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UuvOoD

Danasnji tempo zivljenja narekuje hitre spremembe v tehnologiji, gospodarstvu, zdravstvu,
kulturi ... Kljub vsemu pa je po mojem mnenju najvecji dejavnik, ki vpliva na na$ nacin
Zivljenja tehnologija. Tehnoloski napredek na podro¢ju racunalnisSke, informacijske in
telekomunikacijske tehnologije vpliva na vse ostale spremembe v gospodarstvu, zdravstvu in
celo kulturi.

Glavna znacilnost poslovanja v danaSnjem svetu je nenehno spreminjanje na vseh podrog¢jih.
Podjetja, ki bodo prezivela, bodo tista, ki se bodo najhitreje prilagodila tem spremembam
oziroma jih bodo celo narekovale. Spremembe pa so povezane z informacijami, katerih pa je
v danasnjem casu vse ve¢ in jih je potrebno obvladati kar se da u¢inkovito in hitro. Klasi¢en
nacin poslovanja tako vse bolj izginja v senci novega elektronskega poslovanja.

Glavni razlog, da se je elektronsko poslovanje tako razsirilo, pa je internet. Internet je
globalno omrezje, v katerem so preko raunalnikov povezani uporabniki iz celega sveta. To
pomeni, da lahko do naSe spletne strani, naSega podjetja, dostopa kdorkoli iz celega sveta z
enim samim klikom. Za poslovni svet to pomeni ve¢je udobje, hitrejSi in vecji pretok
informacij in niZje stroske, saj proizvajamo tam, kjer so stroski najniZji in prodajamo tam,
kjer je cena najvi§ja. Elektronsko poslovanje lahko tako predstavlja konkuren¢no prednost, ¢e
zna izkoristiti to tehnologijo, v nasprotnem primeru pa je lahko to njihova groZznja. S
prihnodom interneta je elektronsko poslovanje postalo dostopno tako tudi najmanj$im
podjetjem, kar je povzrocilo pravi razcvet in eksponentno rast elektronskega poslovanja.

Podjetja vseh velikosti lahko sedaj med seboj komunicirajo elektronsko in sicer preko javnega
omreZja (internet), preko omrezij namenjenih samo podjetjem (intranet) oz. omreZij
namenjenim podjetjem in njihovim poslovnim partnerjem (ekstranet), ter preko privatnih
omreZij (Skrt, 1999).

V diplomski nalogi bom predstavil elektronsko poslovanje preko najnaprednejse platforme
elektronskega poslovanja — spletne trgovine. Cilj diplomske naloge je analizirati prednosti in
slabosti poslovanja preko samostojne spletne trgovine in preko ze obstojecih orodij, kot je
portal Bolha.com. V pomoc¢ pri analizi nam bo podjetje PGC d.o.0. s spletno spletno trgovino,
ki je usmerjena v dokaj specializirano prodajo, in se ukvarja s prodajo padalske opreme. Za to
podjetje sem se odlocil, ker lastnika osebno poznam in sem tako tudi lazje priSel do vseh
zelenih podatkov. Razlog za to izbiro pa je bil tudi ta, da je sama spletna trgovina narejena na
podlagi Opencart trgovine, katero zelo dobro poznam, saj se tudi sam ukvarjam z izdelavo
spletnih trgovin. Pri sami primerjavi se bom opredelil predvsem na trzenjski in finan¢ni vidik.
V pomo¢ mi bo primerjalna analiza z vidika podjetja PGC d.o.0. v primerjavi z ze obstojeco
resitvijo kot je spletni portal Bolha.com. Na podlagi dobljenih rezultatov bomo videli, kateri
nacin spletne prodaje ima doloc¢ene prednosti in slabosti za izbrano podjetje.



Diplomsko delo je razdeljeno na dva dela, in sicer na teoreti¢ni del in na prakti¢ni del. V
teoreticnem delu bom predstavil glavne pojme elektronskega poslovanja. Na tem mestu se
bom osredotocil predvsem na samo elektronsko poslovanje, vrste elektronskega poslovanja,
razloge za uvajanje elektronskega poslovanja, modele elektronskega poslovanja in pa na
spletne trgovine. V drugem delu diplomske naloge pa bom s pomocjo podjetja PGC d.o.o.
analiziral izdelavo samostojne spletne trgovine, prodajo, poslovanje, trzenje in vse stroske,
povezane s takim na¢inom poslovanja. Za analizo bom uporabil podatke preteklega leta. V
tem delu bo predstavljena tudi moznost postavitve spletne trgovine na Bolhinem portalu. Na
podlagi primerjalne analize za podjetje PGC d.o.0. pa bomo dobili prednosti in slabosti
poslovanja na samostojni spletni strani v primerjavi s poslovanjem na Bolhini trgovini.
Dobljeni rezultati bodo sluZzili kot nekak$na smernica podobnim podjetjem, ki Se ne vedo
kako in kje bi poslovala.

1 ELEKTRONSKO POSLOVANJE

Elektronsko poslovanje, tako imenovano sodobno poslovanje, temelji na najsodobnejsi
tehnologiji in je podprto z informacijsko-komunikacijsko tehnologijo (IKT). Glavni pomen
elektronskega poslovanja je globalizacija, zmanjSanje geografske oddaljenosti, povezovanje
in poslovanje s podjetji po vsem svetu (Zupan, 2010, str. 1).

Elektronsko poslovanje tako temelji na povezovanju podjetij po vsem svetu preko interneta,
intraneta, ekstraneta ter raznih zasebnih protokolov in omrezij. Poleg globalizacije pa je
elektronsko poslovanje na Siroko odprlo vrata tudi majhnim podjetjem, saj lahko ne glede na
svojo majhnost izkoristijo nove trge, in z izvozom najdejo nove koncne potrosnike (Skrt,
1999).

Elektronsko poslovanje sledi razvoju informacijske tehnologije, ki je danes dostopna
prakti¢no vsem, s tem pa so podjetja med seboj veliko bolj konkuren¢na, uspejo pa le tista, ki
se bodo uspela pravoCasno in uspeSno prilagajati in celo narekovati razvoj in uporabo same
informacijske tehnologije.

Kljub vsemu pa elektronsko poslovanje med podjetji ni novo. Ze v zgodnjih 60-ih so podjetja
zacela s posiljanjem in sprejemanjem narocil, faktur in ostalo dokumentacijo v elektronski
obliki. 1z tega se da tudi razbrati, od kje izhaja definicija elektronskega poslovanja —
izmenjava poslovnih informacij preko omrezij s pomocjo racunalniske izmenjave podatkov in
vseh podobnih tehnologij. RIP (racunalniSka izmenjava podatkov) oznacuje standardizirano
obliko poslovnih informacij (Groznik & Lindi¢, 2004, str. 1).

V drugi polovici Sestdesetih let se je zacel razvoj elektronskega poslovanja in z njim tudi
internet. V zacetku je bila uvedba RIP-a in sam prenos zelo po¢asen zaradi neprilagodljivosti
v tehnologiji in visokih stroSkov povezovanja preko omrezij z dodatno vrednostjo (VAN:
Value-Added Network) (Groznik & Lindi¢, 2004, str. 1).



Do tega so lahko tisti ¢as dostopala le vecja podjetja. Posledicno pa se je elektronsko
poslovanje takrat uvajalo zelo pocasi. Glavna znacilnost elektronskega poslovanja takrat pa je
bilo posiljanje in sprejemanje narocil, racunov in ostale dokumentacije. V samih zacetkih je
Slo v elektronskem poslovanju bolj za klasi¢no zaprto omrezje. Kljuéni mejnik oziroma celo
preobrat samemu elektronskemu poslovanju, ki je omogocil uporabo S§irSi javnosti in ne le
ozkemu krogu uporabnikov, pa se je zgodil s prihodom interneta (Skrt, 1999).

Elektronsko poslovanje predstavlja menjavo v poslovni doktrini, ker spreminja tradicionalne
organizacijske modele, poslovne procese, odnose in operacijske modele, katere smo poznali
pred razvojem danasnje informacijske tehnologije. Nova doktrina elektronskega poslovanja
zahteva od podjetij, da integrirajo in sinhronizirajo stratesko vizijo in poslovno taktiko v
smislu dobavitelj — produkti - kupec z informacijsko tehnologijo, ki narekuje danasnji razvoj,
drugace ne bodo konkurencna, in bodo zaostala. (Phipps, 2000).

1.1 OPREDELITEV ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Teorij o elektronskem poslovanju je ogromno, zato sem se odlocil le za eno in bom tej tudi
skozi diplomsko delo sledil.

Groznik, Trkman in Lindi¢ (2009, str. 1) pravijo takole: »Elektronsko poslovanje opredeljuje
Stevilne definicije, opredeljen je tudi v Zakonu o elektronskem poslovanju in elektronskem
podpisu (ULRS 001-22-11/00) kot poslovanje v elektronski obliki na daljavo z uporabo
informacijske in komunikacijske tehnologije in uporabo elektronskega podpisa v pravnem
prometu, kar vklju€uje tudi elektronsko poslovanje v sodnih, upravnih in drugih podobnih
postopkih. Elektronsko poslovanje predstavlja pomemben mejnik v poslovanju podjetij, saj
temelji na uvedbi in rabi informacijske in komunikacijske tehnologije med podjetji oziroma
organizacijam.«

Definicija elektronskega poslovanja torej obsega vsa podrocja »klasi¢nega« poslovanja in
uporabo sodobnih informacijskih tehnologij, ki povezujejo poslovne partnerje, Kkupce,
dobavitelje, zaposlene preko spletnih strani v podjetju, intraneta, elektronske izmenjave
podatkov, vrednostnih verig in ekstranatov. E-poslovanje kot lahko tudi imenujemo
elektronsko poslovanje, pa lahko povezujemo s poslovanjem podjetij in tudi s poslovanjem
drugih organizacij in posameznikov, ki svoje dejavnosti opravljajo s pomoc¢jo informacijske
tehnologije. Elektronsko poslovanje tako z vsemi sodobnimi prednosti, ki jih ponuja danaSnja
informacijska tehnologija, korenito spreminja odvijanje poslovnih procesov in posledi¢no
vpliva na spremembo organiziranosti podjetij.



1.2 VRSTE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Elektronsko poslovanje se danes pojavlja na razlicnih podro¢jih poslovnega procesa in
povezuje razli¢ne udelezence, zagotavlja pa lahko tudi razli¢ne ravni elektronskega samega e-
poslovanja, tako da glede na interakcijo subjektov elektronskega poslovanja lo¢imo ve¢ vrst
elektronskega poslovanja (Groznik, Trkman in Lindi¢, 2009, str. 2; Kovaci¢, Groznik in
Ribi¢, 2004, str. 55-56):

e med podjetji — B2B (Business to Business),

e med podjetji in potrosniki — B2C (Business to Consumer),

e med potrosniki — C2C (Consumer to Consumer),

e med podjetji in javno upravo — B2G (Business to Government),

e med drzavljani in javno upravo — C2G (Consumer to Government),
e znotraj javne uprave — G2G (Government to Government).

Glede na ocene analitikov je elektronsko poslovanje med podjetji — B2B (Business to
Business) najpomembnejse podrocje elektronskega poslovanja. B2B zajema vse oblike od
elektronskega bancniStva za pravne osebe, managementa oskrbne verige, vzpostavljanja
povezav med podjetjem in njegovimi dobavitelji, internetna izmenjava poslovnih listin,
elektronske trznice (drazbe, obratne drazbe, borze, nabavne trznice, prodajne trznice) do
sodelovanja v virtualnih organizacijah.

Elektronsko poslovanje med podjetji in potros$niki — B2C (Business to Consumer), pa je
velikokrat napac¢no opredeljeno kot najpomembnejSa oblika elektronskega poslovanja.
ZavajajocCe je ravno to, ker je potroSnikom najbolj dostopno v vsakdanjem Zzivljenju. Primeri
elektronskega poslovanja med podjetji in potrosniki pa so elektronsko banc¢nistvo za fizi¢ne
osebe, izobrazevanje na daljavo, elektronsko trgovanje ... B2C danes predstavlja vecinski del
vse elektronske prodaje na internetu.

Elektronsko poslovanje med potro$niki — C2C (Consumer to Consumer) se je zacelo
hkrati z razvojem interneta, sodobne informacijske tehnologije, kot jo poznamo danes. Ta
nacin poslovanja je namenjen interakciji potroS$nikov, ki na elektronski na¢in komunicirajo
(forumi, razne spletne klepetalnice, elektronska posta ...) ali poslujejo (npr. drazbe). Svetovno
najbolj znani portal za tovrstno poslovanje je Ebay, slovenski pa Bolha, slednjo bomo tudi
kasneje uporabljali pri analizah.

Elektronsko poslovanje v povezavi z javno upravo je posebno podrocje, kjer lo¢imo
elektronsko poslovanje javne uprave s podjetji B2G (npr: oddajanje napovedi za odmero
DDV, izvajanje javnih razpisov, ...), elektronsko poslovanje javne uprave v interakciji z
drzavljani (npr. oddaja napovedi za odmero dohodnine, izdaja izpiska iz rojstne maticne
knjige ...) in pa elektronsko poslovanje znotraj javne uprave (npr. spremljanje podatkov o
realizaciji proracuna RS, telefonski imenik drzavnih organov RS).



Glede na vrste elektronskega poslovanja z vidika podpore posameznega dela poslovnega
procesa oziroma z vidika razlicnih panog pa med najpogostejSa podrocja elektronskega
poslovanja uvr§¢amo (Jerman-Blazi¢, Klobucar, PerSe & Nedeljkovi¢, 2001): elektronsko
placevanje, elektronsko bancnistvo, elektronsko borzno poslovanje, elektronske finan¢ne
prenose, elektronsko prodajo, elektronsko zavarovalnistvo, elektronsko trgovino, elektronsko
zalozniStvo, elektronsko prodajo, elektronsko narocanje, delo na daljavo, elektronske storitve
na zahtevo, elektronsko poslovanje drzavnih in javnih sluzb in notranje elektronsko
poslovanje organizacij.

1.3 RAZLOGI ZA UVAJANJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Elektronsko poslovanje ne glede na obliko ali vrsto povezovanja s poslovnimi partnerji
prinasa podjetjem oziroma vsem udeleZzencem taksne oblike poslovanja Stevilne prednosti v
obliki (Kovaci¢, Groznik in Ribi¢, 2005, str. 57-60; Groznik, Trkman in Lindi¢, 2009, str. 2-
4):

e znizevanje stroSkov poslovanja;

e znizevanje obsega zalog;

e skrajSevanje poslovnega cikla;

e zviSanje kakovosti proizvodov in storitev;

e zniZevanja stroSkov trZenja in prodaje ter ustvarjanja novih trznih priloZnosti.

Z vidika stroskov poslovanja predstavlja elektronsko poslovanje velik potencial pri samem
poslovanju. Z uvedbo elektronskega poslovanja pride do prenove in informatizacije
poslovanja, ki temelji na poslovni rabi informacijske tehnologije. Sami nakupni procesi
oziroma postopki, ki potekajo med kupcem in dobaviteljem, ki so vezani na nakup so v
osnovi dokaj kompleksni ter v spremstvu mnozice dokumentov (povprasevanje, ponudba,
narocilo, dobavnica, racun dobavitelja, pla¢ilni nalog). Podjetjem elektronsko poslovanje
zniZuje na primer nabavne stroske skozi zdruzevanje narocil in tesnejSe nakupno in razvojno
sodelovanje s svojimi klju¢nimi dobavitelji. V tej smeri je pricakovati koli¢inske popuste ter
tesnejse in neposredno povezovanje njihovih nakupnih in proizvodnih procesov.

Vsa podjetja tezijo k ¢im manjSemu obsegu zalog in njihovemu hitremu obracanju, saj ve¢ji
obseg zalog pomeni vi§je stroske. Manjsi obseg in hitrejSe obracanje zalog pomenita boljSo
preglednost zalog in ucinkovitejSo izrabo skladi§¢nih zmogljivosti. S pomocjo elektronskega
poslovanja pa lahko organizacije, ki so neposredno poslovno in tehnolosko povezane s
proizvodnjo verigo se lahko izognejo dvojnemu skladis¢enju tako, da kot izhodno iz
proizvodnje oziroma vhodno v naslednjo fazo proizvodnje (ta faza nastopi v drugi
organizaciji) uporabljajo skupno skladisce.

Poslovni cikelj predstavlja celoten cas, ki je potreben za razvoj, izdelavo in posredovanje
proizvoda odjemalcu. S krajSim poslovnim ciklom pridobimo na odzivnosti na dinami¢no



zahtevnih trgih. Stroski so nizji, pridobimo tudi primerjalno prednost pred ostalimi
proizvajalci. S pomocjo elektronskega poslovanja, ki omogofa povezovanje organizacij z
njenimi dobavitelji in strankami, omogoca hitro posiljanje in sprejemanje narocil, racunov,
prometnih in ostalih dokumentov. Povezava med organizacijami, Ki so po celem svetu, pa je
internet.

Elektronsko poslovanje med drugim tudi omogoca zbiranje in analizo podatkov o proizvodih
in storitvah v ¢asu njihovega zivljenjskega cikla. S tem pa e-poslovanje omogoca organizaciji
preverjanje stopnje zadovoljstva kupca s proizvodom oziroma storitvijo ter ugotavljanje
odstopanj in vzrokov zanje. S pomocjo elektronskega poslovanja lahko proizvajalec ugotovi,
kdo oziroma kaj je povzrocilo padec kakovosti proizvoda oziroma storitve. Na ta nac¢in lahko
podjetje oziroma organizacija veliko denarja prihrani.

S sodobno informacijsko tehnologijo, na kateri temelji internet in danasnje elektronsko
poslovanje, omogoca ustvarjanje novih trznih priloZnosti v smislu povecanja prodajnih
zmogljivosti, ki izhajajo iz omejitev moznega Stevila prodajalcev, ob tem pa ne povzroca
skoraj nobenih dodatnih stroskov. Internet omogoca tudi neposredno narocanje in odpravlja
¢asovno zamudno rocnega izpolnjevanja narocil. Poleg tega internet odpira tudi niz novih
priloznosti ¢asovno neomejene prodaje in novih trgov, ki bi ob ustaljenih moZznostih prodaje
ostali za organizacijo nedostopni. Informacijska tehnologija omogoc¢a moznost za manjsa
podjetja z novimi in svojimi proizvodi, da pridejo do predstavitve na svetovnem trgu.

1.4 VZROKI ZA RAZMAH ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Glavni krivec za tak razmah elektronskega poslovanja kot ga poznamo danes je zagotovo
razvoj informacijsko-komunikacijske tehnologije. Kljuéno vlogo za razvoj elektronskega
poslovanja pa so poslovni vplivi njegove uporabe — podjetja, javna uprava, razne organizacije
... Poleg poslovnih vplivov na e-poslovanje pa so pomembne tudi spremembe v okolju, s tem
mislimo predvsem na razsirjenost in dostopnost do interneta tako med fizicnimi kot tudi
pravnimi osebami. Ne smemo pa pozabiti tudi na pravni vidik s spletom zakonov in
zakonskimi predpisi (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009, str. 4-5).

2 SPLETNE TRGOVINE

V zadnjih letih gre najve¢ pozornosti na podrocju elektronskega poslovanja spletnim
trgovinam. Spletne trgovine predstavljajo velik delez v poslovanju med podjetji in potrosnik —
B2C (Business to Costumer). Sicer je obseg B2C manjsi od obsega poslovanja med podjetji
oziroma med organizacijami. Kljub vsemu pa obseg uporabe spletnih trgovin pri nas in v
tujini vztrajno raste in predstavlja vse veéji delez v skupni prodaji (Groznik & Lindi¢, 2004,



str. 37). S spletno trgovino je mozna prodaja in nakup preko spleta na medorganizacijskem,
kjer se srecujejo podjetja, kupci, organizacije in trgujejo med seboj z razlicnimi izdelki in
storitvami. Elektronsko poslovanje je s spletno trgovino omogocilo tudi manj$im podjetjem,
da postanejo resni konkurenti tudi najve¢jim fizicnim prodajalnam, ki spletne trgovine
nimajo. Podjetje lahko s pomocjo spletne trgovine predstavi in prodaja neomejeno koli¢ino
izdelkov, ne da bi imela fizicno prodajalno, kar pa predstavlja ogromen strosek pri fizicnih
prodajalnah. S tem lahko manj$a podjetja, ki imajo prodajo preko spleta, ponudijo cene, ki so
primerljive najvecjim konkurentom, ki imajo nizje cene zaradi vecje koli€ine narocil.

2.1 OPREDELITEV SPLETNE TRGOVINE

Spletne trgovine so torej eden iz med pomembnejSih delov in najhitreje rastoée podrocje
elektronskega poslovanja v zadnjem cCasu in jih oznacujemo kot B2C — poslovanje med
podjetji in potrosniki (Business to Consumer). B2C je §irsi pojem in poleg spletnih trgovin
vkljuc€uje tudi ostalo poslovanje med podjetji in potrosniki, kot so spletne investicije, osebne
finance in spletno banc¢nistvo. Spletna trgovina je vse prej kot samostojna enota. Je namreé
projekt v okviru oddelka za trzenje. E-trgovina, kot jo z drugimi besedami lahko
poimenujemo, je prodajno mesto blaga ali storitve v fizi¢ni (npr. knjige, oblacila, DVD-ji ...)
ali v elektronski obliki (npr. programska oprema, e-knjige ...). V praksi se v ve¢jem odstotku
pojavlja prodaja fizi¢nega blaga. Glede na tip trgovine pa lo¢imo specializirano trgovino (npr.
trgovina s programsko opremo, spletne knjigarne, trgovine z igracami) in pa veleblagovnice,
kjer lahko izbiramo med SirSim izborom razli¢nih izdelkov (npr. Walmart.com). Spletne
trgovine lahko lo¢imo tudi glede na trgovca na drobno, ki prodaja izdelke razli¢nih
proizvajalcev, in pa na proizvajalca, ki trzi svoje blago. E-trgovine lahko lo¢imo $e po tem, ali
se prodajajo produkti in storitve fizicnim osebam in pa tiste, ki prodajajo podjetjem in
organizacijam (Groznik & Lindi¢, 2004, str. 37).

Kovaci¢, Groznik in Ribi¢ (2005, str. 65) opredeljujeta spletno trgovino tudi kot enega izmed
modelov elektronskega poslovanja. Spletna trgovina je v bistvu analogna klasi¢ni trgovini,
vendar svoje proizvode in storitve prodaja preko spleta. VEasih gre samo za dodatno obliko
prodaje, ki dopolnjuje klasi¢no. Uporaba spletne trgovine je predvsem zanimiva za
proizvajalce ali podjetja, ki zelijo svoje izdelke prodajati brez posrednika.

Spletna trgovina je torej moderni poslovni model, ki skuSa promovirati podjetje, vpliva na
nakupne odlocitve, je nekakSna spletna izlozba, ki ponuja prednakupne informacije,
kupovanje, placevanje preko spleta, prodajo, drazbo ... Tako pozitivno vpliva na same
proizvajalce, prodajalce in tudi kupce, saj je temelj spletne trgovine znizanje stroSkov,
izboljsanje kakovosti samih produktov in storitev, ter hitrejsa dostava le-teh.



2.2 ELEKTRONSKO TRGOVANJE

Z izrazom e-trgovanje, kot lahko tudi poimenujemo elektronsko trgovanje, mislimo na nabavo
in prodajo blaga ter storitev prek spletnih strani. Placilo in dostava nisto nujno izvedena preko
interneta, odvisno je od nacina placila in ali gre za elektronski produkt ali pa fizi¢ni produkt.
Elektronsko trgovanje lahko poteka med drugim tudi prek RIP — racunalniske izmenjave
podatkov oziroma EDI — Electronic Data Interchange. RIP se uporablja za elektronsko
izmenjavo poslovnih podatkov, narocil znotraj podjetja ali med podjetji, ter za izmenjavo
listin. Podatki pa se izmenjujejo prek interneta ali drugega zaprtega omrezja (Zupan, 2010,
str. 41).

Elektronsko trgovanje se je v zadnjih letih skokovito povecalo in se Se vedno povecuje,
vzroke za to pa lahko pripiSemo razvoju svetovnega omrezja, informacijski tehnologiji in
programski opremi. Konkurenca med podjetji je tudi eden izmed razlogov za povecanje
elektronskega trgovanja. Danes ima tako na primer skoraj vsako podjetje izdelano svojo
spletno stran, trgovine imajo svoje spletne trgovine in se tako predstavljajo vsemu svetu preko
interneta. Tako smo bili v zacetku 21. Stoletja prica ekstremnemu razvoju nekaj svetovno
znanih podjetij, ki se ukvarjajo s spletnim trgovanjem (npr. eBay, AOL, CheckPoint,
VeriSign) (Turban & King, 2003, str.9).

Strauss in Frost (2001, str.6) sta navedla naslednje prednosti, ki jih e-poslovanje prinasa
spletnemu trgovanju: trg se Siri s pomoc¢jo razvoja informacijske tehnologije na globalni nivo
zaradi pretoka izdelkov, storitev, promocije in ljudi. Navajata tudi, da e-poslovanje prinasa
spletnemu trgovanju Se zmanjSanje stroSkov, pridobivanje novih trgovin, omogocanje
manjSega Stevila napak, u€inkovitejSe trZenje, ucinkovitejSe poslovanje in hitrejsi razvoj.

2.3 OBSEG PRODAJE V SPLETNIH TRGOVINAH

Napovedovanje prodaje preko spletnih trgovin je zelo tezko in se od organizacij do
organizacij razlikujejo. Razlog za razlike je tudi razli¢na uporaba metodologij. Dejstvo je, da
se odstotek spletne prodaje povecuje iz dneva v dan. Poleg spletnih nakupov pa je potrebno
upostevati tudi dejstvo, da se uporabniki pri nakupu odlocajo tudi na podlagi informacij, ki jih
najdejo na spletu. Po analizah raziskovalne hiSe Forrester, se je polovica evropskih spletnih
uporabnikov najprej pozanimala na spletu o proizvodu in cenah, predno so se odlocili za
nakup v klasi¢ni trgovini. Zanimivo pa je tudi, da se je 60 % teh uporabnikov odlocilo za
menjavo blagovne znamke, za katero so se odlocili, preden so izbrali informacije na spletu
(Groznik & Lindi¢, 2004, str. 38).



2.4 PREDNOSTI IN SLABOSTI SPLETNE TRGOVINE

Nakupovanje izdelkov v spletnih trgovinah ima za potro$nike in lastnike trgovin tako
prednosti kot tudi slabosti.

2.4.1 PREDNOSTI ZA POTROSNIKE — KUPCE

Groznik in Lindi¢ (2004, str. 40) in Skrt (2005) navajajo naslednje prednosti za potrosnike:

e velik asortiman izdelkov brez prostorskih omejitev, kot so v fizi¢nih trgovinah, ter
predstavitev celotne ponudbe na enem mestu. Kupec lahko namre¢ celotno ponudbo vidi iz
domacega naslonjaca na enem mestu, ne da bi mu bilo potrebno obiskati fizicno
prodajalno;

e spletne trgovine delujejo neomejeno dolgo, 24 ur na dan, 7 dni v tednu. Kupec lahko tako
naroci svoje izdelke, kadar Zeli in ni omejen na delovne ure same trgovine;

¢ 7 vidika stroSkov in ¢asa kupec ogromno pridobi, saj se tukaj izogne predvsem
transakcijam in oportunitetnim stroSkom v povezavi z izgubljenim ¢asom, ki ga potrosnik
potrebuje za iskanje izdelka. Te prednosti pridejo Se moc¢neje do izraza, ¢e upostevamo
dejstvo, da je prek spletnih strani mozno nakupovanje v tujini;

e spletna trgovina nudi tudi bogatejSe informacije o izdelkih, podjetjih, konkurenci na sploh,
primerjavi samih izdelkov na enem mestu, niZjih cenah izdelkov in boljsi servis. Pri tem
lahko uporabniki uporabljajo tudi spletne strani, ki se ukvarjajo s pomocjo pri
nakupovanju, kot so: nakupovalni portali, nakupovalni roboti, portali, ki ocenjujejo trgovce
... Ta pomo¢ pride predvsem prav pri uporabi spletnega trgovanja v globalnem svetu, saj se
s tem privarcuje veliko Casa in stroSkov;

e moznost nakupa izdelkov v tujih spletnih trgovinah.

Internet omogoca izvedbo poprodajnih aktivnosti, ki v preteklosti niso bila mogoca. Z
bistveno nizjimi stroSki lahko podjetja potroSnikom pomagajo, da v vecji meri izkoristijo
kupljeno, potrosnik lahko hitreje najde reSitev svojega problema, podjetje pa lahko ohranja
stike s svojimi kupci (Groznik & Lindi¢, 2004, str. 41).

2.4.2 SLABOSTI SPLETNEGA NAKUPOVANJA ZA KUPCE

Slabosti spletnega nakupovanja so naslednje (Skrt, 2005; Groznik in Lindi¢, 2004, str. 43):

e varnost (zlorabe kreditnih kartic, hakerji, zlorabe identitete),
e kupci lahko zaradi doloc¢enih nepojasnjenih stvari, ¢e ne odgovarjamo korektno in
pravocasno na kupceve vprasanja, prekinejo nakup,



e zakupce je $e vedno velikega pomena, ¢e lahko izdelek vidijo, preizkusijo, zato lahko
podvomijo v kvaliteto in ustreznost izdelka,

e kupci niso zadovoljni s samim izborom, oziroma paleto izdelkov, zato prekinejo nakup in
grejo na drugo spletno trgovino,

e spletna trgovina je neosebna, ni fizi¢nega stika, zato so lahko kupci nezaupljivi do samega
nakupa,

e cas dostave na medorganizacijskih trgih pogosto predstavlja problem in nezaupanje,

e nezadovoljstvo in zaskrbljenost o moznih visokih stroskih dostave,

¢ blaga ni na zalogi,

e prepocasen prenos spletnih strani,

o slaba strukturiranost strani (ne najdejo informacij o blagu ali storitvi),

e visji celotni stroski (vkljuc¢no s pakiranjem in dostavo),

e splosno nezaupanje v ponudnika.

2.4.3 PREDNOSTI ZA PRODAJALCE

Prednosti za prodajalce oziroma ponudnike so naslednje (Groznik in Lindi¢, 2004, str. 42;
Rogelj, 2001; Reedy, Schullo in Zimmerman, 2000, str. 116):

e podjetja lahko danes zaradi interneta, informacijske tehnologije in nacina poslovanja, kot
ga narekuje elektronsko poslovanje, tudi manj$a podjetja predstavijo z relativno majhnim
vloZkom svojo ponudbo globalni javnosti;

e uporabnikom je omogoceno hitro in u¢inkovito opravljanje transakcij;

e uporabijo lahko dvosmerno komunikacijo, ki koristi tako podjetjem kot uporabnikom;

e prodajalci se laZje in hitreje prilagajajo spremembam v povprasevanju, imajo nizje stroske
oglasevanja in laZje komunicirajo s kupci. Prilagajajo se lahko z dodajanjem novih
proizvodov, predstavitvijo izdelkov, ponujajo popuste, spreminjajo cene ... Vse te
spremembe lahko izvedejo v bistveno krajSem €asu in pa z niZjimi stroski;

e spletna trgovina je locirana na virtualnem trgu, tako da lokacija same trgovine in fizi¢ni
prostor nista pomembna;

¢ velikost podjetja ni pomembna, sedaj lahko postanejo manjsa podjetja konkuren¢na ve¢jim
podjetjem v enakih panogah;

e razSiritev trznih poti in dostopnost do globalnega trga;

¢ sodobna informacijska tehnologija danes omogoca tudi izredno podrobno spremljanje
uporabnikov. Spremljamo lahko od kod uporabniki prihajajo (s katerih spletnih strani,
katere besede i8¢ejo v iskalniku, da pridejo v spletno trgovino ipd.), vidimo lahko tudi,
kako se gibljejo po spletni trgovini, Kje spletno trgovino zapustijo. S tem lahko prihranimo
veliko Casa in stroSkov ter prilagodimo ponudbo;

e pomembne so tudi konverzijske stopnje, ki jih opredelimo kot deleZ obiskovalcev, ki
postanejo kupci. Informacijska tehnologija nam omogoca tudi vpogled vmesnega
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opazovanja, s ¢imer vidimo, kolikSen delez obiskovalcev si ogleda stran katerega izmed
izdelkov, koliko teh uporabnikov doda izdelek v kosarico in kje v postopku nakupa
1izgubimo najveci delez kupcev. To nam omogoca hitrejSe odkrivanje tezav in pa seveda
prilagajanje same spletne trgovine in produktov, kar mo¢no pripomore k uspesnosti
trgovine;

¢ pridobivanje podatkov kot so (sociodemografski, ekonomski, spol, starost...) pa je mozno
pridobiti zelo hitro in poceni, in sicer z raznimi nagradnimi igrami in brezpla¢nimi vzorci.
S tem lahko dobimo povratne informacije, poskrbimo za kupca na zelen nacin in tako
razvijemo odnos;

e prednost je tudi ciljno trZenje, saj se podjetje lahko osredotoci le na dolocen trzni segment;

e moznost izkori§¢anja trznih ni§, usmerjenosti v specializirano trgovino, neskon¢ne
moznosti inovativnih pristopov;

e spletne trgovine imajo obicajno tudi nizje fiksne stroske (stroski najemnin, ¢iscenje
prodajaln, vzdrZzevanje, zaposleni ...). TrZzenje samo poteka v elektronski obliki, kar
odpravlja stroske tiska in posiljanja.

244 SLABOSTI ZA PRODAJALCE

S spletnim trgovanjem pa se poleg prednosti pojavijo tudi naslednje slabosti naslednje
(Dennis, Fenech & Merrilees, 2004, str. 2; Groznik in Lindi¢, 2004, str. 43): nevarnost
podjetiem po eni strani predstavljajo spletna mesta, ki se ukvarjajo s primerjalnim
nakupovanjem. Uporabnik lahko tako na enem mestu dobi informacije, ki jih potrebujejo za
uc¢inkovito in informirano nakupovanje. Konkurenca je s tem veéja, podjetja pa lahko izgubijo
kupce, vendar pa je to tudi dober medij za oglasevanje. Slabosti so tudi pomankanje
Cloveskega kapitala, predvsem znanja (anglesko »know-how-a«), visoki stroski vzpostavitve,
stalni stroSki in investicije, neprimernost izdelkov, nezaupljivost in odpor uporabnikov,
kompleksnost naroCanja in izpolnjevanja naroCil, manj impulzivnih nakupov, pravni
problemi, prevare, goljufije in poprodajne tezave. S spletnimi trgovinami in nakupi pa se
pojavlja tudi negativni pritisk na marze in cene v fizi¢nih trgovinah.

3 PREDSTAVITEV PODJETJA PGC d.o.o.

Podjetje PGC d.o.o. je bilo ustanovljeno 27. 8. 2010. Primarna dejavnost podjetja je Sola
letenja z jadralnimi padali (Paradais — paragliding activities in Slovenia, 2009), poleg
omenjenega se v podjetju ukvarjajo tudi s prodajo opreme za jadralno padalstvo, vodenjem
jadralnih padalcev v Sloveniji in tujini (Paragliding & hg adventures, 2011), s tandemskimi
poleti z jadralnim padalom (Slovenski tandem portal, 2011) in organizacijo jadralno-
padalskih prireditev.
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Zaposleni v podjetju je trenutno samo eden, ze v naslednjem letu pa naj bi se povecalo za vsaj
dva zaposlena (pogovor s podjetnikom).

Spletna stran podjetja (Paradis — paragliding activities in Slovenia, 2009) je bila narejena ze
pred ustanovitvijo podjetja, in sicer konec leta 2009 kot portal jadralnih padalcev. Spletna
trgovina pa se je odprla malo pred registracijo samega podjetja.

Poslanstvo podjetja PGC d.o.0. je, ne le da postane eden izmed vodilnih ponudnikov opreme
za jadralno padalstvo v Sloveniji, ampak da se razsiri s svojo prodajo tudi na tuje trge.

Vizija podjetja PGC d.o.o0. je, da v vseh pogledih zadovolji potrebe svojih kupcev tako na
domacem trgu kot tudi z najverjetnejSo Siritvijo na tuje trge. Kupcem nudi pestro paleto
proizvodov najboljsih svetovno priznanih proizvajalcev in pa tudi proizvode edine slovenske
znamke. Cilj je predvsem prisluhniti kupcem in ustre¢i njihovim specifi¢nim potrebam. Ker je
podjetje dokaj novo na trgu, je cilj podjetja predvsem pridobitev zadostne baze kupcev in pa
seveda obdrzati le-te. Podjetie PGC d.o.o. je organizirano kot druzba z omejeno
odgovornostjo in s sedezem v Zeleznikih, Drazgose 6a. Podjetje ima skladiiéne prostore kar
na istem naslovu. Podjetje je glede na dejavnost SKD opredeljeno kot trgovina na drobno v
specializiranih prodajalnah s $portno opremo. Podjetje je specializirano na prodajo jadralne
padalske opreme preko spletne trgovine, ukvarja pa se tudi s Solo letenja z jadralnimi padali,
tandemskimi poleti z jadralnim padalom in organizacijo jadralno-padalskih prireditev. V
diplomski nalogi se bom osredotocil le na del, kjer se ukvarjajo s prodajo Sportne opreme, saj
je namen diplomske naloge ugotoviti, v kak$ni meri se podjetju splaca imeti samo spletno
trgovino oziroma ali bi morali prodajati tudi na spletnem portalu kot je Bolha. Direktor
podjetja je Gasper Prevc in je hkrati tudi edini zaposleni v podjetju.

3.1 ANALIZA IZDELAVE SPLETNE TRGOVINE

Podjetje PGC d.o.o. se je odloCilo za izdelavo spletne trgovine pri podjetju GomilSek
informatika — Bostjan Gomilsek s.p. Podjetje je zasnovano z namenom nuditi celovito
izvedbo projektov informacijske tehnologije. Eden iz med projektov, s katerimi se v zadnjem
Casu ukvarjajo, je tudi izdelava spletnih trgovin. Podjetje PGC d.o.0. se je odlocilo za
vgradnjo spletne trgovine v njihovo Ze obstojeco spletno trgovino. Gomilsek informatika je
ponudil izdelavo spletne trgovine z izgledom, ki je primeren graficni podobi podjetja PGC
do.o. Podjetje PGC d.o.o. se je odlocilo za izbiro Gomil$ek informatika tudi zaradi moZnosti,
da se prilagodi celostna grafiéna podobo samega podjetja oziroma spletne strani za spletno
trgovino. Ponudili so tudi vso potrebno podporo in pomoc¢ ob zafetku uporabe sistema. V
ponudbi so bile vkljucene tudi vse napredne aplikacije za nadzor nad kupci, zalogo, prodajo,
vodenjem racunov in razli¢ne placilne metode (kreditne kartice, paypal, plailo po povzetju,
predplacilo) (pogovor s podjetnikom).
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Uporaba spletne trgovine je zelo preprosta, saj omogoca enostavno dodajanje novih
produktov in njegovih lastnosti (cena, popusti, velikost, teza, barve ...). Razporeditev izdelkov
na spletni strani je bila narejena po zelji kupca. Omogoceno je tudi, da uporabnik sam vodi
razne Clanke, sekcije, kategorije ... Trgovina ima tudi to moznost, da jo lahko vodi vec
uporabnikov, poleg tega pa je vgrajena tudi moznost vodenja vecjih spletnih trgovin skupaj
preko samo enega uporabniSkega racuna, kar bo prislo podjetju zelo prav v primeru Siritve.

Spletne trgovine, ki jih podjetje GomilSek informatika dela, temeljijo na »open source«
kodnem sistemu. To pomeni, da se izvajalec, ki uporablja ta sistem sklicuje na program,
katerega izvorna koda je brezpla¢no na voljo splosni javnosti za uporabo in/ali modifikacijo
originalnega modela (Opensource, 2011)

3.2 FINANCNI PODATKI O IZDELAVI SPLETNE TRGOVINE

Tabela 1: Financni podatki o izdelavi spletne trgovine

St. Opis Cena

1 Izdelava spletne trgovine (Opencart) 600 EUR
2 Unikatna grafi¢na podoba s slikovnim materialom 400 EUR
3 Integriran blog za pisanje ¢lankov 100 EUR
4 Integriran forum na strani 200 EUR
5 Modul za placilne kartice 150 EUR
6 Optimizacija spletne trgovine 140 EUR
7 Enostavna blagajna 0 EUR

8 Zakup streznika in domena za 12 mesecev 0 EUR

Vse zgoraj navedene cene so obdavcene, tako da je vse skupaj z DDV naneslo 1590 EUR.
Ker pa se je podjetje Gomilsek informatika zacelo ukvarjati z izdelavo spletnih trgovin pred
kratkim, so imeli promocijske cene za prvih 20 strank, tako da so bili popusti 50 %, in je tako
kon¢na cena znasala 795 EUR. V ceno je vkljuceno za prvo obdobje dvanajstih mesecev tudi
brezplacno vzdrzevanje (gostovanje na strezniku, varovanje podatkov, izdelava varnostnih
kopij, obnova podatkov v primeru podatkovne nesrece ), gostovanje na strezniku ter domena.
Po dvanajstih mesecih se pri¢ne placevanje 30 EUR mese¢no za nadaljnje vzdrzevanje, zakup
streznika in domene.
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Spletna trgovina vsebuje vso funkcionalnost, ki jo ima Opencart trgovina brez omejevanja
funkcionalnosti:

e celostna grafi¢na podoba (CGP) — sestavljena je iz logotipa, barvnih kombinacij, pisav in
slogana. Grafi¢na podoba se odraza v vsej dokumentaciji, s katero podjetje nastopa v
odnosu s strankami in sodelavci;

e neomejeno Stevilo izdelkov, oddelkov, slik in samih dimenzij slik;

o kratki opisi, podrobni opisi izdelkov ter atributi izdelkov;

e izpostavljeni atributi izdelkov na straneh oddelkov (po Zelji posamezni posebe;j
poudarjeni);

o filtriranje po blagovni znamki (proizvajalcu), ceni;

e avtomati¢no vodenje zaloge in prikaze zaloge (je/ni na zalogi);

e pregledovanje izdelkov v obliki mreze ali v obliki seznama;

e razvr$canje izdelkov po atributih (velikost, barva);

e primerjalnik izdelkov;

e iskanje po artiklih;

¢ razli¢ni nacini placila ( placilo po povzetju, po predracunu — nakazilo na TRR, placilo po
povzetju, placilo s kreditnimi karticami in pa preko paypala);

e izpostavitev izdelkov in interne reklame (posebej definirana mesta za oglasevanje);

e animirana izpostavitev oglasov na prvi strani;

e izpostavitve izdelkov na prvi strani (novo, priporo¢amo);

e vsebinske strani (o podjetju, pogoji poslovanja, pogoji placevanja);

e zajem e-mail naslova kupcev;

e clektronsko obvescanje kupcev;

e lightbox predogled slik artiklov (predogled s pove€anjem).

3.3 TRZENJE

V Podjetju PGC d.o.0. so se glede na to, da so novo podjetje na trgu odlo¢ili tudi za podporo
prodaji, ki ga nudi in pripravlja za njih podjetje Gomil$ek informatika. Tako oglasevanje
podjetja PGC d.o.0. temelji na dobri povezanosti in prepletu spletne trgovine z ostalim delom
spletnega portala. Poleg trgovine, ki je vgrajena na spletno stran www.slo-paragliding.com,
so na spletni strani objavljene novice iz sveta jadralnega padalstva, uporabniki lahko sami
dodajajo video posnetke in fotografije in komentirajo spletno vsebino. S spletno trgovino pa
je podjetje pridobilo Se naslednjo podporo prodaji: vgradnja socialnih omrezij, optimizacije na
strani, E-obvestila strankam, optimizacija izven strani, dodatne zadeve kot so blog in
integracija foruma. Po pogovoru s podjetnikom iz podjetja GomilSek informatika, sem ta
podporna sredstva tudi predstavil.
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TrZenje v socialnih omrezjih na nacin, da se ustvarjajo skupine in podstrani v socialnih
omrezjih, kot je Facebook je ena izmed najenostavnejSih in najbolj popularnih promocij za
spletno trgovino danes. Pri potencialnih kupcih je velika mozZnost, da na ta na¢in dobijo
zaupanje, ki jih potem pripelje v nadaljnji nakup. Prednost socialnih omrezjih je tudi ta, da
spodbuja priporocila med samimi uporabniki, vsem clanom skupin pa se lahko tudi posilja
novice, oglase in osvezuje strani z novimi produkti. Na spletni trgovini podjetja PGC d.o.0. je
vgrajeno Facebook okence skupine.

Optimizacija spletne trgovine je bistvena predvsem zato, da lahko ponudnika stranke
najdejo v iskalniku. Zato je potrebno spletno stran prilagoditi tako, da se s klju¢nimi besedami
in naslovi podstrani prikazejo ¢im vi$je na seznamu.

E-obvestila strankam z obvestili strankam o novih produktih, akcijah in o zanimivih
vsebinah na internetu ohranja stik s stranko in jo spomni na nove nakupe. S tem se lahko
doseze visoka uéinkovitost prodaje, vendar je potrebno paziti na kvaliteto obvestil, izgled in
pogostost. S tem se lahko sledi rezultatom in odzivu na akcije preko e-maila in na podlagi
tega se dodeluje vsebino sporocila.

Dodatne zadeve kot so blog in forum pa daje samim kupcem moznost, da se pozanimajo za
dodatne informacije in komunicirajo med sabo. Podjetje pa lahko s tem dobi dobre povratne
informacije o samih produktih, Zeljah in kritikah strank. S tem se lahko produkte prilagodi po
Zeljah strank.

3.3.1 NACRTI TRZENJA

Ker je podjetje Se dokaj sveze na trgu, se je odlocilo, da v letu ki prihaja optimizira trzenje in
postane glavni prodajalec na slovenskem trgu. Poleg ze obstojeCega trzenja so sklenili, da se
obrnejo na najbolj obiskanega slovenskega iskalnika najdi.si (Merjenje obiskanosti spletnih
strani, 2011).

Podjetje Najdi, informacijske storitve, d.0.0. je oblikovalo optimalno ponudbo spletnih
oglasov, s katero zagotavljajo, da se bo dosegla najve¢ja raven uporabnikov. Zastopnik za
trzenje Matevz Lencek je za podjetje PGC d.o.o. pripravil ponudbo na podlagi Stevila
produktov in klju¢nih besed ter povezav na sami spletni strani. Pri podjetju PGC d.o.0. so se
odlocili za naslednje ponudbe:

e sponzorirana povezava na strani z rezultati iskanj,
¢ kontekstno oglaSevanje v spletnem omrezju ADPARTNER - tekstovni oglas.

Sponzorirana povezava ha strani z rezultati iskanj: s tovrstnim oglasevanje na strani z
rezultati iskanj se lahko z nizkimi stroSki uc¢inkovito nagovori spletne uporabnike takrat, ko ti
18¢ejo informacije v povezavi z izdelki ali storitvami (klju¢nimi besedami), ki jih podjetje
ponuja. Ta oglas se bo prikazoval na brskalniku najdi.si in tudi na tistih spletnih straneh, ki
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vsebujejo iskalnik in so v oglaSevalskem omrezju iskalnika najdi.si. Cena na klik je 0,44
EUR, vse cene pa so navedene z vkljucitvijo DDV-ja.

Tabela 2: Informativni izracun ponudbe s sponzorirano povezavo na strani z rezultati iskanj

Predlagano obdobje oglasevanja Od 1. 9. 2011 do 31. 8. 2012
Predvideno Stevilo klikov 2.285,00 (priblizno 190 klikov mesecno)
Predvidena vrednost zakupa 1.00.5,40 EUR (priblizno 83 EUR mesecno)

Slika 1: Primer sponzorirane povezave na strani z rezultati iskanj

S tekstovnim oglasevanjem, ki lahko vkljucuje tudi sliko, se v omrezju Adpartner na podlagi
v vnaprej izbranih kljuénih besed hkrati oglaSuje na za podjetje samo najprimernejSih 2000
najbolj obiskanih slovenskih spletnih straneh. Cena na klik znaSa 0,40 EUR, placa pa se le za
prikaze, na katere uporabniki kliknejo. Pri izra¢unu akcije je DDV ze vkljucen v samo ceno.

Tabela 3: Informativni izracun ponudbe s tekstovnim oglasevanjem

Predlagano obdobje oglasevanja Od 1. 9. 2011 do 31. 8. 2012
Predvideno §tevilo klikov 4.464,000 (priblizno 370 klikov mesecno)
Predvidena vrednost zakupa 1.785,60 EUR (priblizno 148 EUR mesecno)
Dnevni limit 4,8 EUR
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Slika 2: Primer tekstovnega oglasevanja

Slika 3: Primer tekstovnega oglasevanja

Jadralna opremal!
Padala, ¢elade, obladila...Narodi
preko spleta?

B ADpartner

Skupni stroski poslovanja, namenjeni za oglaSevanje, bi torej znaSali 231EUR mese¢no. Ker
pa se podjetje namerava odlocCiti za tovrstno investicijo za celo leto, bi torej stroski znasali
2772 EUR.

3.4 ANALIZA POSLOVANJA PODJETJA

Podjetje ima eno samo skladi§¢e locirano v Zeleznikih. Zaradi specifi¢nega okolja (v
Sloveniji je 2000 jadralnih padalcev — potencialnih kupcev) so v podjetju izredno previdni s
skladis¢enjem, vrednost zalog pa se giblje okoli 5000 EUR (nakupna vrednost).

Vecino naroCil se posSlje po posti po prejemu placila po predracunu. Dobavljivost
posameznega artikla se lahko preveri preko e-maila ali po telefonu. Ce je artikel na zalogi se
ga poslje Se isti dan (narocila do 10. ure) oziroma naslednji dan. V primeru, da artikla ni na
zalogi, se ga naroCi pri proizvajalcih, po prejemu odgovora od proizvajalcev se strankam
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preko e-maila ali telefonu javi rok dobave. Narocila se posiljajo preko Poste Slovenije, s
katero se ob zacetku prodaje sklene pogodbo. Podjetje PGC d.o.o. je zavezano, da letno
posljejo vsaj 100 posiljk. Posta Slovenije omogoca tudi placevanje ob dobavi, vendar za
storitev zaracunavajo 5 % provizijo. Stranke pa se najpogosteje odlocajo za placevanje z
odkupnino ob manjsih nakupih, npr. Do 100 EUR. Pakete Posta Slovenije dostavi naslednji
delovni dan, v primeru posiljanja v druge drzave Evropske unije posiljanje traja obic¢ajno do
enega tedna, cena dostave, ki jo placa kupec, pa se giblje med 16 in 50 EUR. Postnina za vsa
naroCila znotraj drzave pa znaSa 4,5 EUR in je obraCunana ze pri narocCilu. Strankam, ki
narocijo produkte s ceno visjo od 200 EUR pa stroske postnine krije podjetje samo.

Poleg placila na TRR je najpogostejsa oblika plac¢evanja preko sistema paypal, za katerega se
odlo¢ijo predvsem stranke iz tujine. V prihodnosti bo v spletni trgovini mogoce placevati tudi
neposredno s kreditnimi in debetnimi karticami (Mastercard, Visa, Maestro). Pogodba je ze
sklenjena in sicer z Banko Koper, cena storitve pa mesecno znasa 48 EUR z DDV.

Za izstavljanje raunov, pripravo in odposiljanje posiljk skrbijo sami v podjetju. Obracun
place in izraun DDV-ja pa mese¢no naredi racunovodski servis (Glase d.o.0.), ki predstavlja
mesecni strosek v visini 156 EUR z DDV.

Podjetje PGC d.o.0. vecino artiklov uvozi neposredno od proizvajalcev, nekaj opreme tudi
posredno drugim prodajalcem in spletnim trgovinam z jadralno padalsko opremo. Podjetje
neposredno uvaza od naslednjih proizvajalcev:SKYLINE (jadralna padala, sedeZzi, oblacila),
PLUSMAX (Celade, sonc¢na ocala), NERVURES (jadralna padala, sedezi, oblacila),
FLYMASTER (letalni instrumenti), BRAUNIGER (letalni instrumenti), CAMSPORTS
(miniaturne $portne kamere) in JDC (merilni inStrumenti).

Preko posrednikov in uvoznikov prodajajo Se artikle naslednjih blagovnih znamk:
MACPARA (jadralna padala, sedezi, oblacila), AVASPORT (sedezi),KORTEL (sedezi),
SOURCE (oprema za pitje, balast) — IGLUSPORT in SIGGI ($portne nogavice).

V spletni trgovini se najdejo tudi artikli edinega slovenskega proizvajalca jadralnih padal —
podjetja Kimfly.

Z letosnjim letom pa zelijo v podjetju PGC d.o.o. ponudbo razsiriti Se za nekaj uglednih
blagovnih znamk. Poleg trenutne spletne trgovine pa je nacrt, da se ustvari Se eno spletno
trgovino z artikli za druge Sportne aktivnosti, in sicer ker se ze sedaj uvazajo nekateri artikli,
ki so zanimivi $irsi Sportni populaciji (npr. Miniaturne Sportne kamere CAMSPORTS, merilni
inStrumenti JDC, Sportna oblacila).

Z vecino dobaviteljev podjetje nima tezav, saj takoj po placilu predracuna posljejo opremo,
tako da je obi¢ajni rok dobave 1 do 2 tedna. Nekaj opreme, ki se hitro in zanesljivo proda, pa
ima podjetje seveda na zalogi. V podjetju so ze imeli tezave z nekaterimi italijanskimi
dobavitelji, natancneje s podjetjem Compass, ki izdeluje letalske inStrumente. Izdelki naj bi
bili najboljsi na trzis¢u, vendar so bili hitro pokvarljivi. Podjetje PGC d.0.0. je zaradi slabega
odnosa italijanskega podjetja prekinilo sodelovanje in uvoznistvo teh produktov.

18



3.4.1 ANALIZA NAKUPOV IN OBISKA SPLETNE TRGOVINE

Obisk spletne strani se povecuje, iz tabele je razvidno, da se je obisk spletnega mesta v enem
letu podvojil. Treba je Se poudariti, da je spletna stran nastala prej in sicer konec leta 2009,
spletna trgovina pa se je odprla avgusta leta 2010 kot integracija v spletno stran.

V prvi polovici letosnjega leta je bilo v spletni trgovini 87 naroCil. ViSina posameznega
nakupa se giblje med 20 EUR in 2500 EUR, kolikor je cena celotnega kompleta opreme za
jadralno padalstvo (jadralno padalo, sedez, celada, letalni inStrument, radijska postaja,
oblacila). Povprecna viSina nakupa v tem obdobju je 308 EUR (z vklju¢enim ddv-jem),
skupni promet prihodkov od prodaje spletne trgovine do julija 2011 je znasal 26.796 (skupen
promet podjetja v prvi polovici leta je 42.000 EUR). Odhodki, povezani z dobavitelji, in drugi
stroski povezani s prodajo, pa so znaSali 23.567 EUR. Vrednost zalog pa je vedno znasala
priblizno 5000 EUR.

Tabela 4: Statistika obiska spletne strani www.slo-paragliding.com

Jul Jun Maj | Apr | Mar | Feb Jan | Dec | Nov | Okt | Sept | Avg
2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 2011 | 201 | 201 | 201 | 201 | 201
0 0 0 0 0

Dnevno 564 439 440 670 543 548 373 252 | 316 | 200 | 178 | 216
povprecj
e

Mese¢no | 14.11 | 13.17 | 13.65 | 20.12 | 16.85 | 15.36 | 15.36 | 7.83 | 9.50 | 6.21 | 5.36 | 6.72

e

3.4.2 ANALIZA CELOTNIH STROSKOV POVEZANIH S SPLETNO TRGOVINO
IN NJENIM POSLOVANJEM

V analizi stroSkov bomo obravnavali vse stroSke, povezane s spletno trgovino in njenim
poslovanjem za zadnje poslovno leto.

StroSki povezani z izdelavo spletne trgovine so znaSali skupaj z DDV 795 EUR. V ceno je
vsteto tudi zastonj vzdrzevanje, gostovanje na strezniku, domena in tehni¢na pomo¢ za prvih
12 mesecev. Po prvih dvanajstih mesecih poslovanja pa zgoraj omenjene storitve znasajo 30
EUR mesecno.
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Stroski, povezani s samo prodajo so znaSali za placevanje preko TRR povprecno 30 EUR
mesecno, postno posiljanje je v povprecju znasalo 50 EUR mesec¢no, racunovodski servis 156
EUR z DDV mesec¢no, stroski storitev povezani z Banko Koper 48 EUR z DDV mesecno.

Celotni stroski za poslovanje s spletno trgovino za prvih 12 mesecev torej znasajo 4.203 EUR.
Predvideni stroski poslovanja za naslednjih 12 mesecev pa so zmanjsani za zacetno izdelavo
spletne trgovine in poveCani za samo vzdrzevanje spletne trgovine. Predvideni stroSek za
naslednjih 12 mesecev tako znaSa 3.768 EUR.

4 PREDSTAVITEV SPLETNEGA PORTALA BOLHA

Druzba Bolha d.o.o0. upravlja spletno stran www.bolha.com, ki je najvecje slovensko spletno
nakupovalno sredisce, v katerem se zdruzujeta ponudba in povprasevanje tako pravnih kot
tudi fizicnih oseb. SedeZ druZzbe se nahaja na Bravnicarjevi ulici 13 v Ljubljani. Bolha.com je
prva izbira za vecino uporabnikov slovenskega spleta, ki prodajajo ali kupujejo tako nove kot
tudi rabljene izdelke ter ponujajo ali povprasujejo po storitvah. Na spletnem portalu se
oglasuje vec kot 300.000 izdelkov in storitev (Bolha, 2011).

4.1 POSLANSTVO

Na portalu Bolha.com Zelijo presegati pricakovanja njihovih uporabnikov in oglasevalcev,
zato je glavni cilj podjetja, da se njihove storitve stalno izboljSujejo. Na portalu se trudijo, da
ponujajo najbolj ucinkovito in kakovostno oglaSevanje po izredno konkurenc¢nih cenah.
Uporabnikom Zelijo omogociti, da lahko kar najhitreje najdejo vse potrebne informacije o
dolocenih izdelkih ali storitvah (Poslanstvo, vizija, vrednote, 2011).

4.2 VIZIJA

Vizija druzbe temelji na tem, da ohranijo primat najve¢jega in najbolj obiskanega spletnega
nakupovalnega srediS¢a v Sloveniji in ustvarjajo vi§je donose kot najuspesnejsi konkurenti v
panogi (Poslanstvo, vizija, vrednote, 2011).
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4.3 GLAVNE PREDNOSTI BOLHE

Glavne prednosti spletnega portala Bolha.com so naslednje (Bolha.com, 2010):

¢ je najbolj obiskana slovenska spletna stran v kategoriji malih oglasov;

¢ najbolj uporabljena spletna stran v Sloveniji

e peta najbolj obiskana spletna stran v Sloveniji ( po raziskavi MOSS);

e vec kot 1.000.000 razlicnih mese¢nih uporabnikov (vir Google Analytics) — skoraj vsak
drugi Slovenec mesec¢no obisce spletno stran Bolha.com;

e ima vec kot 340.000 razli¢nih tedenskih uporabnikov in ve¢ kot 60.000 razli¢nih dnevnih
uporabnikov;

e okrog 50 milijonov ogledov strani mese¢no;

e skoraj 3 milijone obiskov mesecno.

Slika 4: Registrirani uporabniki Bolha.com
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Vir: Mejniki v razvoju, 2011

44 BOLHA TRGOVINA

Na Bolha.com svojo ponudbo uspesno predstavlja ze okrog 1500 podjetij, ki so z u¢inkom
nadvse zadovoljna.

Bolha Trgovina se lahko odpre za 49 EUR na mesec + DDV. V osnovni ceni podjetje dobi
paket, ki omogoca: preprosto postavitev Bolha trgovine preko spletnega brskalnika, lastno
predstavitveno stran (z logotipom in opisom), uvrstitev Bolha trgovine v sekcijo »trgovine,
izpostavitev med ostale oglase na Bolhi.com, spremljanje statistike ogledov strank, odprtost
24 ur dnevno in vse dni v letu, strokovna pomo¢, moznost brezplacnega avtomatskega vnosa
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oglasov, moznost dodatne povezave na Ze obstojeco spletno trgovino in promocijo Bolha
trgovine na vstopni strani Bolha.com (Bolha trgovina, 2011).

V ponudbi za postavitev Bolha trgovine pa ni navedeno, da mora stranka sama poskrbeti za
dostavo, racunovodske in ban¢ne storitve.

Slika 5: Stevilo trgovin na Bolha.com

2003 2008 2007 2008 200303

Vir: Bolha trgovina, 2011

4.4.1 OGLASEVANJE BOLHA TRGOVINE NA PORTALU BOLHA.COM

Na Bolhinem portalu so razlicne moZnosti oglaSevanja. Na podlagi pogovora z zaposlenim
(Tanja Nosan) na oddelku za trZzenje na portalu Bolha.com se je pripravil naslednji izbor za
podjetje PGC d.0.0.:

e mesecni zakup oglasevalskega prostora za vpis do 50 oglasov na mesec v vseh primernih
podrubrikah, ki se nahajajo v Kategorijah in Storitvah na vstopni strani Bolhe po ceni 49
EUR + DDV, ki se placuje za vsak tekoc¢i mesec;

e mesecni zakup oglasevalskega prostora za vpis do 200 oglasov na mesec v vseh primernih
podrubrikah, ki se nahajajo v kategorijah in storitvah na vstopni strani Bolhe po ceni 79
EUR + DDV, ki se placuje vsak tekoc¢i mesec;

e celostni zakup oglaSevalskega prostora, ki stane za en oglas v sekciji »ostale rubrike« po
ceni 192 EUR + DDV.
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Slika 6. Zakupi oglasevalskega prostora glede na Stevilo produktov
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Vir: Cene in popusti Bolha trgovine, 2011

4.4.2 PREDNOSTI OGLASEVANJA NA PORTALU BOLHA.COM

Portal Bolha.com je najvec¢ji v kategoriji malih oglasov in peta najbolj obiskana stran v
Sloveniji. Portal ima namre¢ ve¢ kot 2,5 milijona obiskov mesecno, ve¢ kot 50 milijonov
ogledov strani mese¢no in okrog 600.000 registriranih uporabnikov, ki lahko vidijo oglase
(Prednosti oglasevanja na Bolhi, 2011).

Poleg zelo velikega Stevila obiskov Bolhinega portala pa je pozitivna Bolhina stran
oglasevanja tudi ta, da nudi oglasevalcem izredno natanc¢no ciljanje, saj je ponudba na strani
razdeljena na rubrike, tako da lahko oglasevalec komunicira z dolo¢enim segmentom
potencialnih kupcev, ki jih zanima ponudba to¢no dolo¢ene rubrike (Prednosti oglasevanja na
Bolhi, 2011).

Oglasevanje na Bolha.com je glede na ucinek stroSkovno gledano med najcenejSimi v
slovenskem medijskem prostoru. Portal Bolha.com pa ponuja tudi merljivost u¢inkovitosti
oglasevanja in stalno vidnost oglasov (Prednosti oglasevanja na Bolhi, 2011).

443 PREDNOSTI BOLHA TRGOVINE

Prednosti Bolha trgovine so naslednje: povecanje prihodkov podjetja, saj je na portalu
Bolha.com priblizno 800.000 uporabnikov, lastna predstavitvena stran, lasten URL naslov.
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Bolha trgovina predstavlja odli¢no alternativo zamudnim, zahtevnim in dragim e-trgovinam,
uporabnikom Bolha trgovine pa je na voljo tudi celodnevna strokovna pomo¢. Uporabniki
lahko Bolho trgovino uporabljajo brez predhodnega racunalniskega znanja. Z uporabo Bolha
trgovine se med drugim tudi utrjuje blagovna znamka podjetja, saj se pri vsakem izdelku
pojavi logotip podjetja. Spletni portal Bolha omogoca tudi pridobitev iskalnika za lastno
ponudbo, promocijo trgovine, brezplacen vnos do 10 fotografij na izdelek, neomejen Cas
trajanja oglasov, moznost do brezplatnega avtomatskega uvoza oglasov in moznost merjenja
ucinkovitosti oglasSevanja. Poleg ugodne cene, ki jo nudi portal Bolha, pa je velika prednost
tudi to, da je trgovina odprta 24 ur na dan, vse dni v letu (Prednosti Bolha trgovine, 2011).

5 PRIMERJALNA ANALIZA ZA PODJETJE PGC Z OBSTOJECO
SPLETNO TRGOVINO V PRIMERJAVI S TRGOVINO NA
BOLHI.COM

Na podlagi analize izbrane spletne trgovine v primerjavi z Bolha trgovino sem oblikoval
primerjalno analizo — celovito oceno prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti.

5.1 PREDNOSTI

e Zapreprosto postavitev Bolha trgovine, predstavitveno stran z logotipom, strokovno
pomocjo in vsemi ostalimi storitvami v osnovni ponudbi stanejo mesecno 49 EUR +
DDV, med tem ko je bil pri podjetju PGC d.o.o. za prvih dvanajst mesecev mesecni
stroSek povezan z vzdrZevanjem, gostovanjem na streZniku in domeno 0 EUR. Po
dvanajstih mesecih pa za vsak nadaljnji mesec strosek znasa 30 EUR. Podjetje PGC
d.o.o0. bi se lahko tudi odlocilo za lastni streznik in lastno vzdrZevanje, tako da bi se s tem
mesecni stroski Se zmanjSali, med tem ko je za Bolhino trgovino potrebno placevati
zgoraj omenjeni mesecni strosek.

e Spletna trgovina je last podjetja PGC d.o.0., med tem ko Bolhina trgovina v primeru, da
bi se odlocili za tovrstno postavitev, ne bi bila.

e Vrednost spletne trgovine v primerjavi z Bolho trgovino iz meseca v mesec raste, in se jo
da v primeru, da se ne Zeli veC poslovati, prodati.

eV podjetju PGC d.o.o. imajo zaenkrat priblizno 200 razli¢nih produktov, ki jih ponujajo
strankam, vse te produkte pa tudi sami vnasajo v spletno trgovino, tako da stroskov s tem
nimajo, med tem ko na Bolhi trgovini stroSek avtomatskega vnosa do 200 izdelkov
mesecno stane 79 EUR + DDV.

e Velika prednost v sodobnem nacinu poslovanja predstavljata blog in forum. S tem dobijo
potencialni kupci dodatne informacije o samih produktih, lahko se posvetujejo z drugimi
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strankami, prodajalec sam pa dobi povratne informacije in lahko s tem bolje ustreze
svojim strankam, prihrani pa se predvsem na stroskih.

e Same grafi¢ne podobe Bolha trgovin so zelo monotone in se od trgovine do trgovine niti
ne razlikujejo. Spletna trgovina podjetja PGC d.o.0. pa je grafi¢no privlacna, barvno
usklajena z obstojeco spletno stranjo. Tudi komponente so postavljene po Zeljah
podjetnika.

e  Velik vpliv na stranke pri trzenju izdelkov gre pripisati danes tudi video vsebinam, ki

vzbujajo vecjo pozornost pri potroSnikih, in jih pri podjetju PGC d.o.o. lahko kjerkoli in
kadarkoli objavljajo na svoji spletni trgovini.

5.2 SLABOSTI

e Visoki zaCetni stroSki postavitve spletne trgovine, ki so za izbrano podjetje znasali 795
EUR (DDV je ze vstet) v primerjavi z Bolha trgovino, ki za€etnih stroSkov postavitve
same spletne trgovine nima.

e  Zacletni obisk spletne trgovine je na zacetku manjsi v primerjavi z Bolho trgovino, saj je
na portalu Bolha.com Ze v osnovi registriranih 800.000 uporabnikov in s tem potencialnih
kupcev.

e Zacetni stroSek oglasevanja je zelo velik, saj je potrebno pridobiti ogromno bazo
potencialnih in pa predvsem rednih strank, saj le na ta nacin lahko za¢ne podjetje PGC
d.o.o. uspesno koristiti aplikacije kot so blog, forum, videoposnetki in s tem ogromno
privar¢uje pri nadaljnjem oglasevanju.

5.3 PRILOZNOSTI

e Obstaja moznost za podjetje PGC d.o.0., da se odloci za Bolho trgovino z nainom, da se
samo doda povezava na ze obstojeco spletno trgovino. S tem nacinom se sicer placuje
mesecno vzdrZzevanje in vse povezano z oglasevanjem po osnovni ceni 49 EUR + DDV,
oziroma glede na potrebe podjetja PGC d.0.0., ki ima 200 izdelkov po 79 EUR + DDV. S
tem nac¢inom poslovanja bi naredili veliko v smeri prepoznavnosti in dodatnega
oglasevanja, saj ima portal Bolha.com veliko bazo uporabnikov.

e Podjetje je ze naredilo nacrte za trzenje in oglaSevanje. Cilj je predvsem, da bi postali prvi
na slovenskem trgu. Pri podjetju Najdi.si, ki je lastnik najbolj obiskanega slovenskega
brskalnika www.najdi.si, (Merjenje obiskanosti spletnih strani, 2010) so dobili ponudbo za
tekstovno oglasevanje (oglasevanje na podlagi vnaprej izbranih naklju¢nih besed), ki
stane priblizno 1.785 EUR na leto, in pa za Sponzorirano povezavo na strani z rezultati
iskanyj, ki stane priblizno 2.285 EUR na leto. Oba nacina oglasevanja se racunata na klik,
nacini oglasevanja pa so opisani ze v prejsnjih poglavjih.
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5.4 NEVARNOSTI

e Glavne nevarnosti za podjetje PGC d.o.0. predstavljajo prevelike investicije v neprimerno
oglasevanje, oziroma neuspesnost le-tega. Stroski predvidenega oglasevanja na spletnem
brskalniku Najdi.si predstavljajo kar 4070 EUR za naslednjih 12 mesecev.

e Nevarnost predstavlja tudi morebitna uporaba Bolhine trgovine, saj bi Ze sami stroski
trgovine nanesli z osnovnim paketom in trenutnim Stevilom izdelkov 79 EUR + DDV
mesecno.

e Ker je podjetje zelo majhno, Stevilo zaposlenih je trenutno samo eden, in bi v primeru,
da se na podlagi velikega odziva iz vseh morebitnih investiranih marketinskih potez
odzove preveliko stevilo kupcev, bi podjetje moralo hitro ukrepati, pri zaposlovanju
novih ljudi, sklepanju vecjih pogodb z dobavitelji. Nepripravljenost, oziroma slaba
odzivnost (podalj$ani dobavni roki) predstavljajo velik minus pri strankah. Glede na to,
da je podjetje na zacetku in ima malo zaposlenih, bi se moralo na vse to v prihodnje bolje
pripraviti. To je razvidno iz analiz po Stevilu obiskov spletne trgovine, ki se iz meseca v
mesec povecuje, in pa po samem prodajnem prometu, ki za prvo leto ni majhen.

SKLEP

Skozi diplomsko nalogo sem priSel do sklepa, da lahko s pomocjo elektronskega poslovanja,
konkretneje spletne trgovine prodaja praktiéno vsak vsakemu. Na podlagi preucevanega
podjetja PGC d.o0.0., ki je s svojo prodajo (padalska oprema) zelo specializirano, novo na
samem trgu in pa predvsem majhno, sem priSel do sklepa, da lahko s pomocjo sodobnih
tehnologij in razli¢nih na€inov uporabe postane podjetje zelo uspeSno tako na domacem kot
tudi na tujem, svetovnem trgu.

Podjetje je namre¢ z uspeSnimi poslovnimi odlo¢itvami, kot so izdelava lastne spletne
trgovine, z vsemi sodobnimi komponentami, in pa odlicnimi trZenjskimi prijemi uspesno
poslovalo Ze v svojem prvem letu poslovanja. Podjetje PGC d.o.o0. ima za prihodnost na
podlagi razSiritve in trzenja veC odprtih moZnosti. V primerjalni analizi smo predvsem
primerjali prednosti, slabosti, priloZnosti in nevarnosti poslovanja s samostojno spletno
trgovino v primerjavi s poslovanjem na ze obstojecih portalih, kot je najbolj znani slovenski
Bolha.com. Na podlagi analize in poslovanja podjetja PGC d.o.o. sem prisel do sklepa, da je
za podjetja, ki so dokaj majhna, neznana in specializirana v prodajo dolocenih izdelkov
velikega pomena, da se v prvih letih poslovanja predvsem posvetijo uspe$ni marketinski
prepoznavnosti, da si naredijo prepoznavno ime, da jih bodo potencialni kupci lahko opazili.
Podjetju PGC d.o.0. je zelo dobro uspelo, ker se je odlo¢ilo za izdelavo kakovostne
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samostojne spletne trgovine in predvsem zaradi vseh podpornih marketinskih potez, za katere
so se odlocili.

Za podjetja, kot so PGC d.o.0., sem mnenja, da se ne smejo ustrasiti in dvomiti v svoje
izdelke, saj lahko danes s pomocjo sodobne tehnologije kjerkoli in kadarkoli konkurirajo
najve¢jim podjetjem na svetu. Konkretneje sem mnenja, da naj se podjetja, ki Se nimajo
spletne trgovine, odlo¢ijo za izdelavo le-te, in v prvih letih investirajo predvsem v marketing.
Glede na primerjalno analizo pa sem tudi mnenja, da se podjetje odlo¢i najprej za lastno
spletno trgovino, kot svojo spletno stran, tvega malo ve¢ zacetnega kapitala, ki pa se lahko s
pravimi trzenjskimi prijemi hitro povrne. Glede poslovanja na portalu Bolha.com pa sem
mnenja, da se jo uporabi kot dodatno trzenjsko opcijo, s povezavo na ze obstoje¢o spletno
trgovino.

Danasnji razvoj informacijske tehnologije tako lahko ponudi tudi najmanj$im podjetjem
moznost, da konkurirajo s svojimi izdelki kjerkoli in kadarkoli. Elektronsko poslovanje
omogoca, da podjetja brez fizi¢nih trgovin preko spletnih trgovin naredijo velik preboj na
domacem in svetovnem trgu. Menim, da je moZnost za vsa podjetja, ki nimajo dovolj velikega
kapitala za fizi¢no trgovino, da se lotijo s samostojno spletno trgovino in izkoristijo vse
moznosti trZzenja. Dobro je, da so pri vsem tem inovativni in »posebni«. Kot smo v analizi
videli, elektronsko poslovanje s spletno trgovino omogoca zelo hitro in relativno poceni
vzpostavitev poslovanja.

Podjetja, ki Ze imajo samostojno spletno trgovino ali pa imajo spletno trgovino preko Ze
obstojecega portala kot je Bolha.com, pa naj oba nacina poslovanja zdruZijo. Kot smo videli v
analizi, imata oba na¢ina poslovanja svoje prednosti. Ce izlo¢imo slabosti, in se skusamo
drzati prednosti, je uspeh zagotovljen.
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