


Podjetjem pomagam pri komunikaciji na 
LinkedInu

11 let v svetu digitala

140+ predavanj

So-organizatorka LinkedIn Local dogodkov

Ljubiteljica jezer - nagrajen projekt Moja jezera

O MENI

https://mojajezera.si/
https://mojajezera.si/
https://mojajezera.si/




Na katerih družbenih omrežjih ste aktivni? 

Facebooku? LinkedInu?

Ste na kakšnem drugem družbenem omrežju?

VI IN DRUŽBENI MEDIJI





Vsak dan družbene medije uporablja 3,2 milijarde uporabnikov v povprečju 2,5 ure na dan

Povečanje prepoznavnosti blagovne (in osebne) znamke

Povečanje prodaje

Grajenje employer branda 

Grajenje znamke kot strokovnjaka 

Upravljanje z odnosi s strankami

Grajenje mreže - socialni kapital

Povezovanje s strokovnimi kolegi

Iskanje in pridobivanje potencialnih kupcev/partnerjev/sodelavcev

ZAKAJ DRUŽBENA OMREŽJA





Video - live

Pogovorni marketing

Zgodbe (stories)

Influencer marketing

Social CEO / direktor 

Vključevanje zaposlenih – employer branding

ZADNJI TRENDI NA SOCIAL



 💡 Na Facebooku

 ✔ dobil bo novo obliko - morda ne bo več newsfeeda

 ✔ velik poudarek bo na FB skupinah, saj je cilj spodbujati bolj zasebne pogovore

 ✔ story-ji bodo še bolj izpostavljeni na prime lokaciji na homepage-u

 💡 Na Instagramu

 ✔ po novem bomo lahko v objavah (pod določenimi pogoji) tagali produkte

 ✔ testirajo možnost, da pri objavah ne pokažejo števila lajkov

FACEBOOK IN INSTAGRAM



 💡 Na LinkedInu

 ✔ vračajo se LinkedIn events

 ✔ velik poudarek na LinkedIn straneh

 ✔ izboljšava možnosti oglaševanja

 ✔ veliko malih funkcionalnosti, ki spodbujajo dialoge

LINKEDIN



Ne prodajamo, izobražujemo

Redne objave

Koristne in zanimive vsebine

Različne oblike in formati vsebine - video

Določite odgovorno osebo

Obrazi – pokažite svojo človeško plat

Pripovedujte zgodbe

Investirajte v oglaševanje

Čas objave: torek do četrtek, nedelja – dopoldne / zvečer

PRAVILA KOMUNIKACIJE



Na vseh kanalih enako komuniciranje 

Neredna komunikacija - pasivnost

Vsebina ni namenjena ciljni skupini

Nekakovostne ali kupljene fotke

Nerelevantna vsebina

Neosebna komunikacija

Ne-sledenje trendom ali kopiranje „trendi“ praks 

Samo prodajno naravnane objave

NAPAKE KOMUNIKACIJE



Največji doseg

Velika zasičenost

Bolj namenjen B2C

Močna oglaševalska platforma

Vse bolj osebna komunikacija

FACEBOOK



PRIMERI DOBRE PRAKSE





Mobilna aplikacija

Izrazito vizualen medij

Zelo velik engagement z brandi

Uporaba story-jev (zgodbe)

Komunikacija z lepimi fotografijami

Tudi video vsebine

Uporaba hashtagov # in emoticonov 

Uporabite za: zgodbe iz ozadja

INSTAGRAM



PRIMERI DOBRE PRAKSE



PRIMERI DOBRE PRAKSE



LINKEDIN



Poslovno družbeno omrežje

Tudi orodje za marketing in prodajo

Odlično za B2B

Razlika stran in profili

6 stebrov uspešne uporabe

LINKEDIN



PRIMERI DOBRE PRAKSE







Koga želite nagovarjati?

Koristna vsebina za stranke

Korporativne vsebine – dogodki, – iz medijev, izjave strank ipd.

Predstavite sebe – organizacijska kultura

Predstavite storitve / produkte – prodajna sporočila

Okvirno razmerje 50-30-10-10

Čas objave: odvisno od medija, panoge, vsebine - testirati

VSEBINA - FORMULA



PRIMERI DOBRE PRAKSE



PRIMERI DOBRE PRAKSE



PRIMERI DOBRE PRAKSE







1. Razumevanje posameznih družbenih medijev

2. Upoštevanje pravil komunikacije

3. Optimizacija profilov in strani

4. Določitev ciljev in ciljnih skupin

5. Pripravite načrt vsebin 

6. Določite odgovorno osebo za vsebine

7. Vsebine naj bodo koristne za ciljne skupine 

8. Spodbudite sodelavce, da so aktivni (LinkedIn)

9. Delite svoje zgodbe

10. Ne nabirajte sledilce, ampak odziv

10 STVARI, KAKO IZKORISTITI SOCIAL





VAŠA VPRAŠANJA? 



Li nkedi n. com/ i n/ mancakor el c /

Facebook . com/ mancakor el c . s i /

I ns t agr am. com/ mancakor el c /
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