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Vozni red…
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1. Hiter pregled industrije vzajemnih skladov

2. Naši kupci in kako razmišljajo

3. Trženjski izzivi

4. Lead nurturing

5. Sklepno

Cca 15 minut do cilja, celotna prezentacija vam bo na voljo 
:)



1. Industrija vzajemnih/investicijskih skladov
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Vzajemni skladi ali …“vse sorte torte“
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• „Nišni“ segment finančne panoge, ki jo drugače obvladujejo banke, zavarovalnice in 
pokojninski skladi

• Slovenska gospodinjstva (fizične osebe) imajo:

• 19 milijard EUR v bančnih depozitih

• 1,5 milijarde EUR v vzajemnih skladih

• Vzajemne sklade lahko po zakonu upravlja samo DZU (Družba Za Upravljanje)

• V Sloveniji je trenutno 6 DZU-jev

• Skupaj pa upravljajo z 2,5 milijarde EUR

• ALTA Skladi upravljamo z skoraj 300 milijoni EUR za 55.000 strank



2. Naši „kupci“ in kako nas vidijo ter razmišljajo



Nepoznavanje vodi v skepso in nezaupanje

6

• Zaupanje v finančne institucije:

Vir: ZDU-GIZ, N=1068, maj 
2015



Paradoks „obnašanja“ naših potencialnih strank 

2/16/2017 7

• Kam bi vložili 10.000 EUR:
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• Koliko pa kje lahko „zaslužimo“?



3. Trženjski izzivi



Trženjske izzive kot posledica prej naštetih dejstev
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• Kako na enostaven način razložiti kompleksno storitev?

• Diferenciacija naše ponudne od konkurence – koristi, ki jih bo imela stranka

• Visok strošek pridobivanja strank 

• Dolg nakupni proces in s tem oteženo merjenje rezultatov

• »Odkrivanje« novih prodajnih strategij, ki delujejo

• Uporabniki samo po sebi ne pridejo do nas



Trial and error…
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• V Sloveniji ni (bilo) veliko znanja, kar se tiče vzajemnih in investicijskih skladih v marketinških
agencijah

Kako smo se učili: Število strank ki
mesečno varčujejo:

• 2010 – Branding kampanja, TV OGLAS 65

• 2011 – Tiskani mediji, letaki 104

• 2012 – Tiskani mediji, RADIO, „email“ kampanje 156

• 2013 – Prve digitalne kampanje,
358

• 2014 – Digitalne kampanje „lead generation“, GSP, SEO, Facebook
727

• 2015 – „Personalizirane email kampanje“, „marketing automation“, „lead nurturing“
1400

• 2016 – Prediktivna analitika



Razvoj digitalnega trženja v ALTA Skladi, ki vodi k dobri uporabniški izkušnji
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• Digitalne kampanje, ki so sporočale popust

• Ciljna spletna stran (dedicated landing page)

• Enoten set bannerjev na GDN (Google Display Network)

• Enoten mail na vse naše stranke in obstoječe leade

• Digitalne kampanje, ki so bile namenjene generiranju novih leadov

• Ciljna spletna stran, ki vsebuje obrazec, kjer obiskovalec pusti svoje kontaktne podatke

• Obiskovalec je v zameno za kontakt dobil zbirko nasvetov v obliki dokumenta

• Digitalne kampanje, ki so sporočale končno ugodnost in dodano vrednost za
stranke

• Konkretna ugodnost, končni „benefit“ za stranko

• Prijetna uporabniška izkušnja

• Boljša vizualizacija, plastičnost
!



Darila ki rastejo
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• Ne sporočamo več „vzajemni skladi“, temveč ƴŀƭƻȌōŜƴƛ 
paket za točno določen cilj

• Kampanjo smo zasnovali z idejo malo drugačnega 

obdarovanja. 

• Namesto daril, ki ostanejo zaprašena na polici, 

govorimo o darilih, ki s časom pridobivajo vrednost 

- rastejo.

• Običajno neoprijemljive finančne produkte

(naložbo v sklad) smo spremenili v fizično obliko: 

simpatično škatlo, ki deluje kot darilo in predstavlja 

naložbo kot zaokroženo celoto



Obrazec za kontakte
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• Več oziroma boljši popolnjeni 
kontaktni podatki

• 90% ljudi je pripravljenih deliti z 
nami več informacij, če bi 
prepoznali dodano vrednost in 
imeli kontrolo nad podatki

• 56% ljudi je strah, da bodo 
nekaj zamudili (FOMO sindrom)



Naši investicijski svetovalci so zanič…
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• Na osnovi izpeljane kampanje smo dobili 640 novih kontaktov

• Kontakti so nemudoma posredovani našim investicijskim svetovalcem

• Stik po telefonu

• Stik po mailu

• Stopnja konverzije je izjemno slaba, < 1,5%

• Zakaj nekdo pusti telefonsko številko in se potem noče pogovarjati z nami?

• Zakaj ostane naš email s povabilom na sestanek neodgovorjen?

• Kaj je narobe?



• 154 dni v povprečju traja, da 
nekdo, ki prvič na spletu, preko on 
line oglaševanja vidi naš oglas 
postane naša stranka

• Leadi, ki jih dobimo v januarju,
postanejo naše stranke v juniju!

• Potem, ko je nekdo naša stranka, 
je izjemno pomembno, da ima z 
nami dobro uporabniško 
izkušnjo

• Če bo imel dobro uporabniško 
izkušnjo, bo pri nas ostal vsaj 5 
let.
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Naši investicijski svetovalci NISO zanič…



Pot našega kupca traja skoraj pol leta, zakaj?
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• Nizka stopnja poznavanja produkta

• Kompleksnost produkta

• Neotipljivost

• Ni takojšnjega „benefita“

• Nepoznavanje blagovne znamke – grajenje 
zaupanja 

• Čustveni element

• Več odločevalcev 



4. „Lead nurturing“



KAJ JE NEGOVANJE LEADOV?
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• Lead nurturing je pomikanje leadov po prodajni 

poti/lijaku do nakupa in zadržanja

• V prvi vrsti gradimo zaupanje

• Mu damo priložnost da nas spozna

• Na tej poti ga izobražujemo

• In če naredimo vse prav po šestih mesecih postane 

naša stranka

Lead

Kupec

Upsell

Obiskovalec

Naš potencialni kupec potrebuje več časa, da pridobimo njegovo zaupanje, 
moramo ga izobraziti in ogreti



In kako „lead nurturing“ deluje?
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• 6 mesečni program vsebin, ki je podprt z marketing 

automation sistemom

• Vsebine o varčevanju

• Izobraževanje in gradnja zaupanja

• Predstavljanje ALTE kot slovenske, zanesljive in zaupanja 

vredne družbe

• Cilj: Višja prodaja

154 dni
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Vsakemu točno tisto kar ga zanima in nič drugega…



Potek projekta
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• 6 mesecev

• Uvoženih 1563 kontaktov iz najnovejših kampanj



Ločena sporočila za različne ciljne skupine delujejo!

2/16/2017 22



Relevantne vsebine delujejo…
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5. Sklepno



Kaj vse vam prinese digitalizacija…
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• Boljšo uporabniško izkušnjo

• Boljše poznavanje strank

• Poenostavitev procesov znotraj podjetja

• Povečanje prodaje in ohranitev strank

• Pospeševanje razvoja novih storitev



Par sklepov če komu prav pridejo…
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1. Ne predvidevajte raje preverite!

2. Pluralizem mnenj je super.

3. Testirajte in merite učinke kolikor se le da.

4. Panacea ne obstaja!

5. Tesno povežite IT-MARKETING-PRODAJO!

6. Uporabite zunanje svetovalce in njihovo znanje!

7. Čim več se smejte!



tomaz.dvorak@alta.si

ĂNobena zmaga ni veļna,

noben poraz ni dokonļen in

v ģivljenju je pomembna pot, ne cilj!ñ


