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uvoD
Opredelitev podroéja in opis problema

Pridobivanje ustrezne Studijske literature predgtaza Studenta zelo pomemben del
Studijskega procesa, saj je od razpolozljivostiaga gradiva velikokrat odvisen Kam uspeh

pri opravljanju Studijskih obveznosti. Ta procesdpbivanja lahko analiziramo iz dveh
vidikov: kdo je avtor gradiva ter iz vidika glgvosti uporabe vsebine. Avtorje lahko
razdelimo na (1) uveljavljene strokovnjake in pnetalje, ki so izdali svoj ¢benik za
potrebe Studija ter na (2) skupino avtorjev, sdfaw predvsem iz Studentov oz. vrstnikov v
Studijskem procesu. Uporabahenikov in drugih del uveljavljenih avtorjev je raano
povezana z nakupom oz. gilam, medtem ko je uporaba gradiv vrstnikov (anmger oz.
peer to peerv nadaljevanju tudi P2P) afasijno brezplana. Zelo redko se med samimi
Studenti pojavi situacija, ko en Studentgalaa nakup ali uporabo zapiskov drugega. Ravno ta
scenarij predstavlja jedro te naloge, kjer sem skai moznost spremembe brezjpla
menjave med vrstniki v menjavo za denar. Trenu#raenjava Studijskega gradiva med
vrstniki je zelo intenzivna in po obsegu primeidjiz nakupi Studijskih dbenikov, kar
pomeni, da je tu morda prisoten znaten trzni poant/spesna preureditev neprodajnega
pristopa v bolj prodajno naravnanega bi pomenilogtavitev poslovnih priloZnosti na trgu
Studijske literature.

Dejstvo je, da uporaba Studijskega gradiva, ustmaga s strani vrstnikov, prinasSa d&oa
tveganja v primerjavi z uporabo klasih wbenikov. Slednji so bili napisani s strani
strokovnjaka in ol#iajno tudi veéletnega pedagoga, pred Koo tiskano izdajo pa je bila
vsebina delezna dodatnih recenzij s strani drugitksvnjakov iz tega podiga. S takSnim
pristopom je moznost za pojav napake v vsebiniskada minimalizirana, vsebina pa obsega
vsa potrebna znanja za razumevanje obravnavandepratike. Studentski zapiski pa
prinasSajo doldena tveganja glede ustreznosti in oblike vsebir, j& posledica razinih
dejavnikov. Avtor morda ni vsega dovolj natan zapisal ob obisku predavaéigto obtajno

je, da kaksna stran ali celo vsebina nekaterihgua&a manijka, da je Student ob samostojnem
reSevanju nalog kakSen postopek gapaizbral in tega niti ni opazil, velikokrat pazaradi
potrebnegaasa in energije optimizirana tudi sama oblika Zapis(struktura dela ni jasno
opredeljena, barve niso prisotne, naslovi poglaigp dovolj izpostavljeni ...).

Kljub navedenim pomanjkljivostim je Studentsko §jsib gradivo med Studenti izjemno
zazeleno. Vasih je razlog v tem, da&benik za doléena predavanja ne obstaja in so zapiski
edini pisni vir za pripravo na izpit. Drugi razlaga visoko zaZelenost je, da so zapiski
predavan) ponavadi dober povzetelijega Stevila bolj obseznih¢bienikov in da lahko z
njimi Student moéno skrajSatas priprave na izpit. Zaradi pestrosti Studentskagigenja ali
nezanimivosti predavanj se nemalokrat zgodi, ddestumanjka na predavanjih in sploh nima
svojih zapiskov. Vse bolj pogost pa je razlog, @azslajSnje generacije v primerjavi s
prejSnjimi precej manj zavzeto in poglobljendijo in da je »instantno«dgnje vse bolj
prisotno. Tako se pogosta&o bliznjice do opravljenih Studijskih obveznofdober primer

je wenje na podlagi starih izpitov, kjer se Studentthaamo vsebino, ki se je v preteklosti ze
pojavila na izpitnih rokih. V takih okok$nah je iskanje Studentskega (P2P) Studijskega
gradiva (zapiski predavanj, izpiski, reSitve stargpitov, seminarske naloge ...) zelo
razSirjeno. Izmenjava vsebin danes poteka ©&jae brez plaila avtorju zapiskov, obajno

pa je izvedena v obliki posojanja zapiskov na pgapérno-belega kopiranja vsebine v kateri
izmed bliznjih fotokopirnic ali z izmenjavo ganalniskih datotek.



Prvo vprasanje, ki se ob dani situaciji zastaygaali s strani posameznega Studenta obstaja
interes zanakup Studentskega Studijskega gradivaPovpraSevanje po taki obliki Studijske
vsebine je zelo veliko, ni pa Se bilo na nekerjam vzorcu posameznikov pokazano, ali bi
Student bil pripravljen plati za zapiske vrstnika ali ne.

Kar nas privede do drugega vpraSanj®-+to povprasevanje obstajacmje Student reloma
pripravljen pl&ati za uporabo zapiskov svojega vrstnika, ali jdotem obseg tega
povpraSevanja dovolj velik za vzpostavitev uspeanggslovnega modela. KakSen bi lahko
bil poslovni model prodaje Studentskega Studijskggadiva? Koliko bi bil posameznik
pripravljen pl&ati, kateri pogoji bi morali biti izpolnjeni ter neakSen n&n bi Zelel nakup
opraviti? Ce bi se izkazalo, da obstaja v praksi delyposlovni model prodaje Studentskih
zapiskov, s tem morda ne bi dobili odgovora na S@mnge o smiselnosti takSne prodaje, bi pa
dobili potrditev na prvo vpraSanje, ali je e-praddtudentskih zapiskov v P2P okolju
dejansko mogta.

Naslednje vpraSanje, ki sem ga obravnaval v skligpnaloge, je, kako zastaviti vzdrzen
poslovni model prodaje Studentskih zapiskov prekterneta? V Studentskem okolju se
Studijska literatura reproducira predvsem prekooKopirnic, e-prodaja zapiskov pa bi
pomenila inovativen pristop v primerjavi z obstapel praksami. Po raziskavah je med
slovenskimi Studenti 87 % takih, ki uporablja sweiiosplet veékrat na dan (Br&ko &
Vehovar, 2009, str. 11). Uporaba interneta kot gpoel poti se je zato kazala kot zelo
zanimiva poslovna priloZnost, vredna bolj temelitalize.

Namen naloge

Primarni namen te naloge je potrditev 0z. zavrnitevpredpostavke o0 moznosti prodaje
Studentske P2P literature preko interneta.V vecini raziskovalnih nalog je moge k
reSevanju podobnih problemov pristopiti z izvedlaaiskave med ciljno publiko, vendar
obstaja v tem primeru nezanemarljiva verjetnost,bd@e posameznik v raziskavi zaradi
oCitnega osebnega interesa opredelil kot kupec taeSrigudijskega gradiva, v realnem
scenariju pa bi ponudbo zavrnil. Zato je bil zaekehje tega problema ustvarjen dejanski
poslovni model e-prodaje Studentskih zapiskov, &imaja 2009 deluje preko spletnega
portala Student Info (http://www.student-info.nefla metoda je bistveno bolj obsezna in
financno zahtevnejSa od afaijnih metod raziskovanja, vendar lahko s takim tppsm
dobimo bolj zanesljive in v praksi uporabne rezelta

Delo je napisano v obliki vzpostavitve poslovnegadeia in analize rezultatov poslovanja, ki
bi potrdili ali ovrgli glavho domnevo. Podrobnepis vzpostavitve poslovnega modela je
potreben, ker je zelo pomembno, v kakSnih razme@bili rezultati dosezeni. Analiza
poslovnega modela daje tudi mnogo bolj zaneslgaiitate pri analizi procesa e-prodaje oz.
e-nakupovanja, kot bi jih dobili npr. z napovedgeam na podlagi anketnih vprasSalnikov ali
razlicnih raziskav trznega potenciala. Nakupovanje psgieta se naméeznatno razlikuje od
obicajnega nakupovanja v féanih poslovalnicah; obstaja veliko Stevilo faktorjdéw vplivajo

na odl@itve posameznika v tem procesu.

Prispevek naloge je lahko poleg glavne ugotovitveaznosti e-prodaje, zanimiv Se izcve
drugih vidikov:

1. Prvi vidik je predstavitev IT-sistema za trZzenjeid&ntskih zapiskov preko spleta. V
dolocenih pogledih je to prvi tovrstni sistem v Slovéniekateri izmed uporabljenih
pristopov pa bi bili verjetno uporabni tudi pri \agiavljanju sistemov za spletno prodajo
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ucbenikov s strani fakultetnih zalozb ali knjigarmipis sistema je potreben tudi zaradi
boljSega razumevanja rezultatov analize, kajti texkazmed njegovih elementov (npr.
predogled vsebine dokumenta) temeljijo na nedavtehnoloskih inovacijah in
omoga&ajo nove pristope k e-prodaji knjiznih vsebin. Nphvpliv na tem podr§u e-
prodaje Se ni bil podrobno raziskan.

2. Drugi vidik je, da je portal Student Info med zekdkimi, ¢e ne kar edini primer v
Sloveniji, kjer je internet uporabljen kot primarmmaodajna pot za Studentsko P2P
literaturo.Ceprav je tip produkta videti zelo podoben knjiginiu iz ve razlogov ni tako.
Posledéno bi bila predpostavka, da je nakup zapiskov pgieta zelo podoben nakupu
knjige, napéna.

3. Tretji vidik je, da poteka natanje Studijskega gradiva na Student Info izkijoi preko
spleta, obisk fizine poslovalnice pa je predviden samo v primeru sgh prevzema.
Veliko uporabnikov je samenih s situacijo, ko bodo morali za pridobitev bhelga
produkta opraviti nakup v popolni odsotnosti dfimega kontakta s ponudnikom. Prodaja
preko spleta v kombinaciji z drugimi ze uveljavijen storitvami (npr. poStna dostava) to
omoga@a, vendar se zaradi pomanjkanjadir@ga stika znatno po¥a@o olEutki tveganja
v zvezi z morebitnimi zlorabami pri e-nakupovanjlaryenpaa & Todd, 1997; Zhou,
2007). Zato je ta primer v primerjavi z ustaljenitrgovskimi mrezami, ki ponujajo e-
prodajo bolj kot dodatno opcijo, Se toliko boljazit pokazatelj faktorjev, ki vplivajo na
e-nakupovanje.

4. Ta oblika prodaje Studentske P2P literature pretjatankrementalno inovacijo na trgu in
ima glede na poslovne modele &nih fotokopirnic veliko véje moznosti za rast in
vkljucevanje komplementarnih produktov. V nalogi bo pziah Se nekaj dodatnih
informacij o lastnostih trga, ki bi lahko pomaggb®djetiem pri bolj dinkovitem
vklju¢evanju na trg e-prodaje s Studentsko publiko.

5. VKljuceni so tudi rezultati raziskave zadovoljstva merbéraki. Metodologija raziskave
temelji na uveljavljenem modelu 5 kutiih faktorjev (Chen, Gillenson & Sherrell, 2004,
str. 5) za sprejem e-prodajalne s strani uporabriteaiskava zadovoljstva uporabnikov
na podlagi sploSno sprejetega modela predstavigatda spoznanja in s tem tudi
znanstveni prispevek k izboljSanju raziskovanj spga nakupovanija.

Cilji
Osnovni cilji naloge so:

1. potrditev (ali zavrnitev) moznosti e-prodaje Stud&rn zapiskov v P2P okolju;

2. ¢im bolj sistematino predstaviti vzpostavitev poslovnega modela isedanje rezultate
e-prodaje;

3. skozi izvedbo raziskave med dosedanjimi tialka ugotoviti, kateri faktorji najbolj
vplivajo na sprejem e-nakupovanja Studentskih kapi©z. na sam razvoj tega dela trga
Studijskega gradiva. Rezultati te raziskave bodoraipjeni za nadaljnji razvoj
poslovnega modela e-prodaje.

Pristop k reSevanju te naloge bo razdeljen radeov:

1. del: V prvem delu naloge bodo predstavljenadiora izhodiga, kjer je za sprejetje
spletne trgovine kot inovacije na trgu zalozniSBtadentskih zapiskov uporabljena teorija
Sirjenja inovacij (anglinnovation diffusion theory nadaljevanju IDT). Osnova za analizo
uporabnikov in njihovega sprejemanja e-nakupovanggiskov pa je model sprejetja
tehnologije (angltechnology acceptance mogdelnadaljevanju TAM). Pomembno teotib



izhodige predstavljata tudi sodobnejSa pristopa k ustwprjaspesnih poslovnih modelov e-
prodaje: dolgi rep (angthe long tai) (Anderson, 2004) ikfreemium(Anderson, 2009).

2. del: Kratka predstavitev trga Studentskih zapisk Sloveniji, kjer je poudarek predvsem
na vejih univerzitetnih sredidh.

3. del: V nadaljevanju naloge je predstavljen infacijski sistem. Ta del naloge je
pomemben za razumevanje tatmih funkcionalnosti sistema, ki afaijno niso prisotne v
podobnih sistemih, lahko pa @ vplivajo na obnaSanje uporabnika. Sledi mu pesdiev
prednosti in slabosti tovrstnega n&mnja za uporabnika, kot so se izkazale v tem ptmer
realnega poslovanja.

4. del: Prikaz rezultatov raziskave zadovoljstvadmar@niki. Raziskava je bila narejena z
uporabo modela kritnih faktorjev, ki po mnenju Chena, Gillensona ineBalla (2004)
vplivajo na uporabnika ob e-nakupovanju. Tedretimodel je bil predstavljen ¥lanku
»Consumer acceptance model of virtual stores: A riteal model and critical success
factors for virtual stores. Z raziskavo med uporabniki je bilo ma@gougotoviti, ali je
zasnova e-prodaje na portalu Student Info ustrebfikovana. Ti rezultati predstavljajo nova
spoznanja, na podlagi katerih bo zasnovan tudilymidazvoj e-prodaje zapiskov na portalu.

Slika 1: Potek naloge in namen raziskave med upokab

Opis Rezultati Raziskava med
Teoretiéna obstojéega e-prodaje naraniki
izhodi&a modela prvega :> zapiskov
e-prodaje leta na Student Info
I Uporaba rezultatov za nadaljnjt
razvoj e-prodaje na portalu

Student Info

Hipoteze

H-1: Temeljna hipoteza naloge je, da obstaja moznasigpe Studentske P2P literature preko
interneta kot edine prodajne poti.

H-1I: Mogcce je vzpostaviti vzdrzen poslovni model prodajeléniske P2P literature, ki bo
temeljil le na e-prodaji.

H-1ll:  Poslovni model prodaje tiskanih izvodov Student§¥P literature, ki temelji na
internetu kot prodajni poti, ima bistvenocjiedoseg potencialnih na&nikov, kot ga ima
obicajna fizikna fotokopirnica v blizini ene izmed fakultet. Zdrannogo véjega dosega
lahko z e-prodajo doseZzemo boljSe poslovne reruttdtposlovanija s fizgmo fotokopirnico.

H-1V: Predogled vsebine je pri prodaji Studentske P@Pature obvezen pogoj za uspesSnost
poslovnega modela.



H-V: Moznost prostega nalaganja Studentske P2P literatudigitalni obliki bistveno
zmanjSa verjetnost, da bo to gradivo karm v tiskani obliki.

H-VI: Vseh 5 klj¢nih faktorjev vpliva na e-nakupovanje posameznikanmdelu Chena,
Gillensona in Sherrella (2004) zflao vpliva na odlgitev o e-nakupu Studentske P2P
literature v primeru portala Student Info. Ti falit@o ponudba (izdelka ali storitve), obseg in
kvaliteta ponujenih informacij, uporabnost spletingovine, zaznava kvalitete storitve in
zaznava zaupanja do ponudnika.

V sklopu naloge bodo kot vmesni rezultati podanetongtve tudi glede nekaterih vprasanj, ki
S0 se pojavila ob upravljanju spletne trgovineusiéhtskimi zapiski:

Studenti katerih fakultet se bodo najkeat odlaili za e-nakup zapiskov?

Iz katerih krajev Slovenije prihajajo n&roki?

Katere pl&ilne metode med danimi moznostmi bodo uporabnikap@uporabili?

V koliksni meri dopu&anje nalaganja datoteke z vsebino vpliva na e-po@da

Koliko je na njihovo odleitev vplivala moznost prevzema po posti?

Ali se uporabniki raje odkgjo za prevzem po posti ali za osebni prevzem?

Ali cena dostave vpliva pri odtanju za nakup zapiskov?

Ali bi se za nakup prej odidi, ¢e bi lahko nardilo Zelenih zapiskov oddali preko spleta,
placilo pa opravili osebno brez elektronskih transakcij

ONOOhWNE



1 TEORETICNA I1ZHODIS CA IN PREGLED LITERATURE

V nadaljevanju bodo predstavljena teame#i spoznanja, ki dajejo podlago za razumevanje
obnaSanja posameznikov pri nakupovanju preko spéetajinovemu sprejemanju spleta kot
prodajne poti. Vé&na teh teoretinih izsledkov je bila neposredno upoStevana pna@asin
izvedbi te raziskovalne naloge, zato bo kratek ptekz omogoil boljSe razumevanje
sprejetih izhodi& in korenih rezultatov te raziskave.

1.1 Internet kot prodajna pot

Internet se je s svojim izjemno hitrim razvojemsirjenjem uporabe med ljudmi pokazal kot
prostor izjemnih poslovnih priloznosti, Se posebredika pricakovanja pa je vzbudil na
podraju spletnega nakupovanja posameznikov. Ti lahkgvigje doma&e sobe ptinejo z
iskanjem proizvodov in storitev, ki so predstavijea svetovnem spletu. S potjm sodobne
tehnologije lahko v realneasu opravljajo tudi transakcije in se tako iz iskal informacij
spremenijo v kupce brez potrebe po dmem kontaktu. Posamezniki se posluzujejo e-
nakupovanja predvsem zaradi SirSega nabora izdelk@!jega udobja v procesu
nakupovanja, bolj konkurénih cen ter lazjega dostopa do informacij (Albaakt 1997;
Jarvenpaa & Todd, 1997; Peterson et al., 1997)udhuki pa se pri takSnem nakupovanju
fizi¢nih oseb ozirajo predvsem k priloznostim za zmargBge stroskov, viSji penetraciji trga,
enostavni Siritvi na nove trge, globalni prisotmosiSanju celotne vrednosti ponudbe ter
izboljSanju odnosov s strankami (Chen et al., 28942). Raziskovalna organizacija Nielsen
(2008) je med 1.300 ameriskimi spletnimi nakupovalobdobju od 6. do 11. novembra 2008
izvedla raziskavo o razlogih za e-nakup, rezufiatso prikazani v tabeli 1.

Tabela 1: 10 najpogostejSih razlogov za e-nakup.

10 najpogostejSih razlogov za e-nakup Odstotek vpganih v %

1 | Moznost nakupovanja 24 ur na dan 76
2 | Prihranektasa 74

3 | Izogibanje gnéam 65

4 | Prihranek avtomobilskega goriva 59
5 | Promocijska prodaja in popusti 55
6 | Nizke cene 53

7 | Primerjalno nakupovanje 48

8 | Ve&ija izbira 40

9 | Informacije na voljo 37

10 | Produkt je na zalogi 37

Vir: The Nielsen Company, Holiday shoppers contittughift purchases online for convenience, butpmetitive
pricing more important this year than last year(080

Rezultati te raziskave precej jasno prikazejo,damotivatorji kupca za e- nakupovanje oz.
zakaj se zanj sploh odia. Vendar so posamezniki kot e-nakupovalci, poleggih prednosti
e-nakupovanja, s@eni tudi z dodatnimi zahtevami glede izvrSbe trangaskrbi za varnost
svojih podatkov, nezmoznostjo fnega preizkusa izdelka in zaradi #izé oddaljenosti tudi

zlorabe mozne in pogoste, kaze pdm Evropske komisije (EU komisija, 2009), ki je na
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spletnih straneh ponudnikov v kar 55 % ugotovileagajoie podatke o pravicah kupcev, v 45
% cene posameznih artiklov niso bile ustrezno pestisne, v 33 % pa so bili kontaktni
podatki napé&ni. Zaradi naStetih dejavnikov in dejanskih ugotevizlorab ostaja sodeo
raziskavah Eurostata (2010) obseg tovrstne powa$igd fizénimi osebami kljub vse g
uporabi interneta relativno majhen, v primerjavolzsegom potrosnje v kl&siih trgovinah.
Internet se je tako izkazal kot zelo obetavna gradpot, a hkrati tudi kot velik izziv za vse,
ki zelijo uno\iti njegove prednosti pred poslovanjem vaapnem realnem okolju.

Tudi v Sloveniji lahko v zadnjih letih zaznamo pligena podréju organiziranih pristopov
do e-prodaje. V@na izmed teh je narejena s strani Ze uveljavljgoddjetij s fizEnimi
poslovalnicami (Mladinska knjiga, Merkur, Big Bang), ki so tako na prvi pogled postala
hibridna podjetja (kombinacija prodaje v fimih poslovalnicah in preko spleta). Po bolj
podrobni analizi pa lahko hitro opazimo, da je oyitdelez prodaje preko spleta zelo majhen
in da jim splet v resnici predstavlja bolj kanalpramocijo kot pa za direktno prodajo (Marc,
2003, str. 98). Podobno situacijo lahko najdemovptini podjetij, ki poleg fizEne prodaje
izvajajo tudi prodajo preko spleta. Zato je e-pjadde vedno deleZzna raziih testirani
poslovnih modelov in iskanja ponudbe, ki bo prégla potroSnike k bolj intenzivni selitvi
svojih nakupovalnih navad na splet.

Kljub omenjenim teZzavam pri e-prodaji, poku splgmealona v zZgetku tis@letja in tudi
kasnejSemu propadanju poslovnih modelov e-podjptj,po vseh kazalcih in napovedih
internet Se vedno predstavlja trg z n&jira B2C potencialom (angbussines-to-costumesz.
podjetje—posameznik). Poslédo se z veéanjem Stevila e-ponudnikov, Stevila uporabnikov
ter z razvojem tehnologije za pivanje preko spleta podige tudi potrosSnja skozi e-nakupe.
Pri skupini Forrester (2009) ocenjujejo, da bo wsmlenakupovanje posameznikov v 17
zahodnoevropskih drzavah iz ocenjenih 71,0 milijawov potrosSnje v 2008 do leta 2014
naraslo na 123,1 milijard. Za podjetja verjethovel dvoma, da bodo ljudje vse &stvari
kupovali direktno preko spleta ali pa se s pomanformacij na spletnih straneh odhii o
svojem naslednjem nakupu. Po raziskavi o e-nakupovéKozic et al., 2009, str. 26) je
internet v sploSnem vplival na potrosnjo 53 % aktivuporabnikov spleta, starih 15-65 let.

Raziskovalci so v zadnjih letih veliko testiraliztigne faktorje, ki vplivajo na odnos
uporabnikov pri nakupovanju preko spleta.éva predlaganih modelov za sisterat
analizo vedenja uporabnikov je razvita na podldyi I(Rogers, 1962) ter modela TAM
(Davis, 1989). Posebno sledniji se je pri mnogilska/ah izkazal kot precegunkovit model
za predvidevanje uporabe novih tehnologij in je majibolj pogosto uporabljenimi modeli za
namen pre€evanja sprejema spletnih tehnologij (Gefen & Str&adf0).

1.2 P2P (peer-to-peer)

Beseda peer v prevodu pomeni osebo, ki je enakovrednegasdatot neka druga oseba.
Zelo pogosto se uporablja v primerih, ko primerjasameznikov poteka znotraj socialne
skupine in so si posamezniki enaki po letih, izabraali statusu (Merriam-Webster slovar:
peer-to-peer. Oznaka P2P (angpeer to peer ima lahko vé pomenov, inceprav se v
zadnjemc¢asu zelo pogosto uporablja za opis deloh vrst rgunalniSkin omrezij, je v tej
nalogi izraz P2P uporabljen v kontekstu »P2Bnja« in »P2P izmenjevanjace nekoliko
povzamemo nekateredanalniSke definicije za frazo P2P, bi lahko re&h, P2P pomeni tako
obliko povezovanja znotraj skupine, kjer lahko ki&ktdi samostojni del skupine
samoiniciativno in enakovredno me komunicirati z enim ali weostalimiclani skupine.



P2P koncept se je v procestienja izkazal kot zelo zanimiva in tudi uspeSna dupsy
formalnega né&na, ko uveljavljeni strokovnjak ali pedagog preegosmerno podaja svoje
znanje proti poslusalcu. Pri P2Benju lahko poteka izmenjava znanja v obe smervélice
je v mrezo povezanih ¥djudi). Zn&ilnosti P2P denja so (Sagor, 2008):

spoznanje, da je lahko vsak posameznik znotrajiskugitelj in ucenec;

prenasanje informacij preko formalnih ali neformlalsocialnih omrezij;

dvosmerna (ali wssmerna) oblika komuniciranja;

obi¢ajno so gonilo takSnega sodelovanja deto posamezniki ali kar cela skupnost ;
poteka lahko na stalni oz. ponavlj&jse ravni ali pa je samo enkratni dogodek.

agrwnhE

Pomembna lastnost P2Remja 0z. udeleZbe posameznikov v taki obliki izragajznanja je,
da smo ljudje hitreje kot otajno pripravljeni prisluhniti in razmisliti o nekespor@ilu, ki

ga je podal nas vrstnik, kdé je na nas naslovljeno spoito nekega neznanca, s katerim vsaj
na prvi pogled nimamo prakho ncesar skupnega. Spditm vrstnika je lahko za nas zelo
zanimivo, saj se ta oseba verjetno &a@ zelo podobnimi zadevami kot mi. V takem
pogovoru lahko zato hitreje dobimo koristno infoaoip@ali pa bolj &inkovito pomagamaoge
smo bili pozvani (Sagor, 2008).

V tej nalogi analiziramo Studentsko Studijsko gvadli zato v poenostavljenem smislu
govorimo o tem, kako en Student uporablja zapiske (zpiske, seminarje ipd.) nekega
drugega Studenta — izmenjava Studijskega gradivdhvrsgniki. V Stevilnih primerih se avtor
zapiskov in zainteresirani uporabnik teh zapiskoznata vsaj na videZe ne kar osebno, saj
sta oba (oz. bi vsaj morala biti) prisotna na igtiedavanjih. Olsiajno sta si zelo podobna po
starosti in kot udelezenca v Studijskem procesudrkar nekaj skupnih interesov, aktivnosti
in teZav. Obstajajo tudi primeri, ko se uporabtjad§sko gradivo posameznikov iz prejSnjih
generacij, vendar je kljub starosti njihovo grad8evedno zelo zanimivo, ker so bili delezni
skoraj identinega procesa poevanja s strani istega predavatelja. Znanje s&w keatkem
¢asu izjemno redko spremeni, zato ostajajo zahtevdgbatenem znanju (npr. opravljanje
izpitov) skozi ve let enake. Zato se Studenti morda nekoliko ra@ijkupo osebnosti in
obstudijskih dejavnostih, vendar so iz vidika Sfsidh obveznosti zelo homogena skupina.

1.3 Teorija razSirjenja inovacije

Prodaja preko interneta predstavlja inovacijo, jatea razumevanje Sirjenja te novosti med
skupino posameznikov zaZeljeno poznavanje osnaxatidonitosti tega procesa. V ta namen
se najbolj pogosto uporablja teorijo Sirjenja inaydangl. innovation diffusion theoryv
nadaljevanju IDT), ki pomaga obrazloziti »kako«,akaj« in »kako hitro« se dalene
novosti oz. inovacije Sirijo med kénimi uporabniki. NajpomembnejSe znanstveno delo na
tem podrgju je napisal Rogers (1962), v katerem je difuzgpredelil kot proces
komuniciranja inovacije preko dalenih komunikacijskih poti v okviru nekegasovnega
obdobja in v okvirilanov nekega druzbenega sistema.

Razlicne novosti so dosegle ragie stopnje sprejema, stopnja razSirjenja pa jedaldasna
od ve& faktorjev. Po Rogersu (1962) so glavni elementiyi{ivajo na stopnjo razSirjenja
inovacije, komunikacijska pot¢as in socialni sistem. Omenjeno delo Rogersa j® zel
pomembno tudi zaradi mnogih ostalih obrazlozitesxcpsa razsSirjenja inovacije, za potrebe te
magistrske naloge pa bi poleg glavnih elementowstawil Se opis karakteristik inovacije ter
razdelitev posameznikov socialnega sistema naégkaj, skozi katere lahko predvidevamo
Sirjenje sprejema inovacije.



Karakteristike inovacije, ki so pomembne zaKategorije uporabnikov s stat&casovnega

njen sprejem:. sprejema inovacije:

1. Relativha prednost 1. Inovatorji (anglinnovatorg

2. Kompatibilnost 2. Prvi kupci (anglearly adoptery

3. Kompleksnost 3. Zgodnja veina (angl.early majority)
4. Moznost spoznavanja s strani 4. Pozna véina (angllate majority

posameznikov znotraj druzbenega sistenta Meckaci (angl.laggardg
5. MozZnost preizkuSanja s strani
posameznikov

Kategorije uporabnikov sprejema inovacije so engpogosteje uporabljenih teorétih
izhodi& za opis Sirjenja sprejema inovacije, saj precepnao v grafni in numeréni obliki
opisujejo posamezne stopnje, skozi katere potekaifdi.

Slika 2: Kategorije uporabnikov sprejetja inovacije

100

5
[+ %
50 i
L
25
! a
Inovaterji  Igodnji  Igodnja Pazna Lomudniki
2,5% osvajalci vedina vedina 16%
13.5% 4% 4%

Vir: E. M. Rogers, Diffusion of Innovations, 1962.

Graf na sliki 2 je tudi podlaga za enega najpomesjilim spoznanj trzenja visokotehnoloskih
produktov v zadnjih desetletjitCrossing the ChasrtMoore, 1991) predstavlja obrazlozZitev
ene najvejih ovir za trzni preboj in posle¢ho tudi poslovni uspeh neke inovacije. Zelo
veliko inovacij je lahko dobro sprejetih med prvodrugo kategorijo posameznikov, ki so
obicajno bolj dovzetni za novosti, vendar je zajvgoslovni uspeh ali sploh vzdrznost
poslovnega modela potreben sprejem vsaj Se medmeaséki »zgodnje v@ne«. In po
razlagi Moora v tem prehodu Siritve na zgodnjciine obstaja doléeno »inovacijsko
brezno«, ki mnoge inovacije ustavi na nivoju napgggih uporabnikov in goté
navduSencev nad novostmi na trgu.

Slika 3: Prikaz inovacijskega brezna.
|
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Vir: E. M. Rogers, Diffusion of Innovations, 1962.
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1.4 Model sprejetja tehnologije

Model sprejetja tehnologije (TAM) je eden najpogpst uporablijenih modelov za

prewevanje sprejetja novih tehnologij, Se posebej mprih, ko so te tehnologije povezane z
racunalniStvom, spletom ipd. (Gefen & Straub, 2000)edéve temelje je prvi predstavil

Davis (1989) z namenom razumevanja vpliva ta#ti faktorjev, ki vplivajo na sprejetje

Sirokega nabora ¢analniskih tehnologij s strani kénih uporabnikov.

Primarni determinanti sprejetja nove tehnologijeopoovnem modelu TAM sta:
1. zaznana uporabnost tehnologije (apglceived usefulnesg nadaljevanju PU) ter
2. zaznana enostavnost uporabe (apgiceived ease of usenadaljevanju PEoU).

Ti determinanti vplivata na stafi8 uporabnika do posamezne tehnologije ter s temnad
njegovo namero o uporabi. Ker so nove tehnologipgagjno kompleksne (npr. osebni
racunalniki) in ker v glavah kainih uporabnikov obstaja dalen dvom o uspesSnosti sprejetja
nove tehnologije, si ti ljudje ustvarijo d@éen odnos do uporabe nove tehnologije Se pred
samim préetkom uporabe (Bagozzi, Davis & Warshaw, 1992).

Zaznana uporabnost tehnologije (PU) deluje kot mjnaotivator in je definirana kot
»stopnja verjetja osebe, da bo uporaba sistemacalavenjeno dinkovitost«. Zaznana
enostavnost uporabe (PEoU) deluje kot notranji vatdr in je definirana kot »stopnja
verjetja osebe, da bo uporaba deloega sistema prosta kiastga in mentalnega napora«
(Davis, 1989). PEoU dejansko vpliva tudi na PU, lsappleksnost uporabe nekega sistema
predstavlja pomemben del mnenja &oega uporabnika, ko ta ocenjuje, ali bo stopnja
poveane ginkovitosti odtehtala previden napor za uporabcegeksistema.

Na podlagi modela TAM je kasneje nastalo velikwisteraziskav sprejema e-prodaje z bolj
kompleksnimi modeli, ki osnovni determinanti PUREOU razdelijo na \efaktorjev. Vplivi
faktorjev so bili nato testirani skozi raziskave dngosamezniki, $asom pa smo prisli do
nabora faktorjev, ki se zaradi potrditev v razih raziskavah kazejo kot najbolj relevantni za
raziskovanje ovir za sprejem med uporabniki.

Slika 4: Model sprejetja tehnologije.

Laznana
/ vporabnost \
Funkcionalnosti Vedenjska | Dejanska
in oblika sistema namera | uvporaba
- : Laznana |
enostavnost

vporabe

Vir: D. F. Davis, Perceived Usefullness, Perceitbse of Use, and User Acceptance of Information
Technology, 1989.

Za preudevanje poslovnih modelov, ki temeljijo na poslowapjeko interneta, pa je poleg teh
dveh temeljnih teoretnih pristopov potrebno izpostaviti Se nekatera spom iz zadnjih let.
Na tem mestu bi zato Se posebej izpostavil tedijgega repa (Anderson, 2004) in poslovni
model ve&ine novodobnih e-podjetij, imenov&neemium(Anderson, 2009).
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1.5 Dolgirep

Teorija dolgega repa (anglhe long tai) je ena izmed najbolj znanih teorij za podporo
poslovnim modelom na podlagi interneta. Teorijopjedstavil Anderson (2004), v njej pa
porazdelitveno krivuljo povpraSevanja razdelil neaddela. V prvem delu krivulje (angl.
head obicajno vidimo bolj zazelene produkte oz. tiste prddukkjer je veliko Stevilo
interesentov za posamezni produkt. Temu sledi ditabkrivulje v obliki dolgega repa (angl.
long tail), kjer je Stevilo interesentov za posamezni produkliko manjSe. Vé&na
ponudnikov naslavlja predvsem prvo skupino kupcesiiKo povpraSevanja na manjSem
Stevilu produktov), ker je to bolj daikonosno in v nekaterih primerih edino rentabilno.
Teorija dolgega repa pa nam pokaZe, da so lahkonige oz. plo&ne pod dolgim repom
dovolj velike, da lahko zadostijo prodajnim potrebanega ali celo ¥epodietij.

Slika 5: Prikaz porazdelitve povpraSevanja na tpguteoriji dolgega repa.

Dolgi rep

i,

Fovprasevanje

|

Rang populamosti

Vir: C. Anderson, The long tail, 2004.

Avtorjev prispevek izhaja iz stalid, da je pojem »popularnost« pravzaprav umetnizpodai,

ki je posledica slabega ujemanja ponudbe in poepefja 0z. da je popularnost proizvod
trga zaradi njegove némkovitosti pri distribuciji naréenega blaga in storitev. Racionalni
ponudniki na trgu zaradi ekonoinpsti ne morejo zagotavljati ponudbe za naslawjargeh
potreb, ki jih imajo ljudje. Ker je npr. prodajnaljwa za sadje v trgovskem centru omejena,
trgovski center v svoji ponudbi nima vseh ré&zih sadezev sveta. V taki situaciji zagotovo
obstaja vsaj ena stranka, ki ni dobila vsega, Kasil¥elela in avtor to predstavlja kot
newinkovitost ponudbe. Seveda obstaja¢ va@zlogov, zakaj obajni trgovski center v
Sloveniji v svoji dnevni ponudbi nima vseh sadebavprodajnih policah (npkas dostave,
gnitje in stroski prevoza bi bistveno podrazili aeke eksotne sadeze, poslédio bi bilo
povpraSevanje manjSe in s strani trgovca bi hitislg do t@¢ke nerentabilnosti pri prodayji
nekega sadja). Rezultat tega razmisleka je, ddbg@je&e ponudnike na trgu obstaja moznost
dodatne izboljSave, za nove pa to pomeni moznadaviganja trznih nis, potrebam katerih ni
v celoti zado&no.

Ker lahko predvidevamo, da imajo rd&mi ljudje razline preference, se pojavi vprasanje, ali
bi bilo moga@e vzpostaviti ponudbo, kjer bi bili zajeti vsi mozrtikli, ponudnik bi pa Se
vedno posloval z dokom? Anderson predstavi reSitev v oblilkeéskortne police spletne
trgovine. Za razliko od klagnih prodajnih polic je lahko spletna trgovina peviu artiklov
mnogo véja 0z. navidezno neskéma, vidna uporabnikom iz celega sveta in hkratsspoa
sprejeti vé hkratnih kupcev kot klagna »zidana« trgovina. Zaradi te navidezne neSkosti
prodajnega prostora in izredno nizke cene dodajaoyah artiklov ima ponudnik s spletno
trgovino moznost v svojo ponudbo vstaviti tudi ldgj ki jih morda kupuje le nekaj
posameznikov¢e le lahko zagotovi dostavo. Niti na zalogi mu pihpotrebno imeti, saj e-
nakupovalec tako ali tako nima vpogleda v skl&liSonudnika, ampak samo v predstavljene
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informacije. Nekateri e-prodajalci so Sli celo tattalet, da sploh nimajo svoje proizvodnje,
realnih trgovin ali fizénih skladi€, ampak delujejo izkljgno kot trzniki in posredniki
sprejetih narail.

Kot primer m@&nega dinka dolgega repa se velikokrat uporabi prodajaikteh in spletnih
zaloznikov knjig. Barnes&Noble je naj§a fizicna zalozba knjig na svetu, njihova tipa
knjigarna pa vsebuje 130.000 r&nih knjig. Kako veliki so lahko nisni trgi, kaze gatek, da
ve¢ kot 25 % celotne prodaje najyega spletnega zaloznika knjig (Amazon.com) prizle i
naslova prodaje knjig, ki niso med njihovimi 1300@ajbolj prodajanimi knjigami. Amazon
ima letno nekaj milijard dolarjev prihodkov iz piegd knjig, skoragetrtina celotnega obsega
prodaje pa pride iz prodaje »niSnih« knijig, ki gihicajno sploh ni mog&e dobiti v klasinih
knjigarnah. Ce bi poenostavili in rekli, da se najbolije prod#jarl30.000 knjig pri
Barnes&Noblu in Amazonu po naslovih ujema, potertrjai potencial Amazona zsetrtino
vegji od tistega, ki ga ima naj¥p fizi ¢ni zaloznik. Se wge razlike se pojavijo pri manjsih
zaloznikih, ki delujejo le v nekaj drzavah ali cedamo v nekaj mestih. Trzni potencial
prebivalcev Ljubljane in Maribora, ki bi kupili npknjigo z naslovom »Nelinearna analiza
torzijske obremenitve vpetih armirano-betonskihbsig«, je tako majhen, da se lokalna
zalozba verjetno ne bo odita za tisk in postavitev na svoje poli¢ge pa bi ta zaloZnik uspel
nasloviti vse potencialne kupce na svetu, je taeghsovprasevanja verjetno precegjven
tudi dovolj velik, da se lahko ¢&ana na doléeno ekonomijo obsega in dobk iz poslovanja.
S postavitvijo redko kupljenih in malo poznanih ignpa svoje prodajne police je Amazon
tvegal zelo malo — nekajasa svojih zaposlenih, nekaj prostora na svojiih tdiskih in
ob¢asno nekaj pasovne Sirine. V vsakem primeru vehkanj kot klastni zalozniki, ki
novoizdane knjige zaradi procesov v tiskarni tiskagq zalogo.

Anderson gre celo tako déleda predstavi smiselnost prodajanja nekaksnih pRatitetnih
izdelkov« (uporabljen angleski izraz je hissey. Ker je glavni cilj ponudnika dotek (in ne
prihodek), je lahko prodaja npr. digitalnega albumanj znanega izvajalca, ki se je celo
odrekel avtorskemu honorarju, zelo hitro ddbinosna.Ce je skupna cena predstavitve,
reprodukcije in distribucije artikla zelo nizka akoraj né (v primeru prodaje digitalnih
artiklov), je vsak prihodek Ze pra&tio enak doldku in Zze prvi prodani artikel opravi
postavitev na police. Zalozniki najnovejSega albuv@donne bodo seveda naslovili zelo
Siroke mnozice in se nadejali zelo visokih prodajgtevilk, bodo pa ob tem morali investirati
tudi zelo veliko sredstev. Dal#k albuma Madonne se zato necpé Ze s prvim prodanim
albumom, ampak Sele pri nekaj sto tigwodanih izvodih, da se pokrijeta ogromen aparat
podpornih sluzb in oglaSevalski denar. AndersorD{2ta del razmisleka zaktjuz zelo
zanimivim sklepom, da popularnost nima veonopola nad dotkonosnostjo.

Iz zapisanega sledi, da je naslavljanje trznihs@&toliko bolj smiselno v primeru prodaje
digitalnih artiklov, svetovanja preko spleta, prgdaformacij ipd. Ti artikli so v doléenih
pogledih odini za postavitev na police e-trgovin, poleg tegataacena njihove reprodukcije
in dostave prakino enaka . Prodaja digitalnih izdelkov preko spleta je zat@rimeru
uspesSne postavitve lahko izjemno hitro raatin zelo dohikonosna. Svetovno znano e-
podjetje Google je svoj izjemni vzpon zasnoval@nadaji e-storitve (spletno oglasevanje) in
v veliki meri tudi na naslavljanju trznih niS — fudajmanjSi ponudniki iz razinih koncev
sveta lahko preko spleta zakupijo oglasevanje geoodukta. Cena njihovega oglaSevanja
je celo odvisna od nagnikov samih o0z. od tega, koliko sami Zelijo vloziGooglu tudi
majhni zneski predstavljajo daiek, saj je prikaz oglasa na spletni strani velikoesSi od
zara&unane storitve. V tem primeru je ponudnik s svajigilasevalskim modelom vzpostavil
»neskokino prodajno polico« in omogib storitev tako velikim globalnim oglaSevalcem kot
tudi najmanjSim ponudnikom iz raghih koncev sveta.
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Zanimivo je tudi, da »neskonost« spletne prodajne police ne pomeni¢imdovitosti pri
predstavitvi posameznega artikla. Neskom velika klasina polica bi v vé&ni primerov
pomenila nepremagljivo oviro ob postopku iskanjeega artikla. S sodobnimi spletnimi
iskalniki pa je uporabnik e-trgovine le nekaj khkoddaljen od seznama ustreznih artiklov, ki
so na voljoCe noben artikel ne ustreza zahtevam uporabnikadupaj ni po nepotrebnem
zapravljalcasa za iskanje in si je hkrati prihranil tudi neglabe volje.

Ce povzamemo: teorija dolgega repa svetuje nastgeljae samo w@nskega dela trga,

ampak tudi trznih niS, Se poseb#&, je mogde vzpostaviti »nesk@no prodajno polico«. V

tem primeru je lahko trzni potencial znatn@jyeposledéno pa je tudi boljSi poslovni uspeh
lazje doseqgljiv.

1.6 Freemium kot poslovni model prodaje preko interneta

V zadnjemcasu se je poleg Ze ugotovljenih ovir za e-nakup@vé@hen et al., 2004, str. 5)
pokazala Se ena §@ ovira, ki je prisotna predvsem v primerih trzedjgitalnih vsebin. Med
uporabniki spleta (posebno #nimi osebami) se je ndno razsSirila miselnost, da sta uporaba
digitalnih vsebin ter njihovo kopiranje brez{me (Anderson, 2009, str. 9). V primerih, ko
neka vsebina na spletu ni dana v breappauporabo, pa prevladuje mnenje, da je niego
enako vsebino dobiti popolnoma brezpla na vsaj Se enem splethem mestu 0z. da je drogo
brezpl&no dobiti vsaj ustrezno alternativo tej vsebini.

K takemu razmisljanju so Se posebno nagnjeni miaprabniki, ki so vdnoma dobri
uporabniki spleta in so bolj »bogaticasom kot z denarjem« (Anderson, 2009, str. 52).
Posledéno raje investirajo svofas in znanje v iskanje brezpiega dostopa do Zelene
vsebine, rezultat pa je precej razSirjena in enostanelegalna izmenjava datotek. Velikokrat
so ti mlajSi uporabniki ozrgani kot »Google generacijak, ki na celotno uporapleta in
ponudbo e-prodajalcev gleda iz nekoliko drirga perspektive, kot jo otajno vidijo
nekoliko starejSe osebe. Zaradi takSnega pristopaaietja so bile v zadnjih letih najbolj
oSkodovane zalozniSke in medijske industrije (fkasglasbena¢asopisne hisSe ...), veliko
podjetij iz teh panog pa se je znaSlo na eksisieprelomnici. Med »starimi« ponudniki,
katerih ve€ina vsebin se je tako ali druggaznasla na spletu, ze vlada strah pred neizogibnim
spremembami, pomanjkanjem kontrole v svojem posloviokolju in posle@nimi izgubami
prihodkov. V prihodnjih letih bomo zelo verjetnoida velikim spremembam na podjo
zalozniskih dejavnosti, ki bodo znatno spremeniéojpaje na trgu. V primeru omenjenih
industrij se je internet pokazal kot izrazito dektivha inovacija za obstaje poslovne
modele.

Kljub prednostim poslovanja preko spleta pa tod@e ne zagotavlja poslovnega uspeha in
veliko poslovnin modelov se je ze izkazalo za nedsp. Izhod v sili je velikokrat
predstavljalo spletno oglasSevanje, vendar so cemdrgu, velika konkurenca ter obseg
oglaSevalskega denarja premajhni, da hiinee nek@ zelo perspektivnih spletnih podijetij
opraviila visoke investicije poslovnih angelov ali zagata dovolj sredstev za nadaljniji
razvoj. Poslovni modeli »spletnih« podjetij so zataadnjih letih kot osnovo velikokrat
privzeli konceptFreemium Celotna ideja konceptareemiumtemelji na tem, da je storitev v
osnovni obliki ponujena v brez@lao uporabo, za nadgrajeno rémo z dodatnimi
funkcionalnostmi ali komplementarne produkte papgrebno pléati. Ime je leta 2006
nastalo kot izpeljanka iz besdcte (brezpl&no) in premium koncept ponudbe na podlagi
brezpl&ne in nadgrajene verzije storitve pa je prvi pradstposlovni angel Fred Wilson
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(2006). Primer takega modela je npr. uporaba spigtrprostora, kjer je dalena koléina
dostopna brezptao, za véjo uporabo prostora pa je potrebnodala (Heires, 2010).

Zakaj storitev zaranavati, je iz poslovnega vidika jasno. Ostaja Sarge, zakaj del nabora
mozni doseg uporabnikov, ki bi bili seznanjeni intbdi preizkusili ponujeno storitev.
Uporabniki imajo v primeru brezpiaosti manjSe miselne zavore do preizkuSanja neke
novosti, kot jo imajo pri pléjivi storitvi (Anderson, 2009, str. 53). Poslédo bo veliko vé
posameznikov brezpiao ponujeno storitev preizkusilo. Nekaterim od behuporaba tako
vse&, da bodo Zeleli to izkusSnjo nadgraditi. S ponullbezpl@&ne razltice se umetno ustvarja
povpraSevanje po nadgradnji.

Freemiumima jasno vidne asociacije z IDT in TAM. Z IDT jeovezan preko dveh
elementov, ki sta klgna za razSirjenje inovacije: (1) moznost spoznavamj(2) moznost
preizkuSanja s strani uporabnikov. Dadin vegji mnozici predstavili relativno prednost
storitve, (majhno) kompleksnost in kompatibilnostolastoj€imi potrebami in navadami
uporabnikov, se osnovno raztio ponudi brezpkno. Povezava z modelom TAM pa se vidi v
poizkusu predstavitve nove vrednosti za uporabnjR&)), medtem ko se za prikaz
enostavnosti uporabe @hjno uporablja promocijske spletne video posnetWeliko
uporabnikov se odld vsaj za kratek test, saj razen nekaj mitasa nimajo riesar za
izgubiti. Nekateri ob prvem testu ugotovijo, da pbnujena zadeva ne zanima, nekateri pa
ugotovijo koristnost ali pa jim je zadeva dovolpaana, da postanejo dlgatni uporabniki.
Tu nastopi moznost ustvarjanja prihodka. Stalnimrapnikom je £asom potrebno pokazati,
da jim lahko zdaj, ko so se osebno pré&gdrio enostavnosti uporabe (PEoU iz TAM) in
dolocenemu poviSanju njihovecinkovitosti (PU),premiumstoritev omogdi Se korak naprej
v vidanju osebne dinkovitosti in/ali $e laZji uporabiCe se uporabnik odéd za premium
storitev, ponudnik zabelezi prihodek.

Po ocenah Andersona (2009) incvee med vlagatelji tveganega kapitala je 5 % ne&aks
realno dosegljiv odstotek uporabnikov spletne steriki bodo pripravljeni pk&ati za uporabo
(opazne nadgradnje) storitve. Tu se pojavi drugekb vprasanje takSnega poslovanja: kako
je moga@e, da pléilo 5 % uporabnikov zadosti za uspesSnost poslovmegdela in podpira
preostalih 95 % uporabnikov, ki uporablja breZplarazitico. Se posebnaie vemo, da so
za fizicne osebe obajne cene uporabpremium storitev le nekaj dolarjev na leto. V
normalnih okoliginah je to tezko izvedljivo, internet pa se je B&rat izkazal kot specifno
poslovno okolje. Prvi razlog za vzdrznost takSnpgslovanja je zelo dobro povzet v stavku
»Ekonomija r&unalniskih bitov se razlikuje od ekonomije atomoyAnderson, 2009, str.
14). Posebnost poslovnih modelov na podlagi spietainnologij v primerjavi s klagnimi
(npr. prodaja letalskih poletov) je, da ponudni&hko danes z relativno nizkimi stroski
podpirajo zelo veliko uporabnikov na brezflarazlicici. To je mogde, ker je cena nekaterih
produktov in storitev r@unalnisSke in telekomunikacijske tehnologije v zadretih maino
upadla. Stroske spletnih strani ustvarjajo predveena procesorske @ipcena shranjevalnih
enot digitalnih podatkov ter cena prenosa podatkov splethem omrezju. Ekonomsko
gledano je marginalni stroSek vsakega naslednjggaabnika v primeru npr. spletnega
foruma zelo majhen oz. je skoraj enak M vsakem primeru je bistveno man;jsi kot je stkoSe
proizvodnje dodatnega avtomobila, s Stevilom dadaantomobilom pa se razlika v stroskih
med navedenima poslovnima modeloma samo & vianderson temu praviree rider non-
problem« oz. v prevedenem pomenu bi lahko rekli, da »$jrpéenkrat za spremembo) ne
predstavljajo problema. Drugi razlog vzdrznosti Ipganja na samo 5 %premium
uporabnikov pa je v tem, da spletna podijetja cljap izredno veliko Stevilo uporabnikov
(npr. Facebook im&ez 500 milijonov registriranih uporabnikov, Googiea nekaj milijonov
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dnevnih obiskovalcev ...). Ob tako visokih Stevildahko 5 % planikov predstavlja, kljub
relativno nizki ceni za posameznega uporabnikay zedoke prihodke za podjetje. Nekateri
ponudniki se osredotajo na poslovne priloznosti, kjer z eno pridobljestanko zasluzijo 1
milijon evrov. Drugi pa menijo, da je lazje, kot g@mezni fizini ali pravni osebi vzeti
milijon, milijonu ljudi vzeti 1 evro.Freemiummodel spletnih tehnologij temelji na tem, da
lahko zelo majhen delez vseh uporabnikov gilgm premiumstoritev podpira uporabo vseh
ostalih uporabnikov brezplae (anglfree)razlicice storitve.

V knjigi je predstavljenih 50 razinih pristopov po model&reemium ki so bili razvrgeni v
3 osnovne skupine:

1. navzkrizni podporniki (med produkti oz. storitvami)

2. 3-partitni ali dvostranski trgi, kjer ena skupingask podpira druge (npr. portal, kjer
oglasevalci podpirajo urednistvo za urejanje vsabiprivabljanje uporabnikov);

3. eni uporabniki podpirajo drugeremiumuporabniki podpirajdree uporabnike).

Med predlaganimi modeli, kjer obstaja v ponudbij vekaj brezplénega, so npr.:

1. brezpl&na izdelava kreditne kartice, z&uaavanje transakcij;

2. brezpl&na ponudba vsebin, prodaja &aih artiklov;

3. brezpl&na ponudba vsebin in podatkov posameznikom,¢maevanje podjetiem za
avtomatiziran dostop do posameznikov s svojimi [itxaumi;

4. brezpl&na uporaba bralnikov dokumentov, fjwa uporaba programov za kreiranje in

urejanje teh dokumentov;

brezpl&na udelezba za otroke, pligva udelezba za starse;

brezpl&no igranje r&unalniSkih iger, plélo za izboljSanje zmozZnosti svojega

racunalnisSkega lika ...

o o

Na tem mestu bi izpostavil poslovni model iz tregjaipine: Brezplaéno ponudi spletno
vsebino, zar&unaj tiskane izdaje«, saj ta oblika predstavlja poslovni model e-pjeda
Studentske P2P literature na portalu Student Mf@oglavju s predstavitvijo e-prodaje na
portalu Student Info bo moge na vé& primerih videti, kako so bila spoznanja in nasveti
omenjene knjige aplicirani na realnem poslovnem ehad

Za zakljutek kratke predstavitvEBreemiumaSe zanimiva primerjava trznih delezev, ki so po
IDT in po modeluFreemium(v osnovnih predvidevanijih) potrebni za vzdrznpsslovanija.
Po IDT je za uspesSnost poslovanjacalmo potrebno dogezgodnjo veino (oz. ve kot 15%
trga), medtem ko se po modekreemium obicajno cilja na 5% dosezenipremium
uporabnikov. IDT je bila predstavljenadasu, ko je bil internet Se v povojih, ko so bili
prisotni predvsem fizni izdelki in priblizno 25 let pred uveljavitvijo adela Freemium
Kljub temu, daFreemiumv vet izhodigih temelji na IDT in da sta se oba modela zelo dobr
izkazala v mnogih primerih uporabe, se je pojaxzilatna razlika pri tako zelo pomembnem
podatku, kot je ttka preloma (anglbreak-even pointposlovnega modela. Na podlagi tega
lahko upravieno predvidevamo, da obstajajo d@oe razlike v dinamikah »poslovanja z
atomi« in »poslovanja z biti«.

1.7 Povzetek ugotovitev o faktorjih vpliva na e-nakupoanje

Na temo ugotavljanja razhih faktorjev in njihovega vpliva je bilo od pojapavih spletnih
trgovin napisanih Ze kar nekaj znanstvenih pubijkatecina jih je privzela enega izmed
dveh temeljnih izhodi&(Jarvenpaa & Todd, 1997):
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1. obravnava iz vidika potrosnika (anglonsumer orientgd— osredotéenost na osebna
preprianja posameznika glede e-nakupovanja;

2. obravnava iz vidika tehnologije (andechnology oriented— kako razkni elementi e-
trgovine, ki tvorijo doléeno uporabnost sistema, vplivajo na édlge posameznika v
procesu e-nakupovanja.

Raziskovalci z izhod&éo tatko v potrosSniku so poizkusili dotdi statistcno zndilne
skupine e-nakupovalcev po spolu, letih, izobrakbifurnih prepréanjih ipd., raziskovalci
vpliva elementov spletne trgovine pa poizkuSajounagti vplive oblike spletne strani,
uporabniSkega vmesnika, prikazane vsebine incrahlitehnénih specifikacij. Seveda se do
neke mere faktorji prekrivajo. E-trgovina npr. lahkbmogda le pl&evanje z mobilnim
telefonom, vendar se v primeru, ko je trenutni kinslec samozavesten le pri uporabi
spletnega bamiStva, ne pa tudi mobilnega pévanja, tehrdni element (plailo z
mobilnikom) dotakne psiholoSkega profila posameaniks tem faktorja npr. stopnje lagodja
ob uporabi.

Kot povzetek raziskav, kjer so bili analizirani mplrazlicnih faktorjev, bi na tem mestu
vkljucil tabelo 2 s seznamom 5 kaitih faktorjev uspeha (angtritical success factorsz.
CSF) za sprejem e-trgovine med obiskovalci (Chealgt2004, str. 5). Ti faktorji so bili
izpostavljeni na podlagi pregleda mnogih raziskemmentarjev prodajalcev preko spleta,
analiz dominantnih e-ponudnikov na trgu itd. Nanmginove izpostavitve je bil poizkus
predstavitvetim bolj jedrnatega, a hkrati tudi praktio uporabnega modela na podlagi TAM
in IDT. Ravno zaradi njegove celovitosti zajematdajev in osredotéenja na realne primere
sem ga izbral kot model, na podlagi katerega bedewa raziskava med nandi in
uporabniki spletne trgovine na portalu Student.Info

Tabela 2: Kriteni faktorji uspeha za sprejem e-trgovine med upnitab

Kriti ¢éni faktor uspeha Reprezentativna literatura

Vsebina ponudbe Bailey & Bokos (1997); Gogan (1997); Jarvenpaa &

(angl.product offering Todd (1997); Cole et al. (1998)

Informacije na voljo Press (1994); Baty & Lee (1995); Lee & Clark (1996)

(angl.information Richnegs | Alba et al. (1997)

Uporabnost trgovine Baty & Lee (1995); Spiller & Lohse (1997); Westlakd

(angl.usability of storefront | Au (1997-98); Lohse & Speiller (1998); Gillesonakt
(2000)

Percepcija kvalitete storitve | Gogan (1996); Alba et al. (1997); Jarvenpaa & Todd

(angl.perceived service (1997); Becker et al. (1998); Johnson et al. (1998)

quality) Gefen & DeVine (2001)

Percepcija zaupanja Ambrose & Johnson (1998); Hoffman et al. (1999),

(angl.perceived Trugt Gefen (2000)

Vir: L. Chen, M. L. Gillenson & D. L. Sherrell, Caummer acceptance of virtual stores: a theoreticatiel and
critical success factors for virtual stores, 2004.

Ob pregledu faktorjev v tej tabeli je potrebno parit, da je bila tabela sestavljena leta 2004,
velika veina raziskav iz reprezentativne literature pa j& lmarejena Se pred &kom
21.stoletja. Takrat je bilo Stevilo ponudnikov nepgrno manjSe, kot je danes, vcwe
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gospodinjstev so ob priklopu Se vedno rozljali ndes povezavo nekaj kilobitov na
sekundo, uporaba spleta pa niti priblizno ni béllact pogosta in priljubljena med uporabniki.
Tehnoloski razvoj v zadnjih letih je bil tako hiteda ima danes priblizno polovica
gospodinjstev razvitega sveta Sirokopasovni dostopspleta (OECD, 2009), televizijske
programe gledamo preko interneta in vse manj prakalognih signalov, velika vma
posameznikov ima svoj mobilni telefon, Stevilo pdnikov razlenih produktov in storitev s
Svojo e-trgovino pa se va z vsakim dnem.

Ali bi bili rezultati raziskav drugéni, ¢e bi bili izvedeni danes? Nekateri zagotovo (nfr. o
koncu tisd@letja so merilicas nalaganja strani in vpliv na obiskovaltamur bi danes rekli
merjenje potrpezljivosti). Internet je v zadnjihkag letih dejansko spremenil svet in nasSe
vsakdanje aktivnosti, ni pa toliko spremeéibveskih lastnosti posameznika. Ob pozitivnih
izkuSnjah se Se vedno sptaf hormoni uzivanja in ljudje smo nagnjeni k iskamega
dozZivetja. Prav tako pa Se vedno refleksno reagiramomembi zlorabe in se kljub izjemni
uporabniski izkusnji ne Zzelimo odpovedati kontrolad dol@enimi procesi (npr. nad
upravljanjem s svojimi osebnimi podatki, transadaij na mobilniku ...). Predvsem v tem
delu lahko tudi izsledki starejSih raziskav Se \@®grmmagajo pri vzpostavljanju lastne e-
trgovine in razumevanju uporabnika v procesu e-paklLahko bi povzeli, da se prodaja
preko spleta iz stakéa psiholoskih zadrzkov posameznika ni veliko spr@tagznatno pa so
se spremenili obseg ponudbe in pristopi k zagaajdj boljSe uporabniske izkusnje.

2 TRG STUDENTSKE P2P LITERATURE V SLOVENLJI
2.1 Opis trga

V nadaljevanju bodo predstavljene glavne ¢dnasti trga Studentske P2P literature oz.
Studentskih zapiskov. Poudarek bo predvsem na ogliaunih udelezencev in njihovih

vlogah, obtajnih praksah pri posredovanju Studentskih zapiskazdrobljenosti trga ter

stopnji konkurence. Studenti so Ze v osnovi znaiduzbena skupina z relativno nizkimi
prihodki in skromnejSim socialnim statusom, temuslpdino pa se je razvil tudi trg

zapiskov.

UdeleZenci na trgu.Glavne skupine udelezencev na trgu Studentskilskapso Studenti—
kupci, Studenti—avtorji in fotokopirnice kot prod#gi nosilcev z informacijami. Naj¢g del
trzno zanimivih aktivnosti se odvija v obliki inekcije med Studentom—kupcem in kopirnico.
Ker avtorji svojega dela v veliki ¥ai primerov ne trzijo, se tudi organizirano zal@&two
njihovih del do sedaj ni razvilo. Pomemben je tpdudarek delitve Studentov—kupcev na
redne in izredne Studente, slednji natmobicajno Studirajo ob sluzbi in imajo zato precej
man;j stika s Studijskim okoljem (soSolci, fakulfeto

Glavni prodajni produkt so ¢rno-bele kopije zapiskov ali Studijskih skript, &djno
natisnjene na listih formata A4. V primeru tiskatitelistov se poleg fotokopij obajno
narci Se vezava s kovinskimi sponkami ali plést spiralno vezavo. Trg barvnega kopiranja
(ali tiskanja) je zaradi znatno viSje cenecodo-belih kopij zelo majhen.

Trg Studentskih zapiskov ima obliko trga popolne kaokurence. Zaradi neobstoja
organiziranega zalozniStva kom naraniki sami skrbijo za iskanje najbolj ustreznih
zapiskov, Studenti—avtorji pa @ajno dajo svoje zapiske brez zahteve po kakrSnemkol
nadomestilu. Cena zapiskov tako sploh ni odvisnasmbine, ampak samo od Stevila strani,
katerih kopiranje zatanajo fotokopirnice. Kupci ne razlikujejo kvaliteteska izdelanih
kopij, zato tudi ni vidnejSe diferenciacije meddkbpirnicami. Te se na koncu med sabo
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bojujejo samo s ceno kopije, ki se je o priblizala proizvodnim stroskom in se pri veliki
vecini ponudnikov giblje okrog 0,04€/strartro-belo kopiranje). Zato v primerih, ko
fotokopirnica ne ustvari dovolj velikega obsega ikopa posluje nerentabilno. Delno
konkurergno prednost lahko ponudnik kopiranja dobi z navezstikov s Studenti iz bliznjih

fakultet.

Cenovna elas#nost Studentov kot kupcev je zelo visokaStudenti so po do sedanjih
izkuSnjah glede cene kopij precejcolljivi. Deloma je to posledica socialnega statusa,
deloma pa tudi visoke fleksibilnosti gledasa, ki ga imajo na voljo.

Fakultetna sredi&a. Velika ve&iina trga je trenutno razdeljena na olgpaookoli ene ali vé
fakultet. Na teh mestih je postavljena vsaj enakopirnica (v nadaljevanju »lokalna
fotokopirnica«), ki je nekaksSna &tia tatka za Studente posamezne fakultete. V primerugko |
na obmeju ves vegdjih fakultet (ocena wge fakultete je 1.500 ali wevpisanih Studentov), je
tudi vet lokalnih fotokopirnic.

Lokalna fotokopirnica je navadno tista, ki je postavljena najblizje niakiulteti in deluje kot
nekakSna improvizirana zalozba za zapiske te fataultObéajno eden izmed Studentov v
fotokopirnici pusti svoje zapiske, obvesti o tenojsvsoSolce in ti si v doglednetasu dajo
narediti svoje kopijeCe upravljalec kopirnice opazi, da so zapiski damipravljeni in da bo
tudi v prihodnosti povprasevanje po njih, naredies® kopijo zapiskov zase. Je pa seveda
takSno ustvarjanje zaloge precej omejeno, saj jieudd vrednost kopiranja zelo majhna. Vsak
dodatni sklop zapiskov na zalogo v papirnati obpkedstavlja stroSek inventarja, zavzema
drag(ocen)i prostor in prinaSa tveganje, da tigkdpie bodo nikoli v& naraeni.

Slika 6: Prikaz postavitve lokalnih fotokopirnieede na lokacijo fakultet v Ljubljani.
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Moéna razdrobljenost trga iz vidika vsebineje prisotna zaradi velikega Stevila fakultet,
njihovih Studijskih programov, Studijskihn smeri poseznega Studija, letnikov Studija,
predmetov, nosilcev predmetov, zapiskov po letihKljub temu da obstaja neka stopnja
koncetracije v dveh velikih univerzitetnin mestibjubljani in Mariboru), pa to Se vedno
pomeni ve kot 40 visokoSolskih zavodov, ki imajo skupagyet 150 raziknih Studijskinh
programov in veé tisa predmetovCe bi za vsak predmet Zeleli zagotoviti vsaj encajein
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par zapiskov (zapiski predavanj in zapiski vaj),tdi pomenilo vé& kot 10.000 raztinih
Studijskih gradiv. Sasom bi morda uspelo ustvariti tudi to bazo, versgapredavanja skozi
leta spreminjajo, atasno se zamenjajo nosilci predmetov, Studenti palsg dobre kvalitete
Zelijo tudi azurnosti zapiskov. Nekaj let stari &s&p zelo verjetho ne bodo prodajna
uspednica. Studenti se ®hjno tudi ne ozirajo po zapiskih, ki so nastali keteri izmed
drugih fakultet in/ali pri drugem predavatelju,Udj temu da gre za predavanje enake snovi.
Zapiske za matemadtio analizo, ki so nastali na Fakulteti za gradbeai$ geodezijo, danes
ne i€e prakténo noben Student Fakultete za elektrotehniko, Bdegha ujemanje snovi in
kvaliteto zapiskov. Celo v primeru, ko Student spiee more dobiti zapiskov iz predavanj na
svoji fakulteti, Se nisem zasledil primera, da &ivipraSal za zapiske predmeta z enakim
nazivom iz druge fakultete. Verjetno je prisoteevalik strah, da je predavatelj na njihovi
fakulteti izpostavil kakSne podrobnosti, katerizumevanje bo Zelel videti ob opravljanju
izpita, da pa te podrobnosti ne bodo posebej pgeraw zapiskih, ki so bili narejeni v sklopu
predavan) druge fakultete. Trenutno je iz vsebigakeridika nakupa zapiskov najbolj
pomembno vprasanje n&roka »Ali je to gradivo dovolj, da opravim izpie@a predmeta pri
tem profesorju)?«. Dodaten razlog za vztrajanjezppiskih z iste fakultete je tudi to, da
Student zaradi svojega nepoznavanja vsebine v tkenoakupa ne zna oceniti dejanske
vrednosti zapiskov ali vsebinskega pokrivanja wsgki bodo priSle v poStev na njegovem
iZzpitu.

Dodatno drobljenje trga v zadnjih letih povzréa nastajanje novih visokoSolskih zavodov z
novimi Studijskimi programi, ki se ofajno nahajajo celo izven glavnih univerzitetnih imes
Ti novi zavodi so, Se posebno v svojihéetkih tako majhni, da odpiranje lokalne
fotokopirnice s »Studentsko« ceno kopije ni rertabin je posledino interes ponudnikov
izjemno majhen.

Manj$anje trga zaradi manj3anja Stevila Studentov.Stevilo posameznikov v generaciji se
Ze nekaj let vztrajno zmanjSuje. Zato kljub visokewheleZu generacije, ki je vpisana v
visokoSolsko izobrazevanje, Stevilo Studentov mh&t® pada, s tem pa pada tudi velikost
trga zapiskov.

Ocena velikosti trga. Za trg ne obstajajo uradne ocene velikosti obsémfako pa si
ustvarimo okvirno oceno glede na Stevilo vpisanibdéntov, ohiajno Stevilo kupljenih
zapiskov in povprgen obseg natenih kopij. Bolj podrobne analize v tem trenutkisi
mogae, ker je na trgu Studentskih kopij prisotnih velilaktorjev: redni Studenti si ¥krat
sami delajo zapiske, dokupijo pa le nekaj kopimanjkaja&ih predavanj, veliko Studentov
(okoli 30 %) opravlja z&asna dela ali celo opravlja redno sluzbo ter po&hedne obiskuje
predavanj, za nekatere predmete obstajépeniki in skripte, za mnoge ne in so zapiski edini
vir za wenje, nekatera predavanja imajo obvezno udele&i@teri profesorji imajo za lazje
spremljanje predavan; pripravljenje izke (angl. handout} itd. Vse to lahko vpliva na
koncno oceno velikosti trga, hkrati pa je posamezniiwprecej tezko oceniti. Okvirna
velikost trga ob upoStevanju, da je v Slovenijiazkd 15.000 Studentov (SURS, 2010) ter da v
povpre&ju za kopije na letni ravni zapravijo 18 evrovppblizno 2 mio evrov.
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Slika 7: Koliko denarja nar¢éniki v povpreju porabijo za nakupe kopij Studijskega gradiva.
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Slika 8: Koliko Studijskih ¢benikov naréniki v povpreju kupijo na leto.
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Komplementarni trg — vezava diplomskih nalog. Trg kopij Studentskega Studijskega
gradiva v primeru klaghe fotokopirnice nima veliko komplementarnih trgoMajbolj
pogosta je kombinacija s ponudbo vezave diplomskegistrskih in doktorskih nalog. Ta trg
je Se posebno zanimiv zaradi viSje dodane vredns&tiitve, posledno tudi boljSe
donosnosti v primerjavi s prodajo fotokopij zapigk&®e je pa tudi na tem podjo, Se
posebno v zadnjih dveh letih, pojavilo zelo velikonkurentov in posledno je tudi tu
dobickonosnost zelo upadla.

Socialni vidik posojanja zapiskov med soSolcNacin iskanja in posredovanja zapiskov med
sosolci in fotokopirnicami ustvarja precej zanirhigocialnih interakcij. V nekaterih primerih
so te zelo pozitivhe (Studenti posamezne genersicigdi vzajemno pomagajo, posredovanje
manjSih gradiv je zelo aktivho preko e-mail listsameznih generacij, nekateri objavljajo
svoje gradivo na spletnih forumih, brez da bi iskarkoli v zameno za uporabo njihovih
zapiskov ...). V doléenih primerih pa se zaznajo tudi primeri zlorabeSt® pomei, kar
bistveno spremeni stopnjo solidarnosti med soSdeiuradni seznam pridnih Studentov z
najboljSimi zapiski znotraj posamezne generacijgadao obsega 3-5 oseb. Ker se njihove
zapiske i8e vetkrat na leto in ofasno tudi hkrati s strani ¥e&azlicnih ljudi, nemalokrat pride
do zapletov, ko so originalni zapiski izgubljeniplig, zaradi vekratnega kopiranja
pome&kani ali celo strgani oz. kako drugadelno unieni. Situacija je za avtorja zapiskov
lahko Se toliko bolj nerodna&e sam izpita Se ni opravljal in se je namerawdi iz svojih
zapiskov. Avtorji so ol#iajno tudi precegustveno navezani na svoje zabelezke predavanj, saj
je bilo v njihovo izdelavo vloZenega veliko trudaato je razumljivo, da v primeru zlorabe ali
poSkodovanja zapiskov dobijo znaten odpor do nag@a posojanja. Verjetnost takSnega
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odpora pri Studentu—avtorju se lahko pojavi tudiada proSnje s strani soSolca, ki je zelo
neredno ali pa sploh ni obiskoval predavani.

Avtorski honorar za zapiske je prej izjema kot pravlo. Oktasno pa se pripeti, da avtor kar
direktno zahteva nekaksSno nadomestilo za uporapska/ oz. kopiranje (piga, plailo,
protiusluga ipd.). Nadomestilo je precej bolj pagog primerih, ko ne gre za soSolce, kajti
zaradi nesolidarnosti se uzaljeni iskalec zapiskawo odl@i za ustvarjanje negativne
reklame, ko »prodajalca zapiskov« o&nea nesolidarnega in s€bega, saj Zeli celo zasluziti
na ra&un sovrstnikov in »revnih Studentov«. Tega si phemoavtor ne Zeli, ker se negativna
publiciteta zaradi nekaj evrov ali ene pgaenostavno ne izgla. To je tudi eden izmed
razlogov, zakaj do danes téni razvil sistema zalozniStva zapiskov — nagrzalavtorja je
precej majhna in vsekakor ne odtehta slabe voljgp Kahko povzrdita negativizem in
prikrita zamera uzaljenih soSolcev.

2.2 Priloznosti na trgu Studentskih zapiskov?

Ob prikazu stopnje konkurence, r@siosti trga s ponudniki in nizkih marz se pojavi
vprasanje, zakaj sploh vstopati na trg Studentghipiskov. Eden izmed razlogov je, da do
danes Se nite izmed ponudnikov ni svoje prodaje zapiskov intagiz internetomV bolj
razdelani obliki bi seznarkljuc¢nih razlogov za vstop na trg Studentskih zapiskporsalom
Student Info bil nasledn;i:

1. trend selitve vsebin na splet;
2. trend uporabniske izkusnje;
3. prednost pred konkurenco;
4. potencial za rast in razvoj.

2.2.1 Trend selitve vsebin na splet

V zadnijih letih lahko spremljamo selitev prakip vseh oblik vsebin na splet. Internet postaja
zbirali&e vseh skupin posameznikov in tudi poslovnih subjekCe se jih Zeli nasloviti s
svojo ponudbo, je danes Ze skoraj obvezno imejpsspletno stran in po moznosti znotraj
nje tudi e-trgovino za takojsnje n&no. Digitalizacija vsebin in njihova selitev nalspje
izjemno m@an trend, saj je to v interesucuge uporabnikov in tudi mnogih ponudnikov.
Google izvaja projekt digitalizacije pra&tio vseh svetovnih knjig, Amazon je svoj poslovni
model prihodnosti zastavil na podlagi prodaje knyigdigitalni obliki, zadnja novost —
Appleov iPad — pa se med ostalim pozicionira kodgaini terminal za novice, knjige, glasbo,
filme ... In vsi ti poslovni modeli so narejeni nadbagi povezave uporabnika s spletom.
Klju¢ni prednosti digitalne oblike vsebine (minimalnrastek reprodukcije in mnogo bolj
ucinkovite moznosti distribucije) sta bili opisanitgoreténih izhodi€ih naloge in sta zelo
privla¢ni za uporabnike. Edino oviro pri sploSnem sprajetiigitalne oblike za zdaj
predstavljajo dosedaniji (»kl&si«) ponudniki vsebin, katerih poslovni modeli tdjije na
prodaji vsebin na fiznih nosilcih (knjige na papirju¢asopisi, zgaf¥enke z glasbo, DVD-
filmi ...). Niso Se namr&iznasli &inkovitega sistema zatanavanja svojih vsebin v e-obliki
in zato je razumljivo, da se tako velikim spremembapirajo po najboljSih meh. Se pa z
reSevanjem te teZzave ukvarja precej podijetij ifaweem, da se bo kmalu pojavilo nekaj oblik
placevanja za vsebine, ki jih bodo uporabniki tezkol&hiooz. ki bodo za w@no uporabnikov
sprejemljivi in jih sploh ne bodo Zeleli obhajati.

21



2.2.2 Trend uporabniske izkusnje

Ko je zado&eno osnovnim potrebam posameznika, ta preide v fazdodano vrednost meri
po ustvarjeni uporabniski izkusnji. Zagotavljangavanja produkta ni wedovolj, ampak je
»potrebno nekaj . Najbolje lahko to opazimo med miladimi uporabniki njihovimi
nakupi Applovih izdelkov: iPoda, iPhona, iPada. tebninih specifikacijah so ti izdelki
nekoliko nad povp@em, vendar nikoli sam vrh takratne tehnologijeratinja najnovejse in
najbolj sofisticirane tehnologije bi nantrée samo zaradi sestavnih delov pomenila zelo
visoko izhodigno ceno. Apple gradi dodano vrednost na uporabn@kusnji: dizajnu
izdelkov, blagovni znamki in vrhunskemu uporabnigkevmesniku na svojih napravah. Se
bolj zanimivo je, da uporabnikom ti izdelki ne rgga dnevnih obveznosti, ampak jim sluZijo
bolj za razvedrilo (iPod) ali poudarjanje Zivljekgga sloga in viSjo stopnjo zabave ob
uporabi svojih pripomékov (iPhone). Podjetje Apple je s prodajo uporakmigzkusnje in
blagovne znamke postalo eno najbolj @é&bnosnih podjetij v svoji industriji.

Kako to spoznanje prenesti na prodajo Students&jriskov? V prvi vrsti z digitalizacijo
vsebin in njihovo postavitvijo na splet. Studentoliz e-prodajo prinasa novo uporabnisSko
izkusnjo, ki je precej bolj »pisana na koZo« &am uporabnikom. Studenti po nekaterih
raziskavah prezivijo nekaj ur na dan na intern@&redqko & Vehovar, 2009), v obajnih
fotokopirnicah pa so navadno le nekaj minut na medepa Se to ne. Spletni uporabniski
vmesnik do vsebine zapiskov om@gannogo ve interakcije kot ob oldajnem nakupu kopij
pri bliznjem tiskarju. Uporabnika e-trgovine mortlali zanima, kateri zapiski imajo najve
ogledov, kateri so bili nazadnje dodani, katerinsgstarejSi zapiski v ponudbi, kateri so bili
najbolje ocenjeni, katere so najbolje ocenili nyihprijatelji, kateri so bili najvékrat nar@eni
itd. Moznosti je praktino neskowtino, spremembe pa je magomnogo hitreje aplicirati kot v
fizicnih poslovalnicah. E-zalozba zapiskov zaradi nagadasnjih Studentov in tehnoloskih
moznosti predstavlja naslednji korak v razvoju pdswvanja zapiskov med raziimi
udelezenci na trgu.

2.2.3 Prednost pred konkurenco

Konkurenco e-prodaji zapiskov na splosno predsdtvlpredvsem dve skupini: entuziasii
Studenti z objavo Studijskih gradiv na svojih foibinn obstojé€e fotokopirnice. Prvi imajo
teZzavo pri potrebnih investicijah, kar bo bolj poloino opisano v enem izmed naslednjih
poglavij (Objava skeniranih Studentskih zapiskoMpravljalci klasénih fotokopirnic pa
ponavadi nimajo dovolj znanja za postavitev spletrgovine. Poleg tega so s svojimi
prihodki obtajno zadovoljni, zato se izogibajo tako velikimesmembam poslovnega modela
in tudi potrebnim spremembam same kulture podjetja.

V trenutku odl@anja o vzpostavitvi e-prodaje zapiskov na Studefat (za&etek 2009) ni bilo
videti nobenega konkurenta (obstmga ali novega). Potrebni viozek za kopiranje medel
Student Info je po lastnih ocenah tudi dovolj visd& bo Student Info vsaj Se nekaga edini
ponudnik na tem niSnem trgu. To ogltev je zanimivo pogledati skozi prizmo ene najbolj
znanih poslovnih strategij v zadnjih letih — stoaje modrega oceana (andllue ocean
strategy (Chan & Mauborgne, 2005). V njej avtorja svetajeda podjetje znotraj trga z zelo
visoko stopnjo konkurence (opisanega kotrae. krvavi ocean zaradi boja med ponudniki)
poi&e niso, v kateri bi bili videti kot edini ponudnika niSa je bila opisana kot modri ocean
(angl. blue oceah E-prodajo Studentskih zapiskov je mogovideti kot takSno niSo — v
okolju padajgih marz in nizanja kvalitete pri kopijah zapiskadeti ocean, anglted ocea
predstavlja e-prodaja novo okolje, brez drugih mbmkov in z naslavljanjem Zelje po boljSi
uporabniski izkusnji na strani kupcev (modri ocean)
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E-zalozniStvo Studentske P2P literature pa omag® eno zanimivo konkur&ro prednost,

ki je do sedaj s kla&nimi kopirnicami ni bilo mogde dovolj &inkovito in zanimivo
aplicirati — promocijo avtorjev zapiskov. Z izpismjem njihovega imena ob dobrih zapiskih
si posredno ustvarjajo pozitivno reklamo med profgski vidijo, kdo je zagotovo obiskoval
predavanja in se trudil tekom celega leta. Po ninogkiskavah danes delodajalci naredijo
prvo poizvedbo o kandidatu za sluzbo kar prekotsjhleskalnikov (Daké, 2008). Ohiajno
najdejo povezavo do Facebook profila, komentarjeonamih, slike iz ekskurzij in zabav itn.
S sodelovanjem v spletni knjiznici zapiskov so imetudentov—avtorjev izpostavljena na
spletu tudi v bolj Studijskem smislu, kar bi vsetmkpozitivnho vplivalo na morebitno
ocenjevanje delodajalcev. Avtorji dobijo »pozitivieke« tudi med soSolci, ki lahko njihove
prispevke uporabijo za svojeenje. V nekaj primerih so nas Studenti—avtorji ctiieo
nenadejanem zahvalnem spoko preko Facebooka, v katerem se jim je neznamdpasz
njihove fakultete zahvalila za prispevek. TakSnensgne zgodbe o uspehu e-zalozniStva na
Student Info predstavljajo primere, ki se jih nekdiiti in ki avtorju velikokrat pomenijo e
kot npr. denarno nadomestilo za objavo in prod@ggaovih gradiv.

2.2.4 Potencial za rast in razvoj

Potencial za prodajo Studentskih zapiskov bo varjée kar nekajasa prisoten, saj so se ti
izkazali kot zelo dobra pomdopri boljSem razumevanju Studijske snovi, badjnkovitem
opravljanju Studijskih obveznosti in s tem pridaddmyem Zzelene stopnje izobrazbe. Lahko
recemo, da povprasSevanje ne bo zamrlo, vendar pramdjacno kopij zapiskov ni tako zelo
dobickonosna, pa tudi trg nikakor ni dovolj velik za vebstoj€ée in nove ponudnike.
Rentabilnost dejavnosti afaijnih kopirnic ob »Studentskih« cenah kopij teme§i doseganju
zadostnega obsega poslovanja oz. Stevilu narej&oiij v casovni enoti. Klaghe
fotokopirnice morajo zato dos&edolocen obseg kopij, so pa zelo omejene z velikostjo
lokalnega trga. S trenutnim delovanjem namtezko naslavljajo Studente izven svojega
lokalnega okolja, nimajo pa nobenega vpliva naiktexpisanih na fakulteto, zaradi katere so
pravzaprav postavili svojo fiano poslovalnico. Moznosti za &&nje ekonomije obsega,
naslavljanja komplementarnih trgov in razvoja nowhbslovnih modelov so z uporabo
interneta oz. konkretno portala Student Info mnegge. Cilj e-trgovine je izkori&nje vseh
treh navedenih poslovnih potencialov, ne samo dogegim vejega obsega kopij. Brez
uporabe interneta se tega enostavno ne da nadediij winkovito, poleg tega pa bi bilo
glede na vse W uporabo interneta s strani uporabnikov kar nk&kohesmiselno iskati
drugo trzenjsko pot.

Student Info trenutno nima svojih fénih poslovalnic, ki bi bile pozicionirane na stisidn
mestih v okolicah ugih fakultet, zato je pot doseganja zadostnegailat&wopij zastavljena
predvsem na doseganju geografsko bolj oddaljengampeznikih. Za prikaz potenciala je na
tem mestu zelo pritma teorija dolgega rep&e bi prikazali naréila zapiskov po lokaciji
posameznih natmikov, bi dobili tipicno sliko dolgega repa, kjer je velikacuga zapiskov
kupljena v eni izmed »lokalnih« kopirnic v direkikolici fakultete, kupci iz preostalih mest
po Sloveniji pa imajo relativno majhne deleze. Vandhvno ta posebnost interneta kot trzne
poti za doseganje trznih nigasih pomaga pri doseganju nadpo¥pega poslovnega uspeha.
E-prodaja zapiskov na Student Info ima dva segmeoit@ncialnih strank: Studenti, ki so zelo
pogosto v stiku z lokalnimi kopirnicami in fakultetter posamezniki, ki so bolj redko v stiku
s fakulteto 0z. so odsotni v trenutkih, ko je pasgg in kopiranje dobrih zapiskov med
soSolci najbolj aktivno. Drugo skupino potencialnietrank predstavlja segment
posameznikov, ki do sedaj ni bil naslovljen s stncajnin ponudnikov kopij zapiskov. Ta
»Mmirujot« segment posameznikov zaradi di® odsotnosti tudi ni kupoval zapiskov v
obsegu, kot so jih drugi. Z e-prodajo je ustvarjefien lazje dostopna komunikacijska in
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prodajna pot, preko katere so lahko z iskanjememsth zapiskov precej bolj aktivni. Ker ti
posamezniki ol#ajno ne kupujejo kopij zapiskov v lokalnih fotokagicah, lahko réemo, da
je s tem trg Studentskih zapiskov razSirjen ngevétevilo potencialnih nataikov. Z objavo
drugod nedostopnih (skeniranih) gradiv pa Studefi poveuje tudi Stevilo potencialnih
nakupov. Dodatno poslovno priloznost predstavigh adprtje lokalne fotokopirnice, vse bolj
smiselna pa se zdi kombinacija ene ali dveltiidi poslovalnic z e-trgovino. S tem se lahko
naslovi geografsko razprSene Studente in tudi ob@lke lokalnih fotokopirnic v okolici
fakultete. Velikost trga je tako za hibridnega pdmikia zapiskov precej ¥@, kot je za
klasiknega. To je dodatni potencial rasti e-prodaje akkigséni pristop nima.

Razvoj in nadgradnja poslovnega modela so miogoedvsem zaradi dejstva, da bodo
Studenti vedno iskali $tudijsko gradivoeprav morda ne bodo vsi ob vsakem obisku kupovali
kopij, pa bodo zato v zameno za dobro vsebino milporade volje plé&ali z drugo valuto —
svojim ¢asom (Anderson, 2009, str. 1@)as uporabnika in njegovo pozornost je Anderson
ozn&il kot valuti v nemonetarni ekonomiji (anghon-monetary economigsko je iskal
odgovor na vpraSanje »Kaj vlada v nemonetarnih ekojah, kjer denar ni prisoten?«.
Spletni portali namre poleg denarja svojo vrednost merijo Se v dveh taatu Stevilu
uporabnikov (Anderson njihovo Stevilo ozh&ot nekaksno vrednost zemij@) tercasu, ki

ga ti namenijo spletnemu mestu (Anderson, 200916#). Student Info je po kriteriju Stevila
obiskovalcev zelo mima spletna stran 0z. z »veliko vrednostjo parcetekadi katere je
mogaie vzpostavljati druge, komplementarne poslovne neoddar@anje vezave diplomske
naloge preko spleta Ze aktivno deluje, prav takadmyanje preko oglasnih pasic. Ze ta dva
trga imata visjo dodano vrednost in morda bostailvopnosti sluzila kot podporna modela
vzdrZzevanju e-zaloZbe zapiskov. Poslovna izgubadeiovanja e-zalozbe bo morda v
prihodnosti pokrita z dobki iz prodaje drugih produktov. Tu vidimo Se ennper poslovnega
modela Freemium (Anderson, 2009, str. 23), kjer se poslovni akisth dopolnjujeta.
Dobickonosnost kopirnice z oglaSevalci je lahko mnogdjav®d same kopirnice in to je
lahko eden kljanih razlogov za vzpostavitev e-prodaje zapiskov.

3 INOVACIJA NA TRGU: E-PRODAJA STUDENTSKE P2P
LITERATURE NA SPLETNEM PORTALU STUDENT INFO

V nadaljevanju bo predstavljena e-prodaja Studé@mtgkpiskov na portalu Student Info.
Trenutni model lahko glede na vrste inovacij (Sofgl 2005) ozn&mo kot inkrementalno
inovacijo, ne radikalno. Nadaiki, tako kot v obtajni fotokopirnici, dobijo kot ko#ni
produkt kopije posameznega Studijskega gradiva ayairjp. Poleg tega tudi objavljanje
Studijskega gradiva na internetu ni nekaj bistvetmwvega, saj v visokoSolskem okolju
profesorji in Studenti Ze nekaj let aktivno upojajol postavitev Studijskega gradiva na splet,
predvsem za deljenje datotek (arftg sharing. Po definiciji bi radikalna inovacija pomenila
destruktivho spremembo na obst@m trgu, kar pa ni primer v obravnavani e-knjizmei
Student Info. To bi lahko bil npr. tabhi bralnik knjig (angl.e-reade), kot sta npr.
Amazonov Kindle in Applov iPad. Sprejem takSne tdbgije bi pomenil bistvene
spremembe v @nu ustvarjanja, iskanja in distribucije zapiské&ay bi posledino privedlo
do velikega zmanjSanja uporabe papirja in s terareatrga zapiskov, kot ga poznamo zdaj.
Vendar po dosedanjem spremljanju Studijskih navadehtov (denje z branjem vsebine na
papirju) in drugih pomembnejSih dejavnikov za miodi uporabo e-bralnikov, mn@hiega
prehoda na eéenje in opustitev papirja kot nosilca Se vsaj ndkajni za préakovati.
Inovativnost pristopa e-zalozniStva na portalu Shidinfo je predvsem v izbiri primarne
trzenjske poti (internet) ter v &iau vzpostavljanja »neskéne prodajne police« Studentske
P2P literature. E-zalozba portala Student Info kai¢ni produkt ponudi zelo podobno ali
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celo isto stvar kot obajne fotokopirnice, vendar sta uporabniSka izkudmaanika in
moznost Siritve poslovnega modela za ponudnikadrmst drugéna.

3.1 Studentski spletni portal Student Info

Student info je v tem trenutku s 5.000-10.000 dimaviobiskovalci in mes&im dosegom
okoli 80.000 unikatnih obiskovalcev najbolj obiskatudentski portal v Sloveniji. Spletno
mesto deluje od leta 2003, Ze od samed@atka pa je bil glavni cilj objavljanje Studijskega
gradiva na spletu. Skozi leta delovanja je bil glovetkrat prenovljen ali znatno nadgrajen,
bistvene spremembe glede e-prodaje in e-zalozhiskmappa so bile narejene véadku leta
20009.

3.2 E-knjiznica Studijskega gradiva

E-knjiznica Studijskega gradiva na portalu Studbrib je spletni dokumentni sistem za
datoteke s Studijsko vsebino. Struktura je postadjna podlagi dejanske razdelitve po
univerzah, fakultetah, posameznih Studijskih progha letnikih in nenazadnje predmetih.
Posamezne datoteke z vsebino so we®S v mape predmetov, posnemanje dejanske
razdelitve pa uporabniku omagzelo hitro razumevanije irginkovitejSo uporabo sistema.

Slika 9: Vstopna stran e-knjiznice na portalu Studafo.
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Prve objave Studijskega gradiva na Student Infoilsonarejena ze okoli leta 2002 in ze takrat
smo kot uredniki portala dobili pozitiven odziv sa®i uporabnikov. Danes Studijski del
portala obige v povpreéju 1.000 uporabnikov na dan. V e-knjiznico dokunoeriahko svoje
datoteke prispevajo tako uredniki kot tudi sami rapaiki. UredniStvo ima poleg afajnih
moznosti urejanja atributov Studijskih gradiv Secip odstranitve moznosti za nalaganje
datoteke na ranalnik uporabnika (angldownload, onemog®anje tiska datoteke ter
moznost umestitve gradiva na seznam tistih, kijgilmoga@e preko e-koSarice natfiti v
obliki kopij.

Knjiznica dokumentov je v mnogih pogledih zelo pbda obéajnim Studentskih spletnim
stranem za objavljanje datotek in deljenje med alpoiki. Bistveni razliki sta predvsem
objava skeniranih Studentskih zapiskov iz vsebigakevidika ter predogled vsebine
dokumenta iz vidika uporabniske izkusnje.

3.2.1 Objava skeniranih Studentskih zapiskov

Organizacijsko in tehnoloSko najbolj zahteven kagde na sorodne portale je predstavljala
odiccitev za uvedbo sistematiega iskanja in skeniranja dobrih Studentskih Xapis
predavanj, izpiskov ob pripravi na izpite in drugggpdobnega gradiva. Iz vidika organizacije
je zbiranje zapiskov za verazlicnih fakultet izjemno teZzka naloga, saj je npr. sanao
Univerzi v Ljubljani v& kot 100 razlknih Studijskih programov, ki skupaj obsegaj@ ket
5.000 predmetov. Navadno uporabniki pri vsakem miedd i€ejo zapiske predavanj in vaj,
zelo dobrodosli pa so tudi primeri izpitnih vprasanpreteklosti, primeri seminarskih nalog,
izpiski ob pripravah na izpite, reSevanja staripitzv, prosto dostopne prosojnice, skripte
predavateljev itd. V@na tega gradiva se vsako leto vsebinsko nekolik@minja, vsakih
nekaj desetletij pa se zamenjajo tudi profesorii adistenti in posledno tudi vsebina
predmeta, zahtevano znanje, vpraSanja na izpitihzadnjih letih smo v Sloveniji pfa tudi
prehodu na bolonjski gan Studija, ki je v mnogih primerih privedel do tvienih sprememb v
ucnih n&frtih in posledéno tudi v vsebinah samih predmetov. Azurnost vsebism semestrski
ali vsaj letni ravni je v &h uporabnikov zelo dobrodosSla. Poleg tega je lzomg strani
obc¢asno zazeljena tudi moznost izbire med setorji, kar zelo hitro podvoji ali celo potroji
kon¢ni obseg dokumentov. Organizacijsko pokrivanje ek nabora fakultet in Studijev Ze
v samem z&tku pomeni ustvarjanje mreze vsaj 50 ljudi, ki jondobro Studijsko gradivo in
ki so ga pripravljeni prispevati za objavo na spl€oseganje tega Stevila uporabnikov, ki bi
dodajali svoja elektronska gradiva, ni tako teABstveno drugéna pa je situacija, ko gre za
pridobivanje, obdelavo in véanje zapiskov na papirju.

Vecina Studentskih portalov, ki delujejo na prostomein delu urednikov, zaradi prikazanega
obsega objavljanja Studijskega gradiva za& fekultet deluje v okviru samo ene fakultete ali
je omejenih celo samo na posamezni Studijski pragde pa postala vzpostavitev &d)nega
foruma za spletne pogovore in objavo datotek neosémezplgna, ampak tudi dovolj
preprosta, da ima velika &ea Studijskih programov zaradi entuzi&sih posameznikov vsaj
nekaksno interno spletno stran. S pokrivanjetreglicnih fakultet je Student Info pridobil
na Stevilu potencialnih uporabnikov, vendar mamgerni portali posameznih Studijev s
svojim brezplanim posredovanjem Studijskega gradiva in v nekatprimerih tudi boljSim
poznavanjem Studijskih razmer predstavljajo direkkonkurenco. Zato je bilo za prodajni
pristop potrebno narediti dodaten korak iz vidikkem@nciacije, ki mu manjSa uredniStva z
brezpl&no uporabo vsebin ne morejo ali pa mu le tezkoijsleanjSi Studentski portali
obicajno gostijo le dokumente, ki so bili ze primarnaeebhektronski obliki ter obasno tudi
nekaj strani dolge skenirane dokumente. To so takdvsem dokumenti, ki za objavo na
spletu ne zahtevajo veliko dodatnega dela ali tlet$ko naprednejSih naprav za digitalizacijo
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vsebine na papirju. Za potrebe portala Student safdili v sklopu nadgradnje e-knjiznice
pridobljeni sodobni op&ni bralniki dokumentov, s katerimi je mog precej dinkovito in
kakovostno digitalizirati zapiske na papirju. TakSoprema v wv@ni primerov predstavlja
preveliko finagkno breme za posameznike, ki sestavljajo uredniStudentskih portalov.
Studenti so Ze v osnovi znani kot segment s pr@mgjenimi lastnimi sredstvi in poslédo
nezainteresiranostjo za &ja vlaganja v neobvezne dejavnosti. To je Se pgsadao, ko
delujejo na prostovoljni bazi oz. brez znatnih pdkov iz naslova spletnega oglaSevanja na
svojih portalih.

Nakupi tehnoloSke opreme predstavljajo (pre)visakére za nadaljnji razvoj manjSih
Studentskih portalov, portal Student Info pa je esnit investicijami pridobil moznost
ustvarjanja diferenciacije in vir konkur@me prednosti. S tem razlikovanjem v ponujeni
vsebini Studijskega gradiva je bil narejen prvidok trznemu pristopu prodaje zapiskov, saj
velike vetine (skeniranih) gradiv ni moge najti na nobenem drugem spletnem portalu.

Obstajajo tudi v&e organizacije, ki delujejo na podjo Studentskih dejavnosti in ki imajo
dovolj sredstev za nakup potrebne tehnolosSke opreemdar jih obseg potrebnega dela z
iskanjem primernih darovalcev zapiskov, pomanjkamgereznih znanj na podith IT in
zalozniStva ter osredatenje na svoje dejavnosti odvego, da bi se resneje lotili podobne
izvedbe projekta.

3.2.2 Predogled vsebine dokumenta preko spletnega brskaka (Scribd API)

E-knjiznica na Student Info je bila med prvimi stoskimi portali, ki je uvedla predogled
vsebine posameznega dokumenta direktno v oknungglatbrskalnika. Dosedanja praksa
med spletnimi stranmi je bila enostavna povezaveadtinih tipov ra&unalniskih datotek, ki

si jih je uporabnik nalozil s spleta na svojcuaalnik in jih tam naprej uporabljal.
Funkcionalnost avtomatizirane izdelave predoglesibine je bila dodana s po&jm spletne
storitve Scribd, ki na podlagi datoteke iz vsebustvari e-knjigo in ki je eden najboljSih
(Shivachettri, 2010) uporabniskih vmesnikov za aganje e-knijig.

Moznost izdelave in uporabe predogleda vsebinegeelekumenta omoga vrsto zanimivih
izboljSav uporabniske izkusnje, poleg tega pa jackega pomena za izvedbo trenutnega
poslovnega modela prodaje zapiskvedogled vsebine dokumentov preko okna spletnega
brskalnika uporabniku omoga, da si ogleda vsebino brez zafama okna brskalnika, kot je

to bilo v navadi do seda,;.

Iz vidika uporabniske izkuSnje to pomeni:

1. da ni potrebno nalaganje datoteke na oseknn@nik uporabnika;

2. da posledino ni odpiranja dodatnih programov n&uaalniku uporabnika;

3. da je izkljtena moznost tezave, ko uporabnik nima ustrezneggrggnma za odpiranje

datoteke na svojemdanalniku;

manjSa moznost okuzbe osebnegaimalnika z raunalniskimi virusi;

predogled dokumenta v obliki e-knjige, kot ga ugevastoritev Scribd, je \#na

uporabnikov opisala kot znaten napredek v upor&brakusnii;

6. izognitev padcu koncetracije zaradi preusmerjangomosti na okno drugega programa,
v katerem bo odprta vsebina dokumenta.

ok
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Slika 10: Prikaz predogleda vsebine skeniranih glapi.
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S stali€a uredniStva spletnega portala pa so s predogleldseveni nasledniji cilji:

1.

2.

uporabnik lahko vidi vsebino dokumenta oz. Studigsk gradiva, ni mu pa potrebno
omogaiti nalaganja dokumenta na svoguaalnik;

uporabnik ima ob pregledu vsebine pred sabo Seovedlioten okvir portala Student Info,
kar pomeni moznost poudarjanje blagovne znamkeobhb gisebini;

poleg prikaza vsebine je omagmo prikazovanje drugih sorodnih vsebin in oglasov.

Slika 11: Ustvarjanje predogleda zapiskov s pgimspletne storitve Scribd.
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3.2.3 Zakaj je tehnoloSka inovacija ustvarjanja predoglea vsebine kljuéni element pri
ustvarjanju poslovnega modela?

Kot je Ze bilo omenjeno v uvodu, Studentski zapisigo vedno vsebinsko in oblikovno
brezhibno Studijsko gradivo. Pogosto manjka nekans ali celo vsebina parih predavan;,
vsebina predavanj ni bila pravilno povzeta, struktwsebine ni dovolj jasno razvidna,
uporaba barv za boljSi prikaz vsebine je prej igdit pravilo, pisava posameznika je lahko
v celoti neberljiva za drugo osebo ipd.Vsi ti fafitétahko privedejo do tega, da so dodmi
zapiski za nekega posameznika iz enega &@liwdikov neuporabni. Dodatna tezava je, da
avtorji zapiskov ohiajno niso zainteresirani za naknadno oblikovanjekampletiranje
vsebine. To za njih pomeni samo dodatno delo, Zarég@a nimajo ustrezne motivacije,
energije in/alicasa. To je bistvena razlika med Studentskimi zapiskmed wbeniki
predavateljev, knjigami ipd. Slednje so potovalezkrazlcne kroge vsebinskih recenzij,
oblikovanja in lektoriranja, avtorji in vsi ostalodeluj@i v procesu zalozniStva pa so za svoje
delo pl&ani. V ve&ini primerov so te knjige pisane na&uaalnikih ze od samegadgika in ni
nikakrsnih tezav z berljivostjo, medtem ko je bileliko zapiskov napisanih z roko na liste.
Posameznik ima ob nakupu dbenika ali knjige zato mnogo visjo stopnjo zaupanjav
pravilnost, oblikovne lastnosti in celovitost vselne, kot jo lahko ima pri nakupu
Studentskih zapiskov Ustvarjanje predogleda je zato pomenilo moznagpostavitve
celotnega predogleda vsebingimer je bistveno pow@&no zaupanje kupca, poleg tega pa je
nanj prevaljena tudi velika mera tveganja o ustetirvsebineCe mu vsebina ne ustreza oz.
mu ne zadostuje, mora to znati sam oceniti na gogl@dogleda. Prodajalec lahko v primeru
reklamacije na podlagi vsebinske neustreznosti walgoda mu je bila vsebina produkta v
celoti prikazana in da se je sam adl@a nar@ilo kopij. Pri e-prodaji knjig tega ni potrebno
storiti in kupec je po dosedanjih poslovnih rezifitgpletnih knjigarn pripravljen kupitirno
skrinjico (angl.black boy na podlagi drugih informacij, ki jih je o tem \Beskem produktu
dobil (priporcila prijatelja, zaloznika, ocena drugih kupcev )itdlega pri zapiskih nismo
mogli zagotoviti, zato je bil predogled vsebineukt)i element poslovnega modela.

3.3 Spletna koSarica za e-nakup Studentskih zapiskov

Spletna koSarica na portalu Student Info je posedmijita za to spletno mesto, njen primarni
namen pa je uporabnikom ponuditi integrirano reS@ nardanje in pl&evanje kopij
objavljenih Studentskih zapiskov. To je prvi towisgistem v Sloveniji, zato je bilo potrebno v
samem zéetku privzeti doléena izhodi&a, na katerih bo temeljil poslovni model e-prodaje.
Ta so:

1. »Studentska cena« kopije (ta se trenutno giblje @8 in 0,05 evrov);

2. kompatibilnost distribucije natd z uveljavljenimi pristopi (véina kortnih nar@nikov je
Ze imela kontakt s storitvami dostave postnih gg3ilacilom ob prevzemu ...);

3. n&ini placila morajo biti jasno predstavljeni in po moznasivoljo véim vet oblikah;

4. kakovost objavljenega Studijskega gradiva mora bifio visoka (celovitost zapiskov,
berljivost, jasna struktura poglavij, dodatni i#pjspo moznosti uporaba barv za
poudarjanje vsebine).

Postopek oddaje nafita za kopije zapiskov poteka po zaporedju, kokgze Slika 12.
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Slika 12: Prikaz procesa oddaje néfia za zapiske.

1.korak:
Po ogledu vsebine in drugih podatkov
o gradivu se uporabnik odloci za narocilo kopij

2. korak

Uporabnik doda gradivo na seznam Zelenih gradiv za
narocilo kopij

3. korak

Uporabnik preko posebnega obrazca definira
podrobnosti narocila

v

4. korak
Potrditev narocila kopij

v

5. korak
Predstavitev moznosti za placilo kon¢nega zneska
narocila
A 4 A 4
Osebni prevzem zapiskov Dostava zapiskov na
v fizi¢ni poslovalnici naslov narocnika

V ¢asu zasnove se je pojavilo vprasanje, ali ustvgplgtno koSarico bolj klagie oblike, kot
jo uporabniki poznajo iz wine drugih spletnih portalov ali pa poizkusiti wstwi bolj
kreativen oz. nekoliko igriv ii&n oddaje nardila. Odlcitev za bolj standardno obliko e-
koSarice je bila sprejeta na podlagi predvidevargaa:nikove situacije (predvideval sem
situacijo Studenta, ki zaradi raziih razlogov nima svojih zapiskov ali pa ti nisovdp dobro
urejeni za kakovostno pripravo na izpite). Studesgus pridobivanjem Studijskega gradiva
velikokrat mudi in je pod nekaksSnim pritiskom zarhtizajocih se izpitnih rokov, oldiajno je
prisotno pomanjkanjéasa za &enje, poleg tega pa je prisoten Se dvom, ali mddwol; hitro
uspelo pridobiti dobre zapiske. To ni ravno sitjsgor kateri bi se nekdo potil igrivo in bi
bil pripravljen investiratcas za doldeno dozo zabave ob uporabi spletne strani. s
nakupnega procesa od standardnih bi zagotovo ptan@aljSi cas privajanja uporabnika na
postopek kreiranja svojega néita, viSjo stopnjo odstopanja od nakupa zaradigimtega
napora ob privajanju na nov sistem, viSja stopgjavéga oblikovanja pa bi nekaterim celo
poslala nap&n signal o resnosti ponudnika. Standardno oblikaiveljavljene elemente
spletnih koSaric pripok@jo tudi mnogi raziskovalci, katerih analize so amdkle, da
uporabniki spleta niso najbolj navduSeni nad zelovativnimi pristopi prodaje, ko gre za
njihov denar (Connolly & Bannister, 2007; Broekhanz 2006).
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Cena naréila kopij posameznih zapiskov je trenutno odvisdébdaktorjev:

Stevila strani posameznih zapiskov,

naina tiska ¢rno-beli ali barvni tisk),

oblike vezave (termo vezava ali plést spiralna vezava),

Stevila izvodov posameznih zapiskov,

natina prevzema (osebni prevzem, prip@oo posSiljanje po posti, navadno posSiljanje po
posti).

ogrwbE

Slika 13: 3. Korak procesa nafanja — obrazec za definiranje podrobnosti nala.

Definiraj narocilo

Naroéanje zapiskov

zapiski: poslovodno racunovodstvo zapiski vaj kt el

= c [x]
[Et. strani: 55] =
cb Color ePrint
it. kopij VEZava
2.75 27.50 1.65
1 - Termo vezava [(0.50£) - @ # = 3.25 €
~&, Izberi nacin dostave/prevzema F F Osebni
narocila priporoceno navadno prevzem
Privzeta moZnost je OSEBMNI PREWVZEM. 2.50 1.70 0.00
Osebni prevzem lahko naredis na naslovu:
a
Jurékowa 130 )
1000 Ljubljana Rudnik
Lokacija na zemljevidu
Popust na naroene zapiske 0.00 &
Popust na dostavo 0.00 &
DDV (0.00%) - Izvajalec narodila ni davéni zavezanec po 94.&lenu ZDDWV-1 0.00 €
SKUPAJ: 3 25 €

Spodaj wpisi svoje podatke kot podatke narocnika.
Ce Zeli naroéilo dostaviti komu drugemu (na
. kaksen drugi naslov oz. email naslov), potem to
PODATKI NAROCNIKA napigi pod opombe glede naroéila ali dostave.

i V spodnja polja so bili za laZje narofanje automatiéno wneseni podatki iz tvojega
#  zadnjega narodila

Ime* Tinkara

Priimek *  gojziz

Email naslov * &
(kontakt za to narodilo oz. prejemni
email v primeru edostave naroéila)

Vir: Student Info, 2009.
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V enem nartilu je lahko zajetih vé& zapiskov, uporabnik pa ima za definiranje podrabno
narcila na voljo posebej razvit obrazec (Slika 13).Mutma cena najbolj pogosto néene
¢rno-bele kopije formata A4 znaSa 0,05 evrov. Gledecene v lokalnih fotokopirnicah je to
20 % viSja cena od otajne. Pri odléanju glede cenovne politike je oditev temeljila na
tem, da je cena posamezne fotokopije nekoliko dgjadi pozicioniranja kvalitete storitve,
vendar mora Se vedno biti v okvirih »Studentskibr.dPoleg tega se je zelo pomembna zdela
tudi ohranitev definiranja ka@mega stroSka na podlagi kupljenih kopij oz. Stesti@ni, kar
daje sistemu v &h uporabnika zelo visoko stopnjo transparentniostitro razumevanje
cenovne politike.

Moznost poSiljanja narotenih zapiskov na naslov narénika

Velika novost za kupce Studentskih zapiskov je meErdostave natenih zapiskov na
naslov uporabnika. Medtem ko je ta dodatek pri pinie-trgovin praktino obvezen, v
Sloveniji trenutno ne obstaja lokalna fotokopirnida bi imela v svoji ponudbi taksno
storitev. Razlog za to je, da kopirnice svoje pdaudimajo predstaviljene na spletu in tako
Student ne ve, kaj vse lahko né&rdoleg tega obajno delujejo po sistemu — izdelamo kopije
vsebine na papirju, ki jo stranka prinese s selaofega vidika je ponudba na Student Info
precej bolj podobna zaloZniSki dejavnosti kot pgadeosti fotokopirnice.

Cena posSiljanja na dom naroka je sestavljena iz pavSalnega dela (stroSekrkevpakiranja
in odposiljanja) ter cene storitve PoSte Slove(H&T), katere logistne storitve so trenutno
uporabljene za poSiljanje n@enega gradiva. PoSta Slovenije je bila za glavikgiabuterja
izbrana zaradi visoke stopnje poznavanja njene glmmin zaupanja s strani prakio vseh
drzavljanov. IDT kot enega kkmih faktorjev za razSirjenje navaja kompatibilnast
obstoj€imi navadami ljudi in veliko Studentov je Ze upadtalali sliSalo za dostavo po posti.
Ker so seznanjeni s tem procesom, jim je njegovaralla mnogo bolj sprejemljiva od
spoznavanja in privajanja na nek nov proces. PBEieenije svojo ceno zamana glede na
vrsto poSiljanja (navadno, pripa@®no, s povratnico, z odkupom ...) in glede na tedeiza
kon¢na cena pa se afaijno giblje med 1,50 in 5,00 evri. StroSek dostaaaiporabnika smo
Zeleli zmanjSati na minimum, poleg tega pa ga Zanpgjove relativne viSine glede na ceno
kopij zapiskov tudi transparentno obuaavati. To je dosezeno s pofjw izratunavanja
skupne teZze natenih zapiskov, kar omoga precej nataimo predvidevanje cene storitve
postnine. Zneski nekaterih néioso tako nizki, da bi visoki pavSalni zneski page (kot jih
ima vetina e-trgovin) zagotovo odvrnili marsikaterega paialnega kupca.

StroSek dostave je kot del cene @#deozapiskov zanimiv iz dveh vidikov:

1. Dolocenim nargnikom predstavlja dostava néia prihranekcasa, denarja in Se reSitev
tezave zaradi oddaljenosti od okolja fakulteteoStk dostave je za uporabnika iz Murske
Sobote ali Kopra dejansko zelo nizek glede na skrg$evoza in potrebras za izposojo,
kopiranje in vrdilo zapiskov. Dostava je uporabna moznost tudi merih, ko ima
uporabnik neodlozZljive obveznosti zaradi sluzberssvske obveznosti, bolezni ipd.
Takrat mu cena dostave ne predstavlja bistvenegskst, ker ga zanima predvsem resitev
teZave. V to skupino bi lahko postavili predvsendgénte, ki delajo ob Studiju, Studente v
¢asu pdgitnic, mlade druzine, bolne Studente, nemobilndétte zaradi poskodbe ipd.

2. Dolocenim nar@énikom pa dostava predstavlja relativno visok stkp&ega do sedaj niso
placevali in se sprasujejo, ali bi lahko Se naprejan@érez njega. To so predvsem redni
Studenti, ki velikatasa prezivijo na predavanijih, s tem pa tudi v biigoSolcev z dobrimi
zapiski in neposredni blizini lokalnih fotokopirni@i uporabniki niso navajeni nafati
zapiskov po posti, poleg tega pa jim stroSek destaedstavlja cca. 30 % visji stroSek
nakupa kopij zapiskov.
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Nacini placila

Trenutno lahko uporabnik izbira med {g&anjem z uporabo Monete (pila z mobilnikom),
nakazilom na transakcijski dan ponudnika ali pk&lom z gotovino ob osebnem prevzemu.
Transakcijske poti so lahko ena izmed n&jeovir za e-prodajo, saj se zahtevata zelo visoka
stopnja varnosti in zaupanja, poleg tega pa sevedea uporabnik sploh razpolagati z
mMoZnostjo uporabe te @itne metode. Tu se pojavljajo tudi transakcijskoski, ki tako kot v
primeru pl&ila poStnine lahko predstavljajo relativno visoKedecelotnega stroSka nakupa
zapiskov. Iz stali& kupca je najcenejSa opcija gila z gotovino ali pldilo z Moneto, kjer
ponudnik nase prevzame stroSke transakcije. Najmaggdna izbira je nakazilo na
transakcijski raun preko plailnega naloga, kjer se najnizji stroSek nakazilaat@ z uporabo
spletnega bamisStva giblje okrog 0,80 evrov. Ponovno nastaneopod situacija kot s
posStnino —¢e to reSuje tezavo oddaljenosti, je ta znesek Bpprejemljiv. Plailo z gotovino
pa predstavlja najbolj optimalen scenarij predvzentiste, ki lahko investirajo nekaj svojega
¢asa in se osebno oglasijo po zapiske. Silpla z gotovino se izognejo tako transakcijskim
stroSkom kot tudi stroSkom dostave. Tu se pokabéveaa analogija z opombo Andersona
(2009), kjer uporabnike deli na »bogate z denarj@wne scasom« in »revne z denarjem,
bogate sfasom«. Prvim se bodo bolj kot na spremlijajstroSke osredatii na pridobitev
Zelenega produkta, medtem ko bodo drugi iskalimakako prihraniti denar skoraj ne
ozirajot se na potrebnias. Delez uporabe posameznih transakcijskih paeje pomemben
za vsako e-trgovino in tudi za spremljanje trendeprodaje na splosno, zato bo uporaba
placiinih metod dosedanjih natnikov predstavljena v poglavju o rezultatih e-preda

Slika 14: Prikaz podrobnosti natta za uporabnika.
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Glavne omejitve trenutnega sistema garga:

1. Moznost nartdanja kopij ni vkljitena za vse dokumente iz e-knjiznice, ker so nekater
veliki le nekaj A4-strani ali celo samo eno strde. dokumente si uporabnik lahko sam
nalozi na svoj reunalnik in po zelji natisne na lastnem tiskalniklaraiilo tako majhnega
Stevila strani tudi ne bilo smotrno npr. v primattastave na dom, saj bi bil znesek
postnine znatno visji od zneska n&nih kopij.

2. Ko je narailo enkrat dokotino definirano (4. korak), ga uporabnik sam ne mae
spreminjati. Lahko ga le v celoti odstrani in pdrpbi ustvari novo.

3. Zaradi zgodnje stopnje razvoja sistema in ugotajdjaelikosti trga e-prodaje zapiskov Se
ni implementirana moznost direktnega gaeanja s pl&lnimi karticami, saj je takSna
reSitev v zaetni fazi, ko je nardél relativno malo, precej neekonotna.

3.4 Proces sprejema naréila ter njegove izvedbe

Izvedba nardila na strani upravljavca e-koSarice portala Studerfo izkoriZa veliko
moznosti, ki jih ponuja sodobna informacijska telogga. E-koSarica je direktno povezana z
e-knjiznico dokumentov, tako da je v bazi zelo mplmvajanja dokumentov in zapisov.
Trenutno sistem omoga, da ena sama oseba z ustrezno opremo (os€bnahaik, dostop
do spleta, stroji za tisk in vezavo) in nekaj grapravljenimi pomoznimi dokumenti (za tisk
nalepk z naslovi natmikov, za tisk podatkov izvajalca n&i) zelo enostavno in z
minimalnimi moznostmi za napako pripravi vsa potgez. pldaana naréila.

Administratorski del upravljanja s spletno koSalesestavljen iz dveh glavnih modulov:

1. seznam naxdl (z razlicnimi opcijami sortiranja);
2. izpis podrobnosti posameznega r[de0

Seznam nakdl (Slika 15) je za administratorja sistema infairajalca naréil vstopna téka,
preko katere lahko zelo hitro vidi osnovne podatk&dnjih nardilih, njihovih nar@nikih ter
o fazi, v kateri se posamezno nalom nahaja.

Slika 15: Seznam zadnjih naib
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Izvedba posameznega nakila se préne z izpolnitvijo enega izmed dveh pogojev:

1. narcilo ima potrjeno plailo (preko Monete ali z nakazilom na transakcijskiun);
2. ko uporabnik izbere osebni prevzem stjidem ob prevzemu.

Slika 16: Izpis za administratorja - podrobnostspmeznega natda.

ADMIM: Ustrezno oznaci podatke o realizaciji narofila qXGAKLobSF

Plagano  Opravljeno Zakljugeno Storniranc

Cpombe storitve

.l

Potrdi podatke

o Maslovnik za nalepko: {(ptt_osehno)
Bagd

Yadimir Mijatowic

Stantetowva 15
3320 velenje

Foizéi lokacijo narocnika na http:/fzemljevid.najdi.si

Malepke za PTT @
Malepke za PTT (Mijo inZ, s.p.) @
Il Mastavitve brskalnilia za tisk platric:

pokonéni tisk
robowi ter glava in noga

Fotrievanie naradil MONETA [

Podrobnosti narocila: qXGAKLobSF

Datum Marocilo Cena Ustvarjeno Placano Opravljeno
1911 23.4.09 (zapiski) 1.50€ o o @
Zifra narodila: grGAKLobSF REEn

Podrobnosti narofila Admin

Podrobnosti narocila zapiskow

zapiski 9runi2 kinematika in dinamika zapiski predavanja

daturn
narofanja

£3.04.2009

Maslovnica

Motramya

2z

it, Chlika Tip Cena Cena zapiskow
strani koligina narofila vezaue vezave + tena vezave
30 1 kopije cb tip vezave 0.50 Z.00

Admin - podatki za print narocila
Maslovna in notranja stran platnice (2 strani)
Motramja stran platnice

ePrint: Marodilo samostojnega tiska zapiskow 'gruni2 kinematila in dinarnika
zapiski predavanja’

Povezava do datoteke za gruni2 kinermatika in dinamika zapiski

samostojni tisk: predavania

Vir: Student Info, 2009.

35



Barvna platnica zapiskov in njena vloga pri ustvarpnju konkurenéne prednosti

Barvna platnica kot prva stran néenih zapiskov je Se ena posebnost e-prodaje Stufent

in je zelo pomembna komponenta poslovnega modelanBtisk je zaradi svoje visoke cene

skoraj popolnoma odsoten iz trga zapiské&sprav je z barvami smiselno urejeno Studijsko
gradivo brez dvoma bolj pritmo za denje. Kljub temu pa zaradi stroSkov in cenovne
politike celotnih zapiskov (Se) ne tiskamo mmob v barvah, za kar bodo razlogi bolj

natargno pojasnjeni v poglavju o ovirah pri poslovanjie(@ barvnih kopij).

Slika 17: Videz barvne platnice naemih zapiskov.

Je pa z dodajanjem barvne platnice ustvarjeno &ede

1. Diferenciacija glede na ostale kopije zapiskowelika veiina zapiskov je kopirana v
¢rno-belem formatu in si je med seboj na prvi pogkedb podobna. Z dodatno prvo
stranjo v barvi je mog@ poudariti blagovno znamko ponudnika, diferenczapiske od
ostalih zapiskov in npr. z izbranim motivom¢etega Studenta« povezati spletno stran e-
knjiznice in fiziéni izdelek v roki narénika.

2. PsiholoSka dodana vrednost za nakmika. Barvni tisk vzbuja otutek viSje kakovosti
vsebine in tudi vsebino viSjega cenovnega razredf,secrno-beli tisk uporablja za
vsakdanjo in pogosto uporabo, kjer se maksimalnaugn stroske, barvni tisk pa se
uporablja za kotne verzije bolj pomembnih in ata@jno plaljivih tiskovin. Ta pozitivni
ob¢utek ob pogledu na dodelano tiskovino se nato lgtkaese na pripravo néroka na
ucenje. Knjiga dobrega videza je vsekakor bolj ptixka za pristop k branju kot s sponko
zvezanicrno-beli listi. Z motivom na platnici je pridobljantudi dodatna priloznost
spor@iti stali&e blagovne znamke, ki se kaze v obliki nasmejariagaimpatétnega
Studenta z zapiski v roki. Studij in osvajanje moznanj je lahko tudi zabavno qije in
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mlade v danaSnjeriasu takSna spotida precej bolj privigijo kot pa napori ob ¢enju
tezkih vsebin.

3. Oglasevanje e-knjiznice Student InfoZapiski z barvnimi platnicami v roki Studenta ali
na mizi v predavalnici vzbudijo precej pozornostimuidaocih. Zelo redki so Studenti, ki
ne bodo pokazali interesa ob omembi »kvalitetnipist@v«. Ideja za naslavljanje z
barvno platnico je priSla iz opisov marketinSkeatggije Appla (Chazin, 2007, str. 3).
Njihov prenosnik ima na zunanji strani zaslona gastden in celo osvetljen logotip
podjetja. Ta pa je obrnjen tako, da ga ob &pudm zaslonu na prenosniku njegov lastnik
vidi obrnjenega na glavo. Na prvi pogled je to lankdeti kot napaka. Vendar je logotip
ob dvignjenem zaslonu pravilno obrnjen za vse mio@, lastnik pa z njim drugim
spor@a svoje preference in stal&g Z zelo kvalitetnimi prodajnimi zapiski na pottade
nadejamo, da bo platnica prodanih knjizic kmalut@l@sopozorilni znak za Studente, ki so
zainteresirani za kakovostne zapiske vrstnikov.

4. Oglasevanje.OglaSevanje preko kopij zapiskov ne izvira iz pgakega modela Student
Info, ampak je ze bilo oz. je Se aktivnih nekajzboisov takSnega delovanja. @dgno se
natisne logotipe sponzorjev ali samih tiskarjevenam od robov lista,casih pa se temu
nameni kar celotna stran s preskokom v kopirangbwe. Ponujanje oglaSevalskega
prostora na zapiskih je zanimiva ideja tako za $mlalce kot za tiskarje. OglaSevalcem
ponuja promocijski kanal do Studentov, tiskarju p@znost dodatnega zasluzka ali
znizanje cene kopije s subvencijo iz sponzorskiedstiev, kar pomeni v®
konkurergnost ali celo najnizjo ceno (angbst leadershipna trgu.

5. Vsebinski del dodane vrednosthaslovniceza narénika se nahaja v izpisanem naslovu
naraenih zapiskov, vrsti gradiva (zapiski predavanjj, \&minar ...), na posameznih
straneh zapiskov pa je tudi oStéethje strani. V oldiajnih kopijah Studentskih zapiskov ni
niti enega izmed teh treh elementov. Dejansko wstrza uporabnika je zaradi
dosedanjega neobstoja tezko oceniti, vpraSamo pahgé®, ali bi kupili knjigo brez
naslova in naslovne platnice. Naslednje vpraSanjald, koliko bi platali za s sponko
vezane kopije vsebine in koliko za mehko vezanglgmaperback izvod knjige z barvno
platnico. Nenazadnje pa se s tem uporabniku zapisikojasno vedeti, da platnica ni
namenjena (samo) oglasevanju, ampak da daje kowkdeidano vrednost sami knijiZici.

Slika 18: Prikaz moznosti tiskanja oglasa na nojiagtran platnice naréenih zapiskov.

gludrﬂl Info

Ce je naslavljanje trga »oddaljenih« Studentov zasigjo pomenilo v&nje potencialnega

trga nardénikov oz. véanje dosega do potencialnih n&arikov, potem je barvna platnica
namenjena visanju dodane vrednosti in iskanju adllgirihodkov na podlagi oglasSevanja.
Cene »Studentske kopije« ni mago bistveno dvigniti, brez da bi se izgubilo del
povprasevanja, Se tezje pa jo je opazno zniza#drgroizvodnih stroSkov. Brezgaa in
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nemotéa barvna platnica za bistveno izboljSanje upordenizkusnje zato predstavlja zelo
dober nain, kako s sprejemljivimi stroSki povezati interesponzorja in nakmika.
OglaSevanje je seveda lahko vir (dodatnega) zaalaZistveno visjo dodano vrednostjo od
kopiranja. V prihodnosti bo zato fokus mnogih pomildv bolj usmerjen v iskanje in
sodelovanje v marketinskih akcijah némikov oglasSevanja kot pa v iskanje optimizacije
tiskanjacrno-belih kopij.

Tisk na zahtevo (anglprint on demand)

Sistem kombinacije e-knjiznice in e-koSarice natgar Student Info je tudi okviren prikaz
ustvarjanja zalozbe, ki podpira tisk na zahtevotagSnim delovanjem je omogeno
zmanjSanje stroSka zaloge neprodanih tiskovin manmim, kar veliko zaloznikov, avtorjev
in analitikov vidi kot standard zaloZniStva Ze zhji prihodnosti (Howells, 2009).

3.5 Prednosti in slabosti trenutnega néina e-nakupa za uporabnika

Najprej bodo predstavljene prednosti e-nakupa zaralgmika iz ekonomskega st&ks v
drugem delu seznama prednosti pa bodo predstaggenekateri socialni vidiki, ki so lahko
prav tako zelo pomembni pri odlanju posameznika.

1. Dostopnost do vsebine kadarkoli. V spletnem Zargempogosto uporablja oznaka 24/7
0z. 24 ur na dan, 7 dni v tednu. Nekateri se réije podnevi, nekateri pa preko &oTu
se pozna izjemna prednost »delovnegesa« e-trgovine v primerjavi s klasimi
poslovalnicami.

2. Dostopnost do vsebine zapiskov ne glede na lokagijnoZznostjo ogleda celotne vsebine
zapiskov preko spleta je narejen korak predvsenmi ptodentom, ki ne bivajo v kraju
Studija.

3. Vsebina je v celoti na voljo popolnoma brezjpla. Ker je predogled celotne vsebine na
voljo, je e-trgovina zelo uporabna, tudi ko gradivmogae nargiti v obliki kopij. Vecer
pred izpitom je lahko takSna opcija ¥et uporabnika vredna zelo veliko. Ta moznost je
tudi zelo priréna za uporabnike, ki se lahko o0z. se celo rajgouwz branjem iz
racunalniSkega zaslona.

4. Transparentnost nakupa vsebine. Zelo malo je pogiownodelov, kjer se vsebina, ki jo
Zeli posameznik kupiti, v celoti ponudi na ogleézplano. Poslovni model res temelji na
prodaji fizicnega nosilca vsebine in ne vsebine, vendar se sldbko narénik sam
prepria, ali mu predstavljena vsebina ustreza ali nea¥gmje, ki se tu zastavlja je, ali bi
bilo Stevilo prodanih zapiskov ¥, ¢e bi bil predogled vsebine omejen na prvih nekaj
strani. Posledno vpraSanje je, ali je potem mago nar@niku zagotoviti, da bo v
naraenih zapiskih dobil res celotno vsebino predavdwgmogd@e je namré kot
ponudnik kontrolirati vsa objavljena gradiva, alinmorda kakSno predavanje izgego in
za njih ni zapiskov. To je nekakSna posebnost tiséén zapiskov kot prodajnega artikla
in tu je ena izmed bistvenih razlik med prodajalgéntskih zapiskov in prodajo knjige.

5. Iskanje gradiva s spletnim iskalnikom. Uporabnikka iskanje s tem orodjem opravi
mnogo bolj dinkovito, iz domge sobe ter ne zapravlja po nepotrebrtase, ko v lokalni
kopirnici ne najde ustreznih zapiskov.

6. Student—kupec nima svojega tiskalnika. Vsi Studeintiajo lastnega tiskalnikagasih pa
zaradi relativno visokih stroSkov danalnisSkin kartus tudi ne zelijo sami tiskati bol
obseznih Studijskih gradiv.
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Druge prednosti (socialni vidik) za uporabnika so:

1. Bistveno se zmanjSa moznost, da bi Studentu—avtogkdo posSkodoval ali izgubil
njegove zapiske. To je zelo pomembna pridobitevSaadenta—avtorja, pa tudi za
Studenta—kupca kopij. Slednjemu natre ved potrebno skrbeti za izposojene zapiske,
poleg tega pa mu jih tudi ni potrebno &ali, kar zna biti ob morebitni oddaljenosti med
avtorjem in iskalcem kopij Se toliko bolj tezavno.

2. Student—avtor lahko deli zapiske z:\am3olci hkrati. Ni potrebe, da se usklajujé iyedi,
po moznosti celo iz wekrajev. Hkrati pa se v izpitnem obdobju vsem méidn prej
dobiti zapiske. Zapiski na portalu Student Infadsstopni vsem pod enakimi pogoji.

3. Student—avtor Zeli prispevati zapiske za mlajSeegmsije kolegov. Objava zapiskov v
Student Info knjiznici je trenutno najbolgimkovit natin pomai naslednjim generacijam,
¢e nekdo zeli pustiti svoje zapiske prihajapo kolegom. Digitalno gradivo na spletu ni
velik stroSek, stari zapiski na papirju v kopirnga obéajno so, zato jih veénoma tudi ni
mogae naijti.

4. Moznost enostavnega iskanja Studijskega gradivarigih fakultet. Bolonjski Studij
predvideva doléeno stopnjo prehajanja med ré&mimi Studiji. Zapiski na spletu
omogaajo ogled vsebin pred odiitvijo za obiskovanje dokenega predmeta in tudi
olajSano iskanje zapiskov, saj Studentéafmio ne pozna nikogar iz trenutne generacije
drugega Studijskega programa. Sistem je tudi zqloraben, ko bi se nekdo Zelel
informativno seznaniti z osnovnimi pojmi dééme vsebine iz programov druge fakultete.

5. Ekoloski vidik uporabe knjiznice. Veliko mladih @ naSih izkuSnjah precej dovzetnih za
ekoloSko ravnanje ponudniko¥etudi njihove aktivnosti niso vedno tako naravnane.
Sistem, kjer lahko prebirajo vsebine preko spletasii opcijsko nardjo kopije, jim je
privlacen iz ekolosSkega vidika, saj se tako naredijo s&omje, ki so "potrebne”. Z e-
vsebinami je prihranjena tudi marsikatera voznjanatornim vozilom, kar lahko kot
ponudnik prikazemo kot dodatno skrb za okolje.

Slabe strani e-nakupa zapiskov za uporabnika sopmelezane s slabostmi e-nakupovanja na
splosno. Te so slede:

1. Zaupanje do ponudnika. Zaupanje do ponudnika j&dj v procesu e-nakupa in mora
biti tako visoko, da kupec ne dvomi o kvaliteti édbe ali celo o morebitni zlorabi e-
ponudnika.

2. MoZnost opravljanja elektronske transakc{j@prav opisane moznosti pla pokrivajo
zelo veliko moznih scenarijev lita, Se vedno ostaja kakSen primer, kjer je upakabn
omejen zaradi predpisanih dmaov plcila (npr. Student, ki nima moznosti pevanja z
Moneto in Se ne uporablja spletnegadragiva). Za takega Studenta bi bilo zelo phivo,
¢e bi bila v blizini fizéna poslovalnica in bi imel moznost pila z gotovino.

3. Dodatni stroski transakcij. V veliko primerih e-pgage gredo stroski transakcije n&ua
ponudnika, obasno pa jih mora prevzeti tudi stranka. V primeqradaje na Student Info
je to primer plaila z nakazilom preko ptdnega naloga.

4. Casovno zamaknjeno zade®je ob nakupu. Morda je ena najbolj opaznih psgidh
slabosti e-nakupa zapiskov ta, da je zadofe po najdenem potrebnem gradivu in
uspesno opravljenem gitu prelozeno z&as dostave artikla. Kupec ne more takoj v roke
prijeti natisnjenih in vezanih zapiskov, ampak pb dobil Selecez dan ali dva, kar
zagotovo nekoliko pokvari sploSni vtis dobre sigrit Se pa glede tega ne da veliko
narediti, vsaj dokler ne bo mogaakup zapiskov v digitalni obliki.

Qxcitno je, da se dodana vrednost e-nakupa Studerntakilskov za uporabnika kaze predvsem
v primerih, ko ta i&e Studijski material preko spleta in ko nima moznpsti v fizi¢ni stik s
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kolegi, ki imajo dobre zapiske in bi mu jih posodé kopiranje. Trenutna oblika e-prodaje na
portalu Student Info je zelo dobra za tiste upoilegnki imajo nekoliko véje ratunalniske
zaslone in nimajo tezav zZenjem preko zaslona. Za njih je sistem pkaddi idealen, saj
imajo takojSnji dostop do celotne vsebine, pa &&apil jim ni potrebno riesar.

4 REZULTATI PRVEGA LETA E-PRODAJE P2P LITERATURE

V tem poglavju bodo opisani rezultati e-prodajervem letu delovanja (od 23. 4. 2009 do 7.
5. 2010). Na véprimerih bo na podlagi teorétiih izhodi€ naloge pokazano, kako se teorija
kaze v realnem poslovanju, poleg tega pa bodo opisadi nekatera opazanja, ki so bila
zaznana med komunikacijo z uporabniki. Opis proelggnrezultata in spremljaje analize
bodo zajemale 375 nafib zapiskov in izdelavo 765 knjizic s kopijami zakov za 265
razlicnih nar@nikov. Poudarek analiz bo na uporabi Studijskirdgracasovni razporejenosti
narcil, uporabi pl&ilnih moZznosti, tipu prevzema in lokacijah némdkov.

4.1 Sezonski vpliv izpitnih obdobij na uporabo e-knjizrice

Analizac¢asovne razporejenosti obiska e-knjiznice kazeedeanimanje za Studijsko gradivo
precej méno odvisno od opravljanja izpitov. Studijsko letoa 3 redna izpitna obdobja in v
tem ¢asu je obiskanost e-knjiznice bistveno visja odppeija. Vsekakor pa je zanimanje za
Studijsko gradivo prisotno preko celega Studijskiegm.

Slika 19: Trendi poviSane obiskanosti e-knjiznicudijskih izpitnih obdobjih.
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Vir: Google Analytics, Prikaz obiskanosti spletngmatala Student Info, 2010.

4.2 Gibanje Stevila narctil po mesecih

V prvem letu delovanja je bilo zabelezenih 338 hesuacioniranih nardl, znotraj teh pa je
bilo zajetih 728 knjizic s kopijami zapiskoGe ne upostevamo akcijske prodaje za bruce v
januarju 2010, dobimo razporeditev nékokot je prikazano na sliki 21. Stevilo naibje
precej odvisno od izpitnih obdobij, zato se skdamdgsko leto pojavljajo vzponi in padci v
povprasevanju in poslethio tudi v Stevilu narél zapiskov.
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Slika 20:Casovna razporejenost zabelezenih @dneo mesecih v prvem letu e-prodaje.
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Vir: Student Info, Prodaja Studijskega gradiva, 201

Zanimiva je primerjava rasti Stevila vseh nalra grafom rasti, kot ga predvideva IDT. Slika
21 kaze gibanje me&eega Stevila natd in prihodkov v obliki grafa. Za ugotavljanje
trendov sta dodani Se interpolirani krivulji Stevihard@ila in prihodkov, kar je narejeno s
pomazjo Microsoft Excela (linearna in polinomska intelgmja 3. stopnje).

Slika 21: Grafeéni prikaz Stevila nardil in prihodkov po mesecih z analizo trendov.
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Vir: Student Info, Prodaja Studijskega gradiva, 201

Zaradi sezonskega vpliva izpitnih obdobij ujemagrafa nareil ali prihodkov z osnovno
krivuljo razSirjenja inovacij ni moge potrditi, zato sem natita in prihodkecasovno razdelil
Se po trimestrih, kjer je bilo v posameznem obraenam obdobju treh mesecev prisotno
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vsaj eno izpitno obdobje. Tako ima vsako obdobpg eso terminsko konico povprasevanja.
Ujemanije rasti obeh obravnavanih parametrov (&ienar@il) z zatetki razSirjenja po IDT je
v primeru polinomske interpolacije s krivuljo 3ophje precej bolj razvidno.

Slika 22: Ugotavljanje trenda prodaje po IDT — podki po trimestrih.
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4.3 Stevilo narctil po posameznih fakultetah

V prvem letu prodaje je bilo najgenarcil ustvarjenih s strani Studentov Fakultete za
gradbenistvo in geodezijo (FGG) Univerze v Ljublj&40), sledili so Studenti Fakultete za
organizacijske vede (FOV) Univerze v Mariboru sriéciili, na tretiem mestu pa so s 46
narcili bili Studenti Ekonomske fakultete (EF) UniverzelLjubljani. lzris vseh dosedanjih
narcil, razporejenih po fakultetah, od tiste z n&jveraili do tiste z najmanj, pokaze obliko

logaritemsko padaj@ porazdelitve Stevila natib (Slika 23).

Slika 23: Stevilo nardl po fakultetah.
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Student Info je prvi ponudnik, ki z zapiski nasjadtudente tako velikega Stevila fakultet in
se po tem bistveno razlikuje od lokalnih fotokopirrki v veliki vetini primerov strezejo le
Studentom fakultet iz neposredne blizine. Kot préelva teorija dolgega repa, je tudi pri tej e-
prodaji prisotnih nekaj »boljSih« in velika kopicsslabSih« strank med fakultetami. V
naslednjih obdobjih se bo na rezultatih poslovdajako videlo, ali je bolje naslavljati
Studente ene ali dveh fakultet s §izo lokacijo, ali pa je bolje nasloviti StudentefaRultet z
e-trgovino in si prizadevati, da bo dolgi rep ponikd dovolj »debel«.

Kateri faktorji vplivajo na prodajo zapiskov po posameznih fakultetah?

Ob tej razporeditvi natdl po fakultetah in statusu prodajnih gradiv segeogelo pomembno
vprasanje glede faktorjev, ki vplivajo na Stevilaratil znotraj posameznih fakultelekateri
izmed faktorjev so bolj &tni, za potrditev ali zavrnitev drugih pa je bipmtrebno narediti
dodatne izr&une in upoStevati okolithe, ki jih statistika prodaje ne zajema.

Na prodajo v absolutnih Stevilkah na prvem mestekakor vpliva Stevilo prodajnih
zapiskov, ker brez teh do naiosploh ne more priti. Vpliv tega faktorja je dabviden pri
FGG, ki ima poleg najugega Stevila namdl tudi dale najveje Stevilo artiklov, pa tudi pri
vseh tistih, ki v prodaji nimajo nobenega artikta posledtno tudi nobenega natita. Na
drugem mestu lahko izpostavimo vpliv Stevila Studerposamezne fakultete. Smiselno je
predvidevati, da bo 1.000 Studentov prvega let&Kas Ljubljani ob priblizno enakih pogojih
(Stevilo prodajnih artiklov, cena in kakovost z&og) nar@ilo ve¢ zapiskov kot npr. 40
Studentov prvega letnika Veterinarske fakultete)(\URiverze v Ljubljani. Na tretjiem mestu
se pozna vpliv obiskanosti portala Student Infotrans Studentov posamezne fakultete.
Podportal Student Info—-FGG obiskuje okoli 500 obisdcev na dan, med katerimi jecusa
Studentov FGG. Tako ndna prisotnost portala med Studenti posamezne ftkule izrazena
pri Stevilu Studijskih gradiv v e-knjiznici in peslicno tudi pri njeni véji obiskanosti. Vé
kot je obiskovalcev, vga je moznost prodaje.

Do te take nasteti faktorji so zaradi Stesnih razmerij precej jasni in razumljivi, zato zahnj

ne potrebujemo posebnih analiz za dokazovanje dslegga vpliva, nadaljnje ugotavljanje
faktorjev pa je bolj kompleksno. V por@ri razreSevanju tega problema je bila sestavljena
Tabela 3, ki vsebuje agregirane podatke o uportaldijskih gradiv in njihovi prodaji po
posameznih fakultetah. Poleg interpretacije podaikaabele pa bodo opisani tudi nekateri
kvalitativni dejavniki, ki po dosedanjih izkusSnjamatno vplivajo na posamezne atitee
posameznika in s tem tudi na rezultat e-prodaje.

Prisotnost portala Student Info med Studenti fakulete.

Predvidevam, da véetna prisotnost portala Student Info med Studeotocenih fakultet
pozitivno vpliva ne samo na &e obiskanost e-knjiznice, ampak tudi na zaupaeje t
Studentov do e-ponudnika, ker so seznanjeni z dajem, projekti, blagovno znamko ipd.,
pozitivni pogled na delo ponudnika pa je podlaga&ge zaupanje pri odi@anju o0 e-nakupu.
Student Info je glede na podatke o obiskanostitsptg portala precej oo prisoten med
Studenti npr. FGG, Fakultete za elektrotehniko (tef)Fakultete za Sport (FSPORT), mnogo
slabSe pa je portal prisoten npr. med Studenti bMeske fakultete (MF), Fakultete za
farmacijo (FFA) ter Fakultete za druzbene vede ([-DWed Studenti fakultet izven Ljubljane
je portal poznan le po e-knjiznici Studijskega gvad

Vpliv Stevila izrednih Studentov in »pavzerjev«Med nar@niki zapiskov je bilo precej
takSnih, ki Studirajo ob delu (izredni Studenti) teksnih, ki iz doléenih razlogov nekaterih
izpitov niso dokogali v rednih izpitnih rokih in jih zato opravljajoaknadno (pavzer;ji).
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Naklonjenost obeh skupin do e-nakupa ocenjujem pgattitivno, ker so ti posamezniki
obicajno bolj »bogati z denarjem kotcasom«, dodatni vpliv pa je odsotnost iz aktualnega
dogajanja na fakulteti in slabSa komunikacijskagaanost s Studenti iste generacije. Zaradi
sluzbe imajo prihodke, imajo pa tudidvebveznosti in zato jim faktorja porabasa in udobje
nakupovanja igrata bolj mdoo vlogo od cene samih zapiskov in stroSkov dostave
Opravljanje izpitov pri njih zaradi obStudijskih vdznosti (sluzba, no&eost, starSevstvo
ipd.) ponavadi poteka dlgasa od oldiajnega trajanja Studija in se jim v primerjavi dmami
Studenti vekrat pripeti, da se odégo pristopiti k opravljanju nekega izpita nekat lpo
predavanjih. Takrat so skoraj zagotovo brez azumaipiskov, veékrat pa tudi brez lastnih
zapiskov. E-nakup zapiskov jim zato v mnogih potjlgatecej ustreza.

Tabela 3: Analiza uporabe e-knjiznice in Steviloaa@ po fakultetah.

Univerza v Ljubljani

it. eknjiZnica eknjiZnica st. st. stinar.zapiskovy stinar.zapiskov st.narizapiskoy
it. prodanih Ogledi Download Odklenjenibh Zaklenjenih ogledov download ™ —---memmmeee 0 oo Smmmiooieoo
Fakulteta artiklov zapiskow datotek datotelk artiklow artiklov artikloy  artiklov st.ogled.artikloy st.dwnld.artiklow st.artilloy
BF g z 7247 25 0 i 2691 u] 0,0007 o 00,2500
EF 45 46 205049 1954 21 27 £1055 13z 0,002z 0,3485 0,9583
Fé 1 i] SE050 1370 1 a 156 14 0,0000 0,0000 0,0000
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Slaba prodaja zaradi vpliva nezaklepanja prodajnihzapiskov — primer Pravne fakultete
(PF) Univerze v Ljubljani.

Kako mano vpliva zaklepanje moznostiownloadanjaposameznih gradiv? Po dosedanjih
analizah zelo mio. To se dobro vidi na primeru PF, kjer je veNedina prodajnih zapiskov
»odklenjenih« za nalaganje. Rezultat je, da je bilsovezavi s PF na podlagi 53 prodajnih
zapiskov ustvarjenih 17 natib To bi lahko na prvi pogled interpretirali kot ajmno
zanimanje boddh pravnikov za Studijska gradiva v e-knjiznici,ngar temu ni tako. Precej
bolj realno sliko povpraSevanja prikaze slika vifden ogledov in nalaganj prodajnih gradiv
na PF. Slika 24 kaze frekvenco nalaganja prodaapgiskov v e-knjiznici PF v obdobju med
15. 1. 2010 in 15. 2. 2010 oz. v zimskem izpitnésdabju. V obdobju, ki se priblizno ujema
s prvim letom e-prodaje (med 25. 5. 2009 in 252@10), je bilo v e-knjiznici s strani
uporabnikov zabelezenih 3.554 ogledov in 900 nalpg@mo med prodajnimi zapiski (Tabela
3). Se vé je bilo nalaganj vseh gradiv iz e-knjiznice PF.@B8 ogledov in 3.204 nalagan;
datotek). Jasno je viden interes Studentov po sgiskih, vendar lahko zakiimo, da se
bodo odklenjena gradiva precej slabo prodajala.aNe& racunskih analiz o tem problemu
za poslovni model bom predstavil v poglavju Raz+rodaje vsebin v digitalni obliki.

Slika 24: Prikaz nalaganja nezaklenjenih prodajnépiskov med Studenti Pravne fakultete
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Vpliv manj kakovostne, a brezpl&ne alternative pridobivanja vsebine — primer
Fakultete za elektrotehniko (FE) Univerze v Ljubljani.

Zelo podoben scenarij e-prodaje med Studenti Pladesituacija narél s strani Studentov
FE. Za razliko od e-knjiznice PF, kjer je bilo \k&iprodajnih gradiv prispevanih s strani
uporabnikov in so zato po pravilih delovanja pa&tabdklenjena«, imamo na FE tudi precej
skeniranih in zaklenjenih zapiskov predavanj. Klfgalnu, da je Student Info med Studenti FE
mocno prisoten Ze nekaj let, da je FE po Stevilu Sttmle med najvgimi fakultetami, da je
kvaliteta skeniranih zapiskov zelo dobra in v enenmeru celo pregledana s strani
predavatelja ter da so ti zapiski zaklenjeni, j@ Imhed Studenti te fakultete relativno malo
narcil (13). Na prvi pogled je situacija zelo podobistit ki jo imamo za zapiske Studentov
FGG, vendar z eno bistveno razliko. Razlog za neasj&vilo nardil Studentov FE od
pricakovanj je zelo verjetno v tem, da je manjSa ska@tudentov FE vzpostavila svojo
spletno stran, na kateri brezfi® objavljajo skenirana Studijska gradiva za s\wsm8olce.
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Vecina zapiskov, ki je bila skenirana za e-knjiznicmdgnt Info—FE, je bila skenirana in
objavljena tudi z njihove stranteprav so njihova gradiva skeniranérmo-belem formatu in
je s tem izgubljenih veliko koristnih informacig ppliv brezplégnosti @itno dovol;j velik, da
se je zelo malo Studentov odil® za nardilo kopij in so se 6itno raje zadovoljili z
elektronsko verzijo ter morda tudi samostojnim disk V e-knjiznici Student Info-FE
belezimo precej visoko statistiko obiskanosti zajdaih prodajnih gradiv (Slika 25), kar je
verjetno posledica visoke kvalitete objavljenih ig&pv, skeniranja v barvi in odihega
uporabnidkega vmesnika za brezpla predogled vsebine. Stevilo néite strani Studentov
FE pa je vsekakor ostalo poddakovanji.

Slika 25: Prikaz Stevila ogledov in nalaganj prod&j zapiskov na FE.
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Prikazana primera potrjujeta hipotezo H-V: Moznost prostega nalaganja Studentske
P2P literature v digitalni obliki bistveno zmanjSaverjetnost, da bo to gradivo nar@&eno

v tiskani obliki. Uporabniki bodo &itno precej manj kupovali¢e bodo lahko digitalno
vsebino brezpkno sneli s spletne strani. V primeru portala Stadefo niti ni pomembno,
ali jo bodo kasneje sami natisnili in se s tem mEbgakupovanju, transakcijskim stroSkom in
¢akanju na dostavo. Dejstvo je, da se investicijaupaika v prostodostopno gradivo vsaj v
obliki prodaje kopij ne bo povrnila. Ta zakigk je do neke mere mog® aplicirati tudi na
druge zalozniSke industrije: glasbeno, filmsko,itki. jim svetovni splet zaradi izjemnih
zmoznosti distribucije digitalnih izdelkov predsffavrazlog za bistveno poslabSanje prodaje
njihovih produktov.

Dobra prodaja kot rezultat kombinacije ve¢ pozitivnih vplivov — primer Fakultete za
organizacijske vede (FOV) Univerze v Ljubljani.

Ta ima v prvem letu e-prodaje edina med fakulteteatiinarcil od Stevila prodajnih artiklov,
ceprav Student Info do vzpostavitve e-knjiznice pikado ni bil prisoten v spletnem okolju
Studentov te fakultete. Razloge za viSje Stevilootiaje mogae iskati v velikem Stevilu
Studentov FOV in s tem veliki bazi potencialnih kap. Drugi, manj opazni faktorji pa so
zelo kvalitetni objavljeni zapiski (po komentarjiara:nikov in avtorjev) v e-knjiznici, visok
delez izrednih Studentov in pavzerjev, dejstvo, sdavsi prodajni zapiski zaklenjeni za
nalaganje, nenazadnje pa verjetno tudi e-proddjanikov in skript, ki jo ima sama fakulteta.
Posledica zadnjega faktorja je, da e-prodaja zapiglk Studente FOV ni bila takSna novost,
kot je bila za Studente $#e drugih fakultet, ki preko spleta ne prodajaijtesar.
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Za zakljwek primerjave prodaje zaklenjenih in nezaklenjegiadiv je precej zgovoren
podatek o delezu nezaklenjenih zapiskov pri celptadaji. Med 192 razinimi zapiski, ki so
bili vsaj enkrat nar¢eni, je 173 datotek zaklenjenih za samostojno @ajgguporabnika, 19
pa odklenjenih. Delez nezaklenjenih zapiskov medmisprodajnimi znaSa 11 %. Ta
prispevek k prodaji nezaklenjenih zapiskov je Satzo slabSi,ce pogledamo absolutno
Stevilo vseh nardl knjizic. Nezaklenjeni zapiski so bili nateni 20-krat (samo eni
nezaklenjeni zapiski so bili nateni 2-krat, vsi ostali v tej skupini pa le po ertkriled 375
narcili tiskanega izvoda ta delez znaSa 5,33 %. Zé&kto lahko, da se nezaklenjeni zapiski
prodajajo bistveno slabse kot zaklenjeni.

Zaradi pomembnosti ugotovitev za poslovni uspehoglgge zapiskov bom Se enkrat povzel
do zdaj zaznane vplive na e-prodajo znotraj posaihdakultet:

Stevilo prodajnih artiklov;

Stevilo vpisanih Studentov na fakulteti;

delez izrednih Studentov na fakulteti;

prisotnost portala Student Info pri spletni komwaij med sosolci;
moznost samostojnega nalaganja (»zaklenjenostdajmit zapiskov;
obstoj drugih spletnih strani s Studijskim gradiyom

obstoj e-prodaje Studijskega gradiva s strani diruggtitucij (npr. fakultete).

NookrwhE

4.4 Porazdelitev narcil po posameznih izvodih (»ocena popularnosti«)

Tako kot med knjigami, glasbenimi albumi in filmudi med zapiski &tno obstajajo
»popularni« in »manj popularni« izvodi. Razporedifgodajnih artiklov po Stevilu prodaj
(Slika 26) nam namtepoda logaritemsko padajo krivuljo, ki kaze, da je nakupni interes za
dolocene zapiske mnogo §eod nekaterih drugih. Ta stati&tia »popularnost« je seveda spet
v veliki meri odvisna od Stevila Studentov na posam fakulteti, sem pa iz komentarjev
naranikov lahko zaznal, da je viSje povpraSevanje pgatexih zapiskih vsaj deloma odvisno
tudi od izvedbe predavanj in zahtevnosti Studijskevi. Dober primer so zapiski predavan]
za predmet »Mehanika trdnih teles« na FGG, kjanmv precej zahtevna in kjer je relativho
malo Studentov, ki so si uspeli redno in dosledmdatil lastne zapiske. Zato se pred
opravljanjem izpita mnogi odégo za kompletiranje svojih zapiskov ali pa kar makup
drugih, ki so videti kompletni in lepo urejeni. Mankot je obseg njihovih zapiskov, prej se
bodo odlgili za nakup zapiskov druge osebe.

Dodaten faktor pri pogostejSem iskanju zapiskowabkxene predmete je tudi to, da so ti
predmeti najvékrat vzrok za ponavljanje ali »pavziranje« letnikako se Student po enem
ali dveh letih po udelezbi na predavanjih @ilpa priprave na izpit tega predmetaeigim
bolj azurne in urejene zapiske. Ker v trenutni gaoi Studentov pozna relativno malo
pridnih Studentov ali celo nobenega, sta iskanjeakup dobrih zapiskov preko spleta skoraj
idealni reSitvi njegovih tezav.

Tako prepoznani predmeti in zapiski so precej pobrema winkovito izvajanje zalozniSke
dejavnosti, saj njihova (stati&tia) zazelenost kaze, kje so n#jeepotrebe Studentov kot
strank. Naroniki in vsi ostali uporabniki s svojimi nakupi (iastiranje denarja) in ogledi
(investiranjecasa in pozornosti) spatajo, za gradiva katerih predmetov obstajgivateres.
Primer takSnih agregiranih rezultatov lahko vidima Sliki 26, ki kaze del poslovno-
informacijskega sistema e-koSarice na portalu Studefo. Skozi zalozniSko dejavnost
portala bomo v prihodnjih obdobjih na podlagi tebdatkov ne samo izvajali promocijo
gradiv, ampak tudi iskali Studente—avtorje, ki imiyalitetno urejene zapiske za te predmete.
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Slika 26: Prikaz "popularnosti” med prodajnimi giaidv nekem obdobju.
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4.5 Uporaba plagilnih sredstev za e-nakup

Ze iz teoretinih izhodi& ovir za e-nakupovanje in sam razvoj trgovanja prakerneta je
bilo mogae razbrati, da je moznost opravljanja transakcijez lfizicnega kontakta zelo
pomembna za poslovni uspeh e-trgovine. Zato je ed@r&jih poudarkov zgodnjih raziskav
e-prodaje na Student Info na ugotavljanju, katexedakcijske metode nasi uporabniki najraje
uporabljajo za e-nakup zapiskov glede na dane nstznd prihodnosti bo potrebno to
analizo nadgraditi tudi z anketo o Zeljah uporabwjksaj bi dolgoréno neupoStevanje
preferenc in zmoznosti uporabnikov pomenilo, dadstala e-trgovina Studijskega gradiva na
Student Info kv&emu e-izlozba. Uporabniki ne bodo skrbeli zacitee mehanizme
ponudnika ne glede na zanimivost prodajnih produkWecina se jih bo hitro sprijaznila, da
oni tega nakupa ne morejo opraviti in (nejevoljgapustila e-trgovino. Ne samo da ni bil
opravljen noben nakup, ampak bo zelo verjetno Isletidi slaba reklama med znanci
uporabnika.

Ob vzpostavljanju transakcijskih metod smo se d&zahodi%: (1) cena uporabe dalenega
transakcijskega modela in (2) njegova razSirjemostl naso ciljno publiko. 1z tega vidika
najve& obeta pléaevanje z mobilnikom. RazSirjenost uporabe mobile¢efonije med
posamezniki v Sloveniji je po drzavnem statiséim uradu bila 92 % (SURS, 2009), dilla
preko spletne Monete in uporaba mobilnika za tags@a se tudi zelo skladata s filozofijo
zagotavljanja dobre uporabniSke izkuSnje. Poleg &tg najv&§a mobilna operaterja Mobitel
in SiMobil v Sloveniji z letom 2009 skupno pristpih kampanji uporabe Monete kot
placilnega sredstva. To pomeni, da le zelo majhen dsle¥enskih Studentov, ki imajo
mobilno gostovanje pri drugih operaterjih in potega niso komitenti NKBM banke (tudi ti
lahko pl&ujejo z Moneto), ne more opraviti oddaljenegadaza nakup zapiskov. TeZava je
v tem, da Moneta 0z. mobilnik Se vedno nista takasirjena za pleevanje, manjSe tezave pa
predstavljajo tudi cena variabilnih stroSkov opjamja transakcij ter zamaknjeno ¢ila
zaradi mesgnega obr&anavanja.

Rezultati uporabe ptdnih metod v prvem letu e-prodaje zapiskov so azeni na sliki 27. Iz
analize uporabe pidanih metod lahko opazimo, da so némki za svoj nakup najwirat
uporabili Moneto (173), sledilo je nakazilo na skacijski r&un ponudnika (111), najman;
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pa je bilo pl&il z gotovino ob osebnem prevzemu (90). Ena najoplrabnih prakénih
ugotovitev te analize je, da so razlike med Stewilk uporabe posameznega dileega
sredstva tako majhne, da je ob ohranitvi trenutol&ke® poslovanja smiselno ohraniti vse 3
metode.

Med metodami pkila, ki morda imajo znaten potencial uporabe, paiSe implementirane,
je pltilo z bartno kartico direktno preko spletne strani (npr.¢iaza nakup letalskih
vozovnic), pl&ilo preko POS-terminala ob osebnem prevzemu tetrspblailni modeli, kot

je PayPal. Ker pa je njihova uporaba med sloveniséindenti neznana oz. je zelo malo javno
objavljenih novejSih raziskav, je za te primerenttmo tezko oceniti dodano vrednost
implementacije.

Slika 27: Uporaba transakcijskih metod zadila zapiskov v prvem letu e-prodaje.
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4.6 Analiza natina prevzema nara@enih kopij

Narainiki lahko izbirajo med tremi @i prevzema: osebnim prevzemom, dostavo po
navadni posti ter dostavo s pripdeno posiljko. V prvem letu je med 375 nakupi dol&th8

% imelo izbrano dostavo s poSiljanjem na naslowdraka, preostalih 39,20 % natibpa je
bilo izpeljanih z osebnim prevzemom némika v fizicni poslovalnici. Pomemben poudarek
na tem mestu je, da je bil fé&zii prevzem mogd na lokaciji ponudnika, ki je od najblizjih
fakultet oddaljena 15 minut voznje z mestnim avembn. Nekateri natmiki so se osebno
oglasili, ker imajo svoje prebivati® nedalé stran, nekateri pa so si vzeédis in se pripeljali z
avtobusom ali osebnim avtomobilom.

Tabela 4: Prikaz rezultatov e-prodaje zapiskov pdmu prevzema.

PTT priporo ¢eno PTT navadno Osebni prevzem
144 (38,40 %)* 84 (22,40 %) 147 (39,20 %)
Dostava PTT vs. 228 (60,80 %) 147 (39,20 %)
osebni prevzem

Legenda:* S 1. 1. 2010 se je poleg pripéemega posiljanja uvedla Se moznost navadnega
poSiljanja po PTT, kar se je opazilo na bistven@manju Stevila priporgenih posiljanj po

tem datumu. Bistvene razlike za uporabnika niggppor@eno posSiljanje v povpigu za

cca. 1 evro drazje od navadne posiljke.

Vir: Student Info, Prodaja Studijskega gradiva, 201
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4.7 Geografska porazdelitev nar@nikov in njihovi na¢ini prevzema

Na zemljevidu Slovenije so s pofjo spletne storitve Google Maps prikazanék®y ki
kaZejo na naslove posameznih gaikov in njihov izbrani n&n prevzema. Od nataika ob
oddajanju nardla je bilo ne glede na njegov izbranidma prevzema (osebni, dostava po
posti) zahtevano, da izpolni podatke o svojem padl&u. Ti podatki so potrebni za
placevanje z Moneto in zato morajo biti vneSeni, Sederese narnik odladi za n&in
plcila. Poleg tega so podatki zelo dobrodosli v primeazreSevanja teZzav in so zato
dobrodosli tudi za urednistvo.

Slika 28: Prikaz geografske porazdelitve naméov po Sloveniji in po njihovem tipu
narocila.
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Rezultati tega prikaza naslovov némikov in tipov nar@il pokazejo, iz katerih krajev
prihajajo naroniki in s tem lahko dobimo boljSi pregled nad okdtjer je e-prodaja zapiskov
bolje sprejeta. Tako lahko vidimo, da je Studerit lprodaja prisotna predvsem na relacijah
Jesenice—Ljubljana—Novo mesto, Ljubljana—Koper wesami Ljubljani in precej manj v
severo-vzhodnem delu Slovenije. Razlog je verjamoda Student Info trenutno pokriva
predvsem Studijsko gradivo fakultet Univerze v Lljabi in manj fakultet Univerze v
Mariboru. Ko se dijak odksa o nadaljnjem vpisu, je med faktorji otémja tudi kraj stalnega
bivanja. Rezultat je, da sedmea dijakov iz severo-vzhodnega dela Slovenije &pia njim
blizje mariborske fakultete, ljubljanske fakultgte privabijo veliko dijakov iz Gorenjske,
Primorske in Dolenjske, od koder se po avtocesgtieljejo v Ljubljano ali nazaj domov.

Omejitev te analize je, da nekaj naslovov gaiki kljub obveznemu vnosu niso vnesli 0z. so
umestili neobstojge naslove (manj kot 5 %), da storitev Google Majpaspela prepoznati
naslova oz. ga zelo natato umestiti na svoj interaktivni zemljevid, polegga pa tudi ne
vemo, ali je narénik ob izbranem osebnem prevzemu vnesel podatkecaszem ali o
stalnem prebivali&i. Ne glede na omejitve pa je zaradi relativno mega Stevila takSnih
primerov slika s prikazom geografske porazdeljendstber vir dodatnih podatkov za
spremljanje nar@ikov in dosega e-prodaje.
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4.8 Rezultati aktivhosti za pospeSevanje sprejema Monetkot plafiinega
sredstva (Akcija BRUC 2010)

V ¢asu zimskega izpitnega obdobja (19. 1. 2010-7.020R je bila na portalu izvedena
promocijska akcija e-knjiznice in e-koSarice zauakte Studente 1. letnikov o0z. »bruce«. V
tej akciji je bila s pomgo pokrovitelja brucom 17. Studijskih programov8z ljubljanskih
fakultet ponujena moznost nakupa posebej pripnagljenjizice s priblizno 150 tiskanih strani
starih izpitov in krajSih izpiskov. S temi bi sihlko pomagali v njihovem prvem izpitnem
obdobju, podobne aktivnosti pa so se v pretekksstizkazale kot precej uspesne. V obdobju
trajanja akcije so lahko uporabniki te knjizice Kupo ceni 0,01 evra v primeru osebnega
prevzema oz. po ceni 0,66 evr@e, so jih nardili z dostavo na dom. Omejitvi sta bili Stevilo
knjizic za posamezni Studijski program ter pogej je&l pl&ilo opravljeno z Moneto.

Cilji te promocijske akcije so bili predstavitev arabnosti e-knjiznice oz. promocija njene
vsebine, predstavitev delovanja e-koSaricéauage zaupanja v ponudnika, saj bi raui& z
zelo majhnim tveganjem preizkusil delo in zaneskitvponudnika, spodbujanje k pévanju

Z Moneto, za kar je poleg 99.9 % subvencije v aapiskov bila narejena Se galerija slik s
prikazom postopka tovrstnega {g@anja, navezava stika s Studenti 1. letnikov, hk@do
potencialne stranke Se nekaj let, dvig obiskammstiala, promocija pokrovitelja akcije, ki je
dobil poleg Stevilnih oglasov Se tisk promocijskkesna prvi notranji strani knjizice.

Namen spodbujanja uporabe Monete je bil prikaz ewogsti in zanesljivosti postopka in
mobilnika kot pl&ilnega sredstva. Ker ga ima prakib vsak Student, je to verjetno najboljSa
investicija v promocijo transakcijskin modelov. Pgltega pa je bilo z Moneto mago
ustvariti Se dodatencinek »omejenosti izjemne ponudbe«. Potrditeifdaz Moneto je
mogaie na Student Info zaznati v realnéasu, zato je bil narejen poseben oglas, ki je poleg
opisa akcije prikazoval tudi odStevadpsa do zakljtka akcije in tabelo s Stevilom knjizic po
posameznih Studijskih programih, ki jih je Se mégoarditi. Ob vsakem potrjenem natitu

se je Stevilo potrjenih nakupov p@ato za 1, Stevilo preostalih knjizic znotraj Stedgga
programa narene knjizice pa se je zmanj3alo zaCk je bilo Stevilo narél posamezne
knjizice enako maksimalnemu dovoljenemu Steviludaje posamezne knijizice, je bil naslov
te knjizice na oglasu p¥dan, prodaja tega artikla pa ni bilatveogaia po subvencionirani
ceni. Ta akcija za bruce je Se eden izmed prikaovanjaFreemiumposlovnega modela.
Knjizica z vsebino je bila ponujena za minimalnegak, narénik pa je naréilo »platal« s
¢asom in naporom, ki sta bila potrebna za osvojiiperabe novega pldnega modela,
zaupanjem v ponudnika, ko je vnesel svoje podakae¢nazadnje z uporabo mobilnika za
placevanje.

Rezultata akcije sta bila 2:

1. Uspesni del akcije: UspeSno oddanih in z Monetégpldn nardil je bilo ob zakljuku
akcije 37. Glede na vlozena sredstva in razpolozlas je to soliden uspeh, predvsem pa
kaZze, da so uporabniki ob dobri ponudbi pripravljeprejeti predpisana pravila e-
nakupovanja, nekateri pa celo grwiporabiti dolédene pldilne modele. Tudi &nek
interaktivnega oglasa z odStevanjem je dosegel nasag je Wasu akcije bilo narejenih
vec tisat klikov na povezave do posameznih gradiv. Ljudjébsdo v taksSnih situacijah
obicajno Zeleli preptiati, da sldajno ¢esa sami ne zamujajo in bodo investirali nekaj
svojegacasa in pozornosti za dobro ponudbo.

2. Neuspesni del akcije: Zaradi obseznosti tiskanjazagotavljanja visoke kakovosti
storitve (osebni prevzem mag&e isti dan, dostava na domu naslednji dan) @ 2000
promocijskih knjizic natisnjenih Se pred g@tkom akcije. Nismo uspeli »prodati« vseh in
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tako je ob zakljsku akcije ostalo na zalogi 163 o0z.¢vkot 75 % vseh natisnjenih
izvodov. Ta del akcije bi lahko oz&ih kot neuspeh in odéen primer, ki kaze tveganje
tiska knjiznih vsebin na zalogo. Prakto vse klasine zalozbe delujejo na takdna in
kljub poznavanju svojih strank in znanju marketinga Se vedno lahko presenetijo
kaksni primeri neuspesne prodaje, kakrsen je bil ta

Gledano z vidika teorije je ta akcija potrditev ival prvega krittnega faktorja uspeha —
vsebina ponudbe. Ta je bila v tem primeru tako ngodia je bil vpliv ostalih 4 faktorjev
zmanjSan na minimum. Kupci so bili pripravijeni pati ponudniku, se zadovoljiti s
predstavljenimi informacijami in sprejeti dano uglonost e-trgovine kot ustrezno v bistveno
vecjem obsegu kot v primeru drugih zapiskov, kjer sake vsi parametri razen cene.

4.9 Vzpostavljanje zalozbe brez zaloge tiskanih izvodo

V primeru akcije za bruce je bil prikazan pré&kti primer tveganja neprodanih tiskanih
izvodov, v teoretinih izhodi€ih in opisu e-zaloZzbe Student Info pa je opisarrakinlealni
sistem poslovanja zalozniSke organizacije. Kakoimeti zaloge tiskanih izvodov, vendar
hkrati imeti na voljo moznost takojSnje #m bolj poceni izdelave natenega Stevila
izvodov? Sistem e-zalozniStva Student Info trenutleuje tako, da imamo v primeru
najavljenega osebnega prevzema &emth zapiskov dovolj¢casa za pripravo tiskanih
izvodov, v primeru nargene dostave na dom pa ostane po potrienediipfaeostanek dneva
za izvedbo in odpoSiljanje na izpostavi Poste Silgeelz navedenih razlogov v prvem letu
poslovanja, razen v akciji za bruce, nismo niti rabkiskali zapiskov na zalogo, ker sistem
zagotavlja maksimalno fleksibilnost poslovanja.evt¢asu se je samo 2-krat zgodilo, da se
naranik (v dogovorjenengasu) ni oglasil po zapiske. V celem letu ni bilakgicno nobene
zaloge neprodanih zapiskov.

4.10 Porazdelitev narctil po posameznih nar@nikih
V dosedanjem poslovanju je bilo 265 ramlh nar@nikov zapiskov. Vé&ina sodobnih
informacijskih sistemov ima danes v modulih za pwdpodia@anju tudi modul za dinkovito

upravljanje odnosov s strankami (angdstumer relationship managemezt CRM). Kljwni
del tega modula je iskanje in analiza najbolj zieist najbolj »dobtkonosnih« strank.

Slika 29: Razporeditev strank po viSini opravljendkupov.
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Prikazani izpis na Sliki 29 je priten za analizo agregiranih podatkov o warkih in
njihovih nakupih, imamo pa v sklopu administrat@git vmesnika za izvedbo néitcSe en
dodaten informativni izpis o celotni zgodovini stm@nja z nardnikom. Ta izpis se nahaja
med podrobnostmi posameznega tdagood ID-Stevilko narénika, vsebuje pa seznam vseh
preostalih nar@l obravnavanega natnika, ¢e ta obstajajo. Seznam preostalih dérge
narejen v obliki tabele z datumi oddanih r@ltaSiframi in povezavami na podrobnosti teh
narcil, poleg tega pa je izpisan tudi status teh &siardako lahko izvajalec takoj vidi, ali je s
to stranko Ze bilo kakSno sodelovanje v pretekl&atusi preteklih natd so zelo uporabna
informacija, kadar je potrebno oceniti zanesljivoatainika. Eden bolj pogostih scenarijev je
prosSnja narénika, da bi naréilo poravnal ob osebnem prevzemu. ProSnja je papon
legitimna in v skladu z moznostmi néemja. Ker pa se Zelimo izogniti ustvarjanju nepraga
zaloge, je vsaka dodatna informacija, ki zmanj$ugganje, zelo dobrodosla. Stranka, ki je v
preteklosti ze imela uspesSno zakbna nardila, bo ob prihodu imela pripravljene zapiske in
prevzem bo opravljen v nekaj sekundah. Za strakikioja zgodovino prezeto s strorniranimi
narcili, pa bodo zapiski pripravljeni Sele ob prihodinaske v poslovalnico in bo na njih
potrebno psakati nekaj minut.

Upravljanje odnosov s strankami bo v prihodnoste Msolj pomembenclen gradnje
uporabniske izkusnje. Trenutni dodatek je avtotnatvpis podatkov nakmika ob vsakem
naslednjem natilu. S tem je prikrajSano vnaSanje podatkov, pdtga pa se verjetno tudi
nekoliko zmanjSa nelagodje ob vpisovanju osebnitiagg@v na spletu. Na&aik ob izpisu
svojih podatkov lahko vidi, da je temu ponudnikojgvosebne podatke neke preteklosti Ze
posredoval in se ne spominja, da bi zaradi tegavebkaksno zlorabo. Stopnja zaupanja se v
trenutku bistveno zviSa, kar je zelo pomembno,\kagaslednjem koraku uporabnik pride do
stopnje, ko je potrebno opraviti transakcijo. Zomhacijskim sistemom bo v prihodnosti
mogaie po prijavi uporabnika tudi analizirati njegoveteltanje nakupe, ustvarjati algoritme
za pripor@ila o novih zapiskih ... Moznosti je veliko, dobrosn@van IT-sistem pa lahko
ponudi izjemno kvalitetno uporabnisko izkusnjo.

4.11 Komentar na prodajni rezultat prvega leta poslovana

Iz prodajnih rezultatov je moge videti, da obseg prodaje vsaj véeamem obdobju ne
zagotavlja rentabilnega poslovanja. Poslovni retubbbicajnih lokalnih fotkopirnic so po
javno dostopnih podatkih bili boljSi. Ta raziskgeapodala zelo uporabne informacije glede
nadaljnjih korakov za \@nje obsega prodaje (zagotavljanjecjgga Stevila prodajnih
artiklov, vpliv zaklepanja vsebin za prosto nalgganzanimivejSi trzni segmenti
posameznikov in fakultet, popularnost gradiv it¥prasSanje ostaja, ali niso morda ovire pri
e-nakupu artiklov s tako nizko ceno in na tako koekinem trgu enostavno prevelike za
zagotovitev ustreznega obsega prodaje kopij.

S5 RAZISKAVA FAKTORJEV VPLIVA NA VEDENJE
UPORABNIKOV OB E-NAKUPOVANJU STUDENTSKE P2P
LITERATURE

V sklopu raziskave faktorjev, ki vplivajo na spmj@nje e-prodaje P2P Studijske literature
med Studenti je bila izvedena tudi raziskava mgdmdiimi nardéniki. Teorettna podlaga za
raziskavo zadovoljstva sta bila vpraSalnik (vk§o med prilogami) in model 5 kkuaih
faktorjev, ki so jih pripravili Chen, Gillenson i8herrell (2004). Primarni namen je bil
preveriti vpliv faktorjev iz omenjene raziskave odlo¢anje uporabnikov v procesu nakupa,
sekundarni pa pridobiti tudi odziv n&rokov ter si z njihovimi komentarji pomagati pri
odpravljanju glavnih ovir pri sprejemanju sistema.

53



Vprasalnik je bil uporabnikom prikazan v obliki splega obrazca, povezavo do njega pa smo
poslali na vseh 265 e-mail naslovov rami&ov. Po prvem posSiljanju se jih je odzvalo le 21,
zato je bilo posiljanje s pozivom za sodelovanjeq@dienocez 7 dni. Po drugem posSiljanju je
vprasalnik izpolnilo Se 24 natoikov. Skupaj je bilo tako zbranih 45 odzivov, kaasSa 17 %
odziv vseh naslovnikov. VprasSanja za rimi@e so bila sestavljena tako, da sem za vsak
faktor vpliva zastavil 2—-3 vpraSanja, s katerimibjgeo mogae pridobiti mnenje natmika
glede posameznega faktorja. Poleg teh vpraSanjilgetbbdi nekaj vprasSanj namenjenih
ugotavljanju demografskih z#itnosti nar@nika, njegovih dotedanjih navad glede e-
nakupovanja ter nekaj vpraSan] glede sp&uifi lastnosti poslovnega modela prodaje
Studentske P2P literature.

5.1 Ocena faktorja: ponudba (angl.product offer)

Oceno vpliva faktorja ponudbe sem poizkusil ugdiaviugotavljanjem mnenja nanoikov
glede naslednjih elementov: obsega ponudbe Stude®2P literature, redkosti posameznih
gradiv, cene ter ocene razmerja med ceno in kt@algeadiva. Za oceno posameznih vplivov
je bila uporabljena Likertova lestvica z ocenanb.1—

Ocena obsega gradiv v ponudbi.

Izkazalo se je, da so skoraj vsi nari&i obseg gradiv na voljo ocenili z oceno 3 ali 4
(povpre&na ocena 3,31¢0=0,793). To lahko razumemo kot precej majhen vpmhsega
ponudbe o0z. da na tem mestu @aiki vidijo e precej moznosti za napredovanjee
pogledamo, da imamo za nekaj tisoredmetov le nekaj sto prodajnih gradiv, rezuttat
presenéa.

Ocena redkosti gradiv v ponudbi.

Zelo podobne ocene (povprea ocena 3,380=1,093) so bile dane na vpraSanje glede
redkosti posameznih gradiv. S tem je nekoliko ovazpredpostavka, da imamo na portalu
objavljena redka gradiva, ki se jih drugje tezkdidder vemo, da velike wne nasih
skeniranih gradiv druge spletne strani nimajo, taldovpré&€no oceno narmikov glede
redkosti razumemo tudi kot njihovo nedovzetnosioZao dola@ene zapiske. Verjetno jih bolj
vidijo kot zapiske za dot@n Studijski predmet. Ti pa niso le eni, ampalgilvet, zato nase
ponudbe ne dojemajo kot unikatne, ampak kot en@izmoznosti pridobitve zapiskov.

Ocena cene artikla v prodaji.

Cena gradiv je dobila podobno povfime oceno kot obseg in redkost ponudbe, vendar z
nekoliko ve&jo standardno deviacijo (povrea ocena 3,56, s=1,159). Ta porazdelitev mnenja
glede cene Se vedno ni takSna, da bi lahko govoriinatnejSem vplivu na odianje,
vsekakor pa kaze na &e pozornost nafmikov. Cena naranja kopij gradiva na portalu
Student Info je kljub precej viSji dodani vrednoglede na olgajne fotokopirnice zelo
podobna njihovi ceni. Razlog za to je, da je paiceka ugotavljanje primernosti e-prodaje
Studentske P2P literatu@m bolj zmanjSati vpliv dejavnikov, ki so skupnipeedaji in
klasiéni obliki prodaje. S tem uporabnik iz svojega mggla procesa odianja izl@i faktor
cene (ker je ta v obeh primerih enaka) in se d&mosllata glede na ostale faktorje. Tako je
bilo mogae ustvariti okolje, kjer bi prisli faktorji e-nakapmaksimalno do izraza.

Ocena razmerja cena/kvaliteta gradiva.

Ta odgovor jasno nakazuje, da ima kvaliteta Stkega gradiva znatno ¥je vpliv od cene.
ElastEnost takSnega stati& bi se pri doldeni ceni verjetno zmanjSala, vsekakor pa kaze na
to, da uporabniki najprejdgjo primerno kakovost Studijskega gradiva, Sele pat se ozrejo
proti ostalim faktorjem za pridobitev vsebine vetglobliki.
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Slika 30: Ocena ponudbe.
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5.2 Ocena faktorja: informacije na voljo (angl. information richness)

Naraniki so informativnost portala Student Info gledaakupovanja v povptgu ocenili kot
dovolj dobro za kakovostno odianje glede e-nakupa. Pomemben delez k temu verjetno
prispeva moznost predogleda vsebine, saj je vebkma sodelujéih nara@nikov odgovorila,

da brez predogleda vsebine zapiskov zagotovo neupili. Sam predogled vsebine
posameznega gradiva dejansko vsebuje zelo velfkoniacij o korgnem produktu, s tem pa
posredno prispeva tudi k éltku informiranosti posameznega nanika.

Slika 31: Ocena informacij na voljo.
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5.3 Ocena faktorja: uporabnost spletne trgovine (anglusability of storefront)

Oceno faktorja uporabnosti sem pridobil iz vpraSglegde vsénosti oblikovanja e-koSarice
(oz. e-trgovine), smiselnosti oblikovanja procesétiupa, trenutnega nabora moznosttitda
ter seznama o dodatnih moznostih¢éplanja, ki jih pogreSajo. Iz rezultatov je moégo
sklepati, da je spletna stran za e-prodajo upokalbmivS€no oblikovana (povpkaa ocena
3,93,0=1,053) ter da jim je proces ngemja (zelo) smiselno zastavljen (poupra ocena
4,24,0=0,908). Posebno drugi rezultat o smiselnosti p&tanavdusuje, saj ima e-tgovina
zaradi oblike kotinega produkta (razine variacije tiska, vezave, dostave, predogledbinee
itd.) nekaj posebnosti, ki jih druge e-trgovine ajm Zato je ob snovanju sistema obstajal
strah, da bodo posebnosti postopka &@ikmm videti tako kompleksne, da bodo ocenili
enostavnost uporabe (PEoU) kot precej majhno veajawi z uporabnostjo storitve (PU). To
bi dejansko pomenilo njihov odstop od procesa aipakin iskanje alternativne poti za
pridobitve ustreznega Studijskega gradiva.

Slika 32: Ocena uporabnosti spletne trgovine.
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Ker je mozZnost opravljanja pida oz. transakcije pri e-prodaji med Kijuimi zadevami in je
lahko vzrok za odvr&nje uporabnika od nakupa, sta bili za oceno upastb e-trgovine
dani Se 2 vprasSanji glede nabora moznosti zé&lplaNaracniki so trenutni nabor winoma
ocenili kot zadostnega in brez potrebe po dodatnibznostih (povpr&a ocena 4,16,
0=1,205). Pri dodatnem vpraSanju ocinéh placila, ki jih Se pogresajo, pa je kar 73,3 %
izbralo moznost pkala po povzetju. 17,8 % je pogreSalo moznostifdes PayPalom, 24,4 %
pa s pldilom z bar¢no kartico neposredno preko portala Student Intefgti je mogoe, da
bi nekatere dodatne moznosti @aanja le bile dobrodosle, Se poseldergoomislimo, da so
to mnenja narénikov in ne vseh uporabnikov e-knjiznice. Rezultatraziskave nam ne dajo
odgovora na to, koliko uporabnikov je nabor moznpksila odvrnil od dejanskega nakupa.
To ostaja vpraSanje za katero izmed raziskav \odribsti.

56



Slika 33: Ali dosedanji nakmiki pogresSajo Se kakSno drugo metoda’plaanja ob e-
nakupovanju.
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5.4 Ocena faktorja: kvaliteta storitve (angl. quality of service)

Pridobivanje ocene kvalitete storitve je bil razeled na 3 dele: ocena korektnosti izvedbe s
strani ponudnika, ocena prasasnosti izvedbe s strani ponudnika, ocena odzivmegsimeru
zapletov. VpraSanja so bila deloma povzeta po kaziChena in soavtorjev (2004), odgovori
na vsa tri vpraSanja pa kazejo na visoko stopnjio\zaljstva s strani natoikov. Dejansko je
bilo v proces izvedbe in dostopnosti v primerug@p kontaktu viozeno zelo velikasa in
truda, kar se je @no odrazilo pri tej oceni ponudnika. Povgme ocene treh faktorjev
ocenjevanja kakovosti storitve so bile: 4,69 zaektmost, 4,87 za pravasnost ter 4,36 za
odzivnost. Glede ocene odzivnosti je mégeudi sklepati, da je 11 od 45 sodetifjopodalo
oceno 3 0z. nevtralen odziv iz razloga, ker niselipotrebe po kontaktu.

Slika 34: Ocena kakovosti storitve.
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5.5 Ocena faktorja: zaupanje do ponudnika (angltrust)

Ocena zaupanja je za e-ponudnike zelo pomentienag kljina. Ob vse wgem Stevilu e-
trgovin verjetno postavlja predpogoj za vsakrSndafjajo aktivnost e-nakupovanja. Ker
proces plaila (v primeru elektronskega @evanja) za posamezno né&ito ne poteka direktno

57



preko portala Student Info (@ilo z nakazilom na TRR ponudnika poteka preko spet
banke narénika, pl&ilo z Moneto pa preko mobilnika in spletne straonpdnika Monete),
sem vpraSanja za oceno zaupanja do ponudnika éstgdwa varstvo osebnih podatkov s
strani ponudnika. Na obe vpraSanji so odgovori vppeju nakazali na precejSnje zaupanje
do ponudnika, kar lahko razumemo kot izpolnevasjgonega predpogoja e-prodaje.

Slika 35: Ocena zaupanja do ponudnika.
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5.6 Demografski podatki in dosedanje navade narnikov glede e-nakupovanja

Zaradi dolzine vpraSalnika vpraSanj glede demojgrat naronike ni bilo veliko. Najvéjo
dodano vrednost za nadaljnji razvoj in odkrivan|git skupin je v tem konkretnem primeru
mogae iskati v odkrivanju starosti in statusa (Studija zaposlitve) natmikov, pogostosti
uporabe spleta, njihovih dosedanjih izkuSnjah edpakanja ter za prodajo Studijskega
gradiva zelo specifnih vprasanj (poraba za kopije in Stevilo kupljenitbenikov na letni
ravni). Rezultati so pokazali, da jecuga nar@nikov rednih Studentov (77,8 %), izrednih
Studentov je bilo med sodeldjmi 15,6 %, 20 % pa se jih je opredelilo kot zaposl. Glede
e-nakupovanja jih velika ¥@a Ze ima izkuSnje, natanko ena tretjina sodéinjpa je Ze
nakupovala knjige preko spletnih knjigarn, kot jeézon.

Slika 36: Raziskava pogostosti e-nakupovanja meokcnii.

Kako pogosto uporabljate nakupovanje preko spleta?

11% = manjkot 5x na leto

m5-10x naleto

vec kot 10x na leto

27%
= ne nakupujem
preko spleta
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Slika 37: Raziskava med uporabniki — ali so Ze pakali knjige preko spletnih trgovin.

Aliste ze kupili kak$no knjigo preko spletne
knjigarne (npr. Amazon-a)?

m Da

B Ne

Slika 38: Status narmikov.

Status studenta

B Redni student
B Izredni student

o brez $tud.
Slalusd

Slika 39: Starost naiikov.

Starost.

(4 .
m manjkot19 let

H 19-21]et

m25-301et

N 30+ let

Glede na rezultate raziskave zadovoljstva medénédoje mogae sklepati, da je e-trgovina
ustrezno zastavljena in oblikovana, saj je vsehitb¢kih faktorjev vpliva na e-nakupovanje
uporabnika bilo ocenjenih pozitivn& tem je potrjena H:VI (vseh 5 kriti¢nih faktorjev
vpliva po modelu Chena in soavtorjev (2004) zr&lno vpliva na e-nakup posameznika
P2P literature na portalu Student Info). V primeru e-prodaje na Student Info nathnésmo
zabelezZili situacije, v kateri bi dejanski nanki v povpre&ju negativno ocenili katerega
izmed kritnih faktorjev, kar potrjuje aplikativno vrednost deda v primeru vzpostavljanja
e-trgovine. Poudariti pa je potrebno omejitev tegaultata, da raziskava ni zajemala vseh
uporabnikov, temwe samo narénike. Iz teh rezultatov zato ni mago sklepati, da je e-
trgovina ustrezno oblikovana za vse uporabnikegt$tudent Info.
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5.7 Zakaj uporabniki portala naro ¢ajo kopije, ¢e imajo predogled vsebine?

Ker trenutna oblika poslovnega modela zastavljaaSgnje »Zakaj naédi kopije gradiva,
katerih vsebino je moge v celoti pregledati preko ¢danalniSkega zaslona?«, sem se &itdlo
v raziskavo vkljgiti tudi vprasanje, ki bo pomagalo bolje razumeine navade nasmikov.
V prejsSnjih poglavjih je Ze bila omenjena domneda, je naréilo kopij ustvarjeno zaradi
lazjega denja iz listov papirja. Rezultati so pokazali, @adomneva vsaj med n&roki v
celoti drzi.

Slika 40: Zakaj Studenti natajo kopije,ce imajo na voljo predogled vsebine v digitalni
obliki.

Kateriso glavni razlogi, da ste narodili kopije zapiskov, e ste lahko celotno vsebino
pregledali preko spletnega brskalnika?

B m Ne morem se dalj fasa
wuciti iz racunalnifkega
7% monitorja

E0% . .
m Lazje se wulim iz listov

50% kotiz raunalnika
40%
Ker je bila ponudba za
0% nakup zapiskov ugodna
20%
10% m Kersem Zelel preveriti,
L.

kako poteka takien e-
nakup itudijskega
gradiva

0

1 -sploth == ne 2 3 4 5 - = popoinoma brez odg.
strinjam strinjam

5.8 Ali bi naro ¢ili kopije Studijskega gradiva brez moznosti predot¢eda vsebine?

Zelo pomembna ugotovitev iz rezultatov raziskavekmati tudi odgovor na IV. hipotezo (H-
IV: Predogled vsebine je pri prodaji Studentske Hf#ature obvezen pogoj za uspesSnost
poslovnega modela) je, da velikac¢we nar@nikov ne bi nardila kopij gradiva brez
predogleda. Kar 64,4 % jih je odgovorilo »zagotowobi kupil«, 28,9 % jih »verjetno ne bi
kupilo«, samo 6,7 % bi jih »verjetno kupilo tuderpredogledax, niti eden pa ni odgovoril z
»zagotovo bi kupil brez predogleda«. S tem je Iypoteza potrjena, ena izmed glavnih
predpostavk ob vzpostavljanju poslovnega modelanygii celoten predogled vsebine
brezpl&no) pa se je izkazala za popolnoma pravilno.
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Slika 41: Ali bi nar@niki narccili gradivo brez moznosti predogleda vsebine.

Ali bi nara€ili kopije Studijskega gradiva brez
mozinosti predogleda vsebine?

0% 7%

B Da
H Verjetno ca

Verjetno ne

H Ne

Ce se nekoliko navezemo na ugotovitve o laZjefanju iz listov papirja v primerjavi z
racunalniskim zaslonom, lahko sklepamo, da vse daddebo véina Studentov tezkocila z
dolgotrajnim branjem iz monitorjev, predogled vsebine bo bistveno kanibaliziral Stevila
narcil oz. odvra&al zainteresiranih uporabnikov za nakup kopij. kopredlagal Anderson
(2009) v enem izmed modeldweemium,bo brezpl&en predogled vsebine umetno dvignil
povpraSevanje, drugi faktorji vpliva pa bodo ddillb o nameri za nakup. Z zmanSanjem
njihovega negativnega vpliva bi predogled vsebineléntske P2P literature dejansko lahko
predstavljal tisti krittni element za uspeh e-prodaje, ki ga do sedaj plieimentiral Se noben
ponudnik na tem delu (slovenskega) trga Studijgkeature.

Gledano iz perspektive nadaljnje e-prodaje Studentse P2P literature lahko zaklju¢imo,
da je temeljna hipoteza te naloge (Ali obstaja mozst prodaje Studentske P2P literature
preko interneta kot edine prodajne poti?) potrjena.Prikazani model poslovanja ima svoj
trzni segment med iskalci Studentske P2P literatnr@redstavlja sprejemljivo obliko za
uporabo interneta kot izkime prodajne poti.

6 OVIRE ZA SIRJENJE E-PRODAJE STUDENTSKE P2P
LITERATURE

Ze pri samem snovanju e-prodaje zapiskov je bilgga® zaznati nekaj ovir, ki bodo
nastopile ob zgetku delovanja. Slaba stran je, da jih j€ime nemogde odpraviti na kratek
rok, reSevanje nekaterih pa je odvisno od tehnelggknapredka podjetniskih gigantov in
presega zmoznosti in znanja upravljalcev portala&it Info.

6.1 Razvoj e-prodaje vsebin v digitalni obliki

Prihodnost e-prodaje portala Student Info je zagoto prodaji zapiskov v digitalni obliki in
distribuciji preko spleta. Kot ponudnik se s teragremo kopiranju (nizka dodana vrednost),
minimaliziramo stroSke dostave (prenos preko sgketajemno poceni v primerjavi S ceno
poSiljanja po posti), minimaliziraméas dostave (z dobro dostavas dostave merimo v
sekundah), izognemo se stroSkom velikih poslovmbsiorov ¢e bi vse delovalo preko
spleta, tiskarski stroji ne bi bili potrebni; nilage papirja, neprodanih zapiskov ipd.),
naranik na drugi strani pa dejansko dobi potrebno vselékoj, ko jo potrebujeCe se tako
odlci, jo lahko sam natisne na papir.
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Tezava prodaje vsebin v digitalni obliki je omejepauporabe digitalnega nosilca vsebine oz.
datoteke. Na Student Info bi Zeleli uporabiti sisteki bi npr. naréniku dovolil le enkratni
(ali n-kratni) tisk vsebine, po tem pa bi bila dat@ zaklenjena za nadaljnje tiskanje ali celo
odpiranje. S trenutnim sistemom bi nariku lahko kveéjemu poslali povezavo do originalne
datoteke zapiskov, da bi jo ta nalozil na svépralnik in jo natisnil. Vendar ker ne moremo
dobiti zagotovila, da datoteka ne bo poslana drugimancem in soSolcem, bi Zeleli imeti
ucinkovit sistem za%te datoteke. Tega pa do danes ni uspelo razvitgtasbeni in filmski
industriji kljub vloZenim milijardam dolarjev. Dcedaj se je v Sirnem spletu vedno pojavila
oseba, ki je uspesSno obSla &@as in na spletu objavila postopek razbijanjacaaStudi za
druge uporabnike.

Zagita digitaliziranih zapiskov bi v primeru Studemifd bila Se toliko bolj potrebna, saj e-
trgovina deluje na relativno majhnem geografskemaiju, kjer se veliko narnikov pozna
osebno, v&na pa jih je prijavljena na skupnih e-mail listgfosameznih razredov.
Nezavarovane datoteke bi lahko bile v roku enegavardostopne celotni ciljni publiki, iz
prejSnjih poglavij pa smo lahko videli, da Studestii izbiranju med brezptaim nalaganjem
in samostojnim tiskom ter nakupom kopij na papugliko raje posezejo po prvem dnau.
Ce bi se uporabniki odéali med brezplénim nalaganjem in pldjivim nalaganjem, pa ni
vecjega dvoma, da bi se poslovanjedmo priblizalo néni prodaji.

Turk v svojem spletnendlanku Knjiga na slovenskem (2007) zagovarja stali¥la se je
potrebno pri poslovninh modelih prodaje vsebin ojiilabd prodaje nosilcev in vezanja
vsebine na fizine nosilce. S tem se je ma@gostrinjati iz vidika koristi za posameznika in
zagotavljanja boljSe uporabniSke izkuSnje, spkah bi npr. dali moZnost izbire med
brezpl&nim digitalnim prenosom in ptdom za tiskano verzijo. Vendar poslovni interese (
vedno) narekujejo vezavo nakupa vsebine nacdolonosilec informacije. Razlog je, da
vecina ljudi ie vsebino, vendar je velikokrat niso pripravljelacati, ce ne »vidijo« stroSka
v svojem nakupu (obajno je to stroSek nosilca, ker je &imb oprijemljiv, informacija pa ne).
Veliko kupcev se vpraSa, zakaj bi fdéi za e-knjigo enak znesek kot za tiskan in trdaan
izvod, kjer si lahko hitro predstavljajo celotnorige proizvajalcev (gozdar, drvar, lesno-
predelovalni obrati, papirnica, tiskarna, knjigoniEa, logist, prodajalna, zaposleni trgovci,
emabalaza itd.). Kupci so Ze spoznali nizjo cendkoevezanih knjig (anglpaper back v
primerjavi s trdo vezanimi knjigami (andiard copy, zaradi¢esar so nekateri geli nizjo
ceno knjige povezovati z nizjimi stroski izdelavasiica, neodvisno od kvalitete vsebine. Pri
digitalnem prenosu datoteke in samostojnem tiskdi uelikokrat pomislijo, da avtor in
ponudnik nista bila bistveno oSkodovana, saj nistala nobenega stroSka z distribucijo
vsebine (Anderson, 2009). Ali ni potem |ogo, da je prenos digitalne vsebine brezete
Poslovanje v primeru, ko veliko narkov verjame, da bi morala biti digitalna rdatia
brezpl&na, zagotovo ne bo uspesno. Vsekakor pa se je daogiinjati, da se obdobje
stabilnih in visoko dolgkonosnih poslovnih modelov prodajalcev nosilcev ljpgkje. V
prihodnosti bodo izjemne poslovne uspehe beleiilpsem ponudniki kreativnih vmesnikov
dostopanja in uporabe vsebine (npr. Apple iPad, Zm&indle idr.).

62



Slika 42: Ali se narénikom zdi uporabna moznost samostojnega tiskadearb Studijskih
gradiv.

12) Ali se vam zdi uporabna moznost, da bi si po potrjenem placilu

kot naroénik lahko sami natisnili naro¢eno studijsko gradivo?

M Da, ker bi lahko takoj prisel
do kopij

m Da, vendar odvisno od cene

Ne, ker sam nimam
tiskalnika

m Ne, ker bi si moral
nenazadnje sam natisniti
kopije

0%

Student Info bo zato vsaj Se nekasa ostal pri prodaji tiskanih zapiskov in ponujanj
brezpl&nega prikazovanja vsebine. Prodaja digitalnih Emtiko nastopila z napredkom v eni
izmed dveh smeri:

1. razvita bo dinkovita zagita za zaklepanje in omejevanje uporabe datotek,

2. razvoj uporabnisSke izkuSnje na Student Info boetag narekoval vzpostavitev prodaje
digitalnih artiklov, obstaja namé&kar nekaj izjemno uspesnih poslovnih modelov p@da
takSnih artiklov in e-vsebin (spletn&tenalniske igrice, digitalna darila idr.). MlajSi
uporabniki spleta danesdrroma niso pripravljeni ptati za prenos pesmi ali filma (ker
imajo enostavne ®e dobiti te brezpkno), pripravljeni pa so z dejanskim denarjem
placati virtualno torto na Facebooku ob rojstnem dnenjatelja ali boljSe orozje za
spletno igrico.

Dejstvo je, da obstajajo uspesSne e-prodaje digiitartiklov, je pa potrebno poslovni model
zelo dobro zastaviti in z uporabniSko izkusnjo tskaipravljenost uporabnika za gi. V
nasprotnem primeru se lahko na hitro ostane brekkertne prednosti (dobri zapiski v
digitalni obliki), ki je zagotavljala vsaj osnovobseg poslovanja.

6.2 Scribd API ne omogda dovolj fleksibilnosti za vse potrebe e-zaloznisav

Scribd je s svojim prikazovalnikom vsebine in ARhesnikom ustvaril eno najbolj
kakovostnih storitev za podfje e-knjig in e-zalozniStva v zadnijih letih. Poveaa-knjiznice
portala Student Info je z navezavo na Scribd dabikao dimenzijo uporabniske izkusnje, e-
prodaja zapiskov brez predogleda vsebine pa verjegnbi bila uspeSna. Se pa uporabniki
njihove storitve nadejamo Se nekaterih podrobnpgiibi omogdile Se v&€ moznosti za e-
zaloznistvo. Trenutno oddaljeno upravljanje vseb@ Scribd nima moznosti dinatnega
postavljanja omejenega predogleda (atigtited preview znotraj obstojgh predogledov,
ampak samo prikaz celotne vsebine. Ta moznost jabstgrimeru prodaje gradiv preko
zalozbe Scribd, vendar njihovi pogoji poslovanjaustrezajo poslovnemu modelu zaloZzbe
Student Info. Je pa moge pricakovati, da bo tudi ta opcija v prihodnosti na eplkar bo
odprlo nove moznosti poslovnega modela (npr. celptedogled bi bil na voljo samo
premiumnaranikom z nekim pavSalnim zneskom, ostali bi videlidekaj prvih strani in
morebitno kazalo gradiva ipd.) Zasna resSitev bi bila nalaganje dveh datotek (dokiirae
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celotno vsebino in skrajSana oblika dokumenta apek/imi stranmi), kjer bi samo skrajSana
oblika bila poslana v ustvarjanje predogleda, dafja bi sluzila le tiskanju natenih gradiv.
Vendar bi bilo s tem precej ¥@lela in moznosti za napake pri evidentiranju, zatmoznost
pri dosedanjem delu ni bila uporabljena.

6.3 Potreba po fizini poslovalnici oz. lokalni fotokopirnici

Dodatna poizvedba v analizi ndilge pokazala, da je bilo 74 od 375 oz. 19,7 %hwsearail
zapiskov poravnanih z Moneto ali nakazilom prekeaciplega naloga, prevzem n&emih
zapiskov pa je bil narejen osebno. To je potrditemnneve nekaterih raziskovalcev e-prodaje,
da si zeli znaten del posameznikov w#doo oddati preko spleta in nateno blago po
dogovoru prevzeti v fizni poslovalnici (Leggatt, 2009). Razloge je mégaskati v tem, da
posamezniki danes veliko svojih nakupowpéjo z iskanjem preko spleta, mnogi med njimi
pa imajo Se vedno zadrzke do e¢ik ali pa imajo znatno nezaupanje do dostave po
opravljenem plé&ilu. Ce obstaja moZnost fimiega dostopa do (hibridnega) ponudnika, je
lahko kombinacija e-natda in plaila ob osebnem prevzemu za mnoge posameznike pajbol
prirocna. V svoji raziskavi je raziskovalna skupina Fstee (2009) odkrila, da je v zadnijih
treh mesecih pred izvedbo raziskave kar 45 % vpiiagaiskalo izdelek preko spleta, ¢

pa so ga zeleli Sele v fii poslovalnici. Razlogi za takSno dejanje so pikdvsem Zelja po
osebnem pogledu in prijemu iskanega produkta (572%)% jih ni Zelelo pl&ati stroSkov
dostave, 27 % jih meni, da je tako lazje vrnitialek, kot pae je kupljen preko spleta, 26 %
jih je Zelelo dodatne informacije pred nakupom22pa se je za tak &ia nakupnega procesa
odlccilo, ker so zeleli kupljeni produkt dobiti takoj decilu.

Odprtje »lokalne« fotokopirnice bi zelo verjetnonpenilo tudi rast prodaje zaradidjega
obsega nakal s strani rednih Studentov in dvig stopnje zayaarporabnikov zaradi fizhe
dostopnosti ponudnika. Z lokalno prisotnostjo diobinogae tudi mnogo bolj enostavno
iskati in naslavljati Studente—avtorje ter na oggbmivoju spremljati potrebe Studentov glede
tezavnosti Studijskih predmetov, iskanja dobrihiglepv itd. Poleg mnogih pozitivnih vplivov
na e-prodajo zapiskov bi bilo mago ra&unati tudi na krepitev prodaje komplementarnih
produktov (vezava diplomskih nalog) ter odpiranggzih moznosti (rezervacija vstopnice za
brucovanje z e-nakupom in osebni prevzem tiskanepugce ob naslednjem prihodu na
predavanja). TakSen poslovni model kaze na izbggSpriracnosti za narénika in tudi bolj
zanimivo in sodobnejSo uporabnisko izkuSnjo. Poedasjih izkusSnjah in predvidenih
sinergijah e-trgovine in fizne poslovalnice se odprtje »lokalne« fotokopirrkage kot dobra
poslovna poteza za nadaljnji razvoj poslovnega Haode

6.4 Cena barvnih kopij

Cena barvnega tiska je zelo velika ovira za ramgg barvno tiskanih Studentskih zapiskov,
saj je barvno tiskana stran v fotokopirnicah v petjo 10 do 20-krat viSja od cereno-bele
kopije. Priblizno enako razmerje se pojavi tudiawnsh proizvodnih stroskih, zaradi majhnih
moznosti za ekonomijo obsega pa s trenutno tehipologveliko moznosti za znizanje cene.
Student Info je imel med prvimi 375 n&rb zapiskov, 765 nargenimi knjizicami in 265
razlicnimi nara@niki le eno naréeno knjizico v barvnem tisku. Kéna cena knjizice je bila
12-krat viSja in Kkljub jasno vidni razliki v kvaditi kontnega produkta glede @ano-beli tisk
lahko vidimo, zakaj je ta trg zelo majhen. Zneselatnih 20 evrov naméeredstavlja ceno
enega ali celo dvehchenikov tujih zalozb, ki imajo 200 ali ¥estrani vsebine. Kako bi lahko
bila cena kopiranja zapiskov ene Studentke s 1@@nmii vsebine viSja od cbenikov
uveljavljenih svetovnih strokovnjakov? Polegcpgga obsega vsebine, bistveno manjSe
moznosti za napake in boljSe berljivosti je to @lékod tezje uprawuiti. Barvne kopije se celo
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tako malo naréajo, da nekatere Studentske fotokopirnice v svoglgvalnici sploh nimajo
barvnega tiskalnika.

Barve pa niso izginile le iz Studentskih zapiskampak iz praktino vseh oblik Studijskega
gradiva. Skripte, &beniki, izraki prezentacij idr. so zaradi nerentabilnosti pjedaa veliki
vecini slovenskih fakultet optimizirane na dvobarvnlatpico in ¢rno-beli tisk vsebine. S
¢asom je postalo samoumevno, da se pfaitvse knjige kopir&rno-belo, saj barve ze v
originalu niso bile prisotne. Danes najdemo bargeSé v boljSih originalnih zapiskih,
Studijskih knjigah tujih zalozb in pé&si ucbenikov najvéjih slovenskih fakultet z malo
Studijskih programov oz. velikim Stevilom Studentmotraj posameznega letnika.

Kljub bistveno vigji kvaliteti Studentskih zapiskokjer so bile barve smiselno uporabljene,
bodo ¢rno-bele kopije Se nek&psa previadovale. Rakati bo potrebno na razvoj sodobnih
digitalnih tiskarskih strojev, ki bodo zmozni tisgkaudi najmanjSe naklade z zelo nizkimi
cenami odtisa. Na te stroje verjetno ne batakali zelo dolgo, saj jih trenutna zalozniska
industrija nestrpno ptakuje za reSitev svojih tezav, poleg tega pa selsw tiskarska
tehnologija omenja kot veliki reduktor stroSkovkascasopisov. Stroski tiska naj bi bili
primerljivi s sedanjimi stroski tiskarskih strojeki s svojo velikostjo zahtevajo cele
proizvodne hale. TakSna tehnologija bi lahko pimelsarve nazaj v Studijska gradiva
slovenskih fakultet. Tehnologija barvnega tiska\bmaslednjih letih Se napredovala in z
znizanjem cen barvnih kopij je mogw pricakovati, da se bodo namuki odlocili za nakup
barvnih kopij,¢e bodo videli dodano vrednost v nekoliko visji ceviitistem trenutku bo
Student Info imel doleeno konkureéno prednost tako pred fotokopirnicami s poudark@m n
¢rno-belem kopiranju kot pred konkukaemmi portali, ki zaradi optimizacije velikosti kéne
datoteke skenirajo zapiske drno-belem formatu. Do takrat pa se bo moral upakabn
zadovoljiti s predogledom skeniranih zapiskov, panerjetno tudi ni tako slab kompromis.

6.5 Delez stroSka posStnine v celotni ceni natila z dostavo

Med 220 nardili zapiskov na dom je stroSek dostave za tiaik@ v povpréju znasSal 38,6 %
celotne cene natda. Glede na to, da kot ponudnik na posSiljanju ustvarjamo bistvene
marze, ampak bolj pokrivamo stroSke pakiranja iorigv poStnega logista, se tu kaze
dolocena nedinkovitost sistema. Niti natmiku niti ponudniku ni v interesu ustvarjati
prihodke za zunanjega ponudnika. Res pa je odpstaSanje, ali pri relativno majhnih
zneskih celotnega naifita (zapiski z dostavo) natnik cca. 40 % viSji stroSek nakupa vidi
kot zelo visoko oviro. Prvo leto delovanja na tijgupokazalo, da kljub temu dodatnemu
stroSku povpraSevanje obstaja.

Faktor stroSka dostave nekatere raziskave nav@ajdzjemno pomembnega pri procesu
odlocanja stranke. Leggatt (2009) na podlagi izvedermskave trdi, da bi brezpiao
poSiljanje pri e-nakupu predstavljalo dodatno vapatb za kar 93 % vpraSanih. Amazon ima
v svoji ponudbi brezptamo dostavo v primeru nakupa vsaj dveh knjigéaprav je stroSek
nakupa dveh knjig namesto ene s posStnino bistveajan se je po njihovih analizah zelo
veliko nar@nikov raje odl@ilo za nakup dveh. Brezplao dostavo je Ze leta 2003
prakticirala tudi spletna prodajalna Merkurja (Ma2603, str. 105). Po njihovih raziskavah je
bila ta tako moan faktor, da bi se ji prodajalci zelo neradi odgaadi, saj je predstavljala
pomemben klj& do uspeha e-prodaje. To je le nekaj uspesSnih praglavljanja brezpkne
dostave e-trgovin, zato bo v prihodnosti v tej Srmagotovo izvedenega nekaj preizkusanja
reakcij nargnikov tudi na portalu Student Info.
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6.6 Zakaj zaloznistvo Studentskih zapiskov ne omoda avtorskega honorarja za
Studenta, ki prispeva zapiske?

Prisotnost najboljSih zapiskov med vsebinami partg prvi predpogoj za vzpostavitev
poslovnega modela, vendar se je pojavilo vpraSakegg,avtorjem zapiskov ponuditi v
zameno. Mozni so bili 3 scenariji:

1. v zameno ne ponuditi éesar, ker Ze zdaj v ¥mi primerov ntesar ne dobijo v zameno,
2. financno nadomestilo,
3. kompenzacija, vendar ne v obliki denarja.

Prvi scenarij je na prvi pogled videti popolnomatimaulativen in zato dolgotmo nevzdrzen.
Vendarce pogledamo nekaj notranjih motivatorjev za prigpge vsebin pri objavi na spletu,
mnogim uporabnikom veliko pomenijo tudi druge oblikado&enja — prispevek k skupnosti,
poma: drugim ipd. Tudi v praksi se je pokazalo, da varg8 nadomestila ¢&rat pride s
strani drugih kot pa samih Studentov—avtorjev. Wr&glo Student Info je v nekaterih
primerih samo dober poroik, ki bo skeniral in ustrezno objavil zapiske,lkijin nekateri
avtorji Zeleli deliti z ostalimi.

Drugi scenarij predvideva fingdno nadomestilo za prispevane zapiske. TakSna oblika
sodelovanja se zdi najbolj smiselna za vse udetezea trgu: Student Info kot zaloznik dobi
nove produkte za prodajo, Student—avtor s svojepiski ustvari dolden zasluzek, Student—
kupec ima v&o izbiro. Tezava je v tem, da »Studentska cengy ke vsebuje dovolj marze,
da bi pokrila stroSke materiala in delo zaloZnigaleg tega pa bi ostal Se d&dm delez
prihodka za avtorja. Tezava ni v tem, da se zar@vite da dolditi vzdrznega deleza od
prodanih izvodov. TeZava je, da je ta znesek takekn da ga je prakino nesmiselno
ponujati. Ce pogledamo celotno prodajo zapiskov vidimo, d&ije prodanih 375 knjizic,
objavljenih pa je 765 razinih zapiskov in med temi je 192 takSnih, ki so béir@eni vsaj
enkrat. V povprgu to pomeni, da so se posamezni zapiski prodatij ikat enkrat na leto oz.
da je sama@etrtina prodajnih zapiskov bila vsaj enkrat prodangoenostavljenem scenariju
izracuna potencialnega avtorskega honorarja bi imeliska0 strani, posamezni avtor bi
prispeval 10 zapiskov na leto in vsak izmed tehiskay bi bil prodan enkrat na leto. S
prihodkom 1 cent na prodano kopijo bi avtor naileanwni lahko préakoval 5 evrov (bruto).
V primeru najbolj prodajanih zapiskov (25 prodan#piskov vaj za Poslovnodanovodstvo,
EF) bi avtorica na leto lahko zasluzila 13,75 eviouto. Oba scenarija sta zelo verjetno
premalo dobra za stimulacijo na podlagi fitxa@ koristi za posameznika.

V kontekstu tega razmisleka o nadomestilu za axteem v raziskavi med na&roki zastavil
vprasanje v obliki 5-stopenjske Likertove lestviegtudent, ki je prispeval svoje zapiske za
objavo je upravien do denarnega nadomestila ob nakupu kopij njegoapiskov«. Studenti
so razdvojeni med solidarnostjo »dvajsetletnikovk gridobivanjem spoStovanja in/ali
sredstev za njihov vloZeni trud za redne obiske&lgranj in dobro urejene zapiske. Situacija
je iz socialno-druzbenega vidika precej komplekska, je ze bilo nakazano v prejSnjih
poglavjih. Rezultati raziskave so pokazali, da 8e 37,8 % zelo strinja z denarnim
nadomestilom, povptea ocena strinjanja s to trditvijo pa je 4,25:0,181).
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Slika 43: Mnenje nardnikov glede finathega nadomestila za avtorje Studentskih zapiskov.
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Kaj so dodatne stimulacije, ki jih je mago ponuditi avtorjuer je bilo pokazano, da
vzdrznost poslovnega modela ne dovoli znatnejsitatkov za avtorje, se je potrebno kot
ponudnik ustrezno znajti v »nemonetarni« ekonomijiderson (2009, str.120) odpira zelo
zanimivo sorodno temo: kaj zZzene milijone uporabwikspleta, da prispevajo svoje
komentarje, ocene dalenih stvari iz realnega Zivljenja, napiSejo aliya@ejo véstranska
navodila za uporabo ipd. V naSem primeru se zgatapraSanje, zakaj Studenti mnogokrat
objavljajo svoja Studijska gradiva na spletu. Ainamen samopromocija ali bolj v poimo
ostalim kolegom? Ali ne vidijo v&nja konkurence v tem, da pomagajo ostalim pritedake
izobrazbe? Kaj so stvari, ki lahko poleg fidaaga nadomestila vzpodbudijo k participaciji?
Anderson v svoji knjigi povzema ugotovitve medijsgeupine O'Reilly (O'Reilly Media)
glede najbolj pogostih motivatorjev, ki so upordaninterneta vzpodbudili k objavljanju
svojih vsebin, odgovarjanju na razia vprasanja, kreiranju novih vsebin ipd.

Najbolj pogosto omenjeni motivatorji so:

1.mesto: skupnost — ljudje so&sili kot del skupnosti in so Zeleli dati svoj evek;

2.mesto: osebna rast — z objavljanjem in svojimpg@avanjem so uporabniki imeli &ldek, da
se osebnostno razvijajo;

3.mesto: vzajemna porie- ta podatek nam pove, da so mnogi »veliki« kbaotorji vsebine
Vv resnici precej dobri poznavalci svojih podif@»maver).

Zanimiv izsledek raziskave je bil, da je bila npléstvici razlogov samopromocija u¢ena
relativno nizko. Po dosedanjih izkusnjah Zelja ponspromociji tudi pri Studentih ni tako
mocno prisotna, sploh pa ne zelijo videti vsiljivegacina reklamiranja svojega imena.
Nekateri celo zahtevajo, da njihovo ime sploh njaeleno ob njihovih zapiskih. Kljub tej
raziskavi ostaja doten dvom, ali so bolj pridni (in verjetno tudi balnbiciozni) Studenti res
tako nezainteresirani za promocijo svojega imengilmovega zavzemanja znotraj Studijskega
procesa. Nekateri posamezniki se nanpavedajo, da je tudi samopromocija pomembna za
doseganje ciljev, kot so kadrovska Stipendija, jfa)lsluzba, opaZzenost s strani predavateljev
ipd. Verjetno se je zato ¥ma Studentov—avtorjev odiita, da bodo promocijo (svojega
imena) v e-knjiznici sprejeli, vendar z Zeljo, dath izvedena diskretno. Na portalu smo to v
e-knjiznici uredili, tako da obiskovalci ob ogledmju posameznih gradiv lahko ob gradivih
zasledijo tudi ime avtorja, vendar to ne izstopa mizmot&e pri pregledovanju vsebine
gradiva. Morda je v drugih drzavah drdgavendar je v mentaliteti Slovencev mogdrajno
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priznanje v ¢eh drugih prej dobiti s kombinacijo trdega delaknomnosti, kot pa z vsiljivim
oglaSevanjem samega sebe ali poudarjanjem svggmieh sposobnosti. Zato ostaja eden
izmed dolgoreénih ciljev diskretna promocija Studentov, ki sospevali svoje zapiske.

V prihodnosti bo verjetno vredno poizkusiti tudsamozalozniStvom, kjer avtor lahko sam ali
pa z naso ponio (digitalizacija s skeniranjem) objavi svoje z&f# po samostojno daleni
ceni. V tujini se ze pojavljajo modeli (npr. splefmortal http://www.notehall.com), kjer
upravljalec e-zaloZzbe s svojim skupnimdgilam sistemom za uporabnike omdgocelotno
infrastrukturo za objavljanje, promocijo in nakuppiskov v zameno za dden delez od
pridobljenih sredstev.

Zaklju ¢ek glede ponudbe za avtorje

Ponudba za avtorje, ki so kijui za vzpostavitev dobre vsebine in katerih iskdajeko
povzraia velike stroske, je iz vidika avtorskih honorararadi ohranjanja zelo nizke cene
kopije precej omejena. Po nekaterih &naih je celo tako majhna, da bi ko zasluzek za
vecino Studentov, ki so prispevali zapiske, bil takeek, da ga raje sploh nismo ponudili.
Zato je za vzpostavitev dolgamih sodelovanj v tej fazi potrebno poiskati vzvode
nemonetarni ekonomijV primerjavi z obéajnimi fotokopirnicami ima delovanje e-zalozbe
mnogo v€é moznosti za iskanje vzajemnih koristi med ponudnikin avtorjem dobrih
zapiskov. V prihodnosti se bo vpraSanje fifraega nadomestila Se odpiralo, reSitev pa je
mogaie iskati v visji ceni kopije ali pa v vzpostaviprispevka za avtorja s strani nanka
ob oddaji nardila. Vsekakor bi bilo za mnoge druge poslovne medsllozniStva zanimiva
raziskava, katera izmed navedenih moznosti bifniég sprejeta oz. ali bi morda priSlo celo
do scenarija, ko bi uporabniki zaradi viSje cekepfav sami v veliki v@ni podpirajo
nadomestilo za avtorja) poiskali druge ponudnike.

SKLEP

Rezultati raziskovalnega dela so potrdili primarnohipotezo, da je mogée vzpostaviti
prodajo Studentske P2P literature,etudi ta poteka izklju¢no preko spleta. Ta oblika
Studijskih vsebin kljub velikemu povpraSevanju 3ebita delezna sistematie e-prodaje,
predstavljena raziskava pa podrobno opisuje pravistbretina izhodiga, dejansko izvedbo
vzpostavljanja e-trgovine in rezultate realne pjeda prvem letu poslovanja. Sistem kot
takSen zato predstavlja doen preboj na tem podfju, saj za te vsebine do sedaj niso
obstajali primeri uspesnih modelov, po katerihdobgdo moga@e zgledovati.

Zastavljena naloga e-prodaje Studentskih zapiskanem primeru zdruzuje 2 otezevalni
okoli&ini: (1) prodaja poteka izklgno preko spleta in (2) dejstvo, da gre za prodajo
neavtorizirane Studijske vsebine. ReSitev tega lproa je zahtevala reSevanje tehnoloskih
ovir (npr. predogled vsebine brez dostopa do datat@sebino, moznosti transakcij preko
spleta idr.), organizacijskih zadev (npr. dostawactenih tiskanih gradiv) in morebitnih
psiholoskih zadrzkov potencialnega namta (npr. stali§e do nakupa preko spleta,
vzpostavitev zaupanja med ponudnikom in gaikom na daljavo idr.).

Izsledke te raziskave lahko primarno obravnavamo xikaz rezultatov inovativhega
pristopa pri realni e-prodaji, v SirSem kontekstutpdi kot primer uspeSne vzpostavitve e-
prodaje neavtoriziranih vsebin (v tekstualni oblikPrednosti in tezave e-prodaje so bile v
preteklosti Ze precej podrobno raziskane, zatdlgerbogaie na tem mestu privzeti nekatera
teorettna izhodiga pri zasnovi e-trgovine na portalu Student In¥b.ta namen je bil
uporabljen model kriti énih faktorjev Chena in soavtorjev (2004), raziskavamed
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dejanskimi naroéniki pa je pokazala, da so bili vsi faktorji ustreno naslovljeni. Vseh 5
kriticnih faktorjev je bilo ocenjenih z visoko povpm® oceno. Ta raziskava je deloma tudi
potrditev predlaganega teotgtega modela, saj dejanski e-kupci niti enega izB&dti¢nih
faktorjev e-nakupovanja niso izpostavili kot nepghmo zasnovanega in s tem nebistvenega
pri svojem odlgdanju v procesu e-nakupa. Na tem mestu je r@gklepati, da je bila e-
trgovina za vse resne interesente dovolj dobroazhsha in da v primeru zavrnitve nakupa
njene lastnosti niso bile razlog za takSno oy uporabnika.

Bistveno bolj kompleksno od vzpostavljanja e-trgavje bilo iskanje odgovora na vprasanje,
kako z informacijskim sistemom stranki zagotovisevpotrebne informacije o ddknih
zapiskih in s tem podpreti poslovni model prodappik Izkazalo se je, da glavni vir tezav
predstavlja odsotnost obéajne avtorizacije vsebine (predavatelj, zalozba, atniki ...).
Avtorizacija z njihove strani za posameznika pomeggotavljanje kakovosti s strani neke
relevantne osebe in ko tega ni, je ugotavljanjesasbsti vsebine bistveno tezje. Ta izostanek
avtorizacije je v primeru prodaje Studentskih zlpis privedel do situacije, ko je bilo
potrebno kot ponudnik zagotoviti ustrezno stopnjotimacij o neki Studijski vsebini, da bi se
posameznik kot stranka lahko samostojno &alle nakupu. Stopnja ponujenih informacij je
po raziskavah Chena in soavtorjev (2004) medckiiitni faktorji uspesSne e-prodaje, zato je
bila naslovitev tega problema delezna velike poastin Sodobne spletne trgovine so to
teZzavo do neke mere uspesSno naslovile z o@gem ocenjevanja s strani uporabnikov ter
informacijami o dosedanjih nakupih posamezneg&lartVendar to v primeru e-prodaje na
portalu Student Info ni bilo moge, saj Se ni obstajala nikakrSna zgodovina prodgéeg
tega ni bilo mogde podati niti objektivne ocene kakovosti ponujengebin, saj so bili
zapiski narejeni s strani raatih avtorjev iz razlinih fakultet in za predmete raatih
Studijev. Ustreznost ponudbe je mogqri e-prodaji naslavljati tudi s preizkusnimi éof
(primer ra&unalniskih programov) ali jamstvom za patita kupnine. Vendar j&as visoke
uporabne vrednosti Studentskih zapiskov za dmaka relativno kratek, zato preizkusna doba
ali vratilo kupnine niso najboljSe opcije za ponudnika. BXmd oviro predstavlja tudi delez
stroSka dostave, ki lahko ze pri prvem poSiljamasa vé kot 50% cene osnovnega artikla. V
primeru vr&ila s strani narénika in ponudnikovega prevzema stroSka povratndases
postane poslovni model zelo hitro nevzdraenne celo nesmiseln.

Na podlagi teh ugotovitev je bilo sprejeto stal&, da je mogde e-prodajo vsebin, ko gre
za neavtorizirano Studijsko gradivo, ponuditi le spredogledom celotne vsebineTakSna
kombinacija ponudbe brezglaega ogleda vsebine in prodajanjadin nosilcev predstavija
tudi enega izmed poslovnih modelov pocéela Freemium (Anderson, 2009, str.182).
Zagotavljanje predogleda celotne vsebine nekegdijsitega gradiva daje ponudniku (ne
glede na prisotnost avtorizacije s strani releviintoseb) moznost, da potencialnemu
naraniku ponudi vse potrebne informacije za njegovo Gstojno presojo ustreznosti. S tem
se izogne potrebi po ocenjevanju oz. jamstvu zeensbst in kakovost vsebine. Uporabnik v
takem primeru zagotovo Se vedno pogreSa zagotowggeznosti vsebine, vendar ima zdaj na
voljo vse potrebne informacije za samostojno Sithy o ustreznosti.

Hipoteza o tem, da je predogled celotne vsebine pprodaji Studentske P2P literature
obvezen, je bila potrjena. Naréniki so v 93 % izrazili stali&¢e, da brez predogleda
vsebine ne bi (64 %) oz. verjetno ne bi (29 %) natdi kopij ogledanega Studijskega
gradiva. Niti eden izmed 45. nataikov, ki so se odzvali naknadni raziskavi, ni wjada bi
brez predogleda vseeno izvedel kdom Klju ¢ni izsledek tega dela raziskave je, da celoten
predogled neavtoriziranih vsebin, kot so Studentskzapiski, bistveno vpliva na kritiéni
faktor informiranosti uporabnika e-trgovine. Seveda lahko predvidevamo tudi, da
predogled celotne vsebine vsaj deloma kanibalizimane prodajne rezultate. Posamezniki,
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ki jim ucenje preko ré&unalniSkega zaslona ne predstavlja ovire, zeloetrsj ne bodo
kupovali kopij z vsebino Studijskega gradiva. Taro@vo vsaj deloma potrjuje raziskava
med naroniki, saj jih je 60 % izjavilo, da se ne morejétuiz racunalniskega zaslona, 75 %
pa jih je izjavilo, da se lazjecijo z branjem iz listov kot pa &analnika. Zato lahko
predvidevamo, da je v takih primerih iz poslovnewdika bolje naslavljati ljudi, ki se raje
ucijo z branjem knjig kot pa z branjem digitaliziranvsebin. Je pa dalena stopnja
kanibalizacije lastne prodaje iz poslovnega vidigagotovo bolj sprejemljiva od
nezagotavljanja predogleda vsebine in s tem tvegald bi le nekaj odstotkov od trenutnih
naranikov verjetno kupilo ponujene zapiske, vsi ospali bi skoraj zagotovo izbrali kakSno
izmed drugih moznosti nakupa.

Poleg najbolj izpostavljenih teor&tih izsledkov pa imajo rezultati dela Se vrsto dhug
moznosti praktine uporabe. V nalogi je opisana dinamika sprejeanampvosti med
Studentsko populacijo v primeru e-prodaje in s tlEye moznost bolj natanega projiciranja
poslovnih rezultatov v primeru vzpostavljanja podibbprojektov. Prilozeni so rezultati o
delezih posameznih vrst oddaljenegacelanja, ki so tudi med najbolj razSirjenimi tipi
zagotavljanja transakcijskih poti gl v primeru e-poslovanja. Ti podatki lahko pomiaga
procesu odlganja tako novonastajajion podjetiem kot tudi obstojem, ki jih zanima
vzpostavitev prodaje preko interneta. Nenazadnjéegba predstavlja tudi primer vzpostavitev
tiska na zahtevo, ki je eden najtnejSih trendov v zaloZniski industriji tiskovin.

Omejitev raziskave in priloznost za nadaljnje areal prihodnosti je predvsem v obravnavi
vpraSanja avtorskih pravic — Studentov (avtorjeadgr) in tudi predavateljev, ki so nosilci
avtorskih pravic predavanj, na katerih so zapiglgtali. V nalogi je bilo na podlagi trenutnih
razmer na trgu Studentskih zapiskov predstavljeasia) poslovni model prodaje kopij ne
prenese dodatnih finanih bremen s strani avtorskih pravic. V primerudaje Studentskih
zapiskov lahko zato v prihodnosti gakujemo reSitve ali v viSanju cene za &oa nargénike
(zaradi poplaila avtorjev) ali pa v sistemih, ki bodo zagotalkljg moralne, ne pa tudi
materialnih avtorskih pravic.

Dejstvo je, da se je internet izkazal kot okoljevihopriloznosti tudi za Studentsko P2P
literaturo. Potrebe in pfakovanja sedanjih in prihajdjn generacij se zaradi izjemnega
razvoja novih tehnologij in kreativnih reSitev ktestno spreminjajo in visSajo. V bliznji
prihodnosti lahko ptiakujemo ne samo nadaljevanje digitalizacije vseampak tudi velik
poudarek na zagotavljanju interaktivnosti. Upor&bwidanes ne zanima le vsebina, ampak
tudi kdo je te vsebine bral, kakSno mnenje imailo, ijatere sorodne vsebine obstajajo, katere
vsebine mu pripoajo predavatelji in soSolci, ali so na voljo zazkara strani drugih
uporabnikov, kdo vse v tem trenutku uporablja tebiso itd. Digitalizacija vsebin je zato le
vmesni korak, ki omog@ razvoj inovativnih aplikacij okrog teh vsebinngmi lahko stare
procese opravljamo bolj¢inkovito 0z. razvilemo popolnoma novecdirge uporabe, ki pred
digitalizacijo niso bili mog®i.
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PRILOGE

Priloga 1: VpraSalnik za natoike Studentskih zapiskov na portalu Student Infaziskava
zadovoljstva



Priloga 2: VprasSalnik za naro¢nike Studentskih zapiskov na portalu Student Info —
raziskava zadovoljstva

1) Kako pogosto uporabljate nakupovanije preko aplet

manj kot 5x na leto

5-10x na leto

vet kot 10x na leto

ne nakupujem preko spleta

2) Ali ste ze kupili kaksno knjigo preko spletngigarne (npr. Amazona)?

Da
Ne

3) Koliko obkajno zapravite na nakupe KOPIJ Studijskega gradieaem Studijskem letu?
0-5 evrov
5-10 evrov
10-20 evrov
vec kot 20 evrov

4) Koliko Studijskih @benikov obtajno kupite v enem Studijskem letu?

nobenega
manj kot 3
3-5

vec kot 5

5) Prosim, ocenite naslednje trditve glede ponudbédentskih zapiskov na portalu Student
Info. Uporabite ocene od 1 do 5. (1 pomeni, daesstnnjate s trditvijo, 5 pa pomeni, da se v
celoti strinjate s trditvijo).

Portal Student Info ima na voljo dovolj raziega Studijskega gradiva
Portal ima na voljo zapiske, ki jih je drugje tezkati

Cena Studijskega gradiva na Student Info se migddna

Cena mi predstavlja manj pomemben faktor od kualistudijskega gradiva
Portal ponuja dovolj informacij za odlanje o nakupu Studijskega gradiva
Iskanje potrebnih informacij je hitro in enostavno

6) Ali bi narcili kopije Studijskega gradiva brez moznosti preldd@ vsebine (primer:
http://www.student-info.net/index.php/studentop@imgiznica/datoteka/48270 )?

Da
Verjetno da
Verjetno ne
Ne

7) Kateri so glavni razlogi, da ste néitokopije zapiskov e ste lahko celotno vsebino
pregledali preko spletnega brskalnika?



Ne morem se datiasa uiti iz racunalniSkega monitorja

Lazje se dim iz listov kot iz r&unalnika

Ker je bila ponudba za nakup zapiskov ugodna

Ker sem Zelel preveriti, kako poteka takSen e-nakugdijskega gradiva

8) Ali bi vam zadostoval predogled Zze samo prvitstt@ni Studijskega gradiva, da bi se lahko
odlccili za nakup zapiskov?

Da
Ne

9) Prosim, ocenite naslednje trditve glede ponudbdentskih zapiskov na portalu Student
Info. Uporabite ocene od 1 do 5. (1 pomeni, daesstnnjate s trditvijo, 5 pa pomeni, da se v
celoti strinjate s trditvijo)

Moje narailo zapiskov je bilo s strani ponudnika korektnpefjano

Moje narcilo zapiskov je bilo s strani ponudnika pré&esno izpeljano

Odzivnost ponudnika ob morebitnih vprasanjih irategh je bila dobra

E-koSarica na Student Info se mi zdi &$@ oblikovana

Proces opravljanja nakupov Studijskega gradivansealno zastavljen

Trenutni nabor moznosti plda (Moneta, nakazilo po poloznici, @i ob osebnem
prevzemu) je zadosten in ne potrebuje dodatnih wsiZn

10) Ali pogreSate (0z. pogosto uporabljate) katemeed spodaj navedenih moznosti
placevanja?

Pl&tilo po povzetju postne posiljke

PayPal ipd.
Pltilo z bartno kartico neposredno preko portala Student Info
Drugo

11) Prosim, ocenite naslednje trditve glede ponudbéentskih zapiskov na portalu Student
Info. Uporabite ocene od 1 do 5. (1 pomeni, daesstnnjate s trditvijo, 5 pa pomeni, da se v
celoti strinjate s trditvijo).

»= V sploSnem zaupam afaijnim trgovinam bolj kot e-trgovinam

= Ob oddaji nardila na Student Info je zahtevanih préwesebnih podatkov

= Strah me je, da bo priSlo do zlorabe mojih osebpoittatkov s strani upravljavcev e-
trgovine na Student Info

12) Ali se vam zdi uporabna moznost, da bi si pioj@oem pldilu kot nar@nik lahko sami
natisnili nar@eno Studijsko gradivo?

Da, ker bi lahko takoj priSel do kopij

Da, vendar odvisno od cene

Ne, ker sam nimam tiskalnika

Ne, ker bi si moral nenazadnje sam natisniti kopije

Odvisno od drugih okol&n (npr. koliko bi se mudilo s pridobitvijo kopipd.)

13) Ocenite naslednjo trditev z oceno 1 (se najatn) do 5 (se popolnoma strinjam).



= Student, ki je prispeval svoje zapiske za objeeaigravéen do denarnega
nadomestila ob nakupu kopij njegovih zapiskov.

14) Vas status (lahko je izbranihévepcij).
Redni Student
Izredni Student
Nezaposlen
Zaposlen
15) VaSa starost.
manj kot 19 let
19-24 let
25-30 let
30+ let

16) Se kaksen komentar, kritika ali pohvala za ljgbaje portala Student Info?

Najlepsa hvala za sodelovanije v tej raziskavi.



