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Sazetak

Predmet ovog rada je analiza kompletnog procesa izrade internetske prodavaonice unikatne
djec¢je odjece ,,Barbarela* preko platforme ,,Shopify®, te objasnjenje svih problema s kojima se
korisnik moze susretati u sklopu razvoja internetske prodavaonice. Ovo je internetska
prodavaonica koja ¢e u stvarnosti i nastaviti poslovati nakon zavrSetka ovog rada, tako da je u
konac¢nici cilj povecanje prometa i kupaca u poduzecu ,,Galerija Barbarela d.0.0.“. Rad se
sastoji od teorijskog dijela koji opisuje povijest i znacajke internetske trgovine, a podaci
koriSteni u ovom dijelu su iz znanstvenih radova, Eurostata, odredenih Zakona koji definiraju
internetsku trgovinu u Hrvatskoj i raznih drugih stru¢nih publikacija. U prakticnom dijelu rada
koriSteni su podaci Sudskog registra, interni izvjestaji 1 podaci poduzeca ,,Galerija Barbarela

d.o.0.“, kao i sve mogucnosti koje se pruzaju kroz Shopify sustav.

U radu ¢e se prvo objasniti predmet i cilj rada, izvori podataka 1 istraZivanja, te sadrzaj i
struktura rada. Nakon toga Ce se opisati teorijska povijest i znacajke internetskih prodavaonica
poput nastanka i razvoja internetskih prodavaonica, koliko stanovnika uopce pristupa Internetu,
koliko ih kupuje preko Interneta i kolika je vrijednost internetske trgovine u Hrvatskoj i Europi.
Dodatno, objasnit ¢e se i zakonodavni okvir poslovanja internetskih prodavaonica u Republici
Hrvatskoj. U idu¢em dijelu rada ¢e se opisati trenutno poslovanje poduzeéa Galerija Barbarela
d.o.0.”, financijski izvjestaji te problemi s kojima se kompanija susrece, a potom 1 oc¢ekivana
poboljsanja s lansiranjem internetske prodavaonice. Nakon toga slijedi analiza platforme
,»Shopify*, odnosno opis svih mogucnosti navedene internetske platforme, mogucénosti odabira
teme, iznose naknade, usporedbe s konkurentima i razne nadogradnje. U sljedecem dijelu ¢e se
napraviti analiza potrebnih preduvjeta za otvaranje internetske prodavaonice, kao $to su
odredivanje ciljnih kupaca, marketinska strategija, prostor za slikanje proizvoda. Nakon svih
prethodnih koraka, kre¢e se u izradu ,,Barbarela® internetske prodavaonice na platformi
,»Shopify*, odabrat ¢e se dizajn i teme, dodavanje i kategorizacije proizvoda, moguénosti
placanja i proces dostave. Po zavrSetku izrade prikazat ¢e se nacin upravljanja trgovinom,
odnosno kako ¢e se azurirati postavljanje novih proizvoda i micanje starih kao i uskladba zaliha
iz maloprodaje sa zalihom u internetskoj prodavaonici. Ovdje ¢e se i postaviti odreden ciljevi
kojima ¢emo mjeriti uspjesnost internetske prodavaonice. Internetska prodavaonica ¢e biti prvi
korak u digitalizaciji poslovanja te ¢e se izradom internetske prodavaonice stvoriti preduvijeti i

temelji za daljnju digitalizaciju i moderniziranje kompletnog poslovanja poduzeca.

Kljucne rijeci: Barbarela, Shopify, internetska prodavaonica, Ecommerce, djecja odjeca



Summary

The subject of this paper is the analysis of the complete process of creating online sales units
of unique children's clothing "Barbarela™ through the platform "Shopify", explaining all the
problems that the user may encounter in the development of online sales. This is an online store
that will in fact continue to operate after the completion of this work, so that the ultimate goal
is to increase turnover and customers in the company "Galerija Barbarela d.0.0.". The paper
consists of a theoretical part that describes the history and importance of online commerce, and
the data used in this section are from scientific papers, Eurostat, certain laws that define online
commerce in Croatia and various other professional publications. In the practical part of the
paper, the data of the Court Register, internal reports and data of the company "Galerija
Barbarela d.0.0." were used, as well as all the possibilities provided through the Shopify
system.

The paper will first explain the subject and goal of the paper, data sources and research, and
the content and structure of the paper. After that, the theoretical history and features of online
stores will be described, such as the origin and development of online stores, how many people
access the Internet in general, how many buy them over the Internet and the value of online
shopping in Croatia and Europe. In addition, the legislative framework for the operation of
online stores in the Republic of Croatia will be explained. The next part of the paper will
describe the current business of “Galerija Barbarela d.o.o. ”, financial reports and the problems
the company is facing, and then the expected improvements with the launch of the online store.
This is followed by an analysis of the "Shopify" platform, ie a description of all the possibilities
of this Internet platform, the possibility of choosing a topic, the amount of fees, comparisons
with competitors and various upgrades. In the next part, an analysis of the necessary
prerequisites for opening an online store will be made, such as determining the target
customers, marketing strategy, space for painting products. After all the previous steps, the
"Barbarela” of the online store on the "Shopify" platform will be created, the design and
themes, the addition and categorization of products, payment options and the delivery process
will be selected. Upon completion of the development, the method of store management will
be presented, ie how the installation of new products and removal of old ones will be updated,
as well as the harmonization of retail inventory with the inventory in the online store. Here we
will set certain goals by which we will measure the success of the online store. The online store
will be the first step in the digitalization of business, and the creation of the online store will
create the preconditions and foundations for further digitalization and modernization of the

entire business of the company.



Sadrzaj

Lo UVOO. e 8
L1 Predmet i CilJ FA0A ....cceeiecie ettt te e nre s 8
1.2.  lzvori i metode prikupljanja podataka..............cccceivieiiiiiiieiece e 8
1.3, SadrZaj 1 Struktura rada...........cooiiiiiiiii 8

2. Povijest i znacajke internetske trgoVINe. ..........cuevviiiiiiiiiiic i 10
2.1. Razvoj internetskih prodavaonica i op¢enito o platformama za razvoj .................... 10
2.2. Internetska trgovina u EUropi I HIVatSKOj .........cooiiiiiiiiiiicee e, 13
2.3.  Zakonodavni okvir internetske trgovine u Hrvatskoj.........ccooevveiiiiiiiininieicee, 15

3. Trenutno poslovanje poduzeéa “Galerija Barbarela d.0.0.” ......cooviiiiiiiiiiiiiiieen, 21
3.1 OpEenito 0 POAUZECU.........iiuiiiiiiiiieiiee e 21
3.2, FINANCISKI 1ZVJESTA L. reuverreeirieitisiestieiesieeie ettt sttt et st 22
3.3. Problemi s kojima se Susre€e KOmMpPanija ...........cceeveereeeieriieeniesieesee e 24

3.3.1. Neuskladenost prihoda i rashoda kroz kalendarsku godinu...............ccccccveneee. 25
3.3.2. Prestanak rasta prihoda, povecani troskovi proizvodnje..........c.ccoeveriiiiiinnnnnn, 25
3.3.3.  Prelazak kupaca naonline Kanale .............ccccoooveiiiicii i, 26

4.  Analiza platforme “Shopify” ..o 27
4.1, Opeenito 0 ShOPITY=U ....ccoiiiiiiiiiiiee e 27
4.2.  Shopify teme i mogucnosti placanja ..........ccccerverereiiiinieiieee e 30
4.3.  Upravljanje i prodaja preko Shopify SUSTAVA ..........cccceriiiiiiieiiiencscescseseeeees 32
A4, NAJOGrAUNJE ...ttt ettt bbbt ne e e e 35
4.5. Dodatne pogodnosti u sklopu Shopify SUSTAVA ..........ccceriiiiiiiiieiceeeeeees 37

5. Analiza preduvjeta potrebnih za otvaranje internetske prodavaonice .............cc.ccccvenen. 40
5.1, Profil Ciljanin KUPACA .........coiiiiiiiiiiieiee e 40
5.2, MarketinSKa STrateZI]a .......cccueiriiiuiiieiiiiii et 41
5.3, SHKANJ& PrOIZVOUA.......cciuiieiie ittt re e eabeennee s 43

Vi



5.4. Budzet 1 dodatna radna SNAZaA.........ccceevvviiiiiiiiiiiii i 44

6. Izrada internetske prodavaonice ,,Barbarela® ............cccoociiiiiiiiii 45
6.1. Dodavanje proizvoda i KategorizaCija.........ccceeverieeieiiieiiesieie e 45
I - o 0 W o[ | SR SS 47
6.3.  Sustavi placdanja i dOSTAVA .........cceieeiiiiiiici e 50

7. Vodenje internetske prodavaoniCe ...........cviveiieiiiiiiiciisie e 52
7.1.  Upravljanje narudZbama i azuriranje proizvoda ...........ccceovvrvirieniiniiniecieeieseenes 52
7.2.  Nacin komunikacije s KUPCIMa ........ccoviviiiiiiiiiiiciic e 53
7.3.  Uspjesnost internetske prodavaomniCe ..........c.cvevveieeiiiieneenieieseese e 54

8. ZAKIJUCAK . ......eeiiiii e 56

o O L] LU LSS 57

L0 O] SR 7= o] [ PSSR 59

0T 0T S 11 PSSR 60

ZAVOLOPIS ©.rvveeee ettt ettt s et ettt st e s e st e et n st et n e et s e et et et et ene st et e et en et en et e 61

Vil



1.Uvod

1.1. Predmet i cilj rada

Predmet ovog rada je analiza kompletnog procesa izrade internetske prodavaonice unikatne
djec¢je odjece ,,Barbarela“ preko platforme ,,Shopify®, te objasnjenje svih problema s kojima se
korisnik moze susretati u sklopu razvoja internetske prodavaonice. Ovo je internetska
prodavaonica koja ¢e u stvarnosti i nastaviti poslovati nakon zavrSetka ovog rada, tako da je u

konacnici cilj poveéanje prometa i kupaca u poduzecu ,,Galerija Barbarela d.o.o0.*.

1.2. lzvori i metode prikupljanja podataka

Rad se sastoji od teorijskog dijela koji opisuje povijest i znacajke internetske trgovine, a podaci
koriSteni u ovom dijelu su iz znanstvenih radova, Eurostata, odredenih Zakona koji definiraju
internetsku trgovinu u Hrvatskoj i raznih drugih stru¢nih publikacija. U prakti¢cnom dijelu rada
koriSteni su podaci Sudskog registra, interni izvjestaji 1 podaci poduzeca ,,Galerija Barbarela

d.0.0.%, kao 1 sve mogucénosti koje se pruzene kroz Shopify sustav.

1.3. Sadrzaj 1 struktura rada

Rad se sastoji od 7 poglavlja. Prvo poglavlje, odnosno ,,Uvod opisuje predmet i cilj rada,

izvore podataka i istrazivanja, te na kraju objasnjava sadrzaj 1 strukturu rada.

U drugom poglavlju se opisuje teorijska povijest i zna¢ajke internetske trgovine poput nastanka
I razvoja internetskih prodavaonica, koliko stanovnika uopcée pristupa Internetu, koliko ih
kupuje preko Interneta i kolika je vrijednost internetske trgovine u Hrvatskoj i Europi. Dodatno,
ovdje ¢e biti objasnjen 1 zakonodavni okvir poslovanja internetskih prodavaonica u Republici

Hrvatskoj.

U tre¢em poglavlju ¢e se opisati trenutno poslovanje poduzeca Galerija Barbarela d.0.0.”,
financijski izvjeStaji te problemi s kojima se kompanija susree, a potom i ocekivana

poboljsanja s lansiranjem internetske prodavaonice.



Cetvrto poglavlje sadrzi analizu platforme ,,Shopify*, odnosno opis svih moguénosti navedene
internetske platforme, mogucnosti odabira teme, iznose naknade, usporedbe s konkurentima i

razne nadogradnje.

U petom poglavlju ¢e se napraviti analiza potrebnih preduvjeta za otvaranje internetske
prodavaonice, kao $to su odredivanje ciljnih kupaca, marketinska strategija, prostor za slikanje

proizvoda te potreba za dodatnom radnom snagom koja ¢e voditi internetsku prodavaonicu.

U Sestom poglavlju ¢e se krenuti u izradu internetske prodavaonice na platformi ,,Shopify*,
odabrat ¢e se dizajn i teme, dodavanje i kategorizacije proizvoda, moguénosti placanja i proces
dostave. Ovdje ¢e se na konkretnom primjeru prikazati kako izgleda proces izrade internetske

prodavaonice i slikama ¢e se prikazati finalni izgled internetske prodavaonice.

Sedmo poglavlje ¢e prikazati nacin upravljanja trgovinom, odnosno kako ¢e se azurirati
postavljanje novih proizvoda i micanje starih kao i uskladba zaliha iz maloprodaje sa zalihom
u internetskoj prodavaonici. Ovo je posebno kompleksno jer su svi proizvodi unikati, tako da
je jako bitno konstantno pratiti stanje zaliha kako se ne bi dogodilo da je isti proizvod prodan
na oba mjesta. Ovdje ¢e se 1 postaviti odreden ciljevi kojima ¢emo mjeriti uspjeSnost

internetske prodavaonice.

Posljednje, osmo poglavlje, ,,Zakljucak®, rezimira cijeli rad i donosi zakljucke koje smo
donijeli u procesu izrade, nakon ovog poglavlja dolazi popis literature, popis tablica, popis

slika 1 Zivotopis studenta.



2. Povijest 1 znaCajke internetske trgovine

Elektronicka ili internetska prodavaonica je snazan koncept i proces koji je iz temelja
promijenio ljudski svijet. Internetska trgovina je jedan od glavnih stvari koje su omogucile
revoluciju u informacijskoj tehnologiji i komunikaciji. Ovakav nacin trgovine se vrlo brzo
rasirio na cijeli svijet zbog ogromnih benefita koji donosi. Internetska trgovina je omogudila
postojanje virtualnih prodavaonica koje nemaju fizicke prodavaonice, dostupnost kupovine u
takvim trgovinama u bilo koje vrijeme bez napustanja udobnosti vlastitog doma. Proizvodi se
mogu prodavati iz bilo kojeg dijela svijeta i oglasavati na bilo kojoj stranici na svijetu. Uz sve
to, placanje se odvija elektronickim putem tako da je cijeli proces kupovine vrlo jednostavan i

ne zahtjeva velike napore.

Definicija e-trgovine nam govori da je to izmjena poslovnih informacija, odrzavanje poslovnih
veza i provodenje poslovnih transakcija koristenjem telekomunikacijskih mreza. Glavne
komponente e-trgovine su komunikacijski sustavi, upravljanje podacima, transakcijski sustavi
i sigurnost. U uzem smislu e-trgovina predstavlja koncept prodaje i kupnje posredstvom
Interneta. (Y. A. Nanehkaran, 2013.)

2.1. Razvoj internetskih prodavaonica i opcenito o platformama za

razvoj

Internetska trgovina se prvi put spominje 70-ih s pojavom sustava elektronickog prijenosa
sredstava. Medutim ovakvi sustavi bili su ograni¢eni na veéa poduzeca. Nakon pojave
elektronicke razmjene podataka (EDI), omogucene su razne transakcije i otvorena je prilika za
Siru upotrebu. EDI se odnosio za elektronicko slanje poslovnih dokumenata kao Sto su
narudzbe i racuni. Komercijalizacijom Interneta i predstavljanjem web-a ranih 90-ih, e-
trgovina se spominje u kontekstu elektronicke razmjene dobara, a od 1998. nastaju prvi sustavi
u SAD-u i Europi koji se od tog trenutka ubrzano §ire i unapreduju. Sirenjem e-trgovina nastaju

i prve platforme za razvoj.

Internetska prodavaonica je, kao $to i samo ime govori, usko povezana s razvojem Interneta te
je ogroman rast internetske trgovine postao mogu¢ tek nakon 1991. kada je Internet postao
dostupan $iroj javnosti. Internetska kupovina je izumljena 1979. od strane Michael Aldricha u

Ujedinjenom Kraljevstvu. On je spojio modificirani televizor i kompjuter koje je povezao
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telefonskom linijom te time omogucio sustav s viSe korisnika koji funkcionira u stvarnom
vremenu. Sistem se po¢eo koristiti 1980.-ih primarno u medusobnom poslovanju kompanija.
Jedna od prvih korisnika sustava bio je Book Stack Unlimited, internetska knjizara osnovana
od strane Charles M. Stacka 1992., odnosno 2 godine prije Amazona. Kompanija je na kraju

pretvorena u Books.com i kupljena od strane Barnes & Noblea.

Amazon.com je jedan od prvih internetskih trgovaca koji su krenuli s online prodajom knjiga,
danas su milijune proizvoda i usluga te su u 2019. postali kompanija s najve¢om trziSnom

kapitalizacijom na svijetu s vrijedno$¢u od 797 milijardi dolara. (CNBC, 2019.)

Prva internetska transakcija, odnosno prvi prodani proizvod preko Interneta je bila marihuana
prodana od strane studenta sa Stanforda studentu MIT-a preko ARPANET (Advanced
Research Projects Agency Network) mreze u njihovom laboratoriju 1972., prva prava i legalna
internetska transakcija se dogodila tek 22 godine kasnije kada su 2 prijatelja jedan drugome
prodala Stingov CD. (Miva, 2011.)

Okvir rada internetske prodavaonice sastoji se od 3 kljuéne komponente potrebne za uspjesno
poslovanje internetske prodavaonice:

1. Infrastruktura — prva komponenta koja se sastoji od hardwarea, softwarea, baza
podataka i komunikacije. To je ustvari Internet, odnosno rac¢unalo koje nam omogucuje
pristup Internetu i cjelokupni sustav Interneta u svijetu.

2. Usluge — druga komponenta su razne usluge koje omogucuju predstavljanje informacija
koje ukljucuju potragu za pronalaskom partnera, raznom pregovaranju te ugovaranju
poslova.

3. Proizvodi i strukture — tre¢a komponenta su konkretni proizvodi, usluge i informacije
koje se prodaju putem internetska prodavaonica, kooperacija i podjela informacija
unutar i1 izvan organizacije te organiziranje okvira elektronicke trgovine 1 logistickog

lanca dostave.

Prednosti internetske prodavaonice su:
1. Mogu¢énost rada 0-24h — prodaja i kupnja se dogadaju u bilo kojem trenutku, i dok ne
radimo, kupci u bilo kojem trenutku mogu pristupiti naSoj trgovini i naruciti proizvode

ili usluge koje Zele.
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2. Smanjenje troskova — elektronickom trgovinom smanjujemo operativne troskove jer
nemamo potrebu za fizickim prostorom u kojem prodajemo robu, te troSak zaposlenika
1 svega ostaloga sto s time dolazi.

3. Usporedba cijena— kao kupci, vrlo lako mozemo usporediti cijene internetskih trgovaca

i vidjeti gdje nam je proizvod najjeftinije kupiti

Mane internetskih prodavaonica su:

1. Sigurnost — ovo je i dalje najveci problem internetskih prodavaonica jer bilo tko moze
otvoriti internetsku prodavaonicu, tako da nikada ne znamo s kime poslujemo i prodaje
li taj netko stvarno proizvod ili nas Zeli prevariti i ukrasti na§ novac. Isto tako, pitanje
je tko nam moze ukrasti podatke o karticama s kojima kupujemo u procesu.

2. Garancija—nema garancije za kvalitetu proizvoda i proizvod ne mozemo isprobati prije
kupovine, tako da kupujemo samo na temelju slika. Proizvodi se mogu i oStetiti
prilikom dostave.

3. Odnosi — internetskom kupovinom gubimo doticaj s ljudima i nemamo nikakvog

kontakta s ljudima koji bi nam mogli preporuciti proizvode.

Postoje 4 tipa elektronicke trgovine

1. B2B (Business to Business) — poslovanje izmedu kompanija, to su primarno
veleprodajne transakcije u kojima poduzeca prodaju materijale, proizvode i usluge
drugim poduzec¢ima.

2. B2C (Business to Consumer) — odnosi se na poslovanje izmedu poduzeca i krajnjeg
potrosaca gdje poduzeca stvaraju internetske prodavaonice u kojima bilo tko moze
kupiti proizvode ili usluge u maloprodajnoj transakciji.

3. C2B (Consumer to Business) — prodaja proizvoda, usluga ili informacija gdje su
proizvodaci/prodavaci fizicke osobe, a kupci razna poduzeca i institucije.

4. C2C (Consumer to Consumer) — prodaja proizvoda, usluga ili informacija izmedu 2
fizicke osobe putem platforme koja se nalazi na Internetu. Ovo su primarno razni

internetski oglasnici.
Uz navedene tipove elektronicke trgovine, postoji i tzv. M-trgovina, odnosno kupovanje i

prodavanje proizvoda putem uredaja koji su bezi¢no spojeni na Internet. (Y. A. Nanehkaran,
2013.)
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2.2. Internetska trgovina u Europi i Hrvatskoj

Broj Internet korisnika u Europi i svijetu je u konstantnom porastu, te je na razini 28 drzava
EU u 2019. godini iznosio 87%, odnosno toliko stanovnika u dobi od 16 do 74 godine je u bilo
kojem obliku koristilo Internet u posljednja 3 mjeseca. Broj korisnika koji je kupio nesto putem
Interneta je manji te na razini 28 drzava EU iznosi 53%, ali je, isto kao i broj korisnika

Interneta, u konstantnom porastu u posljednjih 5 godina. (Eurostat, 2020.)

Vrijednost internetke trgovine u Europi iznosi 387 milijardi dolara u 2020. godini te se ocekuje
da ¢e rasti po stopi od 6,7% godiSnje. Najveca kategorija je moda s 112 milijardi dolara.

Prosjecna godis$nja potros$nja po kupcu iznosi 629 dolara. (Statista, 2020.)

Najcesca vrsta pla¢anja u Europi je placanje putem digitalnih novcanika poput Paypala ili
Alipaya, nakon toga slijedi placanje poznatim karticama poput Vise/Mastercarda, treCe mjesto
zauzimaju domace kreditne 1 debitne kartice, te tek nakon svega toga dolazi placanje uplatom

na racun ili pouzecem.

Slika 1. Nacini plac¢anja u Europi

Digitalni nov¢anik (Paypal, Alipay)
Visa/Mastercard

Domaca kreditna/debitna kartica
Uplata na ra¢un

Pouzece

Po ra¢unu

Izravno terecenje

Ostalo

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Izvor: Online payment methods in Europe, Ecommerce News (2017.)

Prema regijama, plac¢anje kreditnim karticama je najces¢e u najrazvijenijim zemljama, odnosno
Zapadnoj Europi. S druge strane u Isto¢noj Europi najpopularniji oblik je pla¢anje pouzecem,

u Slovackoj na primjer ¢ak 71%. (Ecommerce News, 2017.)
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Broj Internet korisnika u Hrvatskoj iznosi 79% (koristili u posljednja 3 mjeseca, u dobi od 16-
74 godine), ali broj Internet kupaca iznosi samo 35% s§to nam govori da je internetska trgovina
i dalje vrlo nerazvijena u usporedbi s Europom. Oba broja su u konstantnom porastu u
posljednjih 5 godina. (Eurostat, 2020.)

Vrijednost B2C (prodaje prema krajnjim kupcima) internetskog trzista u Hrvatskoj u 2019.
godini iznosila je 449 milijuna eura te konstantno raste u posljednjih 7 godina §to se moze

vidjeti na sljede¢em grafikonu:

Slika 2. Vrijednost B2C internetskog trzista u Hrvatskoj u 2019. godini

500

375

250

125

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Izvor: Vodi€ za online prodaju, eCommerce Hrvatska, 2020.

Trziste je u 2019. godini raslo 6% u usporedbi s 2018. $to je u skladu i s rastom internetske

trgovine u Europi. (Udruga eCommerce Hrvatska, 2020.)

Unato¢ popularnom misljenju da hrvati kupuju samo u stranim internetskim prodavaonicama,

u istrazivanju Udruge eCommerce Hrvatska, korisnici su izjavili da ¢ak 40% njih kupuje u
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domacim internetskim prodavaonicama. Dodatno, na pitanje $to najvise kupuju, hrvati su
odgovorili sljedece:

1. Odjecu i obucu — 26% ispitanika

2. Predmete za kucéanstvo — 25% ispitanika

3. Elektronicke uredaje i raCunalnu opremu — 17% ispitanika

Prema informacijama trgovaca, izmedu 50 1 70% narudzbi se plac¢a pouzecem, ali u vodicu
udruge, kupci su odgovorili da najvise preferiraju placanje karticom (39%), pouzeé¢em (34%)
te Paypalom (22%) §to su i 3 najrasprostranjenija na¢ina placanja u hrvatskim internetskim
prodavaonicama. Vecina kupaca (56%) ne koristi pla¢anje karticom iz razloga jer se boje krade

podataka i eventualnu kradu novca s kartice. (Udruga eCommerce Hrvatska, 2020.)

Kao dvije najvaznije stvari u internetskoj prodavaonici, kupci isti¢u cijenu dostave i brzinu
dostave, te im je prihvatljivo ¢ekati isporuku do 5 radnih dana. (Udruga eCommerce Hrvatska,
2020.)

2.3. Zakonodavni okvir internetske trgovine u Hrvatskoj

Postoje razni zakoni i odredbe koji ureduju poslovanje internetskih prodavaonica, u ovom
poglavlju ¢ée biti objasnjeno koji sve odredbe treba postovati kako bi poslovanje internetske

prodavaonice bilo potpuno legalno i u skladu sa zakonom.

U Republici Hrvatskoj podrucje trgovine ureduju temeljni propisi:

e Zakon o trgovini (NN 87/08, 116/08, 76/09, 114/11, 68/13 i 30/14), koji ureduje
temeljne uvjete za obavljanje djelatnosti trgovine

e Zakon o elektronickoj trgovini (NN 173/03, 67/08, 36/09, 130/11, 30/14), koji ureduje
pruzanje usluga informacijskog drustva

e Pravilnik o minimalnim tehnickim i drugim uvjetima koji se odnose na prodajne
objekte, opremu i sredstva u prodajnim objektima i uvjetima za prodaju robe izvan
prodavaonica (NN 66/09, 108/09, 8/10 i 108/14), koji propisuje minimalne tehnicke
uvjete za sve vrste prodajnih objekata u kojima se trguje na veliko i malo

e Pravilnik o klasifikaciji prodavaonica i drugih oblika trgovine na malo (NN 39/09), koji
propisuje oblike obavljanja djelatnosti trgovine na malo i definiranje prodavaonica

prema odredenim zajedni¢kim temeljnim obiljeZjima
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Takoder, ukoliko Zakonom o trgovini nije drugacije odredeno, na ugovorne odnose u

posredovanju u trgovini primijenit ¢e se odredbe Zakona o obveznim odnosima (NN 35/05,
41/08, 125/11, 78/15).

Trgovinu putem Interneta dodano ureduju:

Zakon o elektronickom potpisu (NN10/02, 80/08, 107/10, 89/13, 30/14), koji ureduje
pravo fizickih i pravnih osoba na uporabu elektronickog potpisa

Porezni propisi, propisi specificni za pojedinu djelatnost i pravni oblik osobe koja pruza
uslugu prodaje putem Interneta

Propisi o zastiti osobnih podataka

Zakon o zastiti potroSaca (NN 41/14, 110/15) — ovaj zakon ureduje zaStitu osnovnih
prava potroSaca pri kupnji proizvoda i usluga, kao 1 pri drugim oblicima stjecanja

proizvoda i usluga na trzistu (Ministarstvo gospodarstva, 2016.)

Prvi preduvjet za otvaranje internetske trgovine je registracija poduzeca, odnosno dodavanje

odredenih djelatnosti ukoliko poduzece ve¢ nije registrirano za njih. ,,Zakon o elektronickoj

trgovini*“ definira da svako poduzece koje prodaje putem Interneta mora biti registrirano za

djelatnost ,,usluga informacijskog drustva‘“ i ,,trgovinu na malo preko poste ili Interneta®.

Idu¢i zakon koji moramo postovati je ,,Zakon o trgovackim druStvima‘ koji definira sljedece

podatke koji moraju biti objavljeni na internetskoj stranici drustva:

Naziv 1 skraceni naziv tvrtke

Sjediste tvrtke

Sud kod kojega je tvrtka upisana u Sudski registar

Broj pod kojim je tvrtka upisana u Sudski registar

Iznos temeljnog kapitala trgovackog drustva, te da li je temeljni kapital uplacen u
cijelosti

Ako nije uplacen u cijelosti, potrebno je navesti koji dio temeljnog kapitala nije uplacen
Kod dionickog drustva, ukupan broj izdanih dionica i njihovi nominalni iznosi
Prezimena 1 najmanje jedno ime ¢lana Uprave druStva

Kod dionickog drustva clanovi uprave, odnosno izvrSni direktori 1 predsjednik

nadzornog odnosno upravnog odbora
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e Tvrtka i sjediSte institucije kod koje se drzi racun i broj tog racuna (Odbor za

zakonodavstvo Hrvatskoga sabora, 2011.)

Sljede¢i uvjet koji internetski trgovac mora zadovoljiti je ishodenje rjeSenja o minimalnim
tehnickim uvjetima. Ministarstvo Gospodarstva je donijelo Pravilnik koji pojednostavljuje
minimalno-tehni¢ke uvjete potrebne za poslovanje internetske prodavaonice te koji propisuje
sljedece odredbe:

e osigurati odgovarajuce skladistenje robe (no, ukoliko gospodarski subjekt namjerava
obavljati djelatnosti trgovine na daljinu na na¢in da nudi samo usluge, a ne i robu, tada
nije duzan podnijeti zahtjev za ishodenje rjeSenja o ispunjavanju minimalno tehnickih
i drugih uvjeta)

e ukoliko internetski trgovac koristi skladiste, potrebno je zadovoljiti propisane uvjete o
gradnji, prevenciji pozara i za$titi na radu

e ukoliko se obavlja internetska trgovina s hranom, potrebno je zadovoljiti propisane
opce sanitarne, zdravstvene i higijenske uvjete

e zadovoljiti uvjete propisane posebnim propisima, sukladno vrsti robe, nacinu trgovanja
robom, fizikalno — kemijskim i drugim karakteristikama robe

e ako trgovac ima RjeSenje o ispunjavanju minimalno tehnic¢kih i drugih uvjeta za
klasi¢nu trgovinu, tada moze obavljati i internetsku trgovinu bez da je u obvezi ishoditi
novo rjeSenje o ispunjavanju minimalno tehnickih i drugih uvjeta (Ministarstvo

gospodarstva, 2016.)

Dodatno, trgovac je duzan fiskalizirati racune koji se placaju direktno gotovinom. ,,Zakon o
fiskalizaciji*“ definira gotovinu kao ,,placanje za isporucena dobra ili obavljene usluge
nov€anicama ili kovanicama koje se smatraju plateZznim sredstvom, karticama, ¢ekom ili
drugim sli¢nim na¢inima placanja, osim plac¢anja na transakcijski ra¢un kod banaka, ako ovim
Zakonom nije uredeno drugacije.” Karti¢ni platni promet je definiran kao gotovina, tako da se

sve transakcije na internetskoj prodavaonici placene karticom moraju fiskalizirati.

Placanje direktno na transakcijski racun ne podlijeze fiskalizaciji, kao ni placanje PayPal-om
Sto je Porezna uprava definirala u svome misljenju. (Ministarstvo Financija — Porezna uprava,
2013.)
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Plac¢anje putem pouzeca je razliCito definiran0 ovisno o nacinu toka novca, odnosno, ako

kurirska sluzba napladuje iznos za svoj raCun, pa ga potom uplacuje na racun

posiljatelja/prodavatelja onda navedeno ne podlijeze fiskalizaciji, ali ako kurirska sluzba

naplacuje iznos u ime kupca i direktno mu predaje novac, onda je prodavatelj duzan fiskalizirati

racun u roku od 48 sati od naplate.

Bitna stvar su ,,Op¢i uvjeti poslovanja“, a ,,Zakon o zastiti potrosaca‘ definira da oni definiraju

postupak narucivanja, placanja, isporuke te nacina reklamacije proizvoda, a moraju sadrzavati

sljedece stavke:

Registracija kupca
Narucivanje
Placanje

Otprema (dostava)
Preuzimanje
Povrat/reklamacija

Odgovornost za materijalne nedostatke

U pogledu zastite potrosaca trgovac mora na svojim internetskim stranicama objaviti sljedece

informacije:

uvjeti ugovora moraju biti dostupni prije potvrde kupnje te ugovor ne smije sadrzavati
zavaravajuce odredbe

glavna obiljezja robe ili usluge, u mjeri u kojoj je to prikladno s obzirom na robu ili
uslugu te medij koji se koristi za prijenos obavijesti

maloprodajna cijena robe ili usluge, a ako priroda robe ili usluge ne omogucava da
cijena bude izraCunata unaprijed, informacije o nacinu izrauna cijene te, ako je
primjenjivo, ostalim troSkovima prijevoza, dostave ili poStanskih usluga, odnosno o
tome da ti troSkovi mogu biti naplaceni, ako ne mogu biti razumno izracunati unaprijed
informacije o pologu ili drugom financijskom osiguranju koje je potrosa¢ na zahtjev
trgovca duzan platiti ili pribaviti, kao 1 o uvjetima plac¢anja toga pologa, odnosno
uvjetima pribavljanja drugog financijskog osiguranja

informacije o troSkovima prijevoza, dostave ili poStanskih usluga, odnosno obavijestiti
potrosaca da ti trosSkovi mogu biti naplaceni, ako ne mogu biti razumno izracunati

unaprijed
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e uvjeti placanja, uvjeti isporuke robe ili pruzanja usluge, vrijeme isporuke robe ili
pruzanja usluge te, ako postoji, naCin rjeSavanja potrosackih prituzbi od strane trgovca

e obavijest o pologu ili drugom financijskom osiguranju koje je potroSaC¢ na zahtjev
trgovca duzan platiti ili pribaviti, kao 1 o uvjetima pla¢anja toga pologa, odnosno
uvjetima pribavljanja drugog financijskog osiguranja

e jasne informacije o zakonskom jamstvu trgovca, proizvodaca ili prodavatelja kao i
postojanje odgovornosti za materijalne nedostatke

e jasne upute o nac¢inu podnosenja prigovora, odnosno o nacinu na koji trgovac rjesava
potrosacke prituzbe

e uvjeti, rokovi i postupak izvrSavanja prava potrosaca na jednostrani raskid ugovora te
obrazac za jednostrani raskid ugovora u slu¢ajevima u kojima to pravo potrosaca postoji

e informacija o uslugama ili pomoc¢i koji se potroSacu nude nakon prodaje te uvjetima
koriStenja tih usluga ili pomoci, ako ih trgovac pruza (Ministarstvo gospodarstva,
2016.)

Ugovor u elektroni¢kom obliku je oblik ugovora na daljinu. Prema Zakonu o elektronickoj
trgovini, ugovor u elektronickom obliku je ugovor $to ga pravna i fizicka osoba u cijelosti ili
djelomicno sklapaju, Salju, primaju, raskidaju, otkazuju, pristupaju i prikazuju elektronickim
putem koristeci elektronicka, opticka ili slicna sredstva, ukljucujuci, ali ne ograni¢avajuci se
na prijenos putem Interneta. Takav ugovor sklopljen je onog trenutka kad ponuditelj (trgovac)

primi elektronicku poruku koja sadrzava izjavu potrosaca da prihvaca ponudu.

Propisani rok za raskid ugovora je 14 dana i pocinje teci od trenutka kada je predmet ugovora
predan u posjed, osim u slucaju sklapanja ugovora kojemu je predmet digitalni sadrZaj koji nije
isporucen na tjelesnom mediju (kao i u slucajevima sklapanja ugovora o uslugama, ugovora o
isporuci vode, plina ili elektricne energije koji se prodaju u neograni¢enom obujmu ili
neograni¢enoj koli¢ini te isporuci toplinske energije), kada rok od 14 dana zapocinje te¢i od
dana sklapanja ugovora. Iskoristi li potrosac svoje pravo na jednostrani raskid ugovora, strane
nisu duzne ispuniti svoje obveze iz ugovora sklopljenog na daljinu, a potrosa¢ nije duzan
nadoknaditi nikakve troSkove koji bi bili posljedica koriStenja njegova prava na jednostrani
raskid ugovora. U slucaju raskida ugovora svaka je strana duzna vratiti drugoj ono $to je primila

temeljem ugovora. U tom slucaju trgovac mora bez odgadanja, a najkasnije u roku od 14 dana
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od dana kad je zaprimio obavijest o odluci potro$aca da raskida ugovor, vratiti potrosacu sve

Sto je ovaj platio na temelju ugovora.

Trgovcu je strogo zabranjeno sljedece:
e Zavaravajuca poslovna praksa — sadrzavanje netoCnih informacija kojima se kupca
navodi da kupi proizvod
e Naplata skrivenih troskova
e Dodatne naknade — npr. obra¢unavanje naknade karti¢nih kuca
e Prethodno oznacene narudzbe — ne smiju prethodno biti oznacena polja koja nude

dodatne usluge
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3. Trenutno poslovanje poduzeca “Galerija Barbarela

d.o.0.”

U ovom poglavlju ¢emo objasniti opéenite informacije o poduzeéu “Galerija Barbarela d.o.0.”,

kao i trenutno poslovanje poduzeéa, financijske izvjestaje i povijest razvoja poduzeéa.

Dodatno, prikazat ¢emo probleme u poslovanju s kojima se poduzete susrece poput
neravnomjernosti prodaje kroz kalendarsku godinu zbog turisticke sezone, povecanih troSkova
najma i rada, manjak potrebnog kapitala za investiciju u internetsku prodavaonicu te prelazak

kupaca na online kanale prodaje.

3.1. Opcenito o poduzecu

Poduzece ,,Galerija Barbarela d.0.0.” u sadasnjoj strukturi osnovana je 08.02.2012. godine te
ju samostalno i pojedinac¢no zastupa direktor Karlo Lovri¢ (Sudski registar, 2020.). Poduzece

je u vlasnistvu tri brata (Karlo, Franko i Vito Lovri¢). Drustvo ima 2 zaposlenika.

Poduzece je registrirano za sljedece djelatnosti:
e 18 Proizvodnja odjece; dorada 1 bojenje krzna
e 51 Trgovina na veliko i posredovanje u trgovini, osim trgovine motornim vozilima
i motociklima

e 526 Trgovina na malo izvan prodavaonica

Galerija Barbarela je nastala kao ideja da se 20-godisnje iskustvo u dizajnu djecje odjece,
tekstila opCenito, spoji s hobijem izrade unikatnih slika od tkanine i pretvori u malu trgovinu
za ispunjavanje Zelja roditelja, djedova, baka, prijatelja. Unikatne slike radene od tkanina
dobile su novu dimenziju kada smo im dodali uporabnu vrijednost: postale su dekice, okviri za

slike, zavjese. (Galerija Barbarela d.o.o., 2020.)
U Barbareli se moze naruciti $to god vam padne na pamet, a moze se napraviti od tekstila. To

moze biti varijacija postojecih artikala ili nesto sasvim novo i drugacije. Moze se jednostavno

samo opisati Sto biste htjeli ili skicirati kako Zelite da izgleda ili ¢ak donijeti uzorak tapete iz
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djecje sobe ili uzorak boje kolica, a u Barbareli ¢e vam napraviti pokrivaé, prostirku, zavjesu

ili bilo $to drugo s odgovaraju¢im motivom i bojama. (Galerija Barbarela d.o.o0., 2020.)

Trenutni asortiman u ponudi sadrzi dekice, kapice, podbratke, kravate, Sesire, albume za slike,
ruksake, okvire za fotografije. Uz navedeno u ponudi je i krsni program, odnosno razni artikli
za krstenje djeteta poput krsnih svijeca, krsnih kosuljica, krsnih haljinica 1 kompletnih odijela

za djecu.

Trenutna prodaja se odvija kroz maloprodajni objekt u Rovinju, telefonske narudzbe kupaca,
narudZbe kupaca preko Facebooka i narudZzbe kupaca kroz internetski obrazac koji se nalazi na

sluzbenoj web stranici.

Vecina prihoda dolazi iz maloprodajnog objekta koji se nalazi u Rovinju. Maloprodajni objekt

posluje samo u periodu od 1.4. do 31.10. pa vecina prometa dolazi samo iz ovih mjeseci.

3.2. Financijski izvjestaji
Sluzbeni financijski izvjestaji se objavljuju na stranicama Sudskog Registra (Sudski registar —

Ministarstvo pravosuda, 2020.), te su javno dostupni bilo kojoj osobi. U ovom poglavlju

prikazat ¢emo kretanje prihoda, dobiti i profitne marze u posljednjih 5 godina.

Slika 3. Kretanje prihoda u posljednjih 5 godina — Galerija Barbarela d.o.o.

Prihodi - Galerija Barbarela d.o.o.
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Izvor: Sudski registar
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Nakon prihoda na razini od 150 tisu¢a kuna 2014. i 2015. godine, u 2016. vidimo rast prihoda

od preko 40% te stabilizaciju na razini od 210 tisuca kuna u sljedece tri godine.

Slika 4. Kretanje rashoda u posljednjih 5 godina — Galerija Barbarela d.o.o.

Rashodi - Galerija Barbarela d.o.o.
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Rashodi su pratili rast prihoda, ali su rasli neSto manjom stopom nego prihodi te se dobit prije

oporezivanja povecala §to se moze vidjeti u sljedec¢oj tablici:

Slika 5. Kretanje dobiti u posljednjih 5 godina — Galerija Barbarela d.o.o.

Dobit prije oporezivanja - Galerija Barbarela d.o.o.
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Usporedbom neto dobiti i ukupnih prihoda dolazimo do neto profitne marze koja je rasla nakon

2016., ali se stabilizirala na razini od 3,5% u posljednje 3 godine.

Slika 6. Kretanje neto profitne marze u posljednjih 5 godina — Galerija Barbarela d.o.o.

Neto profitna marza - Galerija Barbarela d.o.o.
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Iz navedenog mozemo zakljuciti da se dobit poslovanja u odnosu na prihode poboljsala nakon
2015. godine, ali da je profitna marza i dalje na niskim razinama u iznosu od 3,26% u

posljednjoj godini.

3.3. Problemi s kojima se susre¢e kompanija

U ovom poglavlju ¢e biti opisani problemi s kojima se susre¢e kompanija poput neuskladenosti
prihoda i rashoda kroz kalendarsku godinu zbog turisticke sezone, prestanak rasta prihoda u
posljednje 3 godine, povecanih troskova rada i najma, prelazak kupaca na online kanale,
manjak kapitala za investicije u internetsku prodavaonicu i internetsko oglasavanje. Navedeno
¢e nam biti temelj zasto uopce pokrecemo internetsku prodavaonicu te koja poboljsanja

o¢ekujemo nakon otvaranja internetske prodavaonice.

Uz to, objasnit ¢e se 1 potencijalna rjeSenja kojima bi mogli ne samo rijesiti navedene probleme,

nego kako i dodatno povecati prihode i smanjiti troskove, a sve u svrhu povecanja dobiti i neto

24



profitne marze, uz odgovoran pristup prema radnicima i kompletnoj zajednici u kojoj poduzece

posluje.

3.3.1. Neuskladenost prihoda i rashoda kroz kalendarsku godinu

Vecina prihoda poslovanja dolazi iz maloprodajnog objekta u Rovinju koji se nalazi na glavnoj
rovinjskoj turisti¢koj ulici ,,Carera“. Maloprodajni objekt je otvoren samo u razdoblju od 1.4.
do 31.10. svake godine, pa samim time se i ve¢ina prihoda ostvaruje samo u ovom vremenskom

periodu.

Plaée, kao jedna od dvije najvece stavke rashoda su rasporedene kroz cijelu godinu, odnosno
place se isplacuju jednako kroz sve mjesece, a troSak materijala kao druga stavka se ¢ak dogada
u potpuno suprotnom periodu od prihoda (od 1.11. do 31.3.) jer se u tom periodu proizvodi

roba koja ¢e se u ljetnoj sezoni prodavati na obali.

Sve navedeno uzrokuje ogromne probleme u nov€anom toku te su potrebna ogromna sredstva
ili odgode placanja kako bi se financiralo poslovanje kroz godinu. Kako se u ljetnim mjesecima
proizvodi minimalna koli¢ina robe, te se kompletni promet u ljetnim mjesecima proizvodi
preko zime, novéana sredstva potrebna za normalno poslovanje su na razini godisnjih prihoda

Sto je ogroman novac za malu kompaniju poput ove.

3.3.2. Prestanak rasta prihoda, povecani troSkovi proizvodnje

Kao $to se moZe vidjeti na prethodnim grafovima, prihodi u posljednje 3 godine stagniraju jer
je vjerojatno dosSlo do zasi¢enja na maloprodajnoj sceni Rovinja, odnosno, u navedenom
vremenskom periodu je moguée prodati samo navedenu vrijednosnu koli¢inu robe U 0Vvo0j
trzi$noj nisi, a do navedenog zakljucka dolazimo iz podataka o prodaji u posljednje 3 godine,
koji stagniraju unato¢ optimizaciji asortimana i ponudi nove vrsta robe poput djecje odjece,
Sedira, Salova... Uz navedeno, maloprodajni objekt je preureden pocetkom 2018. kako bi
kupcima bolje predstavili proizvode te je ubacena i starinska Siva¢a masina kako bi se dodatno

istaknulo da su svi proizvodi unikatne izrade.

Uz stagnaciju prihoda, doslo je do povecanja rashoda u vidu vecih placa, troSkova najma i
materijala. Zbog zadrzavanja kvalitetnih 1 dobrih radnika, prijeko potrebno je bilo povecanje

placa koje se odrazilo na povecanje troSkova. Rovinj je postao jedan od najposjecenijih
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hrvatskih gradova u turisti¢koj sezoni, a broj maloprodajnih objekata je konstantan te je samim
time zakonom ponude i potraznje cijena najma povecana. Dobavlja¢i materijala su s druge
strane isto povecali cijene svojih dobara, te je cijena ulazne tkanine i ostalih dobara povecana

Sto se odrazilo na povecéanje troska izrade proizvoda.

3.3.3. Prelazak kupaca na online kanale

Stagnacijom u prihodima i u razgovoru s kupcima u maloprodajnom objektu zakljuéeno je da
sve viSe kupaca prelazi na online kanale te su mnogi turisti izrazili Zelju da bi narucivali

proizvode poduzeéa ,,Galerija Barbarela® i u periodu izvan sezone.

Trenutni problem otvaranja online kanala prodaje i online oglaSavanja je manjak kapitala kojim
bi se proizvela dobra i kvalitetna internetska prodavaonica, kao i svi procesi koji su potrebni
za vodenje 1 azuriranje internetske prodavaonice poput slikanja proizvoda, azuriranja
proizvoda, ciljano oglaSavanje, a i potrebu za dodatnom radnom snagom koja bi vodila

navedenu trgovinu sto bi se ponovo nepovoljno odrazilo na troskove poslovanja.

Svi navedeni problemi su nas doveli do toga da je rjeSenje vecine toga u otvaranju jeftine i
jednostavne internetske prodavaonice, koja ne bi zahtijevala puno upravljanja, a i dalje bi
rjeSavala potrebe kupaca i potrebe kompanije za ravhomjernijim i povecanim prihodima.
Odluka kompanije je da se internetska prodavaonica otvori na internetskoj platformi s gotovim
rjesenjem ,,Shopify koja pruza jednostavno otvaranja i vodenje internetske prodavaonice uz

malu naknadu.
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4, Analiza platforme “Shopify”

U ovom poglavlju ¢e se opisati $to je to platforma za internetske prodavaonice ,,Shopify*, kako
je nastala te kompletni proces izrade internetske prodavaonice preko platforme Shopify, kao i
mogucnosti nadogradnje, nacini placanja, naknade, upravljanje zalihama i narudzbama 1 jo$

mnogo toga.

4.1. Opcenito o Shopify-u

Shopify je internetska aplikacija koja omogucuje stvaranje vlastite internetske prodavaonice.
Pruza Sirok spektar predlozaka koji se mogu prilagoditi u skladu sa zahtjevima robne marke

pojedina¢nih korisnika, a omoguc¢ava prodaju fizi¢ke ili digitalne robe.

Shopify su 2004. godine osnovali Tobias Liitke, Daniel Weinand i Scott Lake nakon §to su
pokusali otvoriti internetsku prodavaonicu za snowboard opremu Snowdevil. Nezadovoljan
postoje¢im proizvodima za e-trgovinu na trzistu, Liitke, raCunalni programer, umjesto toga je
izgradio vlastitu trgovinu. Lutke je upotrijebio okvir otvorene izvorne web stranice Ruby on
Rails za izradu internetske prodavaonice Snowdevil i pokrenuo je nakon dva mjeseca razvoja.
Osnivaci Snowdevil-a pokrenuli su platformu kao Shopify u lipnju 2006. godine. (Shopify,
2020.)

Jedna od glavnih ideja koja stoji iza Shopify-a je da korisnici bez puno tehnickih ili dizajnerskih
vjeStina mogu stvoriti trgovinu, i to bez sudjelovanja dizajnerske agencije ili web programera,
medutim, Shopify omogucuje i uredivanje HTML-om i CSS-om, §to daje veliku kontrolu nad
dizajnom predlozaka. Budu¢i da je Shopify i ,,hosting* rjeSenje, ne trebate brinuti o kupnji
internetskog hostinga ili instaliranju softvera, ideja je da se gotovo sve §to vam je potrebno za
izgradnju i pokretanje prodavaonice dogada ve¢ gotovo i pripremljeno. U skladu s tim, trgovinu
Shopify moZete prilagoditi tako da ispuni vise pojedinacnih zahtjeva dodavanjem aplikacija, 0

kojima ¢e kasnije biti viSe, ili pomocu prilagodenog koda.

Shopify je softver kao usluzni alat ("SaaS - Software as a service"), to zna¢i da ga ne
posjedujete, ve¢ placate mjesecnu naknadu za njegovo koristenje. Sve dok imate pristup web
pregledniku i Internetu, trgovinom mozete upravljati s bilo kojeg mjesta na svijetu. (Singleton
C., 2020.)
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Prema Shopify-u proizvod koristi preko 1.000.000 aktivnih korisnika te je na njemu generirano
viSe od 183 milijarde dolara prodaje. Shopify je definitivno jedna od najjacih platformi za
internetske prodavaonice u svijetu. Ovo je vazno jer kad odaberete gotovo rjeSenje za izgradnju
internetske prodavaonice, polazete veliku povjerenje u poduzece koje to pruza. U proslosti su
postojali slucajevi da se slicne usluge zatvaraju, Magento Go je slucaj, Sto je rezultiralo
mnogim problemima za njihove korisnike (koji su morali premjestiti svoje trgovine na drugu
platformu u relativno kratkom roku). Snazna trziSna pozicija Shopify-a i vrlo velika baza
korisnika ¢ine Shopify vrlo sigurnom stranicom s malim izgledima za financijske probleme, a
time i malim izgledima za mogu¢nost naglog prestanka poslovanja i nestajanja stranice na

Shopify-u.

Postoji 5 vrsta usluga s razli¢itim cijenama i funkcionalnostima:
e 'Shopify Lite' — 9 USD mjese¢no
e 'Basic Shopify' — 29 USD mjese¢no
e 'Shopify' — 79 USD mjese¢no
e 'Advanced Shopify' — 299 USD mjese¢no

e 'Shopify Plus' — moguce je pregovarati, ali okvirno 2000 USD mjese¢no

Shopify predstavlja jedan od jeftinijih nacina prodaje putem Interneta, a njegov pocetni plan
"Shopify Lite" kosta samo 9 dolara mjese¢no i omogucava vam neograni¢en broj prodajnih
artikala. Vazno je napomenuti da 'Lite' plan zapravo ne dopusta izgradnju potpuno
funkcionalne samostalne internetske prodavaonice, nego samo omogucuje:

e Prodaju putem vase Facebook stranice

e Upotrebu Shopify-a na fizickom mjestu za prodaju robe ili upravljanje zalihama

e Pruza pristup Shopify gumbu "Kupi”, koji omogucuje prodaju robe na postojecoj web

stranici ili blogu putem Shopify-a

Upotreba Shopify ,,Kupi“ gumba omogucuje integraciju Shopify-a u web mjesto izgradeno na
drugoj platformi, na primjer, Squarespace-u ili WordPress-u, ovo je korisna znacajka za
korisnike koji su uglavnom zadovoljni s postojeCom web stranicom, ali Zele na nju integrirati

neke Shopify funkcije internetske prodavaonice.
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Sljededi tip usluge je 'Basic Shopify' plan za 29 USD mjese¢no; plan "Shopify" za 79 USD

mjesecno 1 "Advanced Shopify" plan za 299 USD mjesecno. Za razliku od plana 'Lite', svi ti

planovi omogucuju izradu i hosting potpuno funkcionalne internetske prodavaonice. Konacno,

tu je i ,,Shopify Plus* plan, ovo je, kao §to i ime sugerira, rjeSenje za korporacije koje je

dizajnirano vise s fokusom na velika poduzeca te nudi napredne znacajke u pogledu sigurnosti,

API-ja (Application programming interface) i ispunjenja velikog broja narudzbi.

Glavne razlike izmedu planova su:

Izvjestavanje - profesionalna funkcionalnost izvjeStavanja dostupna je samo na
planovima "Shopify" od 79 USD 1 viSe, napredni alati za izvjeStavanje (koji vam
omogucuju izradu prilagodenih izvjeStaja) pruzaju se samo na najskupljim planovima
"Advanced" i "Shopify Plus"

Darovne kartice - dostupne su samo na planovima "Shopify" od $ 79 i vise

Otprema prijevoznika u stvarnom vremenu - to je dostupno samo na najskupljem planu
"Advanced Shopify"

Racuni osoblja - oni omoguéuju da razli¢itim ¢lanovima vaseg tima dozvolite razli¢ita
dopustenja (nesto Sto je vrlo korisno za ogranicavanje pristupa osjetljivim podacima),
u ponudi su 2 racuna za osoblje na planu 'Basic Shopify', 5 na "Shopify" planu i 15 na
"Advanced Shopify" planu

Funkcionalnost prodajnog mjesta (POS) - sve POS funkcionalnosti, §to omogucuje
prodaju putem Shopify-a na fizi¢koj lokaciji, su dostupne jedino na "Shopify" ili viSem

planu

Shopify Plus, poslovna verzija Shopify-a, pruza sve glavne znacajke, ali dodatno pruza i neke

znacajke usmjerene na velike korporacije, poput:

Zajamcenog rada servera

Podrska za API

Pojacana razina podrske od specijaliziranog Shopify osoblja
Namjenska SSL / IP adresa

Napredne sigurnosne znacajke
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Vrijedno je napomenuti da za planove ne morate placati mjese¢no, mozete ih platiti godiSnje
ili dvogodisnje. Shopify nudi 10% popusta na godisnji i 20% popusta na dvogodisnje planove,

kada se pla¢aju unaprijed.

Ukupna struktura cijena Shopify-a prili¢no je u skladu s kljuénim konkurentnim proizvodima
kao §to su Bigcommerce, Squarespace i Volusion, glavna razlika ukljucuje ‘Lite’ plan, koji vam,
iako ne daje internetsku prodavaonicu u potpunosti, omogucuje koristenje mnogih klju¢nih
Shopify znacajki na drugoj internetskoj stranici za vrlo nisku mjesecnu naknadu. (Shopify,
2020.)

4.2.Shopify teme i mogucnosti plac¢anja

Shopify nudi 8 besplatnih predlozaka dizajna internetske prodavaonice, odnosno tema, koje se
mogu Koristiti - svaka od njih dolazi u dvije ili tri razli¢ite inacice, tako da ukupno dolazimo
do puno vece ponude tema. U skladu s tim, broj besplatnih tema na Shopify-u je malen u
usporedbi s konkurentskim rjeSenjima za izgradnju internetske prodavaonice poput
Squarespace-a ili Wix-a. Shopify teme su atraktivne, ali i ,prilagodljive”, odnosno
prilagodavaju se prikazu na bilo kojem ekranu (kompjuter, tablet ili mobitel) i na svima

izgledaju jednako dobro.

Uz besplatne teme, postoje i placene ili ,,premium* teme - kojih je 64 (i opet, svaka tema dolazi
u nekoliko varijanti). Cijene se krecu od 140 do 180 dolara, a kao 1 kod besplatnih tema, sve
su u potpunosti prilagodljive svim ekranima. U trgovini temama mozete pregledavati sve
besplatne 1 placene predloske pomocu Sirokog raspona filtera: na primjer, mozZete pregledati
predloske prema industriji, vrsti pocetne stranice, stilu izgleda i tako dalje. To znaci da biste
trebali biti bez problema pronaci odgovarajucu temu za vasu trgovinu. U pogledu estetike, teme
su profesionalnog izgleda, jednostavne za oko i vrlo glatke prirode. Shopify teme su jedne od

najkvalitetnijih na trzistu internetskih prodavaonica.

Dodatno, ako niste zadovoljni ponudom tema koju nudi Shopify i Zelite stvoriti nesto $to je
zaista prepoznatljivo, uvijek postoji moguénost izgradnje vlastite teme, lako je pristupiti
izvornom kodu teme i puno je materijala za pomoc¢ koji ¢e vam pomoci razviti vlastiti predlozak
teme. Jedna stvar na koju treba paziti prilikom donosenja odluke o temi je da li je odabrana

Shopify tema sluzbeno podrzana ili ne. Sve su teme besplatne, ali ako koristite ,,premium*
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teme, mozda Cete se trebati obratiti programeru trece strane za bilo kakvu pomo¢ koja ¢e vam

trebati pri instaliranju ili prilagodbi.

Shopify omoguéuje sljedece nacine placanja:
e Paypal
e Kreditne/debitne kartice
e Placanje pouzecem

e Uplata na racun

Plac¢anje pouzecem i uplata na racun su manualni nacini naplate te za njih Shopify ne uzima
nikakvu naknadu, dok za transakcije Paypal-om i kreditnim/debitnim karticama uzima 2%
svake transakcije (ili manje ovisno o planu koji koristite). Paypal naplata se odvija normalno

preko Paypal sustava, a za naplatu karticama postoje dva nacina prihvacanja placanja.

Najbolji 1 najjeftiniji nacin, za korisnike u zemljama u kojima je podrZan je ,,Shopify
Payments®, Shopify-ev ugradeni platni sustav. U sklopu ovog sustava, uopée nema naplate
naknade za transakcije od strane Shopify-a. No, i dalje je potrebno uzeti u obzir naknade
karti¢nih kuc¢a, u SAD-u mozete ocekivati da Cete platiti naknadu izmedu 2,4% 1 2,9% za svaku
transakciju s kreditnom karticom (plus u nekim planovima dodatnih 30 centi). U drugim
zemljama stopa je niZa (na primjer, raspon naknada za kreditne kartice u Velikoj Britaniji krece
se od 1,6% do 2,2%). Tocna stopa ovisi o vrsti plana koji se koristi, a najnize naknade za
transakcije (kao Sto biste mogli ocekivati) postaju dostupne na najskupljim mjeseCnim

pretplatama.

Alternativno, moze se koristiti i ,,pruzatelja usluga placanja“ trece strane za obradu transakcija
karticama, a mozete ih odabrati preko 100 (daleko vise nego $to je dostupno kod konkurentskih
platformi Bigcommerce, Volusion ili Squarespace). KoriStenje pruzatelja usluga placanja trece
strane zahtijeva malo konfiguracije, morat ¢ete postaviti "racun trgovca" kod davatelja usluga
plac¢anja. Ovisno o pruzatelju usluga pla¢anja koji koristite, moZete o¢ekivati da Cete platiti
postotak naknade za transakciju, mjesecnu naknadu ili oboje. Ako koristite pruzatelja usluga
plac¢anja, Shopify ¢e takoder primijeniti naknadu za transakciju (izmedu 0,5% 1 2%, ovisno o
Shopify planu koji koristite, ponovo, naknada ¢e biti niza kako mjesecni planovi postaju

skuplji).
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Jedna vazna stvar koju valja napomenuti o Shopify Payments-u je ta $to je taj sustav dostupan
samo korisnicima iz odredenih zemalja, a to su: Australija, Kanada, Danska, Njemacka, Hong
Kong SAR Kina, Irska, Italija, Japan, Nizozemska, Novi Zeland, Singapur, gpanjolska,
Svedska, Ujedinjeno Kraljevstvo, Sjedinjene Ameri¢ke Drzave. Dakle, ako ne prodajete iz
jedne od ovih drzava, morat Cete upotrijebiti drugog zasebnog pruzatelja usluga pla¢anja. Kao
Sto je gore spomenuto, Shopify se integrira s daleko vise pristupnika pla¢anja od ostalih
konkurentskih proizvoda (preko 100), tako da ako prodajete izvan ovih zemalja, trebali biste
lako pronaci pristupnik placanja koji je pogodan za vasu lokaciju. Hrvatska, na zalost, nije na
popisu zemalja koje omogucuju Shopify Payments, pa je jedini nacin naplate transakcija

kreditnim karticama putem pruzatelja usluga placanja trece strane.

4.3. Upravljanje i prodaja preko Shopify sustava

Shopify je prili¢no jednostavan za koristenje, ima Cisto i moderno sucelje koje na lijevoj strani
sadrzi meni s kategorijama, a desno detalje o svakoj kategoriji, uz trazilicu na vrhu stranice

kako bi u bilo kojem trenutku mogli pronaci ono §to nam je potrebno.

Slika 7. Shopify upravljacko sucelje

: . A
& shopify © | Q Search @ o Appere
{:‘, | Home < Settings
“] Orders m Payments
) Products
r
Clstomers Accept payments
dl! Reports
Enable payment providers to accept credit cards, PayPal, and other payment methods during checkout.
Discounts
* Your store accepts payments with: Shopify Payments, Money Order, Bank Deposit, Cash on Delivery
oo Apps
SALES CHANNELS I shopifypaymen[s Change provider
povvered by stripe
=7 Online Store PNEEEDY
Mobile App Your store accepts payments with Shopify Payments. View the terms of service.
/iew all channels
Using: Shopify Payments View Payouts Edit *

| Pay

Express Checkout

Accept PayPal as an additional payment method using a “Checkout with PayPal” button. Learn more >

@ Settings

Pavmante Pra
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Izvor: Shopify.com

Sucelje omogucuje postavljanje i upravljanje raznim prodajnim kanalima preko sustava

Shopify. Neke od glavnih su:

Internetska prodavaonica - ovo je vasa glavna Shopify web stranica

Facebook - kartica na vasoj Facebook stranici na kojoj korisnici mogu pregledavati i
kupiti vase proizvode

Messenger - mozete izravno prodavati kupcima u razgovoru na Messengeru (kao i
pruzati obavijesti o narudzbi i otpremi te odgovarati na upite kupaca)

Gumb za kupnju - ovaj kanal omogucuje vam ugradnju funkcionalnosti internetske
prodavaonice pomoc¢u gumba za kupnju na bilo kojoj web stranici ili blogu

Amazon - ovo vam omogucuje upravljanje vaS§im Amazon i Shopify proizvodima na
jednom mjestu

Ebay - ovo vam omogucuje objavu proizvoda na Ebay-u putem trgovine Shopify

Dostupno je i mnostvo drugih kanala poput Instagram-a, Houzz-a i Buzzfeed-a

Sve u svemu, prili¢no je jednostavno koristiti ove prodajne kanale i Shopify sucelje opcenito,

ali treba spomenuti i nekoliko problema:

Slike proizvoda (kanal internetske prodavaonice)

o AKko postavljate slike na Shopify s razli¢itim omjerima, tada ih Shopify nece
automatski odrezati na odredenu veli¢inu. Drugim rije¢ima, katalozi proizvoda
sastojat ¢e se od niza razli€itih oblika, a to negativno utjece na dizajn

o To mozete zaobi¢i pomocu programa za uredivanje fotografija kako biste
osigurali dosljedne omjere slike za sve svoje proizvode

Prodaja proizvoda na Facebooku pomoc¢u Shopify-a

o Shopify-Facebook integracija ne¢e odgovarati svakom trgovcu jer je trenutacno
jedino moguce Koristiti Shopify-ev "Facebook odjeljak™ za punjenje prodajne
stranice na Facebook stranici, ali kupci ¢e mo¢i kupiti samo jedan predmet na
doti¢noj Facebook stranici (nema opcije "dodavanja u kosaricu")

o To ¢e biti u redu za neke prodavace (na primjer, bendovi i umjetnici koji zele
prodati novi CD putem svoje Facebook stranice trebali bi biti u redu), ali bilo
koji trgovac koji ima korisni¢ku bazu koja obi¢no kupuje proizvode u veéim

koli¢inama nece biti zadovoljna s ovim rjeSenjem
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o Uz to, ne mozete prodavati digitalne proizvode na Facebooku, na njemu se

mogu prodavati samo proizvodi koji se mogu isporuciti

Jedna od posebnih stvari koje nudi Shopify, a koja se izdvaja od konkurencije, jesu moguénost
prodaje u fizickoj trgovini putem POS (point of sale) uredaja i Shopify sustava. Shopify POS
hardver omogucuje koriStenje Shopify-a za prodaju ne samo na Internetu, ve¢ i na fizickim
lokacijama - sve dok imate iOS ili Android uredaj. Dostupan je Sirok spektar hardvera (Citaci
barkoda, blagajne, printeri racuna itd.). Postoji nekoliko aplikacija za Shopify prodajne alate:
na primjer, omogucuje prodaju u mobilnoj prodavaonici, na trznici, na nekom dogadaju/sajmu
ili u prodajnom mjestu, istovremeno zadrzavajuci stanje zaliha konstantno azurnim i

sinkroniziranim na internetskoj prodavaonici i fizickom prodajnom mjestu.

Vazno je napomenuti da morate biti na "Shopify" planu ili viSem planu kako biste maksimalno
iskoristili fizicko mjesto prodaje. To je zato Sto, iako planovi 'Lite' i 'Basic' omoguéavaju
osobnu prodaju putem citaca kartica, s njima ne mozete:

e Koristiti PIN-ove osoblja

e omoguciti registraciju smjena

e voditi visestruke prodajne lokacije

e pruziti korisnicku podrsku za bilo koji hardver

Shopify omogucéuje stvaranje do 100 razli¢itih inaCica jednog proizvoda. Medutim, ove
varijante mogu ukljucivati samo tri opcije proizvoda. Tako, na primjer, ako prodajete cipele,
mozete omoguciti korisnicima da odaberu do 100 razli¢itih inacica odredene cipele, svaka u 3
razli¢ite opcije (na primjer, boju, veli¢inu i stil), ali ne mozete im dopustiti da odaberite boju
vezica uz navedene 3 varijable. Postoji rjesenje koje ukljucuje aplikacije trecih strana, ima ih
dosta na raspolaganju koji podizu ove granice, ali su one dodatno napla¢uju. Druga je
mogucnost ruéno dodavanje koda u vasu trgovinu Shopify, ali za to morate imati programerske

vjestine.

Iako ima prostora za poboljSanja u vezi s na¢inom na koji Shopify upravlja s ina¢icama i
opcijama proizvoda, nacin na koji rukuje kategorijama proizvoda (ili u Shopify jeziku,
"kolekcijama™) je izvrstan i bolji od onog na mnogim konkurentskim platformama za e-

trgovinu. Proizvode mozete ru¢no dodati u kolekciju ili, ovo je uSteda vremena za korisnike sa
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velikim rasponom proizvoda, koristiti "automatizirane kolekcije". To u osnovi podrazumijeva
postavljanje pravila (na temelju naslova proizvoda, oznaka itd.) koja automatski postavljaju
proizvode u odgovarajucu kolekciju. To moze ustedjeti sate, ako ne i dane, za unos podataka i
manipulaciju, posebno ako imate velik broj proizvoda u svojoj internetskoj prodavaonici.
Proizvode morate oznacavati na vrlo dosljedan nacin kako biste iskoristili tu funkciju, jer
automatizacija funkcionira samo ako imate dosljedan sistem imenovanja naslova proizvoda,

oznaka itd.

4.4. Nadogradnje

Pored osnovne funkcionalnosti Shopify-a, postoji i trgovina aplikacija koju mozete posjetiti
kako biste instalirali aplikacije (besplatne 1 placene) koje poboljSavaju ono $to vaSa trgovina
moze uciniti. Na raspolaganju je ogroman broj aplikacija (preko 3200) - vise od bilo koje druge
platforme za internetske prodavaonice. Aplikacije dodaju odredenu funkcionalnost u trgovinu
ili omoguéuju razgovor s drugim alatom. Ova Siroka paleta aplikacija jedan je od najjacih
argumenata za koristenje Shopify-a nad njegovim suparnicima, ali takoder je moguci argument

protiv.

Sa pozitivne strane, imate ogroman izbor opcija ne samo kada je u pitanju dodavanje
funkcionalnosti u vasu trgovinu, ve¢ i1 kada je rije¢ o njenoj integraciji s drugim alatima 1
platformama. S negativne strane, znaci da postoji puno situacija kada dobivanje potrebne
funkcije (na primjer, AMP format, viSe opcija proizvoda ili prilagodena polja) neprestano
zahtijeva instaliranje aplikacije koja se placa. Konkurentske platforme poput Bigcommerce-a i
Squarespace-a, nasuprot tome, odmah ukljucuju razne funkcionalnosti poput ovih, §to znaci da
na kraju ne placate toliko aplikacija (ali jednako tako, ne moZete lako integrirati alate tre¢ih

strana).

Primjeri dostupnih Shopify aplikacija ukljucuju:
e aplikacije za snimanje podataka
e racunovodstvene aplikacije
e napustene aplikacije za Cuvanje koSarica (one sofisticiranije od Shopify verzije)
e aplikacije za prodaju u vise valuta

e napredne aplikacije za izvjeStavanje
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Mogucénost prikazivanja cijena u viSe valuta zaista je korisna znacajka za trgovce koji zele
prodavati u razli¢itim drzavama, a s obzirom na globalnu prirodu Interneta, mnogi korisnici
zele ovu opciju. Za razliku od nekoliko vodecih rjeSenja za e-trgovinu, Shopify omogucuje da
to uCinite, ali samo dok koristite njihov sustav placanja, Shopify Payments. Kako ovaj sustav

nije dostupan u Hrvatskoj, ovo nismo u moguc¢nosti koristiti.

Dodatno, osim ako niste na Shopify Plus planu (2000 USD mjese¢no), korisnici moraju Koristiti
alat za odabir valuta. Nazalost, geolokacijske usluge, koje koriste IP adrese za automatsko
prikazivanje relevantne valute posjetiteljima vase web stranice, nisu dostupne. Uz to, alat za
odabir valuta dostupan je samo za jednu temu (Debut). Ako ne koristite tu temu, mora se ubaciti
kod kako bi ga stvorili, $to ponovo zahtjeva povecée programersko znanje. Kao i za ve¢inu stvari
na Shopify-u, i za ovo postoji aplikacije trece strane koja omogucuje ubacivanje razli¢itih
valuta, najpoznatija je Bold Multi-Currency, te za razliku od veéine aplikacije trece strane, ova

je potpuno besplatna.

Povratak napustenih kosarica u Shopify-u osmisljen je kako bi vam pomogao da prodate
proizvode ljudima koji su ve¢im dijelom prosli transakciju samo da bi u posljednjem trenutku
promijenili svoje miSljenje. To je nekad bilo dostupno samo na skupljim Shopify planovima,

onima koji kostaju 79 dolara ili vise, ali nedavno ga je Shopify predstavio na svim planovima.

To znadi da imate funkciju cuvanja napustenih koSarica po znatno niZoj cijeni od njezinih
klju¢nih konkurenata Bigcommerce-a i Squarespace-a. Dok uz Shopify ovu funkcionalnost
mozete dobiti za samo 9 USD, Bigcommerce 1 Squarespace nude ih samo na svojim planovima
od 79,95 USD i 46 USD mjesecno. Proizvodaci konkurentnog proizvoda Bigcommerce tvrde
da upotreba alata za povratak napustenih kolica moze povecati vas prihod i do 15%, §to je vrlo

znacajno.

Sto se ti¢e povratka napustenih kogarica u Shopify-u, on vam u osnovi omogucéuje sljedeée:
e Pregled ljudi koji su napustili svoje kosarice i mogucnost ru¢nog slanja e-maila
e Automatsko slanje e-maila posjetiteljima web stranice koji su napustili svoje kolica
(koji sadrzi vezu do napustene koSarice u vasoj trgovini) — moze se namjestiti 1 vrijeme
koliko nakon napustanja koSarice se $alje e-mail, u ponudi je 1, 6, 10 i 24 sata (prema

Shopify istrazivanjima, najbolje je slati 10 sati nakon napustanja)
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Neki ¢e trgovci trebati mogucnost personalizacije kako bi korisniku omoguéili da u trenutku
kupnje upise odredeni tekst kojim zeli personalizirati proizvod (na primjer, draguljari mogu
zahtijevati ime koje treba ugravirati itd.) U Shopify-u se moze dodati ova opcija, ali to je
prili¢no tezak postupak: mora se stvoriti opcija personalizacije ru¢nim dodavanjem nekog
HTML koda u svoj predlozak, za §to su potrebna programerska znanja. Druga alternativa je

platiti aplikaciju trece strane, $to na kraju povecava trosak internetske prodavaonice.

Ista stvar je i s prijenosima datoteka: ako trebate ponuditi klijentima moguénost prijenosa
datoteke (na primjer, sliku koja ¢e se koristiti na majici ili krigli), morat ¢ete sami kodirati

navedenu opciju ili platiti odgovarajucu aplikaciju.

4.5. Dodatne pogodnosti u sklopu Shopify sustava

SEO (Search Engine Optimization) opcija je opcenito dobra i prili¢no jeftina u usporedbi s
ostalim platformama za izgradnju internetskih prodavaonica (posebno Squarespace i Jimdo).
Promjena naslova stranica i meta opisa vrlo je jednostavna, kao i dodavanje naslova i alt teksta.
Dodavanje ,,301 preusmjeravanja“ (koje trazilice omogucéuju da znaju kada se promijenila
lokacija stranice) takoder je vrlo jednostavno, a u stvari Shopify automatski trazi od vas da to

ucinite (i stvori preusmjeravanje za vas) ako promijenite URL stranice.

Medutim, postoji nekoliko podruc¢ja u kojima bi Shopify SEO mogao biti malo bolji, 1ako
mozete prilagoditi svoje URL-ove, platforma dodaje prefikse vasim stranicama 1 proizvodima,
tj.:

o /pages/ before pages

e /posts/ before posts

e /products/ before products

U idealnom bi svijetu bilo dobro da ti prefiksi nisu tamo, jer Google-ovi algoritmi za
pretrazivanje preferiraju jednostavniju strukturu URL-a. Druga stvar koju bi trebalo biti lakSe
je promijeniti nazive slikovnih datoteka - ako Zelite promijeniti naziv datoteke u SEO svrhe,

morat ¢ete je preimenovati lokalno, a zatim je ponovo prenijeti.

Shopify pruza i sveobuhvatan raspon izvjestaja, ukljucujuci:
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e izvjeSca o prodaji

e korisni¢ka izvjesca (odakle dolaze vasi kupci, postotak novih u odnosu na povratnike,
njihovu ukupnu potrosnju i kada su zadnji put poslali narudzbu)

e marketinSka izvjeSc¢a (kako ste stekli svoje kupce)

e izvjeS¢a o pretrazivanju podataka (koje proizvode su kupci pretrazivali u vasoj
internetskoj prodavaonici)

e financijska izvje$¢a (prodaja, porezna izvjesca itd.)

e izvjeSca o napustenim kolicima

Ovdje treba istaknuti neSto negativno, najkorisnija izvje$¢a dostupna su samo u skupljim
planovima - "Shopify", "Advanced Shopify" ili "Shopify Plus". Ako niste na jednom od ovih
planova, jednostavno ¢ete dobiti prilicno osnovnu nadzornu plocu koja sadrzi samo osnovnu

statistiku.

Uz izvjeStavanje, Shopify omogucuje i pisanje bloga kao jednog od kljuénih nacina za
povecanje prometa na vasoj web lokaciji i provodenje uspjesne ulazne marketinske kampanje,
Shopify dolazi s ugradenim alatom za pisanje bloga koji omogucuje stvaranje vrste sadrzaja

koji je potreban da bi internetska lokacija bila vidljiva u rezultatima pretrazivanja.

Shopify nudi i upravljanje internetskom prodavaonicom putem mobilne aplikacije i to kroz
dvije glavne aplikacije koje moZzete koristiti za upravljanje prodavaonicom na mobilnom
uredaju: "Shopify" 1 "Shopify Point of Sale". Aplikacija "Shopify" omogucuje vam:

e pregled i ispunjavanje narudzbi

e dodavanje/uredivanje proizvoda

e pregledavanje izvjesStaja

e komunikacija sa ¢lanovima vaseg tima putem "vremenske trake" narudzbe

Aplikacija "Shopify Point of Sale" namijenjena je korisnicima koji Zele koristiti Shopify na
prodajnom mjestu - pomoc¢u nje mozete osobno primati placanja karticama, pratiti zalihe,

ra¢une kupcima i sve ostale parametre u procesu prodaje.

Shopify podrska je sveobuhvatna - moZzete se obratiti poduzecu 0-24 putem e-poste, live chata

ili telefonom (telefon samo za odredene drzave). Ovo je znacajno bolje od opcija podrske koje
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nude neki konkurenti - na primjer, vodeé¢i konkurent Squarespace uopée ne nudi telefonsku

podrsku.

Sve u svemu, Shopify je jedno od najboljih rjeSenja za one koji zele stvoriti internetsku
prodavaonicu - i vjerojatno najbolje za sve koji zele koristiti jedan proizvod za prodaju na mrezi
1 na fizickoj lokaciji. Proizvod je cjenovno konkurentan, jednostavan za koristenje, dobro se
integrira s ogromnim spektrom drugih aplikacija, a njegovi su predlosci atraktivni. Ima veliku
korisnicku bazu - 1.000.000 korisnika, koja takoder daje dodatno povjerenje (zadnje Sto Zelite
da se dogodi je da dobavljac rjesenja za e-trgovinu bankrotira i zatvori uspjeSnu prodavaonicu

koju mozda imate s njima).

Glavni nedostaci upotrebe Shopify su njegove transakcijske naknade za one Kkoji koriste
pruzatelja usluge placanja trece strane (neki od njegovih konkurenata uopcée ne naplacuju
naknade za transakcije, bez obzira na to tko pruza uslugu placanja), ogranic¢enje od tri opcije
po proizvodu i Cinjenica da ¢ete u puno sluCajeva za dobivanje potrebne funkcije morati

instalirati aplikaciju koje se ve¢inom dodatno placaju.
Dobra stvar je §to Shopify omogucuje potpuno besplatno probno razdoblje u periodu od 14

dana bez potrebe ostavljanja podataka o kreditnoj Kkartici, tako da i sami vrlo jednostavno

mozete isprobati sve funkcionalnosti bez troSenja novca.
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5. Analiza preduvjeta potrebnih za otvaranje internetske

prodavaonice

U ovome poglavlju ¢e se objasniti svi potrebni preduvjeti koji su potrebni za uspjesno, legalno
I nesmetano poslovanje internetske prodavaonice. Objasnit ¢e se profili ciljanih kupaca, na¢ini
promocije, potrebna financijska sredstva, potreba za dodatnom radnom snagom te nacini
slikanja i postavljana proizvoda na internetsku stranicu. Zadnje je posebno bitno jer se u
trgovini prodaje unikatna roba, odnosno svaki proizvod mora biti poslikan i postavljen na
internetsku prodavaonicu s odgovaraju¢im opisom, 0VO iziskuje veliku potros$nju radnog
vremena u usporedbi s trgovinama koje rade serijsku proizvodnju te samo jednom slikaju

proizvod, naprave detaljan opis i onda ga prodaju u zeljenim koli¢inama.

5.1. Profil ciljanih kupaca

U ovome dijelu ¢emo objasniti ciljane skupine kupaca kojima se zelimo obracati te za koje

vjerujemo da ¢e donositi najveci dio prometa u nasoj internetskoj prodavaonici.

Jedan od razloga zasto otvaramo internetsku prodavaonicu je moguénost prodaje turistima koji
su ve¢ kupili nasu robu na prodajnom mjestu u Rovinju, odnosno kako bi ih mogli uputiti na
internetsku prodavaonicu i tako dodatno povecati prodaju i podsjetiti ih da naSu robu mogu
kupiti u bilo kojem trenutku u godini, a ne samo na Hrvatskoj obali, i isto tako da to mogu
uciniti iz bilo kojeg dijela svijeta. Zbog navedenog internetska prodavaonica bi trebala biti
napravljena na minimalno 2 jezika (hrvatskom i engleskom), a po mogu¢nosti i na jos nekoliko
svjetskih jezika. Ovo je prva klju¢na skupina kojoj se zelimo obracati te ¢e za ciljanu promociju
ovih kupaca biti potrebno to¢no prikupljanje kontakt podataka o kupcima koji su ve¢ kupili
robu u nasem maloprodajnom objektu kako bi ih mogli ponovo kontaktirati. Plan je da se prvo
otvori internetska prodavaonica samo na hrvatskom jeziku, kako bi se mogli testirati svi procesi
i neometano funkcioniranje internetske prodavaonice, a internetska prodavaonica na vise jezika

¢e se otvarati tek nakon odredenog perioda.

Druga klju¢na skupina ljudi kojima se zelimo obracati su majke i zene koje su trenutno prvi
puta trudne 1 istraZzuju §to im je sve potrebno za njihovo dijete. Ovo je primarno skupina kupaca,

odnosno Zena koje su na porodiljnom dopustu i uz brigu o djetetu ili trudnoc¢i imaju vremena
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surfati po Internetu. One konstantno istrazuje na raznim internetskim stranicama i forumima o
tome S$to je najbolje za njihovo dijete. Ovu skupinu mozemo Cciljati prema odredenim

parametrima poput spola (zenski), godina (20-35), djeca(da), trudnoca(da) itd.

Treca skupina ljudi koju zelimo ciljati su ljudi koji kupuju nas proizvod kao poklon za krstenja,
rodendane ili neke druge posebne prigode. To su osobe razlicitog spola i dobnih skupina tako
da ih je tesko ciljati prema demografskim podacima, ali do njih mozemo do¢i dobrom SEO
optimizacijom kako bi se nasa stranica pojavljivala na vrhu rezultata pretraga kada ljudi traze

poklon za dijete ili proizvode koje imamo u ponudi.

5.2. Marketinska strategija

Nakon §to su u prethodnom poglavlju definirane 3 ciljne skupine kojima se zelimo obracati
(turisti, majke, i kupci poklona), ovdje ¢e se prikazati na¢ini na kojima ¢emo doc¢i do navedenih

skupina i kako ¢emo ih dovesti do internetske prodavaonice i potaknuti ih na kupnju.

Odlu¢ili smo se fokusirati na sljedece 3 strategije:
e Facebook oglasi
e Google oglasi

e E-mail marketing

Facebook oglasi su oglasi koje placamo Facebooku, najvecoj drustvenoj mrezi na svijetu, kako
bi istaknuo nase proizvode 1 potaknuo ljude da ih kupe. Poduzece Barbarela ve¢ ima svoju
stranicu na Facebooku na kojoj objavljuje svoje proizvode, ali Facebook-ov algoritam koji se
stalno mijenja otezava organsku komunikaciju s klijentima, odnosno ogranicava broj prikaza
nase objave koju nismo platili, te prema zadnjim podacima, neplac¢ene objave prikazuje samo

5,5% pratitelja naSe stranice. (Newberry C., 2019.)

Zbog navedenog, u sklopu lansiranja internetske prodavaonice, odredeni iznos, koji ¢e detaljno
biti razraden u idu¢im poglavljima, ¢e se investirati u povecanje broja prikaza trenutnim
pratiteljima i prikazivanje objava ljudima koji nisu pratitelji stranice, ali se nalaze u ciljnoj

skupini.

Postoje razlicite vrste Facebook oglasa kao Sto su:

41



e Objave slika — normalna objava slike na Facebooku s kratkim opisom

e Objave videozapisa — normalna objava videa na Facebooku s kratkim opisom

e Video ankete — video objava gdje ljudi mogu glasati za jednu od ponudenih opcija

e Vrtuljak objave — objave do 10 slika ili videa koje su u jednoj objavi i korisnik ih moze
mijenjati

e Kolekcije — prikaz 5 proizvoda koje kupac moze kupiti direktno iz objave

e Messenger reklame — objave u Facebook Messenger aplikaciji

e Price — objave u sklopu Facebook prica

e [ jos mnoge druge (Newberry C., 2019.)

Prvotno ¢e se koristiti samo obicne objave slika kojima ¢e se dodatnim pla¢anjem povecati
doseg te ¢e se u opisu slike nalaziti poveznica koja ¢e voditi na internetsku prodavaonicu.
Nakon navedenog, plan je i testirati ostale tipove objava kako bi vidjeli koje objave donose

najveci povrat na ulaganje.

Objava ¢e ciljati skupinu koje smo odabrali u prethodnom poglavlju (zenski spol, 20-35 godina,
djeca(da), trudnoc¢a(da)) te ¢e se fokusirati i na postojece i na nove ¢lanove stranice. Ovo ¢e se

isto revidirati u buduénosti ovisno o rezultatima koje ¢e donositi.

Drugi tip promocija koji ¢emo koristiti su Google oglasi (Google AdWords) kojima zelimo
poboljsati poziciju naSe internetske prodavaonice u Google pretrazivaéu. Google oglasi
funkcioniraju tako da upiSete kljucne rijeci za koje Zelite da Google vasu stranicu svrstava na
vrh te iznos koji ste spremni platiti po svakom kliku korisnika. Cijena klika ovisi o:
e Relevantnosti vaSe stranice — ako su kljuc¢ne rijeci usko povezane s vaSom stranicom,
cijena koju placate ¢e biti manja
e Konkurenciji — svako poduzeée koje se oglasava stavlja ,,ponudu® koju je spremno
platiti za poziciju na stranici, vjerojatnije je da ¢e onaj tko ima vecu ponudu biti bolje
pozicioniran, ali se uzima u obzir i relevantnost, tako da ne znaci da ¢e najveca ponuda
biti najbolje pozicionirana
e Povijest poslovanja — Google uzima u obzir i povijest poslovanja, odnosno kredibilitet

branda, ali u puno manjem udjelu nego prva 2 parametra (Patel N., 2020.)
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Kampanju na Googleu ¢emo pozicionirat prema klju¢nim rijeCima kako bi zahvatili i skupinu
koja naSe proizvode kupuje za poklone, a koju je jako teSko ciljati prema demografskim
obiljezjima. Neke od kljucnih rijeci koje ¢emo koristiti su: dekice za bebe, kapice za bebe,
odijela za krStenje, koSulje za krstenje, trakice za bebe, ruksaci za djecu itd. Ova kampanja ¢e
se isto kao 1 prethodna revidirati i1 prilagoditi klju¢nim rije¢ima koje donose najvecu prodaju

za najmanju investiciju.

Treéi i posljednji oblik promotivnih aktivnosti je e-mail marketing, jedan od kanala direktnog
marketinga koji omogucuje neposrednu komunikaciju s krajnjim kupcem/korisnikom i to
pomocu tehnika kao $to je email newsletter. Email newsletter je elektronicka komercijalna
poruka koja se Salje grupi ljudi (koji su na listi pretplatnika) upotrebom e-mail servisa.
Takve e-mail poruke moraju imati kvalitetan i koristan sadrzaj koji moze biti informativnog,

promotivnog, prodajnog ili edukativnog tipa. (Pintar M., 2013.)

Ovu promotivnu aktivnost ¢emo koristiti s korisnicima koji su ve¢ kupovali nase proizvode ili
s onima koji su krenuli u proces kupovine, ali su odustali u zadnjem trenutku. Kupci ¢e moci
ostaviti svoje podatke u samom maloprodajnom objektu ili na internetskoj stranici, te ¢e im,
ukoliko prihvate uvjete pri davanju podataka, biti poslan mail ovim putem s posebnim

promotivnim ponudama i novostima.

5.3. Slikanje proizvoda

Svi proizvodi poduzeéa ,,Barbarela” su unikati, tako da ne moZzemo samo jednom slikati
proizvod kojeg ¢emo postaviti na stranicu i onda samo azurirati dostupne koli¢ine, nego
moramo slikati svaki proizvod i potom postavljati tu sliku na stranicu uz detaljan opis i cijenu.
Ovo iziskuje potrebu za dodatnim prostorom gdje ¢emo slikati proizvode i nacinom
konzistentnog slikanja koji moramo osigurati za normalno poslovanje internetske

prodavaonice.

Dodatni prostor ¢e se omoguciti u slabo koristenom dijelu skladista gdje ¢e se u jednom kutku
kao pozadina postaviti bijela zaobljena ploca kako bi izbjegli ostre linije. Ispred ploce ¢e biti
postavljeni razliciti stalci, ovisno o proizvodu koji se u tom trenutku slika, npr. Stalak s kuglom
za djecje kapice i trakice, stalak s vjeSalicom za dekice i odijela itd. Sve ¢e biti osvijetljeno

reflektorima kako bi imali $to kvalitetnije fotografije. Trenutni mobitel koji se koristi u
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poduzecu Ce se koristiti 1 za fotografiranje proizvoda, mobitel je Huawei P30 Lite koji ima
kameru s ¢ak 48 MP (mega piksela) koja moze fotografirati u rezoluciji 8000 x 6000 piksela
§to je dovoljno dobro za nasu internetsku prodavaonicu. Ovime ¢emo ustedjeti znatan novac
koji bi se potrosio na kupovinu profesionalnog fotoaparata. Jedina dodatna stvar koja ¢e se
koristiti i koju je potrebno kupiti je stalak na koji ¢emo fiksirati mobitel u trenutku slikanja

kako bi imali konzistentne fotografije za sve proizvode.

5.4. Budzet i dodatna radna snaga

U ovom poglavlju ¢e biti objasnjeni budzeti koje smo postavili i koje smo rezervirali u

poslovanju kako bi osigurali nesmetan i uspjeSan rad internetske prodavaonice.

Predvideni troskovi su sljedeci:

e lzrada internetske prodavaonice — plan je da se kompletna trgovina izradi samostalno
od strane vlasnika, tako da se predvida da ovdje nece biti nikakvih financijskih troSkova

e Shopify naknada — plan je da se koristi Shopify Basic plan koji iznosi $29 mjesecno,
odnosno 191,71kn mjese¢no prema srednjem te¢aju HNB-a na 6.3.2020.

e Naknada za Shopify transakcije — uz naknade kartiénih kuéa koje placamo i u
sadaSnjem poslovanju, na Shopify platformi ¢emo placati dodatnih 2% za svaku
transakciju preko njihove platforme

e Marketing — u oglase ¢e u prvom stadiju biti ulozen iznos od 1.000,00 kn mjese¢no, i
to u jednakom omjeru u Facebook i Google oglase (500,00 kn u svaki tip), te ¢e nakon
evaluacije biti rasporeden prema stranicama koje imaju najveci povrat na ulaganje; e-
mail marketing ¢e se odradivati unutar poduzeca te nema nikakvog direktnog

financijskog troska

Kompletno vodenje internetske prodavaonice poput azuriranja robe, pakiranja i slanja robe,
naplate i svih ostalih administratorski poslova ¢e biti odradeno unutar kompanije s postojecim
zaposlenicima kako bi se minimizirali troSkovi otvaranja i poslovanja internetske
prodavaonice, odnosno nece postojati dodatni troskovi zaposlenika zbog otvaranja internetske

prodavaonice.
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6. 1zrada internetske prodavaonice ,,Barbarela“

U ovom poglavlju ¢e biti objasnjen kompletni proces izrade internetske prodavaonice
,,.Barbarela®, odabrat ¢e se dizajnerske teme, kategorizacija proizvoda i moguénosti placanja.
Uz to ¢emo postaviti i prve proizvode na internetsku prodavaonicu kako bi mogli provijeriti

funkcionira li sve prema planu.

Shopify nudi besplatan period testiranja u trajanju od 14 dana, tako da ¢emo prvotno iskoristiti
tu mogucnost kako bi mogli izraditi trgovinu bez ikakvog placanja, potrebno je samo upisati e-

mail adresu, odabrati lozinku i moze se krenuti s izradom internetske prodavaonice.

Nakon toga, Shopify ispituje nekoliko pitanja, kako bi nam olak$ao proces izrade internetske
prodavaonice, poput:

e Prodajemo li ve¢ negdje?

¢ Gdje zelimo lansirati nasu trgovinu?

e Kako zelimo prodavati?

e Trenutni promet?

Sva pitanja su opcionalna i moZemo ih preskociti ako ne Zelimo odgovarati na njih. Uz

navedeno, moramo popuniti osobne podatke poput imena, prezimena i adrese.

Prva stranica na koju dolazimo je dosta intuitivna 1 pristupacna, lijevo se nalaze sekcije koje
mozemo odabrati, a na vecini stranice je opis iducih koraka te vrlo jednostavno mozemo dodati
proizvod u trgovinu. Uz to, Shopify nam automatski javlja i da nemamo upisan PDV broj za

Hrvatsku, te da ga moZemo upisati ukoliko Zelimo.

6.1.Dodavanje proizvoda i kategorizacija

Prva stvar koju nam Shopify nudi je dodavanje proizvoda, to se odraduje vrlo jednostavno i
klikom na gumb ,,dodaj proizvod* dolazimo na stranicu gdje trebamo popuniti sljedece:

¢ Naslov proizvoda

e Opis proizvoda

e Slika

e Cijena
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e Stanje zaliha

e Tezina kako bi se izraCunala cijena posStarine

Kao testni proizvod ¢emo uzeti djecju torbicu naziva ,,Djecja torbica™ te ¢emo u opisu kratko
re¢i detalje o proizvodu, dimenzije i sastav proizvoda. U svakom opisu ¢e se napisati sastav i
jos jednom naglasiti da su svi proizvodi unikati i da nije moguc¢e naruciti isti proizvod u koli¢ini
vecoj od 1, kao i da je dostava besplatna za isporuke preko 599,99 kn. Nakon toga ¢emo ubaciti
sliku proizvoda, upisati prodajnu cijenu od 99,99 kn. Stanje zaliha ne¢emo stavljati jer je
proizvod unikat i dostupan samo u koli¢ini 1, cijena poStarine nam je fiksna, tako da ne¢emo
stavljati ni tezinu proizvoda kako bi $to viSe ubrzali ovaj proces. Uz sve navedeno, ovdje ¢emo
u sklopu sustava gdje se mogu birati varijante, napraviti dodatnu varijablu imena ,,Zelite li
ispisati ime djeteta?”, koja, ako kupac prebaci padajuéi izbornik na ,,DA*“ odmah u cijenu

proizvoda uracunava dodatnih 50,00 kn koliko iznosi personalizacija.

Nakon izrade ¢emo spremiti sve promjene i Shopify nam potom omogucuje prikaz artikla u

internetskoj prodavaonici kako bi mogli vidjeti kako ¢e stvarno izgledati.

Slika 8. Primjer proizvoda u internetskoj prodavaonici

BARBARELA.HR Home Catalog Q n

Djecja torbica
99,99 kn

‘ ADD TO CART ‘

BUY IT NOW

Izvor: Shopify.com
Shopify pruza moguénost kolekcija, odnosno kategorizacije proizvoda kako bi Sto tocnije

sortirali proizvode i1 kako bi bili lako dostupni kupcima. Ovdje se moze odabrati i naslovna

slika kolekcije te sustav, odnosno pravila kojima ¢e se artikli automatski ubacivati u odredenu
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kolekciju (npr. po nazivu, cijeni, opisu...). Kategorije, odnosno kolekcije koje ¢emo izraditi
su:

e Albumi za slike

e Baby jastuci

e Dekice

e Haljinice 1 pregace

e Kapice i trakice za kosu

e Kravate i leptir masne

e Krsni program

e Ogradice i podne prostirke

e Slinceki i marame

e Torbice i ruksaci

Cijeli ovaj proces je dosta intuitivan i jednostavan, tako da u ovome dijelu nije bilo veéih
poteskoca tehnicke prirode, jedini veca stavka je bila detaljna kategorizacija proizvoda te
slikanje i postavljanje svakog pojedina¢nog proizvoda. Ovdje smo upisali i klju¢ne rijeci prema
kojima Zelimo da sustav automatski kategorizira nove artikle kako bi dodatno ustedili na

vremenu u procesu dodavanja novih proizvoda.

6.2. Tema i dizajn

Kao §to smo ve¢ spominjali, Shopify nudi 8 besplatnih tema te svaka ima jo§ 3 varijacije.
Odlucili smo se za besplatnu temu kako bi sveli investiciju na minimum. Isto tako, odlucili
smo se za minimalisti¢ku temu koja ¢e u prvom planu prikazivati proizvode, ali uz to Zelimo 1

da ima dobar pregled kategorija proizvoda jer imamo puno razli¢itih kategorija.
Odabrana je ,,Simple” tema u ,,Toy* varijanti, koja, kao $§to i samo ime govori, pruza

jednostavan pregled proizvoda, ali isto tako dobro prikazuje kategorije 1 dizajnirana je za djecje

igracke Sto je dosta slicno nasim proizvodima.
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Slika 9. Primjer ,,Simple* teme koja ¢e se Koristiti u internetskoj prodavaonici

& Simple X

Simple is perfect for stores looking for a simple style
to showcase their products.

Features

v Sidebar menu
¥ Product image zoom
¥ Image animations

New Arrivals ¥ Product recommendations

3 styles included

Light
® Toy
Beauty
New Arrivals
Most Popular Teddies _

Back Add to theme library

Izvor: Shopify.com

Kada odaberemo temu, dobivamo baznu verziju bez ikakvih slika, te moramo ubaciti logo i
boje koje Zelimo koristiti, uz navedeno sami moZemo i odabrati koje sekcije Zelimo imati na

stranici i kako ih zelimo istaknuti.

Slika 10. Sucelje dizajna teme

SSctions s S2iliEE Announce semcthing here

2= Header Q, search ™ cart (0)
I sidebar
Barbarela.hr
Ed  slideshow (o]
Home
[ Featured collecti.. @
Catalog

EEE Add section

Ei Footer -

Theme actions = D|C

Image slide -

Izvor: Shopify.com



U ovoj temi postoje 2 menija, odnosno glavni meni gdje ¢e se nalaziti proizvodi i kolekcije, te
sporedni meni koji ¢e se nalaziti na dnu ekrana 1 gdje ¢e biti prikazani kontakt podaci, op¢i

uvjeti poslovanja, veza za Facebook stranicu i kucica za prijavu na newsletter.

Odlucili smo se za svijetloplavu boju koja ¢e prevladavati, ubacit ¢emo logo i veliku sliku
prodajnog prostora te u lijevom meniju istaknuti samo kategorije kako bi apsolutan fokus bio
na njima, u traci na vrhu stranice ¢emo dodatno komunicirati da je dostava besplatna i da kupci
mogu vratiti proizvod bez razloga. Na sredi$njem dijelu ¢emo istaknuti nove proizvode na
stranici, najprodavanije kategorije i najnovije objave poput otvaranja maloprodajnog objekta,

sudjelovanja na sajmovima ili posebnih akcija i kratak opis o nastanku poduzeca.

Slika 11. Naslovnica internetske prodavaonice Barbarela

Sve proizvode moZete vratiti ukoliko vam ne odgovaraju uz puni povrat novea! Besplatna dostava za narudzbe iznad 599,00 kn!

Q  Trai = Kosarica (1)

bgfb Q?GLQ Svi nasi proizvodi su unikatne izrade i proizvedeni u Hrvatskoj!

Sve kategorije

Albumi za slike

Baby jastuci

Dekice

Haljinice i pregace
Kapice i trakice za kosu

Kravate i leptir masne

@ Ogradice i podne prostirke
Slinceki i marame

Izvor: Barbarela.hr

Sve ostale podatke, poput kontakta, uvjeta poslovanja, nacina plaéanja i isporuke, Facebook
stranicu 1 pretplatu za newsletter ¢emo postaviti na dnu stranice kako bi kupci 1 dalje mogli
jednostavno do¢i do njih, ali kako 1 ne bi ometali u njthovom primarnom cilju dolaska na

stranicu, a to je kupovina proizvoda.
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Slika 12. Donji dio internetske prodavaonice Barbarela

O Barbareli

20-godi¥nje iskustvo u spoji s hobijem izrade

Kontakt Uvjeti kupnje Potrazite nas i na Budi upucen
Facebooku!

arela Facebook

PRETPLATI SE

Izvor: Barbarela.hr

6.3.Sustavi placanja i dostava

Kako bi se na internetskoj prodavaonici moglo kupovati putem kartica, moramo imati
pristupnika placanja, odnosno poduzece koje ¢e za nas voditi placanja kreditnim i debitnim
karticama. U sklopu ,,Shopifya“ postoji nekoliko sustava plaéanja koji se mogu koristiti u

Hrvatskoj. Dva najpoznatija su CorvusPay i Mollie.

CorvusPay je hrvatsko poduzece koje nudi uslugu pristupnika placanja uz naknadu od samo
0,5% po transkaciji, ali uz to, karti¢ne kuée naplacuju svoju naknadu prema ugovoru koji imate
dogovoren s njima, te CorvusPay ima minimalnu mjese¢nu fakturu u iznosu od 220,00 kn +
PDV S§to bi znacilo da toliko minimalno mjese€no morate platiti, neovisno o prometu.

(CorvusPay, 2020.)

Mollie je nizozemski pristupnik placanja koji pruZa svoje usluge uz naknadu od 0,25 centi po
transakciji + 1,8 do 2,8% iznosa transakcije, ovisno o koristenoj kartici. U slucaju koriStenja
Molliea, karti¢éne kuée ne uzimaju dodatnu naknadu, te ne postoji minimalna mjesecna
naknada. Mollie isplacuje sve iznose u eurima uz dodatnu naknadu za konverziju od 2%

ukoliko je sredstvo plac¢anja neka druga valuta. (Mollie, 2020.)
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Uz sve ove troSkove, Shopify uzima dodatnih 2% za svaku transakciju koja ide preko

pristupnika placanja trece strane.

Kako su ove sve dosta veliki troskovi za malu internetsku prodavaonicu i kako smo vidjeli da
je u Hrvatskoj i dalje primarno sredstvo pla¢anja u internetskim prodavaonicama placanje
pouzecem, odlucili smo da ¢e se trenutno u internetskoj prodavaonici nuditi samo sljedeca
sredstva placanja:

e Pouzecem

e Uplatom na racun

e Paypalom

Ovo nam dodatno olakSava posao jer ovi nacini pla¢anja ne podlijezu fiskalizaciji tako da
uopée ne moramo imati sustav fiskalizacije za internetsku prodavaonicu. Ukoliko ¢ée biti

potraznje od strane kupaca, plan je da se u narednom periodu uvede i1 pla¢anje karticama.

Druga bitna stvar koju treba odrediti je i poStarina kako bi sustav automatski mogao
obracunavati postarinu za svaki pojedinacni proizvod. Sustav je razraden tako da mozemo

odabrati postarinu za dostave unutar drzave i za internacionalne dostave.

Odlucili smo se za postarinu u iznosu od 30,00 kn za svaki paket unutar Hrvatske, s time da je
dostava besplatna za sve narudzbe iznad 599,00 kn. U prvoj fazi poslovanja, odnosno prvih 3-
6 mjeseci dok se posao ne uhoda isporuka ¢e biti moguc¢a samo za Hrvatsku, a nakon toga ¢emo
i¢i u prosirenje na Europu §to zahtjeva dodatno ulaganje u prijevod stranice, konverziju valuta

i zakonsku regulativu.

Rok isporuke svih proizvoda je 2 do 6 radnih dana, ovisno o moguénostima kurirski sluzbi, te

lokaciji na koju se isporuka vrsi. (npr. otoci ovise o voznom redu trajekta)

Isporuka se primarno vrsi putem kurirske sluzbe GLS d.o.o0.
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7. Vodenje internetske prodavaonice

U ovom poglavlju ¢e biti objasnjeni svi procesi koji ¢e se raditi i nakon zavrsetka izrade
internetske prodavaonice, odnosno, opisat ¢e se kako ¢e funkcionirati svi procesi poslovanja
gotove internetske prodavaonice. Objasnit ¢e se upravljanje narudzbama, tj. kako izgleda
proces od kada kupac kupi proizvod do isporuke, uz to, objasnit ¢e se azuriranje, odnosno
postavljanje nove robe na stranicu. Nakon toga ¢e se objasniti na¢ini komunikacije s kupcima
1 rjeSavanje potencijalnih primjedbi i povrata. Uz to ¢e se postaviti ciljevi koje ocekujemo od
internetske prodavaonice i na temelju kojih ¢e ista biti ocjenjena nakon evaluacije koja ¢e se

raditi kroz nekoliko mjeseci.

7.1. Upravljanje narudzbama i azuriranje proizvoda

Prilikom kupnje kupac moze odabrati jedan od 3 nacina placanja, te ovisno o odabranome,
dalje krece proces izdavanja racuna i isporuke, opcije su sljedece:

1. Placanje uplatom na ra¢un — kada kupac odabere ovaj nacin plac¢anja, ¢eka se uplata na
racun, te ukoliko ona ne dode do iduceg dana, kontaktira se kupca kako bi poslao
potvrdu; po primanju uplate ili potvrde, proizvod se Salje kupcu

2. Placanje pouzecem — proizvod se odmah Salje kupcu i prilikom slanje se oznacuje da
kupac plac¢a pouzecem

3. Placanje Paypalom — uplata je odmah vidljiva na Paypal korisnickom racunu te se

proizvod odmabh $alje kupcu

Dostava se vrsi s partnerom GLS-om koji dolazi po pakete direktno u poduzece, tako da nema
dodatnog troska vremena i radnika kako bi se poslali paketi. Svi podaci o primatelju se printaju
direktno iz ,,Shopify* sustava kako bi se minimizirale greSke i1 ru¢no ispisivanje primatelja.
Dodatno, u sustavu se mogu i pratiti sve narudzbe, odnosno razlikujemo 3 moguca stanja

narudZbe — zaprimljeno, plac¢eno ili poslano.

Kako su svi proizvodi unikati, ne moze se samo jednom slikati proizvod 1 postaviti ga na
internetsku prodavaonicu i onda samo dodavati koli¢inu zalihe, nego se svaki proizvod mora
pojedinacno slikati i postavljati na stranicu $to iziskuje jako puno utroSenog rada i vremena. U
ovom poglavlju ¢e se objasniti proces postavljanja novih proizvoda koji je strukturno definiran

kako bi se $to lakse i brze azurirali proizvodi na internetskoj prodavaonici.
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U sklopu prvog slikanja i postavljanja svih proizvoda, definirali smo pozicije slika (jedna slika
cijelog proizvoda, te 2 ili viSe slika detalja iz blizine) i opis svakog proizvoda (koji sadrzi
dimenzije, sastav i kratak opis). Kako su svi proizvodi unutar odredene kategorije sli¢ni,
spremili smo po jedan opis iz svake kategorije u zasebnu datoteku, te se pri postavljanju novog
proizvoda samo kopira opis slicnog prethodnog proizvoda i izmjene pojedini detalji, ukoliko
oni postoje. Sustav automatski kategorizira proizvode na temelju naziva. Uz svaki proizvod u
opisu se navodi da je proizvod unikat i proizveden u Hrvatskoj te da poduzeée nudi potpuni
povrat novca ukoliko kupci Zele vratiti proizvod. Uz navedeno, u opisu ¢e pisati da se kupci
mole da u napomeni prilikom slanja narudzbe napisu i ime djeteta koje zele ispisati ukoliko su

odabrali uslugu dodatne personalizacije.

Dodatni problem na koji se mora paziti je azuriranje robe prodane u maloprodajnom kanalu,
kako nam se ne bi dogodilo da se isti proizvod prodao i na internetskoj prodavaonici i u
maloprodaji. Ovo ¢e biti rijeSeno tako da ¢e se u ,,Shopify* sustavu, po prodaji proizvoda u
maloprodajnom kanalu, taj proizvod ru¢no oznaciti kao prodan, te ¢e odmah biti maknut s
internetske prodavaonice. Ovo je djelomi¢no ru¢ni proces, ali poduze¢e nema ogromne

promete tako da je ovo sasvim dovoljna razina za potrebe normalnog poslovanja.

Uz navedeno, na naslovnoj stranici internetske prodavaonice postoji i sekcija s novim
proizvodima, tako da se u trenutku dodavanja, ru¢no mora i dodati da je to novi proizvod, pa
¢e se on pojaviti na naslovnoj stranici kako bi Cesti posjetitelji stranice odmah mogli vidjeti

nove proizvode.

7.2. Nacin komunikacije s kupcima

U ovome dijelu ¢e se objasniti nac¢ini komuniciranja s kupcima kako bi se lakse mogle pratiti

isporuke, naplate te potencijalni povrati ili primjedbe od strane korisnika.

Trenutni primarni na¢ini komunikacije su telefon, e-mail te Facebook poruke. Ovo ¢e i dalje
zasigurno ostati primarni kanali za odgovaranje na upite kupcima, ali ¢e se pokusati
automatizirati komunikacija vezana za narudzbe i isporuke. To ¢e se odraditi kroz ,,Shopify*
sustav koji omogucuje automatsko slanje maila da je narudzba zaprimljena i slanje maila da je

proizvod poslan prema kupcu. Uz ovo, ,,Shopify*“ omogucuje i1 slanje podsjetnika svim
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registriranim kupcima koji su odustali od kupovine, odnosno napustili svoju kosaricu u procesu

kupovine, te ¢emo 1 njima automatski slati poruku 10 sati nakon napustanja koSarice.

Kako ne ocekujemo veliki broj narudzbi, sve primjedbe i povrati ¢e se odradivati od slucaja do

slucaja, kojim god kanalom je kupcu najjednostavnije.

7.3. Uspjesnost internetske prodavaonice

U ovome dijelu ¢e se postaviti odredeni ciljevi prometa koje o¢ekujemo i na temelju kojih
¢emo nakon perioda od godine dana odrediti je li projekt uspjesan ili su potrebna dodatna

poboljsanja kako bi dostigli Zeljene rezultate.

Plan je da internetska prodavaonica krene s radom od 1.5.2020., te se odlucilo postaviti 3

razliita cilja za period od narednih godinu dana prema sljedecoj tablici:

Tablica 1. Ciljevi prometa za narednih 12 mjeseci

Mijesec Minimalno Redovni cilj Rastegnuti cilj
svibanj-20 2.000,00 kn 3.000,00 kn 4.500,00 kn
lipanj-20 2.000,00 kn 3.000,00 kn 4.500,00 kn
srpanj-20 2.000,00 kn 3.000,00 kn 4.500,00 kn
kolovoz-20 3.000,00 kn 4.000,00 kn 5.500,00 kn
rujan-20 3.000,00 kn 4.000,00 kn 5.500,00 kn
listopad-20 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
studeni-20 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
prosinac-20 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
sijeanj-21 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
veljaca-21 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
ozujak-21 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
travanj-21 4.000,00 kn 5.000,00 kn 6.500,00 kn
TOTAL 1. godina | 40.000,00 kn 52.000,00 kn 70.000,00 kn

Izvor: lzrada autora

Uz navedeno, napravljen je i trogodisnji plan prema kojemu se predvidaju sljede¢i prometi na

temelju kojih ¢e biti ocjenjivana uspjesnost internetske prodavaonice:
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Tablica 2. Ciljevi prometa za naredne 3 godine

Godina Minimalno Redovni cilj Rastegnuti cilj
TOTAL 2020. 24.000,00 kn 32.000,00 kn 44.000,00 kn
TOTAL 2021. 48.000,00 kn 60.000,00 kn 78.000,00 kn
TOTAL 2022. 60.000,00 kn 72.000,00 kn 90.000,00 kn

Izvor: lzrada autora

Prometi ¢e se pratiti mjesecno i ukoliko internetska prodavaonica ne bude odradivala
minimalne promete, revidirat ¢e se dizajn, promocije i dovodenje kupaca kako bi se pokusalo

do¢i do ciljanih prometa.

Uz postavljenje ciljeva ukupnih prometa, postavit ¢emo i Cilj iznosa prosje¢ne koSarice Koji
zelimo ostvarivati. Cijena proizvoda u internetskoj prodavaonici se kre¢u u rasponu od 49,99
do 999,99 kn, cilj nam je $to viSe povecati prosjecnu kosaricu kupca, a to ostvarujemo kroz
sljedece:

e Dbesplatnu dostavu za iznose kupovine iznad 599,00 kn

e ponudom dodatnih proizvoda na dnu stranice kada se kupac nalazi na stranici svakog

proizvoda

Cilj iznosa prosjecne koSarice koji Zelimo ostvariti u prvoj godini je 400,00 kn, te svake godine

zelimo ostvariti minimalno 5% rasta prosjecne koSarice uz povecanje broja kupaca.

Dodatna 2 cilja koja Zelimo postaviti su:
e Broj e-mail pretplatnika — u prvoj godini poslovanja Zzelimo skupiti minimalno 200
newsletter pretplatnika
e Broj Facebook pratitelja — sluzbena Barbarela Facebook stranica trenutno broji 7 tisuca
pratitelja, s novom internetskom prodavaonicom i dodatnim ulaganjem u internetske
marketinske aktivnosti, zelimo dose¢i minimalno 20 tisuca pratitelja u prvih godinu

dana poslovanja internetske prodavaonice
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8. Zakljucak

Kompletnom analizom procesa izrade internetske prodavaonice dosli smo do zakljucka da to
ni u kom slucaju nije jednostavan proces, postoje mnogi izazovi koje je potrebno istraziti i
prilagoditi hrvatskom trzistu. Neki od najvec¢ih problema su ti Sto je Hrvatska malo trziste 1
mnogi sustavi placanje ne funkcioniraju ili nemaju podr§ku za Hrvatsku. Dodatno, hrvatski
zakonodavni okvir je dosta kompleksan i postoji mnogo parametara koji se moraju zadovoljiti
kako bi se poslovalo putem internetske prodavaonice. Prednosti ovog procesa i ,,Shopify* s
druge strane su da, iako je to kompleksan proces i krajnji proizvod, cijela internetska
prodavaonica se izradila samo znanjem i radom autora koji ne posjeduje programerska znanja,
Sto znaCi da i osobe koje nemaju programersko iskustvo i znanje mogu otvoriti svoju

internetsku prodavaonicu i prodavati putem Interneta.

Internetska prodavaonica je kompletno zavrSena i trenutno funkcionira, odnosno dostupna je
na sluzbenoj internetskoj stranici poduzeca. Vjerujem i siguran sam da ¢e ova internetska
prodavaonica donijeti dodatan rast prometa poduzecu ,,Galerija Barbarela d.o0.0.“ i da ¢e u
narednom periodu poduzece sigurno doprijeti do puno veceg broja kupaca nakon §to lansira
trgovinu i pokaze sve svoje proizvode na modernoj i funkcionalnoj internetskoj stranici.
Dodatno, internetska prodavaonica ¢e pomoci i stabilizaciji nov¢anog toka kako ne bi imali
periode u godini kada imamo ogromne promete, a u drugim periodima uop¢e nemamo prihoda.
Ovo je tek prvi korak u nasoj internetskoj prodavaonici jer ¢e se ona sigurno u narednom
razdoblju konstantno poboljSavati 1 Siriti koliko god nam to poslovanje bude zahtijevalo 1

dozvoljavalo.

Kako u posljednjih 5 godina u Europi i Hrvatskoj svake godine raste internetskih prodavaonica
i broj Internet korisnika, vjerujem da ¢e se taj trend nastaviti i da je izrazito bitno, za bilo koje
poduzece, imati prisutnost na Internetu jer je to buducnost 1 sve vec¢i dio prometa Ce se pretakati
u internetske prodavaonice. Izrada ove internetske prodavaonice je i dodatan korak prema
daljnjoj digitalizaciji poslovanja i automatiziranju Sto veceg broja procesa kako bi se radnicima
moglo ostaviti §to viSe vremena za kreativnu proizvodnju §to je i glavna konkurentska prednost

ovog poduzeca.
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KEY ACCOUNT TEAM LEADER
Procter & Gamble
May 2019 - Present (11 months)

- member of P&G Croatia Lead Team which evaluates all Sales employees
and makes crucial decisions about the organization

- team management — coaching, training and career planning

- preparing team vision, targets, and tasks; long (FY) and short term (monthly)
- responsible for customers budget, revenue and profit targets

- Joint Business Plan development and deployment

- leading of yearly negotiations with customers

- P&G certified interviewer of new hires

KEY ACCOUNT MANAGER

Procter & Gamble
Jan 2017 - Apr 2019 (2 years 4 months)

- managing some of the top retailers in Croatia

- delivering monthly and yearly sales targets with budget accountability
- creating and executing customer specific marketing campaigns

- creating a shopper based designed solutions for in-store product
presentation to achieve category growth

- managing yearly customer contract negotiations

- tracking and analyzing different promo activities and product listings

SALES REPRESENTATIVE/TRAINEE

Procter & Gamble
Jul 2016 - Dec 2016 (6 months)

- visiting stores in Zagreb and Northern Croatia

- managing 4 merchandisers

- tracking OOS and ordering the products for over 10 brands
- selling additional secondary placements

- re-shelving categories

SALES ASSISTANT

Procter & Gamble
Feb 2016 - Jun 2016 (5 months)

- analyzing daily and monthly sales (P&G and competition)
- organizing the production of POS materials

- testing and analyzing enlistment of new products

- paying and tracking credit notes

samea 1ELESELLER

PIVOVARA Zagrebacka Pivovara
=== Jun 2013 - Feb 2016 (2 years 9 months)

- contacting over 100 store managers daily and selling our products

- communicating with Key Account Managers, Sales Representatives,
Regional Supervisors and logistics about the size of the order, dates of
delivery, discounts...

- fulfilling daily and monthly sales targets

EVENT COORDINATOR
[}:] Playbox Grupa
Oct 2011 - Feb 2016 (4 years 5 months)

- working at events for Jamnica, Ozujsko, Staropramen, Becks, Citroen,
Nescafe...

- setting up the scenery for the event and taking care that the program is
going as it is planned

- overseeing the work of a few hostesses and a technician

- photographing the event

61



