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SAZETAK

Internet trgovina sve vise napreduje, raste i razvija se, te postaje jedan od sve popularnijih
oblika trgovine kako u svijetu, tako i kod nas. Posebno zbog toga $to omoguc¢ava vremensku i
lokacijsku neograni¢enost kupovine, brzo i jednostavno placanje te dostavu na kuénu adresu.

Internet trgovina od poslovnih subjekata prema krajnjih korisnicima (B2C-Business to
Consumer) je sveprisutna u nasim Zzivotima, ali vrijednosno posmatrano, izuzetno veliki dio
internet trgovine se odnosi na prodaju poslovnih subjekata drugim poslovnim subjektima (B2B-
Business to Business).

Kada se detaljnije razmatra ova tema, onda se internet trgovina moze posmatrati kroz 8
ustaljenih modela. Osim ovih 8 modela, u praksi se zadnjih godina pojavljuje novi model pod
nazivom dropshipping. On podrazumijeva internet prodavnicu koja ne drzi proizvode na svojoj
zalihi, nego ih promovise i po dobijanju narudzbe porucuje ih od druge kompanije, najcesce
proizvodaca, koji ih direktno Salje kupcu. Dakle, dropshipper promovise proizvode koje prodaje,
najcesce preko drustvenih mreza, a kupci teoretski mogu biti iz bilo kog dijela svijeta, ali su
najCeSce sa odredene geografske regije koju internet prodavnica targetira. Kada neko naruci
proizvod od internet prodavnice, ona ga naruCuje od dobavljaca, a on ga Salje direktno kupcu.
Internet prodavac nikada nije dodirnuo ili vidio ono §to je prodao.

Ovaj model poslovanja postaje sve prihvaceniji kod preduzetnicke populacije svih dobnih
skupina, koji su Zeljni pokretanja sopstvenog biznisa, a ne raspolazu ve¢im finansijskim sredstvima
i nisu skloni prihvatanju vecih rizika u poslovanju.

Kljuéne rijeci: internet trgovina, modeli internet trgovine, dropshipping, dropshipper.

UvOoD

U danasnje vrijeme internet je toliko vazan da se poslovanje bez njega vise ne bi moglo
zamisliti. Zbog aktuelnosti i prihvacenosti interneta medu opstom populacijom, sve vise kompanija
svoje poslovanje okre¢e prema e-trgovini, te zbog toga internet trgovine biljeze rast prodaje Sto
znaci da ima sve viSe korisnika koji koriste e-trgovinu (Vaseli¢, 2017).

Znacaj razvoja i uticaja komunikacionih i informati¢kih sredstava na svjetsku privredu se
moze naslutiti i po tome §to one prodiru i u tradicionalno radno intezivne djelatnosti, tj. djelatnosti
kod kojih ranije nije bilo puno mogucénosti za primjenu novih tehnologija. Trgovina je jedna od
takvih djelatnosti. Naime, do skora je bio jedini prihvaceni nacin kupovine da se ode do najblize
trgovine i tamo, uz pomo¢ prodavaca, kupite ono po $to ste dosli. U zadnjoj deceniji ova
paradigma se znac¢ajno promijenila. Danas postaje sve opste prihvacenije da proizvode koje trebate
porucite putem interneta i te iste proizvode dobijete na kuénu adresu.

Trgovina putem interneta se posmatra i kao potencijalno najprofitabilnijim oblikom trgovine
zbog jednostavnosti i niskih troskova, te kao takva ¢e postajati sve znacajnijom i unosnijom
komponentom cjelokupne trgovine. Razlog takvoj profitabilnosti su jednostavnost modela
poslovanja, niski operativni troskovi, te sve veca ekonomija obima iz mjeseca mjesec.

Internet trgovina nema radno vrijeme, kupovanje je moguce 24 sata dnevno, a proizvod je
dostupan i onim najudaljenijim internet korisnicima. Gotovo Ccitava svjetska populacija su
potencijalni kupci, a umjesto poslovnog prostora (ili veéeg broja njih) potreban je samo jedan
internet site.

Ipak, razvoj elektronskih prodavnica koje imaju znacajnih prednosti za krajnje potrosace,
popracen je i odredenim problemima. Jedan od kljucnih problema je vezan za plac¢anje i sigurnost
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transakcija koje se obavljaju na internetu. Ovaj problem se u zadnje vrijeme uspje$no prevazilazi
putem aplikacija za sigurno plac¢anje, kao i sve boljom zastitom od strane banaka i kompanija koje
izdaju kartice za placanje na internetu. Zbog toga, koli¢ina i vrijednost maloprodajnih transakcija
koje se obavljaju preko interneta je u stalnom porastu iz godine u godinu.

Upravo zbog navedenog opsteg prihvatanja, u poslednje vrijeme razvilo se nekoliko oblika i
modela trgovine putem interneta. Oblici upucuju na podjelu internet trgovine shodno kriterijima
koji ¢e biti naknadno objasnjeni dok modeli internet trgovine upuéuju na operaciono
implementiranje internet poslovanja bazirano na grupi klijenata koja se servisira.

Sa druge strane, dropshipping predstavlja specifican vid trgovine putem interneta putem
kojeg se implementira model poslovanja baziran na znacajnom marketinskom pristupu i odsustvu
fizickog lagera proizvoda koji se prodaju. Ovim modelom se dodatno smanjuje kompleksnost
poslovanja, smanjuju se troskovi skladista i zalihe, te se smanjuje rizik poslovanja povezan sa
drzanjem proizvoda na zalihama.

ELEKTRONSKA TRGOVINA - DEFINICIJA I FAZE RAZVOJA

Elektronska trgovina pocinje da se razvija 80-tih godina XX vijeka. Ona predstavlja Sirok
spektar tehnologija koje se koriste za unapredivanje poslovnih interakcija, kao §to su internet,
elektronska razmjena podataka (EDI), e-mail, elektronski sistemi plac¢anja, prenosivi digitalni
uredaji, interaktivna televizija, elektronski kiosci za samoposluzivanje i smart-kartice (Jobber,
2006).

Kalakota i Winston uoCavaju da se elektronska trgovina razliito definiSe u pojedinim
oblastima, tako da:

Sa komunikacijskog aspekta, ona podrazumijeva dostavljanje informacija, proizvoda odnosno
usluga i placanja putem telekomunikacija, informacionih mreza i drugim komunikacionim
sredstvima;

Sa aspekta poslovnog procesa, elektronska trgovina se definiSe kao primjena tehnologije radi
automatizacije poslovnih transakcija;

Sa aspekta usluga, to je instrument koji zadovoljava potrebe kompanija, potrosaca i
rukovodstva za sniZzenjem troskova usluga, uz unapredenje njihovog kvaliteta i ubrzavanje njihove
dostave;

Sa interaktivnog (online) aspekta, elektronska trgovina podrazumijeva moguénost da se
proizvodi i informacije kupuju i prodaju preko interneta i drugih interaktivnih sredstava (Bjelic,
Gaji¢, Baki¢, Popovi¢ i Gnjatovic, 2002).

Po pitanju definisanja elektronske trgovine danas se iznose mnogobrojna misljenja, a ¢ak se
mnogi eksperti medusobno ne slazu oko ta¢nog znacenja ovog pojma. Po najjednostavnijoj
definiciji, ona predstavlja komercijalne transakcije koje se realizuju putem interneta (Mitic, 2015).

Shvacena u Sirem smislu, elektronska trgovina osim klasi¢ne kupoprodaje obuhvata i
odrzavanje poslovnih odnosa i razmjenu neophodnih poslovnih informacija putem interneta, a sve
u cilju $to kvalitetnijeg zadovoljavanja potreba i zahtjeva kupaca.

Golijanin navodi sljedece faktore koji pozitivno uti¢u na razvoj elektronske trgovine u svijetu
(Golijanin, 2010):
pogodnost,
fleksibilnost,
povoljnija cijena za potrosace i moguénost komparativnog kupovanja,
operativna i finansijska korist za maloprodavce,
prosireni obuhvat za maloprodavce (veci doseg kupaca),
laka podesivost individualnim potrebama i navikama kupaca, te
razvoj tehnologije, koji konstantno donosi nove pozitivne razloge

VVVYVYYVYVYY

Elektronska maloprodaja kao dio, ili uzZi pojam od elektronske trgovine, se odnosi na prodaju
dobara, usluga i informacija krajnjim kupcima putem interneta. Smatra se da je ovakav nacin
poslovanja, kao prva faza, poceo da se razvija sredinom devedesetih godina dvadesetog vijeka, i da
su glavnu zaslugu za njegov razvoj imale kompanije koje se u to vrijeme nisu bavile
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tradicionalnom maloprodajom, ve¢ su Zeljele da cjelokupno svoje poslovanje obavljaju preko
interneta. Druga faza je bila da su se ve¢ poznate maloprodajne kompanije, ukljucile u ovakav
oblik maloprodaje i otvorile svoje elektronske prodavnice. Tre¢a faza predstavlja okruzenje u
kojem poznate i snazne svjetske kompanije zatvaraju svoje fizicke prodavnice i oslanjaju svoje
poslovanje iskljucivo na internet prodavnice. Kao jedan od istaknutih primjera za navedeno je
$panska kompanija Inditex koja je najavila zatvaranje prodavnica svojih poznatih brendova kao Sto
su Zara, Massimo Dutti, Paul&Bear, itd. te usmjeravanje prodaje ovih modnih brendova iskljucivo
na internet prodavnice.

OBLICI ELEKTRONSKE TRGOVINE
Elektronska trgovina prema obimu i strukturi poslovne aktivnosti
Elektronsku trgovinu prema obimu i strukturi poslovne aktivnosti dijelimo na:
» elektronsku trgovinu na veliko ili elektronska veleprodaja koja podrazumijeva razmjenu
robe i usluga izmedu kompanije i veliku vrijednost trgovinskog prometa, i
» elektronsku trgovinu na malo ili elektronska maloprodaja koja podrazumijeva razmjenu
roba izmedu kompanije sa jedne strane i potrosaca sa druge strane (Dzombi¢, 2010).

Elektronska trgovina prema stepenu primjene informacione tehnologije
Elektronsku trgovinu prema stepenu primjene informacione tehnologije dijelimo na:
» djelomi¢nu elektronsku trgovinu, podrazumijeva djelomi¢no angazovanje elektronske
tehnologije,
» potpunu elektronsku trgovinu, koja podrazumijeva automatizaciju i modernizaciju
poslovanja uz totalnu primjenu elektronskih tehnologija u poslovnim procesima
(DZombi¢, 2010).

Elektronska trgovina prema poslovnim kanalima prodaje
Elektronsku trgovinu prema poslovnim kanalima prodaje dijelimo na:
» elektronsku trgovinu posredstvom privatnih mreza, i
»>elektronsku trgovinu posredstvom otvorene mreZe internet, koja se jo$ i naziva internet
trgovina (DZombié¢, 2010).

MODELI ELEKTRONSKE TRGOVINE
Elektronska trgovina moze se podijeliti na dva osnovna podrucja:
» trgovina izmedu poslovnih subjekata — Business to Business trgovina ili B2B, 1
»trgovina usmjerena prema trziStu krajnjih potrosaca — Business to Customer ili B2C
(Bijeli¢, 2018).

Ipak, za detaljnije razmatranje elektronske trgovine, koristi se podjela na sledece modele
(Dzombi¢, 2010):
Business to Customer — B2C
Business to Business — B2B
Consumer to Business — C2B
Consumer to Consumer — C2C
Business to Administration — B2A
Consumer to Administration — C2A
Business to Employee — B2E
Peer to Peer — P2P

VVVVYVYVVYY

Business to Customer — B2C

B2C model oznacava trgovinu kod koje poslovni subjekt, odnosno neka kompanija obavlja
poslovnu transakciju sa krajnjim korisnicima. U poredenju sa B2B modelom, B2C transakcije ¢ine
manji dio vrijednosti u elektronskoj trgovini. U B2C modelu internet se koristi kao glavni kanal
promocije, ali 1 obavljanja transakcije prodaje i komunikacije s potrosacima. U danasnje vrijeme
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mnoge kompanije su na svojim web stranicama uspostavile automatizovane on-line trgovine, gdje
kupci uz koriStenje kreditne kartice mogu naruciti i platiti trazenu robu. B2C model obiljezava
prodaju putem elektronskog kataloga, Cime stavljanje kataloga na internet otvara mogucnosti
globalne prodaje. Prednosti ovakvog nacina kupovine vidljive su na prvi pogled jer stede vrijeme,
nude mnogo veci izbor i olakSavaju potragu za nizom cijenom. On-line kupovina direktno Stedi
novac jer su cijene na mnogim on-line trgovinama ne$to nize nego cijene iste robe u klasi¢énim
trgovinama. Najpoznatiji predstavnik B2C poslovanja u svijetu je Amazon (wWww.amazon.com).

Business to Business — B2B

Model elektronskog poslovanja B2B orjentisan je na poslovanje na internetu kod kojeg se
transakcije dogadaju iskljucivo izmedu dva poslovna subjekta, odnosno izmedu dvije kompanije.
Takav model ne koristi posrednike ve¢ se subjekt koji narucuje robu direktno spaja na poslovnu
aplikaciju dobavlja¢a i na taj na¢in narucuje potrebne proizvode ili usluge. Skracenica B2B pojma
Business-to-Business oznacava vrstu elektronskog poslovanja koje je usmjereno na razmjenu roba,
servisa i usluga izmedu organizacija. Kao prednost B2B modela elektronske trgovine moze se
istaéi da ubrzava saradnju izmedu poslovnih subjekata, osigurava visok stepen aktivnosti u
odnosima poslovnih partnera i da se svakom subjektu daje jasna slika trzista. Imajuci u vidu
sveukupnu digitalizaciju, pa tako i digitalizaciju poslovanja, ovaj model elektronske trgovine
postaje sve zastupljeniji i popularniji medu kompanijama. Svojom implementacijom donosi
znacajne troskovne usStede u poslovanju sa jedne strane, ali i unapredenje konkurentnosti
kompanija sa druge strane. Znacajno je napomenuti da se implementacijom ovog modela, stvaraju
preduslovi za kvalitetnije servisiranje svojih klijenata, koje moze biti oslikano u B2C modelu
poslovanja, ali isto tako i u klasicnom/tradicionalnom modelu poslovanja.

Consumer to Business — C2B

Predstavlja model u kojem potrosac zahtijeva proizvod ili uslugu od prodavca, tako $to putem
interneta postavlja zahtjev sa odgovaraju¢im budzetom, a prodavci na osnovu tog upita daju
ponude. Potrosa¢ bira onu koja mu najvise odgovara. Na ovaj nacin potrosa¢ postavlja pocetne
kriterije saradnje, a kompanije odgovaraju na one zahtjeve u kojima mogu pronaci svoj poslovni
interes.

Consumer to Consumer — C2C

Kod ovog modela potrosaci vrse prodaju jedni drugima, uz pomo¢ internet kreatora trzista
koji obi¢no naplacuje proviziju. Najpopularniji oblik C2C modela su aukcije. Takode, jedan od
poznatijih primjera su internet sajtovi na kojima pojedinci oglasavaju svoje proizvode koje Zele
prodati. Jedan od poznatih internet sajtova je www.olx.ba. Ako se na istom sajtu oglasi kompanija
sa svojom ponudom, to je onda model B2C koji ukljucuje posrednika/kretatora trzista.

Business to Administration — B2A

Ovaj model pokriva sve internet transakcije izmedu kompanija i drzavnih organa. Samo neke
oblasti na koje se odnosi su: poreska oblast, zaposljavanje, registar, javni biljeznik, itd. Ovaj (i
naredni C2A model) u zadnjim godinama postaju sve popularniji. Iz prostog razloga §to izuzetno
Stede vrijeme i novac kompanijama, ali i drzavi. Isto tako, uticu na unapredenje zadovoljstva
klijenata koji svoje potrebe zadovolje na ovaj nacin.

Consumer to Administration — C2A

Model C2A pokriva sve elektronske transakcije izmedu pojedinaca i drzavnih organa. Kaoiu
prethodnom modelu, koristi za drzavu su viSestruke: smanjenje potrebnih drzavnih sluzbenika,
obzirom da u ovom modelu zadatke izvrSava softver, smanjenje potroSnje papira i skladi$nog
prostora za isti, ubrzanje rjeSavanja zahtjeva korisnika, unapredenje zadovoljstva korisnika. Koristi
za korisnike su o€ite i ogledaju se u smanjenju potrebnog vremena i troskova za korisnike, vece
zadovoljstvo korisnika, itd.
Business to Employee — B2E
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Ovaj model je poznat kao intranet, web sajt stvoren da zaposlenima i kompaniji pruzi interno
potrebne informacije. Intranetu se pristupa preko interne mreze, a moze se, ako je potrebno,
prosiriti i na korisnike koji koriste internet. Tada je potrebna lozinka.

Peer to Peer — P2P
Predstavlja pandan klijent/server modelu i najcesce se koristi za podjelu dokumenata. To je
tehnologija za razmjenu podataka izmedu korisnika putem interneta kao mreze (Dzombi¢, 2010).

DROPSHIPPING KAO NOVI MODEL ELEKTRONSKE TRGOVINE

Definisanje i na¢in fukncionisanja

Rani radovi na temu dropshippinga se javljaju jos u proslom vijeku, taénije 1990-te godine,
kada je Scheel predstavio svoj rad na ovu temu. Medutim, on je pisao sa stanovista tradicionalnog
biznisa, te su i razmatranja bila u tom poslovnom okruzenju. Zakljucak je bio da je ovaj poslovni
model dobar za odredene djelatnosti, ali da ima ograni¢en potencijal (Scheel, 1990). Ipak, svega
dvije decenija kasnije, sa znacajnim razvojem tehnologije, ovaj model se seli u on-line okruzenje i
dozivljava svoj procvat.

Jedna od naj¢esc¢ih definicija dropshippinga navodi da je to model internet prodaje u kojem
internet prodavnica ne drzi proizvode na svojoj zalihi, nego ih promovise i po dobijanju narudzbe
porucuje ih od druge kompanije, najéesce prodavca, koji ih direktno Salje kupcu (Moutaz, 2001).

Dakle, internet prodavnica promovise proizvode koje prodaje, najcesce preko drustvenih
mreza. Kupci teoretski mogu biti iz bilo kog dijela svijeta, ali su najcesce sa odredene geografske
regije koju internet prodavnica targetira. Kada neko naruci proizvod od internet prodavnice, ona ga
narucuje od dobavljaca, a on ga Salje direktno kupcu. Internet prodavac nikada nije dodirnuo ili
vidio ono §to je prodao. Ovako se najkrace teoretski objasnjava dropsiping.

Iz ovog objasnjenja se isCitava da je promocija i sklapanje prodaje osnovna djelatnost
dropshippinga. Na operativnom nivou ovo je apsolutno tac¢no. Za dropshipping prodavnicu je
izuzetno bitno da razvije sposobnosti profitabilnog promovisanja i prodaje proizvoda koje prodaje.
To su dvije osnovne aktivnosti dropshippera na kojima se temelji njihova konkurentska prednost.

Ipak, na strateskom nivou postaju bitne odluke o asortimanu koji dropshipper zeli da prodaje,
te o ciljanoj skupini kupaca koje Zeli targetirati. Ove dvije stvari su apsolutno povezane i one dalje
odreduju operativne tehnike promovisanja i prodaje.

Pod odlukom o asortimanu koji ¢e biti prodavan podrazumijeva se i odluka o dobavlja¢u
datog asortimana. Obzirom da je za model dropshippinga jako bitna fleksibilnost i sposobnost
proizvodaca da isporucuje proizvode krajnjim kupcima u razliitim koli¢inama, na geografska
udaljena mjesta, te u razumnim rokovima, time postaje bitnije da se za dobavljaca odabere §to
kvalitetniji partner. Pogotovo §to dropshipper prodaje brendove ¢iji on nije vlasnik, a ulaze u
promociju tih istih brendova iz svoje marze. Zbog toga su profesionalni ugovori sa proizvodacima
od krucijalnog znacaja.

Ovaj poslovni model je izuzetno povoljan za kompanije i pojedince koji ne raspolazu sa
velikim finansijskim sredstvima. Prvenstveno jer je model prilicno samofinansirajuci. Kada neko
poruci robu, on ju istovremeno i plati dropshipperu. Nakon primljene narudzbe, dropshipper ju
porucuje od proizvodaca, a njemu placa sa odgodom. Iz ovog razloga nema potrebe za finansijskim
sredstvima angazovanim u skladistima, zalihama robe, dostavnim vozilima, itd.

Ovaj model online poslovanja zna¢i da se ne mora baviti brojnim komplikovanim
problemima u upravljanju kompanijom, uklju¢ujuéi pronalazenje skladiSta za skladistenje
proizvoda, odrzavanje zaliha i brigu o direktnoj isporuci. Ono §to ovaj model Cini atraktivnim za
preduzetnike je to Sto ga je lakSe uspostaviti od ostalih vrsta poslovnih modela e-trgovine i za
pocetak je potrebno manje kapitala.

Samo sa internet vezom, racunarom i softverom internet prodavnice moze se izgraditi
uspjesan 1 unosan posao, u osnovi djelujuci kao posrednik u prevazilazenju jaza izmedu kupaca i
proizvodaca. Ovaj model $tedi troskove iznajmljivanja fizicke prodavnice, kupovine ogromnih
pocetnih zaliha i placanja opstih troskova povezanih sa tradicionalnim maloprodajnim modelom.
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Posljedicno ovome, rizik kod dropshipping modela je znacajno manji nego kod drugih
modela trgovine.

Za one naprednije dropshippere, svakako je preporucljivo uspostavljanje svog vlastitog
brenda. To bi znacilo da se dropshipper dogovori sa proizvodacem da se proizvodi koje prodaje,
proizvode pod njegovom robnom markom. Na ovaj nacin dropshipper smanjuje rizik eventualnog
otkazivanja saradnje od strane proizvoda¢a i1 gubitka sredstava investiranih u promociju
proizvodacevog brenda. Znaci, u ovoj opciji, sva sredstva koja dropshipper investira u promociju,
on fakticki investira u razvoj brenda ¢iji je on vlasnik.

Dropshipping se pretvorio u ozbiljan poslovni model e-trgovine 2006. godine, kada je
AliExpress poceo da sti¢e popularnost u svijetu. Danas su Gilt, Zappos, Fab i Vayfair samo neki od
giganata e-trgovine koji su izgradili uspjesno poslovanje koriste¢i dropshipping poslovni model.

Koraci upsostavljanja uspjeSnog dropshipping poslovanja

U sustini, uspostavljanje dropshipping poslovanja slijedi uobi¢ajenu poslovnu logiku, ali sa
odredenim specifi¢nostima koje nosi ovaj model poslovanja. Pri tome, mogu se slijediti sledeci
koraci uspostavljanja dropshipping poslovanja:

Korak 1: Definisanje potencijalnih kupaca

Definisanjem potencijalnih kupaca se zeli napraviti fokusiranje novog biznisa, te jasno
odrediti grupa kupaca kojima se zelimo obracati u dropshipping poslovanju. Kao i u svakom
drugom biznisu ovo je polazni korak, koji u mnogome odreduje naredne korake. Imajuci u vidu
napredne tehnoloske mogucnosti digitalnog biznisa, postaje jasno da se u dropshipping poslovanju,
kao i u vecini digitalno baziranih poslovanja, potencijalni kupci mogu izuzetno precizno targetirati.
Ovo definitivno Stedi vrijeme i investirana sredstva, te unapreduje ucinkovitost (ROI-Return on
Investment) marketinskih budzeta.

Ono $to je izuzetno specificno za dropshipping model poslovanja, je da jedna dropshipping
prodavnica moze imati viSe brendova pod kojim se promovise, te vise profila na drustvenim
mrezama putem kojih doseze potencijalne kupce. Ovi razliCiti profili na drustvenim mrezama
omogucavaju da se razdvoje asortimani po kategorijama proizvoda (Singh, 2001), kao i kupci
kojima se obracaju. Tako recimo, jedan Facebook profil moze imati asortiman kucnih potrepstina i
targetirati zene 40-60 godina starosti, drugi Facebook profil moze imati asortiman auto kozmetike i
obracati se muskarcima 18-40 godina, dok Instagram profil moze imati asortiman za kucne
ljubimce i obracati se populaciji 15-30 godina. A sva prodaje moze i¢i preko jedne iste
dropshipping prodavnice. Ovo je u skladu sa propozicijama menadzmenta kategorije (Category
management) u maloprodajnom biznisu (Vaseli¢, 2017).

Ono S§to je uputno razmotriti kod odabira grupe kupaca koja se zeli servisirati, je koncept
vrijednosti zivotnog vijeka kupaca (Life Cycle Value). Ovim konceptom se sugeriSe da nije ista
vrijednost svih klijanta koje targetirate svojim biznisom. Naime, ovaj koncept decidno kaze da je
vrijednost klijenta za biznis odredena njegovom kupovnom moci, ucestalosti njegovih kupovina
koje ¢e obaviti i oéekivanim preostalim brojem godina njegovog Zivota. Recimo, ako privucete
kupca u 20-tim godinama, ovaj koncept sugeriSe da taj klijent moze da bude vas$ kupac narednih
60-tak godina (shodno ocekivanom zivotnom vijeku). Dok recimo, ako privucete kupca u
njegovim 70-tim godinama, imate o¢ekivanih svega 10-tak godina moguce saradnje.

Vrijednost Prosjecna Godisnja Ocekivani
klijentovog vrijednost X frekvencija X zivotni vijek
zivotnog vijeka transakcije kupovina klijenta

Slika 1. Vrijednost zivotnog vijeka klijenta (Vaseli¢, 2017).
Figure 1. Clients' Life cycle value (Vaseli¢, 2017).
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Ovaj koncept je izuzetno znacajan sa stanovista novih biznisa koji tek odreduju svoju target
publiku, a koji prirodno imaju relativno mala marketinska sredstva za ulaganje u privlacenje novih
kupaca.

Korak 2: Definisanje asortimana

U okviru ovog koraka potrebno je odabrati asortiman koji ¢e prodavati dropshipping
prodavnica. Naravno, asortiman je u mnogome odreden potencijalnim kupcima, koji su definisani
u prethodnom koraku. Ipak, potrebno je naglasiti da visoka uzajamna zavisnost ova dva koraka,
moze znaliti da odabrani asortiman u ovom koraku moZe izmijeniti definisanu grupu kupaca u
prethodnom koraku.

Pri odabiru asortimana za dropshipping biznis, potrebno je poznavati specifi¢nosti ovog
biznisa, te shodno tome obratiti paznju na sledece stvari:

Asortiman koji se Zeli prodavati mora imati cijenu i marzu koji mogu podnijeti isporuku od
proizvodaca do geografske lokacije gdje se vrsi prodaja;

Priroda proizvoda mora biti takva da je pogodna za isporuke poStom. Recimo lomljivi
proizvodi moraju biti propisno upakovani, a svjeza hrana ne dolazi u obzir ako isporuka treba i¢i u
inostranstvo

Ako se zeli prodavati tehni¢ka roba, mora postojati ugovoren garantni rok i proizvoda¢ mora
imati servisnu mrezu na trzistu na kojem dropshipper vrsi prodaju;

Razlicite kategorije proizvoda imaju razli¢iti potencijal on-line prodaje. Recimo kategorije
FMCG (Fast Moving Consumer Goods) proizvoda imaju relativno mali udio u on-line prodaji od
3,7%, dok recimo on-line prodaja knjiga je 62,7% (Lipsman, 2020).

Ako postoji mogucnost prodaje poznatog brenda, to znacajno olakSava proces donosSenja
odluke o kupovini (Path-to-Purchase), dok, recimo, ako brend proizvoda ne uliva povjerenje,
kupci ¢e se sigurno teze odlucivati na kupovinu;

Korak 3: Odabir geografskog podrucja koje se Zeli servisirati

Obzirom da on-line biznisi nude mogucnost globalnih poslovnih operacija i servisiranja
kupaca u gotovo svim zemljama svijeta, za dropshipping model poslovanja je potrebno odrediti
geografsko podrucje na koje se zeli usmjeriti poslovanje.

Ovo je bitno iz razloga $to dostava koju radi proizvoda¢, mora pratiti isto to geografsko
podrucje na kojem se vrsi prodaja. A razliite zemlje imaju razliCite regulative i nose razlicite
troskove vezane za dostavu.

Ipak, znacajnije pitanje je marketin§ko ulaganje potrebno za privlacenje segmenata kupaca
koji se targetiraju. Ako se ograniceni marketinski budzeti previse razvodne na Siroko geografsko
podrudje, to najcesce nije dovoljno ucinkovito, pogotovo na pocetku. Izuzetak od ovoga su
odredene nise kupaca i proizvoda, koji imaju svoje vrlo slicne specifi¢nosti na svim geografskim
meridijanima. Recimo, ako bi se dropshipper bavio prodajom opreme za biciklizam, tada su
preferencije ove grupe kupaca jako sli¢ne, te se dropshipping biznis moze u ovakvim slucajevima
orjentisati na globalno poslovanje od starta. U drugim slucajevima, kada su u pitanju proizvodi Sire
upotrebe i1 kod kojih su prisutne vece divergencije u preferencijama kupaca, tada je uputno startati
sa jednog uzeg geografskog podrucja i onda Siriti trziste kako se biznis razvija.

Ono §to je razlika od tradicionalnih biznisa, je da inicijalno geografsko podrudje sa kojeg se
kre¢e, ne more biti domace trziSte na kojem je osnovan dropshipping biznis. Obzirom na
globalizam i laku dostupnost kupaca putem on-line biznisa, vrlo lako je implementirati ovaj model
biznisa recimo na Balkanu, gdje su troskovi manji, a targetirati trziSte Njemacke ili SAD gdje je
potencijal trziSta znacajno veci, gdje su prodajne cijene veée i gdje su kupci platezno sposobniji.

Korak 4: Analiza konkurenta

Kao i u svakom biznisu, jako je bitno da se analizira konkurencija. S tim, da u ovom modelu
bi trebalo obratiti paznju i napraviti analizu konkurencije na nekoliko polja:

Odrediti Sta tacno ¢e se posmatrati kao konkurentski proizvodi. Kroz ovo se fakticki odreduje
Sirina posmatranja konkurencije. Da li ¢e se kao konkurencija posmatrati samo isti brend istog
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proizvoda, da li ¢e se posmatrati svi proizvodi istih specifikacija, ili svi proizvodi iste namjene ili
Cak 1 proizvodi supstituti. U nekim slucajevima se mogu kao konkurentski posmatrati svi proizvodi
iz svih kategorija koji postoje na trzistu. U ovom slucaju konkurencija se definiSe najSire moguce,
a osnovna konkurentska borba se svodi na §to veéi udio u raspolozivom dohotku pojedinca (Share
of wallet);

Analiza poslovanja kompanija koje se bave prodajom istih ili slicnih proizvoda. Kroz
prethodnu stavku se uglavnom dode do odredivanja kompanija koje ¢e se posmatrati kao
konkurenti. Ono §to je bitno da se analiziraju konkurentske prednosti i nedostatci poslovanja tih
kompanija. Cesto iz uo¢enih konkurentskih nedostataka mogu proiste¢i konkurentske prednosti
sopstvenog biznisa;

Analiza proizvoda koji su definisani kao konkurentski uglavnom moze donijeti jako sli¢ne
benefite za sopstveni biznis kao i analiza konkurentskih kompanija.

U on-line modelima poslovanja analize koje su pomenute se mnogo lakSe provode nego u
tradicionalnim biznisima. Najée$Ce se ona zasniva da se putem interneta pretraZivaca izvrsi
pretrazivanje prethodnih stavki i naravno onda analiza prikupljnih podataka.

Korak 5: Pronalazak dobavljaca

Kada su definisani prethodni koraci, onda se prelazi na pronalazak proizvodaca koji moze
odgovoriti potrebama definisanim u prethodnim koracima.

Jako dobro je ako se moze pronaci dobavlja¢ koji je proizvodac proizvoda koji ¢e se
prodavati. Iz prostog razloga $to proizvodaci polazu mnogo visSe paznje svojim proizvodima koje
proizvode, nego veletrgovac kojem predmetni proizvodni asortiman ¢ini manji dio biznisa, te koji
nije vlasnik brenda pod kojim se doti¢ni asortiman prodaje.

Isto tako, uputno je traziti proizvodaca iz udaljenog geografskog podrucja, obzirom da ¢e
takav proizvodac teze postati konkurent na trzistu koje targetira dropshipping biznis.

Definitivno treba pokusati ugovoriti ekskluzivnost na trzistu koje se zeli servisirati. Ovo iz
prostog razloga da se isklju¢i moguénost, kada izgradi biznis i brend na odredenom trzistu, da se
pojavi novi dropshipping biznis sa potpuno istim proizvodima. Ako se ovo desi, neminovno dolazi
konkurentskog natjecanja na polju cijene, $to urusava profitabilnost kompanija uvucenih u ovakav
vid konkurentske borbe.

I kao zadnja preporuka ovog koraka, uputno je traziti dobavljaca koji posjeduje brend poznat
na trzi$tu koje on servisira. Ovo iz razloga $to poznat brend na nekom trzistu, uglavnom, nosi
odredeni nivo kvaliteta i odgovornosti u poslovanju. Ovo za dropshipping model poslovanja, u
kojem se prodaju proizvodi sa kojim prodavac ne dolazi u dodir, predstavlja jednu od kljucnih
pretpostavki uspjesnog biznisa.

Korak 6: Uspostavljanje dropshipping on-line platforme za prodaju

Ovo je u sustini tehnicki korak u kojem je potrebno ispuniti tehnicke zahtjeve za pokretanje
dropshipping biznisa.

Preporuka inace u on-line biznisu je da se zakupi .com domena. Ovime se stvaraju preduslovi
za znacajno Sire poslovanje, te za lakSu optimizaciju portala za internet pretrage. TroSak ovoga
zakupa iznosi svega 5-20 USD godisnje.

Obzirom na trenutno stanje ponude i razvijenosti gotovih on-line prodajnih platformi, uputno
je zakupiti neku od ve¢ postoje¢ih. Shopify je najopseznija platforma e-trgovine globalno, koja
nudi jako puno tehni¢kih moguénosti. Placa se mjesecno i troSak iznosi svega 29 USD mjesec¢no.
Pomocu novih funkcija, alata, resursa i aplikacija koje se redovno dodaju, lako je koristiti i voditi
posao na platformi.

U pocetku se mogu koristiti besplatne teme koje Shopify nudi, a kasnije kada biznis pocne
donositi vece prihode, mogu se kupiti nove teme za bolji dizajn prodavnice i tako unaprijediti
profesionalnost.

Jako je bitno napraviti Search Engine Optimization (SEO) platforme koja se uspostavi, kako
bi u rezultatima internet pretraga potencijalnih kupaca postojale najvece Sanse pojavljivanja u top
rezultatima pretraga.
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Korak 7: Promocija dropshipping poslovanja

Dakle, u ovom trenutku postoji asortiman koji ¢e se prodavati i postoji postavljena on-line
platforma za prodaju. Sada je vrijeme da se asortiman pocne oglasavati potencijalnim kupcima.

Naravno, ovo se radi putem digitalnih sredstava promocije. Srecom, lista potencijalnih alata
je izuzetno Siroka. Socijalne mreze kao §to su Facebook i Instagram, baneri, newsletters, SEM, itd.

Ipak, najcesce koriStene su socijalne mreZe, pogotovo na pocetku poslovanja. Iz prostog
razloga §to je ovo relativno jeftin alat za promociju poslovanja. Doseg (Reach) mu je jako visok, a
nudi izuzetno precizno targetiranje. Dodatno na ovo, nudi dosta povratnih informacija, na osnovu
kojih se moze sti¢i uvid u ucinkovitost (ROI-Return on Investment) ovog vida promocije.

Svrsishodno je za ista¢i da je fokus ovakve promocije na proizvodima koji se prodaju, a ne na
promociji same on-line platforme.

Isto tako, ako se odaberu socijalne mreze kao osnovni alat promocije, onda je svrsishodno za
razli¢ite asortimane imati razliite profile na socijalnim mrezama, kao §to je opisano u prvom
koraku.

Korak 8: Analiziranje i unapredenje

Nakon $to se naprave prethodni koraci, dolazi se u fazu kada je potrebno raditi analize. U
ovom modelu biznisa, one su jako bitan segment unapredenja poslovanja. Medu osnovne analize
koje je uputno redovno provoditi mogu se izdvojiti sledece:

Analiza asortimana pojedinih proizvoda podrazumijeva prihode koji se ostvaruju po
proizvodu, ali i profitabilnosti pojedinih proizvoda;

Analiza prituzbi kupaca predstavlja znacajan segment dropshipping poslovanja, obzirom da
odgovornost za proizvod koji se prodaje snosi dropshipper, a stvarni uticaj na isporuku i kvalitet
proizvoda ima proizvoda¢. Zato ako se za odredeni proizvod ili proizvodaca veze veci procent
prituzbi, uputno je takav asortiman ili proizvodaca iskljuciti iz daljeg poslovanja;

Analiza ulozenih marketinskih sredstava. Ovim se Zeli dobiti povratna informacija koliko su
bila uc¢inkovita marketinska ulaganja, odnosno, koliko su donijela prodaja. Pod ovim se moze
podrazumijevati koliko su donijela razli¢itih kupovina ili koliko su prodajnih prihoda generisala
pomenuta marketinska ulaganja;

Osim osnovnog, uputno je razmotriti i koliko je osoba vidjelo oglas koji je plasiran, Sto
upucuje na broj potencijalnih kupaca koji su dohvadeni;

Zatim je uputno vidjeti koliko je od ovih kupaca, kliknulo na proizvod da ga pogleda, §
upucuje da je postojao interes za konkretni proizvod;

Osim toga, uputno je koliko od njih je kliknulo na kupovinu proizvoda, $to jo§ dodatno
suzava kupce koji si bili zainteresovani za kupovinu,

Naredna analiza treba pokazati koliki procent od prethodnih kupaca je stvarno kupio
proizvod, a koliko njih je odustalo u procesu zapocete kupovine, te u kom ta¢no koraku;

Shvatajuci koliko procenata kupaca je odustalo od kupovine, te u kojem koraku, lako je
shvatiti koje kupovne barijere su postojale kod ovih kupaca, te njihovim otklanjanjem je vrlo lako
unaprijediti kupovnu konverziju tih kupaca.

2
e
o

Prednosti i mane dropshippinga
Prednosti Dropshipping-a

Ovaj model biznisa zahtijeva relativno malo pocetnog kapitala. U smislu ulaganja, potreban
je racunar, internet konekcija i zakupljen softver za on-line prodaju. Najces¢i nacin finansiranja
obrtnih zaliha je samofinansiraju¢i, na nacin da krajnji kupac uplati robu prilikom porudzbe, a
dropshipper uplati dobavljacu prilikom svoje porudzbe ili nakon dostave robe, u zavisnosti do
ugovora sa dobavljacem. Druga opcija koja moze biti uspostavljena je da krajnji kupac plac¢a robu
po prijemu, a da se dobavljacu placa ranije. U tom slucaju je potreban odreden iznos finansijskih
sredstava za finansiranje obrtnog kapitala.

U svakom slucaju, dropshipping model poslovanja eliminiSe operativne troskove
tradicionalne maloprodajne prodavnice, kao S§to su kupovina inventara i iznajmljivanje fizickog
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maloprodajnog prostora, drzanje robe na zalihi, investicije u skladi$ni prostor, operativni troskovi
manipulisanja zalihom, itd.

Jedini stvarni troSak koji postoji je troSak postavljanja i hostinga web stranice, Sto je
zanemarivo u poredenju sa tradicionalnim maloprodajnim modelima. Posto se ne drze proizvodi na
zalihama, ne postoji pritisk da se ostvari prodaja i ne postoji briga ili troSak zastarjelog inventara.

I pored navedenih koraka za pokretanje dropshipping biznisa, ovo je relativno jednostavan
nacin pokretanja sopstvenog poslovanja. Njim se mogu poceti baviti osobe koje ve¢ imaju
zaposlenje, kao dopunsku djelatnost. U momentu kada ovaj biznis poéne donositi profit, tada je
moguce se poceti baviti samo ovim poslom.

Upravo navedeno je povezano sa narednom dobrom osobinom dropshippnig poslovanja. Ovaj
model nosi relativno malo rizika za preduzetnika. Znadi, relativno su mala finansijska ulaganja,
pokreée se relativno brzo, te se moze pokrenuti ne napustajuéi trenutni posao, odnosno ne
ugrozavajuci trenutni izvor prihoda.

Pored ovoga, kako je i ranije pominjano, dropshipping moze da posluje sa vise
nekompatibilnih asortimana, koji se inace u tradicionalnom biznisu tesko mogu spajati. Ovo je
moguce iz razloga Sto se pojedini asortimani promovisu odvojeno, te se mogu kreirati za njih
razli¢iti profili.

I na kraju, ali ne manje znacajno, kroz dropshipping se postize fokusiranje na kljucne
operacije za ovaj model biznisa, kao §to su upravljanje asortimanom i promocija proizvoda. Ostale
operacije kao $to su proizvodnja, isporuka, postprodaja i slicno, se prepustaju drugim poslovnim
subjektima kojima je to osnovna djelatnost. Na ovaj nacin se postize dodatna specijalizacija unutar
ukupnog poslovanja, $to u konacnici treba da rezultira u unapredenju produktivnosti i efektivnosti
privrednih subjekata.

Mane Dropshipping-a

U praksi se Cesto dogada da dropshipperi imaju manje marze na svoje proizvode. Ovo je
najce$¢e pod uticajem dvije osnovne stvari, globalne konkurencije i percipiranih troskova
poslovanja.

Prvo je objektivni faktor da je ovaj model poslovanja izlozen globalnoj konkurenciji i da se
zbog toga mnogi preduzetnici odluCuju za nize marze, pogotovo na pocetku svoj poslovnog
poduhvata.

Drugi je individualni faktor, obzirom da preduzetnici razmisljaju da ¢e imati male troskove
poslovanja, te da mogu pozitivno poslovati i sa nizim marzama. Medutim, u ovome se krije realna
zamka ovog nacina poslovanja. Obzirom da on zahtijeva znac¢ajnu promociju asortimana, te da je u
direktnoj korelaciji sa ovim, a da troskovi promocije u on-line okruzenju rastu iz godine godinu,
ovo moze postati otezavajuéi faktor. Pogotovo kada se dode u fazu da su potrebni zaposleni na
puno radno vrijeme.

Osim niskih marzi, kao sljede¢i nedostatak se javlja odgovornost na strani dorpshippera.
Krajnji kupac je kupio odredeni proizvod od dropshippera i njega vidi kao odgovorni pravni entitet
za bilo koji nedostatak koji se moze javiti. Tako je i sa pravno legalne strane. Bilo $ta §to se javi
kao problem, dropshipper ga mora rijesiti i nadoknaditi proistekle troskove. Takode, u interesu
dropshippera je da $to bolje rijesi sve prigovore koji se jave, iz prostog razloga $to mu je u interesu
da ima zadovoljne klijente i $to bolje recenzije njegovog dropshipping biznisa. Obzirom da su
recenzije u on-line poslovanju jako bitan elemenat poslovanja, time rjeSavanje prigovora i
unapredenje zadovoljstva klijenata postaje okosnica biznisa.

U sustini, ovo ne bilo problemati¢no da znacajan dio poslovnih operacija koje uti€u na
zadovoljstvo klijenata, nije u nadleznosti tre¢ih poslovnih subjekata. Pod ovim se prvenstveno
misli na proizvodnju, pakovanje i dostavu proizvoda. Za ove operacije su odgovorni dobavljaci,
najcesce znacajno geografski udaljeni, a odgovornost ima dropshipper.
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ZAKLJUCCI

Internet trgovina sve vise napreduje, raste i razvija se, te postaje jedan od sve popularnijih
oblika trgovine kako u svijetu, tako i kod nas. Posebno zbog toga $to omoguc¢ava vremensku i
lokacijsku neogranic¢enost kupovine, brzo i jednostavno placanje te dostavu na kuénu adresu.

Generalno posmatrano, jako je vidljiva i promovisana internet trgovina od poslovnih
subjekata prema krajnih korisnicima (B2C-Business to Consumer), ali vrijednosno posmatrano,
izuzetno veliki dio internet trgovine se odnosi na prodaju poslovnim subjekata drugim poslovnim
subjektima (B2B-Business to Business).

Kada se detaljnije razmatra ova tema, onda se internet trgovina moZe posmatrati kroz 8
ustaljenih modela. Oni su Business to Customer — B2C, Business to Business — B2B, Consumer to
Business — C2B, Consumer to Consumer — C2C, Business to Administration — B2A, Consumer to
Administration — C2A, Business to Employee — B2E i Peer to Peer — P2P.

Osim ovih ustaljenih 8 modela, u praksi se zadnjih godina pojavljuje novim model pod
nazivom dropshipping. On podrazumijeva internet prodavnicu koja ne drzi proizvode na svojoj
zalihi, nego ih promovise i po dobijanju narudzbe porucuje ih od druge kompanije, najcesée
prodavca, koji ih direktno Salje kupcu. Dakle, internet prodavnica promovise proizvode koje
prodaje, naj¢esce preko drustvenih mreza. Kupci teoretski mogu biti iz bilo kog dijela svijeta, ali
su najcesée sa odredene geografske regije koju internet prodavnica targetira. Kada neko naruci
proizvod od internet prodavnice, ona ga naruCuje od dobavljaca, a on ga Salje direktno kupcu.
Internet prodavac nikada nije dodirnuo ili vidio ono §to je prodao.

Ovaj oblik internet prodaje se moze uspostaviti u sledecih 8 koraka: definisanje potencijalnih
kupaca, definisanje asrotimana koji ¢e se prodavati, odabir geografskog podruc¢ja na kojem se Zele
potencijalni kupci servisirati, analiza konkurenata, pronalazak dobavljaca, uspostavljanje
dropshipping on-line platforme za prodaju, promocija asortimana koji se prodaje i analiza i
unapredenje poslovanja.

Postoje znacCajne prednosti ovog modela internet poslovanja i one su oliCene u relativno
malim finansijskim sredstvima za pocetak poslovanja, jednostavnosti uspostavljanja ovog modela
poslovanja, malom riziku u slu¢aju neuspjeha, jako velikoj raznovrsnosti asortimana koji se moze
prodavati, te unapredenju parametara poslovanja fokusirajuci se iskljuc¢ivo na kljucne operacije za
ovaj model poslovanja.

Naravno, pored pozitivnih strana, postoje i odredeni izazovi. Oni su oliCeni u, najcesce,
manjim marzama sa kojim posluju dropshipperi, te manjku kontrole nad procesima koji iziskuju
odgovornost dropshippera prema njegovim kupcima.

Pored svega iznesenog, moze se re¢i da je ovo model poslovanja idealan za pojedince sa
izrazenim preduzetnickim karakterom, a koji ne raspolazu znacajnim pocetnim kapitalom, te zele
da smanje rizik od eventualnog neuspjeha.

Ako se ovako posmatra, ovo je onda idealan model za start poslovanja, koji ne mora biti
definitivan, nego se nakon pocetne faze moze vrlo lako transformisati u velike biznise, shodno
zeljama, motivaciji i interesima ukljucenih strana.
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ABSTRACT

Internet sales grows more and more every day and it becomes one of the more popular kinds
of the trade in the World but in our region as well. Especially since it enables trade without time
and location boundaries, fast and simple payment and delivery to home address. Internet trade
from business entities to end users (B2CBusiness to Consumer) is overall present in our lives.
However, in value terms, huge part of internet trade goes to trade between trade subjects (B2B-
Business to Business). If this topic is considered more thoroughly, then internet trade can be
analyzed through 8 different models. Lately, there is one more model on the rise, which is called
dropshipping. It considers internet web-based store which doesn’t contain products on its own
stock but rather promote them and after receiving an order, places the order to the supplier, which
is mostly often producer, which send products directly to the shopper. So, dropshipper promotes
products which sells, quite often through social medias. Shoppers could be from any part of the
World, but they are mostly from one specific area which is targeted by dropshipper. When shopper
orders product from dropshipper, dropshipper forwards the order to the supplier and supplier send
the product directly to the shopper. In this model dropshipper never sees product that sells. This
model becomes more and more accepted within entrepreneurial population of all ages, who wants
its own business and at the same time does not have enough financial resources and are not willing
to take big business risks.

Keywords: internet trade, models of internet trade, dropshipping, dropshipper.
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