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Tudi na spletu se brez
muje Se cevelj ne obuje

Biserka Kisi¢ iz Zalca o priloZnostih in pasteh digitalnega marketinga

Naj nam je vSe¢ ali ne, Zivljenje se danes Ze v veliki meri
dogaja na spletu. Le malokdo si lahko privos¢i, da se
digitalne igre »ne gre«. Na svetovnem spletu tako ali
drugace hote ali nehote vsi pus¢amo svoj odtis. Morda sg
Se sami ne poznamo tako dobro, ./
kot nas lahko opiSe rafunalniski algoritem. S V&7 /8
strokovnjakinjo za digitalni marketing smo se / / /
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pisala, ustvarjala z besedami. Ze kot itudentka po prsih. Poudariti moramo pozitivne ucinke,
sem v Casopisih objavljala kolumne s podro- ki jih kupci ali stranke lahko pricakujejo na tej
¢ja marketinga « se ji Se vedno zasvetijo podlagi. Saj podietja to vedo, vendar mnoga ne
oti. Zadnjih Sest let je bila zaposlena v znajo ucinkovito izpostaviti svojih konkurené-
Gorenju, kjer je skrbela za marketing nih prednosti.
kuhalnih aparatov in pomagalapri  Kako torej u¢inkovito zastaviti marketin-
vzpostavljanju mednarodne spletne 3ko strategijo?
strani ter celostne digitalne strategi-  Vsekakor ne brez temeljitega premisleka.
je. »In potem sem prisla do osebne Mnogi nastopijo na spletu oziroma na druzab-
prelomnice, ko sem se vprasala, nih omreZjih preprosto zato, ker to vsi pocne-
\ . Cejetores vse, kar Zelim in v Zi- jo. Ampak Ze pred tem je nujno treba vedeti,
vljenju pricakujem od sebe.« In kaj sploh Zelimo, kaksne cilje imamo, koga
tako je v zaCetku tega leta stopila nagovarjamo, kaksno vsebino bomo objavlja-
na samostojno podjetnisko pot. 1i. Brez vsega tega je bolje, da ne »gremo« na
Vse se torej zacne in kon¢a splet. Prvega vtisa namre¢ ne moremo popra-
pri dobri zgodbi. viti. Ce ljudje dobijo obcutek, da smo zmedeni
Res je. Veliko imamo dobrih  in nezanesljivi, nas bodo nacrtno spregledali
podietij, ki tega ne znajo dovolj tudi takrat, ko bomo svojo strategijo postavili
dobro izraziti. Svojo predsta- na resne temelje. Priloznost bo zapravljena

vitev zacnejo s klasicnim »mi in tega se je dobro zavedati Ze od zacetka. V

smo to in to«, ampak Ze izhodi- vsakem primeru moramo izbrati svojo vsebin-
§Ce z »mi« je napacno. Natrgu sko zgodbo in jo primerno predstaviti skozi
so zaradi ljudi, ne zaradi sebe. razlicne komunikacijske kanale.

Ljudi zanima, kako jim lahko ~ Tako kot prvega vtisa ne morejo popraviti
to podjetje koristi, pomaga, podjetja, se tudi posamezniki premalokrat
redi tezavo. Ni pomembno, zavedamo, da na spletu ravno tako puscamo
da ima nekdo 150 let tradi- vtis. Krilatica, da ¢e te ni na Facebooku, te

cije. Kar Steje, sta varnost in  sploh ni, je nekaj, s cimer se marsikdo kljub
zanesljivost, ki ju zaradi tega temu ne more sprijazniti.

pogovarjali o tem, kako neizprosne danosti
sodobnega sveta obrniti v svoj prid.

Po koncani gimnaziji je izbrala Studij ekono-
mije v Mariboru. »To je moje rojstno mesto,
verjetno je bilo pri odlocitvi prisotne tudi malo
nostalgije.« se nasmehne. Specializirala se je
za marketing. Vedno jo je zanimalo obna-
$anje kupcev — psihologija posameznika in
mnozic. Brezdusne racunovodske bilance
je Se danes ne zanimajo prevec. Zapo-
slila se je v Zalskem podjetju Mikropis
in dobila prve mednarodne izkusnje. i
»Veliko smo se ukvarjali z uporabnisko ,

N

izkusnjo lastnih programskih resitev in
to je izhodisce, ki je zelo pomembno
tudi pri postavljanju spletnih strani. ] .
Tam sem se res ogromno nauéila.« V i
nadaljevanju je za odnose z javnostmi ’
skrbela v podjetju Bosch Siemens. ’
»To je marketing z drugega zornega
kota. V tej vlogi sem dobila dober
vpogled v medijski

svet. Tako ali & zagotavlja. 150 let tradicijene  Pri vprasanju, ali graditi svojo podobo na
Uﬂ“:i sem { omenimo za to, da bi se trkali spletu ali ne, je treba slediti temu, kar Cutimo v
vedno il

zelo

rada »Ce ne bi sla na svoje, bi se vse Zivijenje

sprasevala, kaj ce ... V svojem bistvu

iem Rkstopiska, ustvarjalka zgodb.
. Slbje podjetje sem poimenovala Kisik komunikacije. To,
kar je za
Zivljenje
Kisik, je
' za pod-
| jetnistvo
Komunicira-
| nje. Vse je v
| zgodbah, ki
/‘ morajo imeti
' pravi uCinek
in ciljno sporo-
Cilo.«

| »Ko gre$ na
| svoje, ko skocis,
| Je najteZje sprejeti
obcutek praznine.
Na vprasanje, kaj
zdaj, ni jasnega
odgovora. Za svoje
dosezke si zasluzen
sam, enako za
svoje padce. Ce je
ob koncu meseca
izkupicek boren, lahko to

pripises le samemu sebi.«

/

»Ko si odvisen sam od sebe, moras
velikokrat cez svoje omejitve. Sprijazni$ se,
da je enostavno treba zbrati pogum, potrkati na
Stevilna vrata in preprosto vpra$ati. Ne ubije te.
Najhuje, kar slisis, je ne. To je enako, kot Ce
sedi$ doma in ne naredis nic.«
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sebi. Ni prav, da popuicamo pritisku mnozice.
Da smo dejavni na druzbenih omreZjih, ker to
pat poénejo vei. Ce éloveku Facebook ni vied in
je preprican, da ga ne potrebue, je to povsem
sprejemljivo. Obstajajo drugi naéim za pridobi-
vanje informactyj, drugi nacini, da navezujemo in
ohranjamo stike. Clovek lahko mirno Zivi brez
Facebooka. Ce se za profil odlo¢imo, si moramo
razjasniti, za kakfne namene ga bomo upora-
bljah. Ko gre za zasebm kanal komunicirama s
prijatelji in z druZino. varnostne nastavitve
nastavimo temu primerno in profil zaklenemo.
$e vedno si velja zapomniti — kar enkrat damo
na splet. tam tudi ostane. Ko je enkrat v oblaku,
m ved v nafth rokah Nobenega vamostnega
zagotovila mmamo, da bo zasebno tudi ostalo
zasebno. Moznosti zlorab je namre¢ ogromno

Zasebnost nase druZine oziroma nasih
otrok na spletu je torej povsem nasa odgo-
vornost?

Odgovornost, ki se je premalo zavedamo. Pn
mlajith — tistith, ki Facebook sploh e upora-
bljajo — oparam, da znajo loénico med javnim in
zasebnim postaviti precej dobro. Obifano se
niti ne prijavijo § pravim imenom. Tudi na
ostalih omreZjth uporabljajo vzdevke. Srednja
generacya in starej$1 pa pogosto brez zadrzkov
objavimo ime_ pritmek, rojstne podatke celo
polni naslov. V svoji lahkovernosti ali nepou-
Cenosti moznosti zlorab povsem spregledamo. A
lahko iz vsega nastetega kdo Ze brez teZav ugane
nase geslo. Najpogostejie kombinacye namred
vsebujejo prav te podatke. In ko nekdo upravha
z nadim geslom  je mogofe vse Verje-tno
nikomur ne pade na pamet, da bi na cesti
neznancu razlagal, kdaj natanéno in kam gre na
dopust. Prav tako mih¢e na oglasno desko v
mestu ne b1 obesil fotografije svojega otroka v
bazenu. Na spletu to brez tezav naredimo. Ker to
pocnemo v varnem zavetju svojega doma, se ne
zavedamo, da gre pravzaprav za isto stvar.

Bodo pa otroci prej ali slej na Facebook
oziroma na digitalno druzabno sceno hoteli
sami. Mnogi starsi se sprasujejo, ali naj to
dovolijo ali ne.

Mislm, da to m pravo vprasanje. Stvari, ki jth
prepovedyjemo, so najboly vabljve. Otroar so
1znajdlyrvi 1 bodo svoje nacine do tega nash v

»Mnogi star§i svojo sreco in
veselje zelo radi delijo na
spletu. Ampak sprasujem se,
kako bodo to nekoc spreje-
mali njihovi otroci. Morda bo
ta otrok enkrat postal znana
osebnost in takrat mu ne bo
ravno vseeno, ¢e bodo na
spletu na voljo vse fotografije
od prve plenicke naprej. «

H]

vsakem primeru. Pred nevarmostmi digitalnega
sveta jih ne moremo obvarovati, nasprotno jih
moramo nanje pripraviti n jih pouéiti, da se
bodo v tem svetu znali prav obnasati.

Ce si zasebno Elovek e lahko privosti, da se
pozvizga na Facebook, je poslovno drugade.

Druzbena omreZja pokrijejo tako Siroko mao-
Zico nafega ciljnega obéinstva, da bi bilo to ne-
spametno. Nenazadnje devetsto tisoé Slovencev
uporablja Facebook, kar je skoraj vsa aktivna
oziroma poslovno zanimiva populacija. Tudi
televizija ima na primer &irok domet. vendar je
vpraganje, kdo nek oglas sploh vidi, ali ga sploh
pogleda, v katerem ¢asu je predvajan in tako
naprej. Poleg tega je oglasevanje na televizyi Se
vedno zelo drago. Na Facebooku pa je mogoce

pomembni so tudi mnenja in komentarji upo-
rabnikov. To so spletna osebna priporoéila. In
tudi 1z obiéajmh medosebmh odnosov vemo,
da je osebno priporoéilo najbolj uéinkovito.
Moj nasvet je. da poslovne lovke razprostremo
¢im $ire, tudi po smiselnih druzbenih omrez-
jih, a s ciljem. da ljudi ¢imprej pridobimo in
napeljemo na lasino, seveda kakovostno po-
stavljeno spletno stran. Ce jih bosta tam &akali
dobra vsebina in Zelena reditev njihovih tezav,
bodo ostali naéi zvesti uporabniki.

Je vsaka podjetnitka ideja primerna za na
splet?

Qdvisno, za kater1 kanal. Lokalna frizerka se
ne bo oglasevala na Linkedinu, bo pa zagotovo
na Facebooku, kjer bo lahko nagovorila veéi-

»Verjamem, da lahko na spletu uspes s tistim, kar je iskreno tvo-

je. Z vsebino, ki te zares veseli. Za mnoge so na ta nacin konjic-
ki postali vir preZivetja. Ko nekaj delas s srcem in si vztrajen, na
dolgi rok uspeh zagotovo ne izostane. In to, da se vsak uspeh cez

nod¢ zgodi po vec letih trdega dela, tudi e vemo.«

doseci velik marketinski uéinek za malo denar-
ja. Predvsem zato, ker je mogoée ciljno skupi-
no zelo natanéno opredeliti. To je pomembno
predvsem pri odnosu podjetij neposredno do
strank oziroma kupcev. Ce podietja nagovarjajo
druga podjetja. je recimo bolj primerno omrezje
Linkedin. Najprej je bilo misljeno kot kadrovsko
omrezje, danes mu jaz napol v Sali reéem kar
poslovni Facebook. Ogromno podjetij ga upo-
rablja za promocijo. za iskanje poslovnih par-
tnerjev in storitev. Tudi tu lahko svoje aktivnost:
zelo ciljno usmenmo. Verjamem, da bo pomen
tega omrezja $e precej zrasel

In vloga klasiénih spletnih strani?

Takrat se nam je zdelo smeéno, ampak e
danes se dobro spomnim_ kar nam je dejal
profesor na fakulteti: »Uzdaj se use 1 u svoje
kljuse « To v prevodu pomeni. da se je najpa-
metneje zanesti nase. Vsakemu, ki se Zeli resno
uveljaviti na spletu, zato svetujem, naj s1 prej
ali slej ustvari lastno spletno stran. Na primer
stran na Facebooku je trenutno brezplacna, a
nikjer ni zagotovila, da bo tako tudi ostalo. Ze
zdaj se vrstijo tudi afere v zvezi z ravnanjem z
osebnimi podatki. Odpriih vpragan; je fe veli-
ko. Ce si svojo podobo in sporodilnost ustva-
rimo na svoji spletni strani, nam tega nihée ne
more vzeti. S sodobnimi orodji si lahko dokaj
zadovoljivo spletno stran ustvarimo Ze za nekaj
sto evrov. Neizogibm strodk: so seveda $e stro-
iki gostovanija in domene. V vsakem primeru
je najbolj pomembna vsebina. Te ne moremo
kupitt mlger. Tej je treba posvetiti osemdeset
odstotkov ¢asa in razmisleka, preden »skoéi-
mo« na splet, za vzpostavitev strani potem ni
potrebno veliko. Vsaj na zadetku je lahko Fa-
cebook povsem zadovoljiv nadomestek. So pa
e druge moznost1. Malo podjetnikov uporablja
storitev Google My Business. Gre za spletno
stran, ki jo Google ustvari 1z podatkov o natem
podjetju na podlagi virov iz javnih baz. Ce ta
vrtitek malo uredimo, nam Ze to lahko povsem
zadosca za spletno predstavitev. Mogoce je na-
mre¢ dodajati celo vrsto veebin. Vedno bolj

no svojih strank. Nekdo, ki prodaja »lifestyles«
izdelke, bo prvenstveno na Instagramu, tudi
na Facebooku. Ce so njegovi izdelki primerni
za poslovna darila, tudi na Linkedinu, morda
bo prisoten tudi na straneh velikih spletnih
prodajalcev. Ne vidim dejavnosti, ki ne b1 bila
primerna za na splet. vse od svetovanja do vo-
doinstalaterstva. Res pa recepta, ki bi bil za vse
uporaben, ni. Najpomembneje je. da svojega
idealnega kupca ali stranko zares dobro po-
znamo, da sledimo njegovim navadam. Ce ne
vemo, koga nagovarjamo, mu ne bomo mogh
ustreci ne na spletu ne po klasiénih poteh.

So blogerje povsem izrinili vlogerji?

Mislim, da so oboji ée vedno aktualni. Ce so
dobri, seveda. Vrhunska vsebina bo vedno pri-
tegnila svoj krog obéinstva. Uspejo tisti, ki imajo
nekaj posebnega povedati in znajo to povedat:
na originalen nadin. Tistim_ki se prebijejo na
vrh, pravimo »influencerji«. Tudi za to. kako po-
stati eden od njih, ni recepta. Karkoli ze delas,
ljudje zatutijo, e si iskren, ée so tvoje informa-
cije koristne. Na spletu spremljamo tiste, ki jim

se opravitimo. pojasnimo. Vzemimo tezavo ali
pritozbo kot priloZnost — pokazimo se v dobri
luéi, ponudimo reditev in pozitiven odziv. Naf1
kupci bodo razumeli. ker smo vsi samo ljudje
Ce nekdo brez razloga kar naprej §iri lazi in
negativen vtis, ga sé¢asoma bralci na jemljejo
vel resno. Ko gredo stvari éez rob, je takinega
pisca mogode tudi blokirat: ali celo pryjaviti.

Po eni strani svetovni splet ponuja poslov-
ne priloznosti komurkoli, po drugi se zdi, da
je Ze do skrajnosti prenasiéen z vsem. Kako
uspeti v tem kaosu?

To je res tehtno vpradanje. Obstaja spletna
stran, kjer se beleZi spletna aktivnost, kaj se
zgodi na spletu v eni sekundi. Stevilke, ki se
tam vrtijo, so nepredstavljive. Kolikor se spo-
mnim, v sekundi uporabniki na splet nalozimo
240 tisot fotografij. Res morda pomislis, zakaj
bi ze sploh trudil. Ampak nafa zgodba je samo
naia zgodba. To nade bistvo, edinstveno zgod-
bo moramo na pravi kanalih na pravi nac¢mn
predstaviti pravim kupcem. Ne potrebujemo se-
dem mulyard strank i ni nam treba nagovarjati
vsega sveta. Ce res dobro razumemo potrebe
svojih kupcev in imamo pravo refitev zanje, jih
bomo ustrezno nagovorili na pravih kanalih i
tako se bomo nasli. Tu so pomembne predvsem
prave kljutne besede, redne objave in podobno.

Spremenjene navade ljudi tudi marketing
na splofno postavljajo pred povsem nove iz-
zive. Mnogi oglasevalci pravijo, da so klasiéni
mediji preziveti.

Nikakor. $e vedno je pomembna kombinacija
razliénih kanalov. Razmerje je odvizno od tega,
koga nagovarjamo in kaj ponujamo. Glede na to,
da srednja generacyja 1n starejsi fe vedno veliko
berejo, je tisk za reklamo $e vedno vabljv. Za-
1je je primeren tudi Facebook. Ce nagovarjamo
dvajsetletnike in mlajie, bomo uporabili pred-
veem ali celo samo splet. Noben medyj ni za od-
piz. Nekaj &asa smo sledili zatonu tiska, vendar
se je stanje ustalilo. Tudi televizya, vsa) dolotene
oddaje. termini. $e imajo svoje gledalce.

Kakéna bo torej prihodnost oglagevanja,
¢e vsi mediji ponujajo moznost izbire? Vsi-
ljenim vsebinam se vedno laije odpovemo.

Marketing bo moral ubirati vedno bolj na-
ravne poti, tako imenovane mehke oblike

»Za podjetnike na spletu je najbolj pomembna transpa-
rentnost. Ce v spletni treovini nikjer ne najdem telefonske

Stevilke oziroma vsaj nekega kontakinega podatka, izdelka
verjetno ne bom kupila. Koga naj poklicem, ¢e bo kaj narobe?

Tega strahu, da bodo na spletu preve¢ odprta in ranijiva, bi

se podjetia morala znebiti «

zaupamo. Tiste, ki so kredibilni, zanimivi in s1
ustvarijo status.

In nevarnosti na spletu? Verjetno tudi za
to podroéje velja, da dober glas seie v deveto
vas, slab Se dlje.

V prvi vrsti velja omeniti klasiéne hekerske
nevarnosti, kot so vdori, kraja podatkov, izsi-
ljevanje 1n podobno. Tu je najbolj pomembna
preventiva Zascitimo se, kolikor je le mogoce,
ne poéiljajmo in ne objavljamo podatkov, za
katere ne Zelimo, da postanejo javni. Druga
nevarnost, ki se je podjetnika na spletu zelo
bojijo, je ravno to, da se na milost in nemilost
prepustijo ljudem. Ko dobijo prvi negativen
komentar ali oceno, bi spletno ali Facebook
stran najraje kar zaprl ali vsaj ukinili moZnost
komentiranja. Vsi vemo, da bo na svetu vedno
majhen odstotek Jjudi, ki bodo popljuvali vse,
kar je mogoce. Najslabda odlocitev je, da takien
komentar izbrifemo. Ce gre za negativen odziv
na nago storitev, ravnajmo pametno. odpiimo,

ogladevanja. Naceloma smo na reklame Ze vsi
alergiéni. Ljudje bodo e vedno brali, poslugali
in gledali dobre vsebine. Prodajalei bodo svoje
storitve 1n 1zdelke uporabnikom lahko ponujalt
s pomocjo branih blogov, svetovalnih ¢lankov
v tisku, koristnih vsebin, vlogov. Nagovorilo
nas bo le e tisto, kar ne bo na prvo Zogo videt:
kot oglas. In tu je $e vedno veliko prostora za
spletne »influencerje« razli¢nih podrocij.

Ce se za konec vroeva k izhodiéu. Kaj je
bilo najteZje, ko ste ili na svoje?

Ce 1mas posle Ze napeljane — jaz jih nisem
imela - je nekoliko lazje. Sicer pa si za vse sam._
Kolikor vlozis truda in dela, toliko je tudi izple-
na. V redni sluzbi je dohodek sicer zagotovljen.
A tudi Ce se pretrgad na dvoje mn delag za tn,
se kaj dosti ne spreminja. Ko s1na svojem, sta
kakovost dela in izkupitek zelo otipljive pove-
zana. Se je pa vsaj meni tezko ustaviti. Ker se
bojii 1zpustiti priloznosti, komu refi ne, staso-
ma vpotovié, da delad od jutra do vetera. Tud:
to, da zna$ 1zklopiti, terja doloteno disciplino

Ko éloveka dobro delo samo hvali, je lazje.
Kako je mogode priti do prvega posla?

Pogolines, gres, potrkas na vrata in vprasad.
Jaz sem najprej vprasala tiste, s katerimi sem
v preteklosti Ze delala, e morda potrebujejo
moje stonntve. Vecina jih m. Vpradala sem
se, kaj znam in kaj obvladam, naredila ana-
lizo svojih potencialnih strank, zanje nafla
reéitve 1n jith v dolodeni men ponudila tudi
brezplacdno. Izvajam tud: delavnice, izobra-
Zzevanja o marketingu 1 digitalnem marke-
tingu — veliko delam tudi na osveééanju ljudi,
na primer starejith — o prednostih in pasteh
virtualnega sveta. Verjamem v to, da moras
najprej nekaj dati, da lahko dobis. Prvo leto v
poslu bolj ali manj sejef. v dobri veri in
upanju, da bo# nekoé Zel.
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