Elektronicki distributivni kanali

Simunié, Viktoria

Undergraduate thesis / Zavrsni rad
2022

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: University of
Zagreb, Faculty of Organization and Informatics / Sveuciliste u Zagrebu, Fakultet
organizacije i informatike

Permanent link / Trajna poveznica: https://um.nsk.hr/urn:nbn:hr:211:615356

Rights / Prava: Attribution 3.0 Unported/Imenovanje 3.0

Download date / Datum preuzimanja: 2024-04-24

Repository / Repozitorij:

L]
SYEDCILISTE U ZACREBL
o I PAM L ORCANLEACHE LINTOEMA LIEE Faculty of Organization and Informatics - Digital

VARAZDIN

Repository

DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLIL

zir.nsk.hr


https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:211:615356
http://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
http://creativecommons.org/licenses/by/3.0/
https://repozitorij.foi.unizg.hr
https://repozitorij.foi.unizg.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/foi:7099
https://repozitorij.unizg.hr/islandora/object/foi:7099
https://dabar.srce.hr/islandora/object/foi:7099

SVEUCILISTE U ZAGREBU
FAKULTET ORGANIZACIJE | INFORMATIKE

VARAZDIN

Preddiplomski stru¢ni studij

Primjena informacijskih tehnologija u poslovanju

VIKTORIA MIKULEC

ELEKTRONICKI DISTRIBUTIVNI KANALI

ZAVRSNI RAD



Zabok, 2020/2021.

SVEUCILISTE U ZAGREBU
FAKULTET ORGANIZACIJE | INFORMATIKE

VARAZDIN

Stru¢ni preddiplomski studij

Primjena informacijskih tehnologija u poslovanju

ZAVRSNI RAD

ELEKTRONICKI DISTRIBUTIVNI KANALI

Mentor: Studentica:
Prof. dr. sc. Damir Dobrinié Viktoria Mikulec
Naziv kolegija:

Marketing



SADRZAJ

L 1Y oo 1
2. P0ojam diStriDUCITE.........cooeeiieeeeeeeee 3
3. Klasi¢ni distributivni kanali ..............ccccco 5
3.1. 1zravni kanali diStriDUCHE. ........uuuuriiiiiiiiiiiiiiii s 6
3.2. Neizravni kanali diStriDUCIHE ..........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 7
3.2. 1. MAIOPIOA@JA ..o 8
3.2.2. VeleProdaja........ccooeeeeeeeeeeeeeeeeee e 11
3.2.3. AQENTE PrOA@JE ... 13

4. ElektroniCka diStribUCIja ...........euiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 15
4.1. Elektroni¢ka distribucija kao novi kanal distribucije..............c...oooiviiiinnnn. 19
O I @ L o1 [T 0 =T (o o Y/ o - W 19
4.1.2. Vrste e-trgovine i njihovi kanali distribucije..........ccccoooeviiieiiiiiiiin e, 21
4.1.3. Organizacija onling trgOVINE .........ccooiiiiiiiii e 23
4.1.4. Prednosti onling trgOVINE.........coii i iiiiicie e 25
4.1.5. Nedostaci Online trgOVINE.........ooiiiiiiiicee e 28
4.1.6. Poslovni modeli u onling trgovini...........cccooeiiii i, 29

5. Primjer koridtenja elektronicke distribucije............ccccooviiiiiiiiii 33
6. Zajednicko koriStenje klasic¢nih i elektronickih distributivnih kanala ..................... 38
7. ZAKHUCAK ...ttt 41
o] oIS 1= T = LU £ 43

POPIS SIKA ... 46



1. Uvod

Elektronicki distributivni kanali vrlo brzo dozivjeli su skok u distribuciji te samom svojom
pojavom promijenili buduénost fizicke distribucije. lako sve viSe i viSe kupaca prakticira i vierno
je sada ve¢ poznatoj elektroniCkoj distribuciji, postoji i velik broj pojedinaca koji ipak ne bi
mijenjali svoju vjernost prema fizi¢koj distribuciji. Dok je elektronska distribucija viSe koristena
od strane mladih generacija, starije generacije jo$ uvijek naginju fizi¢koj distribuciji, iako se sve
viSe ljudi neovisno o godinama prebacuje na takav nacin distribucije zbog jednostavnosti i

mogucnosti obavljanja kupnje i prodaje elektroni¢kim putem iz udobnosti doma.

Cilj istrazivanja provedenog za potrebe ovog zavrSnog rada bio je prikazati kako je
elektronska distribucija olakSala i promijenila poslovanje i za proizvodace, ali i za kupce. Za
potrebe pisanja rada koristeno je nekoliko metoda prikupljanja podataka, a to su: metoda
komparacije, metoda analize, induktivna metoda. ProuCavana je struéna i znanstvena

literatura iz podrucja marketinga te pretrazivani dostupni sekundarni podaci - internet.

Rad je zamisljen tako da sa uvodnim dijelom i zaklju¢nim dijelom sadrzi sveukupno
osam poglavlja, dok se u prvom, uvodnom dijelu opisuje predmet i cilj rada, izvori podataka i

metode prikupljanja podataka te sadrzaj i struktura rada.

Drugo poglavlje pod nazivom ,Pojam distribucije“ uvodi Citatelja u svijet distribucije.
Objasnjena je definicija distribucije, razlika izmedu prodaje i distribucije, kanali distribucije.
Treée poglavlje sadrzi objasnjene glavne funkcije distributivnih kanala, sudionike u distribuciji
te potpoglavlja ,lzravni kanali distribucije® i ,Neizravni kanali distribucije“ kod kojih su opisani

maloprodaja, veleprodaja te agenti prodaje.

Bitan dio rada, nalazi se u ¢etvrtom poglavlju pod nazivom ,Elektroni¢ka distribucija“
gdje je opisan princip rada elektroni¢ke distribucije, predstavljeni elektronicki distributivni
kanali, spominju Internet u smislu provodenija trziSne razmjene, spominju razli€iti pojmovi koiji
se vezu uz elektronitke kanale distribucije, poput online trgovine. Takoder, uz pomo¢ grafikona

prikazano je povecanje upotrebe online trgovine glede korona krize 2020. godine.

U petom poglavlju naziva ,Elektroni¢ka distribucija kao novi kanal distribucije,, opisano
je kako je elektroniCka distribucija uvelike promijenila svijet poslovanja i distribucije te je
opisana online trgovina kao bitna stavka elektronickoj distribuciji, vrste online trgovine i njihovi
kanali distribucije, organizacija online trgovine, prednosti i nedostaci online trgovine te

poslovni modeli u online trgovini.



U Sestom poglavlju naziva ,Primjer koristenja elektronicke distribucije* analiziraju se
elektronski kanali distribucije na odabranom primjeru iz prakse — Internet trgovina, Tvornica
zdrave hrane. U sedmom poglavlju opisuje se zajedni¢ko koristenje klasi¢nih i elektronickih
distributivnih kanala. Na kraju rada iznose se zaklju€ci uz promatrano podrucje rada, daje popis

literature te popis slika koristenih u radu.



2. Pojam distribucije

Kako bi se razumio sam koncept ovog zavrSnog rada potrebno je najprije objasniti $to
sama distribucija predstavlja. Prema Segetlija (2006.) distribucijom se moze oznaciti strujanje
gospodarskih dobara izmedu proizvodaca i potroSaca. lako postoji velik broj definicija koje
objadnjavaju &to distribucija predstavlja, bitno je prije svega spomenuti kako prodaja i
distribucija nisu isti pojmovi te da se bitno razlikuju. Prodaiji je cilj proizvedenu robu predstaviti
trziStu i ostvariti ponudu te na kraju i sam taj proizvod prodati kupcu i na taj nac€in pokriti
troSkove i ostvariti dobit. Prema Tomasevi¢ LiSanin i ostali (2019) prodaja kao poslovna
funkcija vazan je dio svake trziSno orijentirane organizacije, a prodajne vjestine neizostavan
su element skupa profesionalnih i osobnih kompetencija svakog poduzetnika. Distribucija se
odnosi na to kako ¢e proizvodi biti distribuirani od proizvodaca do krajnjih kupaca. Distribucija
je vazna jer osim postojanja potraznje robe, roba odredenim kanalima mora do¢i do potrosaca.

Na svome putu od proizvodnje do potrodnje roba se kre¢e odredenim distribucijskim kanalima.

Kada je rije€ o kanalima distribucije, vazno je istaknuti da neki autori upotrebljavaju
druge termine kao sinonime, kao npr. kanal distribucije, kanal prodaje, put prodaje, iako oni to
zapravo nisu. lako put i kanal mogu oznacavati isto, prodaja i distribucija nikako ne
predstavljaju isti pojam. Stvar je u tome da roba moze biti distribuirana prolazeéi razne
stupnjeve proizvodnje i trgovine unutar vlasnistva, ali ne mora biti prodana. Dok, s druge strane
prodaja uklju€uje nekoliko aktivnosti, gdje se naravho mozemo susresti i sa distribucijom, ali

ona tamo predstavlja samo jednu komponentu svih ukupnih aktivnosti. (Segetlija Z., 2006.)

Sustav distribucije je razli¢ito koncipiran ovisno o proizvodima jer izbor distribucijskog

kanala ovisi 0 mnogim drugim stvarima, a ne samo o izboru distribucijskog kanala.

Prema Segetlija Z. (2006.) dva su glediSta uzeta u obzir prilikom sagledavanja

distribucije, ato su:

1. Opcegospodarsko motriste gdje se pod distribucijom razumijevaju sve
aktivnosti koje sluze raspodijeli proizvedenih dobara potrosacima

2. Motriste pojedinacnog gospodarskog subjekta gdje se distribucija odnosi na
sve poduzetnicke odluke i radnje koje su povezane s kretanjem proizvoda do

konacnog kupca



Pored toga, fizitka distribucija obuhvaéa Sirok krug aktivnosti koje se bave
djelotvornim kretanjem gotovih proizvoda od kraja proizvodnje linije do potrosaéa, kao i
kretanjem sirovina od izvora nabave do pocetka linije proizvodnje. Cilj fizicke distribucije je
smanijiti troSkove na minimum uz zadrZavanje Zeljene razine usluge kupaca. Smanjenje
tro8kova je posebno vazno za one proizvode kod kojih troSak distribucije predstavlja veliki dio
konac¢ne cijene. Temeljno obiljezZje fizicke distribucije jest stalan tok proizvoda i materijala, s

tim da taj tok na odredenim toCkama doZivljava zastoje. (Segetlija Z. 2006.)

Kanalima distribucije ili marketindkim kanalima danas se smatra skup meduovisnih
institucija, povezanih zajedni¢kim poslovnim interesom: olak3ati prijenos robe i vlasnistva od
proizvodaca do konacnog potroSala — kupca. (Segetlija Z. 2006.) Nesto vise o kanalima

distribucije slijedi u sljede¢em poglavlju.



3. Klasicni distributivni kanali

Prema Previsi¢ i Ozreti¢ DoSen (2004.) kanal distribucije je “put kojim proizvodi ili
usluge prolaze da bi stigli do potroda¢a. Funkcije kanala distribucije su drzanje zaliha, fizicka
distribucija, poslije prodajno usluzivanje, financijsko zatvaranje ciklusa poslovanja, a pojedine
funkcije kanala stvaraju odredene tijekove koji se kre¢u kroz kanal i imaju razli€ite smjerove
kretanja.“ Glavna karakteristika kanala distribucije jest povezivanje proizvodnje i potro$nje. U
tom putu sudjeluju proizvodac i ukoliko je to potrebno vise poduzecéa iz drugacijih djelatnosti
koje medusobno suraduju. Kako bi proizvod ,tekao“ kroz kanal, njegovi sudionici poduzimaju
aktivnosti koje €ine fiziCku distribuciju. Slika 1 prikazuje primjer klasi¢nih kanala distribucije, a
to su proizvodag, distributer, trgovina i kupci. Odredeni proizvodac proizvodi odredene

proizvode koje tada distributer prevozi u neku trgovinu gdje ih kupci u konacnici kupuju.

> > >~
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proizvodac distributer trgovina kupci
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Slika 1: Klasic¢ni distributivni kanali, (izvor: vlastita izrada prema

https://www.dynamicweb.com/resources/blog/the-new-potential-in-b2b-ecommerce-part-2-optimize-and-

expand-your-distribution-channels)

Sudionici distribucije, osim proizvodaca, trgovaca i potroSaca, takoder su i agenti —
posrednici, te tzv. facilitatori. Agentima posrednicima smatraju se brokeri, predstavnici

proizvodaca i prodajni agenti, dok se tzv. facilitatorima smatraju banke, samostalna skladista,


https://www.dynamicweb.com/resources/blog/the-new-potential-in-b2b-ecommerce-part-2-optimize-and-expand-your-distribution-channels
https://www.dynamicweb.com/resources/blog/the-new-potential-in-b2b-ecommerce-part-2-optimize-and-expand-your-distribution-channels

prijevozniCke kompanije i sl. Razlika je u tome Sto agenti posrednici i facilitatori nemaju

pregovore nad robom, niti preuzimaju viasnistvo nad njom. (Segetlija, 2006.)

Svaka razina posrednika koja obavlja neki posao kako bi proizvod dovela do
kona¢nog kupca jest razina kanala. lako distribucijski kanal moze biti vrlo jednostavan i imati
samo dvije razine, proizvodac i potrodac, takoder moze biti i vrlo kompliciran i imati nekoliko
razina, a ovdje se moze spomenuti: ucinkovito premjestanje robe (iz tvornica i skladiSta u
maloprodajne trgovine), prodaja velike koli€ine proizvoda od strane proizvoda¢a malom broju
trgovaca na veliko, proizvodi konsolidacije (maloprodajne trgovine nude Siroku paletu

proizvoda razli€itih proizvodaca).

Kanali distribucije dijele se na izravne, neizravne i hibridne kanale distribucije, a

njihova objasnjenja slijede u narednim pod poglavljima.

3.1. Izravni kanali distribucije

Izravni kanali distribucije predstavljaju prodaju proizvoda i/ili usluga direktno
potroSacu, bez posrednika. Prednosti takve prodaje su jednostavno prikupljanje vrijednih
podataka o navikama kupaca, mogucnost izgradnje kvalitetnog odnosa sa kupcima, brza
dostava do kupca, tvrtka koja prodaje na takav nacin ima potpunu kontrolu nad proizvodima.
Koriste¢i izravne kanale distribucije, tvrtke eliminiraju visoke troSkove povezane sa
zaposljavanjem posrednika koji ¢e obaviti distribuciju proizvoda. Nedostaci prodaje koristeci
izravne kanale distribucije zasigurno su potreba za skladistem kako bi se skladistile zalihe
proizvoda, trgovci na malo s izravhom distribucijom mogu propustiti prilike da iskoriste svoje
proizvode bez nekoliko neizravnih distribucijskih kanala za proSirenje svog dosega, $to znaci
da proizvod s te strane nije toliko prepoznatljiv koliko bi bio da ga se moze pronaéi npr. u
trgovini na malo. | jo$ jedan bitan nedostatak je da se tvrtke koje same distribuiraju proizvode
moraju fokusirati na nekoliko stvari odjednom, umjesto da se usredoto¢uju na kompetenciju

svojih proizvoda i odnose sa kupcima. (Iskalo Development Corporation)

Primjer takve prodaje su prodaja poljoprivrednih proizvoda na obiteljskom
gospodarstvu (voée, povrée, med, stoka, peradarstvo itd.), prodaja zdravstvenih usluga
(privatne lije¢nicke usluge, stomatoloSke usluge i sl.), pravne usluge kod odvjetnika,
ugostiteljske usluge, kataloSka prodaja, prodaja od vrata do vrata, prodaja proizvoda na

sajmovima, Internet prodaja. Na slici 2 prikazan je izravan kanal distribucije bez posrednika.



Proizvodat Potro3ac

Slika 2: Primjer izravnog kanala distribucije bez posrednika, (izvor: Kotler i suradnici, 2010.)

3.2. Neizravni kanali distribucije

Neizravni kanali distribucije predstavljaju prodaju proizvoda i/ili usluga gdje osim
proizvodaca i potroSaca sudijeluje jedan ili vise posrednika. Neizravni kanal distribucije moze
biti kratki ili dugi ovisno o broju posrednika. Na slici 3 prikazano je nekoliko distribucijskih
kanala. Prvi kanal predstavlja kratki kanal s obzirom da ima samo jednog posrednika, dok

preostala dva predstavljaju dugi kanal buduci da sadrze viSe posrednika.

Proizvodat Trgovac namalo | =™ Potrosat
Proizvodat — veletrgovac —p | Trgovac namalo | == Potrofaé
Proizvodad — Veletrgovac | Preprodavatelj [ ] Trgovac na malo |== Potrozat

Slika 3: Primjer kanala distribucije sa jednim ili viSe posrednika, (izvor: Kotler i suradnici, 2010.)

Na primjer, ako je primjer drvo, posrednici bi bili proizvoda¢ drva, proizvodac
namjestaja i trgovac na malo. Sto je veéi broj posrednika unutar kanala, to je vi$a cijena za
krajnjeg korisnika, a sve to zbog dodane vrijednosti koja se pojavljuje u svakom koraku unutar
strukture. lli, ako je primjer zeljezo, posrednici bi bili ljevaonica zeljeza, proizvodac zeljeznih

konstrukcija, trgovac na veliko i trgovac na malo.

Neizravni kanali distribucije mogu se podijeliti na maloprodaju, veleprodaju i agente

prodaje Sto je biti objasnjeno u nastavku.



3.2.1. Maloprodaja

Maloprodaja ili trgovina na malo prodaje dobra kupcima. Proizvodi unutar
maloprodaje dolaze od velikog broja razliCitih proizvodada, dobavlja¢a, veletrgovca.
Najpoznatiji model maloprodaje jesu supermarketi. U supermarketima nalazi se velik izbor
proizvoda: hrana, kucanske potrepstine, obuca, odjeca, elektroniCki uredaji. Svi proizvodi
unutar supermarketa nalaze se na policama koje su postavljene tako da se kupci $to bolje
shalaze. Princip rada supermarketa je da kupac ude u supermarket s ciliem kupnje nekog
proizvoda. Kupci obi¢no koriste kupovne kosarice ili kolica prilikom obilaska trgovine kako bi u

iste mogli stavljati proizvode koje Zele kupiti.

Najpoznatiji Hrvatski lanci supermarketa su Konzum, Plodine, Tommy. Europski
najpoznatiji lanci supermarketa su Spar, Lidl, Kaufland, Aldi, Mercator, dok je Walmart najveci

svjetski supermarket. Primjer supermarketa moze se vidjeti na slici 4.

Slika 4: Primjer supermarketa, (https://depositphotos.com/stock-

photos/supermarket.html?filter=all)

Uz supermarkete, maloprodaja obuhvaéa robne kucée, outlet prodavaonice,
specijalizirane prodavaonice, hipermarkete, trzne centre, online trgovinu, automate koiji ¢e biti

objasnjeni u nastavku.

Robne kuc¢e — jedna ili viSe zgrada koje su medusobno povezane u jednu cjelinu gdje
se nalazi velik broj razli¢itih proizvoda. Prodaje se odje¢a, obuca, namjestaj, kozmetika,
igracke i sli¢no, koji su podijeljeni po tim istima odjelima. Svaki odjel ima svoju blagajnu gdje
kupac plac¢a proizvode koje Zeli kupiti. Najpoznatija Hrvatska robna kuca je NAMA nalazi se u
Zagrebu, dok su najpoznatije robne kuée na svijetu Harrods u Londonu i GUM u Moskuvi.

Primjer robne kuce NAMA moze se vidjeti na slici 5.


https://depositphotos.com/stock-photos/supermarket.html?filter=all
https://depositphotos.com/stock-photos/supermarket.html?filter=all

Slika 5: Robna kuéa NAMA, (izvor: hitps://express.24sata.hr/style/nekad-ponos-zagreba-i-juge-u-

stecaju-vec-18-godina-19254)

Outlet prodavaonice — proizvodaci proizvoda izravno kupcima prodaju vlastite
proizvode koji se vise ne proizvode, koji su osteceni ili viSak. Outlet prodavaonica specifiCne
su po tome $to su cijene takvih proizvoda uglavnom snizene. Outlet prodavaonice mogu se
pronaci u poznatim Hrvatskim outlet centrima poput Designer Outlet Croatia u Zagrebu, Roses

Designer Outlet u Sv. Krizu Zacretje.

Specijalizirane prodavaonice — prodaju proizvode za koje su specijalizirane. Na
primjer, liekarne prodaju proizvode poput lijekova i medicinskih proizvoda, mesnice prodaju

meso i proizvode od mesa, pekare prodaju pekarske proizvode i sli¢no.

Hipermarketi — sliCan supermarketima, ali ima odredene razlike. Puno je veci od
supermarketa, viSe izgleda kao skladiste nego kao trgovina, nudi proizvode sa niZim cijenama

negoli to nudi supermarket s ciliem ustede prilikom kupnje.

Trzni centri — jo3 se nazivaju i trgovackim centrima ili Shopping centrima, a
predstavljaju skup velikog broja trgovina unutar jednog kompleksa. To ukljuCuje trgovinu
odjece, obuce, prehrane, ku¢anskih potrepstina i elektroni¢kih uredaja, osobnih potrepstina
glede higijene itd. MoZe sadrZavati i restorane, ali i neke druge oblike poslovanja, poput
mjenjacnica, postanskih ureda, banki, usluga javnih biljeZznika. U Hrvatskoj postoji velik broj
trznih, odnosno trgovackih centara, na primjer Arena Centar, Avenue Mall, Supernova Zagreb,
Supernova Zadar, Z Centar, Westgate Shopping City, City Center One, Lumini, Mall Of Split

itd. Primjer trznog centra nalazi se na slici 6.


https://express.24sata.hr/style/nekad-ponos-zagreba-i-juge-u-stecaju-vec-18-godina-19254
https://express.24sata.hr/style/nekad-ponos-zagreba-i-juge-u-stecaju-vec-18-godina-19254

Slika 6: Trzni centar, (izvor: https://depositphotos.com/45098319/stock-illustration-shopping-

mall.html)

Online trgovina — koristi se za kupnju proizvoda putem Interneta. U dana$nje vrijeme
velik broj fiziCkih trgovina osigurava i online trgovinu, koja pojedinim kupcima olak$ava

kupovinu. Vise o online trgovini slijedi u 4. poglavlju.

Automati — aparati koju mogu sadrzavati tople napitke, sokove, prehrambene
proizvode, duhanske proizvode, a rade na nacin da se u automat ubace kovanice ili nov€anice
te odabere Zeljeni proizvod. Samposluzni aparati mogu se pronaéi u bolnicama, trgovinama,

poduzecéima itd. Primjer samposluznog aparata moze se vidjeti na slici broj 7.

10
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Slika 7: Primjer samposluznog aparata, (izvor: Spaz, https://www.spaz.hr/index.php?menu=3)

3.2.2. Veleprodaja

Veleprodaja predstavlja prodaju gdje se proizvodi ne prodaju kupcima pojedincima
ve¢ trgovinama na malo, industriama, poduzec¢ima i slicno. Moze se zamisliti kao veliko
skladiste koje sadrzi velike zalihe proizvoda. U odnosu na maloprodaju, veleprodaja prodaje
proizvode u vecoj kolicini, ali i sa nizom cijenom. Drugim rije€ima, veletrgovac prodaje i kupuje
proizvode naveliko. Ono na $to se kod veleprodaje ne daje veliki naglasak jesu lokacija,
prodajne vjestine, promoviranje i oglaSavanje. To je zato Sto je kod takve prodaje to manje

bitno buduéi da krajniji cilj nije kupca nagovoriti na kupnju, ve¢ mu osigurati potrebne proizvode.

Primjeri veletrgovaca su INA (industrija nafte), Bumbar (staklena ambalaza),
EUROFILL d.o.o. (industrijski filteri), Lackovi¢ d.o.o. (veleprodaja repromaterijala), Salvus
d.o.o. (veleprodaja farmaceutskih proizvoda). Na slici broj 8 moze se vidjeti primjer

veleprodaje, dok se na slici broj 9 moze vidjeti princip trgovanja veleprodaje.
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Slika 8: Primjer veleprodaje, (izvor: hitps://depositphotos.com/82411498/stock-photo-aisle-with-

napkins-in-a.html)

Veletrgovac kupuje farmaceutske proizvode od proizvodaca

Veletrgovac prodaje proizvode ljekarnama, bolnicama i drugim

veletrgoveima

Slika 9: Primjer trgovanja veleprodaje, (izvor: Marketing business network,
https://www.youtube.com/watch?v=rs96NtyfiHw)
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3.2.3. Agenti prodaje

Agent prodaje je ona osoba koja prodaje maloprodajne proizvode, robu i usluge

kupcima. Suraduje sa klijentima kako bi pronasSao Sto Zele, kreira riedenja i osigurava

nesmetan proces prodaje. O prodajnom agentu ovisi ispunjenje zahtjeva kupaca i pruzanje

najbolje usluge s obzirom na potrebe kupaca. Agent prodaje prima narudzbe, nudi usluge i

pruza podrsku osobno i putem telefona ili interneta. Takoder, odgovaran je da kupci koji se

vracaju budu usluzeni na najbolji moguci nacin. Agent prodaje mora biti orijentiran na kupca,

pristupaCan i samouvjeren, a njegova izvrsna usluga ono je $to vra¢a kupce natrag. (Glassdor)

Razlikuje se nekoliko tipova agenata prodaje, a to su: (Indeed, 2021.)

Tradicionalni prodajni agent — pojedinac koji radi za prodajnu agenciju, a tvrtke
ga mogu unajmiti za odredenu ulogu. Cesto imaju profile ili portfelie s
postoje¢im kupcima koje tvrtka moze Koristiti nakon Sto ih tvrtka zaposili.
Tradicionalni agenti obi¢no zaraduju proviziju od svake prodaje.

Prodajni timovi — neke prodajne agencije nude cijele timove za najam, a ne
samo pojedince agente. Npr., tvrtka tada moze imati prodajni tim da upravlja
cijelom regijom ili odredenim sektorom kupaca.

Poduzeca — tvrtke se medusobno mogu udruziti za obavljanje nekih prodajnih
funkcija. Ponekad se proizvod jedne tvrtke moze uklopiti u prodajni model
druge tvrtke. Na primjer, ako tvrtka prodaje papir, moguce je da ce raditi s
tiskarskom tvrtkom. Na taj nacin moguce je doseci veéi broj kupaca na trzistu
koja druge tvrtke vec dosezu.

Konzultanti — poslovni su savjetnici koji mogu pomoci prodajnim operacijama
preporucajuci proizvode, poslovna partnerstva ili usluge koje mogu povecati
prihod. To moze biti od pomo¢i ukoliko tvrtka Zeli ugovoriti nove poslove. Na
primjer, ukoliko tvrtka proizvodi ra¢unalni hardver, konzultant moze preporuciti
racunalnu tvrtku koja trazi stalnog dobavljaca, uspostavljajuci poslovni odnos.
Online prodajni agent — specijalizirani su za koristenje tehnologije, drustvenih
medija, trazilica i drugih digitalnih alata za online prodaju proizvoda.
Pridruzeni ili affiliate marketing — slicno kao i kod online agenata ciljaju se
potencijalni kupci online. PridruZenoj tvrtki pruza se marketinski primjerak,
slike, fotografije ili drugi mediji koji onda oni dijele na drugim web stranicama
ili putem drugih kanala kako bi ciljali kupce.

Vodeci stru€njaci za prodaju
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S obzirom na tehnoloSke razvoje, razvoj distribucije rezultirao je nastankom
elektroniCke distribucije koja je wuvelike olakSala poslovanje i svakodnevicu cijelog
stanovnidtva. Sto je elektroni¢ka distribucija, koji su njeni kanali te §to sve elektronitka

distribucija uklju€uje slijedi u sljede¢em poglavlju.
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4. Elektronic¢ka distribucija

Elektronicka distribucija vazna je komponenta elektroni¢ke trgovine. Stovige,
elektronicka distribucija dio je elektroniCkog poslovanja te je novi model distribucije, a nastao
je kao rezultat razvijanja B2C (Business to Consumer) poslovanja koje podrazumijeva
poslovanje organizacije s krajnjim korisnicima. NuzZan uvjet za koriStenje takvog oblika
distribucije je posjedovanje Interneta. (Techopedia) Elektronicki kanali distribucije
najjednostavnije se mogu definirati kao kanali koji za obavljanje usluge prodaje i kupnje te

prijenos podataka i novca za izvrS8avanje transakcija koriste Internet.

Elektroni¢kim distributivnim kanalima danas se koristi sve veci broj kupaca i
prodavaCa zbog bezbroj prednosti koje se nude. lako se prije desetak godina smatralo i
predvidalo kako ¢e elektroniCka distribucija preuzeti vodstvo nad klasiénom, fizickom
distribucijom, to se nije desilo. Uz pojam elektroni¢kih kanala distribucije danas postoji
mogucnost susretanja i sa nekim drugim pojmovima kao $to su elektroni¢ka trgovina, mobilna

trgovina, drustvena trgovina, f-commerce, a u nastavku slijedi obrazlozenje istih.

Elektroni¢ka trgovina — sastavni je dio elektroni¢kog poslovanja, a omogucuje
prodaju i kupovinu robe, usluga i informacija putem Interneta sto je Cesto najbrzi i najjeftiniji
nacin kupovine odredenog proizvoda. (Ministarstvo gospodarstva i odrzivog razvoja) Vise o

elektronickoj trgovini slijedi u pod poglaviju 4.1.1.

Mobilna trgovina — vrlo je sli¢na elektronickoj trgovini buduéi da im je objema cil
kupnja i prodaja preko interneta. Mobilna trgovina omogucuje svojim korisnicima kupnju i
prodaju na bilo kojem mjestu uz jedan uvjet, a to je pristup Internetu. Mobilna trgovina
omogucuje brze transakcije putem mobilnog telefona, za razliku od elektroni¢ke trgovine koja
transakcije vrsi preko racunala ili laptopa. Trgovina koriste¢i mobilne telefone zasluzna je za
razvoj brojnih industrija, poput nov€anih transakcija, prodaja raznovrsnih ulaznica, mobilno
bankarstvo, beskontaktno pla¢anje i mobilni marketing. Mobilna trgovina pruzila je korisnicima
mogucnost da bezbrizno i bez potrebe za zurbom kuéi ili u ured obavljaju kupovinu. (Stipe
Marunica, 2019.) Primjer uspjeSnih mobilnih trgovina su tvrtke poput Ebaya i Amazona. Slika

11 prikazuje bitne razlike izmedu elektronicke i mobilne trgovine.
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Slika 10: Uspjesne m-trgovine, (izvor: https://ecommercegermany.com/blog/ebay-beats-

Osnove za
usporedbu

Znacenje

Koji se uredaj
koristi?

Razvijen

Sto je?

Jednostavnost

amazon-in-m-commerce )

E-trgovina

Bilo kakva komercijalna
transakcija koja se
zakljuéuje putem
interneta putem
elektronickog sustava
poznata je i kao e-
trgovina.

Racunala i prijenosna

racunala

1970-ih

nadskup

nosenja uredaja

Koristenje

interneta

Dohvatiti

obavezan

Uzak, tj. Dostupan je

$amo Na onim mjestima

gdje postoji internet
zajedno sa strujom,

M-trgovina

M-commerce se odnosi na
komercijalne aktivnosti
koje su izvréene pomocu
bezi¢nih ra¢unalnih
uredaja poput mobitela ili
prijenosnih racunala.

Mobiteli, tableti, PDA
uredaji, iPad itd.

1990-ih

podset

Da

Nije obavezno

Sirok zbog svoje
prenosivosti.

Slika 11: Razlika izmedu e-trgovine i m-trgovine (izvor:

https://hr.sawakinome.com/articles/business/difference-between-e-commerce-and-m-commerce.html )
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e Drustvena trgovina (s-commerce) — kombinacija je drustvenih medija i e-
trgovine. Metodologija je e-trgovine u kojoj se iskustvo kupovine dijeli sa
prijateljima i kontaktima na drudtvenim mreZzama. Drustvena trgovina utjece
na proces kupovine pojedinca koristenjem drustvenih mreza za dijeljenje,
preporuku, predlaganje i komentiranje proizvoda ili usluga. Iza drustvene
trgovine na pojedince utjeCu kupnja i preporuke prijatelja. (Techopedia)
Primjeri drustvenih trgovina na drustvenim mrezama Facebook i Instagram

prikazuju se na slici 12.

Facebook InAfaW

& Q Sto zelite kupiti? Pretrazite trgovine ® =

Namjestaj
Q Zabok - 81 km

iii

=5 Filtri

ccc
[ 2 | |
450 kn 10kn

Stol za sminkanje Djecji krevet, 2 komod.
| \ S

250 kn 1,000 kn . T -

Ormar 1znajmljujem novo ure

[ = ¥
SNl - o e

Slika 12: Facebook i Instagram kao primjeri drustvene trgovine, (izvor: vlastite fotografije)

e F-commerce — predstavlja elektroni¢ku trgovinu koja zauzima mjesto na

Facebook drustvenoj mrezi.

Aktualno istrazivanje Shopper's Mind 2021, provedeno u suradnji istrazivacke
agencije Valicon, online platforme Jeftinije.hr i digitalne agencije iProm, pokazalo je da raste
trend online kupovine. U Hrvatskoj je kod online kupaca, zabiljezena pojacana ucestalost i
intenzitet online kupnje. NajviSe se kupovalo u kategorijama mode, elektronike te ljepote i
zdravlja, a prosjecna vrijednost kupnje iznosi 630 kn. (Smind, 2022.) Na slici 13 prikazana je
uCestalost kupovine putem online trgovine u Hrvatskoj kroz razdoblje od 2015. do 2021.

godine, gdje se moze zakljuCiti da kupovina putem online trgovine kroz godine raste.
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Slika 13: Promjena ucestalosti online kupnje u razdoblju po godinama, (izvor:

https://smind.hr/raste-online-kupnja-medu-hrvatima/ )

Elektroni¢ka distribucija brzo postaje trend u distribuciji proizvoda zato $to sustav nudi
nekoliko prednosti koje tradicionalna metoda nema. Prednosti elektroniCke distribucije
obuhvacaju dostupnost veéem broju kupaca, jednostavno izvrSavanje narudzbi, potreba za
radnom snagom manja negoli je kod fiziCke distribucije, doseg trzista je veéi i opsezan. (First
Veritas Education, 2013.) Jo$ neke prednosti i nedostaci prikazani su na slici 14. U sljede¢em

potpoglavlju elektroniCka distribucija prikazuje se kao novi kanal distribucije.

Prednosti i nedostaci elektronicke distribucije

« Zahtjevi za kupnju mogu se ispuniti + Meduljudski odnosi se ne razvijaju
odmah i u bilo koje vrijeme. izmedu dobavljaca i veleprodajnih
kupaca pa osobni angaZman ima

+ Nedostaci na strani dobavljaca vidljivi su
odredene prednosti.

veleprodajnim kupcima u stvarnom vremenu,
eliminirajudi strah od mrtvih zaliha ili gubitka

poslovne prilike + Komunikacija ponekad

moZe predstavljati
* Smanjuju se tro3kovi skladidtenja i problem zbog nedostatka
distribucije. osobnog kontakta.
+ Bolja analiza povrata ulaganja
(ROI) na razli€ite proizvode kako bi
se razumjelo koje proizvode
nastaviti ili prekinuti.
* Mogucnost vise distributera na jednom podrugju

Slika 14: Prednosti i nedostaci elektronicke distribucije, (izvor: vlastita izrada prema

https://www.edistera.com/blog/what-is-e-distribution )
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4.1. Elektroni¢ka distribucija kao novi kanal
distribucije

Elektroni¢ka distribucija poznata je kao novi kanal distribucije. Usko je vezana za online
trgovinu koja se odvija izmedu dva poduzeéa (Business to Business — B2B) i za elektroni¢ku
trgovinu koja se odvija izmedu poduzeca i korisnika (Business to Customer — B2C), a poCela
je mijenjati standardan nacin kupnje i komunikacije izmedu tvrtki i korisnika. Fizi¢ka trgovina i
osobna interakcija ,lice u lice” ubrzo je zamijenjena za onu gdje se roba moze prodavati
kupcima i bez trgovine, ali i osobne interakcije. StoviSe, tvrtke mogu doseéi nove eventualne

kupce postavljanjem online trgovine na globalne korporacije, poput Ebaya, Amazona i sl.

Distribucijski kanal elektroniCke trgovine rastao je uslijed razvoja tehnoloske opreme
i dostupnosti interneta. Preko elektronicke trgovine osigurane su obostrane koristi i za tvrtke i
za Kklijente. Tvrtke imaju moguénost smanjiti troSkove prodaje smanjivanjem troSkova
poslovanja buduéi da nema potrebe za fizickom trgovinom. Dodatne ustede mogu se postici i
uklanjanjem nekih posrednika. Izuzev toga korisnici smatraju kako je taj na€in prakti¢an bududi

da Stedi novac, a i vrileme putovanja u trgovinu.

S obzirom da je online trgovina bitha komponenta elektronicke distribucije nadolazeéa
poglavlja govore o tome Sto je online trgovina, objasnjena je njena organizacijska struktura,

navedene prednosti nedostaci te su navedene vrste online trgovine.

4.1.1. Online trgovina

Pojam elektroni¢ka trgovina (e-trgovina, online trgovina) prvi put se spominje u ranim

devedesetima. U zadnijih tri desetlje¢a elektroni¢ka trgovina je znatno napredovala.

Prema Whinston i suradnici (1997.) elektroni¢ka trgovina odnosi se na koriStenje
elektronickih sredstava i tehnologija za obavljanje trgovine (prodaja, kupnja, prijenos ili
razmjena proizvoda, usluga i/ili informacija), ukljuCujuc¢i podru€je unutar poduzeéa, od
poduzeca do poduzeca i od poduzec¢a do potrosaca. Isporuka proizvoda ili usluge moze se
dogoditi preko ili izvan interneta. Ne odvija se sva e-trgovina putem interneta. E-trgovina moze
se obavljati na privatnim mrezama. Kupnja hrane iz prodajnih automata jo$ je jedan primjer

ne-internetske e-trgovine. (Chung i suradnici, 2006.)

Online trgovinu moze se smatrati trgovinom novog doba, a razlog tome je Sto se sve
viSe i viSe kupaca odlucuje na takav nacin kupovine umjesto na fizic¢ki nacin. KoriStenjem online

trgovine moguce je kupovati i prodavati razli€ite tipove proizvoda, od odjec¢e i obuce, pa sve
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do namjestaja i ku¢anskih aparata. Uobi¢ajeno je da sada sve viSe poduzeca koja posjeduju
fiziCku trgovinu osnivaju i online trgovinu kako bi mogli biti dostupni vecem broju kupaca te

samim time povecali svoj profit.

Najveca svjetska Internet trgovina je trgovina Amazon koja se nalazi u Americi, a
sadrZi Sirok asortiman proizvoda. Ondje se mogu pronaci proizvodi za djecu, proizvodi za
liepotu i osobnu higijenu, odjec¢a, proizvodi za zdravlje, dom i kuhinju, igracke, proizvodi za
kucne ljubimce itd. JoS neke od svjetski poznatih Internet trgovina su eBay, AliExpress, Wish,
Alibaba. Medu najveéim Internet trgovinama u Hrvatskoj je svakako trgovina eKupi.hr koja
takoder nudi velik broj proizvoda. Ragunala, elektroniku, ku¢anske aparate, proizvode za dom,
vrat, dje¢ju opremu i sl. Takoder, neke od veéih su sigurno jos i mall.hr, bazzar.hr,
bauhahus.hr, konzum.hr. Kako radi online trgovina prikazuje se na slici 15. (Business News
Daily) ispod koje se nalazi opis koraka kupovine, dok slika 16. prikazuje primjer online trgovine.

N

“

Slika 15: Princip rada online trgovina, (izvor: htips://www.businessnewsdaily.com/15858-what-

is-e-commerce.html)

1. kupac posjecuje online trgovinu i pretrazuje proizvode, izabere proizvod te ukoliko se radi o

odjevnom predmetu odabere boju i veli€inu i doda proizvod u koSaricu

2. voditelj narudzbi ili softver za upravljanje narudZzbama potvrduje da je proizvod na zalihi
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3. ukoliko je proizvod dostupan i kupac ga je spreman kupiti, slijedi odabir nacina pla¢anja te

unos informacija o dostavi

4. ukoliko je kupac platio karticom, banka uobi¢ajeno potvrduje da kupac ima dovoljno gotovine

u banci ili dovoljno kredita na svojoj kartici za dovrsetak transakcije
5. kupac na web stranici dobiva poruku da je transakcija uspjela
6. narudzba se $alje iz skladista i kupac dobiva email da je proizvod spreman za isporuku

7. narudzba je dostavljena i transakcija je dovrSena.

amazon oxve [ B NecomiaUsts - & Orders  NYcart

= All Today'sDeals Customer Service Registry Gift Cards Sell op Father's Day Gifts

Gifts for Dad

Discover everything, all for Dad

Sign in for the best experience

Sign in securely

We ship over 45 million
products around

Slika 16: Najpoznatija svjetska online trgovina Amazon, (izvor: htips://www.amazon.com/)

4.1.2. Vrste e-trgovine i njihovi kanali distribucije

Razlikuju se Cetiri vrste tradicionalne e-trgovine, a to su: B2B (Business To Business),
B2C (Business To Consumer), C2C (Consumer to Consumer), C2B (Consumer To Business).

Uz njih je bitno spomenuti jos neke medu popularnijim, poput B2G (Business To Government),
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C2G (Consumer to Government). U nastavku slijedi objasnjenje vrsta e-trgovina koje je bitno

spomenuti. Slika 17 prikazuje tradicionalne vrste elektronike trgovine.

I
W — - R
== — -
o __9__ ==
business to business business to consumer
I
]
I
_’ I
L
consumer to business consumer to consumer

Slika 17: Tradicionalne vrste e-trgovine, (izvor: vlastita izrada prema
https://lwww.bluecart.com/blog/ecommerce-define)

1. Business to Business (B2B) — oznaCava trgovinu izmedu dvije tvrtke. U ovom
modelu ne sudjeluje krajnji potroSac, ve¢ tvrtke medusobno razmjenjuju tj. kupuju proizvode i
materijale te usluge koje im trebaju za vlastitu proizvodnju. Dakle kod B2B modela tvrtke
prodaju proizvode i usluge izravno drugim tvrtkama. To moze obuhvatiti velik broj stvari, kao

npr. razne softvere za upravljanje poslom, prodaja uredskih stolaca pa i marketinskih usluga.

2. Business to Customer (B2C) — oznacCava poslove izmedu fizicke osobe kao
klijenta i privatne tvrtke kao ponuditelja. Kupci preferiraju kupovinu preko Interneta, a kada se
sa tom cCinjenicom spozna brz i jednostavan nacin otvaranja e-trgovine, mozemo zakljuciti
zasto je e-trgovina sektor koji najbrze raste u ekonomiji. Neki od poznatih primjera su

eBay.com, Amazon.com, Wish, AliExpress itd.

3. Business to Government (B2G) — oznaCava poslove gdje je drzava Kklijent, a
privatna tvrtka ponuditelj. Odnosi se na tvrtke koje prodaju proizvode, usluge ili informacije
vladama ili vladinim agencijama. B2G modeli omoguéuju tvrtkama da se licitiraju za vladine
projekte ili proizvode koje bi vlada mogla kupiti ili trebati za svoje organizacije. B2G aktivnosti
se sve viSe provode putem Interneta putem licitiranja u stvarnom vremenu. B2G se takoder

naziva marketingom javnog sektora.
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4. Customer to Business (C2B) — ozna€ava najnoviji model elektroniCke trgovine
gdje korisnik nudi svoje proizvode ili usluge tvrtkama. Dobar primjer ovog modela jest
zanimanije influencer. Influenceri su osobe koje utjecu ili mijenjaju nacin ponasanja drugih ljudi
putem druStvenih mreza. MozZze se zaklju€iti da poslovni model C2B ocekuje rast u

elektronickoj trgovini.

5. Customer to Customer (C2C) — ozna€ava poslovni model kada jedan krajniji
kupac prodaje proizvode i/ili usluge drugom krajnjem kupcu. U ovome modelu vecinom
posreduje tre€a osoba, tj. Internetska stranica koja se brine za transakcije. Npr. oglas na
internetskoj stranici ili aukcija kao $to su Market place na Facebooku, trgovina na Instagramu,

Njuskalo, eBay itd.

6. Customer to Government (C2G) - poslovni model u kojem gradani obavljaju
transakcije sa vladom. U to ubrajamo elektroni¢ke online transkacije izmedu pojedinaca javne
upravne. Npr. kada plac¢ate radun za struju, Skolarinu, zdravstveno osiguranje ili poreze putem

vladine web stranice.

7. Government to Business (G2B) — poslovni model u kojem sve informacije i usluge
vlada pruza poslovnim organizacijama. Informacije se dijele putem Siroke mreze razliCitih

vladinih web stranica. Drzavni zajmovi i potpore primjer su ovog modela.

8. Government to Customer (G2C) — kao primjere za ovaj poslovni model mogu se
navesti aplikacije e-gradani. Gradani mogu pristupiti svojim osobnim podacima te mnogim

informacijama i e-uslugama.

9. Government to Government (G2G) — oznacava poslovanje izmedu dvije drzave

(razmjena informacija, roba i usluga). (Frachtbox, https://www.frachtbox.com/blog/what-are-

b2b-b2c-c2b-and-c2c-business-models-in-e-commerce)

U slijedeéem poglavlju prikazana je i objasnjena organizacije online trgovine.

4.1.3. Organizacija online trgovine

Organizacijska struktura je sustav koji prikazuje kako su odredene aktivnosti
usmjerene kako bi se postigli ciljevi organizacije. Ti ciljevi mogu uklju€ivati pravila, uloge i
odgovornosti. Takoder, organizacijska struktura odreduje kako informacije teku izmedu
razli¢itih razina wunutar organizacije. (Investopedia, 2021.) Organizacijska strukture
elektroniCke trgovine obi€no spada u jednu od Cetiri vrste, a glavna razlika izmedu njih je

podjela rada i odgovornosti. Najée&¢i tipovi organizacijske strukture elektronicke trgovine su
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funkcionalna struktura, divizijska struktura, piramidalna struktura i matriCna struktura. U

nastavku slijedi njihovo objasSnjenje. (BlueCart)

Funkcionalna struktura — takoder se naziva i birokratska struktura, a
jednostavna je i laka za primjenu. Primarna prednost ove strukture je $to svaki
odjel ima voditelja koji pomaze u poslovima i smatra se odgovornim kada se
ukaze potreba.

e Divizijska struktura — vrlo uobiCajena medu velikim poduzec¢ima, a odvaja
organizaciju na operativne odjele. Svaki odjel posluje kao zaseban entitet, Sto
se moze prikazati kao da tvrtka vodi viSe tvrtki, od kojih svaka ima svoje
vodstvo. Ovakva struktura bitna je kod velikih organizacija te veéina malih i
srednijih tvrtki elektroni¢ke trgovine nema korist od iste.

e Piramidalna struktura — novija struktura, osmisljena kako bi smanijila hijerarhiju
i osnazila zaposlenike. Eliminira Sefove odjela i dopusta svakom zaposleniku
da posjeduje vlastiti posao. Dobar je izbor kod vodenja dropshipping tvrtke ili
malog tima.

e Matricna struktura — najslozenija struktura, zaposlenici izvjeScuju vise

nadredenih Sto je uobiCajeno za odjele prodaje i korisniCke podrske.

eBay je do nedavno bio multi divizijska (M-oblika) organizacija, $to znaci da je tvrtka
bila podijeljena na nekoliko samo vodecih jedinici koje su u konachnici bile vodene i kontrolirane
od strane glavnog odjela. eBay-eve divizijske jedinice bile su grupirane prema uslugama koje
su pruzale i sastojale su se od Marketplace, StubHub, Payments (pla¢anja) i Classified (mali

oglasnik).

Danas se smatra da je ostala jedna divizijska jedinica a to je Marketplace.
Marketplace je najprofitabilniji odjel za eBay i njegove razli¢ite medunarodne stranice. eBay
ima hijerarhijsku strukturu vodstva s raznim viSim potpredsjednicima zaduzenim za grupe
temeljene na funkcijama, a upravni odbor sastoji se od 13 pojedinaca koiji se sastoje od Cetiri
razliCita odbora: odbor za reviziju, odbor za kompenzaciju i ljudski kapital, odbor za
korporativno upravljanje i imenovanje, odbor za rizik. Slika 18 prikazuje organizacijsku

strukture elektroniCke trgovine eBay. FourWeekMBA (2022.)

lako kupnja i prodaja nikad nije bila lakSa buduci da se svodi na nekoliko koraka,
postoje bitne prednosti i nedostaci koje je potrebno spomenuti Sto slijedi u narednim

poglavljima.
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Slika 18: Organizacijska struktura e-trgovine eBay, (izvor: vlastita izrada prema
https://fourweekmba.com/ebay-organizational-structure/)

4.1.4. Prednosti online trgovine

Nebrojeni broj puta kupci su se susreli sa velikim guzvama i redovima na blagajnama
fizickih trgovina ili nedostupno$éu odredenog proizvoda u trgovini u blizini svojeg mjesta
stanovanja, dok je u istoj trgovini u drugom mjestu proizvod bio dostupan ¢ak i u nekoliko
komada. Ovo su samo neki od problema koji su se lako rijeSili online trgovinom. Moguénost
kupovine bilo kada i bilo gdje uvelike je olak3alo Zivote mnogih ljudi, a sve to zahvaljujuci online
trgovini. U nastavku slijedi nekoliko bitnih prednosti online trgovine (BELVG, 2020):
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1. e-trgovina Stedi vrijeme kupaca — kupovina putem interneta ubrzava dobivanje
Zeljenog proizvoda i Stedi vrijeme i trud kupaca. Na primjer, ako je kupcu potreban odreden
proizvod, umjesto troSenja vremena i odlaska u maloprodajnu trgovinu, kupac je u mogucnosti
isti proizvod kupiti putem Interneta koristeéi samo ragunalo i pristup mrezi. Stovi§e, moguce je
provijeriti i dostupnost proizvoda u trgovini kako bi kupac sa sigurnoséu znao kako je proizvod

dostupan u odredenoj trgovini.

Kupnja u online trgovini jednostavan je i ugodan proces bez potrebe za zadrzavanjem
u redovima. Bitna prednost je Sto se moze kupovati bilo kada i bilo gdje koriste¢i mobilni
telefon. Takoder, obavljena kupnja biti ¢e dostavljena na adresu kupca, stoga je problem

prilikom kupovine na primjer namjestaja ili neke teSke opreme rijeSen.

2. detaljne informacije o proizvodu — koli¢ina informacija koju je moguce pruZiti
kupcima u fizi¢koj trgovini razlikuje se od koli€ine informacija koju kupcima moze pruZiti
Internet trgovina. Kupci u fizi€koj trgovini odlu€uju hoce li kupiti proizvod ili ne na temelju
pakiranja i kratkog opisa proizvodaca, dok putem interneta dobiva detaljan opis proizvoda sa
fotografijama, vodiima, videozapisima te popisom mnogih drugih povezanih proizvoda.
Stovie, kupnja putem interneta savr$ena je prilika za ¢itanje recenzija proizvoda koji su

napisali drugi kupci.

3. personalizirano iskustvo kupovine — vodedi fizicku trgovinu, nemogucée je ugoditi
oku svakog kupca glede svojih proizvoda i trgovine. Digitalna trgovina omoguc¢uje moguénost
personalizacije. Uz pomo¢ kolaci¢a (engl. Cookies) prikupljaju se podaci o kupcu i vrlo jasno
se moze razumijeti njihov spol, dob, interesi, na koje reklame reagiraju i jo§ mnogo toga. Na
primjer, ukoliko kupac odlugi kupiti neki odredeni proizvod, sljedeéi puta kada stigne na tu istu

stranicu ili aplikaciju biti é&e mu ponudeni sli¢ni proizvodi za koje ¢e vjerojatno biti zainteresiran.

4. ponovno ciljanje kupaca — €esto se dogada da &ak i oni kupci koji su istinski
zainteresirani za artikl napuste trgovinu bez njegove kupovine, pogotovo ako se radi o
previsokoj cijeni. Razlog zasto se to dogada je $to im je potrebno neko vrijeme da razmisle u
kupovini i tek onda donesu odluku, no mnogi od njih zaborave do kraja dana. Prilikom
koriStenja online trgovine, moguce je kupce podsijetiti na zeljeni proizvod.

Retargeting je tehnologija oglasavanja koja prikazuje oglase proizvoda na web
stranicama koje je kupac prije pregledao. Cilj je nenametljivo podsijetiti kupaca na proizvod koji
mu se svidio te ga potaknuti da se vrati u trgovinu.

5. maloprodaja bez geografskih i vremenskih ograniéenja — polozaj maloprodajne

trgovine znacCajno ograniCava mogucnosti njezina vlasnika. Vodeci e-trgovinu, nema

ograniCenja u kojim zemljama prodavati te se samim time proSiruje trZiste i broj kupaca koji
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kupuju. StoviSe, radno vrijeme fizicke trgovine ograniéeno, dok kupci koristenjem online

trgovine mogu istu posjetiti 24 sata dnevno, ali i napraviti narudzbu.

6. nizi troSkovi odrzavanja trgovine — vodenje maloprodajne trgovine prilicno je
skupo. TroSkovi najma objekta, raCuni za reZije, osiguranje, skladiste i pla¢anje osoblja, ¢ak i
popravci, troskovi oglaSavanja i tako dalje oduzimaju velik broj novaca. Uz elektroni¢ku

trgovinu nema potrebe za placanjem fiziCke lokacije, a takoder je i potreban maniji broj osoblja.

7. pristupacéniji i u€inkovitiji marketing — promovirajuci fiziCku trgovinu, koristi se
skup tradicionalnih marketinskih praksi. Poput tiska, radija, TV reklami, izravne poste i
telefona. Tradicionalna marketinSka sredstva bila su ucinkovita u vrijeme kada nije bilo
naprednih digitalnih tehnologija. E-trgovina radi s naprednijom razinom marketinskih
tehnologija — digitalnim marketingom koji uklju€uje: email marketing, marketing na drustvenim

mrezama, SEO, concent marketing itd.

8. automatizacija minimizira ljudsku pogresku — vecina operacija trgovine
integrirana je u platformu e-trgovine i postavljena za automatski rad. Umanjuje vjerojatnost

pogreske poput pogredne narudzbe ili pogre$no naplaéenog racuna.

9. moguénost rukovanja visestrukim kupovinama — broj kupaca koji se moze
usluziti u fiziCkoj trgovini je u prosjeku tri, maksimalno pet. Kod e-trgovine ne postoji
ograni€enje broja narudzbi koje se mogu izvrsiti, obraditi i platit istovremeno u online trgovini.

U sljede¢em poglavlju navedeni su i objasnjeni nedostaci online trgovine.

Detaljne Personalizirano
Uéteda vremena informacije o iskustvo
proizvodu kupovine
Ponovno Nema geografskih A trosk.ow
ciljanje kupaca ograni¢enja odrzavanja
trgovine
< S G Moguénost
Pristupacniji i Automatizacija .
o R rukovanja
ucinkovitiji minimizira s ?
p £ visestrukim
marketing ljudsku

kupovinama

Slika 19: Prednosti online trgovine, (izvor: https://belvg.com/blog/what-is-advantage-and-

disadvantage-of-e-commerce.html)
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4.1.5. Nedostaci online trgovine

Sve na ovom svijetu Sto ukljuCuje prednosti, mora ukljuéivati i neke nedostatke.
Potrebno je biti svjestan &injenice da nisu trgovine stvarne ukoliko imaju online trgovinu.
Svakako je potrebno pametno kupovati te narucivati sa unaprijed prouéenih i provjerenih online
trgovina. Naravno, s druge strane gledano, postoje i nesto manji nedostaci kao Sto su,
nedostatak komunikacije sa osobljem, nemoguénost testiranja proizvoda prije kupnje, bilo
tehnologija ili pak odjevni predmet. U nastavku slijedi nekoliko bitnih nedostataka online
trgovine (BELVG, 2020):

1. nesigurnost o kvaliteti proizvoda — e-trgovine pruzaju detaljan opis proizvoda,
ali kupci ni na koji nacin nisu u moguénosti proizvod vidjeti i osjetiti prije kupnje. Kao rezultat
toga, ne mogu biti sigurni da li se radi o laznom opisu ili ne. Ovdje bitnu ulogu ima ugled
trgovine i pozitivne kritike kupaca. Ukoliko kupac nije zadovoljan kupljenim proizvodom to u

potpunosti unistava iskustvo kupovine

2. éekanje naisporuku proizvoda — sa strane vlasnika trgovine potrebno je osmisliti
logistiku dostave, pronaci prijevoznike, pobrinuti se da proizvodi budu ispravno i na vrijeme
isporu€eni. Sa strane kupca postoji strah da proizvod nece biti dostavljen na vrijeme ili uopce

ili da ¢e biti poslan na pogresnu adresu ili sl.

3. neke artikle teSko je kupiti online — moguénost kupovine velikog broja artikala
putem e-trgovine zasigurno je prednost, medutim postoje odredena ograni¢enja mogucnosti
e-trgovine. Medu proizvode koje je teSko odabrati ili osigurati da odgovaraju su odjeca, obuéa,

luksuzni predmeti i drugo.

4. slozene porezne smjernice — kao vlasnik trgovine, mozda ste najspremniji
prodavati svoje proizvode diliem svijeta. Medutim, to znaci da se morate pridrzavati poreznih
smijernica usvojenih u svakoj zemlji u kojoj namjeravate isporuciti proizvod. Osim Sto je
potrebno sve to prouciti i uvjeriti se da ih se mozZe postovati, potrebno je i pozabaviti se pitanjem

isplativosti poduzeca.

5. obavezna registracija — ponekad je potrebno da se kupac registrira na web
stranici kako bi dovrSio narudzbu. Problem kod toga je $to se velik broj kupaca ne Zeli
registrirati zbog mogucnosti hakerskih napada, a neki ne Zele troSiti vrijeme na priliéno

dugotrajan proces registracije.
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Slika 20: Nedostaci online trgovine, (izvor: https://belvg.com/blog/what-is-advantage-and-

disadvantage-of-e-commerce.html)

4.1.6. Poslovni modeli u online trgovini

Poslovni model online trgovine predstavlja kako je poslovanje online trgovine
konceptualno strukturirano kako bi doseglo kupce i povecéalo prodaju. Postoji nekoliko vrsta
poslovnih modela online trgovine koji omogucuju razli€itim vrstama tvrtki da se pozicioniraju
na trziStu i na ucinkovit nacin dosegnu broj zZeljenih kupaca. Najbitniji poslovni modeli su

(ecommerce ceo):

Pretplata — temelji se na redovnoj i kontinuiranoj prodaji proizvoda ili usluga uz
dogovorenu naknadu. Kupcima se obi¢no naplacuje tjiedno, mjesecno ili godiSnje, a negdje se
moze pronaéi i kvartalno. Ako korisnici zele nastaviti koristiti uslugu nakon odabranog
vremenskog okvira potrebno je obnoviti svoju pretplatu. Ukoliko kupac ne Zeli nastaviti
pretplatu jednostavno pusta da pretplata istekne. (Nicolas Tissier, 2022.) Primjer koristenja
preplate moze se pronaci kod raznih internetskih stranica i aplikacija za gledanje filmova poput
Netflix, Amazon Prime Video, HBO Max i sl. te sluSanje glazbe poput Deezer, Tidal, Spotify.
Moguce je koristiti pretplate i na aplikacijama za vjezbanje, kulinarske recepte itd. Stovise,
moze se nadodati i pretplata na mobilne telefone, TV i radijske usluge. Princip rada preplate

nalazi se na slici 21.
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periodicki

periodicko plac¢anje

Slika 21: Princip rada preplate, (izvor: https:/bmtoolbox.net/patterns/subscription/)

White-labeling — sa white-label, bijelom oznakom odabire se proizvod koji je vec
proizveden i prodan. Medutim, roba se oznacuje imenom tvrtke koja je preuzela proizvod,
koristi se njezina dizajnirana etiketa i ambalaza, nakon Cega se proizvod prodaje. Ovakav
model nije najbolji za svaki posao, a posebno za one koji stvaraju specijalne proizvode sa
vlasnic¢kim formulacijama. Medutim, moze biti dobra za one koji Zele izgraditi vlastiti brend.
Ovaj model uobi¢ajen je u industriji liepote gdje se formule stvaraju u srediSnjem laboratoriju,

a zatim ih mijenjaju razliCite tvrtke. (Michael Killen, 2019.)
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. ‘ proizvod kao vlastiti (,,/\ P A Bob kupuje kavu od a

te ga tako i prodaje % P tvrtke E 174

Slika 22: White labeling, (izvor: e-commerceCEO, 2021.)

Privatne marke i proizvodnja — ovaj model podrazumijeva proizvodnju proizvoda od
proizvodaca trece strane Cije se ime u konaénom proizvodu uopce ne nalazi te se prodaje pod
nazivom Kkoji je odredio trgovac. Osim $to trgovac odreduje naziv i izgled proizvoda, odreduje
i 8to sve sadrZi te kako Ce te kako placa proizvod da se dostavi u odredene trgovine. Primjeri
takvih modela mogu se pronaci kod poznatih trgovina u Hrvatskoj poput Interspara, Konzuma,
Kaufland i sl. StoviSe, postoji i mnogo online trgovina koje koriste isti model, poput online
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trgovine Futunatura koja nudi najveci asortiman proizvoda za zdravlje u Hrvatskoj. Slika 23

prikazuje primjer proizvoda trgovine Konzum pod nazivom KPlus.
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Slika 23: primjer KPlus proizvoda, (izvor: Konzum, 2022.)

Proizvodnja na zahtjev — predstavlja model proizvodnje gdje se proizvodi proizvode
tek onda kada kupac napravi narudzbu. Primarni pokreta€ ovog modela je Internet i tehnologija
bazirana na oblaku (engl. Cloud-based technology). Neke od prednosti proizvodnje na zahtjev

Su:

e prilagodba i male koli¢ine proizvodnje — potrebe, Zelje i osobne preferencije
korisnika znacajno se razlikuju. Proizvodnja na zahtjev omoguduje
proizvodacdima da isporuCe upravo ono Sto kupac zeli u smislu koli¢ine i
specifikacija proizvoda.

¢ smanjenje skladisnih i logistiCkih optere¢enja proizvodaéa — proizvodnja
na zahtjev znacCajno smanjuje troSkove logistike jer eliminira potrebe za
skladistenjem, osiguranjem, marketingom i distribucijom gotovih proizvoda.

¢ vecakontrola nad proizvodima i manje otpada — proizvodnja na zahtjev Stedi
mnogo resursa koiji bi bili uloZzeni u proizvodnju proizvoda koji se mozda nece
koristiti.

e poticanje inovativnosti — redovita interakcija izmedu kupca i proizvodaca,
kratko vrijeme isporuke, fleksibilnost, niska cijena. Inovatori i izumitelji mogu
dizajnirati proizvode i imati jedan prototip proizveden izuzetnom brzinom i
relativno minimalnim troSkovima koji se mozZe Koristiti i za usavrSavanje

proizvoda.
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e veée moguénosti za mala i srednja poduzeéa — proizvodnja na zahtjev moze
isplativo rijeSiti male koliCine koje je potrebno proizvesti koriStenjem daleko
jeftinije opreme $to daje malim i srednjim poduze¢ima moguénost osnivanja

malih proizvodnih radnji. (Xometry, 2021.)

Dropshipping — prema Hayes, Youderian (2013) dropshipping je maloprodajna
metoda prodaje u kojoj trgovina ne drzi proizvode koje prodaje na zalihama. Umjesto toga,
kada trgovina prodaje proizvod, kupuje proizvod od trece strane i Salje ga izravno kupcu.
Dropshipping je ujedno i jedan od najpopularnijin modela online trgovine. Vjerojatno najveca
prednost dropshippinga je ta $to je moguce pokrenuti online trgovinu bez potrebe za ulaganjem
velike koli¢ine novca u zalihe unaprijed. Najvec¢i nedostatak dropshippinga jesu niske marze.
To je zato Sto je vrlo lako zapoceti sa ovakvim poslovanjem, a troSkovi reZija su minimalni. Ova
metoda radi na nacin da kupac najprije napravi narudzbu preko online trgovine, zatim online
trgovina automatski Salje narudzbu odredenom dropshipping dobavlja¢u, nakon toga
dropshipping dobavljag pripremi narudzbu kupca po koju dolazi dostavlja¢ te narudzbu odvozi
direktno kupcu. Slika 24 prikazuje princip rada dropshipping poslovnog modela u online

trgovini.

PoveZite
Kupac obavlja

e |-.. ~ sst‘:-:lr:li::e; a ! \‘ narduzbu na
= T » dropship - 7'. onlin‘e.
dobavljatem - 1A trgovini
¢ £ Dobavljac “ Web trgovina
otprema —_— prosljeduje
narudzbu ~ narudzbu
ow0 -A izravna do k - - dropship
a3 kupca dobavljacu

Slika 24: Dropshipping, (izvor: ecommerceCEO, 2021.)

Veleprodaja i skladiStenje — sa veleprodajom se €esto drzi znacajna koli€ina zaliha i
zahtijeva da kupci kupuju od odredene tvrtke na veliko. Ovaj model iziskuje puno prostora za
pohranu svih tih proizvoda, no ako tvrtka ima prostor moguce je ponuditi mnogo vrsta robe,
Sto joj na kraju moze dati i prednost pred konkurentima. lako se veleprodaja proSirila na
omogucavanje kupcima da kupuju izravno od veletrgovaca, veleprodaja se nekada iskljucivo

vezala za B2B tvrtke. (ecommerceCEO, 2021.)
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5. Primjer koristenja elektronicke distribucije

Kao primjer koriStenja elektroniCke distribucije biti ¢e opisana elektroni¢ka trgovina
Tvornica Zdrave Hrane. Stranica je otvorena radi zaljubljenosti u zdrav nadin Zivota i prehranu
sa ciliem da nudi najkvalitetnije zdrave namirnice po najnizim mogucéim cijenama. U njihovoj
poslovnoj filozofiji kupac je na prvom mjestu, stoga se Zeli dokazati da zdravo ne mora nuzno
biti skupo. Svakom kupcu pristupa se individualno, daju savjeti vezani uz prehranu te

osmisljavaju recepti.

Tvornica Zdrave hrane kao kupac nabavlja robu od raznih dobavljaéa prehrambenih
proizvoda. Prodaju Sirok asortiman proizvoda, od zitarica, brasna, ulja, zacina, pi¢a, pa do
prirodne kozmetike te proizvoda za bebe i djecu. Distribucija je organizirana kroz maloprodaju
i veleprodaju, gdje dobavlja€ proizvode dobavlja u skladista svog maloprodajnog centra.
Proizvodi se dostavljaju u dogovorenom roku od 1-3 radna dana. Moguce je i osobno
preuzimanje u poslovnicama na nacin da se odabere opcija ,0sobno preuzimanje paketa“, a
kada paket bude spreman djelatnici putem emaila i telefona kontaktiraju kupca o moguc¢nosti
preuzimanja, Sto znali da je dostava besplatna. Ukoliko se kupac odluio za osobno

preuzimanje, to moze uciniti u odabranoj poslovnici.

Narudzba se obavlja na Internet stranici www.tvornicazdravehrane.com na nacin da

kupac u izborniku kategorija bira proizvode koje zeli naruciti te ih stavlja u koSaricu. Kada je
kupac gotov sa odabirom proizvoda, tj. narudzbom, klikne na gumb dovrSi kupnju gdje ga se
preusmijeri na registraciju ukoliko nije registriran i/ili na prijavu ukoliko ima racun na koji se
moze prijaviti. Takoder je moguce prijavljivanje i putem Google-a i Facebook-a. Sljedece je
odabrati nadin dostave. Moguce je odabrati dostavu GLS dostavnom sluzbom na adresu
stanovanja (ili neku drugu) i osobno preuzimanje gdje se iz padajuéeg izbornika odabire
trgovina u kojoj ¢e se pokupiti paket. Nakon toga odabere se nacin plaéanja, koji moze biti
gotovinom prilikom pouzeca, karticno placanje, opéom uplatnicom/virmanom/Internet
bankarstvom te KEKS Pay. Nakon unesenih svih potrebnih podataka slijedi potvrda narudzbe
gdje se potvrduje sve uneseno te sama narudzba. Da je narudzba bila uspjeSna kupac zna
tako $to mu na e-mail u roku od nekoliko minuta stigne potvrda o narudzbi. Dostava se vrsi u
roku od 1-3 dana, a besplatna je na podru¢ju Hrvatsku na narudzbe iznad 299 kuna. Takoder,
na web stranici moguce je napraviti brzu narudzbu. U mjesto predvideno za to upisuje se
Zeljeni proizvod i odabire medu ponudenima proizvod koji se Zeli kupiti. Nakon zavrSetka

odabira proizvoda klikne se na gumb ,Dodaj sve u koSaricu® koja ¢e artikle prebaciti u koSaricu,
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nakon Cega se klikne na gumb ,Dovrsi kupnju® te upisuju potrebni podaci za dovrSetak

narudzbe.

Ono $to je sigurno, elektroniCki kanali distribucije u velikoj mjeri su olaksali
svakodnevnicu i kupaca i prodavada. Vazna stavka kod ovakvog poslovanja jest pristup
Internetu, $to ne predstavlja velik problem buduéi da vrlo velik broj stanovnistva koristi isti.
Najveca prednost elektronskih kanala distribucije jest Cinjenica da su dostupni 0-24, 7 dana u
tiednu i to iz vlastitog naslonja¢a, bez potrebe za odlaZenjem iz okruZzenja doma kupca. Vrlo
velik broj stanovniStva bez obzira na lako¢u koridtenja elektronskih kanala distribucije,
svejedno vise preferira fiziCki kontakt, moguénost osjeta, opipa, moguénost isprobavanja i svih
ostalih moguénosti koje im online kupovina ne omogucuje. lako je sam proces elektronicke
distribucije vrlo jednostavan, brz i praktiCan kako za kupca tako i za prodavaca te osigurava
niske trod8kove prodaje i distribucije, a ono vrlo bitno, nema potrebe za fizickom trgovinom,
postoje nedostaci ovakvog tipa poslovanja, poput nemoguénosti opipa, nemogucénosti realnog
videnja proizvoda, nepostojanje fizickog kontakta, moguéa osteéenja proizvoda u dostavi,
Zloupotreba podataka kupca itd. Autorica rada misljenja je da ¢e se bez obzira na sve vise
prisutnu upotrebu elektroni¢kih kanala distribucije i naravno napredovanje iste, velik broj
stanovnistva vracati fiziCkoj, klasi¢noj distribuciji buduc¢i da su ljudi drustvena i socijalna bica
kojima je fiziCki kontakt itekako potreban. Naravno, elektroni¢ka distribucija zasigurno ¢e se
razvijati i napredovati i biti sve viSe koriStena, ali pretpostavka autorice je da neée tako skoro
prevagnuti nad fizickom distribucijom. U narednim slikama prikazani su koraci kupovine putem

online trgovine ,Tvornica zdrave hrane®.

Proizvodi

Sjemenke, Zitarice, mahunarke ni n Prirodna kozmetika Zabebei djecu

Slatki i slani dodaci Ulje, zagini i umaci

Slika 25: 1. korak, odabir grupe proizvoda, (izvor:

https://www.tvornicazdravehrane.com/proizvodi/)
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PretraZite web trgovinu.

A2 axbin areren 2 iren [ErTy

52,00kn Stedite 17,00 kn 119,00 kn Stedite 40,00 kn 25,00kn Stedite 400kn 91,00 kn Stedite 30,00 kn

Y 4
a'whni =
t maSlac

ZATUELO ZATUELO ZATUELO
S.0.S Emulgel nakon sunc¢anja - 150mi ativno miljeko nakon Carobni maslac za br2e tamnjenje Suho ulje za suncanje SPF 15 - 100ml
Blovitalis suncanja 200mi - Biovitalis SPF 15 - 150m - Biovitalis Blovitalis

91004 #1004n B0 HO00kn

69,00 kn Stedite 22.00 kn 51,00kn Stedite 30,00 kn 99,00 kn Stedite 32,00 kn 83,00 kn Stedite 27,00 kn

5 ( -+ I G 8, °

Slika 26: 2. korak, dodavanje zeljenog proizvoda u kosaricu pritiskom na gumb ,,u koSaricu,
(izvor: https://www.tvornicazdravehrane.com/proizvodi/prirodna-kozmetika/)

PretraZite web trgovinu : ¥ Ukosarici o) °

erativno mijeko nakon sunéanja 200mi

i Pt 2o604n E B
52,00kn Stedite 17,00 kn 119,00 kn Stedite 40,00 kn 25,00kn Stedite 4,00 kn B+004n 51,00 kn

= BIOVITALIS' Q2 ] BIOVITALIS ¥, . BIOVITALIS Q

/=
Ca‘wbni

7 5% Imad kupon Ili poklon bon?
* maSlac

() Narudzba s prioritetom obrade (+25,00 kn)

Da, 2elim postati ¢lan programa viernosti | ve

Popust. 30,00 kn

ZATIELO ZATUELD ZATUELD i o 25 0b ks
A ostava 5,00 kn

S.0.8 Emulgel nakon suncanja-150ml  Regenerativno miijeko nakon Carobnl maslac za br2e tamnjenje Sveukupno: 78,00kn

Blovitalis sunéanja 200ml - Blovitalis SPF 15- 150ml - Blovitalis

44064n BH4n 1340040 Pregled kosarice
69,00 kn Stedite 22.00 kn 51,00kn Stedite 30,00 kn 99,00 kn Stedite 32.00 ke

M R ‘._ P ‘._ .) Do besplatne dostave nedostaje vam 249,00 kn

51,00kn / 300,00 kn

Slika 27: 3. korak, dovrSavanje kupnje pritiskom na gumb "dovrsi kupnju”, (izvor:
https:/lwww.tvornicazdravehrane.com/proizvodi/prirodna-kozmetika/)
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L\
%MEF Dovrsetak narudzbe Korlsnicka podréka: +385 15573 568
LHRANE]

Zelis kupiti bez registracije? Imas korisniéki raéun?

a koji cemot vrdu narudzbe | obavijeste vezane Prijavi se

Brza prijava putem drustvenih mreza

facebook Google

Slika 28: 4. korak, odabir na€ina kupovine (kao gost ili prijavljen korisnik), (izvor:

https://www.tvornicazdravehrane.com/webshop/prijava/?errorcode=no login)

Podaci o kupcu Imas kupon lll poklon bon?

Dodaj kod

Da, 2ellm postat élan programa viernost | ve¢
ovom kupnjom skuplt! prve bodove

Narudzbas p
U 2urbl ste? f

Tvoja kosarica
s Boie 5100kn
]

K

Sveukupno: 76,00kn

Slika 29: 5. korak, unos osobnih podataka o kupcu, (izvor:

https://www.tvornicazdravehrane.com/webshop/dostava/?errorcode=request shipping&errorfield=first n

ame)
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Podaci o kupcu . e v Imas kupon il poklon bor?
[t
_ ) Dodaj kéd

Dostava i pla¢anje

Odaberite nacin dostave

Da, 2ellm postat! ¢lan programa viernost! | ve¢
ovom kupnjom skuplti prve bodove

U turbiste?
Tvoja kosarica

esplatne sostave 1+ 2490080

1,00k /300,004 ot gty
Odaberite nacin placanja Sveukupno 9,00 kn

Slika 30: 6. korak, odabir na¢ina dostave i pla¢anja, (izvor:

https://www.tvornicazdravehrane.com/webshop/placanje/)

Mnoge tvrtke i danas koriste tradicionalne kanale distribucije uz relativno nove

elektronicke kanale distribucije Sto ¢e biti objasnjeno u sljede¢em poglavlju.
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6. Zajednic¢ko koristenje klasi€nih i elektronic¢kih

distributivnih kanala

Nove tehnologije zasigurno su promijenile distribuciju. Prije dvadesetak godina, kupac
je morao putovati u fiziCku trgovinu kako bi kupio video igru, a tada se pojavio Internet i igre su
postale dostupne preko online trgovina. Uspon trziSta elektroni¢ke trgovine poput Amazona
dodao je jos jedan veliki distribucijski kanal. Danas, sve brze mreze omogucéuju kupcima
preuzimanje igara putem distribucijskih usluga poput Steama digitalne distribucijske platforme
koja nudi upravljanje digitalnim pravima, multiplayer i virtualne igre, video streaming i usluge

drustvenog umrezZavanja. Jeff Keleher (2022.)

Klasi¢ni kanali distribucije dijele se na dva tipa kanala, a to su: direktni i indirektni, dok
se elektroniCki kanali distribucije gledajuci elektroni¢ku trgovinu mogu podijeliti na Cistu i
djelomiénu elektronicku trgovinu. Kod Ciste elektronicke trgovine specifi¢no je Sto se sve odvija
preko interneta. Proizvodi su digitalni (poput e-knjiga), dostava proizvoda je digitalna i proces
prodaje je digitalan. Primjeri Ciste elektroniCke trgovine su Netflix, Amazon Prime Video
(gledanje filmova i serija), Mondly, Babbel (u€enje stranih jezika), Tidal, Deezer (slusanje
glazbe) itd. S druge strane djelomic¢na elektronitka trgovina ne koristi digitalne proizvode. Npr.
ve¢ spomenuta elektroniCka trgovina Amazon prodaje fizicke proizvode, ali koristi digitalne
aktivnosti poput korisnicke podrSke i procesa naruéivanja. (Productivity Software, Business
Services & Internet Products for SMES) Takoder, djelomi¢ne elektroni¢ke trgovine su npr.
trgovine s odje¢éom i obuc¢om Sinsay, H&M, C&A, Zalando, About You, prodaja autodijelova i
motodijelova, autodijelovi Auto KreSo, Silux.hr, prodaja namjestaja namjestaj.hr, Prima,
Lesnina, uplata apartmana preko booking.com itd. U nastavku je na tri primjera malo Sire
objasnjeno zajednicko koriStenje oba modela distributivnih kanala distribucije, na M SAN
Grupi, (online) trgovini Konzum te Internet stranici/aplikaciji za naru€ivanje hrane i proizvoda

Glovo.

Vodecem distributeru u regiji Adriatic, M SAN Grupi osnovna je djelatnost distribucija.
Svojim partnerima M SAN Grupa omogucuje narucivanje robe koriStenjem online trgovine, sto
ih €ini neovisnim o radnom vremenu prodaje. Ono $to su prednosti kod takvog kupovanja jesu
pracenje narudzbi, pregled svih rauna (u bilo koje vrijeme, kad god je potrebno), neovisnost
o radnom vremenu prodaje, maksimalna sigurnost, personalizirane postavke prikaza,
razdvojenost prava koriStenja, sustav prepoznavanje proizvoda, jednostavan rad i detaljne

upute. Slika 31 prikazuje jednostavno koristenje online trgovine. Kako bi se doSlo do Zeljenog
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proizvoda, ne mora se nuzno znati njegov to¢an naziv, ve¢ se ovdje mogu upotrijebiti i

primijeniti sustavi filtriranja po odredenim kategorijama.

Disheadodliu M SAN Web Shop  Mej prefil Odjava

mSor CEETE =

HARDWARE ~ POTROSACKA ELEKTRONIKA  SOFTWARE

Notebook Printeri Grafitke kartice Mreina oprema - aktivna
Tableti Patreni materijal Pahrana pedataka Mreina oprema - pasivna
Ratunala Mediji Audiony kartice POS aprema

serveri Kuéista Hladnjaci i nopajanja video nadzor

Storage Matiéne ploce Opticki uredaji Kantroleri

Monitori Pracesori Neprekidna napajanja

Periferija Memorije Kablovi

MNOT LN IdeaPad Gaming 3 15IMH05, 81Y400GPSC

Lenove
Dell . 4.980,00 kn
Acer bos I

as

4 3.303,00 kn

Core i3

Slika 31: Prikaz jednostavnog koriStenja online trgovine M SAN Grupe, (izvor:
https://www.msan.hr/ecommerce/#webshop)

Moze se zakljuditi kako M SAN Grupa koristi klasi¢ne kanale distribucije buduci da i
sama predstavlja jedan od kanala. Stovise, koristi i elektroni¢ke kanale distribucije, Internet
preko kojeg koristi online trgovinu koja omogucuje njenim klijentima u bilo koje doba dana ili

noci narucivanje potrebnih proizvoda.

Poznati trgovacki lanac Konzum nudi i koriStenje Internet trgovine koja omogucuje
kupnju prehrambenih i neprehrambenih proizvoda putem interneta, bilo da se radi o fizi¢koj ili
pravnoj osobi. Osim dostave narudzbe Konzum Internet trgovina nudi ,drive in“ uslugu gdje se
naruceni proizvodi mogu pokupiti na odredenoj adresi. Takoder, omogucuje i uslugu pokupi,
gdje kupac na odabranoj adresi dolazi pokupiti naru¢ene proizvode koji uz njegovu potvrdu
mogu biti i od drugog proizvodaga (ukoliko naru¢enog proizvoda trenutno nema na zalihi).
Moze se odabrati i partnerska dostavna sluzba — Uber, ali je dostupna samo na adresu, ne i
do kuénog praga, kao redovna Konzum dostava. Osim $to nudi velik broj proizvoda putem
svoje online trgovine, vidljivo je da nudi velik broj dostavnih opcija. Ovakvim na¢inom kupovine
kupac Stedi veliku koli€inu vlastitog vremena buduci da kupuje iz udobnosti vlastitog doma.
Jedan od velikih nedostataka je Sto dostava nije proSirena po cijeloj Hrvatskoj, ve¢ se moze

koristiti u ograni€éenom broju gradova.
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Dostavu hrane i jo§ mnogih proizvoda omogucuje Spanjolska tvrtka Glovo koja nudi
opciju kupovine, primanja i slanja bilo kojeg proizvoda unutar grada u nekoliko minuta.
Povezuje poduzeca, dostavljaCe i korisnike. lako olak8ava kupCevu svakodnevnicu glede
kupovanja hrane ili bilo kojih drugih proizvoda, takoder je kao i Konzum ograniena na
odredene gradove. Uz Glovo, poznata su kompanija Wolt i Pauza. Na slici 32 prikazano je

kako izgleda Glovo Internet stranica za narucivanje.

Q Pretrazi

Dorutak &
9

() Restorani i trgovine koje bi ti se mogle svidjeti
- TIEme e W [, g P W ] y

Slika 32: Izgled Glovo internetske stranice

40



7. Zaklju€ak

Distribucija je bitna komponenta prodaje buduéi da predstavlja put izmedu
proizvodaca i potrodaca. Taj put ukljucuje distribucijske kanale koji mogu biti izravni i neizravni.
Kod izravnih kanala proizvodi i/ili usluge prodaju se direktno potro$acu bez posrednika, dok
kod neizravnih kanala sudjeluje jedan ili viSe posrednika. Neizravni kanali distribucije mogu biti
kratki ili dugi ovisno o tome koliko posrednika sudjeluje u distribuciji. Neizravni kanali
distribucije dijele se na maloprodaju, veleprodaju i agente prodaje. TehnoloSki razvoj rezultirao
je novim modelom distribucije koji se naziva elektronicka distribucija koja kao kanal distribucije
koristi Internet. Sve veci broj prodavaca i potro$aca koristi elektroni¢ke kanale distribucije uz
koje se mogu spomenuti elektroni¢ka trgovina, mobilna trgovina, drustvena trgovina, f-

commerce.

Online trgovina smatra se trgovinom novog doba, a sve veéi broj kupaca preferira
kupovinu putem iste. Buduci da online trgovina pruza mnoge pogodnosti koje fizi¢ka trgovina
ne pruza vrlo brzo je postala popularna i prihnva¢ena od stanovnistva. Potreba za odlaskom u
trgovinu, ¢ekanjem u redu na blagajnama, sto je kupcima oduzimalo veéu koli€inu vremena
zamijenjena je jednostavnom kupovinom u udobnosti vilastitog doma s moguéno$¢éu kupovanja
u bilo koje doba dana i no¢i. Mnoga poduzeca uslijed tehnoloSkog razvoja odlucila su uz
fiziCke trgovine otvoriti online trgovine kako bi postigle veéi broj kupaca s obzirom da lokacija
kod ovakvog oblika trgovanja nije vazna jer je sve ono $to je potrebno za ovakav oblik trgovine
i kupovine internetska veza. Online trgovina dijeli se na &istu i djelomi¢nu online trgovinu gdje
je kod Ciste sve digitalno, od proizvoda i dostave proizvoda do njegove prodaje, dok kod
djelomi¢ne online trgovine je digitalan samo proces prodaje ili neke druge digitalne aktivnosti.
Postoji nekoliko vrsta online trgovina, a Cetiri tradicionalne su B2B (Business To Business),
B2C (Business To Consumer), C2C (Consumer to Consumer), C2B (Consumer To Business).
Uz tradicionalne. Online trgovina moze biti organizirana na nekoliko nacina. Neki od njih su:
funkcionalna struktura, divizijska struktura, piramidalna struktura i matri¢na struktura, koje su
ujedno i najceS¢i tipovi organizacijske strukture. Postoji nekoliko bitnih poslovnih modela u
online trgovini poput pretplate, white-labelinga, privatne marke i proizvodnja, proizvodnja na
zahtjev, dropshipping, veleprodaja i skladistenje koje tvrtke koriste ovisno o tome koji im je cilj

poslovanja.

Nije nepoznato kako je velik broj fizikih trgovina otvorilo i online trgovine koje su im
pomogle u Sirenju poslovanja u smislu poveéanja broja kupaca buduéi da je online trgovina
Sire rasprostranjena od fiziCke trgovine. S obzirom da se online trgovina koristi putem Interneta
dostupna je veéem broju kupaca u bilo kojem vremenskom razdoblju, a prostorno nije

ograni¢ena kao fizicka trgovina $to znaci da moze sadrzavati i veci broj proizvoda. Elektronic¢ka
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distribucija zasigurno je olakSala poslovanje ne samo prodavacima vec¢ i potroSaCima, a ne
moze se osporiti kako ¢e u buducnosti jos viSe rasti i napredovati. Uslijed svih tih napredovanja
jos uvijek postoje vremenska kasnjenja sa isporukom, pogresnih isporuka, ostecenih paketa i
ostalih nepravilnosti, no buduénost ¢e sigurno donijeti rieSenja tih nepravilnosti i postici visoki

postotak uspjesne distribucije diljem svijeta.
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