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Leon Brenčič je eden vidnejših 
predstavnikov svoje genera-
cije. Že vrsto let je zaposlen 

v spletni medijski agenciji Iprom, 
kjer je v letu 2012 zasedel funkci-
jo direktorja odnosov z naročniki. 
Z njim smo se pogovarjali o prilo-
žnostih in izzivih, s katerimi se sre-
čujejo inovativna in v splet usmer-
jena podjetja v Sloveniji.

Start up KAPITAL: Kako bi iPROM umesti-
li v domačem in mednarodnem pro-
storu? 
L. Brenčič: »V Sloveniji v digitalnih medijih 
uvajamo nove pristope in postavljamo
standarde spletnega oglaševanja. Smo
specializirano podjetje za načrtovanje in 
izvedbo komunikacijskih akcij, ki prinaša-
jo merljive rezultate ter izboljšujejo poslo-
vanje naših naročnikov. Obenem smo s po-
močjo lastne tehnologije iPROM AdServer 
največji zakupnik oglasnega prostora v di-
gitalnih medijih na domačem trgu. Podob-
no ambiciozno smo si cilje zastavili tudi 
z mednarodnim nastopom in digitalnimi 
akcijami, ki jih izvajamo na tujih trgih.« 

Start up KAPITAL: Vsak dan ste v stiku z 
odločevalci, ki usmerjajo razvoj bla-
govnih znamk. Kakšna pričakovanja 
imajo od spletnega nastopa?  
L. Brenčič: »Internet je tudi pri nas postal stra-
teško pomemben kanal in vse bolj zaupa-
nja vreden medij, ki je nepogrešljiv v vsa-
ki resni marketinški strategiji. Vse več bla-
govnih znamk v njem prepoznava edin-
stvene prednosti, kot sta transparenten

»SEE MEET
Pomurje«
Mednarodno poslovno 
srečanje SEE MEET Po-
murje 2015 se bo odvi-
jalo 11. in 12. novembra 
2015 v Hotelu Radin v 
Radencih. Po uspešnem 
lanskoletnem poslov-
nem srečanju SEE MEET 
Pomurje 2014, ki se je 
ga je v Radencih udele-
žilo 134 udeležencev iz 
104 podjetjih in več kot 
10 držav, se letos znova 
obeta 2 dni vnaprej do-
govorjenih poslovnih se-
stankov s potencialnimi 
poslovnimi partnerji iz 
Slovenije in tujine.

Bizbarcelona
Bizbarcelona je makro 
dogodek za poslovne 
in podjetniške pobude. 
Eden največjih dogod-
kov, ki podpira podjetni-
ke, mala in srednja pod-
jetja, ki iščejo poslov-
ne priložnosti, svetova-
nje, financiranje, navdih 
in podporo. 1. - 2. junij 
2016. http://www.bizbar-
celona.com/en/home
Mobile World Congress
Mobilni ekosistem še 
naprej širi s svetlob-
no hitrostjo, z neskonč-
no inovacij in novih apli-
kacij ter povezanih teh-
nologij. Več kot 72.000 
udeležencem iz 200 
držav, je na voljo obi-
lo priložnosti za uče-
nje in povezovanje, kot 
tudi razstave, predstavi-
tve, trendi, inovacije, in 
še kaj. 22. – 25. februar 
2016. http://www.mobi-
leworldcongress.com/

Javno povabilo za izbor 
začetnih podjetniških iniciativ
Javna agencija SPIRIT Slovenija v sodelovanju z lokalnimi par-
tnerji in izvajalci vabi podjetniške iniciative-skupine, nosilce 
podjetniških idej z družbenim učinkom k sodelovanju v zače-
tni podjetniški akademiji, ki poteka v sklopu vseslovenske akci-
je »Podjetno do družbenih učinkov 2015«. Namen začetne pod-
jetniške akademije je izbranim podjetniškim iniciativam - sku-
pinam ponuditi osnovno podjetniško znanje za razvoj njihove 
ideje in uspešnejše delovanje na trgu.
Predmet javnega povabila je:
izbor vsaj 10 začetnih podjetniških iniciativ - skupin na posame-
zni  lokaciji z že identificirano - oblikovano podjetniško idejo z 
družbenim učinkom na posamezni lokaciji, ki se bodo vključili 
v izvajanje začetnih podjetniških akademij na treh  lokacijah: v 
Ljubljani, Kozini ali  Murski Soboti. 
izbor vsaj 20 posameznikov brez že oblikovane ideje na posame-
zni lokaciji, ki bodo sodelovali na akademiji in bodo interesno 
porazdeljeni v identificirane podjetniške iniciative.
Javno povabilo je bilo objavljeno 9. 10. 2015 na spletni stra-
ni DPlac-a, kjer najdete tudi elektronske prijavnice. Udeležba na 
akademiji je brezplačna.

"Erasmus za mlade podjetnike"
V okviru mladinskega programa Info centra ŠKUC bo v četrtek, 
12. 11. 2015, ob 18. uri. predavanja "Erasmus za mlade podjetni-
ke". Imaš poslovno idejo ali pa je tvoje podjetje mlajše od treh 
let in želiš, da ti evropski izkušeni podjetnik pomaga pri razvoju 
ideje oz. podjetja, pri pridobivanju podjetniških veščin? Na de-
lavnici boš izvedel več o priložnosti, da največ 6 mesecev dela-
te z izkušenim podjetnikom, ki ti jo ponuja program Erasmus za 
mlade podjetnike!  Program bo predstavila koordinatorka pro-
grama na Tehnološkem parku Ljubljana. Pridružil se ji bo tudi 
podjetnik, ki bo predstavil svojo izkušnjo. Več na spletni strani: 
Erasmus za mlade podjetnike.

Dnevi podjetništva
Že tradicionalno Tehno-
loški park Ljubljana in 
družba DATA skupaj pri-
pravljata Dneve podje-
tništva, na katerih se v 
dveh dneh zvrsti kopica 
zanimivih predavanj, ki 
podjetnikom omogočajo 
lažje delovanje, poslo-
vanje in uspešnost. 17. 
in 18. november 2015  v 
Tehnološkem parku 
Ljubljana

Dnevi za podjetne 
Letos e-Vem praznu-
je 10 let. Zato so za vas 
pripravili posebne dne-
ve za podjetne, ki se 
bodo zvrstili od 2. do 6. 
novembra 2015 na dolo-
čenih točkah VEM v de-
setih večjih slovenskih 
mestih in bodo na vsa-
ki lokaciji potekali od 
13.00 do 17.00 ure.

Eurostars Fall 
Event 2015
Eurostars Fall Event 
2015 je dvodnevni do-
godek, ki bo potekal 9. 
in 10. novembra 2015 v 
Stockholmu na Šved-
skem in je namenjen 
inovativnim malim in 
srednjim podjetjem, ki 
se ukvarjajo z razvojem 
tehnologije za proizvo-
dnjo novih izdelkov, po-
stopkov ali storitev.

START UP
aktualno, dogodki, razpisi intervju

START UP

Leon Brenčič, direktor odnosov z naročniki, Iprom

» Ključ do uspeha je v pravih
aktivnostih, v pravem načinu dela,
vzajemni energiji in povezani ekipi.«



3736 Start up KAPITAL september/oktober 2015

pa je, da skladno z ugotovljenim ponudi 
pravi nabor tako kreativnih kot tehnolo-
ških in analitičnih rešitev, ki rešujejo izzi-
ve vsake stranke posebej. Iščemo kombi-
nacijo sporočilne kreativnosti in kreativ-
nosti na področju obdelave in uporabe po-
datkov o vedenjskih vzorcih uporabnikov 
digitalnih medijev.« 

Start up KAPITAL: Kako se od konkuren-
ce razlikujete na področju tehnolo-
škega razvoja?
L. Brenčič: »Zagotovo je ena ključnih razliko-
valnih prednosti iPROM-a vlaganje v ra-
zvoj in inovacije. Lastna infrastruktura 
za digitalno ogla-
ševanje in aplika-
tivno povezovanje 
z globalnim digi-
talnim medijskim 
ekosistemom nam 
omogoča, da prese-
gamo okvire priča-
kovanega. Brez nje 
si se primoran za-
našati na standardne rešitve in platforme, 
ki delujejo le do neke mere, saj so zaradi 
lastnega poslovnega vidika prilagojene 
čim širšemu krogu kupcev – torej agenci-
jam in oglaševalcem. Ko te možnosti izčr-
paš, izgubiš tudi razlikovalno prednost, saj 
ne moreš več tekmovati s konkurenco, ki 
deluje v istih okvirih. Naša organizacijska 
struktura je od začetkov takšna, da je pri-
bližno polovica zaposlenih orientirana iz-
ključno na odnose z naročniki, druga polo-
vica pa se posveča razvoju in tehnološkim 
inovacijam. Živimo v trenutku, ko le dobra 
ideja ni dovolj – slednjo je treba nemudo-
ma razviti, testirati, jo dodatno prilagoditi 
in ji pri zasledovanju ciljev na spletu zago-
toviti ustrezno tehnično podporo, kar brez 
našega razvojnega oddelka zagotovo ne bi 
bilo mogoče. Predvsem je tu ključno, da 
lahko ideje realiziramo znotraj hiše in sa-
mostojno, kar poenostavlja procese in za-
gotavlja ustrezno širino ter razumevanje 
njihovega delovanja.« 

Start up KAPITAL: Kako bi opisali učinko-
vit model poslovanja za spletne me-

dijske agencije?
L. Brenčič: »Če vprašanje preslikam na 
iPROM, lahko rečem, da našo vlogo na 
trgu vidim kot osrednje vozlišče razvoja 
tehničnih in medijskih rešitev za digitalno 
oglaševanje in komuniciranje. To pomeni, 
da smo vedno na preži in z natančnim mo-
nitoringom okolja predvidimo vpliv mo-
rebitnih sprememb na lokalni ravni, skla-
dno z opažanji pa razvijamo ustrezne re-
šitve, vsakokrat posebej prilagojene speci-
fični panogi oziroma posameznim naroč-
nikom. Prihodnost bo zagotovo pripadala 
tistim agencijam, ki bodo dovolj agilne in 
se iz samega medijskega zakupa dvignile 
na konceptualno ter strateško izvedbo.« 

Start up KAPITAL: »Kako na vaše delo vpli-
va poznavanje prodajnega procesa 
in preteklih delovnih izkušenj? 
L. Brenčič: »Zagotovo je prodaja eden ključ-
nih poslovnih procesov. Ko osvojiš pro-
dajno logiko, lažje in bolj temeljito razu-
meš in razvijaš tudi druga področja. Dlje 
kot si zaposlen v podjetju, bolj temeljito 
ga poznaš in razumeš njegovo dinamiko, s 
tem pa ekipo ustrezno vodiš pri doseganju 

zastavljenih načrtov. Največja razlika med 
prodajnikom in vodjo je, da si kot prodaj-
nik odgovoren predvsem zase in za svoje 
rezultate; vodenje pa pomeni, da je ekipa 
na prvem mestu in odgovoren si, da cilje 
dosegaš kot celota. Če k temu dodamo še 
temeljno iPROM-ovo filozofijo, da so lju-
dje in zaposleni na prvem mestu in da pre-
sežki izhajajo z visoko motiviranih posa-
meznikov, veš, da te tudi v prihodnje čaka 
še ogromno izzivov (smeh).«

Start up KAPITAL: Kako bi opredelili na-
čin dela v vašem podjetju in kakšni 
so načrti za naprej? 

L. Brenčič: »Živimo v 
času, ki se osredo-
toča predvsem na 
iskanje specifičnih 
rešitev, ki zmore-
jo podjetja v obre-
menjeni, kaotič-
ni informacijski in 
medijski dobi cilj-
no usmerjati, s tem 

pa jim ponuditi merljive rezultate, resnič-
ne koristi in dodano vrednost. Zato je po-
trebno vlagati v interni razvoj kadrov, saj 
se lahko le kompetenten svetovalec kosa s 
tako zahtevnim in spreminjajočim se oko-
ljem. Pri izbiri sodelavcev tako vodstvo kot 
tudi sam cenim proaktivnost, ki pomeni 
usmerjenost k rešitvam. Prizadevamo si, 
da iskanje rešitev pomeni tudi možnost 
za demokratično izražanje idej, ki jih nato 
skupaj realiziramo. Hkrati spodbujamo 
nenehno učenje, imamo razdelan interni 
sistem izobraževanja, novim sodelavcem 
pa takoj nudimo možnost učenja na prak-
tičnih primerih. Zaradi hitrega napredka 
naše stroke so vse bolj pomembna speci-
fična znanja in prizadevamo si, da jih naši 
najbolj motivirani posamezniki negujejo 
in razvijajo skladno s svojimi ambicijami. 
Našo strast do digitala pa prenašamo tudi 
med naročnike. Razvoj zato predvidevam 
še na enem področju – tam, kjer bomo s 
svojim znanjem delovali kot ključni pove-
zovalni člen, ki zapolnjuje vrzel in pozna-
vanje področja digitalnih trendov med vse 
druge deležnike.«  n

in merljiv pregled nad učinkovitostjo di-
gitalnega nastopa in možnost izbire speci-
fičnih orodij, ki omogočijo, da z uporabni-
kom vzpostavimo pristen stik in ga nago-
vorimo na njem najljubšem kanalu.
Podjetja sledijo impulzom okolja in dobro 
razumejo, da je sodobni uporabnik zahte-
ven, zaradi hitrega tempa življenja pa tudi 
vse bolj vpet v digitalno okolje, ki tako po-
staja njegov primarni vir povezovanja z 
drugimi in konzumiranja informacij – po-
sledično torej tudi dojemanja blagovnih 
znamk. Zato je zmotno prepričanje, da 
trende narekujejo velike korporacije. Na-
sprotno, pričakovanja po adaptaciji komu-
nikacije blagovnih 
znamk nam vsak 
dan sporočajo po-
trošniki sami – za-
znamo jih v posto-
pnem preoblikova-
nju njihovih naku-
pnih navad in dru-
gačnega sprejemanja nakupnih odločitev. 
Dejstvo, da se proces izbire, odločanja in 
pridobivanja informacij zato seli na splet, 
je zato že dobro ukoreninjeno v zavest ti-
stih, ki usmerjajo razvoj.

Start up KAPITAL: Kako hitro se blagovne 
odzivajo znamke na priložnosti, ki 
jih zaznajo na spletu?
L. Brenčič: »Pri delu z naročniki zaznavam vse 
večje razumevanje in porast poguma, ki se 
kaže v želji po inovativnih  spletnih nasto-
pih. Pri tem vse bolj do izraza prihaja po-
treba po poglobljenem poznavanju cilj-
ne skupine, njenega razmišljanja ter poja-
vljanja na spletu, saj ravno tu lahko dobi-
mo najbolj natančne podatke o tem, kako, 
kdaj, kje in zakaj se bo nakup zgodil ter kaj 
je tisto, kar posamezno ciljno skupino naj-
bolj motivira.  S temi informacijami lahko 
svojo komunikacijo ustrezno prilagodijo 
in se razvijajo na način, ki najbolj odgovar-
ja potrebam in željam njihovih obstoječih 
in potencialnih klientov.« 

Start up KAPITAL: Na kaj morajo biti pod-
jetja pri načrtovanju aktivnosti na 
spletu pozorna? 

L. Brenčič: »Moj prvi nasvet je, da pred pričet-
kom spletnih aktivnosti natančno defini-
rajo cilje in oglaševalsko akcijo povežejo 
s prodajno izkušnjo v »realnem« svetu. V 
koliko spletne aktivnosti nimajo zadostne 
podpore in so procesi neusklajeni, bo lah-
ko še tako kreativna in brezhibno izpelja-
na digitalna akcija dosegla bistveno nižje 
učinke od pričakovanih. Največji izziv to-
rej ni odločitev o spletnem nastopu, tem-
več ustrezna umestitev digitalne strategije 
v celotni trženjski splet. Ker nobene izmed 
oglaševalskih aktivnosti ni dobro gledati 
izolirano, je na trgu vse bolj zaznati tudi 
potrebo po oblikovanju strokovnih inter-
nih ekip znotraj podjetij in organizacij, ki 
bi temeljito poznale zakonitosti digitalne-
ga okolja in skrbele za usklajevanje vseh 
prodajnih procesov s ponudnikom rešitev 
v digitalnih medijih.«

Start up KAPITAL: Kako podjetjem poma-
gate do konkretnih prodajnih rezul-
tatov? 
L. Brenčič: »Podjetja nam zaupajo upravljanje 
prihodnosti njihove blagovne znamke in za-
vedamo se odgovornosti, ki jo s tem nosimo. 
Ko v  digitalnih medijih uspešno izvedemo 

kreativne ideje in blagovno znamko ustre-
zno umestimo v medijski splet, ji vdahne-
mo tudi novo življenje. Pri uspešnem sode-
lovanju je zato ključna vzpostavitev zaupa-
nja – v tem aspektu so poslovni uspehi na-
ših naročnikov dejansko dokaz, da smo do-
bro delo opravili tudi mi. Zato stremimo k 
transparentnosti in kontinuiranemu sode-
lovanju. Kot svetovalci si lahko le v daljšem 
časovnem obdobju ustvarimo pravo sliko in 
strategijo nastopa prilagodimo tako, da je ta 
razlikovalna od konkurentov. Kontinuiran 
nastop prinaša tudi obilico merljive aktiv-
nosti in relevantnih podatkov, ki so podla-
ga za nove pobude in izboljšave – ne samo 

za trženjske strate-
gije, temveč tudi za 
razvoj izdelkov in 
storitev.«  

Start up  KAPITAL: 
Kako vidite pri-
hodnost stori-

tev, ki jih boste omogočali na digi-
talnem področju? 
L. Brenčič: »Že sedanjost in bližnja prihodnost 
v digitalnih medijih bistveno presegata 
okvire »klasičnega« spletnega oglaševa-
nja. Pomembno je, da pravo sporočilo na-
govori pravo ciljno skupino in da se komu-
nikacija začne znotraj natančno in pred-
hodno definiranega segmenta uporabni-
kov, kar dosegamo s tehnologijami za  po-
datkovno rudarjenje in z natančnim cilja-
njem spletnih uporabnikov. Komunikaci-
jo nato širimo in obenem motiviramo »pri-
vržence«, da podobno storijo sami. Poleg 
napredne analitike in podatkov o vedenju 
potrošnikov na spletu pa se mora pri na-
črtovanju digitalnega nastopa vedno upo-
števati tudi širšo sliko, kar pomeni, da mo-
rajo vsi procesi, tako »online« kot »ofline« 
konsistentno zasledovati poslovne cilje. 
To od nas zahteva poglobljeno poznava-
nje industrije in specifik naročnikove pa-
noge, saj lahko le z natančnim monitorin-
gom okolja ohranjamo njihov korak pred 
drugimi. Če povzamem, prednost pred 
kvantiteto pridobiva kvaliteta, ki se kaže 
v smotrnem upravljanju podatkov – nalo-
ga svetovalca za digitalne komunikacije 

intervju

»Kultura inovacij je kultura posluha – uspeh pripada 
tistim podjetjem, ki pri iskanju rešitev stremijo k 

sinergiji in ustvarjanju dodane vrednosti njihovih 
storitev.«

»Prednost pred kvantiteto pridobiva kvaliteta, ki se 
kaže v smotrnem upravljanju pridobljenih podatkov 
– naloga svetovalca za digitalne komunikacije pa je, 
da skladno z ugotovljenim ponudi pravi nabor tako 

kreativnih kot tehnoloških in analitičnih rešitev.«

intervju

START UP
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pa je, da skladno z ugotovljenim ponudi 
pravi nabor tako kreativnih kot tehnolo-
ških in analitičnih rešitev, ki rešujejo izzi-
ve vsake stranke posebej. Iščemo kombi-
nacijo sporočilne kreativnosti in kreativ-
nosti na področju obdelave in uporabe po-
datkov o vedenjskih vzorcih uporabnikov 
digitalnih medijev.« 

Start up KAPITAL: Kako se od konkuren-
ce razlikujete na področju tehnolo-
škega razvoja?
L. Brenčič: »Zagotovo je ena ključnih razliko-
valnih prednosti iPROM-a vlaganje v ra-
zvoj in inovacije. Lastna infrastruktura
za digitalno ogla-
ševanje in aplika-
tivno povezovanje 
z globalnim digi-
talnim medijskim 
ekosistemom nam 
omogoča, da prese-
gamo okvire priča-
kovanega. Brez nje 
si se primoran za-
našati na standardne rešitve in platforme, 
ki delujejo le do neke mere, saj so zaradi 
lastnega poslovnega vidika prilagojene 
čim širšemu krogu kupcev – torej agenci-
jam in oglaševalcem. Ko te možnosti izčr-
paš, izgubiš tudi razlikovalno prednost, saj 
ne moreš več tekmovati s konkurenco, ki 
deluje v istih okvirih. Naša organizacijska 
struktura je od začetkov takšna, da je pri-
bližno polovica zaposlenih orientirana iz-
ključno na odnose z naročniki, druga polo-
vica pa se posveča razvoju in tehnološkim 
inovacijam. Živimo v trenutku, ko le dobra 
ideja ni dovolj – slednjo je treba nemudo-
ma razviti, testirati, jo dodatno prilagoditi 
in ji pri zasledovanju ciljev na spletu zago-
toviti ustrezno tehnično podporo, kar brez 
našega razvojnega oddelka zagotovo ne bi 
bilo mogoče. Predvsem je tu ključno, da 
lahko ideje realiziramo znotraj hiše in sa-
mostojno, kar poenostavlja procese in za-
gotavlja ustrezno širino ter razumevanje 
njihovega delovanja.« 

Start up KAPITAL: Kako bi opisali učinko-
vit model poslovanja za spletne me-

dijske agencije?
L. Brenčič: »Če vprašanje preslikam na
iPROM, lahko rečem, da našo vlogo na 
trgu vidim kot osrednje vozlišče razvoja 
tehničnih in medijskih rešitev za digitalno 
oglaševanje in komuniciranje. To pomeni, 
da smo vedno na preži in z natančnim mo-
nitoringom okolja predvidimo vpliv mo-
rebitnih sprememb na lokalni ravni, skla-
dno z opažanji pa razvijamo ustrezne re-
šitve, vsakokrat posebej prilagojene speci-
fični panogi oziroma posameznim naroč-
nikom. Prihodnost bo zagotovo pripadala 
tistim agencijam, ki bodo dovolj agilne in 
se iz samega medijskega zakupa dvignile 
na konceptualno ter strateško izvedbo.« 

Start up KAPITAL: »Kako na vaše delo vpli-
va poznavanje prodajnega procesa 
in preteklih delovnih izkušenj? 
L. Brenčič: »Zagotovo je prodaja eden ključ-
nih poslovnih procesov. Ko osvojiš pro-
dajno logiko, lažje in bolj temeljito razu-
meš in razvijaš tudi druga področja. Dlje 
kot si zaposlen v podjetju, bolj temeljito 
ga poznaš in razumeš njegovo dinamiko, s 
tem pa ekipo ustrezno vodiš pri doseganju 

zastavljenih načrtov. Največja razlika med 
prodajnikom in vodjo je, da si kot prodaj-
nik odgovoren predvsem zase in za svoje 
rezultate; vodenje pa pomeni, da je ekipa 
na prvem mestu in odgovoren si, da cilje 
dosegaš kot celota. Če k temu dodamo še 
temeljno iPROM-ovo filozofijo, da so lju-
dje in zaposleni na prvem mestu in da pre-
sežki izhajajo z visoko motiviranih posa-
meznikov, veš, da te tudi v prihodnje čaka 
še ogromno izzivov (smeh).«

Start up KAPITAL: Kako bi opredelili na-
čin dela v vašem podjetju in kakšni 
so načrti za naprej? 

L. Brenčič: »Živimo v
času, ki se osredo-
toča predvsem na
iskanje specifičnih 
rešitev, ki zmore-
jo podjetja v obre-
menjeni, kaotič-
ni informacijski in 
medijski dobi cilj-
no usmerjati, s tem 

pa jim ponuditi merljive rezultate, resnič-
ne koristi in dodano vrednost. Zato je po-
trebno vlagati v interni razvoj kadrov, saj 
se lahko le kompetenten svetovalec kosa s 
tako zahtevnim in spreminjajočim se oko-
ljem. Pri izbiri sodelavcev tako vodstvo kot 
tudi sam cenim proaktivnost, ki pomeni 
usmerjenost k rešitvam. Prizadevamo si, 
da iskanje rešitev pomeni tudi možnost 
za demokratično izražanje idej, ki jih nato 
skupaj realiziramo. Hkrati spodbujamo 
nenehno učenje, imamo razdelan interni 
sistem izobraževanja, novim sodelavcem 
pa takoj nudimo možnost učenja na prak-
tičnih primerih. Zaradi hitrega napredka 
naše stroke so vse bolj pomembna speci-
fična znanja in prizadevamo si, da jih naši 
najbolj motivirani posamezniki negujejo 
in razvijajo skladno s svojimi ambicijami. 
Našo strast do digitala pa prenašamo tudi 
med naročnike. Razvoj zato predvidevam 
še na enem področju – tam, kjer bomo s 
svojim znanjem delovali kot ključni pove-
zovalni člen, ki zapolnjuje vrzel in pozna-
vanje področja digitalnih trendov med vse 
druge deležnike.«  n

in merljiv pregled nad učinkovitostjo di-
gitalnega nastopa in možnost izbire speci-
fičnih orodij, ki omogočijo, da z uporabni-
kom vzpostavimo pristen stik in ga nago-
vorimo na njem najljubšem kanalu.
Podjetja sledijo impulzom okolja in dobro 
razumejo, da je sodobni uporabnik zahte-
ven, zaradi hitrega tempa življenja pa tudi 
vse bolj vpet v digitalno okolje, ki tako po-
staja njegov primarni vir povezovanja z 
drugimi in konzumiranja informacij – po-
sledično torej tudi dojemanja blagovnih 
znamk. Zato je zmotno prepričanje, da 
trende narekujejo velike korporacije. Na-
sprotno, pričakovanja po adaptaciji komu-
nikacije blagovnih 
znamk nam vsak
dan sporočajo po-
trošniki sami – za-
znamo jih v posto-
pnem preoblikova-
nju njihovih naku-
pnih navad in dru-
gačnega sprejemanja nakupnih odločitev. 
Dejstvo, da se proces izbire, odločanja in 
pridobivanja informacij zato seli na splet, 
je zato že dobro ukoreninjeno v zavest ti-
stih, ki usmerjajo razvoj.

Start up KAPITAL: Kako hitro se blagovne 
odzivajo znamke na priložnosti, ki 
jih zaznajo na spletu?
L. Brenčič: »Pri delu z naročniki zaznavam vse 
večje razumevanje in porast poguma, ki se 
kaže v želji po inovativnih  spletnih nasto-
pih. Pri tem vse bolj do izraza prihaja po-
treba po poglobljenem poznavanju cilj-
ne skupine, njenega razmišljanja ter poja-
vljanja na spletu, saj ravno tu lahko dobi-
mo najbolj natančne podatke o tem, kako, 
kdaj, kje in zakaj se bo nakup zgodil ter kaj 
je tisto, kar posamezno ciljno skupino naj-
bolj motivira.  S temi informacijami lahko 
svojo komunikacijo ustrezno prilagodijo 
in se razvijajo na način, ki najbolj odgovar-
ja potrebam in željam njihovih obstoječih 
in potencialnih klientov.« 

Start up KAPITAL: Na kaj morajo biti pod-
jetja pri načrtovanju aktivnosti na 
spletu pozorna? 

L. Brenčič: »Moj prvi nasvet je, da pred pričet-
kom spletnih aktivnosti natančno defini-
rajo cilje in oglaševalsko akcijo povežejo 
s prodajno izkušnjo v »realnem« svetu. V 
koliko spletne aktivnosti nimajo zadostne 
podpore in so procesi neusklajeni, bo lah-
ko še tako kreativna in brezhibno izpelja-
na digitalna akcija dosegla bistveno nižje 
učinke od pričakovanih. Največji izziv to-
rej ni odločitev o spletnem nastopu, tem-
več ustrezna umestitev digitalne strategije 
v celotni trženjski splet. Ker nobene izmed 
oglaševalskih aktivnosti ni dobro gledati 
izolirano, je na trgu vse bolj zaznati tudi 
potrebo po oblikovanju strokovnih inter-
nih ekip znotraj podjetij in organizacij, ki 
bi temeljito poznale zakonitosti digitalne-
ga okolja in skrbele za usklajevanje vseh 
prodajnih procesov s ponudnikom rešitev 
v digitalnih medijih.«

Start up KAPITAL: Kako podjetjem poma-
gate do konkretnih prodajnih rezul-
tatov? 
L. Brenčič: »Podjetja nam zaupajo upravljanje 
prihodnosti njihove blagovne znamke in za-
vedamo se odgovornosti, ki jo s tem nosimo. 
Ko v  digitalnih medijih uspešno izvedemo 

kreativne ideje in blagovno znamko ustre-
zno umestimo v medijski splet, ji vdahne-
mo tudi novo življenje. Pri uspešnem sode-
lovanju je zato ključna vzpostavitev zaupa-
nja – v tem aspektu so poslovni uspehi na-
ših naročnikov dejansko dokaz, da smo do-
bro delo opravili tudi mi. Zato stremimo k 
transparentnosti in kontinuiranemu sode-
lovanju. Kot svetovalci si lahko le v daljšem 
časovnem obdobju ustvarimo pravo sliko in 
strategijo nastopa prilagodimo tako, da je ta 
razlikovalna od konkurentov. Kontinuiran 
nastop prinaša tudi obilico merljive aktiv-
nosti in relevantnih podatkov, ki so podla-
ga za nove pobude in izboljšave – ne samo 

za trženjske strate-
gije, temveč tudi za 
razvoj izdelkov in 
storitev.«  

Start up  KAPITAL: 
Kako vidite pri-
hodnost stori-

tev, ki jih boste omogočali na digi-
talnem področju? 
L. Brenčič: »Že sedanjost in bližnja prihodnost 
v digitalnih medijih bistveno presegata 
okvire »klasičnega« spletnega oglaševa-
nja. Pomembno je, da pravo sporočilo na-
govori pravo ciljno skupino in da se komu-
nikacija začne znotraj natančno in pred-
hodno definiranega segmenta uporabni-
kov, kar dosegamo s tehnologijami za  po-
datkovno rudarjenje in z natančnim cilja-
njem spletnih uporabnikov. Komunikaci-
jo nato širimo in obenem motiviramo »pri-
vržence«, da podobno storijo sami. Poleg 
napredne analitike in podatkov o vedenju 
potrošnikov na spletu pa se mora pri na-
črtovanju digitalnega nastopa vedno upo-
števati tudi širšo sliko, kar pomeni, da mo-
rajo vsi procesi, tako »online« kot »ofline« 
konsistentno zasledovati poslovne cilje. 
To od nas zahteva poglobljeno poznava-
nje industrije in specifik naročnikove pa-
noge, saj lahko le z natančnim monitorin-
gom okolja ohranjamo njihov korak pred 
drugimi. Če povzamem, prednost pred 
kvantiteto pridobiva kvaliteta, ki se kaže 
v smotrnem upravljanju podatkov – nalo-
ga svetovalca za digitalne komunikacije 

intervju

»Kultura inovacij je kultura posluha – uspeh pripada
tistim podjetjem, ki pri iskanju rešitev stremijo k 

sinergiji in ustvarjanju dodane vrednosti njihovih 
storitev.«

»Prednost pred kvantiteto pridobiva kvaliteta, ki se
kaže v smotrnem upravljanju pridobljenih podatkov 
– naloga svetovalca za digitalne komunikacije pa je,
da skladno z ugotovljenim ponudi pravi nabor tako 

kreativnih kot tehnoloških in analitičnih rešitev.«

intervju

START UP


