje 
• Ogromno dragocenega znanja 
• Novo karierno priložnost 
• Potencialne stranke z višjimi prihodki (direktorji, 

lastniki podjetij, vodje,…)



,

Danes so v poslovnem svetu 
najprej pomembni odnosi. 

Human2human 

Ljudje ignorirajo oglasna 
sporočila, ki nimajo vrednosti.



,

Pomembna je dodana vrednost 
informacije – nasveti, izmenjava 

izkušenj, … 

GRADIMO ODNOSE



,

LINKEDIN STATISTIKA  
 

Linkedin / število uporabnikov v Sloveniji: 
število uporabnikov / 161.000 
uporabljajo vsak dan / 18.500

ZNAČILNOSTI LINKEDINA

- POSLOVNI PROFIL (direktorji, tržniki, iskalci kadrov, iskalci služb,…) 
- Veliko kvalitetne vsebine  
- Novi poslovni partnerji 
- Lahko pošiljate ponudbe, maile 
- Vedno več podjetij na Linkedinu



,

LINKEDIN STATISTIKA  
 

Source: LinkedIn



Vrste LI profilov



,

VRSTE PROFILOV
Osebni profesionalni profil 
https://www.linkedin.com/

https://www.linkedin.com/


,

VRSTE PROFILOV
Poslovni profil



,

VRSTE PROFILOV
Poslovni profil



,

VRSTE PROFILOV
Poslovni profil



,

VRSTE PROFILOV
LinkedIn skupine



,

VRSTE PROFILOV
LinkedIn skupine



,

VRSTE PROFILOV
LinkedIn skupine



,

VRSTE PROFILOV
LinkedIn skupine 1774x444 px



,

VRSTE PROFILOV
LinkedIn skupine



Urejanje LI profila



,

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 

1. Naredite dober prvi vtis s pravo profilno in naslovno fotografijo



,

BREZPLAČNO ORODJE CANVA
https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


,

BREZPLAČNO ORODJE CANVA
https://www.canva.com/

https://www.canva.com/


,

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 

2. Izstopajoč podnaslov



,

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 

Podnaslov ni samo omejen na vašo funkcijo, ampak je bolje, da 
izpostavite vaše ključne strasti, znanja, veščine…  

S tem zelo na kratko – v največ 120 znakih – poveste veliko o 
svoji osebni znamki. 
 
Udaren in jasen podnaslov s taktično izbranimi izrazi, vam 
omogoči, da vas po ključnih besedah najdejo pravi ljudje iz 
ustrezne panoge.  

Svoj profil boste tako optimizirali tudi za iskalnik LinkedIn.

2. Izstopajoč podnaslov



,

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 3. Kaj ponujate ali iščete službo



,

4. Unikaten povzetek
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

Bodite unikatni in drugačni. 
Povejte svojo zgodbo. 

• Na voljo imate 2000 znakov, ki so vam na voljo, da vaša 
osebna znamka res lahko pride do izraza,  

• Potencialne poslovne partnerje prepričatjte s svojo 
edinstveno osebnostjo in konkurenčno prednostjo.  

• Bralcem povzetka nakažite, kaj lahko vi oziroma vaše podjetje 
doprinese k njihovemu.

4. Unikatni povzetek 

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 



,

KAKO OPREMIT OSEBNI PROFIL? 
 

Povzetek naj odgovori na vprašanja: 

Kaj si želite početi v življenju, vaše sanje? 

Ste del kakšne dobrodelne organizacije? 

Ena stvar, ki bi jo spremenili v poslovnem svetu? 

Kakšne ključne besede bodo iskalci vpisali, da vas najdejo? 

Vaš kontakt 

4. Unikatni povzetek 



,

5. Featured (izpostavljeno)
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

KAKO OPREMIT OSEBNI PROFIL? 
 6. Gumb, da iščete službo 

https://www.linkedin.com/opportunities/career-advice/give-advice/

https://www.linkedin.com/opportunities/career-advice/give-advice/


,

7. Vaše aktivnosti
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

8. Opis delovnih izkušenj in izobrazbe
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

9. Izobrazba in certifikati
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

10. Pridobite si čim več priporočil in potrdil
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 

 



,

11. Jeziki, projekti, članki
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

12. Unikaten link
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 

 



,

• Pomembno je, da si nastavite unikaten URL (spletni naslov). 
  
• Skrajšana povezava bo videti veliko bolj pregledno in 

profesionalno, poleg tega pa bo vaš profil razvrščen višje v 
Googlovem iskalniku.

6. Unikaten link
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 

 



,

12. Unikaten link
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

• Če se želite pozicionirati kot strokovnjak na določenem 
področju, napišite nekaj strokovnih člankov in jih vključite na 
svoj profil.

13. Pišite lastne strokovne članke
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 

 



,

14. Opremite profil z fotografijami in videji
KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 



,

15. Mreženje, povezovanje in spoznavanje

• Vsaj 80 % uporabnikov omrežja LinkedIn meni, da je za 
karierni uspeh zelo pomembno mreženje.  

• Študije kažejo, da se večina možnosti za zaposlitev nikoli 
ne oglašuje, temveč se širi od ust do ust. 

• Ne pozabite v svoje omrežje LinkedIn dodati vseh ljudi, ki 
ste jih spoznali na sestankih, konferencah, pogovorih.  

• Osebe, s katerimi ste se povezali le digitalno, povabite 
tudi na osebna srečanja.  

• Izpostavite se in začnite graditi svojo osebno blagovno 
znamko.

KAKO UREDITI LINKEDIN PROFIL? 
 



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES) 



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES) 

Nasveti in ideje

• Vsebina, ki jo delijo zaposleni, ima 2-krat 
večjo interakcijo v primerjavi s podjetjem. 

• Prodajalci, ki redno delijo vsebino, imajo 45% 
večjo verjetnost, da bodo presegli prodajne 
cilje.



,

LINKEDIN POSLOVNA STRAN 
 KREIRANJE



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)

• Povabite svoje sodelavce, da se pridružijo poslovni strani. 



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)

• Na osebnih profilih si naj sodelavci dodajo kje delajo, tako 
da dodajo poslovno stran. 



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)

• Objavljajte koristno vsebino. 

• Sodelavci naj všečkajo objave. 

• LinkedIn stran si dodajte v podpis v e-mailu. 



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)

✓ 100 KREDITNIH TOČK 
✓ Ko nekdo potrdi, se točke 

vrnejo, če zavrne jo izgubiš 
✓ Točke na novo dobiš  prvi dan v 

mesecu



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES)

KREIRANJE  
DOGODKOV



,

POSLOVNI PROFIL (LINKEDIN PAGES) 

Nasveti in ideje

• Povprečen doseg 4% do 6%. 

• Ko začnete objavljati, se objava pokaže večkrat v enem 
tednu. 

• Če ne bo nihče všečkal, komentiral, se objava neha 
prikazovati. 

• Objavljajte raziskave, ppt, dokumente. 

• Delite objave vaših zaposlenih in obratno. 



,

LINKEDIN POSLOVNA STRAN 
 

SHOWCASE

Predstavitvene strani delujejo kot 
poddomene vaše strani podjetja, kar vam 
omogoča, da poudarite določena področja 
vašega podjetja, kot je določena blagovna 

znamka ali trenutna pobuda. 

Lahko skreirate 10 strani na en poslovno 
stran.



Vrste LI objav



,

VRSTE OBJAV 
 

Besedilo
Slika

Video

Članek
Dogodek



,

VRSTE OBJAV 
 

Besedilo

Slika
Video do 10 min

DokumentKljučniki #



,

VRSTE OBJAV 
 

Pozdravite novega 
sodelavca ali se 
komu zahvalite



,

VRSTE OBJAV 
 

Delite informacijo, 
da zaposlujete



,

VRSTE OBJAV 
 Iščete 

strokovnjaka



,

VRSTE OBJAV 
 Kreirate vprašanje



,

VRSTE OBJAV 
 Članek



,

VRSTE OBJAV 
 



,

VRSTE OBJAV - dogodek 
 



,

STORY FORMAT ŽE TUDI NA LINKEDINU 
 



,

STORY VSEBINE SEDAJ TUDI V 
SLOVENIJI 

 



,

STORY VSEBINE SEDAJ TUDI V 
SLOVENIJI 

 



,

STORY VSEBINE SEDAJ TUDI V 
SLOVENIJI 

 

Lahko 
objavljate 
fotografije ali 
vodeje dolge 
20 sekund



,

IDEJE, KAJ OBJAVLJAT NA STORYJIH 
 



,

KREIRANJE STORYJEV V CANVI 
 



,

KREIRANJE STORYJEV V CANVI 
 



,

VIDEJI V ŽIVO
https://www.linkedin.com/help/linkedin/ask/lv-app

https://www.linkedin.com/help/linkedin/ask/lv-app


,

OBJAVE , KAKO…(HOW TO…)



,

VRSTE OBJAV 
 

Slika



,

VRSTE OBJAV 
 



,

VRSTE OBJAV 
 



,

VRSTE OBJAV IN MOŽNOSTI 
 



- Cca 150 znakov, hashtag, označi osebe



,

LINKEDIN VSEBINA 
 

Pisna vsebina: objave na spletni strani (blog), članki, objave 
gostujočih blogov, statistike, e-knjige, poročila, študije primerov, e-
poštna sporočila, ankete itd. 

Zvočna vsebina: podcasti, intervjuji, intervjuji s strokovnjaki, 
vprašanja in odgovori, pogosta vprašanja itd. 

Video vsebina: kako, predstavitve izdelkov, pričevanja, Q & A, 
webinarji, prenosi v živo, vlogi itd. 

Vizualna vsebina: infografika, slike, predstavitve na SlideShare, 
grafikoni,grafi, citati, kontrolni seznami itd.



,

INFOGRAFIKA 
- izdelana v Canvi 

 



Strategije za uspeh



,

GLAVNO VPRAŠANJE - cilji 
 

• Povečati prepoznavnost blagovne znamke. 
• Postati avtoriteta v vaši branži. 
• Zgradite lojalno skupnost. 
• Pritegniti več kontaktov in poslovnih priložnosti. 
• Vzpostaviti odnos s potencialnimi strankami. 
• Ohranjanje in izboljšanje odnosov z obstoječimi strankami. 
• Izboljšati negovanje strank. 
• Povečati prodajo in prihodke.



,



,

#1: Napišite objavo samo z tekstom (največ 1300 znakov, 250 besed)  

Kako je takšna objava lahko učinkovita? 

Priporočena kratka objava. Pri daljši objavi mora pritegnit začetek, da 
ljudje kliknjo več…če je objava daljša. 

Postavite vprašanje 
Izrazite svoje stališče in jih pozovite k komentiranju 

Linke dodajte v komentarje. Isto lahko naredite s slikami.

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 



,

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 #2: Všečkajte svojo objavo 

S tem boste povečali doseg vaše objave 

#3: Odgovarjajte na komentarje 

Na vsak komentar odgovorite ali se za njega zahvalite. 

#4: Posnemite video (vstavite podnapise) od 3 do 10 min 



,

#5: Ne delite objav iz drugih družbenih omrežij 

#6: Pišite članke na LinkediIu (določeni sledilci dobijo obvestilo) 

#7: Pišite osebne objave in svoje zgodbe ter izkušnje (npr. kako si 
postal podjetnik) 

#8: Testirajte objavo na drugih kanalih in potem j prilagodite na 
LInkedin 

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 



,

#9: Objavljajte na osebnih profilih 

• To velja tudi za zaposlene v podjetjih, ki so ambasadorji podjetja 
• Ljudje se povežejo 10x bolj z osebami kot z poslovnimi profili 
• Imejte v podjetju stratega za osebni branding in pisca besedil, ki 

skrbita za profile zaposlenih 

#10: Preverite, o kateri temi se trenutno veliko govori in napišite 
svoj pogled na to. 

#11: Objavite uporabno vsebino z vrednostjo (dobre prakse, vodiče, 
pdf-e, statistike, trende, …) 

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 



,

#11: Objavite 6 fotografij naenkrat - PRIMER 

• Delite fotografije s kakšnega dogodka in označite ljudi, ki ste jih 
srečali 

• Objavite 6 slik, ki pripovedujejo celotno zgodbo, kjer združite slike 
in kratke citate. 

• Označite šest blagovnih znamk, ki trenutno vplivajo na vaše 
življenje. 

Vedno v slike vključite ljudi in uporabite svoje fotografije in ne 
kupljene. 

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 



,

#11: Igrajte se z LinkedIn algoritmi 

• Objavite več krat isto objavo z drugačnim naslovom 
• Kreiraj objavo v različnih formatih (kratek opis + link na blog, 

celoten blog, blog v pdf-u opremljen z fotografijami) 
• Objavite isto vsebino z različnimi fotografijami (LinkedIn algoritem 

kaže objave različnim kontaktom) 

TESTIRAJTE, TESTIRAJE, TESTIRAJTE 

KAKO POVEČATI INTERAKCIJO NA 
LINKEDINU? 

 



Pravila objavljanja na LI



,

PRAVILA OBJAVLJANJA 
 

• Objavljati je potrebno vsaj 2x tedensko 
• Vsebine, ki jih delimo, morajo biti koristne in zanimive 
• Preko osebnega profila ne prodajamo, temveč izobražujemo 

in delamo na prepoznavnosti 
• Bodite interaktivni 
• Objavljajte raznoliko (video, slika, infografika,…) 
• Zaželena je uporaba hashtagov # (max 5) 
• Vsaka objava naj ima dodano vrednost 
• Za še boljše povezovanje se moramo posluževati označevanje 

oseb ali drugih profilov ter strani 

In ne pozabi:  
Linkedin profil je o nas, vendar ni za nas! 



Iskanje pravih #hashtagov



,

KAKO DELUJEJO LINKEDIN #HASHTAGI? 
 

• #hashtagi so na LinkedInu od leta 2018 
• Uporabljate jih lahko pri objavah in pisanju člankov 
• S pomočjo # vas bodo uporabniki hitreje našli 



,

#HASHTAGI NASVETI 
 

• #hashtage vedno dodajte na koncu besedila ali v 
besedilu, nikoli ne dajte objavo in samo # 

• Na LinkedInu lahko daste neomejeno število #, samo se 
priporoča cca 5# 

• Če jih je več, lahko LinkedIn algoritem zazna objav kot 
SPAM 

• Poiščite # iz vaše branže in popularne 
• Lahko daste tudi #lokacija 
• Tudi vi spremljajte #hashtage  



,

#HASHTAGI NASVETI 
 



Statistika



,

STATISTIKA NA LINKEDINU 
 



,

STATISTIKA NA LINKEDINU 
 



,

STATISTIKA NA LINKEDINU 
 



,

STATISTIKA NA LINKEDINU 
 



TO DO lista



,

TO DO LISTA 
 

• Preverite vsa sporočila in na vsa odgovorite.  
• Povežite se z vsemi, ki vas prosijo za kontakt, ker se v prihodnosti 

lahko povežete.  
• Na svojem profilu objavljajte vaše članke ali druge članke iz vašega 

področja.  
• Pridružite se 2-3 skupinam in preverite ali lahko kako pomagate z 

vašim znanjem.  
• Delite v posamezne skupine (1-2) uporabno vsebino iz vašega 

področja.  
• »Všečkajte« in komentirajte vsaj 3 objave/dan.  
• Preverite, kdo si je ogledal vaš profil (poiščite potencialne možnosti).  
• Pojdite na obvestila in se zahvalite vsem, ki so kaj komentirali, 

všečkali.  



Kako Youtube vključiti v 
digitalno strategijo?



,

ZAKAJ YOUTUBE?

• YouTube ima kar 2 milijardi mesečno aktivnih 
uporabnikov  

• Je drugo največje družbeno omrežje 
• Milijarda ur. Vsak dan. 
• 50,9% odločevalcev B2B uporablja YouTube 

za raziskovanje nakupov 
• 70% gledalcev je od blagovne znamke kupilo 

po ogledu videja na YouTubu 
• Kako  deluje Youtube 
• https://www.youtube.com/intl/sl/howyoutubeworks/



,

KAKO ODPREMO YOUTUBE?

• Potrebujemo aktiven Gmail račun 
• Izberete ime Youtube kanala 
• Nato klinkete Create 
• Youtube kanal boste morali potrditi ali 

preko klica ali SMS a 
• Nato uredite Youtube kanal



,

UREJANJE YOUTUBE KANALA



,

UREJANJE YOUTUBE KANALA



,

UREJANJE YOUTUBE KANALA



,

UREJANJE YOUTUBE KANALA



,

KAJ IN KAKO LAHKO OBJAVLJATE?
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KREIRANJE NASLOVNE SLIKE? 
Canva.com
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KAJ IN KAKO LAHKO OBJAVLJATE?
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KAKO LAHKO SLUŽITE Z YOUTUBE

Minimalne zahteve glede primernosti za pridružitev 

1.Upoštevajte vse YouTubove pravilnike o 
monetizaciji. 
2.Živeti morate v državi ali regiji, kjer je partnerski 
program za YouTube na voljo. 
3.V zadnjih 12 mesecih ste morali zbrati več kot 
4000 veljavnih javnih ur gledanja. 
4.Imeti morate več kot 1000 naročnikov. 
5.Imeti morate povezan račun za AdSense. 

6.Vir:Youtube
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HVALA ZA POZORNOST!


