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Program

� 8 stvari, ki jih o marketingu ne u � ijo na 
fakultetah

� Marketing z nizkim prora� unom
� Prakti� ni primeri dobrih prodajnih akcij� Prakti� ni primeri dobrih prodajnih akcij
� Pristop do analize trga



1. Napa� ne predpostavke podjetij o 
marketingu

“Kaj po� nete na podro� ju marketinga?”
Imamo radijske oglase
Razposlali smo sporo� ilo za javnost
Poslali smo brošuro podjetja potencialnim Poslali smo brošuro podjetja potencialnim 
strankam

“Še kaj drugega?”
• No, odlo� amo se, da bi naredili analizo 

zadovoljstva naših kupcev…



Kaj bi moral marketing delati?



Marketing je lahko najdonosnejša 
investicija podjetja

� Marketinški vzvod
� Ali lahko podobne 

donose dobite še s donose dobite še s 
katero drugo 
investicijo?



2. Ni jasnega pozicioniranja in 
razlikovanja od konkurence

Nepremi� ninske agencije

� Vse agencije so skorajda enake
� Vsi njihovi oglasi so enaki� Vsi njihovi oglasi so enaki
� Na nakupno odlo� itev najbolj vpliva 

naklju� je



Pozor, bombardiranje!

� Ljudje smo bombardirani z informacijami
� Podzavestni filtri



Kako se lo � ite od konkurence?

� Predstavljajte si kupca, ki povprašuje pri vas…

� Ali mu zna vsakdo v vašem podjetju v eni 
minuti , jasno in prepri� ljivo povedati, kaj je 
tisto, kar vas lo� i od konkurence, in mu dati 
razlog za nakup?



Mo�nosti

� Specializacija (Relax)
� Poreklo (Testenine Grande)
� Vodilni polo�aj (IBM)
� Poudarjanje ene lastnosti (Johnsons Ph 

5,5, restavracija, ki slovi po hitrosti) 
� …



� Inovativnost, “Thinking outside of the box”
� Izdelki prilagojeni kupcu – ni masovne 

proizvodnjeproizvodnje

� Saubermacher – moderen na� in dela



Glede na problem

� Kosmodisk – za ljudi z bole� inami v kri�u
� Sesalniki Hygenica - prava izbira za ljudi, ki 

imajo te�ave z alergijami ali astmo 



“Ljudje potrebujejo zgodbe … bolj kot sam “Ljudje potrebujejo zgodbe … bolj kot sam 
kruh. Povedo nam kako �iveti … in zakaj”kruh. Povedo nam kako �iveti … in zakaj”

- Pripovedovalec v Zgodbah 1001 no� i- Pripovedovalec v Zgodbah 1001 no� i







Chet Holmes: Stadium Pitch

Predstavljajte si, da bi lahko naredili kratko 
prezentacijo na polnem stadionu potencialnih kupcev



Zanašanje na odli � en produkt vas 
lahko zapelje v grob

� “Marketing je bitka med percepcijami, ne 
med izdelki”



3. Ena� enje oglaševanja z 
marketingom

� Mediji, agencije in mnoga podjetja mislijo, 
da je oglaševanje isto kot marketing

� Zaposleni v marketingu porabijo preve�  
� asa za oglaševanje in premalo za druge � asa za oglaševanje in premalo za druge 
marketinške funkcije.



4. Preve�  institucionalnega 
oglaševanja

Institucionalno ogl.
� Pove kako lepo, veliko in 

ugledno je podjetje
� Ne pove nobene koristi 

za kupca

Ogl., ki zahteva odziv
� Osredoto� eno na kupca
� Poudari prednosti 

izdelkov
� Zahteva dolo� eno akcijo za kupca

� Ne usmerja kupca do 
odlo� itve

� Skorajda nemogo� e 
merjenje u� inkovitosti 
oglasa

� Zahteva dolo� eno akcijo 
in pove kako se odzvati

� Natan� no merjenje 
u� inkovitosti



Institucionalno oglaševanje pove, da 
podjetje obstaja



Znebite se skrbi pri tiskanju nalepk!

Koliko skrbi za tako majhno stvar, kot so nalepke! � akanje 
na dobavitelje , ko si tega ne morete privoš� iti, te�avno in 
neracionalno tiskanje na navadnem tiskalniku, nujne 
zaloge nalepk za posamezne izdelke…

Ali ne bi bilo lepo, � e bi se teh te�av enkrat za vselej znebili?

Predstavljamo vam ponudbo specializiranih tiskalnikov 
nalepk, s katerimi boste:

Prihranili � as - ni�  ve�  ne bo naro� anja 
prednatisnjenih nalepk pri dobaviteljih in � akanja prednatisnjenih nalepk pri dobaviteljih in � akanja 
na njihovo dobavo.
Zni�ali stroške - nalepke si boste lahko natisnili v 
natan� no takšni koli� ini, kot jih potrebujete.
Porabili zaloge nalepk - ko se bo pojavila 
potreba, boste nove nalepke preprosto natisnili.
Dobili zanesljivo rešitev - � e pri procesu 
proizvodnje potrebujete sprotno tiskanje nalepk.

Za ve�  informacij in brezpla� en preizkus rešitve lahko 
pokli� ete �e zdaj g. Bernarda Ogrinca, na 01 5686 150, ali 
mu pišete na bernard@leoss.si .



VIR: U.S. DIRECT MARKETING TODAY: ECONOMIC IMPACT 2 005



VIR: U.S. DIRECT MARKETING TODAY: ECONOMIC IMPACT 2 005



5. Marketinški materiali govorijo le o 
podjetju

� Ali se vaši marketinški materiali posve� ajo 
vašemu podjetju ali kupcem?



6. Podjetje ne prevzame tveganja

� Ob vsakem nakupu � utimo tveganje.
� � e prevzamete tveganje, boste kupcem 

olajšali odlo� itev … v svoj prid.



7. Podjetja ne vodijo kupcev do 
nakupne odlo � itve

� Ljudje ho� emo biti vodeni
� Podjetja ne povedo, kako kupiti izdelke
� Podjetja ne povedo, kaj mora kupec narediti, da 

bi dobil XYbi dobil XY
� Primite kupca za roko in ga vodite do nakupa!



8. Podjetja povedo premalo o svojih 
izdelkih

Ljudje ne cenijo, kar ste naredili zanje…
razen v primeru, ko jim to poveste.

� Ali ste vlo�ili v razvoj izdelka 5 let?
� Ali je izdelek sestavljen iz surovin uvo�enih iz � Ali je izdelek sestavljen iz surovin uvo�enih iz 

Argentine?
� Ali je izdelek prenesel najzahtevnejše teste?
� Ali v Sloveniji nih� e ne dela izdelka po takšnem 

postopku, kot vi?
� Ali imate zaradi posebnih dogovorov z dobavitelji 

izdelke vedno na zalogi?
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Direktni marketing

� Direktno do kupca
� Zahteva takojšen odziv
� Primeri: pisma, e-pošta, internet, telefon, …



Gverilski marketing

� Jay Conrad Levinson (1984) - Guerrilla 
Marketing 

� Nekonvencionalni sistem promocije z 
nizkim prora� unom. nizkim prora� unom. 

� Namesto velikega prora� una uporabite svoj 
� as, energijo in domišljijo.



Primeri

� Acclaim (2002), £500 + 
igralna konzola � e si 
spremenil svoje ime v 
Turok – ime nove igre. 

� Sosed – kje vidite njihove 
letake?letake?

� 3M – Škatla iz 
varnostnega stekla, noter 
pa denar.



Zakaj uporabiti te pristope?

� Ker so bistveno bolj u� inkoviti od ostalih 
metod.

� Ker za kaj drugega ne boste imeli denarja 
� .� .



Kako izpeljati akcijo direktnega 
marketinga?

1. Dolo� imo cilje in ciljno skupino
2. Opredelimo ponudbo
3. Pripravimo vsebino
4. Preverimo procese
5. Testirajmo akcijo
6. Lansirajmo akcijo
7. Merimo rezultate



Dolo � imo cilje in ciljno skupino

� Kaj ho� emo dose� i z akcijo?
Smiselni cilji: pripeljati potencialne kupce do 
nakupa ali bli�e nakupni odlo � itvi, dogovor 
sestankasestanka
Nesmiselni cilji: se pojavljati v tisku, biti na 
o� eh javnosti

� Katera je ciljna skupina in kako jo bomo 
dosegli?

Slaba izbira baze je lahko usodna!



Opredelimo ponudbo

� Kakšna je naša ponudba?
Kaj je osnovni izdelek/storitev?
Bomo dodali darilo?
Kakšna je garancija?Kakšna je garancija?
Kakšen je servis?
Drugi elementi…



Pripravimo vsebino

� Klju� nega pomena je, kako predstavite 
ponudbo potencialnim kupcem

� Razli� ni pristopi prinašajo razli� ne odzive!



Preverimo procese

� Ali so zaposleni v podjetju seznanjeni z 
akcijo?

� Ali imamo pripravljene vse materiale za 
povpraševanja?povpraševanja?

� Imamo pripravljene izdelke?



Testirajmo akcijo

� � e se odlo� ate za ve� jo akcijo, jo vedno 
najprej testirajte!

� Kako testirati?



Lansirajmo akcijo

� Ko je vse pripravljeno… gremo v akcijo!



Merimo rezultate

� Izjemno pomembna faza!
� Kako veste, ali je bila akcija uspešna, � e ne 

merite njenih u� inkov?
� Kako meriti u� inkovitost akcije?� Kako meriti u� inkovitost akcije?



Tehnike za pove � anje mo � i akcij



Pripravite naslove, ki pritegnejo 
pozornost

� Dale�  najpomembnejši element 
vsake mkt komunikacije!

� Razlika v odzivu na oglas z dobrim 
ali slabim naslovom je lahko tudi ali slabim naslovom je lahko tudi 
1:10

Kako berete � asopis?



Kako napisati dober naslov?

Vprašajte se:
� Kdo so potencialni kupci?
� Kaj v resnici ho� ete sporo� iti?
� Kakšne so koristi, ki jih bo imel kupec od vaših � Kakšne so koristi, ki jih bo imel kupec od vaših 

izdelkov?
� Kaj je vaša edinstvena konkuren� na prednost?
� Ne poskušajte biti pametni, smešni ali poeti� ni.



1. tip: Vprašanje

� Vas vaš otrok kdaj spravi v zadrego v 
javnosti?

� Zakaj nekateri ljudje skorajda vedno 
zaslu�ijo pri vlaganju na borzo?zaslu�ijo pri vlaganju na borzo?

� Ali po� nete teh 5 napak pri obla� enju?
� Paying Too Much For Poor Workmanship 

And Constant Delays? Fire Your Contractor 
NOW And Do It Yourself!



2. tip: Cena

� Samo pri nas! Originalni puloverji iz 
kašmirja za 69 EUR!

� 3 knjige za 10 EUR – samo v tej posebni 
ponudbi!ponudbi!



3. tip: Brezpla � no

� Ne investirajte v vzajemne sklade, 
dokler niste prebrali brezpla� nega 
posebnega poro� ila “Od A do � posebnega poro� ila “Od A do � 
vzajemnih skladov”.

� Brezpla� no: 10 najve� jih napak, ki 
jih delajo trgovci pri nakupu 
razsvetljave za trgovine.



4. tip: Kako

� How to win friends and influence people?
� Kako podjetnik iz Dom�al prihrani 37 % pri 

nabavi plasti� nih polizdelkov?
� Kako postati finan� no neodvisen pred 40. � Kako postati finan� no neodvisen pred 40. 

letom?
� Kako pove� ati prodajo za 10 % s pomo� jo 

novega izobra�evanja za prodajalce?



5. tip: Predstavljamo

� Predstavljamo prvi LCD monitor s ceno pod 
150 EUR!

� Predstavljamo inovacijo, ki vam bo 
pomagala prihraniti 30 % � asa pri vodenju pomagala prihraniti 30 % � asa pri vodenju 
zalog.

� Introducing: New Windows Vista!



6. tip: Specifika

� Izbirajte med 53.396 pari športne obutve.
� Kako podjetje Jama d.o.o. letno prihrani 

14.541 EUR pri stroških slu�benih poti?
� Ivory Soap is 99,44 percent pure.� Ivory Soap is 99,44 percent pure.
� Little mistake that cost a farmer $3,137 a 

year 



7. tip: Skrivnost

� Speed-Reading Secrets Of The World’s 
Fastest Reader™. Don’t Spend Another 
Second Struggling To Keep Up With 
Information Overload!Information Overload!

� Skrivnosti projektnega vodenja, ki vam 
lahko prihranijo do 40 % � asa!



8. tip: Direktni naslov

� 4 Books. 4 Bucks. No Commitment. No 
Kidding. If You Love To Read, This Offer Is 
A “No-Brainer”.

� Financial Strategies For Successful � Financial Strategies For Successful 
Retirement

� Gentle Dental Care For Adults, Kids And 
Great Big Babies.



Pa še tale …

How To Have The Best Sex Ever?



Kako pisati besedila?

Pišite:
� Osebno, takoj do bistva.
� Kratki stavki, odstavki
� Poudarite klju� ne stvari
� Pišite o koristih ne lastnostih – tehnika “kaj 

zato”
� Dokazi, garancije



Zahtevajte takojšnji odziv

� Ponudite ugodnost ob takojšnjem odzivu 
na akcijo

� Zadnji rok za naro� ilo je…
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- Henry Ford



Kaj boste opazovali – mnenja ali 
obnašanje?

� Kakšni so bili odzivi ljudi na raziskave o 
uvedbi bankomatov?



Primer: The time and space of uncle 
Albert

� Avtor je bil neznan.
� Šel je v knji�nice in ugotovil, katere otroške knji ge 

so najve�  izposojene.
� Analiza teh knjig: imajo ilustracije, veliko dialogov, 

humor, kratka poglavja, zanimivi liki. (analiza humor, kratka poglavja, zanimivi liki. (analiza 
vedenja ne pa anketa).

� Pogovoril se je z 250 otroci, da je ugotovil njihovo 
predznanje o gravitaciji in drugih temah.

� S temi spoznanji je napisal knjigo in jo predstavil 
zalo�niku.

� Knjigo je zalo�nik izdal in postala je uspešnica.



Hot topic obla � ila za mlade

� Skavti spremljajo trende na rok koncertih
� Razvoj novih produktov traja pod 60 dni
� Sodelovanje z doma� imi dobavitelji, ki to 

omogo� a.omogo� a.



Vprašanja

Robert Rolih
Uspeh d.o.o., Akademija Panta Rei

robert@uspeh.com

Najbolj brani marketinški nasveti pri nas…
v brezpla� nem mese� niku Uspeh Internet 
Marketing. Naro� ite se na www.uspeh.com


