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SAZETAK

Ovaj rad razraduje temu elektronicke trgovine, mobilne trgovine, temeljnih aspekata
unutar elektroni¢ke i mobilne trgovine. Usporeduje neke od najvecih elektronickih trgovina te
pojasnjava najnovije trendove. Elektronicka i mobilna trgovina su online mjesta gdje je
moguce kupiti i prodati proizvode i usluge. Mobilnom trgovinom je moguée bilo gdje i bilo
kad kupiti ili prodati proizvode i usluge. Personalizacija pomaze prilikom privlacenja kupaca
uz snazan marketing i paznju usmjerenu kupcima. Trendovi u elektroni¢koj i mobilnoj
trgovini su vrlo bitni te je velikim kompanijama bitno biti u korak sa inovacijama i
trendovima kako bi jace konkurirali na trzistu. Internet stvari je jedna od novije
implementiranih tehnologija koja u mnogo podrucja elektronicke i mobilne trgovine moze

unaprijediti poslovanje 1 korisnicko iskustvo.

Kljucne rijeci: elektronic¢ka trgovina, mobilna trgovina, personalizacija, Internet stvari,

korisnicko iskustvo.

SUMMARY

This work elaborates on the topic of electronic commerce, mobile commerce, and
fundamental aspects of electronic and mobile commerce. It compares some of the biggest
electronic stores and explains the latest trends. Electronic and mobile commerce are online
places where it is possible to buy and sell products and services. With the mobile store, it is
possible to buy or sell products and services anywhere and anytime. Personalization helps
attract customers with strong marketing and customer-focused attention. Trends in electronic
and mobile commerce are very important and large companies need to keep up with innovations
and trends in order to compete more strongly on the market. The Internet of things is a more
recent implemented technology that can in many areas of electronic and mobile commerce

improve business and user experience.

Keywords: electronic commerce, mobile commerce, personalization, Internet of things,

user experience.
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1. UVOD

Jedan od najstarijih ljudskih zanimanja je trgovina te je bila od velikog znacaja za
civilizaciju kroz povijest. Ovaj rad ukljucuje pojasnjavanje i istrazivanje elektroni¢ke i mobilne
trgovine, njezin razvoj kroz povijest te kako je ovaj tip trgovine postao neizostavan dio nase
svakodnevice. U novije doba internetska prodaja ima sve ve¢i znacaj te iskljucuje prodavaca
kao posrednika. Elektronicka trgovina predstavlja kupovinu, prodaju, prijenos i razmjenu
podataka i sredstava putem interneta te se sve viSe ljudi koristi tim na¢inom kupovine. Do
znaCajnih promjena doslo je razvojem interneta i komunikacije. U posljednjem desetljecu
elektroniCka trgovina je postala vrlo popularna zbog napretka tehnologije i sve Sire dostupnosti
interneta. Kupci mogu pregledavati i kupovati proizvode iz vlastitog doma ili bilo kojeg mjesta
gdje je dostupan internet. Elektronicka trgovina pruza moguénost 24-satne dostupnosti, nudi
Siroki izbor proizvoda i usluga, te Cesto nudi povoljnije cijene 1 popuste u usporedbi s
tradicionalnom trgovinom te pruzaju mnogo prednosti za kupce i prodavace te mogu uzivati u
jednostavnom procesu kupovanja proizvoda, mogu usporedivati cijene i recenzije proizvoda.
Prodavatelji imaju moguénost dosegnuti globalno trziSte, smanjiti troSkove poslovanja i pruziti
personalizirano iskustvo kupcima putem tehnologija kao §to su personalizirane preporuke i

ciljano oglasavanje.

1.1. PROBLEM I PREDMET ISTRAZIVANJA

Elektronicka trgovina kao i1 podvrsta e trgovine, mobilna trgovina susrecu se s raznim
problemima koji utjeCu na rad i profitabilnost iste. Predmet istrazivanja je uloga 1 znacaj
elektronicke trgovine na dana$nju svjetsku trgovinu. Neki od problema ovoga istrazivanja su
znacaj, rast 1 utjecaj mobilne i elektronicke trgovine. ,,Mobilna trgovina (M-commerce), kao
podskup e-trgovine, ozna¢ava novo poslije poslovnih moguénosti. Buduénost mobilne
trgovine ovisi o tome kako mobilni korisnici namjeravaju usvojiti ovaj novi tehnoloski
inducirani poslovni model. Kako tehnologije m-trgovine rastu i sazrijevaju, iskustvo korisnika

i usvajanje m-trgovine potaknut ée njihov rast.*!!!

7
! Future of Mobile Commerce: An Exploratory Study on Factors affecting Mobile Users’ Behaviour Intention,
2018.



Na M 1 E-trgovinu utjeCe prodaja koja je vrlo specificna te od velikog znacaja. ,,TeoretiCari
koji daju na vaznosti osobinama kupaca izlaze iz uvjerenja da se kupci medusobno razlikuju te

da nema dva jednaka kupca i zato prodavaé ne smije prodavati na isti na¢in.* [l

Trendovi 1 inovacije su u velikom fokusu te postaju sve vazniji kako bi tvrtke bolje konkurirale
na sve jac¢em trzistu. ,,Prilagodavanje poslovnih modela, ali i praéenje trendova elektroni¢ke
trgovine je nuzno kako bi pojedino poduzece moglo konkurirati na trzistu. Naime,
svakodnevno raste broj korisnika interneta, te je komunikacija putem interneta postala

svakodnevna rutina.” 1]

U trendovima postoje razni izazovi pa tako i izazovi u virtualnoj stvarnosti (VR) i proSirene

stvarnosti (AR).

“Iako industrijski stru¢njaci predvidaju da ¢e niSe za igre i putovanja imati najvise koristi,
slazu se da ¢e VR / AR tehnologije promijeniti nacin na koji kupujemo. Bas kao s§to su
mobilni uredaji revolucionirali e-trgovinu VR i1 AR tehnologije u bliskoj ¢e buduénosti

promijeniti svijet e-trgovine koji poznajemo.”

1.2. SVRHA I CILJ ISTRAZIVANJA

Cilj 1 svrha ovog istrazivanja je pokazati 1 pojasniti prednosti elektronicke trgovine 1
njezine nedostatke te probleme s kojima se susrec¢e te se nastojalo odgovoriti na sljedeca

pitanja:

1. Koliki je znacaj elektronic¢ke trgovine u suvremenom gospodarstvu?
2. Koji su temeljni procesi elektronicke trgovine?

3. Koliki je udio mobilne trgovine u elektronickoj trgovini?

4. Koji su posljednji trendovi u elektroni¢koj trgovini?

5. Sto je to §to najveée elektronicke trgovine ¢ini toliko uspjesnima?

2 Psihologija prodaje, Zlatko Mihaljcié, 2006.
3 E- commerce evaluation and e-business trends, Aktymbayeva, Koshkimbayeva, Zhakupova, Alimgaziyeva,
Amir, 2018.

4 Maven e- commmerce, https://www.mavenecommerce.com/2016/04/11/virtual-augmented-reality-shopping/

(1.9.2023.)
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1.3. HIPOTEZE

Za obranu zadane teme zavrSnoga rada, na temelju predmeta 1 cilja istrazivanja

postavljaju se glavna i pomo¢ne hipoteze u skladu s obiljezjima teme:

1. Elektroni¢ka trgovina postaje sve zastupljenija u svijetu

,Posljednjih nekoliko godina e-trgovina je postala neizostavan dio globalne maloprodaje.
Poput mnogih drugih industrija, kupnja i prodaja robe dozivjela je znacajnu transformaciju
nakon pojave interneta, a zahvaljujuci stalnoj digitalizaciji modernog Zivota, potrosaci diljem
svijeta profitiraju od pogodnosti koje online transakcije nude. Kako se globalni pristup
internetu povecava, s vise od 5 milijardi korisnika interneta diljem svijeta, broj ljudi koji kupuju
putem interneta sve je veci. Procjena je da ¢e maloprodaja u e-trgovini premasiti 5.7 bilijuna
USD diljem svijeta, a ocekuje se da ¢e ta brojka dosegnuti nove visine u nadolaze¢im
godinama.* ¥

Potrosaci kupuju internetom zbog jednostavnosti i prakticnosti

,Mobilna kupovina se odnosi na pristupacnost sadrzaja elektronicke trgovine na mobilnim
uredajima (kupovina putem tableta ili mobilnih uredaja). U danaSnje vrijeme mobilni uredaj se
sve viSe koristi 1 postao je nezaobilazan segment u Zivotu, te je zbog tog razloga navedeni trend

uspio i u stalnom je porastu“ (Poslovni dnevnik, 2016.)[¢!

,,E- trgovina nudi moguénost pravljenja liste proizvoda koji su kupcu potrebni uz dodatno

opisane Zeljene karakteristike §to u velikoj mjeri ubrzava i olak§ava proces kupnje.« [

3 Statista, https.//www.statista.com/topics/87 l/online-shopping/#topicOverview , (2.9.2023.)
¢ Poslovni dnevnik, 2016.
7 Dosezi elektronicke trgovine u Hrvatskoj i svijetu, https://hrcak.srce.hr/75179 (2.9.2023.)
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1.4. STRUKTURA RADA

Rad se sastoji od pet poglavlja te su u njemu objasnjeni pojmovi kao $to su elektronicka
trgovina, mobilna trgovina, online prodaja te koji su problemi, nedostaci i prednosti
elektronic¢ke 1 mobilne trgovine, koliko utjece elektronicka trgovina na danasnjicu te svjetsku
trgovinu i drugi termini povezani s budu¢noscu elektronicke trgovine. Prvo poglavlje
predstavlja uvod u predmet i problem istrazivanja ovoga rada, definiraju se svrha i cilj
istrazivanja, hipoteze, sadrzaj 1 struktura rada. Drugo poglavlje sastoji se od definicija, koji su
to temeljni procesi u elektronic¢koj trgovini. U tre¢em poglavlju se analiziraju trendovi i noviteti
u elektroni¢koj i mobilnoj trgovini. U ¢etvrtom poglavlju se analizira kinesko trziste e-trgovine,
analiziraju se 1 jedne od najvecih elektroni¢kih i mobilnih trgovina. Peto poglavlje daje

zakljucak na temu rada te slijede popis koriStene literature, tablice i slike.

10



2. TEMELJNI PROCESI U ELEKTRONICKOJ TRGOVINI

,Elektronicka trgovina je proces kupnje, prodaje ili razmjene proizvoda, usluga ili
informacija putem javno dostupne racunalne mreze, interneta, a ona se ocituje u velikom

smanjenju troskova i vremena transakcija“.[®!

,»ITgovina na internetu (e-trgovina) smatra se najprofitabilnijim oblikom trgovine zbog niskih
troskova i1 jednostavne upotrebe i kao takva postat ¢e sve vaznijom i unosnijom komponentom

cjelokupne trgovine.“”’

,Elektroni¢ka maloprodaja ili elektronicko trgovanje je prodaja i kupnja proizvoda odnosno

pruzanje i koristenje usluga putem interneta i drugih elektroni¢kih mreza‘ [!*]

Prvi poceci elektroni¢ke trgovine sezu u Sezdesete godine proSlog stolje¢a razvojem
elektronicke razmjene podataka. Sve vise ljudi se upoznaje s pojmom e-trgovina pocetkom
2000-ih te se danas radi o ¢estom izboru nacina kupovine te ova vrsta trgovine postaje izuzetno
popularna zbog svoje prakti¢nosti, dostupnosti i globalnog dosega te nudi potrosacima veci

stupanj kontrole u kupovnom procesu.['!!

E-trgovina potencira veliku zaradu jer otvara vrata cijeloga svijeta. ,,Investiranje u inozemstvo
poduzimaju brojne pravne 1 fizicke osobe vodene Zeljom za brzom oplodnjom kapitala i ve¢im

prinosima na uloZena sredstva. Medutim, najznacajniji ulagaci su najveca svjetska poduzeca,

multinacionalne kompanije, uglavnom podrijetlom iz industrijski najrazvijenijih drzava“ 1]

Elektronicka trgovina je oblik digitalne trgovine koji omogucuje poslovanje izmedu
prodavatelja 1 kupaca preko racunala, pametnih mobilnih uredaja, prijenosnih racunala, tableta
1 ostalih uredaja pod uvjetom da su povezani na internet. Internet omogucava potencijalnim
kupcima da pronadu Zeljeni proizvod na jednoj od e-trgovina te odu u prodavaonicu po

detaljnije informacije o cijeni i proizvodu.

11
8 Elektronicko trgovanje, Zeljko Panian, 2000.
° Digitalni marketing- nova era trzisne komunikacije, Aleksandra Krajnovi¢, Dominik Sikiri¢, Monika Hordov,
2019.
10 Leksikon marketinga, Jozo Previsié, 2011.
I Marunica, S. 2019. M-trgovina-nastavak e-trgovine ili novi kanal?,
https.//repozitorij.oss.unist. hr/islandora/object/ossst%3A184/datastream/PDF/view (20.8.2023.)
2 Medunarodno poslovanje, Ivo Andrijanié, Dusko Pavilovié, 2016.
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Kao u poduzecima koja nemaju e-trgovinu ve¢ fizicke trgovine treba definirati strateski polozaj
poduzeca. ,,Stoga se definiranje strateskog polozaja poduzeca odnosi na davanje odgovora na
tri jednostavna, ali istovremeno vrlo sloZena strateska pitanja: Tko su nasi ciljani kupci?, Sto

im Zelimo ponuditi?, Kako éemo to najuéinkovitije u¢initi?“!3]

Glavne znacajke e-trgovine je moguénost obavljanja transakcija i razmjene informacija izmedu

prodavaca i kupaca bez potrebe za fizickim prisustvom na mjestu prodaje.

Time ovaj oblik trgovine omogucuje pristup potencijalnim kupcima na globalnoj razini te
olaksava medunarodno poslovanje. Postoje razni oblici elektronicke trgovine a to su online
trgovina, platforme za prodaju i kupovinu, aukcijske web stranice, digitalno trziste itd.
Elektronicka trgovina se dijeli i na mnostvo razli¢itih modela poslovanja. Modeli e-trgovine su

razne strategije 1 pristupi koje koriste tvrtke kako bi §to uspjesnije prodavale proizvode.
Neke od uobicajenih modela elektronicke trgovine su:
B2C (Business to Consumer)

Ovaj se model odnosi na prodaju proizvoda i usluga krajnjim potrosa¢ima. U B2C modelu
tvrtke prodaju proizvod i/ili uslugu a kupci su pojedinci ili kuéanstva. Neki od klasi¢nih B2C
trgovina su webshopovi, trgovine koje prodaju odjecu 1 obucu, elektroniku, video igre, knjige

1 razne druge potrosacke proizvode.
B2B (Business to Business)

Model B2B se odnosi na transakcije izmedu poslovnih subjekata gdje tvrtke proizvode ili

usluge prodaju drugim tvrtkama te se B2B e-trgovine Cesto koriste za veleprodaju.
C2C (Consumer to Consumer)

C2C model omogucéuje pojedincima, privatnim osobama da prodaju proizvode ili usluge
drugim pojedincima putem internetskih platforma. To se Cesto odvija na web stranicama
odnosno online trziStima gdje korisnici mogu objaviti oglase za prodaju svojih rabljenih ili

novih proizvoda.

12
3 Stvaranje i razvoj inovativnih poslovnih modela, Natasa Rupcié, 2022.



P2P (Peer to Peer)

P2P model omogucuje korisnicima da proizvode, resurse ili usluge dijele ili razmjenjuju bez
posredovanja tvrtke. Ovaj model se moze odnositi na dijeljenje razlicitih proizvoda ili resursa

kao Sto su razni strojevi, automobili, alati itd.
Pretplata

Ovaj model trazi od korisnika da redovito placaju naknadu kako bi zauzvrat mogli koristiti
uslugu ili proizvod. Takav model se ¢esto koristi za sadrzaje kao Sto su Casopisi, softver alati,

online novine i streaming platforme.
Freemium

Freemium model je model e-trgovine gdje je osnovni proizvod ili usluga besplatna ali dodatne
1 naprednije funkcije su dostupne samo uz placanje. Ovakvi modeli softvera i aplikacija
ukljucuju besplatnu verziju s ograni€enim funkcionalnostima te uz pretplatu ili jednokratnu

kupnju otkljucava sve moguénosti.
Dropshipping

Ovaj model omogucuje trgovcima da bez fizickog posredovanja ili skladiStenja prodaje
proizvode na nacin da trgovac zaprimi narudzbu i preusmjeri je dobavljacu koji pritom izravno

isporucuje proizvode krajnjem kupcu.
White Labeling

White Labeling se odnosi na tvrtke, omogucuje da kupuju gotove proizvode ili usluge od drugih
tvrtki te th zatim prodaju pod vlastitim imenom ili brendom. Ovakav model je ¢esto vidljiv kod

softverskih proizvoda ili hostinga.

Kako bi tvrtke prilagodile poslovanje specificnim cijenama i potrebama razvija se mnogo
drugih kombinacija i modela. Tvrtkama je vazno odabrati model koji ¢e najbolje odgovarati

vrsti usluga ili proizvoda koje nude kao 1 ciljanoj publici kojoj se Zele obratiti.

Elektronicke trgovine se izraduju na platformama za izradu elektronicke trgovine i postoje

razne platforme prilagodene za potrebe i ciljeve, kao na primjer elektronicke trgovine za mala

poduzeéa, srednja i velika. (4]
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2.1. MARKETING

,Marketing se op¢enito smatra cjelovitim procesom planiranja i provodenja aktivnosti
kako bi se ispunile potrebe, Zelje 1 oCekivanja potrosaca, pritom istodobno ostvarujuci ciljeve
poduzeca. Proces planiranja osigurava strukturirane aktivnosti koje se koriste za razvoj
cjelokupne marketinske strategije. Strategija marketinga koju poduzece razvije mora pruziti
uvid u plan za postizanje odredenih trzi$nih ciljeva te utjecaj tih ciljeva na realizaciju op¢ih

ciljeva poduzeéa koji se zadaju na razini poslovne godine.* 1!

Zadatak je marketinga u medunarodnom poslovanju da se inozemno trziste sustavno i aktivno
obraduje i stvaraju svi uvjeti unutar poduzeca da bi se poslovanje s inozemstvom najpovoljnije
provodilo, pri ¢emu poduzece, koristeci se svim instrumentima marketinga u strategiji izvoza,
prodire do konacnog potrosaca robe ili usluga koje se Zele izvoziti, odnosno pri planiranju
uvoza robe ili gospodarskih usluga- sve do proizvodaca robe koja se Zeli uvoziti odnosno

davatelja odredenih gospodarskih usluga za koje su zainteresirani domaci korisnici.* [¢]

Marketing kao grana poslovne ekonomije zahtjeva poznavanje osnova kako bi se uspjesno
primjenjivao. Temelje definicije marketing definirao je Edmund Jerome McCarthy 1964. na
nacin da je sve marketinske aktivnosti svrstao u 4 grupe: proizvode, cijena, distribucija 1
promocija. Kasnije su dodana 3 elementa a to su ljudi, fizicko okruZzenje te procesi. Elektronicki
marketing poznat i kao internet marketing, digitalni marketing ili online marketing obuhvaca
sve aktivnosti marketinga koje koriste internet 1 digitalne tehnologije kako bi se promovirali
proizvodi i usluge. Ovakva vrsta marketinga postala je sveprisutna zbog sve vece popularnosti
interneta i mobilnih uredaja. U odnosu na tradicionalni marketing elektroni¢ki marketing pruza
nekoliko prednosti kao $to je ekonomicnost, moguénost personaliziranog ciljanja, moguénost
globalne publike. Elektroni¢ki marketing omogucuje tvrtkama da bolje razumiju ponasanje

potrosaca kako bi prilagodili marketinske aktivnosti radi boljih rezultata.

Neki od kljucnih aspekata e-marketinga su web stranice, njihova izgradnja i odrzavanje pruzaju

vrijedne informacije o proizvodima i uslugama za kupce.

Nadalje, SEM (Search Engine Marketing) je oblik internetskog marketinga, optimizacija
internet stranica kako bi se rangirale viSe u pretraZivanjima na trazilicama, na primjer Yahoo,

Google itd.
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PPC (Pay Per Click) je vrsta oglasavanja koja funkcionira na nacin da se plac¢anje za oglase
prikazuje na internetskim platformama poput Google Ads-a i naplacuju se kad korisnik klikne

na oglas.

Drustvene mreze poput Facebooka, Instagrama i Twittera sluze za promociju usluga i

proizvoda i stvaranje angazmana s publikom.

E-mail marketing-“E-mail marketing podrazumijeva izravne marketinSke komercijalne poruke
skupini ljudi koji se koriste e-mailom. U najSirem smislu svaka poruka poslana e-mailom

potencijalnom ili stalnom klijentu moZe se smatrati e-mail marketingom.” [!”]

Inbound marketing-“Osnovna teza inbound marketinga je privuéi potencijalne klijente na
internetske stranice poduzeca kreirajuci i distribuirajuci korisne sadrzaje kako bi, u konacnici,
posijetitelji postali savjetnici o tome kako bi stranica trebala izgledati, s ciljem da se zadobije

njihovo povjerenje i da postanu lojalni klijenti.” ['8]

2.2. PERSONALIZACIJA

Personalizacija je jedan od nacina na koji se tvrtke prilagodavaju potroSacima.
Personalizacija funkcionira na nacin da se prikupljaju korisnikovi podaci na primjer, prosla
pretrazivanja 1 kupovine. Kompanije na taj nacin mogu predvidjeti navike potroSaca te
sukladno s prikupljenim informacijama prilagoditi ponudu i oglase kako bi odgovarali

potrebama.

,Personalizacija podrazumijeva pak kreiranje marketinskih poruka, koje se temelje na

prethodno prikupljenim podacima kupaca koji su ranije kupovali te su one na osnovu toga

prilagodene potencijalnim kupcima.* 1]
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“Jedan od nacina prilagodbe potrosacima je personalizacija dozivljaja kupovine. Prikupljanjem
podataka o potrosacima, poput proslih pretrazivanja, kupovine i demografije, kompanije mogu
predvidjeti kupovne navike potroSaca i prilagoditi ponudu kako bi odgovarala njihovim
specificnim potrebama (Ja trgovac, 2017). Taj aktualni trend uveo je i proizvodac sportske
opreme Nike, te je uveo aplikaciju NikeID u njihovoj elektroni¢koj prodavaonici. NikelD je
usluga koju pruza Nike, kroz koju kupci mogu dizajnirati i kupiti personaliziranu obucu pri

¢emu im se nudi izbor razli¢itih materijala, boja i drugih znacajki.

Od njenog uvodenja 2012. godine, usluga se brzo prosirila i sada ukljucuje online trziste
dizajna, mobilne aplikacije, odje¢u koju su dizajnirale poznate osobe, pa cak i fizicke
maloprodajne trgovine u kojima stru¢njaci mogu pomoc¢i kupcima oko njihovog dizajna (Ja

trgovac, 2017).” 2%

Personalizacija se primjenjuje u razli¢itim podrucjima, web stranice i aplikacije, prilikom
oglasavanja, e-mail marketingom, prilagodavanjem proizvoda i usluga kako bi bolje odgovarali
potrebama korisnika, prilagodavanje sucelja i funkcionalnosti aplikacija kako bi bolje
odgovarali korisnikovim preferencijama i nacinu koriStenja, takoder u streaming sadrzajima za
preporucivanje sadrzaja temeljem prethodnih gledanja ili slusanja.?!! Cilj personalizacije je
stvoriti jedinstveno i relevantno iskustvo za svaku osobu $to povecava zadovoljstvo i
mogucénost da se pridobije klijent a samim time vec¢i uspjeh u poslovanju. Za uspjeSnu
personalizaciju klju¢no je prikupljanje 1 analiza podataka o korisnicima kako bi se razumjele

njihove preferencije i ponasanje te kako bi se plasirale relevantne preporuke.

2.3. PLACANJE ROBE I USLUGA

Kroz povijest civilizaciju prati trgovina i novac, placanje je zapocelo razmjenom dobara
sve do izrade prvih kovanica i papirnatog novca pa sve do danaSnjeg plac¢anja elektronickim
oblikom, medutim vecina transakcija obavlja se jo$ uvijek gotovinom medutim, u usporedbi s
gotovinskim nac¢inom placanja elektroni¢ki nacin utjeCe na razvoj e-trgovine. Financijske
transakcije ili placanje su zavr$ni postupak bilo kojeg posla. Radi se o najkriti¢nijem dijelu
svakog posla u kojima su greske teSko popravljive. Internetsko plac¢anje je poseban dio e-

trgovine gdje se uz razmjenu podataka obavljaju financijske transakcije elektronickim putem.
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U internetsko placanje spadaju elektronicka placanja karticama, m-bankingom i internet
bankarstvom, i ostala placanja kao na primjer placanje parkinga putem mobitela. Internet
placanje najbolje je vrsiti bankarskim transferom iz razloga §to osiguravaju dodatnu provjeru
onome kome se placa, banka nikada nece izvrSiti placanje na sumnjive racune. Dobro je imati

kreditne kartice isklju¢ivo namijenjene za internet poslovanje

Sustav elektronickog placanja omogucuje elektroniCke transakcije 1 prijenos novca izmedu
pojedinaca 1 kompanija. Postoji mnogo razlicitih vrsta elektronickog placanja, od kreditnih

kartica do kriptovaluta.

Kreditne kartice su jedan od najpopularnijih vrsta pla¢anja. Kreditne kartice koriste korisnici
kako bi platili proizvode na prodajnim mjestima ili online trgovini. Debitne kartice omogucuju
direktno placanje sredstvima sa svojih bankovnih racuna te se sredstva oduzimaju odmah s
racuna korisnik. Postoje 1 mobilni nov€anici “Wallet” na kojima korisnici pohranjuju svoje
kartice (i debitne 1 kreditne) ili pak bankovne racune na svojim mobilnim uredajima te placaju

putem aplikacija.

Najpoznatiji primjer je Google Pay. Kao jedna od raznih opcija elektronskog plac¢anja postoje
i bankovni transferi koji omogucuju korisnicima prijenos novca izmedu bankovnih rauna
putem internetskog bankarstva ili aplikacija mobilnih banaka npr. aplikacija Erste banke,

George.

NFC tehnologija omogucuje beskontaktno placanje, gdje transakcije obavljaju blizu uredaja za

placanje te se Cesto koristi za brza placanja putem pametnih telefona ili kartica s NFC ¢ipom.

PayPal je online platni sustav koji omogucuje primanje i slanje novca putem interneta.

Korisnici mogu povezati svoje bankovne racune na PayPal te obavljati transakcije.

Kriptovalute je digitalni oblik novca koji koristi kriptografske tehnike za osiguravanje
transakcija. Primjer kriptovalute je Ethereum 1 najpoznatiji Bitcoin, transakcije se odvijaju
izravno putem blockchain mreze. Postoji i sustav mikroplac¢anja koji se provodi kada je iznos
uplate manji od naknade koju trgovac placa za svaku transakciju kako bi se izbjegli gubici.
Drugim rije¢ima mikroplac¢anja su elektronicka placanja male vrijednosti te su dizajnirana za

e-trgovinu. 2
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2.4. DOSTAVA

Dostava je medu zadnjim fazama cijelog procesa kupovine proizvoda te se odnosi na
proces isporuke proizvoda ili usluge koje su kupljene putem e-trgovine. Nakon $to je narudzba
odradena i pladena, trgovac organizira dostavu. Metode dostave su kurirske sluzbe na nacin da
trgovac angazira kurirsku ili dostavnu sluzbu koja ¢e preuzeti proizvod iz skladista i dostaviti
ga na trazenu adresu. PoStarinom se mogu slati manji predmeti, vlastita dostava trgovca znaci
da u nekim situacijama trgovci mogu organizirati vlastitu dostavu, takav nadin dostave je

uobicajen za tvrtke s lokalnim dosegom.

Dostava poStanskim ormari¢ima omogucéuje kupcu preuzimanje paketa na odredenoj lokaciji,
tvrtka u takvom nacinu dostave suraduje s paketnim ili postanskim ormari¢ima. Pick-up u
trgovini se odnosi na nacin dostave gdje kupci mogu odabrati opciju da sami preuzmu svoju

narudzbu iz fizicke trgovine.
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3. TRENDOVI U ELEKTRONICKOJ I MOBILNOJ TRGOVINI

Tablica 1: Usporedba elektronicke i mobilne trgovine

Web svijet (E-trgovina)

Mobilni svijet (M-trgovina)

Pristup internetu je neophodan.

Povezivanje je bezi¢no putem mobilnih uredaja.

Kupnja i prodaja proizvoda i usluga koristenjem
interneta.

Kupnja i prodaja proizvoda i usluga koristenjem
mobilnih uredaja koji imaju pristup internetu ili
mobilnim podacima.

Zahtjeva uredaje kao $to su racunala i prijenosna
racunala

Zahtjeva mobilne uredaje poput iPad-a, tableta i tako
dalje.

Koristena platforma je web trgovina.

Platforme koje se koriste: Web trgovine(mobilna
verzija/web aplikacija), hibridna aplikacija, izvorna
aplikacija.

Mobilnost je ogranicena, ¢ak i ako se koriste
prijenosna racunala, nisu lagani kao mobilni uredaji.

Bududi da se mobilni uredaji lako nose, nude vise
mobilnosti, pristupacnosti i prakti¢nosti.

Jeftinije jer su izradene na platformi za izradu web
trgovine.

Skuplje jer je potrebna mobilna aplikacija i postoji
upotreba mobilnih podataka ili interneta.

Primjenjiva je na $ire podrucje, prilagodba nije
moguca za svakog korisnika.

Mobilni uredaji su obi¢no u vlasnistvu individue, tako
da svatko moze koristiti prilagodene aplikacije za
ispunjavanje svojih poslovnih ili osobnih potreba.

Slozenije korisni¢ko suéelje i vise dostupnih funkcija.

Jednostavna upotreba jer su sve funkcije
pojednostavljene.

Izvor: https://www.quora.com/What-are-e-commerce-and-m-commerce (2.9.2023.)

Ova tablica usporeduje elektronicku i mobilnu trgovinu.

,Mobilna trgovina (m-trgovina, m-commerce) je nova generacija koja slijedi elektroni¢ku

trgovinu (e-commerce), a korisnicima omogucuje spajanje na internet putem mobilnih

uredaja koji se koriste beziénom telekomunikacijskom infrastrukturom.

« 23] Ponaganje

potroSaca pri kupnji se drasti¢no promijenilo kroz godine a mobilna trgovina nastavit ¢e

napredovati. Mobilna trgovina kontrolira 73% globalnog udjela e-trgovine a 78% mobilnih

korisnika je u zadnjih $est mjeseci obavilo online kupnju putem svojih mobilnih uredaja. *#

Postoje razni trendovi u elektroni¢koj 1 mobilnoj trgovini te se nastanak trenda ne moze

predvidjeti ¢esto. Umjesto koriStenja ¢esto sporog i neoptimiziranog web preglednika,

potrosaci se okre¢u mobilnim aplikacijama za kupnju. 85% potrosaca preferira mobilne

aplikacije od mobilnih web stranica, mobilne aplikacije povecavaju stopu konverzije za 157%

viSe od mobilne web sesije. Aplikacije direktno utjecu na rast mobilne trgovine te ¢e svaki e-

trgovac koji Zeli biti konkurentan imati aplikaciju za kupovinu. ?*! Trend koji se trenutno

istice je da potrosaci radije kupuju putem mobilnih aplikacija nego koriStenjem internetskog

preglednika. Trgovac svojim kupcima s mobilnom aplikacijom i naruc¢ivanjem jednim klikom

pruZza pozitivno iskustvo kupnje te se time pocinje stvarati lojalnost.
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Na web preglednicima, postotak napustanja koSarice je 97% dok je kod mobilnih aplikacija
taj postotak samo 20%. RjeSenje kako bi se taj postotak smanjio je u narucivanju jednim
klikom. Amazonov patent za narucivanje jednim klikom je istekao 2017. godine te je sada
dostupan online trgovcima bez pla¢anja naknade. Povecala se kupovina mobilnih uredaja od
2017. godine te se ovaj trend posebno istice.*®

Narucivanje jednim klikom ¢e olaksati postupak naplate. Ru¢no unoSenje podataka prilikom
svake kupnje odbija kupce jer je proces spor i nepraktican. Mobilna aplikacija e-trgovine

omogucuje pohranjivanje podataka o kupcu na njegov korisnicki profil.

Progresivne web aplikacije su tehnologija koja korisnicima omogucuje pristup web stranici na
pametnim telefonima i koriStenje iste kao aplikacije. Sli¢no je aplikacijama, pruzaju trenutna
azuriranja, push obavijesti, offline pristup i1 vrlo kratko vrijeme ucitavanja. Integracija
progresivnih web aplikacija (PWA) moze pomoc¢i robnim markama da dodu do kupaca

pruzajuéi brzo i jednostavno koristenje te se ponasaju poput izvornih aplikacija.

Kripto placanja ulaze u elektroni¢ku 1 mobilnu trgovinu, blockchain novc€anici ¢e zamijeniti
tradicionalne procese placanja te tvrtke razmisljaju o dodavanju opcije kripto placanja kako bi
bili spremni za ovakav nacin placanja u buduénosti. Sve vise kupaca postaje zainteresirano za

kripto placanje te moguénost redovitih transakcija.

Influenceri- rije¢ influencer dolazi od engleskog jezika te oznacava osobu s utjecajem. Vise se
vjeruje takvim osobama nego pla¢enim marketinSkim porukama. Influencer bi u poslovnom
svijetu bila osoba koja ima utjecaj na poslovne odluke a u internetskom smislu publika je ta
koja daje na teZini influencerima. Veliki broj e-trgovaca sve vise suraduje s influencerima zbog
velikog broja pratitelja na drustvenim mreZama te e-trgovci suradnjom s influencerima otvaraju

sebi put ka velikoj publici.
Chatbotovi su racunalni programi koji simuliraju ljudske razgovore.

Chatbotovi se koriste u elektroni¢koj trgovini radi poboljSanja korisnicke podrSke gdje
chatbotovi mogu odgovarati na pitanja kupaca 1 pruZiti personalizirane preporuke proizvoda.
Ovakav nacin rada posebno je koristan zbog Cinjenice da milijuni potroSaca obavljaju
svakodnevno neku vrstu online kupovine te je korisno pruzati pomo¢ kupcima kada je ona
potreba te je za ocekivati da kupcima treba pomoc¢. Chatbotovi mogu pruzati korisnicku
podrSku u bilo koje doba dana ili no¢i, bilo koji dan u godini, nije neuobi€ajeno da je kupcima

potrebna pomocu pri kupovini online.
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Pruzanjem ovakve korisnicke podrske Stedi se mnogo novaca te je implementacija ovakvih

chatbotova sve Cesca te Ce se taj trend 1 nastaviti posebno u mobilnoj trgovini.

Glasovno pretrazivanje i kupovina je trend koji ¢e se nastaviti razvijati godinama te se sve vise
usavrsava i koristi. Glasovni pomo¢nici poput Amazonove Alexe i Google-ove Siri s godinama
postaju sve popularniji te se promijenio i nacin na koji se glasovno pretrazivanje koristi.
Popularnost pametnih zvucnika je znatno porasla te su pridonijeli povecanom koriStenju
glasovnog pretrazivanja i kupovine te takav nacin pretrazivanja ima utjecaj na mobilnu
trgovinu. Ovakav nacin pretrazivanja koristi umjetnu inteligenciju i prepoznavanje. Prakti¢nost
glasovne kupovine i brza dostupnost su karakteristike koje daju znacajnu prednost. Mobilna
aplikacija koja je optimizirana za glasovno pretraZzivanje omogucuje korisnicima mobilnih

telefona da postavljaju razna pitanja kao na primjer ,,Trgovine u mojoj blizini*.

Visekanalna mobilna kupovina je trend koji koristi 1 ujedinjuje veéinu trenutne mogucnosti
prodaji pa tako u fizickoj, elektronickoj i mobilnoj trgovini. Visekanalna maloprodaja znaci da
tvrtka koristi vise kanala kako bi prodala svoje proizvode ili usluge. Primjer visekanalne
maloprodaje je imati fizicku trgovinu, web stranicu, mobilnu aplikaciju te biti prisutan na
druStvenim mrezama ili kombinacija navedenog. Trgovci bi trebali nuditi isto iskustvo putem
svih kanala te bi trebali kupce u e-trgovini tretirati jednako kao i one u fizickoj trgovini.
Visekanalni kupci troSe viSe od jednokanalnih kupaca za svaki dodatni kanal. 73% ispitanika
radije kupuje putem vise kanala a 85% kupaca zapocinje potragu na jednom gadgetu a zavrsi

na drugom. VisSekanalna strategija ¢e ojacati pristup trgovaca e-trgovini.

Veliki dio rasta e-trgovine pokrec¢u potroSaci koji koriste svoje mobilne uredaje za kupnju
proizvoda i usluga. Prema Statista Market Insights prodaja mobilne trgovine dosegla je 2.2
trilijuna dolara u 2023. godini i1 time ukupno ¢ini 60% ukupne prodaje elektronicke trgovine
diljem svijeta. Ocekuje se da ¢e se porast nastaviti te da bi ukupna prodaja 2027. godine trebala

iznositi 3.4 trilijuna dolara. *7)
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3.1. TRGOVINA NA DRUSTVENIM MREZAMA

Drustvene mreze imaju znaCajnu ulogu u e-trgovini radi pruzanja platformi za
komunikaciju, oglasavanje, interakciju i povezivanje s potroSa¢ima te imaju znacajan utjecaj
na ponasanje potrosaca. DruStvene mreZe su generalno besplatne i jednostavne za koristenje te

predstavljaju veliki potencijal te tako mogu utjecati na e-trgovinu.

Mogu utjecati na marketing i oglaSavanje koje druStvene mreze omogucuju na temelju
korisnickih interesa, ponaSanja i demografskih podataka. Kupci koriste druStvene mreze kako
bi podijelili svoja iskustva o proizvodima ili uslugama a pozitivne recenzije i preporuke mogu
privuci nove kupce. Takoder drustvene mreZze mogu pomo¢i u odluci o kupnji na nacin da
potencijalni kupci pregledavaju fotografije, videozapise i1 komentare drugih korisnika.
Drustvene mreze mogu sluziti e-trgovcima za pracenje konkurencije i analizu trendova u
industriji. Kljuénu ulogu u marketingu e-trgovine mogu imati drustvene mreze ako e-trgovci

kvalitetno i efikasno iskoriste potencijal.

3.1.1 Facebook

Facebook je ve¢ duzZe vrijeme prisutan u online prodaji putem razlicitih alata 1 platformi
kao na primjer Facebook Shop, Facebook Marketplace, Facebook Ads, Facebook Messenger,
Facebook Pay itd.

Facebook Shop je integrirana platforma unutar Facebooka koja omogucuje tvrtkama da stvore
vlastite online trgovine gdje putem Facebooka mogu postavljati svoje proizvode, kreirati
kataloge te olakSavaju kupovinu. Facebook Ads omogucuje tvrtkama da ciljaju odredene
skupine korisnika 1 promoviraju svoje proizvode sponzorskim objavama, oglasima 1 video
sadrzajem. Facebook Marketplace je platforma koja omogucuje korisnicima da kupuju 1
prodaju proizvode unutar lokalne zajednice te je postao popularan nacin za trgovanje rabljenih

i novih proizvoda. Facebook Pay omogucuje sigurno placanje putem Facebooka.

Facebook Messenger i WhatsApp su Facebookove aplikacije koje tvrtkama omogucéuju
pruzanje korisnicke podrske na nacin da odgovaraju na pitanja o proizvodima i uslugama i da
naruCe proizvod. Facebook ima skoro 2 milijarde korisnika diljem svijeta. Najveca dobna

skupina korisnika Facebook-a je izmedu 25 1 34 godine.
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Glavna demografska skupina su muskarci u dobi od 25 do 34 godine. Od srpnja 2022. 43.2%

baze Facebooka bile su Zene a 56.8% muskarci.

5 vodecih zemalja na temelju broja korisnika Facebooka su Indija (349.7 milijuna), SAD (182.3
milijuna), Indonezija (133.8 milijuna), Brazil (114.7 milijuna) i Meksiko (92.1 milijun).

Sto se ti¢e marketinga i oglasavanja, potrosaci imaju 53% vecu vjerojatnost da ¢e kupovati od
brenda koji je lako dostupan putem Facebook Messengera. Na Facebooku je prisutno vise od
200 milijuna tvrtki. Sansa vijerojatnosti kupnje je 53% ako je proizvod dostupan putem
Facebook Messengera. U treCem tromjesecju Facebookov prihod od oglasa iznosio je 27.71

milijardu dolara. 1%

3.1.2. Instagram

Instagram je popularna drustvena mreza osnovana 2010. godine i brzo je postala jedna
od najpopularnijih druStvenih mreza u svijetu koja se Cesto koristi i za promociju te prodaju
usluga i proizvoda. Instagram sluzi za dijeljenje fotografija i videozapisa koje korisnici mogu
objavljivati na svom profilu. Postoje i Instagram Stories koji omogucuje korisnicima dijeljenje
privremene slike 1 videozapise koji nestaju nakon 24 sata. Moguce je 1 emitiranje uzivo sadrzaj
putem svojeg profila te omogucuju direktnu interakciju s pratiteljima. Postoje 1 hashtagovi (#)
koji se koriste za oznacavanje sadrZaja kako bi se olaksala pretraga slicnih, specifi¢nih tema ili
sadrZaja te je ovo izuzetno korisna znacajka. Instagram je izuzetno popularan medu mladom
generacijom, njegova fokusiranost na vizualni sadrzaj omogucuje korisnicima da izraze svoju
kreativnost te uspostavljaju veze s drugima putem fotografija i videozapisa. Instagram je
izvrstan marketin§ki alat brojnim tvrtkama te je potencijalni izvor zarade. U 2021. godini broj
korisnika na svjetskoj razini porastao je za ¢ak 20.3% u odnosu na godinu ranije i sada broji 1

milijardu 1 393 milijuna korisnika diljem svijeta Sto ¢ini oko 22.7% osoba starijih od 13 godina.

U Hrvatskoj moZemo pak reci da Instagram koristi viSe korisnika od svjetskog prosjeka, ¢ak
33,6% odnosno 1 287 300 korisnika, no broj korisnika je ipak u padu u odnosu na 2020. godinu

za vise od 10%.[>]
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Instagramom se u Hrvatskoj najvise koriste pripadnici dobne skupine od 25 do 34 godine
(34.1%) te ukupno vise zena (52.7%) nego muSkaraca (47.3%).

Slika 1: Instagram korisnici u Hrvatskoj

f@l Instagram korisnici u Hrvatskoj

1317 2.4%
6% 21%

18-24 131%

bas 13.6%

25-34 5%
34 16.7%
3544 10.4%

3.6 8.2%
4554 57%

8% 41%

2.3%
55-64
16% 52.7%

e5e 12%
2 11%

47.3%

Izvor podataka: NapoleonCat.com (24.8.2023.)

Instagram se nalazi na ¢etvrtom mjestu iza Facebook-a, YouTube-a i Whats App-a prema broju
korisnika. Ipak, vrijedi izdvojiti kako je za Zensku populaciju dobnih skupna od 18 do 24
(37.6%) 1 od 25 do 34 godine (25.7%) te musku populaciju od 18 do 24 godine (31.2%)

Slika 2: Koliko se korisnika Instagrama sluZi i drugim mreZama

Facebook korisnici 77.6%
Youtube korisnici 77.8%
Reddit korisnici 82.5%
Snapchat korisnici 88.9%
Twitter korisnici 87.5%
TikTok korisnici 84.4%
Pinterest korisnici 86.3%
LinkedIn korisnici 82.5%

Izvor podataka: DataReportal (24.8.2023.)

Instagram prvi prema preferenciji odnosno njihova najdraza drustvena mreza. %
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3.1.3. TikTok

TikTok je drustvena medijska platforma koja omogucava korisnicima kreiranje,
dijeljenje 1 pregledavanje kratkih videozapisa. Platforma je postala izuzetno popularna a
posebno medu mladom publikom. Prvi put je lansiran 2016. godine. Karakteristike TikToka su
videozapisi koji traju od 15 do 60 sekundi $to ih ¢ini vrlo zabavnim i brzim za konzumiranje,
korisnici mogu dodavati i popularne pjesme ili zvukove u videozapise, korisnici mogu kreirati
raznolike videozapise koriste¢i Sirok spektar vizualnih efekata 1 filtera. TikTok koristi i
algoritam za preporuku sadrzaja koji je prilagoden svakom korisniku na osnovu njihovih
prethodnih interakcija i preferencija. Zbog svojih originalnih i domisljatih videozapisa
korisnici postaju uspjesni te je dovelo do pojave i definiranja pojma ,,influencer*. TikTok je
postao znacajan utjecaj na nacin na koji ljudi konzumiraju i kreiraju sadrzaj na druStvenim

mrezama.

3.2. KRIPTOVALUTE

"Kriptovaluta moze omoguciti kupnju bez posrednika (banke), koji onda ne mogu
postavljati svoje uvjete, vecu privatnost za kupca te povecanje internacionalnih transakcija koje
ne ovise o promjenama tecaja. Kriptovaluta je trend u e-trgovini, koji ¢e sve vise razvijati
autonomiju placanja i sigurnosti” (1]

“Kriptovalute (eng. cryptocurrency) su digitalne valute koje funkcioniraju kao sredstvo
razmjene koriste¢i kriptografiju da bi osigurali transakcije i1 kontrolirali stvaranje dodatnih

jedinica. Kriptovaluta je digitalno sredstvo razmjene, odnosno, digitalni ekvivalent novca.” 3]

Kriptovaluta je vrsta digitalnog novca, rijec ,kripto odnosi se na enkripciju koja je dostupna
na modernim digitalnim valutama. Kriptovalute bi trebale funkcionirati kao Sifrirani sustav za
placanje, te da su neovisne, decentralizirane i kriptografski Sifrirane. Kriptovaluta poput
Bitcoina ima vrijednost jer ljudi placaju da ih kupe. Tada se kriptom moze trgovati za

proizvode, usluge ili valute drzava.
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Neke od najpoznatijih kriptovaluta su Bitcoin, Litecoin i Ethereum. Ljudi dolaze do
kriptovaluta kupnjom kovanica i tokena na nacin da ih kupe na online burzi ili prihva¢anjem
kriptovalute kao isplatu za prodaju nekog proizvoda ili usluge. Rudarenje je jo$ jedan nacin
zarade tako da ljudi koriste svoja racunala kako bi provjerili valjanost transakcija na

blockchainu.

Blockchain dolazi od rijeci blok (block) i lanac (chain) te se moze prevesti na hrvatski jezik

kao lanac blokova.

Predstavlja jednosmjerni lanac medusobno povezanih podatkovnih blokova gdje se svaki novi
blok nadovezuje na prethodni pritom c¢ineé¢i lanac. ,,U svojoj samoj biti, blockchain je
distribuirana baza zapisa, ili javni konto svih transakcija ili digitalnih dogadaja koji su izvrSeni
1 dijeljeni od strane svih sudionika. Svaka transakcija je verificirana od strane ve¢ine sudionika
u sustavu. Jednom kada se zapis zabiljeZi u mrezi, on se nikad vise ne moze izbrisati. 3]
Blockchain je decentraliziran sustav za cCuvanje podataka koji omoguéuje sigurno i
transparentnu razmjenu informacija izmedu sudionika mreze. Tvorac blockchaina Satoshi
Nakamoto predstavio je blockchain tehnologiju 2008. godine na nacin da je javno na internetu
demonstrirao pla¢anje na nadin da nema posredovanje trece strane. Temeljno obiljezje
blockchaina tehnologije su transparentnost i decentraliziranost. Kod blockchain tehnologije

nije u upotrebi klasi¢an model centralizirane konvencionalne baze podataka nego transakcije

¢ine zajednic¢ku bazu podataka.

U praksi ovo znaci da niti jedan korisnik nema potpunu kontrolu nad bazom 1 transakcijama a
time niti se moze mijenjati povijest. ,,Konvencionalna baza se nalazi na zasebnom posluZitelju,
dok se blockchain distribuira medu umreZenim korisnicima pomoc¢u adekvatnih programskih
rjeSenja koja koriste blockchain. Odsutnost manipulacije 1 potvrda jamstva transakcije od
strane svakog korisnika mreZe moguca je upotrebom blockchain tehnologije. Blockchain stoga
dozvoljava svakom korisniku pristup podacima svih drugih korisnika i pri tome niti jedan
korisnik ne moZe imati kontrolu. Svako izvrSenje transakcije se obavlja umreZeno, a raCunalni
algoritmi odreduju 1 potvrduju autentifikaciju transakcije. Nakon potvrde, transakcija se veze
na prethodnu, te na taj nacin tvori lanac transakcija, tj. blockchain. Sukladno tome, moze se
ustvrditi da se blockchain temelji na Peer-to-Peer decentraliziranoj mreZi od korisnika do

korisnika.* 34
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,»Kako bi bolje razumjeli blockchain, uzmite obzir opciju da Saljete odredenu koli¢inu
novaca prijatelju koji Zivi u nekoj udaljenoj lokaciji. Glavna opcija koja se moze koristiti je da
tu transakciju obavite preko banke ili nekog servisa za transfere kao $to je PayPal ili Paytm.
Ova opcija ukljucuje trece strane kako bi procesuirala transakciju te se zbog toga naplacuje
odredeni dio sredstava za transakcijske troskove. Nadalje u slucajevima kao Sto je ovaj, ne
mozemo osigurati poslana sredstva od potencijalnih hakera koji mogu upasti u mrezu 1 ukrasti
sredstva. U oba slucaja, krajnji korisnik je taj koji snosi stetu. Ovo je moment u kojem dolazi
blockchain. Umjesto da koristimo usluge banke za transfer novaca, ako koristimo blockchain,
proces postaje puno laksi i1 sigurniji. Ne postoji dodatni troSak s obzirom na to da je sama
transakcija procesuirana od strane nas samih te stoga nema potrebe da uklju¢imo i posrednika.
Nadalje, posto je cijela blockchain mreza decentralizirana i podaci o transakciji su javno
dostupni i decentralizirani. A posto zapisi o transakcijama nisu locirani na jednom centralnom

mjestu, ne postoji moguénost da se zapisi kompromitiraju.“!

Blockchain ima veliki potencijal te svi pokusavaju pronaci nacin kako primijeniti blockchain
tehnologiju na svoje poslovanje. Sektori koji su najvise ukljuceni u blockchain tehnologiju su

financijski, energetski i zdravstveni sektori.

Provedbom decentralizirane baze podataka ili javnog registra kao $to je blockchain kako bi se
potvrdio identitet svih uklju€enih strana, vi§e nece biti potrebno ¢ekati da se transakcija odobri

u razmaku od nekolika dana.

3.2.1. Kriptovalute u e-trgovini

Kriptovalute igraju bitnu ulogu u elektronic¢koj trgovini na nac¢in da se s njima mogu
placati proizvodi online. Trgovine mogu implementirati kriptovalute kao na¢in plaéanja.>®
Kriptovalute omogucuju brze transakcije posebno kada se usporede s tradicionalnim
bankovnim transakcijama. Kriptovalute donose i odredeni stupanj sigurnosti i privatnosti
prilikom transakcija te osigurava transparentnost transakcija. Kriptovalute su decentralizirane
1 ne podlijezu kontrolama banaka ili vladinih agencija te omogucava globalni pristup i
neovisnost o tradicionalnom sustavu bankarstva. Kriptovalute takoder omogucuju

mikroplacanja te se kriptovalute mogu integrirati s naprednim tehni¢kim rjeSenjima.
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3.3. INTERNET STVARI

Internet of Things je koncept koji se odnosi na povezivanje razliCitih fizickih uredaja
putem interneta kako bi se razmjenjivali podatci 1 medusobno komuniciralo. Ovaj koncept
omogucuje svakodnevnim uredajima kao na primjer kucanskim aparatima, automobilima i
drugim predmetima da postanu pametni na nac¢in da mogu prikupljati podatke, analizirati ih i
djelovati na temelju prikupljenih podataka. Drugim rije¢ima, internet stvari spaja stvarni zivot

1 fizicke aktivnosti s virtualnim svijetom gdje fizicki objekti postaju dio virtualnog svijeta.

LInternet stvari (IoT- Internet of Things) odnosi se na umreZenu povezanost predmeta za
svakodnevnu upotrebu, koji su ¢esto opremljeni ,,sveprisutnom inteligencijom*. Internet stvari
povecava sveprisutnost interneta integriraju¢i svaki uredaj u interakciju putem ugradenih
sustava, a to dovodi do distribuirane mreZze uredaja koji komuniciraju s ljudskim bi¢ima 1

drugim uredajima.* 7]

“ S obzirom na brzi napredak temeljnih tehnologija, internet stvari otvara goleme mogucnosti

za velik broj novih aplikacija koje omoguéuju poboljsanje kvalitete Zivota.* [*8]

3.4. VIRTUALNA I NADOGRADENA STVARNOST

Virtualna stvarnost (VR) omogucuje kupcima isprobavanje proizvoda prije kupovine.
Kupci ulaze u simulirane digitalne svjetove koji su potpuno odvojeni od stvarnog okruzenja.
Ovaj trend poti¢e prodaju 1 smanjuje stopu povrata proizvoda te poboljSavaju korisni¢ko
iskustvo. U virtualnoj stvarnosti omogucuje se potroSacima virtualne trgovine u kojima kupci
mogu prosetati, razgledavati proizvode 1 vr$iti kupnju kao u stvarnoj fizi¢koj trgovini. Virtualno
isprobavanje odjece je takoder moguce, kupci mogu isprobati obucu, odjecu 1 ostalo. Kupci

mogu 1 detaljno pregledati proizvode kao na primjer automobili.
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Prosirena stvarnost (AR) je sli¢na virtualnoj stvarnosti, razlika je Sto proSirena stvarnost
integrira digitalne elemente u stvarni svijet te se u elektroni¢koj trgovini AR koristi za
prikazivanje proizvoda u stvarnom svijetu na nacin da potrosaci koriste AR aplikacije na svojim
pametnim telefonima ili drugim prijenosnim uredajima kako bi vidjeli kako bi izgledao
proizvod u njihovom domu ili okruzenju. Virtualni vodici za kupnju sluze kako bi potencijalni
kupci pratili virtualne vodice koji bi ih vodio kroz trgovinu i predstavljao proizvode.
Interaktivne upute i etikete na proizvodima i ambalazi sluze kako bi kupci dobili dodatne

informacije ili upute za uporabu ili promotivne sadrzaje.
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4. USPOREDBA ELEKTRONICKIH TRGOVINA

U ovom poglavlju provest ¢e se analiza jednih od najvecih elektronickih trgovina na

svijetu, Amazona, eBay-a te AliExpressa.

Takoder ¢e se obratiti pozornost na kinesko trziSte budu¢i da je jedno od najvecéih i

.....

s obzirom na to da Kina ima populaciju od nesto vise od 1.4 milijarde ljudi. !

S kineskog trzista dolaze brojne kompanije s internetskim trgovinama koje nude razlicite
proizvode i usluge. Jedno od takvih je Alibaba Group koja je jedna od najpoznatijih kineskih
koncerna u ¢ijem vlasniStvu su velike elektronicke trgovine poput Taobao 1 Alibaba.com, gdje
je Taobao viSe usmjeren na potroSace a Alibaba.com na poslovne korisnike. Obje elektronicke

trgovine su medu najve¢ima na Kineskom i Azijskom trzistu.

JD.com je druga po veli€ini elektronickih trgovina u Kini. Fokus kompanije je direktna prodaja
proizvoda potrosa¢ima te imaju svoju logisticku mrezu kako bi omoguéili kupcima brzu
dostavu. JD je poznat po svom fokusu na visoku kvalitetu proizvoda, brzu dostavu i

tehnoloskim inovacijama.

Pinduoduo je platforma koja je u kratko vrijeme postala popularna te postala jedna od najvec¢ih
e-trgovina u Kini, osnovana te 2015. godine. Ova elektronicka trgovina nudi grupne kupovine,
gdje se kupci mogu udruZiti i zajedno kupiti vecu koli¢inu po povoljnijim cijenama. Korisnici
se mogu udruZiti kako bi dobili dodatne popuste na proizvode. Fokusirani su na ruralno trZiste
na nacin da pruzaju proizvode 1 usluge koji su pristupacni 1 korisni za ruralno stanovnistvo,
nude poljoprivredne proizvode te omogucuje farmerima i ruralnim prodavacima da direktno

prodaju svoje proizvode online.

Indjja je druga zemlja po veli€ini trziSta u Aziji s velikim potencijalom te rastom srednje klase

1 razvojem digitalne infrastrukture.

Azijsko trziSte je karakteristicno po jakoj konkurenciji te ima najveée trziSte potroSaca na
svijetu. Velike azijske tehnoloske kompanije poput Alibaba-e i Rakuten-a igraju klju¢nu ulogu

u razvoju mobilne trgovine 1 njezinom porastu.

30
3 Wikipedia, https.//en.wikipedia.org/wiki/China (2.9.2023.)



https://en.wikipedia.org/wiki/China

Azijsko trziste je najvece na svijetu, a samo jedan od raznih dokaza je i ova tablica prihoda od

elektronicke trgovine u cijelom svijetu, po zemlji.

Prihod od e- trgovine u svijetu po drzavama u 2022. godini
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Grafikon 1 Prihod od elektronicke trgovine u svijetu po drzavama

Izvor: https://www.statista.com/ (30.8.2023.)

Prema tablici na kojoj je prikazan prihod od e-trgovine u svijetu, ¢ak 5 od 10 drZava je iz Azije

Sto jasno pokazuje koliko dominaciju azijskih drzava naspram ostatka svijeta.
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10 najvecih platformi za e-trgovinu na svijetu po prodaji

6000
5000
4000
3000
2000

1000

D

eBay Zalando  Wildberries Wayfair Carvana Shein Coupang Taob:ﬂ)/Tm Amazon
M Prodaja u mird. USD 10.4 10.5 10.8 12.4 12.8 15.7 18.2 76.3 135.6 325
B Mjesecna posjeta u milijunima 1500 170 320 150 25 250 120 1100 580 5000

1.

Grafikon 2 Najvece platforme za e-trgovinu na svijetu

Izvor: https://www.alltopeverything.com/top-10-biggest-online-stores/ (30.8.2023.)

Amazon

Sjediste: SAD, Seattle

Prodaja Amazona iznosi 325 milijarde dolara, bruto vrijednost robe oko 612 milijardi
dolara te imaju oko 5 milijardi posjeta mjesecno.

Amazon se bavi prodajom gotovo ¢itavog asortimana proizvoda.

D

Sjediste: Kina, Peking

JD-ova prodaja iznosi 135.6 milijardi dolara s bruto vrijednosti robe oko 244 milijarde
dolara i viSe od 580 milijuna posjetitelja mjesecno.

JD je trgovina koja se bavi prodajom gotovo ¢itavog asortimana proizvoda.
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Taobao/Tmall

Sjediste: Kina, Hangzhou

Prodaja iznosi 76.3 milijardi dolara s ¢ak 1.4 trilijuna dolara bruto vrijednosti robe te
vise od 1.1 milijardi posjeta.

Taobao/Tmall se bavi prodajom gotovo Citavog asortimana proizvoda.

Coupang

Sjediste: Juzna Koreja, Seoul

Prodaja Coupanga iznosi 18.2 milijarde dolara s bruto vrijednosti robe od oko 25
milijardi dolara i viSe od 120 milijuna posjetitelja mjesecno na njihovoj stranici.
Coupang je trgovina koja se bavi prodajom gotovo ¢itavog asortimana proizvoda.
Shein

Sjediste: Kina, Nanjing

Prodaja iznosi 15.7 milijardi dolara, bruto vrijednosti robe oko 19 milijardi dolara s oko
250 milijuna posjetitelja mjesecno.

Shein je trgovina koja se bavi prodajom odjece.

Carvana

Sjediste: SAD, Tempe

Prodaja oko 12.8 milijardi dolara, bruto vrijednost robe iznosi 19 milijardi dolara 1 oko
25 milijuna posjetitelja mjesecno.

Carvana se bavi prodajom rabljenih auta.

. Wayfair

Sjediste: SAD, Boston

Prodaja 12.4 milijardi dolara, bruto vrijednost robe oko 14 milijardi dolara, mjese¢ni
broj posjetitelja iznosi oko 150 milijuna.

Wayfair se bavi prodajom raznog kuénog namjestaja.

. Wildberries

Sjediste: Rusija, Moskva
Prodaja 10.8 milijardi dolara, bruto vrijednost robe oko 14 milijardi dolara, oko 320
milijuna posjetitelja mjesecno.

Wildberries prodaje gotovo ¢itavi asortiman proizvoda.
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9. Zalando
Sjediste: Njemacka, Berlin
Prodaja 10.5 milijardi dolara, bruto vrijednost robe oko 14 milijardi dolara, mjese¢no
170 milijuna posjetitelja

Zalando je trgovina koja prodaje obucu i odjecu.

10. eBay
Sjediste: SAD, San Jose
Prodaja 10.4 milijardi dolara, bruto vrijednost robe oko 88 milijardi dolara, mjesecna
posjecenost iznosi 1.5 milijardi.

Prodaju gotovo &itavi asortiman proizvoda. ‘!

Iduca tablica prikazuje najvecu prodaju u elektronickoj trgovini po drzavama.

Grafikon 3 Prodaja u e-trgovini po drzavama

Prodaja u e-trgovini po drzavama
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Izvor: https://www.oberlo.com (30.8.2023.)

Kad se radi o prodaji koju postize elektronicka trgovina razlika je jo§ veca gdje Kina ima vecu
prodaju od svih ostalih drzava u top 10 zajedno. Na listi najvecih e-trgovina 4 su iz Kine, 4 iz
SAD-a i po jedna iz Rusije 1 Njemacke te kao 1 na prethodnim tablicama jasno je vidljivo koja
trziSta dominiraju u dana$njem svijetu. Elektronicka trgovina igra izuzetno vaznu ulogu u
suvremenom gospodarstvu te ima veliki znac¢aj. Karakteristike elektronicke trgovine su takve

da ovisnost gospodarstva o istoj moze biti samo veci jer je nezaobilazna komponenta.
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4.1. AMAZON

Amazon je americka multinacionalna tehnoloska i trgovinska kompanija koju je
osnovao Jeff Bezos 1994. godine. Amazon je postao jedna od najvrjednijih kompanija na
svijetu, utemeljen na svojoj inovativnosti, globalnoj prisutnosti i Sirokom spektru proizvoda i
usluga koje nudi. Prvobitno je pocela kao online knjizara, ali je brzo prosirila svoje poslovanje
na razlicite druge sektore, postavsi jedna od najvecih i najraznolikijih kompanija na svijetu.
Njen glavni fokus ukljucuje e-trgovine, cloud computing, digitalne usluge 1 umjetnu
inteligenciju. Amazon e-trgovina je samo dio kompanije Amazon, e-trgovina se odvija na
Amazonovoj platformi, poznatoj kao Amazon.com, gdje korisnici mogu pretrazivati i kupovati
razli¢ite proizvode iz razlicitih kategorija kao Sto su elektronika, odjeca, knjige, kuéni aparati,

igracke, alati i mnoge druge. Amazonova e-trgovina je osnovni dio njihovog globalnog uspjeha.
Pod kompaniju Amazon spadaju:

Amazon.com je Amazonova elektronic¢ka trgovina

Amazon Web Services (AWS) je vodeci svjetski pruzatelj usluga cloud computing usluga

Amazon Prime omogucuje korisnicima brzu dostavu, pristup streaming sadrzaju kao $to su

filmovi, serije 1 glazba putem Amazon Prime Video 1 Amazon Music platformi

Amazon Echo je pametni uredaji za kuéne potrebe, pokrece ih Amazonov vrlo poznati virtualni
asistent Alexa koja omogucava korisnicima da kontroliraju uredaje, dobiju informacije i

obavljaju zadatke glasom

Amazon Studios je odsjek kompanije koji se bavi produkcijom filmova, serija i ostalog drugog

video sadrzaja

Twitch je poznata i popularna platforma za streaming video igara i interaktivno komuniciranje

s gledateljima

Amazon.com je trenutno najveca e-trgovina na svijetu s oko 2 milijarde posjeta stranici na
mjesecnoj bazi s uredima Sirom svijeta. Zamisljena je kao internetska trgovina koja bi bila
posrednik izmedu proizvodaca i kupca i koja bi prodavala sve vrste proizvoda diljem svijeta.
Na Amazonu se moze kupiti skoro pa sve, neke od stvari koje se ne mogu kupiti su kuce, auti
1 Zive zivotinje. Spada medu ,,veliku ¢etvorku* odnosno jedna od 4 najvecih tehnoloskih tvrtki

na svijetu.
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Neke od prednosti su:

1. Nude Sirok izbor proizvoda u raznim kategorijama ukljucujuéi elektroniku, odjeéu, igracke,

tehniku, knjige i1 razne druge proizvode

2. Pretplatnici Amazon Prime programa imaju pristup brzoj, snizenoj ili besplatnoj dostavi za
odredene proizvode, pristup Amazon Prime Video i raznim glazbenim sadrzajima, Amazon

Prime je uveden 2005. godine

3. Amazon pored prodaje vlastitih proizvoda omoguéuje prodaju proizvoda trec¢im

prodavateljima putem Amazon Marketplace-a

4. Amazonova je odlika pravila povrata proizvoda, naime Amazon ima relativno velikodusna
pravila za povrat proizvoda te se veé¢ina moze vratiti unutar odredenog vremenskog roka uz

mogucénost zamjene ili povrata novca

5. Amazon Warehouse Deals je dio Amazon.com platforme gdje se nude otvoreni, vraéeni ili

oSteceni proizvodi koji se prodaju po nizim, sniZenim cijenama

6. Brza dostava je jedna od odlika Amazona, svojom sposobnos¢u osigurava brzu dostavu

ukljucujuéi i istodnevnu dostavu za odredene proizvode.
Nedostaci Amazona
Pod nedostatke Amazona moze se uvrstiti:

1. razni problemi vezani za uvjete rada ukljucujuci 1 optuzbe za pretjeran rad i nepovoljne

radne uvjete.

2. Amazon je suocen s kontroverzama vezanih za prodaju laZnih ili neovlastenih proizvoda na

svojoj platformi

3. Amazonova brza dostava i Siroka globalna prisutnost mogu doprinijeti ve¢im ekoloSkim

otiscima time ukljucujuéi emisiju CO2 i otpadnu plastiku
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4.1.1. Nacin poslovanja

Amazon je u potpunosti promijenio nacin na koji osoba kupuje, tjeraju¢i druge trgovce
da preispitaju svoje strategije kako bi ostali relevantni i zadrzali svoj udio. Amazon svojom
upornoscu 1 usmjerenoscu tvrtke na zadovoljstvo kupaca uspijeva biti na vrhu kao najveci
trgovac na malo. Uvodenje Amazon Prime-a 2005. godine je bila jedna od glavnih prekretnica
Amazona, usluge i pretplate koje Amazon Prime nudi su besplatna dvodnevna dostava,
streaming 1 ostale druge pogodnosti. Amazon je od samog pocetka ,,nemilosrdno usredotocuje

na svoje kupce* te sa sigurnosc¢u se moze rec€i da radi izvrstan posao.

Kljucne inicijative Amazona koje je poduzeo kako bi prioritet dao potrebama 1 zadovoljstvu

kupaca:

Amazon potic¢e kupce da ostavljaju recenzije za kupljene proizvode te da tako pomazu drugim
kupcima da donose odluke tijekom kupnje i pomaze Amazonu da poboljSa svoje proizvode i
usluge. Amazon je pojednostavio proces naplate svojom znacajkom narucivanja jednim klikom
te pritom Stedi vrijeme kupcima i osigurava kupnju bez poteskoca. Personalizacija je ve¢ postao
uobicajen pa tako i na Amazonu, koriste se podaci za personalizirane preporuke kupcima na
temelju prikupljenih podataka. Amazon Prime prethodno objaSnjen je veliki ¢imbenik u
njihovom pribliZavanju kupcima. Amazon radi na zadovoljavanju potreba kupaca izgradio je
ogromnu mrezu centara za isporuku Sirom svijeta kako bi osigurao u¢inkovitu 1 brzu isporuku
kupcima. Jasno je vidljivo da su kontinuirane inovacije nesto Sto Amazon uspjeSno provodi te
podrZzavaju nove tehnologije te su tako ulagali u razlicite tehnologije. U posljednjem desetljecu
Amazon je znatno ulagao u tehnologiju robotike i1 bespilotnih letjelica, a tvrtka je uspjesno

stekla brojne patente na njih.

Amazon robotics je 2021. godine kupio Kiva Systems tvrtku koja proizvodi robote za
prikupljanje 1 pakiranje. Dokaz koliko Amazon radi na poboljSanju svog poslovanja je i
¢injenica da su do 2021. godine imali 14.000 robota u 10 razlic¢itih skladista. Ve¢ iduce godine

1] Amazon je u prosincu 2016. godine demonstrirao

broj je povecan na 30.000 robota.
najnapredniju fizicku trgovinu na svijetu te je sluzbeno za javnost otvoren 2018. U tim
trgovinama ne postoji blagajna za placanje, jednostavno se preuzmu proizvodi i automatski se

placanje odbija s racuna ili digitalnog novcanika.
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Postoje razna podrucja gdje Amazon ima udio poput Amazonove besplatne usluge dostave
svjezih namjernica i specijaliteta, Amazon Locker koji sluzi kao samoposluzni kiosk gdje se
mogu preuzeti paketi Sto samo pokazuje veli¢inu 1 uspjeSnost te time zakljuciti nacin

poslovanja Amazona.

4.1.2 Statistika

Amazon ima milijune korisnika i kupaca, vise od 89% kupaca slaze se da bi radije
kupovali proizvode s Amazona nego s drugih web- mjesta za e-trgovinu. Amazon kao cijela
kompanija vrijedi viSe od 1 bilijun dolara. Vrijednost robne marke Amazona je 350 milijardi

dolara $to ga stavlja na drugo mjesto iza Apple-a a ispred tvrtki kao $to su Google i Microsoft.

Amazon ima 300 milijuna aktivnih korisnika, dostavljaju u viSe od 100 zemalja svijeta.
Amazon Prime, njihov najuspjesniji projekt imao je 6.58 milijardi dolara prihoda u 2020. Ima
200 milijuna pretplatnika u svijetu od kojih ¢ak 157.4 milijuna pretplatnika u Sjedinjenim
Ameri¢kim Drzavama. 79% potrosaca u SAD-u provjerava recenzije na Amazonu te 49%
Amerikanaca obi¢no poc€inje pretrazivati na Amazonu kada kupuju online dok 22% na Google-

u. Na Amazonu cijene provjerava 82% potrogaca. [*?!

Slika 3: Gdje potrosaci prvo zapocinju potraznju proizvoda

Where Customers Start Their Product Search
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Designed by @ FinancesOnline

Izvor: Statista

Amazon u 2022. godini ima 1.541 milijuna zaposlenika. 4!
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Postoji 75 centara za isporuku i 25 sortirnih centara s preko 125.000 zaposlenika. Zaposlenici
su odgovorni za 5 osnovnih zadataka: raspakiravanje i1 pregled ulazne robe, skladiStenje robe,
evidentiranje njezina poloZzaja, odabir robe sa svojih racunalno snimljenih lokacija za izradu

pojedinacne posiljke, narudzbe za sortiranje i pakiranje te otpremu.

4.1.3. Rast i prihod

Amazon je objavio gubitak u 2022. godini od -2.72 milijarde dolara $to je pad od
108.16% od prethodne 2021. godine.

Slika 4: Amazonova dobit kroz godine

Amazon revenue breakdown by segment 2014 to 2022 (5bn)

Third-
Year gg:i:: :’:;s;i:al pa rt-v ::::Z::ﬁon AWS  Advertising  Other
retail
2014 685 11.7 2.7 4.6 1.3
2015 768 16 4.4 7.8 17
2016 914 229 8.3 122 29
2017 1083 5.8 318 9.7 17.4 4.6
2018 1229 17.2 42.7 14.1 25.6 10.1
2019 1412 17.1 53.7 19.2 35 14
2020 197.2 16.2 80.4 25.2 453 155 5.9
2021 222 17 103.3 317 622 311 34
2022 220 18.9 117.7 35.2 80 377 42

Izvor podatka: https://www.businessofapps.com/data/amazon-statistics/ (27.8.2023.)

Ova tablica pokazuje godisnji neto prihod Amazona od 2014. do 2022. godine po grupama

proizvoda.

Internet trgovina je nositelj najvec¢eg prihoda od 220 milijuna dolara, iza internet trgovine su
maloprodajne usluge posrednistva sa 117.7 milijardi dolara, tre¢i po prihodu je Amazon Web
Services sa 80.1 milijardom dolara, oglaSavanje 37.7 milijardi dolara, pretplate su donijele

35.22 milijardi dolara i fizicke trgovine 18.96 milijardi dolara i ostalo 4.2 milijarde. (!
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Amazon je zabiljezio prihod od 134.4 milijarde dolara do 30.6.2023. §to je za 13 milijardi
dolara odnosno 12.62% visi u usporedbi s istim datumom prosle godine. Ovakav dobar kvartal
rezultat je poveéavanja marze i rezanja troSkova te izvrsna strategija upravljanja zalihama

zajedno sa cijenama i sposobno§éu brzih isporuka. 431

Slika 5: Amazonov prihod

Amazon annual revenue 2005 to 2022 (Sbn)

Year Revenue [$bn)
2005 84
2006 10.7
2007 148
2008 191
2009 245
2010 342
2011 48
2012 61
2013 744
2014 88.9
2015 107
2016 135.9
2017 177.8
2018 2328
2019 2805
2020 386
2021 4708
2022 513.9

Izvor podatka: https://www.businessofapps.com/data/amazon-statistics/ (27.8.2023.)

Jasno se vidi konstantan rast prihoda Amazona kroz godine, to je rezultat viSegodiSnjeg
ulaganja u tehnologiju 1 inovacije te istrazivanja poput umjetne inteligencije, robotska skladista

itd.

Amazon je zabiljezio najveci skok prihoda u prvoj godini pandemije zbog toga Sto su ljudi bili

vecinski zatvoreni kod kuce te su kupovali online $to je Amazon vrlo dobro iskoristio.
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4.2. EBAY

eBay je internetska platforma za trgovinu i aukcije koja omogucuje korisnicima da
kupuju i prodaju razliCite proizvode i1 usluge putem interneta. Osnovan je 1995. godine i postao

je jedna od najvecih i najpoznatijih online trziSta na svijetu.

Glavna karakteristika eBaya je njegova aukcijska funkcionalnost koja omogucuje
prodavateljima da stave proizvode na aukciju a potencijalnim kupcima da nude cijene za te
proizvode. Najvisa ponuda na kraju aukcije ima pravo na kupnju tog proizvoda. eBay takoder
podrzava prodaju po utvrdenim, fiksnim cijenama gdje prodavatelji mogu postaviti fiksnu
cijenu za proizvode koje zele prodati. Korisnici na eBay-u mogu pregledavati razlicite
kategorije proizvoda, pretrazivati po kljuénim rijecima 1 filtrirati rezultate pretrage prema
raznim kriterijima. (¢! eBay nudi Sirok spektar proizvoda i kategorija, ukljuéujuéi odjeéu,
elektroniku, kucanske aparate, knjige, auto dijelove, kolekcionarske predmete i mnogo drugih
vrsta 1 kategorija proizvoda. eBay pruza ocjene i recenzije prodavatelja te ima mehanizam za
rjeSavanje sporova izmedu kupaca i prodavatelja. Takoder, pruza siguran nacin placanja koji se
Cesto obavlja putem PayPal-a, te pruza zastitu korisnika od prijevara. Postoje 1 lokalne verzije
za razli¢ite zemlje 1 regije Sirom svijeta, prilagodene jeziku i trziStu odredenih podrucja
prilagodeno takoder i1 zakonodavstvu c¢ime olakSava medunarodnu trgovinu. eBay je
promijenio nacin na koji ljudi kupuju 1 prodaju proizvode te je postao kljucna platforma za e-
trgovinu diljem svijeta. eBay ima i mobilnu aplikaciju m-trgovine za pametne telefone koji

olaksavaju kupnju 1 prodaju.

4.2.1. Nacin poslovanja

Kao jedan od globalnih trgovackih lidera, poslovna strategija eBaya osmisljena je kako
bi kupcima pruzila Sirinu 1 izbor proizvoda i usluga iz cijelog svijeta te omogucila prodavacima
pristup do ¢ak 147 milijuna kupaca eBaya diljem svijeta. Poslovni model 1 cijene se planiraju
1 provode na nacin da je eBay uspjeSan kada su uspjesni i prodavaci. Razlog tomu je Sto eBay
primarno zaraduje putem naknada prikupljenih od pladene prodaje, obrade placanja i
oglaSavanja od prve strane. Cilj 1 strategija eBaya je iskoristiti tehnologiju za poboljSanje
trziSnog iskustva klijenata kako bi se potaknuo 1 rast bruto robnog volumena uz povecanje
stope rasta prihoda. eBay nudi kupcima vecu fleksibilnost vezano za izbor nacina na koji Zele

platiti a prodavacima pojednostavljeno iskustvo placanja.
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U 2021. eBay je lansirao 3 nova proizvoda:

Promoted Listings Express je kampanja gdje se pla¢a pausalna naknada za promoviranje

proizvoda ili usluge te kada kupac klikne na sponzorirani oglas bit ¢e odveden na taj proizvod

Promoted Listings Advance je kampanja koja se temelji na modelu cijene po kliku §to znaci da

se placa oglas po kliku na isti

External Promoted Listings je nacin oglasavanja koji dolazi bez dodatnih troSkova za
prodavace, ako kupac klikne na promovirani oglas i kupi na proizvodi ili uslugu u roku od 30
dana tek tada prodavatelj placa stopu oglasa utvrdenu u trenutku klika. Cilj oglasavanja eBaya
je povecanje promoviranih oglasa i njihove ponude uz smanjenje nestrateSkog oglaSavanja

tre¢ih strana.

4.2.2. Statistika

eBay je u 2022. godini objavio gubitak od -1.2 milijardi dolara §to je pad od ¢ak 109%
u usporedbi s 2021. godinom (13.6 milijardi dolara). eBay 2023. godine ima 129 milijuna

korisnika $to je pad od 6% u odnosu na 2022. godinu.[*!

Slika 6: Broj eBay korisnika kroz godine

eBay annual users 2010 to 2023 (mm)
Vi Users (mm)

2010 §2

2011 97

Izvor podatka: https://www.businessofapps.com/data/ebay-statistics/ (27.8.2023.)

Aktivnih prodavaca u 2022. godini eBay je imao 18 milijuna Sto je pad od milijun u godini

dana.
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eBay potice prodavace da besplatno objavljuju u aplikaciji te time privlaci kupce i povecava
vidljivost artikala, 2019. eBay je 71% paketa poslao besplatno odnosno bez naknade za
dostavu. 80% artikala se na eBayu prodaje kao novo, taj je postotak porastao tijekom godina a

oko 40% artikala se uspije prodati, rabljeni artikli se prodaju po viSoj stopi nego novi proizvodi.

Da je m-trgovina uspjesnija i opravdava svoje prednosti je i ¢injenica da mobilna prodaja na

eBayu ¢ini 61% ukupne prodaje. [*®

Raspodjela zaposlenika u eBayu na svjetskoj razini po spolu u periodu od 2016.-2022. Vidimo
kako raste postotak zena zaposlenih u eBayu u navedenom periodu te je omjer 42% zena i 58%

muskaraca, podatak je iz 12. mjeseca 2022.

Slika 7: Raspodjela zaposlenika po spolu i odjelu

Dec'16 Dec"17 Dec'l18 Dec'19 Dec '20 Dec 21 Dec'22

loyees

@ Male @ Female
Izvor podatka: Statista

Raspodjela zaposlenika eBaya po spolu i odjelu u kojem rade:

Lideri (direktori i ostali viSe pozicionirani): 66% muskaraca, 34% Zena
Tehnoloski odjel: 73% muskarci, 27% Zena

Ostali, ne tehnoloski odjeli: 54% zZena, 46% muSkaraca

Najprodavanija kategorija na eBay-u je ,,Elektronika i dodaci® sa 16.4% ukupne koli¢ine

prodanih artikala te pet od 12 najprodavanijih elektroni¢kih proizvoda ima Bluetooth podrsku.
[49]
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4.2.3. Rast i prihod

eBay je 2022. ostvario prihod od 9,7 milijardi dolara, $to je pad od 9,3% u odnosu na
brojke iz 2021.5%

eBay primarno zaraduje od naknada upla¢enih od prodavaca za pla¢enu prodaju, obradu
placanja 1 oglaSavanje prve strane. eBay zaraduje od dva izvora a to su neto prihodi od
transakcija (94%) i1 prihod od marketinskih usluga i ostalog (6%). Neto prihodi od transakcija
ukljucuju naknade za konacnu vrijednost, naknade za znacajke, ukljucuju¢i naknade za
promicanje proizvoda, naknade za unos prodavaca na eBay-u. Neto prihod od transakcija
ukljucuje 1 pretplate u trgovinama i druge naknade. eBay zaraduje od prodavaca u dvije faze:

prije prodaje i nakon prodaje.

U pretprodaji eBay naplacuje naknadu za stavljanje proizvoda u prodaju, dok je za vecinu
povremenih prodavaca besplatno stavljanje proizvoda za prodaju na eBay. Ako prodavaci
izlistaju vise od 250 artikala mjesecno u prodaju tada moraju platiti 0.35 USD naknade po
proizvodu. Marketinske usluge i ostali prihodi uglavnom se ostvaruju od prodaje oglasa i
sporazuma o podjeli prihoda, eBay je zaradio od ovih segmenata 600 milijuna dolara u 2021.

godini. B!

4.3. ALI EXPRESS

AliExpress je osnovan 2010. godine od strane Alibaba Grupe. OsmiSljen je kao B2C
trgovina da bi kineskim tvrtkama i1 potroSa¢ima omoguc¢io medunarodnu prodaju. AliExpress
je postao jedna od najpoznatijih i najvecih web stranica za e-trgovinu na svijetu, s milijunima
aktivnih korisnika i milijunima proizvoda dostupnih za kupnju. AliExpress je slican eBay-u,
prodavaci na AliExpressu su pojedinci ili tvrtke s robom za prodaju kupcima diljem svijeta.
AliExpress na svojoj platformi nudi mnostvo proizvoda u raznim kategorijama a to ukljucuje
sport, elektroniku, modu, zabavu, itd. Specifi¢no je da nijedan potrosac iz kontinentalne Kine
ne smije kupovati s AliExpressa te da se ne dopusta osobama ili tvrtkama koje nisu iz Kine
otvaranje trgovine. AliExpress povezuje kupce i prodavace iz cijeloga svijeta te da kupuju

proizvode direktno od proizvodaca po niZim cijenama.
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4.3.1. Nacin poslovanja

Alibaba je preko svojih platformi omoguc¢ila slanje proizvoda diljem svijeta a
AliExpress je njegova podruznica i radi po business-to-consumer (B2C) modelu. AliExpress
se koristi konceptom Dropshippinga te je vrlo cesto koncept u elektronickoj trgovini.
Funkcionira na nacin da se proizvod plasira na internetsku trgovinu slikama kako bi se dobile
narudzbe. Kada se primi narudzba, postavlja se narudzba na izvornu stranicu s koje je
proizvod te se proizvod otprema prema kupcu, na taj nacin povezuje kupce s dobavljac¢ima i

obratno. Kupci mogu placati proizvode svojim kreditnim karticama.

AliExpress ima nekoliko nac¢ina da privuce kupce popustima. Popust moze biti za nove
korisnike na nacin da im ponudi posebne popuste na prvu kupnju. Ako korisnik pregledava e-
trgovinu i ne kupi niti jedan proizvod, AliExpress koristi svoj sustav kupona kako bi

posjetitelja pretvorio u kupca. Kupon moze biti vrijednosti od 1 do 150 USD.

AliExpress zaraduje na nacin da ne naplacuje fiksnu naknadu za prodaju proizvoda veé

naplacuje proviziju koja se kre¢e izmedu 5-8% ukupne vrijednosti transakcije.

4.3.2. Statistika

AliExpress se koristi u viSe od 230 zemalja i podrucja diljem svijeta. Dostupan je na
18 jezika 1 lokaliziran je za kupce iz cijelog svijeta. Mobilna aplikacija AliExpress-a dobila je
104% vise novih korisnika u 2019. godini, pri tome da se u ovu statistiku ne ukljucuje sve

one koji su koristili URL platforme. (Izvor: Connectiva Systems )

Ovaj podatak sugerira da je mobilna aplikacija jednostavna za koriStenje 1 navigaciju te da

potrosaci cijene prilagodenost platforme mobilnim uredajima.

AliExpress u prosjeku ima 450 milijuna posjeta mjesecno te 150 milijuna aktivnih korisnika.

Nesto vise od polovice korisnika je u dobnoj skupini od 18-34 godine.
Aplikacija AliExpress ima nesto vise od 13 milijuna recenzija na Google Play Store-u. 52!

Takoder, AliExpress ima vise od 2 milijuna prodavaca. 53
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4.3.3. Rast i prihod

Alibaba Grupa u ¢ijem je sklopu AliExpress je imala prihod od 124.49 milijardi dolara
u 2023. godini.

Grafikon 4 Prihod Alibaba Grupe

Prihod

140
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0

2019. 2020. 2021. 2022. 2023.

EMird. USD 54.92 74.28 104.53 124.32 126.49

Izvor: https://www.statista.com/statistics/225614/net-revenue-of-alibaba/ (2.9.2023.)

1z tablice se vidi znacajan porast prihoda kada se uzme u usporedbu da je prihod iz 2019.

skoro tre¢ina prihoda iz 2023. godine.

Alibaba je imao oko 1.31 milijarde aktivnih korisnika u 2022. godini, ukljuc¢ujuéi vise od
milijarde u Kini 1 305 milijuna potroSaca izvan Kine. Ovaj podatak potvrduje koliko je

Kinesko trziSte veliko u usporedbi s ostatkom svijeta.
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5. Zakljudak

Elektronicka i mobilna trgovina su dinamicki sektori koji su znacajno promijenili nacin
na koji ljudi kupuju i prodaju proizvode i usluge. TehnoloSke inovacije su potroSacima
omogucile vece pogodnosti, izbor proizvoda, pristupacnije cijene i jednostavniji nacin

usporedbe proizvoda.

Prednosti elektronicke 1 mobilne trgovine su ocite, mnogo ih je i otvaraju vrata mnogim
moguénostima u napredovanju poslovanja. S prednostima dolaze izazovi i opasnosti koje
prijete te ih je potrebno pozorno pratiti i pokusati otkloniti ako dode do njih. Konkurencija je
takoder velika prijetnja gdje je potrebno uvijek traziti inovacije kako bi se $to bolje konkuriralo
1 bilo u korak s novom tehnologijom, nac¢inom poslovanja i trendovima. Trendovi su vazna
karika cjelokupnog poslovanja kao i novi kanali oglasavanja i promoviranja poput drustvenih
mreza kao $to su Facebook, Instagram i TikTok. Blockchain i Internet of Things su podrucja
velikih moguénosti i potencijala. Marketing je jo$ jedan aspekt koji utjeCe na potrosnju,
ciljanim i dobrim marketingom i oglaSavanjem moguce je privu¢i dodatnu paznju i povecati
potroS$nju kod kupaca kao i moguénost stvaranja lojalnosti prema e-trgovini ili brendu. Za
stvaranje lojalnosti potrebno je pozitivno korisni¢ko iskustvo ukljuujuéi personaliziranu
ponudu za potroSace. Aplikacije mobilnih trgovina je omogucila kupovinu bilo gdje 1 bilo kad.
Amazon kao jedna od najvecih, najmo¢nijih 1 najcjenjenijih elektroni¢kih trgovina prati
trendove i inovacije koje ¢ak i potice i daje nagrade diljem svijeta, Amazon pokusava zaokruZziti
cijelo poslovanje od proizvoda svojeg brenda do prodaje i dostave do kupca. eBay takoder kao
jedan od najvecih e-trgovina na svijetu uspjeSno plasira 3 razli¢ite vrste naplate oglasa
prilagodeno potrebama i moguénostima pojedinca te je jasno kako se sve e-trgovine okre¢u
potroSaima te je korisnicko iskustvo najvaznije a to potvrduje i Amazonova politika
beskompromisne fokusiranosti na kupce i1 spremnosc¢u na eksperimentiranje pa 1 ucenje iz

svojih greSaka, sve kako bi se kupcima pruzilo najbolje moguce iskustvo.

Online kupovina je postala uobicajena svakodnevica potrosaca gdje se sve viSe novaca trosi
kod kupnje proizvoda i1 usluga. Predvidanja pokazuju da trend rasta online kupovine
nezaustavljivo raste te ¢e se tako nastaviti u buduénosti. Time ¢e se broj pokuSaja prevara i

povecati i nastaviti u buduénosti §to znaci viSe prilika za prevarante.

Potrosaci se ipak sve viSe okrecu internet trgovinama te su sve slobodniji u kupovini i

narucivanju proizvoda iz bilo kojeg kraja svijeta te ¢e tako biti 1 u buduénosti.
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