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Kako koristiti ovaj dokument

Ovaj vodi¢ pomaze da druStvene mreZe koristite kao prodajni kanal, a ne samo kao mjesto za povremeno
objavljivanje fotografija. Fokus je na jasnoj ponudi, povjerenju, jednostavnom narucivanju i mjerenju rezultata.

Kljucni rezultat

Na kraju ¢ete imati uredene profile, Cetiri vrste sadrZaja, sedmicni plan objava, jednostavan postupak za obradu narudzbi
i nekoliko pokazatelja pomocu kojih mozete procijeniti Sta zaista donosi prodaju.

1. Pocnite od kupca, ne od platforme

Prije izbora mreZe odgovorite na tri pitanja: ko kupuje, zbog ¢ega kupuje i Sta mu otezZava odluku. Kupac svjezeg
povréa traZi pouzdan termin isporuke i svjezinu, dok kupac poklon-paketa viSe vrednuje izgled, pricu i sigurnost
da ¢e poklon sti¢i na vrijeme.

Ko je kupac? Porodice koje Zele sedmic¢nu korpu povrcéa Sadrzaj korpe, cijena, zona i dan dostave

Koji problem rjeSavate? Nedostatak vremena za pijacu Jednostavno narucivanje i podsjetnik za rok

Zasto da vjeruje? Zeli poznato porijeklo i svjeZinu Proces berbe, pakovanja i izjave zadovoljnih
kupaca

2. Izaberite kanal koji mozete redovno odrzavati

Facebook lokalne zajednice, dogadaji, duZi opisi, grupe = 2-3 objave sedmicno i odgovaranje na poruke
Instagram vizuelni proizvodi, kratki video, mladi kupci = 3 objave ili videa sedmicno i kratke price
TikTok kratki edukativni i procesni video 2 kratka videa sedmicno uz jasan naslov
Viber/WhatsApp ponovne narudzbe i lista stalnih kupaca jedna korisna ponuda ili podsjetnik sedmicno

Bolje je kvalitetno odrZavati jedan ili dva kanala nego otvoriti viSe profila koji djeluju napusteno. Pravila
platformi, dostupne funkcije i nacini oglasavanja se mijenjaju, pa ih povremeno provjerite u samoj aplikaciji.

3. Uredite profil kao prodajno mjesto

Naziv profila jasno povezuje gazdinstvo ili [JDa [JDjelimi¢no [J]Ne
brend sa ponudom.

Profilna fotografija je Citka i prepoznatljivai = [1Da [JDjelimicno [JNe
na malom ekranu.

Opis u jednoj ili dvije reCenice navodi Sta [1Da [lDjelimi¢no []Ne
nudite, podrucje prodaje i nacin narucivanja.

Istaknuti su telefon, poruka ili link preko [JDa [JDjelimi¢no []Ne
kojeg kupac moZe naruciti.

Objavljene su aktuelne cijene, pakovanja ili [JDa [JDjelimi¢no [J]Ne
nacin dobijanja ponude.

Kupac moZze brzo pronaci lokaciju, dane [JDa [JDjelimicno [JNe
isporuke i rok za narudzbu.
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4. Cetiri stuba sadrzaja

Proizvod i ponuda jasno pokazuje Sta se moZze kupiti korpa sedmice, novo pakovanje, sezonska
ponuda, cijena i koli¢ina

Proces i porijeklo gradi povjerenje berba, prerada, pcelinjak, hranjenje Zivotinja,
kontrola kvaliteta

Znanje i koriStenje pomaze kupcu i pokazuje strucnost recept, cuvanje proizvoda, razlika izmedu
sorti, nacin upotrebe

Ljudi i dokaz stvara odnos i smanjuje rizik kupovine prica osnivaca, ¢lan tima, iskustvo kupca,
saradnja sa restoranom

Pravilo prakti¢ne ravnoteze

Od deset objava priblizno Cetiri mogu biti edukativne, tri mogu pokazivati proces i ljude, a tri mogu biti direktna prodajna
ponuda. Odnos prilagodite sezoni i interesovanju publike.

5. Fotografija, video i tekst koji vode do radnje

Dobra objava nije nuzno profesionalno snimljena, ali mora biti jasna, svijetla i vjerodostojna. PrikaZite stvarni
proizvod, koli¢inu, pakovanje ili proces. Izbjegavajte fotografije koje stvaraju pogresno ocekivanje o veli€ini,
boji ili stanju proizvoda.

1. Pocnite naslovom koji govori korist ili problem: ,,Sedmicna korpa svjeZeg povrca - narudzbe do Cetvrtka“.

2. U dvije do Cetiri reCenice objasnite Sta je ukljuceno, kome je namijenjeno i zbog Cega je vrijedno.

3. Navedite cijenu ili jasan nacin da kupac dobije cijenu.

4. Dodajte rok, podrucje isporuke, dostupnu kolic¢inu i nacin plac¢anja ako je relevantno.

5. Zavrsite jednom jasnom radnjom: ,,PoSaljite poruku sa imenom, mjestom i brojem paketa.“

Slab poziv Bolji poziv

Javite se za viSe informacija. Posaljite poruku ,,KORPA“ do Cetvrtka u 18:00 i dobicete spisak
proizvoda i termin dostave.

Dostupno uskoro. Prvih 40 tegli dostupno je od petka; rezervacija porukom do popune
kolicine.

6. Primjer sedmicnog plana

N O O N N SR

Ponedjeljak Sta je dostupno ove sedmice fotografija ili kratki video upiti i planiranje kupovine
Srijeda Proces, savijet ili recept video 20-45 sekundi povjerenje i dijeljenje
Petak Kupac, partner ili rezultat fotografija + kratka izjava drustveni dokaz

Nedjelja Rok za narednu narudzbu prica + direktna poruka konverzija u narudzbu
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7. Pretvorite poruku u urednu narudzbu

NajviSe prodaje se izgubi kada kupac ne zna Sta da posalje, kada odgovor kasni ili kada dogovor nije potvrden.
Uvedite isti postupak za svaku narudZzbu.

1. Upit ime, proizvod, koli¢ina, mjesto Hvala na poruci. Molimo posaljite koli¢inu i
mjesto preuzimanja.

2. Potvrda cijena, dostupnost, rok, dostava Potvrdujemo 2 paketa, ukupno 36 KM,
dostava u petak 16-18 h.

3. Isporuka kontakt, adresa, nacin plac¢anja Vozac Ce se javiti priblizno 30 minuta prije
dolaska.

4. Povratna informacija zadovoljstvo i dozvola za preporuku Da li je sve stiglo u redu i mozemo li vas

podsjetiti na narednu ponudu?

Podatke kupaca koristite samo za dogovorenu svrhu. Ne dodajte ljude u promotivne grupe ili liste bez njihovog
pristanka i ne objavljujte fotografije ili izjave kupaca bez dozvole.

8. Mala placena promaocija - tek nakon provjere ponude

Pla¢ena promocija ima smisla kada objava ve¢ dobija reakcije ili kada ste precizno definisali podrucje, kupca i
rok. Prvo testirajte mali iznos i jednu ponudu, a zatim uporedite broj kvalitetnih upita i ostvarenu prodaju sa
troSkom promocije.

Da li se odmah vidi proizvod, cijena i podrucje isporuke? Smanjuje nerelevantne klikove i pitanja.

Da li postoji jasna radnja i rok? Povecava vjerovatnocu da korisnik reaguje sada.
Mozete li odgovoriti na veci broj poruka? Sporo odgovaranje troSi budzet bez prodaje.

Da li moZete pratiti izvor narudzbe? Bez evidencije ne znate da li se promocija isplatila.

9. Mjerite ono sto vodi prodaji

Kwvalitetni upiti broj poruka sa konkretnim interesom Koje teme donose stvarne kupce?

Stopa pretvaranja narudzbe + kvalitetni upiti Da li su ponuda i odgovor dovoljno jasni?

Prosjecna vrijednost narudzbe ukupna prodaja + broj narudzbi Moze li se ponuditi paket ili dopunski
proizvod?

Ponovna kupovina broj kupaca koji narucuju ponovo Da li kvalitet i komunikacija stvaraju
lojalnost?

Trosak promocije po kupcu budzet oglasa + novi kupci Da li je promocija finansijski opravdana?
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10. Akcioni plan za 30 dana

Dani 1-3 uredite profil, opis, kontakt i nacin kupac moze pronaci klju¢ne informacije za
narucivanja manje od jednog minuta

Dani 4-7 pripremite 12 fotografija i Cetiri kratka videa = materijal je razvrstan po Cetiri stuba sadrzaja

Sedmica 2 objavite prema sedmicnom planu i najmanje tri objave i evidencija odgovora

evidentirajte upite

Sedmica 3 ponovite najbolju temu sa jasnijom ponudom = uporeden broj upita i narudzbi
Sedmica 4 analizirajte rezultate i napravite naredni izabrane tri teme koje se nastavljaju i jedna
kalendar koja se mijenja

Zavrsna provjera

Kupac mora brzo razumjeti Sta prodajete, zaSto vam mozZe vjerovati, koliko proizvod kosta ili kako dobija cijenu, kako
narucuje i kada mozZe ocekivati isporuku. Ako nesto od toga nedostaje, profil jos nije spreman da podrZi prodaju.
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