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predstavlja:

LinkedIn spletni tečaj

Tanja Ciglarič je lastnica blagovne 
znamke Marketing malih podjetij
in solastnica novega projekta 
revije Internet. Tanja je izkušena 
marketinška svetovalka z več kot
14 letnimi izkušnjami na področja 
digitalnega marketinga. Kot 
vodja marketinga je v enem 
izmed družinskih podjetij delovala 
skoraj 9 let, nato se je odločila 
za samostojno podjetniško pot 
in ustanovila blagovno znamko 
Marketing malih podjetij. Sodeluje 
tudi kot mentorica za Start up 
Maribor in SPIRIT Slovnija.

S svojimi izkušnjami in znanjem 
pomaga številnim podjetjem, da 
izpopolnijo znanje s področja 
marketinga, specializirala se je 
posebej za področje digitalizacije. 
Je zelo dobra poznavalka družbenih 
omrežij (Facebook, Instagram, 
LinkedIn) in zelo izkušena kreatorka 
marketinških strategij. 

KONTAKTI:

Email: tanja@marketingmalihpodjetij.si

www: www.marketingmalihpodjetij.com

FB: www.facebook.com/marketingmali-
hpodjetij/ 

LinkedIn: www.linkedin.com/in/tan-
ja-ciglaric

TANJA CIGLARIČ
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KAKO LINKEDIN IZKORISTITI ZA GRA-
JENJE OSEBNE BLAGOVNE ZNAMKE

Marketing na družbenih omrežjih  

Preprosta definicija marketinga  

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

Marketing je karkoli ljudje govorijo o vas.

Prihodnost marketinga 

 BUSINESS2BUSINESS

 HUMAN2HUMAN 

Formula marketinga 

- 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.
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Prihodnost marketinga 

PULL MARKETING
Dolgoročen (prepoznavnost, zaupanje) 

 

       PUSH MARKETING
       (Kratkoročen, direktna prodaja

Pokažite se svetu

Spremenite ljudem njihova življenja 
UNIKATNI - DRUGAČNI – PREPOZNAVNI 

Zakaj družbena omrežja
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.
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Kaj danes prodaja? 
 

Zgodbe

Kaj nam pomagajo družbena omrežja? 

• Grajenje skupnosti istomislečih.
• Grajenje zaupanja.
• Povečanje prepoznavnosti (branding).
• Prikaz identitete podjetja.
• Grajenje odnosa s sledilci (zaupanje).
• Pospeševanje prodaje.

2 napaki pri prodaji na družbenih omrežjih

• se ne dogovorijo za sestanek v živo (na sestankih lahko skozi pogovor in 
vprašanja spoznaš, kar potencialna stranka potrebuje)

• takoj, ko se povežejo, začnejo direktno prodajat (to ljudi odvrne in definitivno 
ni pravi pristop)

Gradite odnos in zaupanje! 

Marketing plan 
Marketinški načrt je zemljevid vašega podjetja. 

- z načrtovanjem prihranite ogromno časa in  
- ste bolj učinkoviti
- opredeli vaše cilje in taktike, ki jih boste implementirali, da bi dosegli vašo cilj-

no publiko. 
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Marketinški načrt 

nam pomaga:  

- analizirati trg in konkurenco  
- pri marketinški strategiji podjetja
- definirati taktike, s katerimi bomo dosegli cilje  
- analizirati rezultate  
- pri planiranju denarnih sredstev za oglaševanje  

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? 

 
USP - Unique Selling Proposition

Kaj vas naredi edinstvene? 
Po čem ste drugačni in prepoznavni v vaši branži? 
Vaše vrednote
Korist, posebnost, prednost. 
Je vaša obljuba, kaj lahko stranke pričakujejo od vaše storitve/izdelka. 
Vprašajte stranke, kaj jih moti pri konkurenci. 
In vi to popravite. 
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K A K O  U R E D I T I  L I N K E D I N  P R O F I L

Zakaj LinkedIn?  

LinkedIn

je poslovno usmerjeno družbeno omrežje, ki se uporalbja predvsem za profesio-
nalno mreženje. (vir: Wikipedia) 

Če nimate spletne strani, boste z LinkedIn profilom najdeni na Google. 

Zakaj LinkedIn? 
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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,…)

Profesionalni in prepričljiv LinkedIn profil je bistvenega pomena, ker:

• organsko privablja stranke 
• povečuje vaš profesionalni ugled
• pomaga graditi vašo verodostojnost in avtoriteto
• grajenje zaupanja
• olajša odnose z glavnimi odločevalci
• izstopa in pusti trajen vtis 

Pomembna je dodana vrednost informacije – nasveti, izmenjava izkušenj, …

 Gradimo odnose
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LinkedIn statistika 

LinkedIn dejstva 

91 % vodstvenih delavcev LinkedIn ocenjuje kot svojo prvo izbiro za strokovno 
relevantno vsebino  
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Vrste profilov   
Osebni profesionalni profil 

Poslovni profil 
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Poslovni profil 
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LinkedIn skupine

LinkedIn produktna stran
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Urejanje LinkedIn profila   
Kako urediti LinkedIn profil? 

1. Naredite dober vtis s pravo profilno in naslovno fotografijo 

Brezplačno orodje Canva
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Brezplačno orodje Canva

Video predstavitev 
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Izstopajoč podnaslov

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

S tem zelo na kratko – v največ 220 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.
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Posnetek izgovorjave vašega imena

Kako opremiti osebni profil?    
Statistika  
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Kako urediti LinkedIn profil?    
Creator mode  

Featured (izpostavljeno)
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Unikaten povzetek  

Bodite unikatni in drugačni. Povejte svojo zgodbo. 

Na voljo imate 2600 znakov, ki so vam na voljo, da vaša osebna znamka res la-
hko 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 nji-
hovemu.

Povzetek naj odgovori na vprašanja:

Kdo bo vaš bralec (direktor, kadrovnik, vodja)?
Kaj navdihujočega ste že dosegli v življenju?
Kaj vas veseli in navdihuje?
Kakšne so vaše vrednote?
Zakaj ste unikatni, v čem se razlikujete od drugih?
Imate kakšno zanimivo sliko, video, dokument ali članek, ki bi bil zanimiv?
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Vaše aktivnosti 

Opis delovnih izkušenj in izobrazbe 
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Izobrazba in certifikati 

Pridobite si čim več priporočil in potrdil 
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Jeziki, projekti, članki

Unikaten link 

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.
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Pišite lastne strokovne članke 

Če se želite pozicionirati kot strokovnjak na določenem področju, napišite nekaj 
strokovnih člankov in jih vključite na svoj profil.
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Če imate vklopljen Creator mode, lahko pošiljate Newsletter. 
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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, tem-
več 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.

Vaš unikatni povzetek

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 prepričajte s svojo edinstveno osebnostjo in 
konkurenčno prednostjo. 

• Bralcem povzetka nakažite, kaj lahko vi oziroma vaše podjetje doprinese k 
njihovemu.
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Uredite svoje osebne profile 

26



© MANAGERKA

K A J  O B J AV L J AT I  N A  L I N K E D I N U

Vrste objav

 slika  video   služba   članek
  besedilo

 slika   delovno mesto
besedilo  dokument
  video do 10 min
ključniki#
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   posebna priložnost
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Vrste objav - dogodek 
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    anketa

    članek

30



© MANAGERKA
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Newsletter

    

Video - možnost, če imate creator račun
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Slika
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Cca 150 znakov, hashtag, označi osebe

    

INFOGRAFIKA - izdelana v Canvi
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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 odgov-
ori, 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. Cca 150 znakov, hashtag, označi osebe

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!

• Najboljše je, če prejmeš komentarje, všečke v prvi uri po objavi.
• Če objavite dnevno več objav, naj bo med vsako vsaj 3 ure premora.
• LinkedIn članki nimajo veliko dosega.
• Všečki vplivajo na algoritem 50%, deljenje objav 25%.
• Odgovarjajte na komentarje.
• Dodajte objavi #.
• Deljenje dokumentov je zaželjeno.
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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 po-
dročja.
• 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.
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ZAPISKI


