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Smo vodilno podjetje Made in Italy na področju razvoja

in proizvodnje: 

● komponent za ogrevalne, klimatizacijske in 

vodovodne sisteme

● posebnih komponent za sisteme obnovljivih virov

energije za civilne in industrijske uporabnike

● oskrbe z najnovejšimi tehnološkimi rešitvami na

področju merjenja toplote

O podjetju
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Od leta 
1961



● Je del grupacije

● Lasten R&D center - Cuborosso

O podjetju
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Zelena (r)evolucija poslovanja - The Caleffi Green

● 98,7 % surovin evropskega porekla (85 % izključno italijanskih)

● naš fotovoltaični sistem proizvede toliko energije, kot bi jo 

proizvedlo 95 ton nafte

● 100% obnovitev vhodne embalaže iz polietilena

● 100% uporaba recikliranega papirja in kartona

● 100% ponovna uporaba proizvodnih kovinskih odpadkov

● 98% ponovna uporaba proizvodnih plastičnih odpadkov



Število držav, ki jih 
oskrbujemo

90+
Zaposlenih

1640
Tovarn/proizvodnih 

lokacij
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Caleffi v številkah



Promet 2015 - 2022
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IZZIV - zakaj?



Vstavite besediloRazlogi za strategijo

Premalo internega znanja

• Pomanjkanje specializiranega kadra

• Marketing je bil standardiziran, ne adaptiran

Potreba po marketinških
aktivnostih

• Dosedanji procesi razdrobljeni, neusklajeni

• Marketing je bil le podpora prodaji
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Raznoliki tipi kupcev
• Prilagoditev aktivnosti in benefite za posamezne tipe

odločevalcev

• Definicija idealnega kupca - ICP



Zakaj sodelovanje 
z agencijo?

Pri izbrani agenciji so pretehtale: 

• izkušnje v B2B segmentih, 

• osredotočenost na detajle, 

• izkušnje pri izdelavi in implementaciji

kompleksnih in obsežnih marketinških

strategij.

Specialisti za B2B
• Izkušnje

• Zmožnost razumevanje nišnih B2B industrij je 

ključna

Znanje
Premalo specializiranega znanja. 

Osredotočenost
• Konstantna osredotočenost na naloge - dolgoročne

in kratkoročne

•  Točno določene odgovornosti in roki
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REŠITEV - strategija



Vstavite besedilo
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STRATEGIJA



Vstavite besedilo
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Vstavite besedilo
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STRATEGIJA -
načrtovanje 
aktivnosti



Proces



Vstavite besedilo
● Agencija je morala spoznati naš poslovni model ter prodajni proces

● Nato so opravili poglobljeno raziskavo trga in kreirali strategijo 

● Postavili so aktivnosti in procese glede na Eisenhower matriko 

● Tedenski sestanki za optimizacijo
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KORAKI SODELOVANJA

1

Discovery delavnica

2
Delavnica za spoznavanje 

prodajnega procesa

3

Izdelava

profesionalne strategije

4
Identifikacija ključnih 

aktivnosti po decision 

matriki

5

Uplift social media kanalov, 

optimizacija lead gen 

materialov in produktno

usmerjenih strani

6
Implementacija Lead Gen 

in performance aktivnosti

7

Merjenje in 

optimizacije



Vstavite besedilo
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Eisenhower matrika



Primeri kampanj



Vstavite besedilo

● Ciljno usmerjene vsebine za vsakega prejemnika

● Prilagajanje sporočil glede na vedenje

● Avtomatski odziv na določene akcije

● Rezultat: 10-15 kvalificiranih leadov/mesečno

18

EMAIL MARKETING AUTOMATION



Vstavite besedilo

● Poiščemo območja z visoko prisotnostjo projektantskih pisar.

● Prilagodimo komunikacijska besedila glede na lokalne

potrebe.
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LOKACIJSKO OGLAŠEVANJE



Vstavite besedilo
● Izključimo vse trenutne obiskovalce na strani in ciljamo samo tiste, 

ki še niso obiskali naše spletne strani

● Gradimo in ogrevamo algoritem

● % konverzije obiskovalcev je večji

● ne prihaja do podvajanj ciljane vsebine
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CILJNO USMERJENO OGLAŠEVANJE



Vstavite besedilo
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LEAD GEN OGLASI



Vstavite besedilo
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LEAD GEN OGLASI
1

2

3



Rezultati



Profesionalni Lead Gen 
materiali, pristajalne strani, 

poenoten multichannel nastop

Profesionalen nastop
Prodajni sestanki s ključnimi
informacijami o sogovornikih

(business intelligence)

Prodajne priložnosti
Jasno definirani “benefiti” za 

različne ciljne segmente

Jasni UVP-ji

Kvalifikacije leadov + 
segmentacija glede na

industrijo, funkcijo

Kvalifikacija/segmentacija
Avtomatiziran proces - “drip” 
kampanje, avtomatske akcije

Avtomatizacija
Naši prodajni predstavniki čas

investirajo le v kvalificirane
priložnosti

Monetizacija
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Hvala
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