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UvOD

Kaj so kvartali v biznisu?

Poslovno leto ima 4 trimesecne kvartale oz. obdobja:
1. kvartal - Q1: Januar, februar, marec
2. kvartal - Q2: April, maj, junij
3. kvartal - Q3: Julij, avgust, september
4. kvartal - Q4: Oktober, november, december

To so obdobja, ko podjetje pogleda rezultate prejsnjega kvartalain se pripravljana
novega. Tega se lotimo tako, da naredimo kvartalni poslovni nacrt in na skupnem
sestanku s celotno ekipo revidiramo pretekle rezultate in poslovne strategije ter
postavimo nove cilje za naslednji kvartal.

Zakaj je zadnji kvartal (Q4) tako pomemben?

Naj poudarimo, da je za uspeh podjetja pomemben prav vsak kvartal. Zadnji
kvartal je obic¢ajno obdobje, ko veliko podjetij dosega najboljse rezultate in
dosega zastavljene cije. Je pa seveda odvisen tudi od dejavnosti, s katero se
ukvarjate.

Kdaj se zaceti pripravljati na zadnjo kvartal?

Vemo kako ¢as hitro bezi, ¢e si podjetnica. In Ze je tukaj zacetek septembra,
koncujejo se dopusti, zacenja se Sola in zZivljenja posameznikov postajajo ak-
tivnejsa. In to je ¢as, ko mora$ tudi ti prestaviti aktivnosti v vi§jo prestavo. Septem-
ber je zadnji ¢as za planiranje aktivnosti zadnjega kvartala, ¢e si zelis zagotoviti
uspesen zakljucek leta.

Da se bos lahko maksimalno pripravila na zadnji kvartal in leto zakljucila zmago-

slavno, smo ti v Managerkini ekipi pripravili obsezen in podroben akcijski plan po
korakih, ki ga najdes na naslednjih straneh.

© MANAGERKA
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AKCIJSKI PLAN - KORAK]

/

Preglej svoje letne cilje

Ni nenavadno, da kot podjetnica, sploh ce vodis manjse podjetje, kjer si velikokrat
sama za vse, pozabis spremljati svoje letne cilje, ki si si jih zastavila na zacetku leta.
Poisci dokument z letnimi cilji in jih preglej - vsak cilj posebej. Si jih Ze dosegla?
Ce si jih, fantasi¢no - high fivel Ce pa cilji $e niso doseZeni, kar se obi¢ajno zgodi
po % leta, pa poskusi oceniti, koliko ti manjka do realizacije. Najverjetneje je kar
nekaqj ciljev Zze dosezenih, morda si z nekaterimi v zaostanku .

Ne glede na vse je nase priporocilo, da poskusi§ zakljuciti vse projekte v teku - nagj
bo to prenova spletne strani, nove fotografije izdelkov, integracije, odpiranje nove
trgovine ali podobno. Da si sprostis ¢as za planiranje in pripravo na zadnji kvartal.
Nekatere niSe poroc¢ajo tudi o 5-10 kratniku povprecnega mesecnega prometa v
zadnjem kvartalu. Tudi pri nas v Parfumarni MySpirit imamo izjemno povecan
promet, glede na preteklo obdobje, saj nasi uporabniki kupujejo novoletna darila
in izkoristijo ugodnosti, da tudi sebi privoscijo razvajanje.

Biznis planer

Zalazjo pripravo planov silahko preneses 90 dnevni biznis planer > TUKAJ, kjer
pos nasla predloge za planiranje dolgoro¢nih ciljev, letnih ciljev, kvartalnih ciljev
in mesecnih aktivnosti. Planer je odlicen pomocnik pri pospesevanju grajenja
svojega sanjskega biznisa.
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https://myspirit.si/
https://managerka.si/wp-content/uploads/2022/02/MNGK_portal_90_dnevni_biznis_planer.pdf
https://managerka.si/wp-content/uploads/2022/02/MNGK_portal_90_dnevni_biznis_planer.pdf
https://managerka.si/wp-content/uploads/2022/02/MNGK_portal_90_dnevni_biznis_planer.pdf
https://managerka.si/wp-content/uploads/2022/02/MNGK_portal_90_dnevni_biznis_planer.pdf
https://managerka.si/wp-content/uploads/2022/02/MNGK_portal_90_dnevni_biznis_planer.pdf

NASVET: Ce $e nimas$ jasno definiranih letnih ciljev, preberi spodaj navedene
pomembne kazalnike, ki jih je priporocljiivo spremljati:

FINANCE
dobicek
- zmanj$evanje stroskov
- vecje marze
- vedji razpolozljivi cashflow
- vrednost kosarice

POSLOVANJE S STRANKAMI
customer lifetime value - vrednost nase stranke
- zadovoljstvo strank in koliko jih obdrzis
- Stevilo strank
- stopnja strank, ki odidejo
- trznidelez

MARKETING
Stevilo lead-ov oz. potencialnih strank
- doseg socialnih omrezij
- obisk spletne strani
- Stevilo prijav na e-novice
- uspesnost poslanih ponudb
- engagement po posameznih kanalih
- prva stran na Google-u

OPERATIVA
- Cas priprave izdelka
- Cas priprave narocila
- povprecen odzivni ¢as odgovora stranki

Definiranje ciljev

Cilje oz. kazalnike obvezno prilagodi svoji trzni nisi. Lahko tudi podrobneje razclenis
socialna omrezja ali druge marketinske kanale. Pomisli, kaj ti je najpomembnejse
in temu sledi.

Ne pozabi, da morajo biti cilji SM.AR.T. (specific - specificni, measurable - merljivi,
achievable - dosegljivi, relevant - realisticni in time-bound - ¢asovno omejeni).
Primer: pove€anje baze email naslovov za 15% v vsakem kvartalu

S - email naro¢niki

M - Stevilo naroc¢nikov na e-novice

A - 15% je dosegljiva stevilka, saj veliko delamo na brezplacnih e-knjizicah in
uspesno pridobivamo nove narocnike

R - 15% je realna ocena povecanja baze, saj primerjamo rezultate s prejsnjimi
obdobji

T - do konca vsakega kvartala - torej vsake 3 mesece

© MANAGERKA
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Pripravi cilje za zadnji kvartal

Analiziraj podatke prejSnjega leta

Poisci podatke o prodajiiz prejsnjega letain natancno poglej, kaj vse je pripomoglo
k supesni prodaji. Kaj je delovalo in kaj ne. Nato se osredotoci na ciljno planirano
prodajo tega leta in seveda tudi na prodajo v Cetrtem, zadnjem, kvartalu. Koliko
ti Se manjka? Kateri produkti so bili najbolj prodajani? Te Stevilke ti dajo zelo
dober vpogled, kako letos planirati zalogo. Preveri tudi katere kampanije so bile
najuspesnejsein zakaj, stopnje konverzije, katerimarketinski kanaliso bili prodajno
najmocnejsi, kdaj je bilo najvec dela, itd.. Preveri vse pomembne kazalnike oz.
cilje, ki si jih definirala v letnem nacrtu. Vsi ti podatki ti bodo pomagali planirati za
zadnje obdobje v letu.

Pripravi cilje

Ko si preucila vse podatke za nazaj - 1j. iz prejSnjega leta in preteklih kvartalov,
lahko sedaj definira$ nove (SMAR.T) cilje za zadnji kvartal. Na primer: zastavis
si cilj povecanja prodaje za 15% glede na lanskoletno obdobje. Vprasaj se, kako
bos to dosegla. Ali je to povecanje oglasevalskega budgeta, kreiranje vec vsebin
za vecji organski domet, izboljSanje uporabniske izkusnje na spletni strani, vec
moznostiplacil,email sekvence, noviizdelkialidrugo. Razmislio razli¢nih moznostih
in res dobro analiziraj pretekle kampanije in rezultate - zakaj je nekaj delovalo,
kje so moznosti za izboljSave, morda odpiranje novega marketinskega kanala
itd.. Z natanc¢nim pregledom vsakega cilja posebej in razumevanjem podatkov
bos generirala nor akcijski nacrt, ki bo popeljal tvoje podjetje v najuspesnejsi
zakljucek leta doslej.

Priloga 1 — Predloga biznis pregleda tretjega kvartala
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Pripravi akcijski plan

Ko imas postavljene konkretne cilje za zadnji kvartal, je ¢as za mikro nacrtovanje
aktivnosti. Za¢ni tako, da dolocis aktivnosti na tedenski ravni za prihajajocih
13 tednov. Verjetno je, da se bo tvoj plan lahko malo spremenil oz. prilagajal
doseganju ciljev, ampak vseeno poskusi nacrtovati aktivnosti ¢im natancéneje.
Nato pa bo$§ sproti dopolnjevala novosti.

Zalazje nacrtovanje in organizacijo aktivnosti se osredotoci na naslednje klju¢ne
elemente:

- priprava marketing kampanij

- dogovori sodelovanja z influencerji oz. kreatorji vsebin

- spremljanje trendov

- preged zaloge in planiranje proizvodnih kapacitet

- optimizacija spletne strani

- priprava oglasov

- priprava vsebin

- priprava mailingov in sekvenc

- zahvala strankam

- priprava zaposlenih

- priprava daril za poslovne partnerje, nagrad za zaposlene in zahvale

strankam

- priprava na zakljucek poslovnega leta

Priloga 2 — Dodatne ideje za promocije in pospesevanje

rodaje ®
14 J)
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3.1 Priprava marketing kampanij

Planiraj marketinski koledar aktivnosti

Vnaprej$nje nacrtovanje marketinske strategije in aktivnosti ti bo pomagalo
povecati prodajo in zmanjsati stres. Ko nacrtujes, vedno pomisli na svojo idealno
stranko in vkljuc¢i vse komunikacijske kanale. Nac¢rtovanju kampanij nameni
dovolj ¢asa in res pomisli na vse. Nacrt izpopolnjuj nekaj dni, saj se ti ponavadi
naslednji dan Se bolj izkristalizirajo najboljse ideje. V nacrtu ne pozabi definirati
proracuna za oglasevanje in porazdelitev po kanalih. Ne smejo manjkati tudi
datumi in deadline-i za posamezne aktivnosti. Izberi katere praznike oz. posebne
dneve Zeli§ vkljuciti v planiranje kampanij in ne pozabi vpisati tudi datumov in ure,
ko je potrebno npr. spremeniti pasico ali banner na spletni strani, spremeniti cene
izdelkov, aktivirati pristajalno stran za kampanijo in drugo.

Kako planirati obdobje, ¢e si mentor ali coach? Osredotoci se na to, da je mesec
oktober dale¢ najbolj idealen mesec za u¢ne aktivnosti in dogodke. Promoviraj
nov online te¢aj ali svetovanje ali naredi relaunch obstoje¢ega produkta, ki velja
za najuspesnejsega. Konec leta pa lahko pihas na duso svojim potencialnim
strankam na nacin, da jih spodbujas k novoletnim spremembam in akcijam.
Ponovno ponudi svoje svetovanje, relaunch najbolj prodajanih produktov oz.

ponudi ali najavi novost.

Za lazje spremljanje rezultatov v analitiki ne pozabi na pripravo UTM linkov,
kjerkoli zelis slediti rezultate. Kreira$ jih >> TUKAJ <<

Kljuéni datumi:

3110. - No¢ ¢arovnic / Halloween

291. - 212. - Black Friday, Small business Saturday in Cyber Monday
6.12. - Miklavz

2512. - Bozic

3112. - Silvestrovo

Priloga 3 — Pomembni datumi
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https://ga-dev-tools.google/campaign-url-builder/

3.2 Dogovori sodelovanja z influencerji oz.
kreatorji vsebin

Prednost sodelovanja z influencerji je ta, da dobis dostop do njihove baze sledilcev
s tem, ko vplivneZ objavi priporocilo o uporabi tvojega produkta. Ce imas namen
sodelovati z njimi z namenom pospeSevanja prodaje, jinh kontaktiraj ¢im prej.
Zato, da si zagotovis prosti termin in morda tudi nizjo ceno sodelovanja. Odvisno
od stevila zvestih sledilcev, ki jih ima doticen kreator vsebin, se lahko dogovoris

za objave v zameno za izdelek ali placilo.

3.3 Spremljaj trende

Pretekli podatki in prepoznavanje trendov pri strankah

Zakaj je korak preucevanja preteklih podatkov tako pomemben? Zato, ker bos
tako ugotovila, katere oglasevalske akcije so bile v preteklosti uspesne in to ti bo
pomagalo pri lazji pripravi promocij. Ce pa se bo$ v podatke $e bolj poglobila in
jih spremljala tudi v realnem ¢asu, pa bos$ prepoznala trende obnasanja svojih
strank in se nanje lazje odzvala. Nikakor ne pozabi na Google analitiko, saj ti
bodo podatki pokazali, kdaj so bile konice obiska na strani, kateri kanal najboljse
deluje, iz kje pridobiva$ najvec lead-ov in drugo.

Kaj je trenutno v trendu

Svojim sledilcem ponudiinformacije, kaj je trenutno v trendu, po ¢em se povprasuje
in to povezi s svojimi izdelki ali storitvami. Primer: to leto je previadujoc¢a barva v
modnem svetu roza. In ker se blizajo novoletni prazniki, poskusi prazni¢no vsebino
in roza barvo vkljuciti v katerega od svojih izdelkov, embalazo ali podobno.

Trendi na socialnih omrezjih

Vsekakor spremljaj tudi trende na socialnih omrezjih. Katera glasba na TikToku
je trenutno v trendu (to lahko pogledas v aplikaciji TrendTok), katero je aktualno
dogajanje v svetu ali Sloveniji in 0 njem ogromno govorijo na Facebooku, se
odvijajo na socialnih omrezjih kaksni zanimivi izzivi, ki sovpadajo s tvojo nigo. Ce
bos sledila trendom in se nanje odzivala, bo tvoje objave videlo in delilo veliko
Stevilo sledilcev in tako bo$ povecala organski doseg objav.

© MANAGERKA



3.4 Preglej zalogo in planiraj proizvodne
kapacitete

Pravoéasna izdelava izdelkov

Imeti zadostne zaloge izdelkov v ¢asu, ko stranke najvec kupujejo, je klju¢nega
pomena. Zato dobro preglej in predvidi projekcije Stevila prodanih izdelkov do
konca leta. Ne cakaj na zadnji trenutek z narocilom potrebnih surovin oz. sestavnih
delove za dokoncanje svojega izdelka. Lahko se zgodi, da ¢esa ni na zalogi ali
pa bodo roki dostave predolgi. Ce izdelujes izdelke sama, ne pozabi upostevati,
da moras izdelek Se izdelati, ob uposStevanju praznic¢ne norije in vseh mogocinh
aktivnosti, ki jih bos imela v zadnjem kvartalu - obdelava narocil, korespondenca s
strankami, izdaja racunov, pakiranje, morebitne personalizacije izdelkov, urejanje
spletne strani in socialnih omrezij, priprava in lansiranje kampanij. Hitro se zgodi,
da ¢ez dan ne ostane ¢asa za dodatno delo za proizvodnjo izdelkov.

Planiranje proizvodnje

Ce izdelkov fizi¢no ne izdeluje$ sama in so izdelani v proizvodnji, se pravo¢asno
(to je takoj!) pozanimaj, kako je s proizvodnimi kapacitetami za tvoje izdelke. Kdaj
lahko umestijo v ¢asovnico proizvodnjo tvojih izdelkov, ali imajo vse potrebne
sestavne dele (da ¢esa ni zmanjkalo), da zagotovi§ zadostno Stevilo embalaze za
zapakiranje svojih izdelkov.

Zaloge izdelkov na spletni strani

Ne pozabiposodobitistevilarazpolozljivinizdelkov na spletni strani,da se tislu¢ajno
ne zgodi, da bo$ v nakupovalni konici spregledala za par ur, da dolo¢enega
izdeleka ni ve¢ na zalogi, pa Ceprav v resnici je, in so ga potencialne stranke
zelele kupiti. Tako lahko ostanes brez velikega Stevila narocil. Zelo koristno je, da
imas urejeno, da v primeru, ko na spletni strani nekega izdelka ni ve¢ na zalogi,
da se priizdelku pojavi prijavni obrazec, kjer lahko obiskovalci strani pustijo svoj
email naslov. Ko je izdelek v

trgovini ponovno na zalogi,

sistem avtomatsko poslje a  Meglica a oo - ol sades

email s sporocilom, da je

izdelek ponovno na zalogi

in da ga lahko kupijo. S to
metodo izgubi§ le nekaj
narocil, saj jih bo vecinag, -

ki res zelijo tvoj izdelek,
nakup opravila po prejemu
obvestila.
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Pakiranje

Na kaj velikokrat podjetniki pozabimo? To so zaloge transportne embalaze, kuvert,
mehurckastih kuvert za manjse izdelke, raznih pripomockov za pakiranje (lepilni
trakovi, mehurckasta folija, ZIP vrecke, vrvice, polnila), zavijalni papir, sporocila ali
nalepke z zahvalo za nakup, darilne Skatle in ostalo.

Prilagoditev procesov priprave narodil

Svetujem ti, da se kar najbolje poskusi§ predpripraviti na prazni¢no nakupovalno
norijo. Tako, da si vnaprej pripravis transportne skatle s polnilom, vsa sporocilca,
ki gredo v transportno embalazo, na dosegljivem mestu imej lepilne trakove,
pisala in vse ostale pripomocke, ki jih uporablja$ pri pakiranju narocil. 1zdelke,
ki se zelo dobro prodajajo, daj iz polic v neposredno blizino mesta za pakiranje
narocil, da vsaki¢ ne skaces do police po nov izdelek. Predvsem pa imej narejen
sistem, ki bo prepreceval napacno pakiranje narocil ali lepljenje nalepk z naslovi
strank na zapakirano transportno skatlo.

3.5 Optimizacija spletne strani

Preglej svoje spletno mesto

V zadnjem kvartalu lahko pri¢akujes povecano Stevilo obiskov na tvoji spletni
strani. In ve¢ obiskov pomeni vec¢ nakupov. Zato je res pomembno, da imas
delujo¢o spletno stran. Se posebno, ¢e pricakujes ée veliko vedji obisk kot lansko
leto, nujno preveri, ali imas$ pri gostovanju zakuplien ustrezen paket, ki ti bo
omogocal hitro nalaganje strani. Na splosno preveri delovanje spletne strani, Se
posebno v primeru nedavne posodobitve spletne platforme, pri kateri se rado kaj
porusi. I1zdelki naj imajo seznam sorodnih izdelkov, mnenja (psina, foto, video)
strank o zadovoljstvu z uporabo izdelka. Poglej za morebitne slovni¢ne napake
in povrsne dizajne, kontaktni obrazci morajo delovati, na vidnem mestu naj bo
objavljena telefonska Stevilka ali email kontakt. Preglej mobilno verzijo - ali vse
deluje, se vidijo gumbi, ali dela glavni meni, se lahko opravi nakup in drugo.

Na kaj je Se dobro, da pomisli§ za maksimalen izplen narocil:
1) Upsell, cross-sell, down-sell

Ker je novim kupcem tezje in drazje prodajati, se vsi spletni trgovci najraje
usmerjamo k optimizaciji in maksimizaciji nakupov pri obstojecih strankah.
Zato so ‘upsell’, ‘cross-sell” in ‘down-sell’” zelo uc¢inkovita orodja za pospesevanje
prodaje. Ker bos imela v cetrtem kvartalu res veliko obiskovalcev na strani, ki si
zelijo opraviti nakup, izkoristi priloznost, da jim prodas Se vec. Z ‘upsell-i" stranki
ponudis, da kupi drazji izdelek. Drazji izdelek je seveda podoben prvotnemu
izdelku, za katerega se stranka zanima, le da ima ve¢ dodanih funkcij oz. lastnosti,
bonusov ali pa je celo v kompletu z drugim izdelkom. ‘Cross-sell izdelki so sorodni
izdelki, ki jih ponudi$ stranki, da jih lahko dodatno kupi. Izdelki se ponavadi med
seboj dopolnjujejo. ‘Down-sell’ pa je nasprotje od ‘upsell’ ponudbe. To orodje
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uporabimo takrat, ko se potencialna stranka ne odloc¢i za nakup nasega produkta
in zeli zapustiti stran. V tem primeru se ji lahko pojavi pop-up okno s ponudbo
alternativnega, cenejsega izdelka. Manjsa prodaja je Se vedno boljSa kot nobena
prodaja.

2) Zapuscena kosarica
Zapuscena kosarica je avtomatizacija procesa, ¢e nekdo odide s tvoje spletne
strani, ko je ze imelizdelke v koSarici, vendar nakupa ni opravil. Takrat lahko preko
sistemov avtomatizacije email ponudnika, Facebook in Google remarketinga,
stranki posljes spocilo, da je v kosarici na tvoji spletni strani pozabila izdelke in jo
povabis, naj opravi nakup. Lahko ji ponudi$ tudi popust.

3) Dobra uporabniska izkusnja
Vec¢ nacinov je, kako lahko izboljSas uporabnisko izkusSnjo na strani. Ponudis
lahko npr. ve¢ moznosti za nacine placila ali dostave (recimo osebni prevzem).
Nekateri prisegajo tudi na 1-step-checkout. To je koSarica oz. blagajna, kjer se vsi
podatki vpisejo na eni strani. Poglej, ali so gumbi na nakup izdelka dovolj vidni.
Preveri tudi, da imas$ sistem odgovarjanja strankam (ali je to prek mejla, chata,
FB messengerja) dovolj hiter, sploh ce je stranka sredi nakupa.

Vcasih je sicer res tezko revidirati uporabnisko izkusnjo na lastni spletni strani. Zato
mogoce razmisli o tem, da stran testirajo uporabniki tvoje strani, kjer jim dolocis
specificne naloge. Oni pa naj te naloge opravijo in ti dajo povratne informacije,

kaj jih je pri procesu na tvoji strani zmotilo. Tako dobis najbolj realen vpogled, kaj
moras na strani $e malo spimpati.

4) Sezonska prilagoditev dizajnov
Veliko se nas odlo¢a, da v prazni¢nem ¢asu prilagodimo tudi dizajne bannerjev,
slik izdelkov na spletni strani, da se ustvari prazni¢no vzdugje. Ce se ima$ namen
tega lotiti, vnaprej pripravi vse formate dizajnov, da jih v prazni¢nem ¢asu samo

menjas.

5) Spodbujaj nakupe darilnih bonov
Zakaj spodbujati nakupe darilnih kartic? Zato, ker po nekaterih raziskavah vec kot
polovica uporabnikov darilnih kartic zapravi do tretjine ve¢ od vrednosti darilne
kartice. Ideja: ob poskusu zapustitve dolo¢ene spletne strani naj se pojavi pop-up

okno s promocijo darilnih kartic.

Priloga 4 - Ideje za fizicne trgovine

Q
D

© MANAGERKA

17



3.6 Priprava oglasevanja

Pri oglasih je tako, da moras$ obicajno veliko testirati. Ampak vseeno lahko ze
vnaprej pripravi§ razlicne kampanije z razli¢nimi teksti, fotografijami, obcinstvi...
In nato med glavno nakupovalno mrzlico samo dodajas in prilagajas oglase.
Nikakor ne pozabi na remarketing - zapuscena kosarica, ogled spletne strani
ali posameznih pristajalnih strani ipd. Ce si do sedaj delala npr. samo FB oglase,
morda poizkusi Se Google. Razmisli, ali se ti morda izpla¢a oglasevati v kaksni
fizicni reviji ali na zelo obiskanem spletnem mestu iz tvoje trzne niSe. Skratka
razmisli, kako bos porazdelila oglasevalski budget, ki ga imas na voljo.

3.7 Priprava vsebin

Pregled socialnih omrezij
V fazi planiranja zadnjega kvartala si naredila pregled najbolj donosnih kanalov,
saj se bos$ nanje bolj osredotocala. Tukaj pa je misljen Se bolj poglobljen pregled:
- Branding in sporocilnost:
* profil in naslovne slike
* ustrezni ‘bio’ opisi
* povezave
* # hashtag-i
- Najbolj uspesdne vsebine:
« Kateri format vsebin (video, foto, tekst, story-ji / reel-si..) daje Zelene
odzive, ki jih zelis od svojih sledilcev?
+ Katera vrsta objave (blog objava, nagradna igra, iz zakulisja...) dobi
najvec engagementa?
+ Kateri vsebinski stebri - tematike (predaja znanja, grajenje odnosa,
zabava, novi produkti..) so sledilcem najbolj zanimivi?
* Ali so najuspes$nejse objave usklajene s tvojim brand sporocilom?

- Ovrednoti vsak kanal socialnih omrezij:
*  Kje so najvecji prihodki in zakaj?
* Al je katero socialno omrezje v trendu rasti in bi mu bilo smiselno
nameniti vec¢ ¢asa?
* Al lahko katero od socialnih omrezij delno opustim in pricnem raje
novo?
* Ali rabim social media managerja?

- Razumi svoje obdinstvo na razliénih platformah
- Posodabljaj svojo strategijo socialnih omrezij
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Priprava vsebin

Prihranila si bos ogromno Zivcev, Ce bos ¢im vec vsebin pripravila vnaprej - blog
objave, e-knjizice, objave za socialna omrezja, videe, fotografije ipd. saj ves,
imamo obdobja, ko nam priprava vsebin ne stece, ker je glava prazna in brez
navdiha. Ravno zato zacni vsebine pripravljati vnaprej, da se slucajno ne zgodi,
da bosimelaizzive z generiranjem vsebin ravno v casu, ko jih bo najbolj potrebno
objaviti. Ne pozabi na video vsebine, praznic¢ne fotografije, e-knjizice z nasveti in
drugo. Vec vsebine kot bo$ generirala, vecja bo prepoznavnost tvoje blagovne
znamke, vecji organski doseg bos imela in s tem porabila manj oglasevalskega
denarja, pritegnila bos vec¢ potencialnih strank in povecala prodajo.

3.8 Priprava mejlov in sekvenc

Pocisti svojo bazo emailov

Zelo veliko podjetnikov se rado pohvali, kako velike baze email narocnikov imajo.
Obenem pa se ne zavedajo, da v primeru email naslovov velja pravilo »manj
je veC«. Zmotno mislimo, da so kontaktni podatki lead-ov z neomejenim rokom
trajanja. To ne drzi. Nekdo lahko opusti svoj email naslov, ker ima drugega,
nekdo ga ne uporablja vec, saj se je npr. upokojil in je uporabljal sluzbeni email
naslov, nekdo ga izbrise, nekdo vpise napacen email naslov, spet tretji pa ga ne
uporabljajo pogosto. In vsi ti neaktivni email naslovi pomenijo slab ‘open rate’,
neaktivno bazo, neaktivne kupce ter promocije ali spam mapo. Zato je nujno, da
bazo redno Cistis in izbrise$ vse email naslove, ki niso bili aktivni nekaj ¢asa. To
niso tvoje stranke, zato naj te to ne obremenjuje. Pa Se manj bo$ placevala email
ponudniku, ker bos imela manjso bazo. Preglej bazo in profile strank, ali je morda
potrebno popraviti velike zacetnice v imenih, jim dodati ali odvzeti kaksno oznako
0z.tag’ ipd. Razmisli, alilahko kako pogrupiras oz. naredis dolocene segmente kot
so ‘stranke’, ‘prenos dolocene e-knjizice’, ‘zanimal se je za to in ono’ ter podobno.
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Pripravi avtomatizirane sekvence emailov

Poskusi si kar najbolj olajsati posiljanje emailov in spreminjanje lead-ov v stranke
z email sekvencami. >>TUKAJ<< si lahko prenese$ e-knjizico na temo ‘Email
sekvenc - prednosti, tipi in najbolj$e prakse email sekvenc’. Car sekvenc je, da
se posiljajo samodejno, ob to¢no doloc¢enem sprozilcu. Npr. za zakljucek nakupa,
reangaziranje narocnikov k akciji ali pa le izvajanje lead nurturinga (negovanja
potencialnih strank).

V kolikor lahko Ze vnaprej pripravis kaksne email kampanije, je to zelo dobrodoslo.
Za kasneje si bo$ sprostila dragoceni ¢as, morda vmes ugotovila, da Se kaj
potrebujes - kaksno fotografijo, gif, video ipd.

3.9 Pripravi ekipo

Delegiranje

Ker bo Q4 kvartal verjetno kar hekti¢en kljub temu, da se bo$ nanj dobro pripravila,
ti svetujemo, da ¢im vec dela zdelegiras svoji ekipi oz. pomoc¢nikom (Studentom,
druzinskim ¢lanom). Tvoje primarno delo je, da skrbis, da se vse odvija po planih,
da aktivnosti ne zamujajo, in predvsem, da spremlja$ odziv trga na zastavljeno
strategijo. Skli¢i sestanek, na katerega povabis svojo ekipo ali pomocnike, imej
pripravljeno jasno agendo, v odlocitve vkljuci tudi druge, pojasni, kaj od vsakega
¢lana ekipe pricakujes, in povej jim, da vsak posebej prispeva k uspehu podjetja.
Ce je potrebno 3e kaksno usposabljanje, ga ¢im prej organiziraj.

Najemi pomo¢

Pravocasno zacnirazmisljatio dodatnipomocdi, e pricakujes v dolocenem obdobju
zelo povecan obseg dela. Ce ti lahko pomagajo druZinski ¢lani, se prepricaj, da
imajo takrat ¢as. Ce is¢es studenta, si vzemi ¢as, da opravis razgovor z njim in
ugotovis, ali je primerna pomoc. Ne pozabi, da sledi $e usposabljanje za opravila,
ki jih bo$ dodelila pomocnikom. Prav tako poskusaj imeti plan B v primeru, da te
kdo izmed pomocnikov pusti na cedilu, ne pride na delo ali pa zboli.
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3.10 Priprava daril za poslovne partnerje,
nagrad za zaposlene in zahvale strankam

Darila za poslovne partnerje

Ko se priblizuje prazni¢no obdobje ob koncu leta, je zate odlicen ¢as, da izkazes
svojo hvaleznost poslovnim partnerjem za njihovo podporo in dobro medsebojno
sodelovanje. Vcasih so si podjetja med sabo posiljala res ogromno Stevilo
poslovnih daril (od koledarjev, brandiranega pisarniskega materiala, brandiranih
izdelkov itd.) in smo jih vsi nekako jemali kot nekaj nepomembnega, pobrskali
le najboljse, ostalo pa zavrgli. Ta trend ‘talanja poslovnih daril” se je skozi leta
moc¢no zmanjsal in smo sedaj zelo veseli, ko dobimo kaksno zahvalo poslovnega
partnerja. In prav je, da obudi$ to navado. Poslovno darilo naj bo izbrano inizraza
hvaleznost. V darilcu dodaj Se spremno sporocilo, po moznosti napisano na roke,
kjer se zahvaljujes za super sodelovanje.

Nagrade za zaposlene

Ob zakljucku leta nikakor ne pozabi na svojo ekipo zaposlenih. Najbolj bodo veseli
presenecenja, ki ga ne bodo pricakovali. Ce so sires zasluzili, jih nagradi s kaksnim
dodatnim bonusom v ‘kuvertici’, podari jim izdelke, za katere ves, da jih bodo z
veseljem uporabljali ali podari darilne bone. Organiziraj zabavo ob zaklju¢ku leta
in se pozabavajte na kakSnem izletu ali pa v sejno sobo naroci hrano, sladice,
sadje in se pozabavajte ob kozarcu penine. Morda ideja, da prejmejo kaksen
dodaten dan pla¢anega dopusta, bolj prilagodljiv delovni ¢as ipd. . Vsi hrepenimo
PO pozornosti, sprejemanju in odobravanju. TakSna mini presenecenja, en kup
smeha in zavedanje, da jih nadrejeni ceni, bodo zaposlenim vlili nove energije in
pozitivizma za delo v novem koledarskem letu.

Zahvali se strankam

Ne pozabi se zahvaliti svojim strankam, Se posebej tistim najbolj zvestim, Ki
opravijo res veliko nakupov. Ideja: poslji zahvalne kartice in izrazi hvaleznost, da
so bile tvoje stranke - najlepse je posiljanje v fizicni obliki, v kolikor je teh strank
manj. V nasprotnem primeru pa poslji email voscilnico, kijo ¢im bolj personaliziraj,
kar dandanes programi kot so Mailerlite ali Mailchimp brez problema omogocajo.
Ce zelis, lahko vkljucis tudi dodaten popust samo za njih. To lahko izpelje§ kot
nekaksno VIP kampanijo za vse stranke. Poskrbi, da se bodo pocutile posebne
in ekskluzivne. Tako si bos priskrbela Se nekaj dodatnih narocil. Najbolj zvestim
strankam poslji paket presenecenja z zahvalno kartico. Vanj dodaj njihov
najljubsi izdelek in kaksno novost. Prijazno se zahvali z ro¢no napisano kartico in
jim ponudi res ekskluzivno ponudbo - mogoce ideja, da jim omogocis brezpla¢no
posiljanje skozi celotno leto. Kar jih bo spodbudilo k Se ve¢im nakupom. Lahko
pa tudi organiziras zabavo v smislu Meet&Greet in povabis najbolj zveste stranke
in se jim osebno posvetis ob prigrizku in pijacki. Ob odhodu pa jim podari Se
kosarico mini darilc svojih izdelkov. Bos videla, kako bodo hvalezne in Se naprej

© MANAGERKA

6



podo ostale tvoje najboljse stranke. In e najboljse - priporocile te bodo vsem

svojim prijateljem, kar pa je najboljsi nacin promocije (WOM - word of mouth).

3.11 Pripravi se na zakljucek poslovnega leta

Inventura
Na koncu leta te ¢aka $e neljubo opravilo in to je Stetje zalog izdelkov. 1zziv
nastane, Ce je teh zalog zelo veliko. Spodaj navajamo nekaj nasvetov:
1. Iz raCunovodskega programa sprintaj seznam zalog za lazjo pripravo na
Stetje. VCasih se kaksna skatla izdelkov kam skrije in racunovodski izpis nam
pove, da moramo Se nekje imeti npr. 100 izdelkov.
2. Razdeliizdelke na: surovine, polizdelke oz. izdelke v delu in kon¢ane izdelke
3. Pripravisi vnaprej ostevilcene oznake, ki identificirajo posamezno surovino,
polizdelek oz. kon¢ni izdelek.
4. Pogrupiraj dolo¢eno stevilo izdelkov za lazje Stetje. Recimo zlozi 50 izdelkov
v eno Skatlo in jih oznaci z ostevilceno oznako.
5. Vedno nagj $tejeta dve osebi, da zmanjsas Stevilo napak.
6. Pred Stetjem dobro posortiraj razlicne tipe konénih izdelkov in posebe]
surovine ter polizdelke tako, da ne bo$§ med Stetjem premikala izdelkov in
enega mesta na drugega in bos tako zmanjsala dvojno Stetje.
7. Odpisi vse neustrezne izdelke ali surovine Se pred Stetjem zalog -
poskodovana embalaza, prete¢eni roki...
8. Stetje izvajaj v ¢asu, ko se narocila ne odpremljajo in vkalkuliraj izvedena
spletna narocila in popravke Stevila izdelkov na zalogi

Ko zakljucis s stetjem:
- Preveri vsa odstopanja v Stetju zalog in podatki v racunovodskem
programu
- Ugotovi, zakaj je prislo do odstopanj - so to morda odpisani izdelki
neustrezne kakovosti, si podarjala kaksne izdelke v nagradnih igrah ali
poslovnim partnerjem in si jih pozabila odpisati ali pa se je morda kje zalozila
Skatla izdelkov in jo je potrebno poiskati
- Preglej vse kote in sobe, kamor bi se lahko zalozili manjkajoci izdelki
- Posodobi zalogo v racunovodskem programu in na spletni strani

Priprava dokumentacije za raéunovodjo

Ne glede ali poslovne in knjigovodske dokumente urejas sama ali imas za to
racunovodski servis, se na koncu leta organiziraj in Se pravocasno preglej ali
predaj vso potrebno dokumentacijo racunovodji, da pripravi letno bilanco in
pregleda poslovanje in ti svetuje glede prihodkov, stroskov, dobicka in davkov.
Vse to je pomembo Se posebno v primeru, ¢e sodelujes z bankami ali drugimi

poslovnimi partneriji,
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Priprava na leto 2025

Nacértuj ze sedq;j

Zacni nacrtovati kampanije in aktivnosti za leto 2025 Ze sedaj. Kvartal Q4 ti bo
dal odlicne podatke, ki jih bo$ lahko uporabila za pripravo novega letnega in
kvartalnega nacrta za prihajajoce leto in lahko bos stratesko pripravila prioritetne
aktivnosti. Ne pozabi pogledati podatkov za vso preteklo obdobje. Zaznas kaksen
trend? Katere kampanije mora$ nujno ponoviti in katere izpustiti? Koliko novih
produktov bos lansirala? Kdaj sibos vzela ¢as zase (dopustiipd.) in kako bo takrat
tvoje poslovanje nemoteno potekalo? Kaj novega se bos$ naucila v prihajajocem
letu? Bo$ Startala kakSen nov marketinski kanal ali socialno omrezje? Kaksne
vecje izdatke bos imela - vlaganje v razvoj ali morda nakup novega racunalnika,
programske opreme, fotoaparata, studijske opreme, odpiranje fizicne trgovine,
izdelava nove spletne strani? Se enkrat preberi svoj poslovni plan in ga po potrebi
prilagodi. Na vse to in Se vec pomisli, ko bos delala letni nacrt.

Brain dump

Ko se bos kaksen dan pocutila res spros¢eno in bodo ideje za projekte kar Svigale
po tvoji glavi, jih nujno zapisuj v zvezek ali v kaksno aplikacijo kot je Evernote,
Trello, Asana ipd. Se najbolj priro¢no bi bilo, da si kupis mini beleznico, ki jo imas
vedno pri roki in vanjo vpisujes vse nore ideje, ki ti padejo na pamet. Pomembno
je, dajih imas zapisane na enem mestu, saj kasneje ne is¢es podatkov na desetih
razlicnih koncih. In ko bo$ delala letni poslovni nacrt, pokukaj v beleznico, prepisi
ideje v bolj strukturirano obliko, jih ovrednotiinizberi tri ali stiri najbolj perspektivne.
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I[zberi accountability partnerja

Moja kopilotka - biznis parckanje

Da bos lazje ostala fokusirana na cilje ti res, res toplo priporoc¢am, da si poisces
accountability parnerja. Nekoga, najboljse podjetnico, ki je na podobni stopnji
biznisa kot ti,dase bostatedensko spodbujalipripripraviinizvedbiakcijskega plana
ter aktivnosti. V¢asih potrebuje$ nekoga samo za pogovor po napornem dnevu
ali pa ‘brco v rit’, ko zelis prelagati aktivnosti na kasnejse obdobje. Pri Managerki
to Se kako razumemo, zato vsak mesec poparckamo (bodoce) podjetnice med
seboj. Prijavi se $e ti in dodelili ti bomo tvojo wingman-ko, kopilotko za tekoci
mesec, s katero si bosta izmenjali znanja, informacije in se seveda spodbujali
pri zadanih ciljih. Stkala so se Ze mnoga dobra osebna prijateljstva in poslovna
sodelovanja. Prijavi se >> TUKAJ <<

© MANAGERKA

-

1>


https://akademija.managerka.si/moja-partnerka/

.

Poskrbi zase

Pri vsem tem pa ne pozabi nase. Zadnji kvartal je lahko e posebej naporen in
stresen, zato je skrb zase klju¢nega pomena.

Poskrbi za redno gibanje in zdravo prehrano, da bos$ polna energije in zagona za
soocanje z izzivi. Prav tako ne pozabi na ¢as za sprostitev in obnovitev, saj bodo
sveze misli in kreativnost pripomogli k uspesnemu zakljuc¢ku leta.

/

Cestitaj si (in SVoji ekipi) za uspesno
zakljuceno leto

OBVEZNO!:) Ne pozabisi¢estitatiin se nagraditi za uspesno zaklju¢eno leto. You've
been working your ass off” - res si garala in sedaj lahko zanjes uspehe. Z ekipo,
svojim partnerjem ali druzino spij kozarcéek penine, privosci si zasluzen dopust ali
razvajanje, zahvali se svojim zaposlenim, sledilcem in zvestim strankam. Speljala
si odli¢no leto ali obdobje (¢e si Sele Startala svoj biznis), sledila si zastavljenim
ciliem in jih dosegla ali celo presegla. Dobra si, odlicna sil A ves kako redki so, ki
so tako uspesdni kot ti? Zelo redki. Lazje se je smiliti samemu sebi, kriviti sistem,
gledati tv, zapravljati za nepomembne stvari, ki jih ne potrebujemo in se stalno
pritozevati, kako je tisti podjetnici Alenki ali Jerneji uspeh padel kar iz ‘ufta’. Ti
pa ves, da ni tako, trudila si se in to je RES pohvale vredno. Verjemi mi, naslednje
leto bos Se boljsa. Pri Managerki pa nas vedno lahko pocukas$ za rokav, da ti
pomagamo, ko se ti kje zatakne. Sedaj pa najprej malo pocitka, nato pa novim

zZmagam naproti.
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PRIHODKI

PRILOGA 1

Predloga biznis pregleda tretjega kvartala

Prihodki 3. kvartal

Prihodki letni cilj

Manjka se

STROSKI

Stroski 3. kvartal

Stroski letni cilj

Max. stroski v 4. kvartalu

PRODUKTI

Produkt

St. prodaj

Marza

Dobicek

VREDNOST KOSARICE

Vrednost kosarice 1.
kvartal

Vrednost kosarice 2.

kvartal

kvartal

Vrednost kosarice 3. = Projekcija: Vrednost

koSarice 4. kvartal
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SOCIALNA OMREZJA

Facebook
Instagram
TikTok
YouTube
LinkedIn
Twitter

Pinterest

Doseg

St. interakcij

St. narocil

EMAIL MARKETING

1. kvartal
St. email
naro¢nikov

St. poslanih
email kampanij

Povprecje ‘open
rate', ‘click rate'

St. pripravljenih
lead magnet-ov

St. narocil

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal
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SPLETNA STRAN

St. uporabnikov
na strani

St. uporabnikov,
ki se vracajo

St. ogledov
strani /
uporabnika

Povprecen cas
dejavnosti /
uporabnika

Bounce rate

Najbolj obiskane
strani

Naprave:
racunalnik /
tablica / telefon

Pridobitev
uporabnikov
glede na kanale

1. kvartal

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal

© MANAGERKA

XL



KAZALNIK:

1. kvartal

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal

KAZALNIK:

1. kvartal

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal

© MANAGERKA

<t



KAZALNIK:

1. kvartal

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal

KAZALNIK:

1. kvartal

2. kvartal

3. kvartal

Projekcija: 4.
kvartal
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PRILOGA 2

Dodatne ideje za promocije in pospesSevanje prodaje

OKTOBER

Jesenska podoba spletne strani in socialnih omrezij

Zacetek novega Solskega leta za studente - povezi obdobje s svojo
niso, ¢e imas med Studenti svoje ciljno obginstvo

Newsletter najava novosti

Rojstni dnevi slavnih ljudi - povezi osebo s svojo niso

Pripravi prazni¢ni vodnik po nakupovanju - vodnik po razli¢nih cenah
prodktov, razlicnih znacilnostih, za razli¢ne tipe in interese strank...

Ce imas fizicno trgovino, dekoriraj izlozbo glede na oktobrsko (buce, noc
c¢arovnic...) temo

Preveri tedenske in mese¢ne teme za promocije - Mesec dela in
druzine, mesec vegetarianstva, mesec kriptovalut, mesec financ¢nega
nacrtovanja >

NOVEMBER

Podpri movember - Movember je vsakoletno pus¢anje brkov v mesecu
novembru za ozavescanje o zdravstvenih tezavah moskih

Preveri tedenske in mesec¢ne teme za promocije - mesec hvaleznosti,
mesev navdihujocih vzornikov, mesec ozaves$¢anja o nedonosenosti,
mesec veganstva >

Imej cel mesec brezplac¢no posiljanje - po nekaterih raziskavah naj bi 90
% potrosnikov prepoznalo brezpla¢no dostavo kot najvecjo spodbudo
za spletno nakupovanje

Zgodovinski mejniki - preveri, ali kaksen mejnih sovpada s tvojo niso
Predstavi nov prazni¢ni produkt
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DECEMBER

* Preveri tedenske in mesec¢ne teme za promocije - mesec ucenja tujih
jezikov, mesec pisanja poslovnega nacrta, teden peke brez glutena

* Updejtaj Googlov business profil in poskusi pridobiti Se par Google
mnen)

* Odzovi se na Googlove in Facebook-ove review-je

* Ne pozabi proslaviti Q4 uspeh

* Najboljsim strankam poslji prazni¢no darilo presenecenja

* Naredi nagradno igro ali nekaksno tekmovanje in podeli nagrado
najboljsemu

* Poslji printane ali elektronske vos¢ilnice

* Pripravi bozi¢no darilno zavijanje

* Ponudi posezonske popuste npr. po 25.12. da Se maksimizira$ prodajo
do novega leta
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PRILOGA 3

Pomembni datumi

4.10. - svetovni dan nasmeha
Dan ko naredi§ nekaj lepega za druge da jim narises nasmeh na obraz.

31.10. - Halloween - No¢ ¢arovnic

2.11. - zadetek planiranja praznikov
Ljudje zacnejo planirati za praznike, vendar Se ne nakupujejo na veliko - ta ¢as
lahko izkoristi§ da se maksimalno pripravis na prazni¢no sezono.

11.11. - Single’s day - Dan samskih

Dan samskih je praznik, ki ga na Kitajskem praznujejo 1. novembra. Neporoceni
se ob tem prazniku razvajajo z darili. Dan je postal svetovno znan Sele, ko je
Alibaba dan spremenila v festival nakupov po zelo ugodnih cenah. In zdaj je ta
dan postal eden najvecjih nakupovalnih dogodkov v letu.

29.-2.12. - Black Friday, Small Business Saturday, Cyber Monday

Medtem ko se ¢rni petek in kibernetski ponedeljek ponavadi osredoto¢ata na
spletno prodajo, Sobota za mala podjetja spodbuja kupce, da obis¢ejo manjse
lokalne trgovine v svojem lokalnem obmo¢ju. Ce imas lokalno, majhno ali fizi¢no
podjetje, je to idealen dan za dodatno ozavescanje in povecanje prodaije.

1.12. - zacetek ‘last minute’ nakupov

Ko pride december, je nakupovalna sezona v polnem teku. Raziskava na
Facebooku je pokazala, da 62 odstotkov ljudi nakupuje decembra - kar vsak
Cetrti kupec opravi prazni¢ne nakupe med 11. in 20. decembrom.

1.-24.12. - Adventni koledar
Od1.do 24. v mesecu lahko za vsak dan svojim sledilcem namenis npr. nov znizan
izdelek ali pa podaris darice.

6.12. - Miklavz
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14.12. - Dan brezpla¢nega posiljanja

Dan brezplacne dostave je dogodek, ki poteka vsako leto sredi decembra. Leta
2024 bo minilo Ze 16 let. Na ta dan na tisoce spletnih trgovcev na drobno, tako
velikih kot majhnih, ponuja brezpla¢no poSiljanje in jamci za vase izdelke do
pbozicnega vecera.

18.-21.12. - opomnik za res zadnjo moznost narodil in dostave do Bozic¢a

25.12. - Bozi¢

26.12. - Boxing day in dostava do silvestrovega

Boxing Day je stoletja star dan obdarovanja, ki izvira iz Velike Britanije. Da, skatle
so velik del tradicije Boxing Daya. Na ta dan lahko izporistis priloznost za darilno
zavijanje narocenih izdelkov in izkoristis ta dan za super promo kampanijo.

Opomni svoje sledilce za zadnja narocila pred bozicem.

31.12. - Silvestrovo
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PRILOGA 4

Ideje za fizicne trgovine

v jesenskem obdobju naredi Se kak§no mega akcijo za razprodajo
poletnih izdelkov

sezonsko (jesen, buce, Halloween, zima, bozi¢) uredi izlozbo

udelezi se kaksSne trznice iz svoje nisSe ali imej promocijo izdelkov v
kakSnem vecjem trgovskem centru

pravocasno izdelaj ali naroci izdelke

preglej roke uporabe

naroci darilne embalaze, zavijani papir, nalepke, selotejpe, dovol]
kolutkov za izdajo ra¢unov na blagajni...

pripravi darilno zavijanje in optimiraj ¢asovni proces zavijanja
izpostavi najbolj prodajane izdelke ob blagajni

naredi kompletke izdelkov v razli¢nih cenovnih nivojih, za zenske, za
moske, za otroke, vegansko/bio, za starejse, za mlajse, za resne, za
odstekane...

imej pripravljene upsell, cross-sell in downsell izdelke, ce zacutis, da
stranka is¢e nekaj drugega

podaljsaj delovni ¢as med top nakupovalnimi dnevi

Ce Se nimas spletne trgovine, je pravi ¢as, da jo ustvaris

pripravi tiskane brosure, letake in oglasuj v lokalnih medijih

naredi FB oglas in targiraj lokalno skupnost

preveri praznike in pomembne dneve, ki sovpadajo s tvojo niso in se
pripravi nanje

v trgovini postavi kaksen foto koticek in spodbujaj Seranje fotografij
s tag-anjem tvoje trgovinice na Instagramu in uporabo dolo¢enega
hestega. Morda naredis celo tekmovanje in tako spodbujas delitve.
najemi sezonsko pomocg, Ce je to potrebno

v ponudbi imej darilne kartice
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