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3. Stvorite blagdanski online sadržaj koji će
    pratiti vaš identitet

Nakon što ste prilagodili ključne riječi za blagdane spremni ste 

započeti strategiju content marketinga, tj. spremni ste stvoriti online 

sadržaj koji postojeće ključne riječi mudro integrira i iskorištava. 

Svakako stvorite sadržaj koji je u skladu s vašim poslovanjem. 

Pokušajte se ne pretvarati da ste nešto što niste. 

Na primjer, ako vodite ortodontsku ordinaciju, zasigurno na svojim 

stranicama nećete pisati o Djedu Božićnjaku koji nosi darove i o 

njegovih devet sobova od kojih je najpoznatiji Rudolf sa svjetlećim 

nosom. Uvijek je važno ostati autentičan. 

Za online trgovine i sva poslovanja koje nude darove najisplativije 

je razviti online sadržaj oko posebnih ponuda, proizvoda i vaših 

usluga koji usporedno naglašavaju da ste vi najbolji!

Stvorite blagdanski vodič i pomognite kupcima da nađu dar za 

prijatelje, roditelje, bake i djedove. Sav božićni online sadržaj 

obavezno promovirajte na društvenim mrežama i e-mail 

marketingom.



4. Nemojte zaboraviti na Link Building

Znamo da ovo nije ništa novo, ali Link Building (stvaranje poveznica) 

osobito je važan tijekom blagdana. Trudite se da druge web stranice, 

forumi i ostala online mjesta linkaju prema vašoj web stranici ili 

shopu. 

Također se pobrinite da se vaš online sadržaj dijeli što češće, 

što znači da ćete morati stvarati prijateljske veze na društvenim 

mrežama. 

Što ćete dobiti više preporuka to ćete biti i popularniji.

5. Pripazite sa stvaranjem odredišnih
    stranica

Iako se stvaranje različitih odredišnih stranica za svaku blagdansku 

ponudu čini kao dobra ideja, ovakav pristup može stvoriti probleme 

s optimizacijom vaše web stranice. Duplicirani je sadržaj među 

najvećim problemima s kojima se susreću online poslovanja.

Ako Google ili druga tražilica vidi isti online sadržaj na više stranica, 

algoritmi tražilica neće znati koji online sadržaj moraju postaviti kao 

prioritet (idealno bi bilo da veću važnost daju novijoj stranici).



Iz tog razloga preporučujemo:

   · Jednu odredišnu stranicu na kojoj svake godine mijenjate

       aktualnu ponudu, ključne riječi, meta opise, title tagove i online

       sadržaj. Ovom taktikom postižete i jači autoritet odredišne

       stranice jer što je dulje stranica aktivna to veću vrijednost ima za

       tražilice. 

   · Jedinstvenu stranicu za svako blagdansko razdoblje. U tom se

       slučaju zaista morate pobrinuti da nova božićna ponuda nije ista

       kao i prošla. 

   · Ciljajte određene interese ili osobe. Stvorite odredišne stranice

        koje ciljaju određenu publiku. Na primjer, one koji traže božićne

        darove za nju, njega, top 10 darova za prave gurmane… Ova će

        strategija najbolje funkcionirati ako kroz godine zadržavate istu

        URL adresu te radite manja ažuriranja za svaku godinu.

6.  Responzivni dizajn i mobilni uređaji

Responzivnost web stranica ogroman je faktor koji utječe na 

Googleov rang u rezultatima pretraživanja. 

Ako ćemo biti iskreni, kada ste uopće zadnji put pretraživali nešto 

preko desktopa? Iako mnoga poslovanja imaju responzivne stranice, 

mnogi uopće ne razmišljaju o vremenu učitavanja web stranice.

Zamislite da ste na Googleu, kliknete na link i čekate 10 sekundi da se 

učita. Ovo iskustvo nikako nije dobro za korisnike i Google je svjestan 

toga. 



Zato se usredotočite na vrijeme učitavanja web stranice na 

mobilnim uređajima.

Prema SEO smjernicama, vrijeme učitavanja stranica trebalo bi 

trajati svega dvije sekunde, pa ćemo se usuditi izazvati vas da to 

postignete! Što brže učitavanje stranice to bolje korisničko iskustvo i 

to više konverzija. :)

Tijekom božićnog razdoblja stvorit ćete mnogo novog online 

sadržaja koji mora biti tip-top ako želite da vas potencijalni kupci 

ugledaju u rezultatima pretraživanjima. A svatko tko se susreo sa 

SEO optimizacijom zna da je SEO dugotrajan proces. Kako bi nove 

blagdanske stranice što prije postigle pozitivan autoritet i što bolje 

mjesto u rezultatima pretraživanja, savjetujemo da što prije stvorite 

blagdanske stranice i popratni online sadržaj.

Ako vam u SEO području zatreba pomoć, slobodno nam se javite. ;)



BOŽIĆNOM
DUHU

u
Google Ads



Google Ads kampanje najuspješnije su za vrijeme blagdanskog 

razdoblja jer tada i ljudi najviše kupuju. 

Ako vodite online trgovinu ili web stranicu na kojoj prezentirate 

svoje usluge, pravo je vrijeme za stvaranje blagdanskih Google Ads 

kampanja bilo jučer. Drugo je najbolje vrijeme sada. Božić je za svega 

nekoliko tjedana i zadnji je čas da pripremite svoje plaćene oglase 

koji će vam donijeti veliki broj kupaca i klijenata.

Pa počnimo s pripremom!



1. Proučite uspjeh prošlogodišnjih kampanja

Učite iz iskustva! Prije nego što započnete s ovogodišnjom PPC 

kampanjom, proučite prošlogodišnje kampanje.

Koje su ključne riječi, licitacije i datumi bili najuspješniji u privlačenju 

online prometa i konverzija? Kakav je bio vaš ROI? (Return Of 

Investment - povrat od uloženog ukupnog kapitala).

Obratite pažnju na čimbenike kao što su ključne riječi, tekst 

oglasa, naslovi i promocije koje su rezultirale najvećim prometom u 

određenim datumima. Nakon što dobijete sve informacije spremni ste 

razraditi plan za ovu godinu.

KRATKI

SAVJET

Samo podsjetnik: ako to još niste učinili, morali biste 

povezati Google Analytics i Google Ads. Google 

Analytics vjerojatno je jedan od najboljih alata 

pomoću kojeg možete razumjeti kako se ponašaju 

posjetitelji vaše web stranice.



2. U ključne riječi uključite Božić!

Većina će korisnika tražiti darove za svoje voljene pa će vam 

optimiziranje odredišnih stranica za te ključne riječi dati ogromnu 

prednost u smislu vrednovanja i autoritativnosti Google oglasa. 

Na primjer: stvorite li Search oglas koji glasi „Tražite božićni dar 

za njega? Tatu, brata, dečka, prijatelja? Posjetite naš web shop” i 

povežete li ga sa stranicom koja se usredotočuje na ključne riječi:

   · božićni darovi za muškarce

   · idealni božični darovi

   · božićni darovi za njega

   · …..

povećat ćete relevantnost oglasa, što znači da će vaš oglas vrlo 

vjerojatno zauzeti mnogo bolje mjesto od konkurencije. 



3. Povećajte budžet

Ako su vaše ključne riječi gotovo konstantno na prilično visokoj 

poziciji, nemojte to uzimati zdravo za gotovo tijekom Božića. 

Većina poslovanja intenzivno ulaže u posljednji kvartal, a 

konkurencija je ogromna u gotovo svakom sektoru. Mnoge se tvrtke 

i ne oglašavaju tijekom godine i aktiviraju svoje kampanje samo 

tijekom blagdanskog razdoblja, i to s visokim budžetom i visokim 

licitacijama. 

Ako želite ostati u igri i tijekom ovog razdoblja, budite spremni 

povećati budžet za PPC oglašavanje. 

4. Naglasite svoje prednosti

Tijekom blagdanskog razdoblja lojalnost kupaca potpuno izblijedi. 

Čak se 35% kupaca bez razmišljanja odluči kupiti nešto od trgovine u 

kojoj nikad prije nisu obavili kupnju, a možda nisu nikada čuli za nju. 

Pitate se zašto? Sve ovisi o ponudi. Prije Božića korisnici kupuju ono 

što inače nikada ne bi, pa ako možete ponuditi ono što konkurencija 

nudi po višoj cijeni, uspješno ćete pridobiti njihove kupce. 

U ovom slučaju odlično prolaze promotivni kôdovi. Naime, korisnici 

za vrijeme blagdana traže bilo kakav izgovor za uštedu novaca, a 

promotivni kôdovi povećavaju izglede da će potencijalni kupci kupiti 

više od samo jednog proizvoda. 
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5. Sitelinkovi i ekstenzije

Što se tiče sitelinkova i ekstenzija za Search oglase, ovdje vrijede 

gotovo iste preporuke kao i za Black Friday. 

Za Božić razmislite o Sitelinkovima koji će dodatno istaknuti vašu 

super odličnu ponudu:

   · blagdanski popusti: uštedite do 40% 

   · brza dostava: rok dostave 3 dana

   · vodič za božićnu kupovinu

   · božićna ponuda: veliki izbor darova.

Callout dodacima:

   · 24/7 korisnička podrška

   · odlične blagdanske ponude

   · cijene idu dolje!

   · brza dostava

   · ...

I ostalim ekstenzijama na oglase.

6. Naglasite žurbu!

Sat otkucava. Vrijeme ističe. U sadržaju opisa ažurirajte listu ključnih 

riječi i uključite varijacije kao što su „Last Minute” ili „Još malo i 

gotovo”, „Brza dostava”, „Požurite”, „Ne čekajte”.



DRUŠTVENIM
MREŽAMA

na

Božić



1. Ukrasite cover i profilnu fotografiju

Cover fotografija uvijek bi morala predstavljati vrijednost i osobnost 

vašeg branda. No, ako za vrijeme blagdana želite privući publiku, 

zamijenite naslovnu fotografiju onom koja odražava blagdansko 

razdoblje. 

Online korisnici pregledavaju društvene mreže više nego obično, tako 

da će ih svježa naslovna fotografija motivirati da češće provjeravaju 

vaš poslovni profil i da traže posebne ponude i ideje za darivanje.

Da biste iz naslovne fotografije dobili što više koristi, pokušajte na 

nju gledati kao na oglasnu ploču. Zapitajte se koje informacije 

želite istaknuti tijekom blagdana. Možda nudite posebne ponude ili 

proizvode koje želite istaknuti ili vodite božićnu nagradnu igru u kojoj 

bi sigurno svi željeli sudjelovati. 

Jednostavnim i učinkovitim dizajnom prenesite fanovima sve 

potrebne informacije.

Čak i ako si ne možete priuštiti sniženje cijena, na naslovnoj fotografiji 

objavite sliku ureda u božićnom duhu ili pak napravite božićni cover 

na kojem s fanovima dijelite božićni duh i oduševljenje. 

Društvene su mreže odlična prilika da se istaknete od konkurencije i 

osvojite potencijalne kupce. 

Evo nekoliko ideja što sve možete raditi na društvenim mrežama. 



2. Dijelite i promovirajte božićne ponude

Blagdansko razdoblje jedno je od najvećih sezona kupnje u kojoj 

većina poslovanja zarađuje čak 20% godišnjeg prihoda. S obzirom na 

ovu činjenicu, nije ništa čudno što se ulaže mnogo truda u privlačenje 

potencijalnih kupaca.

Izradite odlične vizuale i koristite poruke poput:

   · Samo jedan dan

   · Ograničena količina 

   · Kupi 1 i dobij 1 gratis

   · Promotivni kôdovi

   · Brza dostava!

Drugi način da potencijalne kupce motivirate na kupnju jest da 

ponudite vremenski ograničene ponude koje će stvoriti osjećaj 

žurnosti i potaknuti kupce da djeluju odmah. 

Naglasite božićni dizajn pahuljicama, božićnim drvcima, Djedom 

Božićnjakom i ostalim božićnim vizualima koje možete pronaći u 

božićnim predlošcima na internetu.
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3. Pokrenite nagradni natječaj

Klasičan način da potaknete interakciju na društvenim mrežama jest 

organizacija nagradnog natječaja. Višednevno trajanje nagradnog 

natječaja tijekom kojeg svatko može svakog dana osvojiti jednu od 

nagrada ima i najbolju stopu angažiranosti jer se fanovi konstantno 

vraćaju kako bi si povećali izglede da osvoje nagradu.

Vaš nagradni natječaj mogao bi biti kviz blagdanske tematike ili 

pozivanje fanova da podijele najluđu blagdansku fotografiju ili da se 

poslikaju u najgroznijim božićnim vestama. 

Posebno dizajniranom objavom možete objavljivati pobjednike i 

svakog dana obavještavati fanove koliko je dana ostalo do kraja 

nagradnog natječaja. Da biste dodatno naglasili svoj brand, 

preporučujemo da negdje u kut vizuala dodate vlastiti logotip. 



4. Korisničku podršku proširite na  društvene
    mreže

Tijekom blagdanske sezone očekujte povećanje broja online 

korisnika koji se za postavljanje pitanja i davanja pritužbi okreću 

društvenim mrežama. Najčešće će to biti Facebook. 

To znači da bi vam jedan od prioriteta morao biti postavljanje 

korisničke podrške na društvene mreže. 

Naime, potrošači postanu frustrirani kad njihova narudžba ne stigne 

na vrijeme ili je stigla oštećena. Ovaj se stres može ublažiti kroz 

marljivim i pažljivim upravljanjem društvenim mrežama.

Tijekom blagdanske sezone vrijedi investirati u dodatnog člana tima 

za korisničku podršku koji će biti posvećen odgovaranju na pitanja 

na društvenim mrežama. Za dodatni bonus postavite i Live Chat na 

svoje stranice.



5. Iskoristite prednost Facebook i Instagram
    oglasa

Facebook oglašavanjem možete birati između plaćanja po kliku (CPC 

- Cost Per Click) ili po 1000 impresija - pojavljivanja (CPM). Napredne 

značajke ciljanja omogućuju vam da dosegnete klijente na temelju 

demografskih podataka, lokacije, interesa i ponašanja.

Postoji mnogo različitih formata oglasa i još više opcija ciljanja 

publike. Na primjer, možete izraditi božićni videooglas, poslati 

korisnike na željenu odredišnu stranicu, skupljati leadove (kontakte 

koji potencijalno vode do prodaje) kako biste prikupili što više 

telefonskih brojeva ili e-mailova. 

Na samom je početku teško znati koja će strategija biti 

najučinkovitija. Važno je da pokušate stvoriti što više varijacija i 

oglasa i s vremenom shvatiti što najbolje funkcionira.

Općenito govoreći, na Instagramu će najbolje funkcionirati 

fotonatječaji, dok će na Facebooku biti uspješni kvizovi.

Ako vam je potrebna pomoć oko Facebook ili Instagram oglašavanja, 

slobodno nam se javite. :)



Unesite malo Božića i u 
online poštu

E-MAIL 
MARKETING



Blagdani su odlično vrijeme za direktnu komunikaciju s kupcima, 

članovima, klijentima i fanovima. Možete komunicirati o posebnim 

ponudama, akcijama, blagdanskim nagradnim natječajima, o 

blagdanskim novostima, a i možete poslati nešto tako jednostavno 

kao što je blagdanska čestitka koja kaže „Sretan Božić”. 

Najvažnije je od svega komunicirati na personalizirani način.

I dan-danas najosobniji je online prostor ostala e-pošta i upravo je 

zato e-mail i do pet puta bolja opcija komunikacije nego društvene 

mreže. 

Ako se pitate kako bi vaša poruka morala izgledati da biste dobili što 

pozitivnije odgovore, nadamo se da će vas naše preporuke inspirirati. 

Evo nekoliko savjeta što bi sve vaši e-mailovi mogli komunicirati.



1. Blagdanske čestitke

Jednostavan e-mail s lijepim željama za Božić može biti zgodna i 

ugodna gesta koja će u vašim kupcima i klijentima probuditi pozitivne 

i tople osjećaje. 

Za online čestitku koristite blagdanske i vesele vizuale. Ideja iza 

svega jest da održite pozitivan odnos s primateljima e-maila i 

poboljšate vlastitu sliku u njihovim očima.

2. Vrijeme je za shopping!

Budimo iskreni - blagdani su vrijeme da otpustimo kočnice i 

pomahnitalo kupujemo darove i sve ono što vjerojatno u normalnim 

okolnostima ne bismo.

Stvorite vizual koji će primatelji brzo i lako razumjeti. Neka u djeliću 

sekunde vide sve potrebne informacije:

   · vrijeme trajanja posebne ponude

   · što se nalazi u posebnoj ponudi

   · popusti i ostale pogodnosti.

Možete otići i korak dalje i stvoriti adventski kalendar. Od 1.12. do 

25.12. svakog dana ponudite novu posebnu ponudu koja će trajati 

svega nekoliko sati! 



2. Istaknite rok

Kao i za Black Friday, potaknite osjećaj hitnosti:

   · Još malo pa nestalo

   · Još samo 3 dana

   · Požurite!

Podsjetite pretplatnike o roku online naručivanja u slučaju da žele 

iskoristiti brzu dostavu. Stvaranjem ovakvih vremenskih ograničenja 

izbjegavate moguće probleme zbog toga što paket nije došao na 

vrijeme, a i potičete potrošače da baš sada kliknu gumb „Kupi”, a ne 

kasnije.

Iako svaka promocija traje dosta kratko, to je sjajan način da vaši 

pretplatnici ostanu zainteresirani i uzbuđeno iščekuju vidjeti koja će 

promocija biti sljedećeg dana.

3. Podsjetite pretplatnike da još uvijek ima
    vremena

Ovaj je prijedlog potpuna suprotnost prethodnom. 

Podsjetite pretplatnike da još nije prekasno za božićnu kupnju. Neka 

dođu do vas ili u online shop jer sve do 23.12. nudite brzu dostavu.



4. Unesite zabavu u naslov e-maila

Zabavite se! Blagdani su zabavni i vrijeme je da to iskoristite. Budući 

da su blagdani konkurentno vrijeme za marketinške e-mailove, 

morate se nekako izdvojiti od konkurenata i pretplatnicima zaplijeniti 

pozornost. 

A ono što plijeni pozornost jest naslov e-maila. Osim odličnih 

popusta i posebnih ponuda, unesite malo humora.

Na primjer:

   · Fa-la-la-la 20% popusta i svašta nešto

   · Kuc-kuc! Cijene su otišle niz dimnjak. Gdje ste? 

   · …..

Svi će se truditi zaplijeniti pozornost odličnim božićnim ponudama, 

što znači da će manje-više slati mailove istog kalupa. Usudite se biti 

drugačiji.

5. Izbjegnite duge e-mailove

Prilikom stvaranja sadržaja, pripazite na duljinu samog e-maila. Neka 

vaša poruka ne bude preduga i previše rječita. Sve bitne informacije 

pokušajte pretvoriti u natuknice koje možete ubaciti na božićni vizual.

U slučaju da želite zaista mnogo toga ispričati, dodajte link u sadržaj 

newslettera tako da oni koji žele mogu saznati više o toj temi.



6. Ne bombardirajte pretplatnike

U ovo doba godine primamljivo je slati hrpu e-mailova i to samo 

da povećate svoju izloženost. Ako budete na dnevnoj bazi slali 

e-mailove, mogli biste dosađivati pretplatnicima i iživcirati ih do te 

mjere da se odjave iz mailing liste. 

Posložite raspored slanja e-mailova. Dakle, ne baš svaki dan (osim 

ako ne vodite božićnu kampanju na dnevnoj bazi kao što je adventski 

kalendar u kojim svakog dana objavljujete novu promociju).



Božićni blagdani razdoblje su koje pruža mnogo kreativnih 

mogućnosti za komunikaciju s klijentima i kupcima. 

Nije bitno poslujete li u svijetu eCommercea, B2B ili kao neprofitna 

organizacija. 

Čime god da se bavite, vjerujemo da će vam ovi savjeti biti korisni. :)



7
veličanstvenih 

zadataka koje morate 

napraviti prije 

blagdanskog ludila

Checklista



1. Analizirajte podatke iz prethodne
    blagdanske sezone

Nešto sasvim jednostavno, a nešto što mnoga poduzeća potpuno 

zanemaruju. Radi se o pravom rudniku zlata koji im stoji na 

raspolaganju. Naravno, riječ je o podacima uspješnosti prethodne 

blagdanske sezone. 

Mnoga poduzeća padaju u zamku i tvrdoglavo ponavljaju prakse 

prošlih godina. Ono što ste radili prošle godine možda neće biti 

toliko uspješno ove godine. Upravo biste iz tog razloga svake godine 

morali ispitati svoje metode marketinškog oglašavanja i, općenito, 

poslovanja.

Za početak otkrijte što se u ovoj godini najviše prodavalo. Od čega 

ste imali najveći profit? Neka vam taj proizvod bude u središtu 

najpopularnijeg petka i blagdana.

Isto tako, proučite koji je kanal prošle godine bio najuspješniji u 

dovođenju online prometa i konverzija. Je li to bio e-mail marketing, 

PPC oglašavanje ili pak organski promet? Ako je e-mail marketing bio 

odgovoran za čak 45% konverzija, vjerojatno je vrijeme da već sada 

počnete razmišljati o e-mail marketinškoj strategiji.

Ove podatke vrlo lako možete vidjeti u Google Analyticsu koji je pravi 

izvor zlatnih informacija. U slučaju da ga nemate, postavite ga što 

prije. Nećete moći vidjeti prošlogodišnje rezultate, no moći ćete čim 

prije iskoristiti dobivene podatke za ovu blagdansku sezonu. Bolje išta 

nego ništa.



2. Stvorite specifične landing stranice 
(odredišne stranice) za Black Friday i 
blagdane

Pri stvaranju landing stranica idealno je napraviti nekoliko njihovih 

verzija kako bi A/B testiranjem shvatili koja je verzija najuspješnija. 

Pa umjesto da nekoliko dana prije „dana D” posložite nešto na brzinu, 

pokušajte ih stvoriti već sada.

Tako ćete prije doći do korisnih podataka koji će vam reći koja je 

landing stranica pravi izvor blagdanskih konverzija.  Uz sve to, već 

ćete sada moći gurati što više online prometa na odredišne stranice, 

što znači više konverzija i više profita :).



3. Razradite e-mail marketinške kampanje

Iako su iza vas godine i godine iskustva u e-mail marketingu i sve 

ide po planu, imajte na umu da će vaši newsletteri i e-mailovi biti 

drugačiji od uobičajenih kampanja.

Na primjer, možda imate automatski postavljene remarketing 

poruke koje svakih 10 dana podsjećaju klijente da su ostavili nešto u 

košarici, no tijekom blagdana ipak biste morali biti nešto agresivniji. 

Potrošači su u shopping raspoloženju pa, ako predugo čekate, njihova 

će se shopping groznica preseliti u drugi web-shop.

Naša je preporuka da što prije napišete sve moguće verzije 

automatiziranih e-mailova. Uzmite si vremena za planiranje i 

razmislite o najboljem načinu privlačenja i pretvaranja e-mail prometa 

u kupce. 

Vjerojatno ste ovo čuli već tisuću puta, no evo i tisuću prvoga - 

današnje web stranice moraju biti prilagođene mobilnim uređajima!

Prvi je zadatak da preko Googleovih testova otkrijete je li vaša web 

stranica učinkovita na mobilnim uređajima. 

4. Pobrinite se da je web stranica 
prilagođena mobilnim uređajima



Iako je Google pravi stručnjak za ovakve testove, ipak je dobro da uz 

Googleovu računalnu inteligenciju, vašu web stranicu testiraju i žive 

osobe. Zašto? Jer će one najbolje ocijeniti korisničko iskustvo na 

mobilnoj verziji vaše stranice. 

Zato zamolite svoje zaposlenike, prijatelje pa i potpune strance da 

posjete vašu web stranicu preko mobilnog uređaja. Evo nekoliko 

“zadataka” koje biste im mogli dati:

To možete učiniti korištenjem:

   · aplikacije Test My Site With Google i

   · search.google.com/test/mobile-friendly stranice.

Potrebna vam je iskrena povratna informacija. Ako nešto ne radi ili je 

u potpunom rasulu, morate to znati. Kupci su za vrijeme blagdana u 

svojem svijetu, tako da morate biti sigurni da ih zbog svojih previda 

nećete razljutiti ili frustrirati.

· neka navigiraju kroz čitav

    izbornik

· neka otiđu na različite sekcije

   čitave stranice da vide

   snalaze li se na njima

· neka ispune pokoji web

   obrazac

· neka pošalju upit

· neka pokušavaju staviti

   nešto u košaricu

· neka pokušaju kontaktirati s

   vama



Kao prvo, vaši ciljani kupci (oni koje ste otkrili detaljnom analizom 

tržišta stvarajući persone) pokrivaju samo osnovnu online publiku. 

A budimo realni, ciljani kupci nisu jedini koji će doći na vašu web 

stranicu ili web shop.

Zato je prvi korak u izradi uspješnog marketinškog plana proširiti 

spektar vaših potencijalnih kupaca. Bilo bi idealno da za svaki tip 

potencijalnih kupaca stvorite specifičnu personu. 

Za svakog biste kupca morali znati što točno želi od vas, kako ga 

ciljati marketinškim porukama, koje marketinške poruke koristiti i 

kada ih ciljati. 

Nije isto ako Ivana traži savršeni božićni dar za dugogodišnjeg dečka 

ili ako tata Damir želi za sebe kupiti nove zvučnike jer su na akciji za 

Black Friday. 

Zvuči teško, zar ne? E pa upravo se zato s planiranjem blagdanskog 

oglašavanja počinje već sad!

5. Stvorite persone
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