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UuvoD

V zadnjem desetletju se je spletna trgovina hitro povecala zaradi poveCanih nalozb v
telekomunikacijsko in logisticno infrastrukturo (IBIS World, 2022). Z napredkom
informacij, tehnologij in interneta so se razsirile tudi razlicne prakse souporabe in povzrocile
razvoj novih, netipicnih ekonomskih modelov, kot je delitvena ekonomija, na katerih se
pojavlja trg vsak z vsakim (angl. peer-to-peer market, P2P market) (Lim, 2020). Pri delitveni
ekonomiji gre za Sirok druzbeno-ekonomski sistem, ki uporablja tehnolosko podprte
platforme, da uporabnikom zagotovi olajSano izmenjavo virov. Znacilnost delitvene
ekonomije je, da se pri gospodarskih izmenjavah prenasa vrednost z enega subjekta na
drugega, pri cemer veliko vlogo igrata ugled in medsebojni odnosi med ponudniki virov in
strankami (Eckhardt in drugi, 2019). Delitvena platforma se od tradicionalne najemniske
razlikuje po tem, da navadno vkljucuje skupnost, kjer lahko porabniki komunicirajo
(Stephany, 2015).

Zaradi Siritve spletnega okolja se v zadnjem casu pojavlja problematika vse tezjega
doseganja ciljnih porabnikov, kajti vse vecje Stevilo ponudnikov, ki seli svojo prodajo na
splet, zaostruje konkurenco na podrocju spletnega poslovanja med ponudniki. V prilogi 1
(slika 1), je grafiéni prikaz odstotka spletne prodaje in spletnih transakcij na obmodju
Evrope. Posledi¢no se je ponudnikom vse tezje izpostaviti in uveljaviti kredibilnost v oceh
porabnikov, slednji pa imajo vse vecje izzive z dojemanjem vrednosti ponudbe in zaupanjem
vanjo (Owyang, Tran & Silva, 2013). Digitalizacija je povecala kompleksnost obstojecih
zasnov trgovine na drobno in zaznavanja vrednosti, zato postaja zasnova zaznane vrednosti
na digitalnih platformah vse bolj pomemben za doseganje poslovnega uspeha. Tudi
platforma Etsy spada med posredniske digitalne platforme, ki pomagajo pri deljenju
informacij, nakupovanju, prodajanju, zagotavljanju varnih transakcij in interakcijah med
udelezenci. Poslovna logika ustvarjanja vrednosti teh platform se razlikuje od tradicionalnih,
glavna razlika pa ti¢i v medsebojnih interakcijah, zaradi katerih se znajo oblikovati posebne
vrste vrednosti za udelezence (Hokkanen, Hanninen, Yrjolad & Saarijarvi, 2021). Nekatere
Studije ugotavljajo, da platforma pridobi vrednost in zaupanje, ko zbere zadostno Stevilo
udeleZencev, saj se med njimi preko njihovih interakcij spletajo odnosi, ki bogatijo druzbeno
inteligenco in ustvarjajo kolektivno vrednost (Nguyen, 2017).

Problem zapletenega izpostavljanja ponudnikov pred porabniki hkrati predstavlja tudi
priloznost za vpeljavo novih zagonskih platform za medsebojno poslovanje ali poslovanje
vsak z vsakim. Znacilnost teh je, da mikropodjetnikom omogocajo individualnost. Med
ustvarjalci unikatnih izdelkov je posebej priljubljeno tudi spletno mesto Etsy (Owyang, Tran
& Silva, 2013), kateremu bom v magistrskem delu posvetila najve¢ pozornosti. Etsy po
navedbah Statista (2021) v ZDA zaseda 4. mesto na lestvici najbolj obiskanih spletnih mest
za e-trgovino, takoj za Amazonom, eBayem in Wallmartom. Globalno gledano se Etsy
uvrS€a na 8. mesto, saj se poleg Amazona, eBaya in Wallmarta po svetu priljubljene Se
spletne trznice Shopee, Rakuten, AliExpress in Mercado Libre (Statista, 2022e). V Zelji po
ucinkovitem dosegu kupcev in hitrejSem doseganju zaupanja mnogo nadobudnih
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podjetnikov, obrtnikov in umetnikov uporablja platformo Etsy, saj ta s svojimi orodji in
platformo pomaga mikropodjetnikom graditi pot do uspeha (Owyang, Tran & Silva, 2013).
Mikropodjetja sodijo v kategorijo malih in srednjih podjetij, in so opredeljena kot podjetja,
ki zaposlujejo manj kot deset oseb in katerih letni promet oziroma letna bilan¢na vsota ne
presega 2 milijonov evrov (Evropska Centralna Banka, 2017). Etsy zagotavlja, da je vse vec¢
posameznikov o0z. obrtnikov pooblas¢enih, da lahko ponujajo svoje blago neposredno
porabnikom na spletu, in hkrati omogoca, da se preko skupnosti med ponudniki in porabniki
vzpostavi posebna vez. Okolje, ki omogoca povezovanje s porabnikom ter konec koncev
tudi porabnikov med seboj, predstavlja nov nacin izraZanja zvestobe blagovni znamki, saj
postavi porabnika v vlogo partnerja pri gradnji blagovne znamke. Posledicno lahko ta
pomaga ustvariti novo trzno ponudbo, ki prispeva k vecji kredibilnosti in prilagodljivosti
podjetnika (Owyang, Tran & Silva, 2013).

Nekoliko manj raziskav je namenjenih proucevanju delovanja trgov vsak z vsakim, zato me
je to spodbudilo, da v magistrskem delu globlje razis¢em, kako naj ponudniki spletnih
platform razvijejo strategije, ki bodo prepri¢ale uporabnika o pozitivnem zaznavanju
ponudbe in v ponovni nakup na zasicenih trgih. V tem magistrskem delu pojem uporabnik
oznacuje prodajalca na platformi, ker je ta bistven za delovanje obravnavane platforme.
Dolgorocni odnosi in ohranjanje zvestobe porabnikov imajo velik pomen pri izgradnji
uspeha ponudnika, vendar izpostavljanje edinstvenih znacilnosti ponudnikom navadno
predstavlja precejSen izziv, saj je pot do porabnika precej otezkoCena zaradi poplave
ponudnikov in alternativ (Kim, Yin & Lee, 2020).

Magistrsko delo globlje preucuje delovanje delitvene ekonomije ter se poglobi v dejavnike,
ki vplivajo na zaznavanje vrednosti, zaupanje, nakupno namero in porabnikovo zvestobo na
trgu vsak z vsakim. Pri tem je uporabljen pristop pregleda sekundarnih virov, netnografsko
raziskovanje in opazovalno studijo lastnega primera. Namen teoreticnega dela raziskave je
na podlagi obstojece literature bolje razumeti, kaj porabniku (v vlogi prodajalca) predstavlja
vrednost in kaj mu vzbudi zaupanje, da se odlo¢i za izbiro platform vsak z vsakim
(natanéneje, izbiro spletne trznice Etsy). Namen empiri¢nega dela je razviti model dodane
vrednosti za platformo Etsy, ki bi prodajalcu na platformi Etsy predstavljal idealno ponudbo,
mu vzbudil zanimanje, zaupanje ter mu predstavil storitev platforme kot ve¢vredno od
alternativnih. Zelja je ugotoviti tudi, ali je laiku, ki Zeli zageti prodajati na tej platformi, kjer
obstaja zasiCen trg, mozno uspeti in kaj mora zato zrtvovati. Skratka, cilj teoreticnega dela
je dosezen s pomocjo teoreticnih spoznanj iz strokovne in znanstvene literature. Cilj
empiri¢nega dela pa je dosezen z netnografsko raziskavo druzbenih omrezij na temo
platforme Etsy in opazovanjem odprtja lastne Etsyjeve prodajalne.

Prvo poglavje magistrskega dela je teoreti¢no obarvano in temelji na pregledu strokovne ter
znanstvene literature, ki obravnava pojav novih poslovnih modelov, kot je delitveno
ekonomijo in kamor spadajo tudi platforme vsak z vsakim. V drugem poglavju je poudarek
na porabnikovem zaznavanju vrednosti in zaupanju. Poglavje se dotika tudi ponujene
vrednosti v okviru vitkega poslovnega modela platforme Etsy, zasnove zadovoljstva ter
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zvestobe porabnikov na medsebojnih trgih. V tretjem poglavju je podrobneje predstavljena
Etsyjeva trznica, njeni zacetki, sestava, identifikacija motivov za uporabljanje te platforme
ter izzivi, ki se pojavijo ob uporabi. Na koncu sledi ¢etrto poglavje, ki zajema empiri¢no
raziskavo. Ta preko netnografske in lastne analize iS¢e povezave med teoretiCnim in
empiri¢nim delom, kar vodi do kriti¢nega razmisleka, omejitev raziskave, podajanja modela
idealne ponudbe in sklepnega dela.

1 DELITVENA EKONOMIJA

Medtem ko so se v preteklosti informacije Sirile le med lokalnimi, manjSimi skupinami ljudi,
je dostopnost interneta, mobilnih naprav in druzbenih omreZzij omogocila modernizirane
nacine izmenjav, pri ¢emer oddaljenost in lokacija ne predstavljata ve¢ ovir. Prvotno je trg
delitve predstavljal izmenjavo materialnih virov, sedaj pa so se ze razvili modeli, ki
vkljucujejo tudi izmenjavo neoprijemljivih virov, kot so znanje in ves¢ine. V tem velikem
in raznolikem omreZju se med neznanimi udelezenci ne more nemudoma stkati medsebojna
vez, zato je potrebno te raznovrstne potrebe uskladiti in vzpostaviti zaupanje, da lahko
nemoteno prihaja do interakcij. Digitalne platforme omogocajo, da se lahko posamezniki z
razlicnih koncev sveta, s podobnimi potrebami prostovoljno vkljucijo v mrezo digitalne
delitvene ekonomije in na platformi tvorijo povezano skupnost (angl. peer networks).
Povezovanje razli¢nih svetov in posledicno vecja pestrost izbire na trgu delitve je
pripomogla k $irjenju novih zamisli in izbolj$anju kakovosti izdelkov in storitev (Pouri &
Hilty, 2021).

1.1 Znacilnosti delitvene ekonomije

Z raz$irjanjem informacijske komunikacijske tehnologije in digitalizacijo so se torej zacele
nove oblike deljenja informacij. To je odprlo Stevilne moznosti za zbiranje bogatih podatkov
(slik, videov, spletnih sporocil, objav na druzbenih medijih), kar trznikom pomaga pri
boljsem vkljucevanju porabnika v trzenjske odlocitve (Cluley, Green & Owen, 2020). Izraz
delitvena ekonomija je prisoten Sele desetletje, glavna karakteristika pa je uporaba
digitalizacije in spletnih platform (Pouri & Hilty, 2021). Ta poslovni model s pomocjo
tehnologije omogoca posojanje in oddajanje premalo izkori$¢enih virov v najem (Hira &
Reilly, 2017). Bistvo skupne rabe je v tem, da lahko ve¢ porabnikov dostopa do premalo
izkoris¢enega vira, pri Cemer se lastni$tvo obi¢ajno ne prenese na posojilojemalca oziroma
najemojemalca, ampak ti dobijo le zacasen dostop do vira (Acquier, Carbone & Massé,
2019). Z drugimi besedami, souporaba povecuje izkoriS§¢enost vira z intenzivnejSim
dostopom do njega, ne pa z veckratnim lastniStvom v njegovi zivljenjski dobi (Pouri & Hilty,
2021). Na sliki 1 je shemati¢ni prikaz bistvenih znacilnosti digitalnih platform.



Slika 1: Dejavniki digitalne platforme

SKUPNOST
Delitvena Tehnolosko .
ekonomija == p[f;{cfigrrrtﬁe — gr’:gr%gﬁg
rrTr1r1r1111111111
ZAUPANJE

Vir: Pouri & Hilty (2021).

1.2 Razumevanje trga in prilagajanje strategij

Ker imajo danasnji kupci moznost primerjati razli¢éne ponudbe med poplavo alternativ (Lin,
2016), predstavlja to oviro za ponudnike, saj se ti zlahka izgubijo v mnozici spletnih oglasov
na teh platformah. Njihov uspeh je zato odvisen od pravilne strategije (Hawlitschek, Teubner
& Gimpel, 2018), ki stratesko poudarja razlikovalno prednost in se odrazi v visji vrednosti
ponudbe, kar v porabniku vzbudi pripadnost in zvestobo (Trif, 2013). Od predhodnega
razumevanja porabnikovega nakupnega vedenja je odvisno, ali bo ponudnik znal zadovoljiti
potrebe, ki jih ima porabnik v mislih (Civelek & Ertemel, 2019). Ustvarjanje vrednosti v
delitveni ekonomiji se torej zacne pri razumevanju trga ter nadaljuje pri prilagajanju
strategije skozi vse poslovne dejavnosti (proizvodnjo, distribucijo in trzenje) z namenom, da
se doseze cilj za skupno dobro. Se ve¢, notranji razvoj kompetenc podjetje najbolje razlikuje
od njegovih tekmecev (Kang & Na, 2020) in z namenom ustvarjanja dolgoro¢nih odnosov s
porabniki lahko omogoca tudi, da se pri prilagajanju strategij vkljuci Se okoljevarstvena,
druzbena in inovacijska sestavina (Bocken & Short, 2016). Povecana zaznana vrednost in
zvestoba, dosezena s pravo strategijo je shemati¢no prikazana na sliki 2.

Slika 2: Vpliv strategije na zaznano vrednost in zvestobo

Strategija
/ Notranje 1 npetence \
Razumevanije trga Cilj skupno dobro
Povecana vrednost
in pripadnost

Vir: Bocken & Short (2016) in Kang & Na (2020).
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Porocilo organizacije IBIS World (2022) razkriva, da bo zaradi povecanja konkurence v
panogi spletnega trgovanja treba razmisliti o dodani vrednosti, kot je dostava naslednji dan
(glede na porocilo o e-trgovini v Evropi za leto 2021, je tu Se ogromno prostora za izboljsave,
saj zaenkrat to ponuja le 32 % spletnih trgovcev). Moznost za diferenciacijo je tudi dostava,
z moznostjo prevzema blaga na prevzemnem mestu ponudnika logisti¢nih storitev (kar
zaenkrat ponuja le 56 % spletnih trgovcev). Od prodajalcev na drobno se pricakuje tudi
vpeljava mobilne trgovine in moznosti personalizacije (za prodajalce je to, da sami uredijo
videz prodajalne [glej prilogo 2, sliko 6], medtem ko je za kupce to, da sodelujejo pri izdelavi
izdelka), kar bo $e posebej zanimivo za generacijo milenijcev in generacijo Z, ki bodo svojo
odvisnost od spletne trgovine kmalu spremenili v povprasevanje in prihodke.

1.3 Spletne platforme vsak z vsakim

Trg vsak z vsakim je opredeljen kot trznica, ki povezuje dva tipa udelezencev — stran
ponudbe in povprasevanja (Yoon, Yoon, Nam & Choi, 2021). Spletna trznica je zapleteno
okolje, saj ureja tako zaposlovanje posameznikov kot tudi spletno trgovanje z ucinkovitim
ujemanjem ponudbe s povprasevanjem. Organizator spletne trznice je tisti, ki odloc¢a o
pravilih in sankcijah trgovanja ter ¢lanom podeli, ali odvzame ¢lanstvo, ¢e ima razlog za
odvzem. Ekonomije platform si je tako mo¢ razlagati ne le kot prostor za trgovanje (Aspers
& Darr, 2022), ampak tudi z zornega kota delovne platforme (angl. gig economy, v
nadaljevanju gig), na katerih zaposleni ve¢inoma nudijo storitve (Gleim, Johnson & Lawson,
2019).

Gig ekonomija se pojavlja v ve¢ razlicnih panogah, tako na digitalnih platformah, kot
terenskih delih (denimo nudenje prevoza na platformi Uber). Temelji na zaCasnih,
nestabilnih delih in po mozZnosti ti delavci opravljajo tudi po vec€ del hkrati. Delavci prezivijo
manj ¢asa na enem delovnem mestu in se V zameno za avtonomno delo odrecejo zas¢iti, ki
jo vecinoma uzivajo redno zaposleni (Woodcock & Graham, 2020). Po navedbah ¢lanka
avtorja Scheiber (2022) so pogodbeni delavci prikraj$ani za zagotovilo o minimalni placi,
upostevanje nadur, pla¢evanje dela davkov na socialno varnost delavca in prispevke za
primer brezposelnosti s strani delodajalca.

Spletne platforme dovoljujejo milijonom mikroponudnikov, da dodajo svoje izdelke in
storitve na spletni trg in jih tako naredijo dostopne kon¢nim porabnikom. Platforma je tipi¢en
primer, ki nima v lasti sredstev (recimo nepremicnin ali prevoznih sredstev na platformah za
oddajanje prenoCis¢ ali prevoznih sredstev) (Gerwe & Silva, 2021), ampak deluje kot
posrednik, ki olajsa in omogoc¢i transakcije skozi platformo (Querbes, 2018). Glavna razlika
med platformo na trgu vsak z vsakim in ostalimi tradicionalnimi platformami je ta, da
ponudbeno stran zastopajo posamezniki ali mikropodjetniki. Anglesko poimenovanje peer
se nanasa na mikroponudnike, ki navadno ne predstavljajo vzpostavljenega podjetja, ter na
individualne porabnike, ki iS¢ejo dostop do to¢no dolocenih izdelkov ali storitev (Gerwe &
Silva, 2021).



1.3.1 Kilasifikacija platform vsak z vsakim

Trg vsak z vsakim deluje na podrocjih spletne trgovine, nastanitev, prevozov, poucevanja,
skupnega financiranja, domacih opravil in ostalih. Mednje med drugim sodijo Etsy, eBay,
Airbnb, Blablacar, Udemy, Lending Club, TaskRabbit in Stevilni drugi (Gerwe & Silva,
2021). Airbnb deluje v panogi nastanitev, pri ¢emer lahko vsak posameznik svojo lastnino
(dom ali sobo) oddaja v najem (Querbes, 2018). Platforma omogoca preprosto povezovanje
najemnikov s sobodajalci (Hira & Reilly, 2017). Blablacar deluje v prevozni panogi in
potnikom nudi deljenje prevoza znotraj mesta (Querbes, 2018), preko skupne mobilnosti pa
neposredno pomaga k znizevanju toplogrednih plinov (Acquier, Carbone & Massé, 2019).
Na platformi TaskRabbit pa posamezniki ponujajo svoja znanja in sposobnosti, da pomagajo
kon¢nim porabnikom pri razli¢nih domacih opravkih (Gerwe & Silva, 2021).

Digitalne platforme so postale privlacen trend zaradi visoke udelezbe in raznolikosti panog,
ki so sprejele model vsak z vsakim, zato je smiselno raziskati tudi razloge uporabe tak$nih
platform. Heterogenost ponudbe lahko privede do zmede na trgu, zato je v ta namen potrebno
platforme na trgih vsak z vsakim dobro tudi raz¢leniti (Gerwe & Silva, 2021).

Trg vsak z vsakim se deli glede na vrsto sredstva, transakcije, denarnega nadomestila,
stopnje nadzora ter spletni ali osebni nacin opravljanja transakcij (Gerwe & Silva, 2021;
Ariza-Garzon, Segovia-Vargas & Arroyo, 2022; Hira & Reilly, 2017; Gonzalez-Padron,
2017):

1. Poznamo tri vrste sredstev. To so fizi¢na, denarna in ¢loveska sredstva. Kadar je govora
o izmenjavi fizi¢nih in denarnih sredstvih, so to bolj kapitalisticne platforme. To so
prodajani izdelki na Etsy in eBay, nepremicnine na Airbnb, prevozna sredstva na
Blablacar in denar na Lending Club. Kadar pa prihaja do izmenjave Cloveskih sredstev
(deljenje sposobnosti in znanja) pa govorimo o delovni platformi. Primeri za to so
TaskRabbit in Udemy.

2. Pritransakciji lahko porabnik postane lastnik ali pa pridobi zgolj zacasen dostop. Izdelek
s transakcijo pridobi novega lastnika v primeru platform eBay in Etsy. Primer za izdelke
dane le v zaCasno rabo drugemu porabniku, je platforma Spinlister (platforma za skupno
rabo Sportne opreme).

3. Nekatere platforme ne zahtevajo denarnih izmenjav med ponudniki in porabniki, recimo
platforma Couchsurfing. Gostitelj brezpla¢no ponuja prenocisce v svojem domu, gost pa
je k temu motiviran zaradi druZenja z lokalnimi prebivalci in avtenti¢ne izkuSnje. Druge
platforme pa v zameno za izmenjavo zahtevajo placilo, s tem pa postajajo bogatejse in
posledi¢no bolj kakovostne, saj lahko vlagajo v trZzno znanje, tehnologijo in pri gradnji
strategij bolj pravilno uposStevajo potencialna tveganja. Etsy recimo sluzi na podlagi
zaraCunavanja pristojbin, kot prikazuje slika 6 v prilogi 3.

4. Stopnja nadzora platforme je lahko nizka, srednja ali visoka. Uber vsakemu lastniku
avtomobila omogoca, da lahko postane taksist. Gre za aplikacijo, ki stranki nudi prevoz
na zahtevo in pravocasne informacije o razpolozljivosti prevoznika in njegovih prihodih
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na cilj, zato se steje med visoko nadzorovane platforme, saj ima nad vozniki in urniki
njihovih vozenj velik nadzor. Medtem pa platforma Airbnb velja za srednje nadzorovano,
saj se transakcije in interakcije med ponudniki in gosti izvajajo izven platforme.
Couchsurfing ima najnizjo stopnjo regulacije in je bolj upravljana s strani skupnosti kot
pa platforme.

5. BlaBlaCar in TaskRabbit sta primera z osebnim nacinom opravljanja transakcij, Etsy in
eBay pa imata izklju¢no spletno izmenjavo (zato je pri slednjem $e posebej pomembno
vzpostaviti zaupanje).

Glede na zgornjo razdelitev lahko managerji platform na trgu vsak z vsakim pridobijo boljse
razumevanje o platformah in privabijo tiste porabnike, ki bodo platformo ozivili, ter jo
ohranjali konkuren¢no (Gerwe & Silva, 2021).

1.3.2 Nacini za doseganje zaupanja v platforme

Spletna platforma mora z raziskavami trga poiskati nacine, da pritegnejo in obdrzijo ciljne
porabnike njihovih storitev, naj bo to z dano moznostjo dodatnega zasluzka, izogibanjem
stresnim institucionalnim okoli$¢inam, prijazno uporabo spletne strani (Gleim, Johnson &
Lawson, 2019) ali obCutkom varnosti, da si porabnik drzne poskusiti in premostiti
negotovost zaradi transakcij z neznanim (Barrios, Hochberg & Yi, 2022). Negotovost se
namre¢ pojavlja, ker mora porabnik obi¢ajno pred uporabo najprej opraviti placilo, zato je
to virtualno blizino in fizi¢no oddaljenost treba nadomestiti z zanasanjem na sistem ugleda
in varnostnih mehanizmov (Aspers & Darr, 2022). Spletno zaupanje se mora vpeljati tudi
preko transparentih sistemov ocenjevanja, da lahko algoritmi preko teh ocen dolocijo stopnjo
ugleda dolo¢enemu ponudniku, kar porabnikom signalizira, kdo je zaupanja vreden in kdo
ni (Josang & Haller, 2007). Tipi¢en primer odprtega sistema ocenjevanja so kupcevi
komentarji o zadovoljstvu z izdelkom dolo¢ene prodajalne, ki jih lahko spremlja sli¢ica, ki
pri¢a o vsebini komentarja. Sistem ocenjevanja je potemtakem nacin komunikacije med
kupci in prodajalci. Dodatna moznost je, da platforma zaprosi dolo¢eno agencijo, da ji izda
certifikat in s tem platforma pridobi veljavo in zaupanje (Aspers & Darr, 2022).

2 ZAZNAVANJE VREDNOSTI IN ZAUPANJE

Vse trzenjske dejavnosti, predvsem na digitalnih platformah, so dandanes uperjene v
ustvarjanje vrednosti, ker je to vir tekmovalne prednosti, uspeha platforme in zvestobe
porabnikov platforme. Ponujena vrednost je v tem kontekstu zaznana s strani uporabnika
platforme in ne s strani platforme. Zasnova zaznane vrednosti je veéslojna, saj poleg
funkcionalne vrednosti, vkljucuje tudi Custveno in druzbeno vrednost. Funkcionalna
vrednost pomeni razmerje med kakovostjo in ceno, Custvena vrednost pa zajema simboli¢no,
hedonisticno in estetsko vrednost. Zaznavanju druzbene vrednosti bo v nadaljevanju
posveceno ve¢ pozornosti, saj se najbolj navezuje na ponudnike na platformi Etsy (Zauner,
Koller & Hatak, 2015).



Nekateri avtorji navajajo Se, da druzbena vrednost v kontekstu delitvene ekonomije ne
prihaja le iz izmenjevanja vira, pac pa iz njegove uporabe. Na strani ponudnikov in na strani
porabnikov motivacija za souporabo tako ti¢i v reSevanju okoljevarstvenih tematik in
odgovorni potrosnji (Kang & Na, 2020), ki skrbi za §ir§o druzbo in razmislja trajnostno (Lin,
Tseng, Chang & Yang, 2022). To vedenje porabnika je nasprotje vedenju tipi¢nega
porabnika, ki stremi le k ekonomski koristi. Poanta je, da porabnik s svojim sodelovanjem
deluje revolucionarno in skrbi za skupno dobro. V zameno dobi obcutek, da dela prav, kar
mu vliva samozavest na podro¢ju druzbenega jaza (Kang & Na, 2020).

V naslednjih podpoglavjih bo podrobneje opisan pomen ponujene vrednosti v okviru vitkega
poslovnega modela platforme Etsy. Ponujena vrednost, opredeli, kaj dolo¢ena vrsta vrednost
pomeni obema udelezencema (ponudnikom in kupcem) na platformi Etsy. Ponujeni
vrednosti sledi poglavje zaznavanja vrednosti. Ve¢ pozornosti je namenjeno dejavnikom
zaznanih koristi, ki udeleZzence spodbudijo k udejstvovanju na spletu in vplivajo na
posameznikov vidik, da na ponudbo gleda kot vecvredno. Koristi na platformi Etsy bodo
podkrepljene tudi s slikovnimi dokazi, ki kazejo, kako platforma Etsy dodaja vrednost
svojim porabnikom. Temu sledi $e opis nacinov, kako doseci zadovoljstvo in zvestobo.

2.1 Ponujena vrednosti Etsy platforme

Ponujena vrednost (angl. value proposition) v kontekstu platform predstavlja klju¢ni element
poslovnega modela, po katerem se platforma pomembno razlikuje od svojih tekmecev. To
je stratesko orodje, ki sporoca, katero vrsto vrednosti zeli organizacija ponuditi porabnikom,
opredeli klju¢ne porabnike in njihovo vlogo na platformi (Hokkanen, Hanninen, Yrjola &
Saarijérvi, 2021). Platforme, osredoto¢ene na ponujeno vrednost, se lahko namesto rasti
platforme raje posvetijo dodani vrednosti platforme. V zvrst platforme z dodano vrednostjo
se uvrsca tudi platforma Etsy. Taka zvrst platforme mora imeti veliko Stevilo prodajalcev,
zeljnih sodelovati na platformi, da ti, s svojo prisotnostjo, prispevki v skupnosti in trzenjem
od ust do ust, v kasnejSih fazah pritegnejo kupce. Platforma Etsy se pozicionira kot
platforma, ki sluzi skupnosti, kar dosega preko izobrazevanja prodajalcev, estetskega
oblikovanja platforme in pomoci ¢lanom, da svoje doma izdelane artikle pokaZejo trgu. Vsa
ta podpora pritegne ponudnike (prodajalce) k uporabljanju platforme, ki ji posledi¢no
postanejo zvesti (Nguyen, 2017). Poleg dodane vrednosti je tudi pandemija Covid-19
pripomogla k povecani uporabi trga spletne trgovine, ker so bili ljudje prisiljeni zamenjati
fizi¢no za spletno nakupovanje. Tudi na platformi Etsy belezijo povecano Stevilo aktivnih
kupcev, ki je v letu 2020, v primerjavi z letom 2019, naraslo iz 46.400 na 81.900 (za okoli
76 %) (Statista, 2022d; Zeller, 2022), stevilo aktivnih prodajalcev pa iz 2.700 na 4.400 (za
64 %) (Marketplace Pulse, 2022; Zeller, 2022). Pri¢akuje se, da bo trzni delez te platforme
do leta 2030 narasScal po posameznih trgih, in sicer bo na ameriSkem trgu dosegel okoli 0,17
%, na britanskem okoli 0,21 %, na trgih po ostalih mednarodnih drzavah pa bo dosegel vsaj
0,29 %. Skupni prihodki platforme naj bi po napovedih do leta 2030 narascali in dosegli



skupno ¢ez 15 milijonov ameriskih dolarjev. Vse nasteto prica o uspehu platforme, ker se
baza ponudnikov in kupcev na platformi $e vedno aktivno povecuje (Zeller, 2022).

Ponujena vrednost se lahko razlaga z dveh vidikov: maksimizacije uc¢inkovitosti (pomembna
z vidika prodajalcev na platformi) in minimizacije stroskov (pomembna z vidika kupcev na
platformi) (glej prilogo 4, slika 1). K maksimizaciji u¢inkovitosti se uvr$¢a prodajal¢eva
zaznana kakovost storitve platforme. Sem se uvrSc¢a podprtost s podjetniskimi nasveti (glej
prilogo 2, slika 1, slika 5, slika 9) (Etsy Inc., brez datuma), prilagodljivost v postavljanju cen
in placil (glej prilogo 2, slika 1) in biti del skupnosti (glej prilogo 2, slika 2). Poleg tega se
sem uvrsca Se Sirok doseg kupcev Sirom sveta, moznost nastavitve kljuénih besed za izdelke,
kar izboljSa optimizacijo iskanja ter vnaprej pripravljen izlozbeni prostor s svojstveno
identiteto (glej prilogo 2, slika 1, slika 6, slika 7). K maksimizaciji u¢inkovitosti spada tudi
integracija tehnoloske podpore pri trzenju, recimo placljivo oglasevanje z Etsy Ads (glej
prilogo 2, slika 8). Kupci na platformi Etsy najbolj vrednotijo vidik minimaliziranja
stroskov, ki predstavlja prihranek ¢asa pri nakupnem procesu. Trg je namre¢ zaradi
Stevil¢nosti prodajalcev in velike koncentracije artiklov na platformi bolj transparenten, kar
kupcem daje pogajalsko moc¢, ker jih lahko primerjajo med sabo (Nguyen, 2017).

2.2 Zaznavanje vrednosti v spletnem okolju

Zaznavanje vrednosti je razmerje med stroski in koristmi in se odrazi kot ocena uporabnosti
izdelka ali storitve (Uzir in drugi, 2021). Vrednost, ki spodbudi odlo¢itev za izbiro neke
spletne platforme izvira iz trzenjske dejavnosti na druzbenih omrezjih ali spletnih skupnosti
(Zauner, Koller & Hatak, 2015). Narasc¢ajoc¢a priljubljenost druzbenih omrezij se odraza v
preobrazbi spletnih trgovin iz izdeléno-usmerjenih v sodelovalno-usmerjene platforme
oziroma druzbene trgovine. Druzbena trgovina je druga¢na kot ostale spletne trgovine, ker
imajo tu pomembno vlogo druzbene vezi in interakcije med vsemi porabniki (prodajalci in
kupci). Porabniki druzbene trgovine delijo svoje nakupne izkusnje z ostalimi ¢lani, i§¢ejo
njithova mnenja in priporo€ila in zaradi boljSe informiranosti lahko sprejemajo boljse
nakupne spletne odlocitve (Farivar, Yuan & Turel, 2016). Z drugimi besedami gre za spletno
trgovino, povezano s trzenjem od ust do ust in bolj druzabnim in sodelovalnim na¢inom z
namenom, da se ustvari skupnost, kjer se odvijajo pogovori med ¢lani. Vsa orodja na taki
platformi so, z namenom dodajanja vrednosti, prilagojena podpiranju druzabnih interakcij,
kar porabnikom platform ustvarja podporno okolje in pripomore k izboljSanim nakupnim
odlo¢itvam na spletu. Ta orodja, kot so interaktivni gumbi vse¢ in deli, spodbujajo
udeleZevanje in omogoc¢ajo pogovore na platformi Etsy (glej sliko 2, priloga 2) (Huang &
Benyoucef, 2013). Glede na to, da je zaznavanje vrednosti razmerje med stroski in koristmi,
bodo v nadaljevanju sirSe opisane koristi, ki vplivajo na pozitivno zaznavanje vrednosti.



2.2.1 Vrste zaznane vrednosti

Kot omenjeno zgoraj vrednost, ki jo zaznava kupec, je mogoce opredeliti kot razliko med
koristmi in zrtvami (denarnimi in nedenarnimi). Nekateri raziskovalci trdijo, da zaznana
vrednost sestoji le iz koristi (Lapierre, 2000). V tem podpoglavju so omenjene vrste zaznane
vrednosti, naslednje podpoglavje pa je posveceno opredelitvi zaznanih Koristi, ki porabnika
spodbudijo k splethemu udejstvovanju in splethemu mestu zagotavljajo prednost pred
alternativnimi izbirami (Yin & Qiu, 2021).

Vrste zaznane vrednosti so uporabna, Custvena in druzbena vrednost. Uporabna vrednost
primerja dobljeno vrednost dobrine v zameno za dano (Saha & Nath, 2017). Atributi, Ki
najbolje oznacujejo to vrsto vrednosti, SO: zanesljivost, cena (Sweeney & Soutar, 2001),
priro¢na lokacija (Ampountolas, 2018) in dostopnost dobrin (Zhu & Kubickova, 2022). Etsy
se ponasa s konkuren¢nimi pristojbinami odprtja prodajalne in priro¢no naravo trznice, saj
lahko prodajalec izdeluje izdelke doma in jo vodi od doma (Sweeney & Soutar, 2001).

Custvena vrednost pomeni doseganje odziva ob porabnikovi izku$nji. Custva so lahko
pozitivna v obliki veselja, ljubezni, presenecenja ali negativna v obliki tesnobe, Zalosti, jeze
in sovraStva (Sun, Quan, Kang, Zhang & Ren, 2015). Pozitivne Custvene odzive sprozijo
uc¢inek novosti, avtenti¢na izkusnja, uzitek, ob¢utek domacnosti (Zhu & Kubickova, 2022),
kakovostni materiali in dobra storitev. Blagovne znamke, katerih zaposleni s pozitivno
komunikacijo pristopijo k stranki, so ocenjene kot kakovostna storitev. Etsy ima poskrbljeno
za prijetno storitev v odnosu prodajalec-platforma, saj prodajalcu na vsakem koraku pomaga
z dobronamernimi nasveti (priloga 2, slika 9) (Abd Aziz, Jusoh & Amlus, 2017).

Druzbena vrednost sluzi samopotrjevanju in ugledu posameznika (Elhajjar & Dekhili, 2019).
Sem lahko pristevamo trajnostno razmisljanje (glej prilogo 2, slika 10), ob¢utek pripadnosti
(Zhu & Kubickova, 2022), dobrodelnost in podporo lokalnim skupnostim — recimo uporabo
lokalnih pridelkov (Kim, Ok & Canter, 2012). Tabela 1 prikazuje vrste vrednosti z atributi,
ki pripomorejo k pozitivnemu zaznavanju vrednosti.

Tabela 1: Razlogi za pozitivno zaznavanje vrednosti

Uporabna vrednost Custvena vrednost Druzbena vrednost
e Zanesljivost e Ucinek novosti e Trajnost
e Vzdrzljivost e Avtenti¢na izkusnja e Dobrodelnost
e Dostopnost o Uzitek e  Obcutek pripadnosti
e  Prihranek stroskov e Domacnost e Lokalna skupnost

2.2.2  Zaznane koristi

Vir: Saha & Nath (2017).

Zaznana korist odseva porabnikovo prepri¢anje, da bo transakcija z doloCeno spletno
platforma boljsa od katerekoli druge. Te koristi lahko med drugim predstavljajo: povecana
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priro¢nost, prihranek stroskov in Casa ter vecja izbira izdelkov, ki jih ni mo¢ najti drugje kot
na izbrani platformi. Zaznana korist pri druzbenih spletnih platformah je tudi pridobitev
novih prijateljev preko sodelovanja v diskusijah in deljenju izkusen;j (Farivar, Yuan & Turel,
2016). Zaznane Koristi lahko posameznik vrednoti na ravni izdelka, storitve in odnosov, tako
kot kaze tabela 8, priloga 4.

Zaznana korist iz izdelka lahko prihaja iz: kakovosti, izbiranja med alternativami in
ustvarjanja izdelka po meri (Lapierre, 2000). Kakovost informacij na spletu med drugim
predstavljajo relevantne in uporabne vsebine (Molinillo, Aguilar-lIllescas, Anaya-Sanchez &
Liébana-Cabanillas, 2021), sklop pogosto zastavljenih vprasanj, upravljanje s pritozbami in
sledenje posiljki. Vse to pomaga k lazjim odlo¢itvam za spletno interakcijo (Huang &
Benyoucef, 2013).

Zaznana korist iz storitve je lahko prilagodljivost, odzivnost, zanesljivost in tehni¢na
podpora. Korist uporabljanja platforme je torej lahko fleksibilna zaposlitev (neodvisen
delovni ¢as, zaCetek lastne kariere, izrazanje ustvarjalnosti, ustvarjanje dodatnega dohodka
s konjickom ...) (Kuhn & Galloway, 2015).

Koristi odnosov med ponudniki in kupci sta recimo zaznana podoba blagovne znamke in
zaupanje. Recimo, podoba blagovne znamke je v raziskavah avtorjev Loureiro in Santana
(2010) ter Malik, Naeem in Munawar (2012) podobno opredeljena, in sicer kot subjektivno
(spoznavno ali ¢ustveno) dojemanje blagovne znamke na podlagi asociacij, shranjenih v
spominu porabnika. Ce asociacije vzbujajo zaupanje, lahko posredno vplivajo tudi na
zvestobo (Abd Aziz, Jusoh & Amlus, 2017). Zaznavanje visje kakovosti povecuje pripadnost
blagovni znamki in gradi njeno premozenje (Gill & Dawra, 2010).

Kupce k uporabljanju platform spodbudijo edinstvenost, raznolikost ponudbe, prijetna
vizualna izkusnja in finan¢ne ugodnosti (Hawlitschek, Teubner & Gimpel, 2018). Ce
vzamemo primer platforme Etsy (glej sliko 1 v prilogi 5) so koristi §e uporabna orodja na
platformi (kot je moznost aktivnega upravljanja nakupne izkusnje — na primer navezovanje
stika s prodajalcem, s katerim se da dogovoriti za personaliziran izdelek) (Hokkanen,
Hé&nninen, Yrjola & Saarijarvi, 2021). Spletna maloprodaja je velikokrat tudi vizualna
izkusnja, zato ta botruje h nakupnemu vedenju (Lin, 2016). Porabniki spletnih mest
favorizirajo razli¢ne sloge in tako se na njih zanje najde pestra izbira. Raziskave so pokazale,
da posebne barvne znacilnosti spletnega mesta ali pa privlacne fotografije izdelkov
zagotavljajo boljSo porabnikovo izkusnjo, kar pozitivno vpliva na zaznavanje vrednosti,
zaupanje in kasneje vodi tudi v zvestobo (Aryafar, Lynch & Attenberg, 2014). Uzitek ob
izkus$nji motivira k udejstvovanju in ponovnemu obisku na platformi. Platforma Etsy dobro
podpira prodajalca pri vodenju prodajalne — recimo predlaga, kaks$ne naj bi bila predvidene
postavitve fotografij izdelkov (priloga 2, slika 7). Ima tudi vizualno privlacen videz in
okolje, v katerem se porabnik cuti vkljucenega (priloga 5, slika 2). Nudi ucinkovito
navigacijo, hiter odzivni €as in enostavno transakcijo (na primer, gumb kupi takoj). Poleg
tega izpostavlja navdusSenje porabnikov ter koncentracijo svojih spletnih kupcev (recimo
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Stevilo aktivnih udelezencev, ki uporabljajo platformo) (priloga 5, slika 3), vse nasteto pa
pripomore h zaznavanju koristi (Huang & Benyoucef, 2013).

2.3 Ustvarjanje zaupanja

Zaupanje se pojavlja v kontekstu medsebojnih odnosov in ga je mogoce razloziti kot stanje,
ko ima posameznik pozitivna pricakovanja o motivih drugega udelezenca v izmenjavi
(Munuera-Aleman, Delgado-Ballester & Yague-Guillén, 2003). Ko je vzpostavljeno, vsi
vkljuceni subjekti verjamejo, da bodo vsa dejanja storjena v skladu z interesi vkljucenih, na
obojestransko sprejemljiv nacin, ne pa v skladu s sebi¢nimi vzgibi (Familia & Horne, 2022).
Pomembno ga je graditi na temeljih pozitivnih Custev, prijetne izkusnje, kakovosti in tudi s
postavljanjem pravi¢ne cene (Clauss, Harengel & Hock, 2019). Zaupanje je tudi eden izmed
klju¢nih dejavnikov, predvsem v kontekstu interakcij na spletu (Hajli, 2014). Ljudje, ki
zaupajo, so bolj nagnjeni k tveganju in se lazje odlocijo za spletni nakup, Cetudi obstaja
doloc¢ena stopnja tveganja (Martinez-Lopez, Li, Feng & Lopez-Ldpez, 2021).

Nasprotno pa se Zelijo kupci ob pomanjkanju zaupanja v tveganih polozajih zavarovati pred
prevarami in i$¢ejo razna zagotovila (Martinez-Lopez, Li, Feng & Lopez-Lopez, 2021).
Tveganje predstavlja odvracilni dejavnik za uporabo spletnih platform za nakupovanje, saj
kupcem na spletnih platformah predstavlja negotovosti o ucinkih uporabe izdelka oziroma
storitve. Strah pred zlorabo zasebnosti zaradi dodajanja osebnih informacij na splet, bojazen
pred javnim komentiranjem, da jih drugi ne bi sodili ali pa se bojijo, da bi v zameno dobili
nedelujoc izdelek ali storitev in bi s tem zavrgli svoj denar (Farivar, Yuan & Turel, 2016).

Zaupanje med ¢lani na platformi se stke, ¢e se med sabo dojemajo kot zanesljive in iskrene.
Skupnosti se bodo povecevale in izboljsevale, ¢e imajo Clane, ki si zaupajo in so pripravljeni
izmenjevati znanje. Zaupanje signalizira recimo veliko $tevilo uporabnikov (priloga 5, slika
3) (Farivar, Yuan & Turel, 2016). Tudi platforma Etsy na razliéne nacine spodbuja
izmenjavo informacij. Prvi¢, med razpravljanjem na forumih so ¢lani spodbujeni, da
razkrijejo svojo identiteto (osebni profil) (priloga 2, slika 4). To kaze, da ¢lani v Etsyjevi
skupnosti zaupajo v platformo in gradijo trdnejse odnose med sabo, kar bogati platformo.
Med c¢lani skupnosti se lahko razvija zaupanje Se z vzpostavitvijo pravil za prepreCevanje
zlorab (priloga 2, slika 3). Drugic, platforma lahko nagrajuje ¢lane in jim s tem pomaga k
prepoznavnosti. Platforma Etsy to po¢ne z dodeljevanjem oznacb ¢lanom skupnosti, ki so
odvisne od njihovega sodelovanja na platformi (priloga 2, slika 4). Tretji¢, zaposleni z
zgledom in deljenjem znanja sporocijo skupnosti, da so informacije v lasti skupnosti in ne
zgolj posameznikov ali podjetja (Boon, Pitt & Salehi-Sangari, 2015), recimo Etsyjev
priro¢nik za prodajalce (priloga 2, slika 5).

Zaupanje do spletne platforme pa se vzpostavi, ko porabniki menijo, da je platforma
konsistentna, kakovostna, da je sposobna izpolniti potrebe porabnika, da ima najboljse
namene in visoko integriteto. Platforma Etsy svojo preglednost recimo dokazuje preko
kontaktnih podatkov (naslov sedeza podjetja, kontaktni elektronski naslovi ...), prisotnosti
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na druzbenih medijih (glej sliko 5, priloga 5) in poudarjanja Stevila aktivnih porabnikov
platforme (slika 3 v prilogi 5) (Farivar, Yuan & Turel, 2016). Kredibilnost in zaupanje v
spletno platformo (tudi platforma Etsy) se ustvarita z omogo¢anjem varnih transakcij
(varstvom osebnih podatkov in placil, zagotovili o varnem nakupu preko platforme in
ponudbo brezplacnega vracila (Hokkanen, Hanninen, Yrjold & Saarijarvi, 2021),
izkazovanjem certifikatov, pricevanj drugih porabnikov (glej sliko 5, priloga 5)
(Paliszkiewicz & Klepacki, 2013) ter enostavno uporabo spletnega mesta, ki zmanjsuje stres
in ¢as ob uporabi (glej sliko 4, priloga 5) (Kundu & Datta, 2015).

2.4 Zasnova zadovoljstva v spletnem okolju

Stevilne $tudije podpirajo idejo, da imajo visje ravni zaznane vrednosti za posledico ve&jo
stopnjo zadovoljstva med strankami (Kim, Duncan & Chung, 2015). Kadar so zaznane
koristi relativno ve¢je od zaznanega tveganja, se to odrazi v obcutku zadovoljstva
(Weinstein, 2020). Zadovoljstvo je primerjanje pricakovanega stanja z dejanskim stanjem in
se odrazi po nakupu v obcutku lagodja ali razocaranja (Kundu & Datta, 2015). Gre za
subjektivno oceno izkusnje ali dobrine, ki lahko ne doseze ali pa celo preseze porabnikova
pri¢akovanja (Saha & Nath, 2017). Zadovoljstvo se tudi doseze z udobno in prijetno
druzbeno izkusnjo (Christodoulides & Michaelidou, 2010). Porabniki platforme si Se
posebej zelijo doziveti edinstveno druzbeno izkusnjo in Zelijo biti drugace obravnavani kot
v obi¢ajnih odnosih med podjet;ji in potrosniki (Clauss, Harengel & Hock, 2019). Druzbena
vrednost oziroma druzbena izkus$nja je opredeljena kot vrednost, nastala z interakcijami,
komuniciranjem, Sirjenjem in vzdrzevanjem odnosov z drugimi. Kupci cenijo priloznost, da
se lahko med spletnim nakupovanjem povezujejo s sovrstniki in zadovoljujejo potrebo po
socializaciji - to spremeni spletno nakupovanje v druzbeno izkus$njo. Druzbena vrednost se
lahko odraza v prijateljstvu in zadovoljstvu, pridobljenem z vkljuéevanjem in
komuniciranjem z drugimi ¢lani (Wu, Huang, Chen, Davison & Hua, 2018). Zadovoljni
porabniki so bolj cenovno neelasti¢ni (Hur, Kim & Park, 2013), lahko pa ustvarijo tudi
pozitivno elektronsko trzenje od ust do ust s tem (Trenz & Berger, 2013) in s temi priporo¢ili
dvigajo ugled blagovni znamki (Weinstein, 2020). Slaba promocija s strani nezadovoljnih
porabnikov (kot so pritoZzbe, vracilo, iskanje kompenzacije ...) pa se nasprotno odraza v
Skodo ali celo propadu blagovne znamke (Saha & Nath, 2017).

2.5 Doseganje zvestobe v spletnem okolju

Zvestoba je kupceva preferenca, da izbere dolo¢eno blagovno znamko v doloceni izdel¢ni
kategoriji (Abd Aziz, Jusoh & Amlus, 2017). Podobna opredelitev pravi, da je to mocna
zavezanost porabnika k prihodnjim ponovnim nakupom od iste blagovne znamke, navkljub
alternativnim moZnostim na trgu, ki bi lahko povzrocile drugacno vedenje porabnika (Elabi,
2022). Kot pravi Studija avtorja Leninkumar (2017), je zvestoba povezana z zaznano
vrednostjo in zadovoljstvom. Ce blagovna znamka izpolni obljubo, bo stranka ostala zvesta,
in ne bo presla na izdelek konkuren¢ne znamke. Primer ustvarjene dodane vrednosti, s
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potencialom, da se izpolni obljuba, so spletne skupnosti. Te z ustvarjanjem informacij s
strani porabnikov izboljsujejo podporno okolje zanje in jim dajejo obéutek zadovoljstva
(Hajli, 2014). Tudi platforma Etsy je primer dobre prakse, ki gradi mo¢ne skupnosti, kjer
lahko ¢lani prodajajo svoje izdelke, obenem pa je zanje to Se priloznost za socializacijo,
pogovor in ustvarjanje pozitivnih odnosov med ¢lani (Poomsrisaard, 2018). Ponovna
nakupna namera pri spletnem trgovanju je precej povezana z zadovoljstvom z izdelkom ali
storitvijo in od pozitivnega spletnega trzenja od ust do ust (Aakash & Aggarwal, 2019).
Zvestoba je tudi kazalnik uspesnosti poslovanja in se lahko meri s stopnjo zagovorniStva
(angl. Net Promotor Score — NPS) (Jang, Kim, Lee & Kim, 2013).

Dokazano je, da je le okoli 10 % porabnikov, ki uporabljajo digitalne platforme na trgih
porabnik za porabnike, cenovno obé&utljivih. Cetudi je cena kazalnik kakovosti, so odzivna
izku$nja, narejena po meri posameznika - recimo prodajalna, ki jo lahko prodajalec ureja po
svojem okusu (glej prilogo 2, sliko 6) (Croteau & Li, 2003), druzbena izkusnja (slika 2,
priloga 2) in druga¢na obravnava, glavni motivi uporabe spletnih platform (Clauss, Harengel
& Hock, 2019). Rezultat dosezene zvestobe doloceni blagovni znamki se pozitivno odraza
v poveCanju navzkrizne prodaje, vecji vrednosti stranke za organizacijo, poveCanem delezu
denarnice, Stevilu obiskov spletnega mesta in cenovni neelasti¢nosti porabnikov (Toufaily,
Ricard & Perrien, 2013). Slika 3 povzema stopnje nakupnega procesa, ki vodijo do zvestobe.

Slika 3: Prikaz stopenj zvestobe

ZAZNANA

VREDNOST ZAUPANJE ZADOVOLJSTVO ZVESTOBA

Vir: Zauner, Koller & Hatak (2015).

Ker so kupci nagnjeni k menjanju blagovnih znamk, kar jim omogoca predvsem velika izbira
razlicnih blagovnih znamk na trgu, morajo tudi platforme poskrbeti za visoko zaznano
vrednost, ugled in popolno zadovoljitev potreb porabnika, da si zagotovijo njihovo zvestobo.
Visoka stopnja zvestobe se lahko doseZze z dobro cenovno strategijo, ki hkrati zmanjSa
oglasevalske in trzenjske stroske podjetju oziroma platformi. Ugotovljeno je namrec, da je
zadrZanje kupcev petkrat cenejse kot pridobivanje novih kupcev. Porabniki so pripravljeni
tudi preplacati dobljeno ponudbo in zraven postati Se zagovorniki dolocene blagovne
znamke, Ki so ji zvesti, zaradi Cesar se podjetju zmanjSa stroSek oglaSevanja in ga
opolnomo¢i za postavljanje visjih cen (Abd Aziz, Jusoh & Amlus, 2017). Slika 4 prikazuje
klju¢ne dejavnike, povezane z zaznano vrednostjo, zaupanjem in zadovoljstvom, ki vplivajo
na zvestobo pri porabnikih.
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Slika 4: Dejavniki zvestobe
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Vir: Croteau & Li (2003); Clauss, Harengel & Hock (2019); Gill & Dawra (2010) in Aspers &
Darr (2022).

3 PREDSTAVITEV PLATFORME ETSY

Etsy velja za eno glavnih spletnih trznic za trgovanje edinstvenih, ro¢nih in starinskih
izdelkov (Johnson, 2021), ki je komercializacijo ro¢nih del majhnih obrtnikov zaznal kot
poslovno priloznost za njihov prodor na $irsi trg (Anderson, 2022). Njegovo poslanstvo
gleda onstran dobicka in spodbuja vizijo ustvarjanja boljSega sveta skozi druzbeno in
okoljevarstveno odgovorno podjetnistvo, kar ga razlikuje od ostalih spletnih trznic in vzbuja
vecje zaupanje pri porabnikih (United States Securities and Exchange Commission, 2021;
Etsy Inc., brez datuma). Udelezenci se morajo v¢laniti, da lahko uporabijo spletno okolje in
prodajajo svoja dela preko lastne spletne prodajalne (Agafonow & Perez, 2021;
Blanchflower, 2016). Ponuja preprost na¢in nalaganja slik in podajanje informacij v zvezi s
prodajanimi izdelki, zato je ob ustanovitvi pritegnil veliko obrtnikov, ki se ukvarjajo s
tovrstnimi dejavnostmi (Aspers & Darr, 2022).

3.1 Zgodovina in sestava platforme Etsy

Leta 2005 so podjetje Etsy v Brooklynu ustanovili Rob Kalin, Chris Maguire in Haim
Schoppik. V primerjavi s platformo eBay je Etsy nasel trzno vrzel, da se je omejil zgolj na
trgovanje ro¢nih izdelkov majhnih obrtnikov (Anderson, 2022), kar zadosti potrebam to¢no
dolocenih ciljnih skupin (Wahba, 2019). To poslanstvo je platforma pametno izkoristila na
zacetku, da je pritegnila porabnike, kasneje pa si je odprla moznost razsiritve tudi na bolj
dobickonosne kategorije izdelkov. V letu 2008 je Etsy, z namenom dodatnega dohodka in
prihodnje rasti, zacel vlagati v tehnologije in med drugim prikljucil podjetje, ki se ukvarja s
prodajo na debelo, Trunkt (Anderson, 2022). Do leta 2012 je z nakupi drugih trznic, ki
poslujejo v podobnem segmentu postal glavni globalni igralec (Aspers & Darr, 2022). Leta
2013 je dovolil tudi prodajo industrijsko izdelanih izdelkov, zaradi ¢esar je prodaja izdelkov
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zrasla iz 895 milijonov dolarjev na kar 1,34 milijarde dolarjev (Hawkins, 2016). VVzporedno
s priklju¢evanjem podjetij in rastjo, je leta 2015 postal javno podjetje, ki kotira na borzi, in
postal tekmec z velikani spletnih trgovanj, kot sta eBay in Amazon (priloga 3, slika 1), kar
pomeni, da je nov cilj postal vkljuciti §e¢ ve¢ prodaje na debelo, kar je v nasprotju s
poslanstvom in vrednotami podjetja, ki naj bi podpirala majhne nadobudne podjetnike
(Anderson, 2022).

Etsy je razglasil, da zeli postati skupnost prodajalcev in kupcev, ki se bo razlikovala od
drugih. V letu 2017 je Etsy predstavil sistem trga vsak z vsakim oziroma skupnost, kjer so
ponudniki lahko komunicirali in razvijali medsebojne vezi, kar je izboljsalo uporabnisko
izkusnjo (Aspers & Darr, 2022). Do leta 2018 so prihodki dosegli skoraj 604 milijonov
ameriSkih dolarjev (Wahba, 2019), po podatkih Statista (2022a) pa prihodki $e vedno
eksponentno rastejo (priloga 3, slika 2).

Podjetje je leta 2012 prejelo certifikat B-korporacije. Ta redki certifikat poseduje le okoli
2000 organizacij, med katerimi sta tudi Patagonia in Kickstarter (Chafkin & Cao, 2017). Ta
certifikat je znanilec, da se namenja veliko pozornosti trajnostnemu okolju in blaginji ljudi
in zaposlenih (Merrill, 2015). Primer trajnostne prakse je, da Etsyjev kolektiv malico dobi
od socialno odgovornih in ekoloskih dobaviteljev. In kot drugi¢, blaginja zaposlenih se v
podjetju Etsy kaze v skrbnem odnosu do mladih druzin, saj ponuja najdaljsi porodniski staz
- kar 6 mesec¢ni za oba starSa, skupaj z brezplacnimi ustvarjalnimi tecaji (Chaftkin & Cao,
2017). Podjetje z B-certifikatom deluje po visokih standardih, kar zahteva veliko napora, da
se ohrani. Zaradi integracije prodajalcev na debelo, ki so sicer izboljsali dobicek podjetja, se
je poslabsala blaginja za prodajalce in njihov uspeh na platformi, zato je bil to eden izmed
razlogov, da je podjetje certifikat v letu 2017 izgubilo (Anderson, 2022). Poleg tega je ta
certifikat redkost tudi zaradi tega, ker taka organizacija ni privlana za investitorje, saj
morajo taka podjetja zavrniti model vrednotenja delniCarjev in postati korporacija za javno
korist (Chafkin & Cao, 2017).

Estyjevo platformo sestavljata subkulturi porabnikov in ponudnikov, ki sovplivata na
vrednote skupnosti, kot je prikazano na sliki 5. Med porabnike sodijo kupci, prodajalci in
zaposleni v Etsy, med ponudnike pa sodijo prodajalci na platformi in zaposleni v Etsy. Kupci
S0 na eni strani porabniki Etsyjevih prodajalcev, prodajalci pa so porabniki platforme Etsy
— vcasih je porabnik hkrati tudi v vlogi proizvajalca, kar pozitivno vpliva na Sirjenje obzorij
potros$niskega trga. Skupnost je temelj platforme, ki jo tvorijo prodajalci v Etsy, brez katerih
Etsy ne bi mogel obstajati. Med ¢lani skupnosti naj bi vladalo zaupanje, povezovala pa naj
bi jih tudi medsebojna pomo¢ in podobne vrednote, ki se integrirajo v prodajane izdelke
(Blanchflower, 2016).
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Slika 5: llustracija Etsy subkultur
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Vir: Blanchflower (2016).

3.2 Motivi za sodelovanje subkultur Etsyjeve platforme

Soodvisnost subkultur naj bi se videla iz zrcalnega prekrivanja vrednot platforme, skupnosti
in trga. Vrednote skupnosti so ljubezen do ustvarjanja in prodaje ro¢nih del, medsebojna
pomo¢ pri uspehu ter vracanje lokalni skupnosti. Konkretno, prodajalec se odlo¢i zbran delez
od prodaje nameniti dobrodelni organizaciji — s tem cilja na skupino podobno misle¢ih
kupcev. Povzdignjena in bolj osebna uporabniska izkuSnja naj bi izhajala iz skladnosti
vrednot s platformo, ki naj bi sledile tem vrednotam. Kakorkoli, zaradi pridruzevanja ve¢jih
prodajalcev na platformo in Zelje po doseganju dobicka, je tezko reci, ali te vrednote veljajo
Se danes. (Blanchflower, 2016). Da b1 pridobili globlje razumevanje o motivih sodelovanja
teh subkultur, so v nadaljevanju podrobnejse opisani motivi za njihovo sodelovanje na
platformi Etsy.

3.2.1 Motivi za sodelovanje kupcev na platformi Etsy

Na trgu obstaja rasto¢ segment kupcev, ki i8¢e izdelke s svojstveno zgodbo. Kupce tako v
nakupno vedenje vodijo osebne vrednote, saj skoraj vsi udelezenci cenijo ustvarjalna in
edinstvena ro¢na dela. Moralnim potrebam zadostijo, ko s svojo potroSnjo vracajo lokalni
skupnosti in podpirajo mikropodjetnike. Poleg tega si Zelijo izkusiti vznemirljiv ob¢utek, ki
ga pri obicajni potroSnji ni - to je osebni pristop pri nakupovanju in obcutek presenecenja,
kot bi si narocili darilo, ko v zameno v roke dobijo li¢no zavit, edinstven izdelek, z ro¢no
napisanim posvetilom ali ¢im podobnim. Ce kupec vseeno ne najde tistega, kar i§¢e, lahko
na platformi preprosto naveze stik s prodajalcem in skupaj ustvarita naro¢ilo po meri (lahko
se domenita o personaliziranih posvetilih ali pakiranju ipd.), kar razveseljuje kon¢ne kupce
in izboljSa nakupno izkusnjo. Konkreten primer kupca s specifiénimi potrebami, ki Zeli
individualen pristop, je recimo tudi kupec, ki i$¢e izdelke, izdelane iz naravnih materialov,
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brez kakr$nihkoli kemikalij. Tak kupec si tako izpolni osebne vrednote o zdravju in okolju,
z nakupom pa podpre Se majhnega podjetnika (Blanchflower, 2016).

3.2.2  Motivi za sodelovanje ponudnikov na platformi Etsy

V nadaljevanju so opisani Stirje splo$ni vidiki prisostvovanja ponudnika na platformi. Prvi
se nanasa na posameznikove vrednote in Zelje o svoji udelezbi na njih (Gleim, Johnson &
Lawson, 2019). Drugi vidik se nanasa na posameznikovo dojemanje znacilnosti platforme
in oceno primernosti platforme k naravi posla - naj bo to preprosta udelezba, varnost, nivo
zaupanja ali moznost udelezbe na ve¢ platformah hkrati (Gleim, Johnson & Lawson, 2019).
Tretji motivator je ekosistem okoli platform. Razvit ekosistem pomeni ve¢jo spodbudo k
vstopu v panogo — razvita infrastruktura Cistilnih servisov bo recimo spodbudila vstop
lastnikov apartmajev v panogo (Gerwe & Silva, 2021). Recimo, platforma Etsy poleg
komercializacije ro¢nih del, vzporedno nudi tudi izobrazevanja o prodaji in s tem motivira
udelezence k pridruzitvi (Blanchflower, 2016). Cetrti¢, motivatorji iz makro okolja so
razvojna, institucionalna, demografska, tehnoloska in kulturna komponenta — pri ¢emer je
platforma Etsy tehnolosko in trzenjsko dobro podprta (Gerwe & Silva, 2021).

Razlogi pridruzitve Etsyjevi platformi na strani prodajalcev ti¢ijo v tem, da jim ustvarjanje
predstavlja uzitek (Strine & Shoup, 2011), udobno delo od doma (Statista, 2022b), nekateri
pa to jemljejo tudi kot kariero in dodaten zasluzek (Strine & Shoup, 2011). PridruZijo se tudi
zaradi poslanstva platforme, ki se sklada z njihovimi idejami o druzbeno odgovornem in
okolju prijaznem poslovanju ali pa zaradi ugodne strukture pristojbin ali ugleda spletne
platforme (Blanchflower, 2016). Etsy ponuja koristi, kot so uvod v podjetnistvo (predvsem
zensk) in podpora lokalnih podjetnikov (Offensend, 2012), kot je razvidno tudi iz priloge 3
(slika 3). Lahko pomaga pri reSevanju razli¢nih tezav, povezanih s sodobnim nacinom
Zivljenja, saj prispeva k ustvarjanju dodatnega dohodka ob ukvarjanju s konjickom. Tako
lahko recimo pomaga pri premagovanju osebnih tezav, kot je spopadanje s stresom ali pa pri
reSevanju finanénih tezav (saj lahko sluzi kot vir dohodka v primeru brezposelnost ipd.)
(Luckman, 2013). V tabeli 2 so zbrani nekateri motivi uporabe platforme Etsy tako na strani
prodajalca kot kupca.

Tabela 2: Motivi uporabe Etsyjeve platforme

Prodajaléevo vodilo v rabo platforme Etsy | Vodilo v nakupno vedenje Etsyjevega kupca
e Uzitek ob delu, ustvarjalnost e Ustvarjalni in ro¢ni izdelki

Udobno delo od doma Personalizirana izku$nja

Samostojna kariera Podpora lokalne skupnosti

Dodaten zasluzek Moralne in osebne vrednote

ReSevanje tesnob sodobnega Casa Osebni pristop

Viri: Strine & Shoup (2011); Statista (2022b); Luckman (2013) in Blanchflower (2016).
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3.2.3  Soustvarjanje Etsyjevega osebja in izpolnjevanje porabnikovih potreb

Etsyjevi zaposleni delajo projekte in prirejajo dogodke (v Zivo ali preko spleta), z namenom
ustvarjanja druzbene, dobrodelne in okoljske koristi. Skupnost je opremljena s
komunikacijskimi tehnologijami, ki omogocajo sodelovanje in pomo¢ med ¢lani prek
forumov, ustvarjanje zakladnic izdelkov skupaj z Etsyjevim osebjem in navsezadnje
komunikacijo s kupci (Zifla & Wattal, 2016). Etsy nudi tudi izobrazevanja o prodaji preko
Etsyjevega priro¢nika, video seminarjev in diskusij na forumih (prakti¢na vpraSanja in
odgovori med ¢lani skupnosti). Preko pogovorov v skupnosti lahko platforma Etsy pridobi
boljsi vpogled v skupnost, da lahko dela na izbolj$avah spletne strani (izdelava spletnih
prodajnih orodij), ki porabnikom izboljsajo izkusnjo. Kakorkoli, platforma mora najprej
poiskati na¢ine sodelovanja s porabniki, se prepricati, da bodo delali v skupno dobro in
skladno z vrednotami obeh strani, da lahko kar se da najbolje razvijajo in izboljSujejo
platformo. Rezultat premisljenega in skladnega delovanja je uspe$no soustvarjanje izdelkov
in u¢inkovito izpolnjevanje porabnikovih potreb (Blanchflower, 2016).

3.3 Sistem za prodajalce na platformi Etsy

Dandanes je Etsyjev trg Ze mo¢no zasi¢en in je prodajalcem tezko najti vrzel za sluzenje
ciljnim porabnikom in doseci Zeljen uspeh prodaje (Blanchflower, 2016). Uporaba orodij za
druzbeno vkljucevanje je zato pozitivno povezana s prodajo (Zifla & Wattal, 2016). Orodja
na platformi Etsy so prilagojena podpiranju druzbenih in sodelovalnih dejavnosti z
namenom dodajanja vrednosti platformi, v smislu podpornega okolja, ustvarjenega z
uporabnikovo vsebino. Primer takega orodja je, da platforma udelezencem omogoca dajanje
priporocil, pogovore, deljenja, vSeCkanja, ocenjevanja prodajalne in podobno (Huang &
Benyoucef, 2013). Nekateri prodajalci se poskusajo izpostavljati z dosledno in aktivno
udelezbo na spletni platformi (npr. urejanje prodajalne, sodelovanje na forumih,
fotografiranje in trzenje izdelkov), kar zna biti poleg izdelovanja izdelkov precej naporno
(Blanchflower, 2016), zato je to v nekaterih pogledih obravnavano kot neplac¢ano digitalno
delo (Aspers & Darr, 2022).

Navkljub dodatnemu delu velja Etsy za eno najbolj prijaznih, podpornih in dobrodoslih
prodajnih okolij (Porter, 2010), ki kljub izzivom pritegne Stevilne porabnike z malo ali ni¢
tehni¢nega znanja ali zagonskega kapitala za ustanovitev lastne spletne prodajalne (Aspers
& Darr, 2022). Pridruzitev k skupnosti je poceni, prodajalno pa je lahko vzdrzevati zaradi
vse podporne infrastrukture, kar pomeni manj financnega tveganja za prodajalca in ve¢
moznosti za uspesen zagon lastnega posla (Blanchflower, 2016).

Prodajalci lahko postanejo imetniki razli¢nih znack, odvisno od njihovega dela v Etsyjevi
skupnosti, kot so branje, vSeckanje, odgovarjanje na objave. Posamezna znacka nagradi
porabnika in ga obvesti preko e-poste in obvestil spletne prodajalne, takoj ko ta doseze
dolocen mejnik v neki kategoriji, ki se jo Etsy odlo¢i meriti in nagraditi. Ocenjevanje
doseganja mejnikov je odvisno od Stevilnih dejavnikov. To so koli¢ina prebranih objav v
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skupnosti Etsy, stevilo lastnih objav, Stevilo objav, ki so uporabne za druge, pogostost
vSeckov na lastnih objavah. Nobena objava ne sme biti neskladna s pravili Etsy in ne sme se
pojavljati z razlogom oglasevanja in zaradi visjega statusa ali razvrScanja. Posedovanje
znac¢ke naj ne bi imelo vpliva na prodajo in ugled prodajalne, saj je vidna le med ¢lani
skupnosti, je pa res, da olajsa iskanje clanov med seboj, ker so ti oznaceni z znackami, kar
jih samodejno razvrsti v segmente. Prav tako so nagrajeni tisti, ki se udelezujejo programa
Etsy U instructor ali programa Etsy Market host. Znacke, ki jih lahko prodajalec pridobi, so
prikazane v tabeli 3 (Etsy Inc., brez datuma).

Tabela 3: Znacke Etsyjevih prodajalcev

Naziv kategorije Opis kategorije

Etsy prodajalec (angl. Seller) Imetnik Etsyjeve prodajalne

Bralec (angl. Reader) Bralec prebral nekaj tematik

Navdusen bralec (angl. Avid Reader) Bralec prebral ved tematik in vSeckal objave

Navigator skupnosti (angl. Community Izkusen bralec forumov in z veseljem deli

Navigator) svojo hvaleznost za objave, ki so mu vse¢

Iskalec navdiha (angl. Inspiration Seeker) Objavlja na forum, denimo: Hvala za vas
prispevek!

Ustvarjalec objav (angl. Post Crafter) Nekajkrat Ze delil svoje misli in vpraSanja

Ustvarjalec (angl. Crafty Poster) Ceni objave drugih in drugi cenijo njegove

Pobudnik pogovora (angl. Conversation Objavi koristne odgovore na vprasanja

Maker) skupnosti

Ustvarjalec skupnosti (angl. Community Zanesljivo odgovori na vprasanja v Etsyjevi

Maker) skupnosti

Ustvarjalec navdiha (angl. Inspiration Maker) | Je navdih za druge! S svojimi prispevki
pomaga graditi skupnost ze vsaj dve leti

Vir: lastno delo.

V ¢asu pandemije je Etsy za mnoge predstavljal pomemben del dohodka (priloga 3, slika 5).
V letu 2020 je Etsy belezil znatno rast in podvojitev Stevila kupcev na skupno skoraj 90
milijonov (priloga 3, slika 8), okoli 4 milijonov prodajalcev (priloga 3, slika 7) in 87
milijonov prodajanih izdelkov (Razag, Kolko & Hsieh, 2022). V letu 2018 je po besedah
avtorja Wahba (2019) aktiven kupec na tej platformi v povpre¢ju zapravil 100 ameriskih
dolarjev na leto. Povecana priljubljenost spletnega mesta sproza razne izboljSave na
platformi, med drugim mednje sodita tudi vpeljava napredne;jsih iskalnikov in optimiziranje
iskalnih algoritmov.

3.3.1  Pomen algoritmov in naprednega iskalnika

Promet prodajalne na platformi je mo¢no odvisen tako od okusov kupcev, kulture, trendov
kot tudi od algoritmov (Klawitter & Hargittai, 2018). Slednji so sprva favorizirali cenejSe
izdelke, ker so imeli pogostejSo prodajo. V nasprotju s prejsnjim iskalnikom pa sedanji
napredni iskalnik laj$a iskanje izbranih kakovostnih artiklov. Platforma je namre¢ ugotovila,
da se s postavljanjem v ospredje kakovostne ponudbe da najbolje ugoditi porabnikovim
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potrebam (Wahba, 2019) in jim vzbuditi zaupanje za nakupno odlo¢anje (Yoon, Yoon, Nam
& Choi, 2021), kar pa je tudi poglavitni cilj izboljsav. Spletni prodajalci se morajo z vstopom
v spletni nacin trgovanja nauciti jezika algoritmov, da najdejo nacin, ki bo potencialnim
kupcem prikazoval njihove izdelke (Klawitter & Hargittai, 2018), ker to pomaga pri
ucinkovitem usklajevanju ponudbe s povprasevanjem (Sedkaoui & Khelfaoui, 2020).
Prodajalci so sicer motivirani, da usvojijo znanje o algoritmih, a je vse odvisno od njihovih
moznosti, nivoja kompetenc in znanja o spletu, kar vpliva na poslovne rezultate ¢lanov.
Nizke vstopne ovire in optimizacija iskalnika so zanje sicer spodbudni dejavniki za nov
na¢in ustvarjanja prihodkov, vendar te panoge vefinoma ne zastopajo podjetniki, vesci
rokovanja z digitalnimi tehnologijami in trzenja, pa¢ pa umetniske duse in laiki z velikimi
upi o uspehu, zato jih je zaradi pomanjkanja tega znanja veliko frustriranih zaradi neuspeha,
saj so spregledani s strani ciljnih porabnikov. Ponudniki na platformi se zato nenehno borijo
z doseganjem doloc¢enih mejnikov, ki jih ni enostavno doseci. Eden izmed takih mejnikov je
prestop v program Star Seller, ki prodajalca postavi v ospredje, da ga kupci lazje najdejo
(Klawitter & Hargittai, 2018).

3.3.2  Program Star Seller

Pogoji, da prodajalec pridobi in ohrani status Star Seller zahtevajo nenehno dejavnost. Prvic,
redno odgovarjanje na popolnoma vsa sporocila (tudi nezazeleno posto) v 24 urah. Drugic,
dosledno pridobivanje ocene petih zvezdic prodajalne. Tretji¢, pravo¢asno odposiljanje
izdelkov in cetrti¢, sledenje posiljki s sledilno Stevilko. Zadnji peti pogoj pa je ohranjanje
visokega nivoja obsega in kakovosti prodaje. Prodajalna, ki ne izpolnjuje teh zahtev, je
uvrScena nizje v iskalniku, lahko pa izgubi tudi status Star Seller. Vsa ta dela so prodajalcu
zamudna, pritiski, povezani z ohranjanjem statusa in vzdrzevanji prodaje pa Se toliko bolj
naporni. Kot da vse te zahteve Se niso dovolj, se morajo prodajalci, sproti soocati Se s
Stevilnimi drugimi izzivi, kot bo opisano v nadaljevanju (Anderson, 2022).

3.4 Izzivi ponudnikov na platformi Etsy

Delovanje v vlogi ponudnika na platformi Etsy predstavlja tudi dolo¢ene izzive. Aktivno
delovanje na platformi zahteva zaposlitev za polni delovni ¢as na Etsy. Pogosto zahteva tudi
ve¢ kot eno zaposleno osebo, saj za dohajanje hitrega tempa izdelave in prodaje na
zasiCenem trgu pogosto ni ustreznih priprav (Anderson, 2022). Etsyjeva trznica je asociirana
z zenskimi konjicki in proizvodnjo majhnega obsega, ki predstavlja obliko zaposlitve, kjer
obstaja ravnotezje med delom in druzinskim zivljenjem (Razaq, Kolko & Hsieh, 2022). V
povpre¢ju so predstavniki Etsyjevih prodajalcev zenskega spola, starosti 34 let, z
univerzitetno izobrazbo, z otroki in ve¢inoma gospodinje, ki delajo od doma (Luckman,
2013). Pa vendar kaze, da Stevilne neplacane naloge, ki jih Etsy zadaja ¢lanom skupnosti,
zmanjsuje prilagodljivost prodajalcev. Poleg izdelave morajo sami razmisliti tako o vsem
trzenju (od fotografiranja izdelkov do vsebinskega oglasevanja), rednem obnavljanju
seznamov izdelkov kot tudi pravocasnem odposiljanju paketov. Pred tem se morajo dobro
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pozanimati o internetnem protokolu in vladnih regulacijah, ki zadeva njihov posel, po
moznosti ob zamudnem branju Stevilnih diskusij na forumih (Razag, Kolko & Hsieh, 2022).

Ob vsem dodatnem delu, ki priti¢e delu na platformi poleg samega izdelovanja izdelkov, je
tezko poskrbeti Se za zadostno zalogo in ustrezno kakovost prodajanih izdelkov, kar bi
vodilo v zadovoljne kupce in dobre ocene. Ugled in volumen prodaje sta povezana v za¢arani
krog, saj je posel odvisen od volumna prodaje - zato ¢e je ta visoka, bo imela prodajalna ve¢
ocen ter vecji ugled in obratno (Razaq, Kolko & Hsieh, 2022). Ugled prodajalne pa vpliva
na kupceve nakupne namere, saj preko tega dobi predstavo o kakovosti in izku$nji s
prodajalno (Blanchflower, 2016).

Casovna stiska ponudnika lahko vpliva na manj$o preskrbljenost zalog, zato si nepotrpezljivi
kupci pri velikanski ponudbi podobnih izdelkov na platformi hitro poiscejo alternativno
moznost za nakup zelenega izdelka — cetudi ta ni avtentiCen roc¢ni izdelek in gre bolj za
veleprodajo. Veleprodajalci zaostrujejo konkurenco na trgu in s Stevilénostjo izdelkov
zasenc¢ijo druge, lahko tudi bolj kakovostne (Anderson, 2022). Tudi posnemanje ro¢nih
izdelkov je problem, pri ¢emer prodajalci tozijo, da jim je zaradi tega teZje izstopati (Chafkin
& Cao, 2017). Dokazovanje krsitve (posnemanja) je popolnoma na strani prodajalca, brez
kakr$negakoli vpletanja Etsy v iskanje dokazov ali avtomati¢no sankcioniranje krsiteljev.
Problem predstavljajo tudi algoritmi, ki is¢ejo med sabo podobne izdelke, tako da oglasi
originalnega ponudnika v resnici oglasujejo tudi izdelke posnemovalca (Razaq, Kolko &
Hsieh, 2022).

Zaradi velike podobnosti izdelkov med sabo se je v¢asih tezko odlociti za ponudnika, ki bi
izstopal. Tudi ponudniki, ki ponujajo personalizirane izdelke, so si zaceli biti podobni med
sabo. Nekateri izmed njih so bolj veséi in hitrejsi pri dostavah takih izdelkov, spet drugim
zal ne uspe postati dovolj konkurencni in zato kupci ne izberejo njihovih izdelkov.
Personalizacija izdelkov bi morala imeti posebno merilo za merjenje pravocasnosti dostave,
tako da zamuda dostave pri takih izdelkih ne bi smelo vplivati na status Star Seller (Razag,
Kolko & Hsieh, 2022).

Vsa konkurenca $tevilnih ponudnikov na platformi je prispevala k avtomatizaciji platforme
in neosebni komunikaciji v odnosu platforma-prodajalec. Etsy zagotavlja zgolj splo$no
pomoc in se ne posveti specificnemu primeru, kar prodajalcu vzbuja tesnobo, ker se ne zna
odzivati. Recimo, platforma le na splosno predlaga, da je priporo¢eno ponujati brezpla¢no
postnino, saj tako iskalnik prodajalca uvrsca visje. Glede na demografske znacilnosti
prodajalcev (umetniki in obrtniki) in unikatno naravo izdelkov je pri¢akovati, da jim pri
poslovanju tako splosna pomoc¢ ne Koristi (Razag, Kolko & Hsieh, 2022).

Ker je videti, da platforma vsakega prodajalca obravnava kot Stevilko in preko algoritmov
doloca, ali je ta pristen ali ne, lahko prihaja do nevsecnih polozajev pri prodajalcih. Zaradi
nedolzne nepravilnosti s pravili platforme (Razag, Kolko & Hsieh, 2022) ali po moznosti
neutemeljenih pritozb kupcev (Aspers & Darr, 2022), tudi po navedbah ¢lanka avtorja
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Shelhamer (2021), sme Etsy z algoritmi zmanj$ati ugled prodajalne. To stori s prekinitvijo
dostopa do komunikacijskih orodij ali celo zaprtjem prodajalne, brez kakr$negakoli
predhodnega opozorila. S tem prodajalcu prekine vse denarne prilive od prodaje in nalozbo
v Etsy posel (Razaq, Kolko & Hsieh, 2022).

Poleg vseh omenjenih skrbi, kot so kakovostno izdelovanje, trzenje, izstopanje, spopadanje
z avtomatizirano platformo, se k izzivom lahko prikljuc¢i Se skrb konénih kupcev. Ker
kupceve ocene vplivajo na ugled prodajalne in imajo neposreden vpliv tudi na vidnost
prodajalne v Etsyjevem iskalniku, morajo prodajalci iz opreznosti do zas¢ite ugleda ves Cas
ugajati svojim kupcem (Razaq, Kolko & Hsieh, 2022). Zato je zazeleno, da nudijo vracilo
denarja ob nezadovoljstvu (kar je tvegan korak za nekoga, ki ne vodi ravno dobi¢konosnega
posla) ali pa pridobivati naklonjenost kupcev preko darilc ob nakupu (Aspers & Darr, 2022).

Finan¢no tveganje pa se ne pojavlja le zaradi nudenja reklamacij in dodatnih darilc, ampak
tudi zaradi, skoraj, nuje nudenja brezplac¢nih dostav. Algoritmi namre¢ favorizirajo izdelke
z brezpla¢no dostavo nad 35 dolarjev, a to je za prodajalca izziv zaradi tezjega doseganja
donosnosti in rentabilnosti (Wahba, 2019). To zna biti $e posebej problemati¢no, kadar
prodajalna prodaja pretezno tezke artikle (Anderson, 2022). Artiklov, ki nudijo brezpla¢no
dostavo nad omenjenim zneskom, je zaenkrat na platformi okoli 30 %, a si platforma
prizadeva k povecanju tega odstotka (Wahba, 2019).

Denarne skrbi predstavljajo vse pristojbine, ki jih morajo placevati za najem prodajalne. Med
prodajalci povzrocajo razocaranje, ker so te vse visje v zameno za vse vec Casa, Ki ga je treba
posvecati platformi. Trzni prihodki platforme so namre¢ v ve€ini sestavljeni iz pristojbin za
kotacijo, transakcijskih provizij, transakcijskih provizij za oglase zunaj spletnega mesta in
provizije za obdelavo placil (United States Securities and Exchange Commission, 2021).
Etsy od tega najvec pristojbin pobere od placljivih oglasov in transakcij, kot prikazuje slika
4 v prilogi 3 (Statista, 2022c¢). Navkljub vsemu ima Etsy v primerjavi z ostalimi tekmeci, kot
sta Amazon in eBay, najnizje stroske, povezane z odprtjem prodajalne. Na Etsyju recimo
stane objava ene kategorije izdelkov le 0,2 ameriskih dolarjev, medtem ko eBay zarac¢una
0,35 ameriskih dolarjev, Amazon pa 0,99 ameriskih dolarjev. Vendar kljub najbolj
konkuren¢ni ponudbi obstaja velika negotovost ali bodo ti izdelki sploh videni, kaj Sele
prodani (Anderson, 2022).

Druga skrajnost, v nasprotju z nakopi¢enim delom pri sledenju naro¢il, je doseganje ogledov
in menjalnega razmerja iz ogledov v nakupe. Iskanje nacina, kako doseci oglede, obiske in
prodajo je, vsaj na zacetku, najtezji izziv. Najdrazji nacin za pritegovanje pozornosti je
placljivo oglasevanje, mozno pa naj bi bilo to dose¢i tudi s samoiniciativnim delom
(Anderson, 2022), kot je obstransko delo na Etsyjevi skupnosti (to je udejstvovanje na
izobrazevanjih, forumih ter najpomembnejse in hkrati najzahtevnejse: izpolnjevanje meril
za pridobitev ali ohranitev statusa Star Seller). Algoritmi beleZijo stopnjo aktivne udelezbe
in s tem vplivajo na ugled prodajalne in pogostejse pojavljanje izdelkov na domaci strani
(Aspers & Darr, 2022). V tabeli 4 je preglednica izzivov prodajalcev na platformi Etsy.
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Tabela 4: 12 identificiranih izzivov prodajalcev na platformi Etsy

Kategorija 1zziv Vir
1. Pritisk zaradi personaliziranih naro¢il | Anderson,
2. Dohajanje tempa izdelovanja izdelkov | 2022
I.  lzdelek . AR y .
in optimiziranja oglasevanja Razaq, Kolko
in Hsieh, 2022
3. Nerazumevanje algoritmov Anderson,
4. Doseganje obiska prodajalne na Etsy | 2022
5. Doseganje zadostnega volumna Aspers in Darr,
. i 2022
. Oglas prodaje
glasevanje 6. Doseganje pozitivnih ocen kupcev Blanchflower,
7. Tekmovanje z veleprodajalci na 2016
platformi Razag, Kolko
in Hsieh, 2022
N, Varstvo 8. Posnemanje Chafkin in
i Cao, 2017
intelektualne
lastnine _Razaq, Kolko
in Hsieh, 2022
IV.  Pomanjkljivo 9. Velika dpstovpnost mformacQ na Aspers in Darr,
. platformi, a Se vseeno prevec 2022
podporno okolje y
) . neosebna pomo¢ platforme Razag, Kolko
in neosebni - - - . !
riston platforme 10. Stroga pravila, doseganje meril, in Hsieh, 2022
pristop p avtomatski odzivnik
V.  Prelaganje 11. Vzdrzevanje donosnosti Anderson,
zahtevnih 2022
obveznosti Wahba, 2019
platforme na 12. lzziv ohranjanja statusa Star Seller Anderson,
prodajalca 2022

3.5

Na hitro je vredno omeniti tudi vlogo druzbenih medijev, saj ti olajsajo sodelovanje in
soustvarjanje s porabniki. Oglasevalska orodja, uporabljena na platformah, kot so Facebook,
Instagram in Pinterest, pomagajo pritegniti potencialne kupce k ogledu in pomagajo k
nakupni odlocitvi (Blanchflower, 2016). DruZzbeni mediji so hiter in poceni nacin
povecevanja zavedanja blagovne znamke in Siritve trga, a je tudi zanje treba usvojiti znanje
o njihovem delovanju. Pinterest recimo poganja redno odstranjevanje objav, pri Instagramu
je treba najti ustrezno taktiko uporabe klju¢nikov, vsebine in primeren ¢as objav za ciljno
obcinstvo, Facebook pa dobi ve¢ interakcije, Ce se objave dogajajo bolj z osebnega profila,
kot s poslovne strani, ker tako delujejo njegovi algoritmi. Etsyjevo oglasevanje recimo
zahteva dosledno obnavljanje seznamov izdelkov (klju¢ne besede, naslove itd.), da se

Druzbeni mediji

Vir: lastno delo.

poveca uvrséenost na iskalniku (Klawitter & Hargittai, 2018).
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3.6 Skupek dejavnikov na zaznano vrednost in zaupanje na platformi Etsy

Ob prebiranju obstojece literature, ki se pretezno nanasa na identifikacijo dejavnikov, Ki
vplivajo na ustvarjanje vrednosti v delitveni ekonomiji, druzbeno izkusnjo v spletnem
okolju, zaznano vrednost, zaupanje in zadovoljstvo spletnih porabnikov platforme Etsy, je v
naslednjem podpoglavju zbranih nekaj izstopajocih dejavnikov. V pregledu literature je
identificiranih 9 SirSih nedenarnih spodbudnih dejavnikov, ki vplivajo na dejavnike zaznane
vrednosti in zaupanja z vidika prodajalca na platformi Etsy, kot prikazuje tabela 5. Od tega
imajo stirje bolj vpliv na zaznano vrednost in se delijo na dejavnike, kot so: osebne vrednote,
odzivna izkusnja, finan¢ne ugodnosti in spletno trzenje od ust do ust. Vsak dejavnik ima
svoje znacilnosti, ki so podrobneje prikazane v tabeli 5. Med dejavnike zaupanja v platformo
sta razvrscena dejavnika: podoba in izku$nje z blagovno znamko ter certifikati in varne
transakcije. Preostali trije dejavniki so uvrs¢eni med dejavnike z vplivom tako na zaznano
vrednost kot na zaupanje. Sem spadajo druzbena izku$nja, kakovost informacij in kakovost
storitev. Slednja se deli na podprtost s funkcijami in vizualno podobo. Povzetek zbranih
dejavnikov na zaznano vrednost in zaupanje je mo¢ najti v naslednjih podpoglavjih in v
tabeli 5.

3.6.1 Dejavniki na strani prodajalcev, ki vplivajo na zaznano vrednost

Osebne vrednote. Sem spadajo, zelja po neodvisni karieri, zasluzku, izogibanju stresnemu
institucionalnemu okolju so bistveni za izbiro platforme Etsy (Kuhn & Galloway, 2015;
Gleim, Johnson & Lawson, 2019). K izbiri platforme jih pritegne tudi Zelja, da se ob delu
ukvarjajo s konjickom, Kjer pokazejo svojo ustvarjalno plat (Luckman, 2013). Zavedanje, da
gre za spletno mesto, namenjeno prav edinstvenim ro¢nim delom in umetninam, jim daje
ekskluziven obc¢utek (Kuhn & Galloway, 2015). Tudi vrednote posameznika, kot sta skrb za
okolje (Kang & Na, 2020) in zavedanje pomembnosti mikropodjetnikov za lokalno
ekonomijo, ustvarjata dokaj pomembna dejavnika za izbiro platforme Etsy (Kim, Ok &
Canter, 2012; Offensend, 2012).

Odzivna izku$nja. Odzivnost platforme, ko so koristi in funkcije zbrane na enem mestu in
so hkrati e enostavne za uporabo (Kundu & Datta, 2015; Gleim, Johnson & Lawson, 2019),
dodajajo vrednost platformi, da jo prodajalci zaznajo kot ve¢vredno od drugih (Anderson,
2022). To je recimo komunikacija tako med ¢lani skupnosti kot med prodajalci in kupci
platforme Etsy. Tudi vecji doseg kupcev z moznostjo dostave, omogoceno na skoraj vse
konce sveta ter sledenje posiljki in sprotno obvescanje kupca o dostavi, prodajalcu
izpopolnjujeta izkusnjo (Huang & Benyoucef, 2013).

Finan¢ne ugodnosti. Vrednost predstavljajo finan¢ne ugodnosti uporabe platforme, saj ni
stroska za izdelovanje lastne spletne strani (Agafonow & Perez, 2021; Blanchflower, 2016).
Hkrati, skupaj z najemom spletne izlozbe, dobijo Se podporo pri trzenju, kar jim prihrani ¢as
in denar, ker o tem ni treba razmisljati njim samim, pa¢ pa platforma to zanje naredi
samodejno (Aspers & Darr, 2022; Nguyen, 2017). Uporaba platforme Etsy ima tudi najnizje
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pristojbine za umescanje izdelkov na spletno izloZzbo, v primerjavi s primerljivimi
platformami za prodajanje kot sta Amazon in eBay (Anderson, 2022).

Spletno trZenje od ust do ust. Vec kot je vsebine, ki jih oblikujejo uporabniki na spletnih
druzbenih mestih, povezanih s platformo Etsy, vecje zaupanje se ustvarja pri potencialnih in
obstojecih uporabnikih (prodajalcih) platforme (Huang & Benyoucef, 2013; Trenz & Berger,
2013; Nguyen, 2017).

3.6.2  Dejavniki na strani prodajalcev, ki vplivajo na zaupanje

Podoba blagovne znamke in predhodne izkusnje. Pozitivno podobo blagovne znamke
dokazuje Stevilénost aktivnih porabnikov (tako prodajalcev kot kupcev) (Loureiro &
Santana, 2010; Farivar, Yuan & Turel, 2016; Nguyen, 2017), to pa lahko nakazuje tudi
pozitivne predhodne izkusnje (Trenz & Berger, 2013; Weinstein, 2020).

Certifikati in varnost transakcij. Ti sporo¢ajo kredibilnost spletne platforme
(Paliszkiewicz & Klepacki, 2013). Transparentni kontaktni podatki podjetja sporocajo, da
gre za zaupanja vredno spletno mesto (Boon, Pitt & Salehi-Sangari, 2015). Varne transakcije
pa se kazejo v razdelani politiki zasebnosti in mehanizmih na platformi, ki poskrbijo za varne
denarne transakcije (Hokkanen, Hanninen, Yrjola & Saarijérvi, 2021; Aspers & Darr, 2022).

3.6.3  Dejavniki z vplivom na zaznano vrednost in zaupanje

Druzbena izkus$nja. Prvi dejavnik, ki vpliva na vrednost in zaupanje, je druzbena izkusnja,
ki zdruZi spletno prodajanje ali nakupovanje z druzbenim udejstvovanjem. Porast digitalnih
tehnologij, druzbenih medijev in spletnega poslovanja, je povzro¢il tudi oddaljevanje
fizi¢nega stika med ljudmi (Zauner, Koller & Hatak, 2015). Bogate porabnikove vsebine na
druzbenih omrezjih so pripomogle k novim spoznanjem spletnih podjetij. Spletna podjetja
so zacela upostevati dejstvo, da porabniki med udobnim prodajanjem in nakupovanjem od
doma pogresajo medsebojne interakcije v realnem casu, zaupne odnose in i$¢ejo nacine za
druzbeno udejstvovanje, kjer bi lahko pri svojem pocetju zdruzili uporabo digitalne
tehnologije in druzenje (Huang & Benyoucef, 2013; Farivar, Yuan & Turel, 2016).

Kakovost informacij. Dobro podporno okolje, ki ga predstavljajo kakovostne informacije
platforme Etsy (Nguyen, 2017; Boon, Pitt & Salehi-Sangari, 2015; Huang & Benyoucef,
2013), vpliva na bolj samozavestno namero izbire platforme s strani novih, potencialnih
uporabnikov platforme (Hajli, 2014). Sem spadajo razni ¢lanki o nacinih uspeha na platformi
in dodatna podpora z aktualnimi podjetniskimi vsebinami s strani ¢lanov skupnosti. Poleg
tega so to Se seminarji na druzbenih omrezjih in izobrazevalni program Etsy-U, ki je voden
s strani izkusenih prodajalcev iz Etsyjeve skupnosti (Blanchflower, 2016).

Kakovost storitve. Ta zajema tehnolosko podprtost pri trzenju in urejen videz platforme, ki
omogoca preprosto uporabo (Kundu & Datta, 2015). Tehnolosko podprta platforma skrbi za
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prijetno, preprosto in vizualno izkusnjo. Urejen videz platforme prodajalca na platformi hitro
in preprosto pripelje do zelenih funkcij platforme, kar mu daje vtis, da gre za kakovostnega
ponudnika platforme. To sporoca, da platforma zasluzke vlaga nazaj v platformo in
izboljSuje storitev z namenom, da zadovolji potrebam vseh svojih porabnikov (prodajalcev
in kupcev) (Aryafar, Lynch & Attenberg, 2014; Lin, 2016). Platforma naj bi samodejno
poskrbela tudi za ugodno in ucinkovito trzenje ter vsemi potrebnimi komunikacijskimi
orodji za ohranjanje in vzdrzevanje odnosov s ¢lani skupnosti in kupci. Skratka, vse potrebne
informacije in funkcije na enem mestu uporabnika platforme navdajo z zaupanjem in
samozavestjo, kar zmanjSuje zaznano tveganje in se zato lazje odlocijo vstopiti na svojo
poslovno pot z izbiro te spletne platforme (Huang & Benyoucef, 2013; Nguyen, 2017).

Tabela 5: Vplivi na nakupno vedenje (izbiro) platforme Etsy z vidika prodajalcev

Dejavniki Znacilnosti Vir
Vrednost
J Zelja po neodvisni karieri Offensend, 2012;
. Zelja po dodatnem zasluzku Gleim, Johnson in
. Umik institucionalnemu okolju Lawson, 2019; Kang
. Zelja po ukvarjanju s konjickom in Na, 2020; Kim, Ok
. Zelja po ustvarjalnosti in Canter, 2012; Kuhn
1. Osebne . Obcutek ekskluzivnosti zaradi in Galloway, 2015;
vrednote artiklov, ki jih ni mo¢ najti drugje | Luckman, 2013
. Skrbi za okolje in podpiranje
neindustrijskega izdelovanja
o Zavedanje pomembnosti
mikropodjetnikov na lokalno
ekonomijo
° Komunikacija med udelezenci nudi Anderson, 2022;
5 Odzivna oporo v realnem Casu Gleim, Johnson in
udnia . Moznost sledenja posiljki Lawson, 2019; Huang
! o Logisti¢na podprtost z moznostjo in Benyoucef, 2013;
dostave na skoraj vse konce sveta Kundu in Datta, 2015
. Ni stroska izdelave lastne spletne Agafonow in Perez,
prodajalne 2021; Anderson, 2022;
3. Financne ° Ni skrbi o spletnem trzenju, ker zanj Aspers in Darr, 2022;
ugodnosti samodejno poskrbi platforma Blanchflower, 2016;
. Najnizji stroski pristojbin proti Nguyen, 2017;
Amazonu, eBayu Hawlitschek, Teubner
in Gimpel, 2018
4. Spletno trzenje | o Vsebine na druzbenih omrezjih in Huang in Benyoucef,
od ust do ust spletnem okolju krepijo zaupanije 2013
5. Podoba ° Dokaz je veliko Stevilo aktivnih Farivar, Yuan in Turel,
blagovne porabnikov platforme Etsy. 2016; Loureiro in
znamke in . Dolgoletna prisotnost porabnikov na | Santana, 2010;
predhodne platformi dokazuje njihovo pozitivno | Nguyen, 2017; Trenz
izkusnje izkusnjo s platformo. in Berger, 2013;
Weinstein, 2020
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Tabela 5: Vplivi na nakupno vedenje (izbiro) platforme Etsy z vidika prodajalcev (nad.)

Dejavniki Znadilnosti Vir
Zaupanje
6 Podoba o Dokaz je veliko $tevilo aktivnih Farivar, Yuan in Turel,
' blagovne porabnikov platforme Etsy. 2016; Loureiro in
znamke in . Dolgoletna prisotnost porabnikov na | Santana, 2010;
predhodne platformi dokazuje njihovo pozitivno | Nguyen, 2017; Trenz
izkusnje izkusnjo s platformo. in Berger, 2013;

Weinstein, 2020

7. Certifikati in

. Pric¢ajo o kredibilnosti
O varnih transakcijah pric¢a
razdelana politika zasebnosti in

Aspers in Darr, 2022;
Boon, Pitt in Salehi-
Sangari, 2015;

algoritmih na platformi

varnost omogocanje mehanizmov varnih Hokkanen, Hanninen,
transakcij transakcij s platformo Yrj6la in Saarijarvi,
2021; Paliszkiewicz in
Klepacki, 2013
Vrednost in zaupanje
. Pojem zdruzuje spletno trgovino, Farivar, Yuan in Turel,
y trzenje od ust do ust in potrebe po 2016; Huang in
8 ]?Zrll(lzsneza socializaciji Benyoucef, 2013;
- . Komunikacija med udelezenimi v Zauner, Koller in
realnem Casu Hatak, 2015
J Kakovost in podprtost z Blanchflower, 2016;
informacijami in ¢lanki o uspehu na | Boon, Pitt in Salehi-
platformi Sangari, 2015; Haijli,
9. I . Podjetniske delavnice, trzenju in 2014; Huang in
informacij

Benyoucef, 2013;
Nguyen, 2017; Etsy

. Podjetniski nasveti ¢lanov skupnosti

. Izobrazevalni program Etsy-U Inc, brez datuma

. Podprtost s funkcijami: Aryafar, Lynch in

o Ni skrbi o spletnem trzenju, ker zanj | Attenberg, 2014;

samodejno poskrbi platforma Huang in Benyoucef,
10. Kakovost o Komunikacijski kanali 2013; Kundu in Datta,

storitve . Vizualna podoba: 2015; Lin, 2016;

o Prijetna vizualna izkusnja Nguyen, 2017

o Preprosta uporaba platforme

o Hitro pripelje uporabnika do funkcij

Vir: lastno delo.

Natanc¢nejSa analiza zgoraj podanih elementov sledi v nadaljevanju, pri opisovanju poteka
kvalitativne raziskave in analizi netnografskih podatkov.

4 EMPIRICNA RAZISKAVA ZAZNAVANJA VREDNOSTI IN

ZAUPANJA V PRIMERU PLATFORME ETSY

Pregledu obstojece literature sledi empiri¢na raziskava, ki je zasnovana s pomocjo
kvalitativnih metod. Da bi z netnografsko analizo razdelala razli¢ne vrste zaznane vrednosti
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in zaupanja, so v tem poglavju opisi opazovanj iz vec spletnih mest (glej prilogo 6, tabela
10), s pomocjo katerih se i§¢ejo dejavniki zaznane vrednosti in zaupanja v platformo Etsy v
oc¢eh uporabnikov.

Da bi ugotovila Se, ali lahko posamezni prodajalec brez izkusenj v digitalnem trZenju uspe
na tako zasiceni platformi, kot je Etsy, je bilo v ¢asu pisanja magistrskega dela izvedeno
opazovanije odprtja in delovanja lastne prodajalne na platformi Etsy. Zelela sem izvedeti, ali
platforma nudi celostno oporo prodajalcu na platformi in ali mora ta izvajati placljive
Etsyjeve oglase ter ali to zadostuje za zadostno Stevilo ogledov in uspesno prodajo izdelkov.
S tem bi ugotovila, ali platforma prodajalcu nudi vrednost v smislu kakovostne storitve in
podprtosti s funkcijami (spletnega trzenja).

4.1 Opredelitev namena in ciljev raziskave

Namen empiri¢ne raziskave je pridobiti vpogled v zaznavanje prodajalcev o vrednosti in
zaupanju v platformo Etsy. Na osnovi vpogleda v prodajalce na platformi Etsy je namen
oblikovati model, ki platformi Etsy pomaga k boljsemu razumevanju potreb prodajalcev na
platformi. Smisel je, da model pripomore platformi Etsy pri oblikovanju nadstandardne
vrednosti storitve, ki se v o¢eh uporabnikov, pomembno razlikuje od drugih. Model v
opisovanju prodajal¢evih potreb sistemati¢no prikaze vrednost (izhajajoce iz teoreti¢nih in
empiri¢nih spoznanj), ki naj bi prodajalca na platformi Etsy spodbudile k zaupanju in
naposled izbiri te specifiéne spletne trznice. Cilj empiricnega dela je povezati dejavnike
vrednosti in zaupanja iz pregleda literature z ugotovitvami netnografske analize in izvedbo
dvomesecnega poskusa odprte prodajalne na platformi Etsy.

V magistrskem delu bom iskala odgovore na naslednja raziskovalna vprasanja:

RV1: Kateri dejavniki vrednosti prodajalcu na platformi Etsy vzbudijo zanimanje za
uporabo?

RV2: Na kaksSen nacin platforma Etsy vliva zaupanje prodajalcu na platformi in spodbuja
njegovo namero o izbiri platforme?

RV3: Kako je nacin placljivega oglasevanja povezan z uspehom ogledov in prodaje na
platformi Etsy?

RV4: Kako neosebna pomoc¢ platforme Etsy vpliva na prodajal¢evo zaznavanje vrednosti na
platformi?

RV5: Kako preprosta uporaba in vizualna urejenost platforme vplivata na zaznano vrednost
in zaupanje prodajalca na platformi?

Pri raziskovalnem delu so uporabljene tri razli¢ne raziskovalne metode, z namenom, da bi
med prodajalci na platformi identificirali glavne dejavnike za pozitivno zaznavanje vrednosti
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in zaupanje v platformo Etsy. Obenem te metode pomagajo identificirati tudi glavne izzive
prodajalcev na platformi. Metode razkrivajo vrzeli delovanja platforme, in namigujejo, da
bi ta lahko izboljsala svoje delovanje v korist uporabnikov platforme in dvignila pozitivno
zaznavanje vrednosti v njihovih oceh. Metode vkljucujejo pregled literature, netnografsko
raziskavo in opazovanje odprtja prodajalne. V tabeli 6 je prikaz poteka raziskave.

Tabela 6: Potek raziskave

Raziskovalno vprasanje Raziskovalna metoda Ugotovitve
RV1: Kateri dejavniki Analiza komentarjev
vrednosti prodajalcu na opazovanih spletnih mest
platformi Etsy vzbudijo povezanih s platformo Etsy
zanimanje za uporabo? razkrivajo dejavnike, ki jih
uporabniki najbolj vrednotijo.
RV2: Na kaksen nacin Netnografska analiza Opazovanije platforme in objav
platforma Etsy vliva na spletnih mestih, povezanih s
zaupanije prodajalcu na platformo Etsy, pokaZejo ali
platformi in spodbuja uporabniki verjamejo v
njegovo namero o izbiri integriteto platforme.
platforme?
RV3: Kako je nacin Dvomesecno poskusno obdobje
placljivega oglasevanja odprte Etsyjeve prodajalne. Od
povezan z uspehom ogledov tega en mesec brez placljivih
in prodaje na platformi Etsy? Etsyjevih oglasov, en mesec s
placljivimi oglasi.
RV4: Kako neosebna pomoc V primeru vprasanj ali
platforme Etsy vpliva na nepravilnosti ugotavljam, na
prodajalcevo zaznavanje Opazovanje kaksen nacin platforma Etsy
vrednosti na platformi? pristopi na pomo¢ prodajalcu.
RV5: Kako preprosta Na podlagi lastnega zaznavanja
uporaba in vizualna upravljanja spletne Etsy
urejenost platforme vpliva na prodajalne ugotavljam, ali igra
zaznano vrednost in zaupanje preprost in prijeten vizualni
prodajalca na platformi? videz platforme vlogo pri izbiri
in rabi platforme.

Vir: lastno delo.

4.2 Netnografska Studija

V naslednjih podpoglavjih sledi opis metodologij in potek netnografske studije. Temu sledi
analiza netnografskih podatkov. Zanimalo me je, ali k pozitivni zaznani vrednosti in uporabi
platforme prispevajo teznja po izpolnjevanju osebnih vrednot, druzbena izkusnja, finan¢ne
ugodnosti, dobro ime platforme, izkusnje dobrih praks ali pa uporabna storitev, ki omogoca
preprost in popoln nacin zagona prodajalne. VV magistrskem delu so naslednja poglavja
posvecena pregledovanju porabnikovih vsebin, ki bi podala SirSe razumevanje o tem. Zraven
bi rada ugotovila tudi, ali jih od uporabe mogoce odvracajo izzivi, s katerimi se srecujejo,
pomanjkanje motivacije po ucenju novih ves¢in ali navsezadnje obcutek neenakopravnosti
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med prodajalci. Njihova pricevanja, ki sledijo v nadaljevanju, mi bodo dala delni vpogled v
izkuSnjo poslovanja na platformi Etsy (ali je ta zadovoljiva ali ne).

4.2.1 Metodologija netnografske Studije

Netnografija je oblika etnografije, ki raziskuje doloceno spletno skupnost (Fenton & Procter,
2019). V primerjavi z etnografijo je precej enostavnej$a, manj zamudna in cenejsa, saj
uporablja javno dostopne spletne informacije, z namenom prepoznavanja in razumevanja
potreb in nakupnih navad spletnih porabnikov (Sredojevic, Grilec & Bajs, 2022). Prednost
netnografije je samodejna segmentacija, kar pomeni, da se ljudje na tovrstnih spletnih
forumih sami zdruzujejo, glede na svoj zivljenjski stil, vrednote, interese in specificno
vedenje (Esqueda, 2009). Netnografija je tudi pristop, s katerim lahko opazujemo, katera
komunikacijska orodja so prisotna v doloceni spletni skupnosti, kako jih udelezenci
uporabljajo za komunikacijo, s kom komunicirajo in glede katerih tematik. Osredotoca se na
preucevanje spletnih sledi, kot so besedila, video posnetki in slike, ki jih ljudje in
organizacije proizvajajo in delijo po spletu (Discetti & Anderson, 2022), vendar je zaradi
etinih razlogov pri kopiranju spletnih vsebin in varstva podatkov o udelezencih treba
razmisliti o psevdonimih zanje in paziti, da eti¢no in skrbno ravnamo z dobljenimi podatki
(Kozinets, Dolbec & Earley, 2011). Sodi v kvalitativno (opisno) raziskovanje (Xun &
Reynolds, 2010), zato je zanimiva iz razloga, ker tezi k poglobljenemu raziskovanju in
iskanju razlogov z namenom pridobivanja novih ugotovitev, SirSega razumevanja
raziskovanega pojava in omogoca podajanje obseznih opisnih interpretacij (Kozinets,
Dolbec & Earley, 2011).

Empiri¢na metoda, ki bo uporabljena v tem delu raziskave, je netnografska analiza Etsyjeve
skupnosti, Youtube videov, Facebookovih podpornih skupin in posameznih primerov iz tam
ter tri najpopularnejSe Etsyjeve prodajalne, kar jih belezi podporna platforma EtsyHunt (glej
prilogo 6, tabela 10). Pomagala mi bo ugotoviti, ali obstajajo povezave med teorijo in prakso.
Recimo, ali prodajalci v realnem svetu zares zaznavajo ve¢jo vrednost te platforme zaradi
sledenja osebnim vrednotam, odzivne izku$nje ali finan¢nih ugodnosti. Zraven tega
netnografska analiza pomaga pri odkrivanju, ali se zaupanje v platformo res okrepi zaradi
pozitivnega spletnega trzenja od ust do ust, podobe blagovne znamke, izkuSenj uporabnikov
s platformo in varnostnih zagotovil platforme. Netnografija pokaze tudi, kako druzbena
izkus$nja, kakovost informacij in storitve skupaj vplivajo na zaznavanje vrednosti in zaupanje
prodajalcev na platformi.

Z opazovanjem spletnega trzenja od ust do ust za to platformo je merjeno, ali druzbena
izkusnja res prispeva k udelezbi na platformi. Za odkrivanje splosnega zadovoljstva nad
izkusnjo s platformo mi bodo v pomo¢ komentarji naklju¢nih porabnikov, ki jih bom ocenila
s sentimentalno analizo, ki je po besedah avtorjev Shoja in Tabrizi (2019) najprimernejsi
pristop analize zadovoljstva. Poleg tega je ta tehnika, po besedah avtorjev Medhat, Hassan
in Korashy (2014), tudi pristop za ugotavljanje zaupanja v uporabo platforme, saj gre za
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Studijo mnenj, odnosov in Custev ljudi do neke entitete (pri Cemer je entiteta lahko tudi
posameznik, dogodek ali tema). Nekateri raziskovalci lo¢ujejo med rudarjenjem mnenj, ki
naj bi analiziralo mnenje ljudi o entiteti, medtem ko analiza razpolozenja prepozna
razpolozenje v besedilu. Prvi korak je identificirati entitete in nato ugotavljati njihove
razli¢ne vidike. Glavni vir mnenj porabnikov so spletna mesta z mnenji, uporabna pa so tudi
druzbena omreZzja, kjer se odvijajo debate o razli¢nih tematikah. Spletni forumi bodo podali
vpogled v najpogosteje pojavljene tematike med uporabniki platforme, pri ¢emer bom
pozornost namenila ugotavljanju zadovoljstva s podpornimi funkcijami trzenja in
preprostostjo upravljanja prodajalne na platformi Etsy.

Namen netnografske raziskave je torej poiskati potrebe in vzroke uporabnikov za uporabo
platforme Etsy. Zanimalo me bo, ali prodajalci zaznavajo platformo Etsy kot bolj
kakovostno od ostalih maloprodajnih spletnih mest za trzenje tovrstnih izdelkov. Cilj bo
dosezen preko netnografskega opazovanja spletnih mest, kot so Etsyjeva skupnost,
Facebookovih podpornih skupin, Etsyjevih najpopularnejsin prodajalcev, najdenih preko
podporne platforme EtsyHunt, naklju¢no izbrani prodajalci na platformi Etsy za medsebojno
primerjavo (na primer uspeS$ni Star Seller prodajalec v primerjavi z manj uspeSnim
prodajalcem na platformi, ki se sooca z raznimi izzivi) in Youtube kanal (glej prilogo 6,
tabela 10). Analiza objav (pretezno pozitivnih ali pretezno negativnih) na zgoraj omenjenih
spletnih mestih omogoc¢i vpogled v odzivanje porabnikov na platformo in njeno uporabnost,
kar mi bo v pomoc¢ pri sistemati¢nem sestavljanju modela vrednosti. Na podlagi tega bom
iskala tudi odgovore na prvi dve raziskovalni vprasanji, ki iSCeta sprozitelje za zaupanje in
izbiro platforme v oc¢eh porabnika.

RV1: Kateri dejavniki vrednosti prodajalcu na platformi Etsy vzbudijo zanimanje za
uporabo?

RV2: Na kaksen nacin platforma Etsy vliva zaupanje prodajalcu na platformi in spodbuja
njegovo namero o izbiri platforme?

Etsyjevo skupnost in podporno skupino Slovenski Etsy podjetniki na druzbenem omrezju
Facebook sem uporabila za ugotavljanje Stevilcnosti porabnikov, ocenjevanje njihovega
zaznavanja vrednosti in zadovoljstva s platformo ter spopadanje z izzivi. Na podpornih
platformah EtsyHunt in eRank sem preko dostopnih spletnih analitik o prodaji, poiskala tri
Etsyjeve prodajalne s statisti¢no najvecjo prodajo in jih analizirala kot primere dobrih praks.
Nato sem skusSala poiskati sledi teh porabnikov na druzbenih omrezjih, forumih in spletnih
straneh, ki pricajo o njihovem zaznavanju vrednosti in kakovosti platforme. To mi omogoci
delanje povezav s teoretiénim delom o dejavnikih zaznavanja vrednosti in podajanje kon¢nih
ugotovitev.
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4.2.2  Analiza netnografskih podatkov

Teme, ki so odkrite med netnografsko raziskavo (Etsyjeve skupnosti, Facebookovimi
podpornimi skupinami, izbranimi primeri Etsyjevih prodajaln in vsebinami z Youtuba) se
dotikajo uporabne, ¢ustvene in druzbene vrednosti. Uporabno vrednost je opaziti, ker je
videti, da opazovanci vrednost pripisujejo dostopnosti lokacije - to je narava spletne trznice,
ki omogoca samostojnost in individualnost pri ustvarjanju in prodajanju izdelkov. Poleg tega
primerjajo dobljeno korist za dano — v smislu kaj dobijo v zameno za zagon placljivih
oglasov, za katere platforma obljublja nedvomen uspeh (glej prilogo 2, slika 8). Videti bo,
da zagon placljivih Etsyjevih oglasov ne dosega pri¢akovanj uporabnikov, da bi ti dobili
obljubljeno korist v zameno za dan vlozek, niti ne pripomore k razbremenitvi prodajalcev.
Platforma torej ne poskrbi samodejno za njihov trzenjski uspeh.

Pozitivna Custvena vrednost se kaze skozi zaupanje med ¢lani. Pogovori med njimi so
posledica predhodno pozitivnih izkuSenj in je tak nacin komunikacije sprozil domacnost.
Zaupanje se kaze po osebnih profilih, prek katerih ¢lani skupnosti komunicirajo med sabo.
S tem ne ustvarjajo le bolj domacdega vzdus§ja, ampak tudi uzitek ob udelezbi zaradi
povezovanja z drugimi sovrstniki. Pridobijo tudi avtenti¢no izkusnjo zaradi vpogleda v
realno sliko zivljenja drugih ¢lanov skupnosti in obcutek, da niso sami. Povezanost med
sovrstniki zmanjSuje negativne obcutke (tesnobo), kot pokazejo komentarji, Ki izrazajo
hvaleznost.

Nekaterim uspe$nim prodajalnam se na dodelani ponudbi pozna trud in pozitivna zaznana
vrednost. Ta je posledica zagona, pridobljenega z zadovoljnimi strankami in prodajo. Drugi
pa ne zmorejo pritiska in zaradi premalo Casa za izdelovanje izdelkov, ugajanju zeljam strank
in sledenju spremembam na platformi, ne ostajajo v koraku s konkurenco. Negativna
Custvena vrednost se kaze tudi ob frustracijah zaradi nerazumevanja algoritmov, slabe
prodaje in izgube vira dohodka iz prodajalne. Kaze, da so neupravi¢eni umiki izdelkov iz
prodajalne ali celo zaprtje prodajalne pogost pojav na tej platformi, vsaj po pri¢evanjih
obravnavanih udeleZencev.

Uporabniki se pritoZujejo v zvezi z nejasnostmi mednarodnega poslovanja, davkov, trZzenja
in podobnih tematik, saj ne najdejo vseh informacij na enem mestu. To prica o negativnih
Custvih pri prodajalcih in slabi storitvi platforme, ki ne nudi celovite podpore in kakovostnih
informacij.

Tudi druzbena vrednost se kaze skozi vsebine na spletnih mestih, povezanih s platformo
Etsy. Clani med sabo i§¢ejo potrditev, medsebojno pomo¢ in ugled — Etsyjeva skupnost
omogoca ¢lanom pridobitev znacke za dolocen tip sodelovanja (naj si bo to branje vsebin na
forumu, podajanje uporabnih objav in odgovorov, ki pomagajo drugim, itd.). Vsebine se
ti¢ejo nizkega stevila ogledov, slabe prodaje, nerazumevanja statistik ogledov ipd. Pestijo
jih Se financne skrbi pri vlozku za trzenje in nudenju brezplacne dostave, pomembne z vidika
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boljse vidljivosti in uvrséenosti v iskalniku. Obenem pa predstavlja tveganje, ker lahko
ogrozi rentabilnost poslovanja. Sledi podrobnejsi vpogled v porabnike te platforme.

4.2.2.1 Analiziranje Etsyjeve skupnost

Na forumu Etsyjeve skupnosti se da opaziti vrednost druzbene in odzivne izkusnje, saj se
pogovori in interakcije med ¢lani odvijajo v realnem casu, Kar bogati platformo in dela
izkusnjo domaco in bolj kredibilno zaradi o¢itno dovolj zaupljivih odnosov. Opaziti je tudi
vrednost v smislu osebnih vrednot (Zelje po dodatnem zasluzku in neodvisni karieri). Clani
skupnosti zaupanje izkazujejo z izdajanjem lastnih profilov in dobronamernimi nasveti.
Priloga 7 (tabela 11) vsebuje povzetke komentarjev ¢lanov Etsy skupnosti, ki kazejo na
dejanske izzive, kot so opazeni pri pregledu literature. V opazovanje je vkljucenih 7
naklju¢nih opazovancev, ki posedujejo razli¢ne znacke zaradi svojega aktivnega delovanja
v Etsyjevi skupnosti. Obravnavana tematika je zbrana iz treh razli¢nih tematskih kategorij,
in sicer: tehnoloske tezave, upravljanje prodajalne in oglasevanje prodajalne. Njihove tezave
iz prakse so zbrane v sklepni tabeli 13 (priloga 8), kjer so, zaradi preglednosti, izzivi
sistemati¢no razvr§ceni v posamezne kategorije (Etsy Inc., brez datuma).

TehnoloSke tezave. Tehnoloske tezave se kazejo v povezavi z izzivi v kategoriji
oglaSevanja, kjer so prepoznani izzivi nerazumevanje algoritmov, doseganja obiska
prodajalne in doseganja zadostnega volumna prodaje (izzivi 3, 4 in 5, tabela 13, priloga 8).
Nekateri opazajo, da ob vecji aktivni udelezbi na forumu razumljivo dobijo ve¢ ogledov
prodajalne, vendar se to ne odrazi v prodaji, ker ocitno ti ogledi niso ogledi ciljnega
obcinstva: »Gledam stalne obiske svoje prodajalne. Vsecki in prodaja sta ze nekaj casa v
zatonu ... Zanima me, zakaj zadnje case, ko nisem vec aktiven na forumih vseeno Se vedno
dobivam oglede (seveda brez prodaje in vseckov) ... Ali je za te oglede zadolzen kaksen
Etsyjev robot, ki to pocenja?« (Hicks, 2022). 1z omenjenega je razvidno, da prodajalci zaradi
omejitev oglaSevanja ciljnim kupcem ne dobijo realnega Stevila ogledov teh, ampak se
ogledi lahko zato bolj dogajajo le s strani prodajalcev ali robotov, kar nakazuje na izziva
nerazumevanje algoritmov in doseganje obiska (izziva 3 in 4 iz tabele 13, priloga 8). S kupci
lahko namre¢ preko platforme komunicirajo le preko neposrednih sporocil, ne smejo pa jih
vabiti ali napeljevati na njihove druge spletne strani, druzbena omrezja in podobno (priloga
9, slika 1).

Kaze, da ¢lani toZijo Se zaradi nizkega Stevila ogledov ter nizke prodaje, pri ¢emer ne vedo,
kaj delajo narobe. Zacetna prodajalka na platformi i§¢e pomo¢ v skupnosti: »pred kratkim
sem odprla prodajalno na Etsy, ampak se borim z nizkim stevilom ogledov ... Ima kdo kaksen
nasvet, kako povecati stevilo ogledov?« (Pinto, 2022). Izkusena prodajalka z vecletnimi
izkusnjami pravi: »Ze deset let sem uspesna in konsistentna prodajalka na Etsy. Letos je
prvic, da imam tako nizko prodajo ... ta mesec je prodaja padla za 75 %! ... Zakaj se to
dogaja? Vse delam enako kot prej, Facebookove oglase, Etsyjeve oglase ... To je slabo, ker
gre za moj redni dohodek, s katerim prezivljam svojo druzino, ... kar naenkrat nimam
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nobenega ogleda vec¢ ... Prosim, pomagajte mi razumeti kaj se dogaja, ... pocutim se
nemocno ...« (Monica, 2022). To nakazuje na izziv doseganja zadostnega volumna prodaje
(izziv 5, tabela 13, priloga 8) zaradi odvisnosti od prodaje, ki predstavlja edini vir dohodka.

Upravljanje trgovine. Tezave z upravljanjem trgovine se nanasajo na izzive iz kategorij I1.
in IV. — prva kategorija se nana$a na oglaSevanje, druga pa na pomanjkljivo podporno okolje
in neosebni pristop (tabela 13, priloga 8). K oglasevalskim izzivom (11.) spadajo problemi v
zvezi z ocenami kupcev. Moti jih, da se v prvo vrsto postavijo negativni komentarji (priloga
9, slika 2): »Moj najbolj prodajan, s petimi zvezdicami ocenjen izdelek ima na voljo le oceno
prodajalne (in ne posameznega izdelka). Kljub vsemu imam negativne komentarje v prvi
vrsti, tisti pozitivni pa sploh ne pridejo v razvrscanje ... Etsy mi je odgovoril, da so
privilegirani komentarji kupcev, ki so delezni povratnega prodajalcéevega komentarja ...
glede na to, da se prodajalci na pozitivne odzive navadno ne odzovejo, so ocitno visje
uvrsceni negativni komentarji, kar nima nobenega smisla za prodajalca! ...« (Jacqui, 2022).
Kot bo razvidno tudi iz raziskave Facebook podpornih skupin v nadaljevanju, negativna
mnenja ne izvirajo vedno iz slabe kakovosti izdelka. Lahko, da gre za zamudo posiljke, za
katero je kriva dostavna sluzba ali kaj podobnega (priloga 10, slika 6). Vendar negativen
komentar v vsakem primeru pusti slab pecat na prodajalno, ji zniza ugled in zaupanje vanjo,
zato je to izziv doseganja pozitivnih ocen kupcev (izziv 6, tabela 13, priloga 8).

Izzive v kategoriji pomanjkljivega podpornega okolja in neosebnega pristopa (IV.) se kazejo,
ko imajo ¢lani skupnosti probleme s strogimi pravili, doseganjem meril platforme in
avtomatiziranega odziva platforme. Velik problem, kot ga opisujejo ¢lani skupnosti v tabeli
11, priloga 7, predstavljajo neupraviceni umiki izdelkov, kar kaze na obcutljiva pravila
delovanja na platformi in avtomatiziran odziv platforme (izziv 10 v tabeli 13, priloga 8).
Avtomatski robot, ki preucuje sezname izdelkov velikokrat neupravi¢eno zazna popolnoma
nedolzno stvar, ki jo Steje kot krsitev: »To jutro je bil eden izmed seznamov mojih izdelkov
dezaktiviran, ker naj ne bi ustrezal v kategorijo rocnih izdelkov, starin in umetnin ... po
poslani pritozbi na Etsy sem prejela povratno avtomatsko sporocilo, da je odlocitev
dokoncna ... Ne kopiram izdelkov, vse delam sama ... Moja najvecja skrb je nevednost o
tem, kaj da robotu misliti, da gre za kopiran izdelek - dokler ni jasno, kaj je motec dejavnik,
ni nobenega nacina, da bi lahko preprecili, da roboti Se naprej dezaktivirajo sezname
izdelkov brez pravega razloga« (Deb, 2022). Da se izdelek dezaktivira iz izloZbe, prodajalec
pa ostane brez prihodkov iz prodaje umaknjenega izdelka, zadosSca Ze zelo majhen razlog. V
primeru, ki sem ga nasla na Etsyjevi skupnosti, gre za umik izdelka, zaradi napacne uvrstitve
izdelka (v tem primeru nalepk) v kategorijo igrace: »prodajanje izdelkov, kot so nalepke ne
sodi v kategorijo igrace in igre ... sicer Etsy poslje obvestilo ... otroski izdelki so zelo
obcutljivi. Majhni delci lahko Skodujejo malcku ... nalepke morajo biti uvrscene v ustrezno
kategorijo, kot na primer papir in pripomocki za zabave ...« (Zoie, 2022). To je namre¢
strogo regulirana kategorija zaradi varnosti otrok in zato se vanjo ne uvr§ca vse po vrsti.

Oglasevanje prodajalne. Nanasa se na izziva doseganje meril in prelaganje obveznosti na
prodajalca (kategoriji 11 in V v tabeli 13, priloga 8). Prva stvar, ki jih bremeni, so placljive
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promocije, ki velikokrat ne zadostijo upom v smislu optimizacije SEO iskalnika, v smislu,
da bi se oglasevani izdelki pojavljali na prvih nekaj straneh (glej prilogo 7, tabela 11, [tezava
5]) in: »Zanima me, ali imajo razprodaje na Etsy viogo pri prodaji? ... Opazila sem, da so
vsi artikli na prvih straneh od Star Sellerja in Etsy picks« (Felice, 2022). Omenjeno kaze,
da je ponudnikom tezko tekmovati z ostalimi uspe$nejSimi prodajalci na platformi (izziv 7
iz tabele 13, priloga 8).

Zahtevnost doseganja meril in statusa Star Seller je vidna iz komentarjev, ko se nekaterim
dodaten strosek v placljivo promocijo ne obrestuje, tako da kljub vsemu vlozenemu trudu,
ne morejo dosegati zadostnega volumna prodaje, kot se zahteva za pridobitev ali ohranitev
statusa »Star Seller«: »Sodeloval sem v trenutni razprodaji ... ne vidim nobene razlike v
prodaji. Dobil sem 2-3 prodaje, a te so bile od mojih stalnih strank ...« (Yash-Shanky, 2022)
(izziv 12, tabela 13, priloga 8). Uspeh na platformi Etsy je odvisen od mnogih dejavnikov in
ocitno zahteva veliko dela za premostitev izzivov. Tabela 7 prikazuje izzive in kako se ti
povezujejo s tematskimi kategorijami na Etsyjevi skupnosti.

Tabela 7: Izzivi povezani s primeri iz prakse na Etsyjevi skupnosti

Kategorija Izziv Tematske kategorije na
Etsyjevi skupnosti

1. Pritisk zaradi personaliziranih

narodil
I Izdelek 2. Dohajanje tempa izdelovanja
izdelkov in optimiziranja
oglasevanja
3. Nerazumevanje algoritmov Tehnoloske tezave
Doseganje obiska prodajalne Tehnolo$ke tezave
na Etsy
5. Doseganje zadostnega Tehnoloske tezave
Il.  Oglasevanje volumna prodaje
6. Doseganje pozitivnih ocen Upravljanje prodajalne
kupcev
7. Tekmovanje z veleprodajalci Oglasevanje prodajalne
na platformi
1. Varstvo 8. Posnemanje
intelektualne
lastnine
9. Velika dostopnost informacij
IV. Pomanjkljivo na platformi, a Se vseeno
podporno okolje prevec neosebna pomoc
in neosebni platforme
pristop platforme | 10. Stroga pravila, avtomatski Upravljanje prodajalne
odzivnik
V. Merilain 11. VzdrZevanje donosnosti Oglasevanje prodajalne
prelaganje 12. Izziv ohranjanja statusa Star | Ogla3evanje prodajalne
obveznosti na Seller
prodajalca

Vir: lastno delo.
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4.2.2.2 Pregled Facebookovih podpornih skupin

Po pregledu socialnih omrezij, na katerih se pojavljajo vsebine, povezane s spletno trznico
Etsy, je videti, da gre za obsezen domet oglasevanja in zavedanja blagovne znamke Etsy. O
tem pricajo podporne skupine na druzbenem omrezju Facebook, ki jih je preko 100. Med
prvimi stotimi sem naklju¢no izbrala 9 tujih, javnih podpornih skupin in eno slovensko
zasebno skupino. Vse imajo preko 1000 ¢lanov in preko 10 objav dnevno. Izbrane
Facebookove podporne skupine imajo razpon od 2,2 tiso¢ do 36,4 tiso¢ ¢lanov. V prilogi 6
(tabela 9) je prikaz prvih Sest najpogosteje pojavljenih tem in Stevila objav v posameznih
skupinah na druzbenih omrezjih. Zaradi obseznega Stevila objav sem analizirala objave, ki
izvirajo iz najpogostejsih kljuénikov v skupinah, za nadaljnjo analizo pa med njimi izbrala
le tiste, ki vsebujejo komentarje in odzive.

Videti je, da platforma Etsy na svoji spletni strani ne nudi popolnoma jasnih pravil glede
poslovanja, davkov in oglasevanja, zato prodajalci podporo za svoje dileme is¢ejo drugje,
recimo v skupinah na druzbenih omrezjih. Prelozena odgovornost na prodajalce, da morajo
na svoji podjetniski poti pokazati svojo iznajdljivost, pogosto povzroca stres, ki ga je veliko,
ze zaradi nejevere v prodajo in negotov uspeh lastne prodajalne. Vseeno pa o pozitivni
vrednosti in zaupanju v platformo pricata druzbena izkusnja preko pogovorov na druzbenih
omrezjih, ki kaZejo, da obstaja zaupanje in podpora med ¢lani, kar predstavlja ve¢jo vrednost
platforme v o¢eh uporabnikov. Nekoliko bolj negativni pridih zaznavanja vrednosti je
zaznati zaradi ocitno preslabe kakovosti storitve platforme. Iz pogovorov je namre¢ sklepati,
da platforma o¢itno ni popolnoma podprta s funkcijami in ne poskrbi samodejno za uspesno
trzenje. Tudi pri kakovosti informacij se na platformi ocitno zatakne, saj kot bo opaziti v
nadaljevanju, ¢lani na platformi poleg sploSnih izobrazevanj, pogreSajo osebni pristop
zaposlenih na platformi, ki bi svetovali prodajalcem v specifi¢nih primerih (izziv 10, tabela
13, priloga 8). Uporabnike pestijo tudi finan¢ne skrbi, saj se finan¢no ugodnim pogojem
vstopa, pridruZzijo stroski posiljanja v tuje drzave, to pa je tezko cenovno koordinirati (izziv
11, tabela 13, priloga 8). Vsak uporabnik mora torej opraviti Se vrsto optimizacij, da
oglaSevanje steCe in prinese rezultate v obliki ogledov in prodaje (to bo podprto z izsledki v
nadaljevanju tega poglavja).

DruZbena omreZja skrbijo za spro§c¢eno komuniciranje med ¢lani in hitrejSe povezovanje. V
javnih Facebookovih skupinah se objave ti¢ejo oglasevanja en drugega (recimo spuscanje
povezave do svoje Etsyjeve prodajalne ob komentarju ali v§ecku objave drugega) (priloga
11, slika 2 in slika 3) ali pa iskanja in nudenja pomoci pri oglasevanju prodajalne (priloga
11, slika 1, slika 4). Aktivno sodelovanje pri tem pa ne vodi nujno v uspeh, ker kot je videti,
veéina izvira iz samoiniciativnega dela, izvirnosti in iznajdljivosti. V nadaljevanju bo
podrobnejsi vpogled v prodajaléev vidik vrednosti pridobljen iz zasebne Facebook podporne
skupine (Facebook Inc., brez datuma).

V preucevani slovenski zasebni skupini se objave ti¢ejo predvsem pravil poslovanja, davkov
in oglaSevanja za povecano $tevilo ogledov in prodaje (celotna priloga 10). Objave kazejo,
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da ima prodajalec na platformi velikokrat tesnoben obcutek, ko pride do resnejsih tem o
davkih in podjetni§tvu, ker se lahko tu po nepotrebnem in predvsem zaradi nevednosti
nekaterih zakonov za¢nejo delati napake, kar lahko terja svoj davek (tu se pokazeta tako
negativna plat platforme, ker gre za slabso kakovost informacij kot tudi pozitivna plat, ko
navkljub pomanjkljivim informacijam, ljudje zaradi druzbene narave spletne platforme
komunicirajo med sabo in dozivijo izkusnjo kot pozitivno) (razvidno tudi iz priloge 10, slika
1): »... mi nekaj Se vedno ni jasno. Torej, ce nameravam odpreti trgovinico, moram postati
atipicni davéni zavezanec ali ne? ... Mi ni jasno, zakaj bi postala ..., ko placam Ze Etsy-ju
en kup stroskov ... in koliko ta davek sploh znese? ... « (Recek, 2021a). Ali pa (glej priloga
10, slika 2): »bi mi kdo pojasnil, kako si sledijo racunovodski postopki od prejema narocila
dalje?« (Likovska, 2020). V prilogi 10 slika 7 je prikaz Se ene dileme o vodenju
knjigovodstva Etsyjevega prodajalca, ki pravi: »... Sem bolj hobist, se Se odlocam, ali sem
pripravljen prevzeti vso birokracijo, ki se zahteva za s. p. ... Kako vodite materialno
knjigovodstvo zalog materiala ...« (Sten, 2020). In replika ¢lana: »... poskusite za zacetek
registrirati osebno dopolnilno delo. Za s. p. po moji oceni (Ce zZelite pokriti vse stroske in
nekaj zasluziti) potrebujete 2000 EUR ...« (Malej, 2020).

V nadaljevanju so izzivi opazovanih prodajalcev, ki se nanasajo na oglasevanje (oglede,
prodajo, ocene kupcev in nerazumevanje algoritmov) in prelaganje zahtevnih nalog
platforme na prodajalce, kar lahko v ofeh nekaterih porabnikov zniza zaznano vrednost
platforme in ji ne ostanejo zvesti. Konkretno, zaradi razdrobljenih informacij o vodenju
prodajalne, ljudje velikokrat obupajo zaradi pomanjkanja Casa, prezahtevnosti in prevelike
odgovornosti, (6. izziv v tabeli 13, priloga 8). Ali kot kaze slika 3, v prilogi 10: »Odkar sem
skenslal Etsy ads so ogledi padli na 0-/ ogleda na dan ... Se teh nekaj prodaj, ki sem jih
imel, stranke niso pustile review-a ...« (Novak, 2020). Nasvet, da pridobi ocene strank, je:
»Za reviews ... dobra taktika je, da po dolocenem casu vprasas, ce so dobili izdelek ... Ce
recejo ja ful veselo, jih prosis za review.« (Mirt, 2020). Poleg tega svetujejo Se, naj se hkrati
posveti SEO optimizaciji, sicer bo denar za placljive oglase Sel v ni¢: »... zato je SEO tako
pomemben, boljsi je, prej stranki pokaze, kar isce in ve¢ moznosti je, da to kupi ... Redko
kdo gre gledat vec kot prvih 15 strani. So Se druge stvari pomembne, samo SEQ je tisto, PO
cemer te najdejo.« (Zurovac, 2020). Prodajalc¢ev odziv na ocitno prezahtevne naloge: »Ste
samo potrdili moje mnenje ... najbrz bom kar zaprl Etsy ...« (Novak, 2020).

Etsy po navadi svetuje ¢im bolj natancen opis za izdelke in prodajalno. Tako je tudi z dnevi
dostave. Prodajalec je pri tem lahko zmeden, ker navadno nima predstave, koliko Casa posta
dostavlja pakete, Se posebej ne v razli¢ne drzave. Zopet je to izziv (11. izziv v tabeli 13,
priloga 8), nanasajo¢ na prelaganje zahtevnih nalog na prodajalca, saj mora sam ugotoviti,
kako naj vzdrzuje donosnost. Tudi pri opazovanju odprte lastne prodajalne na platformi Etsy
sem si zazelela takoj$njo, avtomatizirano nastavitev Stevila predvidenih dni dostave, ki je
priporocljiv za moj izdelek in za mojo drzavo, a te moznosti ni. Kolikor mi je uspelo videti,
se na druzbenih omrezjih preko pogovorov v skupinah tudi lovijo s tem, zato se preko
njihovih pogovorov da pomagati in poskusiti, kar je predlagano s strani drugih prodajalcev.
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Zmedeni porabniki sprasujejo (priloga 10, slika 5): »Vprasanje glede posiljanja. Za
Slovenijo ni problem ... Ker pa bi rada posiljala tudi v ostale drzave EU, me zanima, kako
Vi to pocnete? ... mi ni najbolj jasno, kako na Etsy-ju potem za vse ostale drzave nastimate
neko fiksno stevilko? Ker je ogromna razlika med posiljanjem v npr. Avstrijo ali pa kam dlje
... Se mi zdi malo tezko vsteti del teh cca. 13 eur v izdelek, potem bo cena grozno narasla«
(Recek, 2021a). Temu sledijo komentarji: »po Sloveniji s priporocenim pismom ni mozno
vec posiljati nicesar drugega kot dokumente oz. papir. Izdelke se posilja z blagovnim
pismom. Ce je kuverta dovolj tanka, da gre v nabiralnik, potem je lahko blagovno pismo s
sledenjem, drugace pa morate poslati kot blagovno pismo s podpisom (ki je drazje). Po EU
posiljam obicajno z GLS ali Posto Slovenije. Drugam pa z DHL (po pogodbi). Ugodna
varianta brez pogodbe je tudi PackageSender ... Zaradi razlicnih cen in neumnih nastavitev
na Etsy-ju sem morala za 30+ drzav za vsako posebej nastavit postnino + shipping upgrade.
Del postnine pa imam skrit tudi v izdelku.« (Petek Ilesi¢, 2021).

Ali pa: »Katera varianta je pa po vasem boljsa za posiljanje v ZDA? Jaz sem namrec¢ do
sedaj vse posiljal priporoceno. Sploh nisem vedel, da obstaja pismo s sledenjem.« (Jevnikar,
2020) in mnenja drugih: »... pri priporocenem pismu na cilju zahtevajo podpis ... pri pismu
s sledenjem pa ne. Oboje ima tracking. Pismo s sledenjem je v primeru posiljanja po EU
vedno drazje ... izven EU pa je cenejse.« (Zrimsek, 2020). Nekateri poudarjajo pomen
sledenja posiljki in komuniciranja s stranko: »... pregledam tracking. Ce opazim, da je kdo
dobil obvestilo in Se ni dvignil, posljem msg in mu povem, da mora sam na posto ali na posti
narocit ponovno dostavo.« (Zrimsek, 2020). Z obvestilom strank v primeru zamud popazijo
na svoj ugled v oéeh strank in poskrbijo za njihovo brezskrbnost in zadovoljstvo, hkrati pa
se izognejo slabi oceni prodajalne, s katero se je morala soociti ena izmed prodajalk (priloga
10, slika 6): »Jaz sem ponoci dobila nasty review od stranke, da je narocila 22. maja in Se
vedno ni dobila paketa ... je mogla to povedat na Etsyju z eno zvezdico ... Aha, torej bo
verjetno kriva zamuda.« (Cloud, 2020). Zgornji opis bi se dalo povezati z izzivom
prodajalca, ki se nanasa na oglaSevanje in doseganje pozitivnih ocen kupcev.

Se ena sled, ki povzro¢a jezo pri prodajalcih, so zamude Kurirjev in sledenje posiljkam po
razli¢nih drzavah. Tako je recimo objava Poste Slovenije (priloga 10, slika 4) naletela na
negativen odziv porabnikov: »Posta Slovenije obvesca, da prihaja do daljsih zamud v
prenosu posilik za ZDA« (Strle, 2021), objavi sledi vrsta komentarjev kot recimo: »Vse, kar
gre cez Chicago stoji Ze tudi vec kot 2 meseca in se ne premakne ... Kdo ve, kje bi dobil info,
preko katerega centra gre v katere drzave (da vse kar gre Chicago usps dam cancel order)«
(Hren, 2021) in Se: »Ne samo, da so dvignili cene, se podali v obdavcenje prispelih posiljk
IN postnin, ki smo jih za te posiljke Ze placali, zdaj se grejo Se to, da nimajo sredstev, da
opravljajo EDINO sluzbo, zaradi katere obstajajo?« (Klevska, 2021).
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4.2.2.3 Analiza prodajaln s pomocjo platforme EtsyHunt in eRank

V nadaljevanju raziskave sem preko EtsyHunt ugotavljala lestvico Etsyjevih prodajaln z
najvisjo prodajo. Tu izstopajo tri prodajalne, in sicer CaitlynMinimalist, PlannerKate in
Beadboard: prva prodaja nakit, druga notesnike ter tretja pripomocke za izdelovanje nakita.
Najvisja prodaja iz ve¢ kot 1200 aktivnih seznamov izdelkov belezi 2 milijona ameriskih
dolarjev, prodajalna pa belezi do skoraj 400 tiso¢ ocen strank (EtsyHunt Inc., brez datuma).
Uspeh prodajalne CaitlynMinimalist na druzbenem omreZju Instagram belezi zavidljivo
Stevilo sledilcev, kot kaze slika 3 v prilogi 12 (Instagram Inc., brez datuma). Tudi ostali dve
uspesni prodajalni (sicer brez znacke Star Seller) sledita s podobnimi rezultati. Videz,
kakr$nega naj bi imele uspesne prodajalne, je prikazan v prilogi 12, slika 1 in slika 2. Vsak
izdelek vkljucuje po vec slik in ima podan natanéen opis (Etsy Inc., brez datuma). Opazila
pa sem, da so kljuéne besede v naslovih visoko konkurenéne, kar je z vidika optimizacije
SEO slabo in se zna izgubiti med mnozico izdelkov, ¢e te prodajalna nima dobro nastavljene
— recimo klju¢na beseda »personalized name nacklace« je po statistiki platforme eRank zelo
zasedena (priloga 12, slike 4, 5 in 6) (eRank Inc., brez datuma). Kljub temu je videti, da je
tudi optimizacija SEO prodajalne precej dobro nastavljena, saj se prodajalna ob vpisu
kljuéne besede »jewelry« pojavi na prvi strani, kljub visoki stopnji konkurence. Zelela sem
tudi izvedeti konkreten odziv ljudi pri obravnavanih treh prodajalnah, zato sem med ocenami
pregledala prve tri komentarje prvega najdrazjega izdelka. Opaziti je splosno zadovoljstvo
strank nad prodajalno in izdelki in visoke ocene s 5 zvezdicami (priloga 12, slika 1).

4.2.2.4 Primerjalna analiza izbranih individualnih primerov

Poleg teh sem med raziskavo naletela tudi na nekatere individualne primere v zasebni
Facebookovi skupini in se mi jih zdi vredno omeniti zaradi SirSega razumevanja problematik
Etsyjevih prodajalcev (priloga 13, slika 1) (Facebook Inc., brez datuma). Nosilec objave je
imetnik prodajalne MwoodMatijas, ki zaenkrat, na zacetku svoje poslovne poti, dosega
slab$e rezultate (nanasa se na izzive iz kategorij I, 11 in V, priloga 8, tabela 13). Videti je, da
je vzrok za to pust videz prodajalne, enoli¢ni naslovi oglasov, ki podajo slab opis izdelkov
(priloga 13, slika 2) (Etsy Inc., brez datuma). Vsak oglas vsebuje zgolj po eno ali dve sliki,
kar je veliko premalo. Poleg tega v Casu raziskave ni bilo niti nikakrSnega podrobnega opisa
profila prodajalca, zgodovine zacetka prodajalne niti sli¢ice prodajalca. Skratka, veliko
premalo Casa je posvecenega trzenju. Prodajalna torej kljub lepim in kakovostnim izdelkom
ne belezi veliko prodaje, niti Se nima nobenih ocen strank.

Opazila sem objavo na Facebookovi skupini, v kateri i§¢e nasvet, kako izboljsati prodajalno
in v odziv dobi zelo zavzeta in obsezna priporocila. Mlada prodajalna se namrec sooca z
izzivi, povezanimi z dohajanjem tempa izdelovanja izdelkov in optimiziranja oglasevanja
ter doseganjem meril za pridobivanje statusa Star Seller. lzseki nekaterih uporabnih
komentarjev, ki izhajajo iz tak$ne objave in so podobni izsledkom iz teorije, sledijo: » ...
uredit trgovino "od zunaj"”, da bi delovala bolj privlacno in dajala vtis, da je zadaj dejansko
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clovek, ki do oblikovanja takih izdelkov cuti ljubezen in strast ... Dodat kaksno sliko iz
ozadja, kako nastajajo taksni izdelki ... Izdelke predstavit s ¢im vec fotografijami ... Popravit
slovnicne napake v opisih ... razsirit opise. Ce bi kupovala kaj takega, bi si Zelela vec
informacij ... Kaksen je na otip ..., kako fenomenalno pase v dolocen interier, s kaksnimi
postopki, materiali je izdelan ... Dopolnit z morebitnimi priporocili o vzdrzevanju takih
izdelkov, priporocljivo v vsakem listingu in v FAQ razdelku. A je treba tako pohistvo s ¢im
zascitit, kako pogosto? Kako ga ocistit? ... Cim bolj zapolnit Tags razdelke v listingih s
kljucnimi opisnimi/iskalnimi pojmi, da Etsy ugotovi, kaj prodajate in komu to prikazovat.
Tudi v naslovih je smiselno zajeti kolikor je mogoce bistvenih opisnih pojmov« (Strle, 2022).
In Se, ker gre za leseno pohistvo, nekateri menijo, da Etsy ni platforma za tako drage in velike
stvari, $e posebej ne, ker nastane problem v dostavi in postnini (Facebook Inc., brez datuma).

Na podlagi zgornjih izsledkov sem za primerjavo poiskala tudi prodajalca na obmocju
Slovenije, ki mu poslovanje bolje uspeva, zato sem se osredotocila na slovenske Etsyjeve
prodajalce z oznacbo Star Seller. 1zbrana prodajalna Gripnatic prodaja ro¢no izdelane lesene
pripomoc¢ke za treniranje. Da pa bi videla, kako se zgornji nasveti, namenjeni manj
uspesnemu prodajalcu, manifestirajo pri uspesnejSem prodajalcu, sem ga vzela za
primerjavo. Kot kazejo slike 3, 4, 5 in 6 v prilogi 13, je opaziti, da gre pri prodajalcu z zna¢ko
Star Seller za ZivahnejSo prodajalno, ki kupca veliko prej pritegne, da si ogleda Se vec
izdelkov. Nekateri izdelki poleg fotografij vkljucujejo Se zanimive posnetke, kako izdelek
izgleda in se uporablja, kar prav tako dvigne raven ponudbe. Poleg tega transparenten prikaz
veéjega Stevila prodaj v ¢loveku vzbudi zaupanje in ustvari mnenje, da morajo biti izdelki
zares kakovostni, ¢e jim zaupa in jih uporabi toliko ljudi. Boljsi vtis napravi tudi izpolnjen
profil in sli¢ica prodajalca, da se s tem pokaze, da gre za zivo osebo, ki stoji za prodajalno
in se lastnoro¢no ukvarja s tem. Odli¢no je tudi samo ime prodajalne, ker takoj pove veliko
o0 prodajanih izdelkih (oprijem in gimnastika) (Etsy Inc., brez datuma).

4.2.2.5 Preucevanje Youtube vsebine o Etsy

Ogromno gradiva o izobrazevanjih in aktualnih novostih, recimo tudi glede Etsyjevih
optimizacij SEO ali pa dobrih in slabih lastnosti uporabe platforme in $e vse druge mozne
vsebine, so prisotne tudi na Youtube kanalu, kjer je mo¢ pogledati videe na to temo. Izmed
vseh sem na Youtube kanalu nasla in izbrala dva primera video vsebin. En video na tematiko
0 spremembah Etsyjevih algoritmov SEO za leto 2023, drug pa se tice slabih lastnosti
platforme Etsy, zamol¢anih §irSemu obcinstvu (Youtube Inc., brez datuma).

Pomembna izboljsava, ki se je zgodila pred kratkim, je tudi vizualni iskalnik, ki je izboljsal
porabnikovo izku$njo. Deluje tako, da ima uporabnik iPhona z operacijskim sistemom iOS
moznost slikati ali naloziti fotografijo iz galerije, Etsyjev iskalnik pa na podlagi fotografije
poisée podobne rezultate (v tabeli 12, priloga 8 se to nanasa na pozitivno zaznano vrednost
v smislu kakovostne storitve za prodajalce in kupce, ker hitro pripelje porabnika do cilja).
Video kaze, da gre za precej dobro izboljSavo, ki porabniku omogoci hitro najti stvari, ki jih
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i8¢e (Moore, 2023). Ne vrti pa se vse zgolj o pozitivnih stvareh okoli Etsyjevega prodajanja,
priljubljenosti in enostavnega nacina odprtja prodajalne. Tu obstaja $e ogromno dela za
kulisami, strateSkega razmisljanja in poskusov uspes$nega vodenja prodajalne, kar utegne
prinesti veliko stresa prodajalcu, ki je posebno izrazit predvsem ob zaéetku dejanske prodaje
izdelkov. Takrat namrec pride do izraza set pravil Etsyjeve trznice, ki zahtevajo razumevanje
s strani prodajalcev, kajti neupostevanje teh, lahko konca celotno kariero na Etsy.

Tako kot ze omenjene pritozbe v Etsyjevi skupnosti o umiku izdelkov zaradi neke banalne
krsitve (v prilogi 7, tabela 11), je tudi iz ostalih spletnih virov opaziti, da gre za pereco
tematiko na Etsyjevi trznici. Izkusnje pravijo, da se prekrsitev katerega od pravil lahko zgodi
zelo enostavno in brez posebnega truda (izziv Stevilka 10, tabela 13). V takSnem primeru se
zgodi dezaktivacija seznama izdelka ali celo zaprtje prodajalne: » ... Lahko mi zaprejo
prodajalno ...« (ShaLest Jones, 2022). Po navadi dezaktivacijo spremlja tudi avtomatsko
elektronsko sporocilo, ki sporoca, da se je neko Etsyjevo pravilo krSilo (izziv Stevilka 10,
tabela 13, priloga 8). Ljudje v¢asih niti ne vedo, kaj to¢no so storili narobe: »... Avtomatsko
sporocilo mi resnicno ne pove veliko o tem, katero pravilo sem prekrsila ... « (ShaLest Jones,
2022) in sku$ajo sami ugotoviti, kaj je vzrok zato: »... tako da sem sla nemudoma pogledat
Etsyjeva pravila, da bi skusala ugotoviti, kaj sem storila ...« (ShaLest Jones, 2022). V¢asih
algoritmi ali avtomatski opti¢ni ¢italnik skenira sliko in zazna, da gre za kopiranje neke
druge blagovne znamke (izziv 3 in 10, tabela 13, priloga 8), zato varovalni mehanizem takoj
sprozi alarm in zaprtje: »Bolje pogledam fotografijo in naredim temeljit pregled podrobnosti
na fotografiji, ... in pogled se mi ustavi na ozadju fotografije. Zagledam logotip priznane
blagovne znamke na polici ... Algoritmi ali nekaksna avtomatizirana funkcija, ki jo ima Etsy,
ko nalozite fotografije, skenira fotografije in sedaj je videti, kot da poskusam izdelovati
ponaredke priznanega oblikovalca ...« (ShaLest Jones, 2022). Vse dokler posameznik sam
ne popravi, kar se popraviti da, Etsy pa ponovno odlo¢i: »... Spremenila sem ozadje
fotografij in posodobila stanje ... in samo cakala, ker je v elektronskem sporocilu pisalo, da
bo Etsy pregledal moj vnos in ugotovil, ali res delam kaj narobe. Moj vnos se je naslednji
dan znova pojavil ...« (ShalLest Jones, 2022). Gre za izredno neugoden polozaj, Ki
posameznika ves €as puS€a v negotovosti in ga potiska v dodatno dohodkovno nestabilnost,
ki Ze tako ali tako ni majhna na individualni poti platformnega delavca. Skratka, gre za
posebej tezko breme posebej z vidika nekoga, ki se s prodajo na Etsy Zeli ukvarjati resno in
mu predstavlja glavni vir dohodka.

Naslednja slaba stran Etsyja je, da obstajajo izdelki, ki so sicer dobi¢konosni, vendar tako
zamudni in tezavni za izdelavo, da posameznik ob njih obupa, kot recimo ro¢no izdelovanje
rojstnodnevnih majic po meri: »Imam primer, ko se mi je to zgodilo. Prodajala sem
rojstnodnevne majice po meri ... ni slo za masovno proizvodnjo ali izdelovanje majic s folijo
za preslikavo majic ... Enostavno ni bilo vredno vse drame, ki je nastajala ob izdelovanju
teh majic ...« (ShaLest Jones, 2022). Zgornji opis predstavlja izziv 1, tabela 13, priloga 8.

Se ena stvar, ki velja omeniti, je poraba ¢asa na fotografijah izdelkov, in skrbi prodajalcev,
da dajo dovolj informacij o izdelkih ter da so ti kakovostni: »To ni samo postaviti spletno
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prodajalno in jo preprosto pustiti. To je dolgotrajno, in ce prodajate fizicne izdelke, je se
bolj zamudno, saj ne samo, da morate optimizirati svoje sezname izdelkov, ampak morate
nuditi tudi odlicno storitev za stranko. Priporocam, da namenite veliko casa skrbi za
stranke« (ShaLest Jones, 2022). Poleg tega so primorani posvecati nenehno skrb optimizaciji
seznamov izdelkov in njihovim rednim osvezitvam, kar predstavlja izziv 2 v tabeli 13,
priloga 8.

Zraven tega si kupci zelijo imeti obcutek, kot da so edini kupci in ob¢utka, da imajo opravka
z mikropodjetnikom, zato se mora prodajalec kot tak potruditi, da kupcem ustvari ta obcutek
preko zahvalnih kartic in drugimi posebnimi notami (izziv 1 v tabeli 13, priloga 8). To
ustvarjalno noto pa je ob vecji koli¢ini povprasevanja tezko ohraniti: »Bolj, kot je moja
prodajalna rasla, manj sem bila zmozna izrazati ustvarjalnost« (Shalest Jones, 2022).
Izkusnje tudi govorijo, da vse ne gre v prodajo, zato je bolje imeti po ve¢ seznamov izdelkov
za enak izdelek, preizkusati menjati klju¢nike in naslove, ki se bolje primejo, da se ugotavlja,
ali je tezava v izdelku ali v slabi optimizaciji SEO.

4.3 Opazovalna Studija lastne prodajalne na platformi Etsy

Drugi del bo zajemal opazovanje odprtja lastne prodajalne na platformi Etsy, imenovane
MausiBabyCreations. Namen bo raziskati, ali se z organsko rastjo da uspeti na tej platformi,
ali je raje potrebno uporabiti placljive metode (Etsy oglasevanje in podobno). S tem bom
pridobila dodatna spoznanja o enakopravnosti uporabnikov, trzenju izdelkov, algoritmih,
doseganju obiska in prodaje na tej tekmovalno-sodelovalni platformi. Zanimalo me bo tudi,
ali je v praksi zaradi robotskih algoritmov, ki preverjajo udeleZence, res tako enostavno
prekrsiti pravila platforme Etsy in kako se platforma ob tem posveti posamezniku S
specifiénim primerom.

4.3.1 Cilj in potek opazovanja odprtje lastne prodajalne na platformi Etsy

Poskus bo zajemal obdobje dveh mesecev poskusnega delovanja. V trgovino bo postavljenih
deset ro¢no narejenih izdelkov za otroke, katerim bom v naslove pripela tudi klju¢ne besede,
kot jih za specifi¢no kategorijo izdelkov, za bolj$o optimizacijo SEO, priporoca platforma
eRank. Primer bom zasnovala tako, da bom en mesec pustila izdelke v prodajalni brez
kakrs$nihkoli placljivih oglasov, v drugem mesecu pa bom za 5 izdelkov placevala Etsyjevo
oglasevanje. S tem bom pridobila vpogled, kakSne moZznosti za uspeh ima zacetnik, brez
posebnega znanja o delovanju algoritmov platforme in ali ima kot tak, moznost za
enakopravno tekmovanje na tem zasi¢enem trgu. Na koncu bom primerjala oglede in prodajo
v obeh mesecih in opisala, v katerem primeru sem dosegla vecji uspeh ter kako sem zaznala
izkuSnjo. To mi bo pomagalo podati argumente na tretje raziskovalno vprasanje.

RV3: Kako je nacin placljivega oglasevanja povezan z uspehom ogledov in prodaje na
platformi Etsy?
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V poskusnem obdobju bom ocenjevala tudi preprostost celotnega vodenja Etsyjeve
prodajalne in odzivanje platforme na morebitna vprasanja prodajalca, da lahko dokonéno
najdem odgovore $e za Cetrto in za peto raziskovalno vprasanje.

RV4: Kako neosebna pomo¢ platforme Etsy vpliva na prodajal¢evo zaznavanje vrednosti na
platformi?

RV5: Kako preprosta uporaba in vizualna urejenost platforme vpliva na zaznano vrednost in
zaupanje prodajalca na platformi?

4.3.2  Analiza opazovanja lastnega primera

Da bi videla, ali prodajalec brez trzenjskih izkusenj lahko uspe na zasi¢eni platformi Etsy,
sem odprla svojo prodajalno na platformi Etsy. Zelela sem izvedeti, ali mora prodajalec na
platformi poleg ro¢nih spretnosti obvladati tudi ves¢ine podjetnistva in digitalnega trzenja
ali zanj za to poskrbi platforma. Razlogi, zakaj bi Zelela delati za platformo, SO pri meni
predvsem zelja po neodvisnosti in zasluzek iz prodaje izdelkov, ki so plod konjicka, ki me
osrecuje (zadostitev osebnih vrednot). Poskus sem vzela kot izziv uvoda v podjetnistvo in
ker sem zelela izvedeti, kaj bi se lahko razvilo iz tega. Dobro ime, globalna prepoznavnost
in lep videz platforme Etsy v meni vzbudi zaupanje in pozitivne asociacije, ker deluje
kredibilno in profesionalno, zato se mi med vsemi spletnimi trznicami zdi najbolj zaupanja
vredna in najbolj domaca. Navdalo me je z upanjem, da bo, ¢e platformo ze obisce taksno
Stevilo ljudi, vsaj kakSen kupec enostavneje nasel pot do moje prodajalne, kar bo pripomoglo
k prepoznavnosti moje prodajalne in nakupov iz nje. Pozitivno oziroma negativno
zaznavanje opazovanja so zbrana tudi v tabeli 12, priloga 8.

Slisala sem, da je za uspeh na platformi Etsy treba preciti veliko ovir, zato sem bila skepti¢na,
saj nisem niti vedela, ali bo moja ponudba primerna za prodajanje na platformi. Moja
ponudba zajema Sivane in okrasne izdelke za otroke, ki jih ob¢asno iz konjicka, izdelujeva
skupaj s sestro. Slisala sem tudi, da je za uspeh treba vloziti veliko dodatnega dela in imeti
nekaj znanja o algoritmih, zato me je skrbelo, ali se bom stvari znala lotiti pravilno. Zavedala
sem se, da bosta le od uspeha in ob¢utka pripadanja skupnosti, odvisna moj zagon za
nadaljnje delo in spro$¢anje ustvarjalnosti.

V fazi predpriprav dejanskega odprtja Etsyjeve prodajalne je bilo treba preuciti pogoje za
prodajanje na Etsy. Za zacetek je bilo treba izbrati ustrezno obliko poslovanja za moj status
(majhen nabor izdelkov), da bi stroskovno zneslo. Naj bo to oblika samostojnega podjetnika
(v nadaljevanju s. p.), popoldanski s. p., osebno dopolnilno delo ali katera druga oblika), kar
se mi je zdela najteZja naloga. Zdelo se mi je, da je zbiranje informacij o tem precej
raztreseno (izziv 9, v tabeli 13, priloga 8), Se posebej ker v podjetnistvu nimam veliko
izkuSenj. Bolj in bolj me je zacelo skrbeti dejstvo, da bi §lo kaj narobe, ker nisem nagnjena
k tveganim odlocitvam - recimo, da bi nevede spregledala kaksno pomembno pravilo in
nepravilno vodila raune ali kaj podobnega. Prisla sem do tocke, da je najprimernejSa oblika
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zame osebno dopolnilno delo, saj vse ostalo predstavlja prevelik vlozek in stroske za zacetek,
ko je prodaja Se pod vprasajem.

4.3.2.1 Enomesecni poskus brez Etsyjevih oglasov

Poskus sem zacela s postavitvijo izdelkov v spletno izlozbo Etsy, pri ¢emer sem dodala opise
in klju¢ne besede v naslove, brez uporabe kakr$nihkoli Etsy placljivih oglasov. Negativne
obcutke pri spletnem poslovanju s platformo sem zaznala ob zahtevah po izpolnjevanju
osebnih in ban¢nih podatkov. Recimo, profilne slike, nisem dodala iz osebnih razlogov, ker
nimam zaupanja izpostavljati osebnih podatkov na splet, ¢etudi se za zagotavljanje zaupanja
v o¢eh kupcev priporoca, da se v popolnosti izpolnijo vse postavke in ¢etudi platforma
garantira varstvo osebnih podatkov (priloga 5, slika 5). To moje negativno zaznavanje, po
mojem mnenju, platforma nadomesti s storitvijo, kot je preprosto vodenje prodajalne,
moznost urejanja prodajalne po svojem okusu (glej prilogo 2, sliko 6) ter pomo¢ pri urejanju
(priloga 2, slika 7).

Ko sem presla to stopnjo, sem zacela spremljati statistiko prodajalne. Dobivala sem zelo
majhno koli¢ino ogledov in obiskov na dan oziroma nobenega (glej sliko 1 in sliko 3, priloga
14). Tu sem se soocila z nerazumevanjem algoritmov in teZzavo doseganja obiska prodajalne
(izziv 3 in 4 iz tabele 13, priloga 8). Se vseeno sem nekaj asa poskusala slediti trendom in
uporabljati kljuéne besede kot jih predlagata spletni platformi Etsyhunt in eRank, ki bi
pomagali izboljsati optimizacijo SEO brskalnika in bi kupci lazje nasli mojo prodajalno (glej
sliko 2, priloga 14) (Etsyhunt Inc., brez datuma; Etsy Inc., brez datuma). Zal se je kljub
naporom moja prodajalna prikazovala nekje na zadnjih straneh brez zadostnega Stevila
ogledov. Pri tem mi je zamisli in motivacije, kaj e ukreniti, po¢asi zmanjkovalo. Vem, da
je z vidika kupca pozitivna vrednost, da algoritmi v ospredje postavijo izdelke, ki so
kakovostni in zaupanja vredni, ker imajo Ze obilico pozitivnih ocen s strani zadovoljnih
strank. A z vidika prodajalca zacetnika, ki potrebuje zacetne oglede in ocene kupcev ter
zacetni zasluzek za nadaljnje izboljSave, je to velika ovira, ker tezko pridobi znacko Star
Seller (izziv 12, v tabeli 13, priloga 8). Dobila sem obcutek, da je med Stevilnimi uspe$nimi
Etsyjevimi prodajalci, tezko izpostaviti skromno ponudbo in jo predstaviti na enakovreden
nacin. Znasla sem se v zaCaranem krogu, kako doseci ustrezni volumen prodaje in posledi¢no
pravico do komentarjev kupcev in ugleda, ki ga komentarji ustvarijo, da bi lahko sploh
zacela razmisljati o znacki Star Seller.

Kmalu po tem, ko sem odprla prodajalno, se mi je zgodila nevse¢nost, da je Etsy zacasno
zaprl prodajalno, zaradi, menda, storjene krsitve. Na elektronskem naslovu me je za obe
zadevi ¢akalo avtomatsko obvestilo, da gre za krsitev nekega pravila platforme (kaze na izziv
10, v tabeli 13, priloga 8). Prevzel me je obcutek tesnobe, ker nisem vedela, zakaj. V ¢im
krajSem Casu sem spisala elektronsko sporocilo in vprasala Etsy, kaj je razlog za zacasno
ustavitev prodajalne. Povedala sem jim, da kr$itve nisem storila namerno, ¢e pa je Slo za
krsitev, bi rada izvedela, za kaj gre, da bi to popravila. Prejela sem avtomatsko sporocilo z

45



nespecificnim odgovorom, da bo posredovano pristojnim in da bo odgovor sledil v roku
nekje 30 dni. Po dolo¢enem casu je bila moja prodajalna zopet odprta, na svoje razocaranje
pa sem ostala brez pojasnila, zakaj.

Da bi ugotovila, ali je kak$na razlika v uspehu ob uporabi placljivih oglasov, sem za
poskusno obdobje enega meseca petim izdelkom od desetih placevala placljive Etsyjeve
oglase in spremljala statistiko prodajalne. Potek opazovanja je opisan v naslednjem
podpoglavju.

4.3.2.2 Enomesecni poskus s placljivimi Etsyjevimi oglasi

Enomesecno opazovanje s placljivimi oglasi petih izdelkov od desetih se v mojem primeru
ni izkazalo kot uspe$no. Po statistiki sode¢, je bilo sicer resda dosezenih ve¢ ogledov in
obiskov, vendar ti niso vodili v prodajo. Stevilo ogledov je v opazovanem enomesenem
obdobju brez placljivih oglasov doseglo skupno 9 ogledov, medtem ko je v naslednjem
opazovanem obdobju doseglo skupno 4,635 ogleda. Na sliki 1 in sliki 3, priloga 14, je prikaz
statistik v opazovanih obdobjih.

Za ucinkovito iskanje najbolj priljubljenih relevantnih klju¢nih besed sem si pomagala s
podpornima platformama EtsyHunt in eRank. Za primer je na sliki 2, priloga 14 nekaj
prikazov, kako je izgledal postopek pripravljanja seznamov izdelkov. Platforma Etsy poleg
postavljanja relevantnih klju¢nih besed, za uspesnejso prodajo, predlaga tudi preucitev cen
sorodnih izdelkov in postavljanje konkuren¢nih cen za izdelke (ne predragih, ne prevec
poceni). Slika 2, v prilogi 14 kaze, da je povpre¢na cena otroSke igralne podloge 62,13
ameriSkega dolarja, tako da je cena takega izdelka v moji prodajalni podpovprecna (glej sliko
1, priloga 14). Platforma predlaga vsaj 10 fotografij na izdelek iz vseh kotov, za ¢im bolj
realen prikaz, kako naj bi bil izdelek videti. Poleg tega predlaga Se brezplacno dostavo
izdelkov, kar je pri moji prodajalni zagotovljeno za vse lazje izdelke (glej sliko 1, priloga
14) (Etsy Inc., brez datuma).

Na koncu enomesecnega opazovanja sem Cutila nezadovoljstvo in neenakopravnost zaradi
obcutka nemoci in oc¢itno pomanjkanja znanja, da bi uspela najti nacin za izpostavljanje
prodajalne. Menim, da bi za zvestobo Etsyjevi platformi potrebovala bolj pozitivno izku$njo,
z manj izzivi ob uporabi. Platformi po mojih izku$njah manjka tudi bolj oseben oziroma
prijaznejs$i odnos do prodajalca, ki bi ga spodbujala na poslovni poti. Recimo, predhodno
opozorilo na elektronsko sporocilo prodajalca, v primeru krSitve katerega od pravil
platforme, da ima ta moZnost popraviti napako.

3) KRITICNI RAZMISLEK

Celotno magistrsko delo mi je pomagalo pri ugotavljanju ali se da teoreti¢éne ugotovitve
povezati z ugotovitvami v resni¢énem okolju. Zanimalo me je, ali pri zaznavanju vrednosti,
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pri uporabniku na platformi Etsy, prevladujejo izzivi ali pozitivno zaznana vrednost.
Zaznavanje vrednosti sem ugotavljala preko netnografske analize Etsyjeve skupnosti,
druzbenih omrezjih (Facebook podpornih skupin), Youtube kanala in opazovanja odprtja
lastne prodajalne na platformi. Med netnografsko S$tudijo je bilo izpostavljenih nekaj
dejavnikov, ki pripomorejo k zaznavanju vrednosti in vlivanju zaupanja za uporabo te
platforme. Izsledki so pomagali odgovoriti na prvi dve raziskovalni vpraSanji:

RV1: Kateri dejavniki vrednosti prodajalcu na platformi Etsy vzbudijo zanimanje za
uporabo?

RV2: Na kaksen nacin platforma Etsy vliva zaupanje prodajalcu na platformi in spodbuja
njegovo namero o izbiri platforme?

V naslednjih podpoglavjih bom skusala odgovoriti na ti dve raziskovalni vprasanji tako, da
bom po vrsti opisala tocke, kje uporabniki platformo vrednotijo pozitivno in kje negativno
(kot je v tabeli 5). Zbrane ugotovitve so zdruzene Vv prilogi 8, v tabeli 12 in tabeli 13.

51 Pozitivni vidiki vrednosti in zaupanja za uporabo platforme Etsy

Izpolnjene osebne vrednote pri prodajalcu lahko pomenijo, da je mozno ohraniti nacin
zivljenja (konjicek) in ga uskladiti z delom ter na ta nacin zasluziti za prezivetje. Je uporabna
resitev za zacetek neodvisne poslovne poti in izogibanje stresnega delovnika v redni sluzbi.
To sem zakljucila iz osebne izku$nje opazovanja odprtja Etsyjeve prodajalne in pri
netnografski analizi Facebook podporne skupine Slovenski Etsy podjetniki: »... Sem bolj
hobist, se se odlocam, ali sem pripravljen prevzeti vso birokracijo, ki se zahteva za s. p. ...
Kako vodite materialno knjigovodstvo zalog materiala ...« (Sten, 2020).

Stevilénost udelezencev na platformi Etsy (slika 3, priloga 5) in na druzbenih omreZjih
povesta, da se je glas o platformi med uporabniki dobro razsiril, kar pomaga k ve¢ji zaznani
vrednosti in zaupanju. Spletno trzenje od ust do ust se kaze skozi Stevilne objave na javnih
skupinah na Facebooku, izbrane za netnografsko analizo, ki jih je preko 100, pri ¢emer imajo
vse preko 1000 ¢lanov (od 2,2 tiso¢ do 36,4 tiso¢ ¢lanov) in preko 10 objav dnevno (priloga
6, tabela 9).

Ali druzbena izku$nja vpliva na udelezbo, sem skusala ugotoviti skozi oceno zadovoljstva
uporabnikov platforme Etsy. O pozitivni druzbeni izkus$nji mi pri¢ajo objave v zasebni
skupini Slovenski Etsy podjetniki, kamor gredo lahko ¢lani po nasvet in podporo vrstnikov
in zaradi njihove odzivnosti lahko preko tega poskusijo izboljsati svoje poslovanje na
platformi kot primer na sliki 5 v prilogi 10: »Zdravo, spet jaz. Tokrat imam vprasanje glede
posiljanja.« (Recek, 2021b) in Se en primer iz priloge 13, slika 1: »Pozdravljeni. Prosim za
konstruktivne kritike, kaj lahko izboljsava, da povecava oglede in dobiva kaksno narocilo.
Hvala vsem ...« (Zunko, 2023).
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Kakovost informacij se kaze po tem, da so informacije in podporno okolje platforme kar
dobri, ¢e obstajajo primeri dobrih praks, ki se drzijo nekaterih koristnih nasvetov in zanjejo
uspeh na platformi. Primeri prodajaln so CaitlynMinimalist, PlannerKate, Beadboard in
Gripnatic.

Podporno okolje okoli Etsy je videti razvito, zaradi opazene komunikacije med ljudmi na
temo Etsyjevega poslovanja. Aktivno sodelovanje je mozno na druzbenih omrezjih,
Etsyjevem forumu, raznih izobrazevanjih in $e bi lahko nastevali. Kakovostna storitev se
kaze tudi v izboljsavi vizualnega iskalnika platforme, ki na podlagi fotografije poisce
podobne rezultate (Moore, 2023). Ker funkcija kupcu samodejno omogoc¢i, da hitro najde,
kar i$¢e, posledi¢no pozitivno vpliva tudi na prodajalca na platformi, ker ga izpostavi.

5.2 Negativni vidiki vrednosti in zaupanja za uporabo platforme Etsy

Netnografska analiza razkriva, da nekateri uporabniki uporabljajo platformo iz osebnih
razlogov (da zdruzijo konjicek in zasluzek), a se pri tem lahko razo¢arajo zaradi neuspeha.
Tako se jim podre pozitivno zaznavanje, motivacija ter zvestoba platformi. To sem zakljucila
iz osebne izkusnje opazovanja odprtja Etsyjeve prodajalne in pri netnografski analizi
Facebook podporne skupine Slovenski Etsy podjetniki: »... Sem bolj hobist, se se odlocam,
ali sem pripravljen prevzeti vso birokracijo ...« (Sten, 2020). In Se primer: »Ste samo potrdili
moje mnenje ... najbrz bom kar zaprl Etsy ...« (Novak, 2020).

Nekakovostne informacije oziroma nakopicene informacije lahko pri prodajalcih na
platformi povzrocijo upad motivacije in dvom o uspehu. V lokalnem okolju (slovenski Etsy
podjetniki) je zacutiti negativno razpolozenje med ljudmi, zaradi prevelike razkropljenosti
informacij o pravnih zadevah in pravil poslovanja na platformi, kar prodajalcem povzroca
stisko. Primer iz priloge 10, slika 1: »... mi nekaj Se vedno ni jasno. Torej, ce nameravam
odpreti trgovinico, moram postati atipicni davcni zavezanec ali ne? ... in koliko ta davek
sploh znese? ... « (Recek, 2021a). Ali pa priloga 10, slika 2: »bi mi kdo pojasnil, kako si
sledijo racunovodski postopki od prejema narocila dalje?« (Likovska, 2020).

Problem je tudi preve¢ neosebna pomoc s strani platforme, zato morajo uporabniki platforme
pomo¢ iskati kar med seboj. Po prebiranju spletnih vsebin in lastne izku$nje bi se lahko
dejalo, da je komunikacija Etsyjeve platforme s prodajalcem preve¢ neosebna in z vidika
platforma-prodajalec ne presega priCakovanj o nadstandardni druzbeni izkusnji: »...
Avtomatsko sporocilo mi resnicno ne pove veliko o tem, katero pravilo sem prekrsila ... «
(ShalLest Jones, 2022). In: »To jutro je bil eden izmed seznamov mojih izdelkov dezaktiviran
... po poslani pritozbi na Etsy sem prejela povratno avtomatsko sporocilo, da je odlocitev
dokoncna ...« (Deb, 2022).

Zaznati je tudi manjSo kakovost storitev v doloCenih primerih. Uporabniki so dostikrat
razoCarani nad dodatnimi nalogami, ki jim jih zadaja platforma, na primer: »Ste samo
potrdili moje mnenje ... najbrz bom kar zaprl Etsy ...« (Novak, 2020). Ali pa, ob za¢etnem
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zagonu prodajalca na platformi, da bodo placljivi oglasi dosegli prave kupce, se lahko v
nekaterih primerih zgodi, da ni rezultatov: »Zanima me, ali imajo razprodaje na Etsy vlogo
priprodaji? ... Opazila sem, da so vsi artikli na prvih straneh od Star Sellerja in Etsy picks«
(Felice, 2022). In pa: »Sodeloval sem v trenutni razprodaji, vendar ne vidim nobene razlike
v prodaji ...« (Yash-Shanky, 2022). Kakovost storitve in podpora trzenja torej ni popolna za
prodajalca. Negativna zaznana vrednost je povezana z izzivi, zato bom v nadaljevanju presla
na Stevilne izzive, prepoznane v empiricnem delu, ki pestijo prodajalca na svoji poslovni
poti na platformi.

5.3 Prepoznani izzivi

Izhajajo¢ iz netnografske analize mi je uspelo prepoznati skoraj vse izzive, zbrane v tabeli
13, v prilogi 8. Prvi¢, na pritisk zaradi personaliziranih narocil opozarja obravnavana
podjetnica, najdena na Youtube kanalu, ki je poskusila izdelovati personalizirane izdelke,
vendar ji zaradi zamudnosti in zahtevnosti ni zneslo nadaljevati s tak$nimi izdelki: »... ni

bilo vredno vse drame, ki je nastajala ob izdelovanju teh majic po meri ...« (ShaLest Jones,
2022).

Drugi¢, uporabniki platforme s tezavo sledijo izdelovanju izdelkov in hkrati najdejo Cas za
udarno oglasevanje. To sem opazila na vseh opazovanih spletnih mestih (podpornih
Facebookovih skupinah, Youtubu in Etsyjevi skupnosti). To kaze recimo primer podjetnika,
ki i8¢e nacine k prepoznavnosti na platformi in prosi za konstruktivne kritike, kaj naj izboljsa
(prikaz je v prilogi 13, slika 1 in 2). lzdelki so kakovostni, a zaradi slabega oglaSevanja ne
najdejo poti do kon¢nih kupcev. Z izzivi oglaSevanja in nezadostnim Stevilom ogledov se
soocajo tudi posamezniki, najdeni na Etsyjevi skupnosti, ki jim kljub vloZzenemu trudu, da
izvajajo razprodaje in podobne nacine pospeSevanja prodaje, ne uspe doseCi enakih
rezultatov, kot tisti s statusom Star Seller. Recimo: »Zanima me, ali imajo razprodaje na
Etsy vlogo pri prodaji? ... Opazila sem, da so vsi artikli na prvih straneh od Star Sellerja in
Etsy picks« (Felice, 2022). Tudi v podpornih skupinah Slovenski Etsy podjetniki sem nasla
komentarje, ki se nanasajo na to, da zgolj zanaSanje na placljive Etsyjeve oglase ni dovolj,
ampak je potrebna Se optimizacija iskalnika, da se pozna pri ogledih in prodaji: »... So Se
druge stvari pomembne, samo SEO je tisto, po cemer te najdejo.« (Zurovac, 2020). In pa:
»To ni samo postaviti spletno prodajalno in jo preprosto pustiti ... ne samo, da morate
optimizirati svoje sezname izdelkov, ampak morate nuditi tudi odlicno storitev za stranko.
Priporocam, da namenite veliko casa skrbi za stranke« (ShaLest Jones, 2022). Slaba stran
prodajalcev na platformi je, da se odre¢ejo zas¢iti, ki jo uZivajo redno zaposleni. Cetudi se
prilagodljivost dela na platformi slisi dobro, obstaja veliko Custvenega stresa zaradi
negotovosti prodaje in dvomov v lastne sposobnosti.

Tretji¢, na Etsyjevi skupnosti sem prepoznala tezavo razumevanja algoritmov (3. izziv iz
tabele 13, priloga 8). To je prodajalec, ki ne razume, kako se lahko pojavljajo ogledi trgovine,
Ceprav ze vec Casa ni aktiven na platformi Etsy: »Zanima me, zakaj zadnje case, ko nisem
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vec aktiven na forumih vseeno Se vedno dobivam oglede (seveda brez prodaje in v§eckov) ...
Ali je za te oglede zadolzen kaksen Etsyjev robot, ...7« (Hicks, 2022). Najverjetneje gre za
robote oziroma algoritme na platformi. Tudi prodajalka iz Youtube kanala ima enako tezavo,
saj ji je robot po krivem ukinil prodajo izdelka, ki naj ne bi bilo originalno delo. S slike je
zaznal nehoteno prisotnost neke blagovne znamke, nevezano na prodajan izdelek, kar je
avtomatsko povezal z njenim izdelkom in ga oznacil kot posnemanje: »... avtomatizirana
funkcija ... skenira fotografije in sedaj je videti, kot da poskusam izdelovati ponaredke
priznanega oblikovalca ...« (ShalLest Jones, 2022).

Doseganje obiska, prodaje, ogledov, ocen in s tem tekmovanja z ostalimi prodajalci na
platformi so prav tako izzivi, ki se pojavljajo pri prodajalcih na platformi. Poleg nastetega je
zaradi velikega Stevila uspesnih prodajaln in velike konkurence potrebno veliko izvirnega
trzenjskega razmisljanja, da bi posameznik lahko ponudbo predstavil na enakovreden nacin.

Med problemati¢ne izzive spadajo tudi stroga pravila in avtomatski odzivi s strani platforme
v primerih, ko ima prodajalec tezavo. Pravila se lahko nanasSajo na to, da so prodajalci
omejeni z neposrednim oglasevanjem ciljnim kupcem in morajo upoStevati pravila
platforme, da to postori ona (¢etudi je nezadostno in ne Zanje rezultatov). Zelo morajo paziti
tudi na robotske deaktivacije seznamov izdelkov, saj je robot platforme obcutljiv Ze na
manj$e nepravilnosti.

Poleg nastetega sta prepoznana $e enajsti in dvanajsti izziv iz tabele 13, priloga 8. Doseganje
donosnosti zna biti zahtevno, ker prodajalec nima nadzora nad vsemi procesi prodaje na
platformi. Tako je recimo z dostavnimi sluzbami, kjer prodajalci ne vedo kolik$ne postnine
morajo nastaviti za razli¢ne drzave. Tudi Star Seller je velik izziv, saj sploh v zacetnih fazah
zahteva veliko napora, da se prodajalec uveljavi na tem podro¢ju. Varnost financ je zaradi
tega vpraSljiva, saj je vse odvisno od vlozenega dela, iznajdljivosti in vrste dejavnikov,
povezanih z uspehom na platformi. Pojavlja se neenakopravnost med ¢lani zaradi razlicnega
nivoja posedovalnega znanja.

6 OMEJITVE RAZISKAVE

Glavne omejitve raziskave so predstavljali omejen vpogled v ¢lane Etsyjeve skupnosti, saj
vzorec ne zajema vseh ¢lanov na platformi, zato so izsledki nepopolni in verjetno bi bila
slika drugacna, e bi bili vsi zajeti v raziskavo. Nakljucen izbor mogoce ne zagotavlja najbolj
objektivnih rezultatov, ker je v ozadju zagotovo $e tiso¢e ljudi, ki niso vkljuceni v spletne
dejavnosti na analiziranih spletnih mestih ali pa se mi do njih preprosto ni uspelo dokopati,
pa bi jih bilo zanimivo analizirati. Zagotovo je veliko tudi primerov, ki so se soocili Se z
drugimi dejavniki in izzivi, ki so v tej raziskavi spregledani, pa bi lahko znatno vplivali na
razumevanje zaznavanja vrednosti in zaupanja na trgu vsak z vsakim. Oviro je predstavljal
tudi omejen izbor raziskovalnih metod — recimo le netnografija, brez ankete ali intervjuja, i
bi podala natan¢nejsi vpogled o zaznavanju vrednosti in 0 dojemanju te spletne trznice - kar
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pripomore k nepopolnim izsledkom. Oviro, da bi opravila anketo in intervjuje mi je
predstavljalo dejstvo, da mi s predstavniki ni uspelo stopiti v stik, ker osebno ne poznam
nikogar, ki bi prodajal na tej platformi, preko spleta pa je neznance k sodelovanju tezko
prepricati. Zato sem raje sama opravila opazovanje na odprtju prodajalne in iz prve roke
opisala izkusnjo. Moja pri¢akovanja, preden sem odprla prodajalno na platformi Etsy, so
bila zelo pozitivna, vendar se niso izpolnila popolnoma tako, kot sem si predstavljala na
zaCetku. Ovira pri izpeljavi poskusa je bila pomanjkanje znanja o algoritmih platforme,
finan¢na omejitev za oglasevanje in nakup Se bolj kakovostnih materialov za izdelke. Moje
mnenje pri tem je subjektivno, kajti ob ustreznem znanju lahko platforma prodajalcu verjetno
ponudi veliko koristi in popolnoma drugace zazna izku$njo kot sem jo jaz. Subjektivnosti
navkljub se vseeno verjamem, da je v raziskovalnem delu nekaj dejavnikov o zaznavanju
vrednosti in zaupanja na trgu vsak z vsakim uspe$no identificiranih in je mojemu
raziskovalnemu cilju deloma zados¢eno.

7 PODAJANJE MODELA IDEALNE PONUDBE

Postavljanje modela idealne ponudbe z vidika Etsyjeve platforme in z vidika Etsyjevega
prodajalca izhaja iz predhodnih ugotovitev iz literature in lastne analize. Model zajema
identificirane dejavnike iz literature, ki pripomorejo k pozitivnemu zaznavanju ponudbe, v
vrzeli (izzive) ugotovljene preko lastne analize pa vnasa tudi nove predloge, ki bi uporabniku
izboljsali dojemanje te blagovne znamke na trgu vsak z vsakim.

Na podlagi predhodno identificiranih dejavnikov idealno ponudbo sestavlja spodbudno
okolje z nudenjem raznih izobrazevanj. Tu bi izboljSavo lahko predstavljal odziven
avtomatski mehanizem na nadzorni plos¢i posameznega prodajalca, ki bi dajal pravocasne
nasvete, kje je moZzna izboljSava za doseganje boljsih rezultatov. Poucni nasveti bi se recimo
lahko nanasali na optimizacijo SEO posameznika, da bi laik na enem mestu usvojil znanje o
tem (to bi imelo vpliv na bolj pozitivno zaznano kakovost informacij na platformi).

Platforma prodajalcu omogoci, da prodaja na lepo urejeni spletni izlozbi, kjer ima
garantirane najnizje stroske za njeno postavitev, poskrbljeno je tudi za varnost transakcij,
kar blagodejno vpliva na zaznano vrednost platforme s strani prodajalca. Videz in preprost
nacin upravljanja spletne prodajalne prodajalcu predstavlja dodaten plus in ga privablja k
uporabi platforme (to bi imelo vpliv na bolj pozitivno zaznano kakovost storitve oziroma
vizualno podobo).

Nadaljevanje s spodbujanjem ¢lanov k udelezbi na Etsyjevi skupnosti bogati platformo z
druzbeno vrednostjo in druzbeno inteligenco (informacije, ustvarjene s strani porabnikov
dajo poseben znacaj platformi) (to bi dvignilo raven zaznane vrednosti na podro¢ju druzbene
izkusnje).

Personalizirani izdelki bi lahko bili obravnavani drugace. Zamuda ne bi kvarila statistik,
potrebnih za ohranjanje statusa Star Seller. Prodajalec bi imel moznost posebne nastavitve
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za podaljsanje roka dostave takim izdelkom, saj je glede na unikatno naravo izdelkov,
potreben razlicen ¢as za izdelavo po meri (to bi zmanjsalo izziv 1 in 12 iz tabele 13, v prilogi
8).

Treba bi bilo nastaviti algoritme, da merijo in ocenjujejo prodajalce po stvareh, Ki
predstavljajo pomemben del njihovega delovanja na platformi (trud okoli izdelkov,
ugotavljanja algoritmov, kljuénih besed, fotografiranja izdelkov, storitvi kupcem ...).
Njihov trud bi bilo treba nagraditi predvsem z nedenarnimi koristmi kot recimo
izpostavljanje prodajalne na Etsy domaci strani za neko obdobje, da bi ti manjsi prodajalci
povecali doseg potencialnih kupcev (kar bi zmanjsalo izziv 4 v tabeli 13, priloga 8).

Etsy bi moral imeti bolj osebno robotsko nastavljene mehanizme, ki se posvecajo
posameznim primerom prodajalcev v primeru, ko imajo ti kak$no tezavo in z njimi
komunicirajo na osebni ravni v realnem c¢asu. S tem bi se zagotovila bolj oseben pristop in
pozitivna izkusnja prodajalca na platformi, ker bi se ta pocutil bolj domace in bolj zazeleno.

Platforma bi morala pred sankcijami, kot je zaprtje prodajalne, predhodno opozoriti
prodajalca o nepravilnosti in mu dati moznost, da popravi zadevo. Tako bi se zagotovilo
manj stresno upravljanje prodajalne in varnost uporabe platforme bi bila s tem bolje zaznana
s strani prodajalca.

Prepre¢evanje nepostenosti in kopiranja izdelkov med prodajalci bi lahko preverjali
algoritmi, ki naj bi zanesljivo iskali originalne izdelke in jih uvrscali v posebne kategorije
iskalnika, kopirane izdelke iz masovne proizvodnje pa v posebne. Tako ne bi prihajalo do
zmed med kupci in bi ti lazje nasli izdelke, katere imajo namen kupiti (original, ali cenovno
ugodno kopijo).

Ce povzamemo, model si prizadeva narediti interakcijo z platformo Etsy popolno za
uporabnika tako, da ga pridobi na svojo stran z vplivanjem na njegova custva, skrbjo po
izpolnitvi njegovih potreb in ¢im manjSem stresu ob uporabi. Model, kot je shemati¢no
prikazan na sliki 6, vnasa elemente, ki naj bi prispevali k povec¢anemu zadovoljstvu vseh
porabnikov (platforme, prodajalcev in kupcev), saj izboljsave pomagajo K pozitivnejSemu
dojemanju platforme. Uporabniku naj bi vzbudil vecje zaupanje, zaradi udobnejSe, bolj
domace izkusnje in obcutka, da so kot posamezniki vredni in imajo popolnoma enake
moznosti uspeha kot ostali.
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Slika 6: Idealna ponudba za prodajalca na platformi Etsy
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SKLEP

Po predhodnih ugotovitvah ima Etsy svojo strategijo dobro opredeljeno, saj vkljucuje
druZbeno, okoljevarstveno in inovativno komponento, s ¢imer pritegne prav doloceno ciljno
skupino ljudi s podobnim misljenjem. Druzbena se med drugim odraza v podpiranju lokalnih
mikropodjetnikov in sodelovalnem duhu v Etsy skupnosti ter raznih izobrazevanjih, ki jih
nudi platforma. Okoljevarstvena se pokaze pri spodbujanju uporabe naravnih materialov
(vi§ja uvrscenost izdelkov v iskalniku), posiljanju z okolju prijaznimi dostavnimi partnerji
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in podobno. Inovativna pa se lahko opredeli kot procesna novost, to je dojemanje spletne
skupnosti pod pojmom vsak z vsakim. Tu spletno okolje omogoca tudi razvijanje novih
poznanstev in posebno druzbeno izkusnjo.

Platforma mora od prodajalca pridobiti zaupanje v platformo z obljubo, da bo ta dosegel
zelen cilj, ki je prodaja njegovih ro¢nih del ciljnim kupcem. S tem platforma sporoca, da
podpira lokalne mikropodjetnike. Zato, takoj ko platforma izpostavlja §tevilne zadovoljne
kupce, prodajalcem vzbudi tudi upanje za njihov uspeh in posledi¢no ti dojemajo platformo
kot ve¢vredno od drugih. Seveda pa se mora platforma truditi tudi okoli osebnega pristopa
do vsakega individualnega mikropodjetnika — kot to predlaga model idealne ponudbe.
Trenutno je fokus Etsyjeve platforme na ohranjanju zvestih porabnikov (nagrajevanje Star
Seller prodajalcev z izpostavljanjem njihovih prodajaln). Z vidika platforme je to vsekakor
najcenejsa resitev, ker ti zaradi lastne uspesne prodaje, uporabijo razne placljive funkcije, ki
jih platforma Etsy nudi (recimo, placljivi oglasi). Poleg tega je platforma ze tako uspesna,
da bi s Se vecjim pridobivanjem novih strank pocasi izgubila nekatere pomembne lastnosti
(S3e dodaten priliv nove konkurence na trgu, bi znizal kakovost storitve obstojecim
porabnikom). Vendar, za vecjo priljubljenost med uporabniki zacetniki in zaradi sledenja
misiji platforme, ki stremi k enakopravnem uvajanju mikropodjetnikov na trg, bi morala
platforma najti tudi nacin, da na bolj oseben nacin uvaja zacetne podjetnike in poskrbi zanje,
predvsem dokler ti ne dosezejo dolocenega prodajnega mejnika in pridobijo samozavest. S
tem bi se dvignila motivacija, zaupanje v platformo in zadovoljstvo med novinci.
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Priloga 1: Statisti¢ni podatki o e-trgovini

Slika 1: Odstotek spletne prodaje in spletnih transakcij na obmocju Evrope
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Priloga 2: Ponujena vrednost za uporabnike platforme Etsy

Slika 1: Funkcije na nadzorni plosci prodajalne na platformi Etsy
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Slika 2: Orodja za druzbeno izkusnjo na platformi Etsy
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Slika 3: Ustvarjanje zanesljivega okolja na platformi Etsy
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Slika 4: I1zmenjeva informacij in osebnih podatkov v zaupnem okolju
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Slika 5: Prirocnik za prodajalce
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Slika 6. Moznost urejanja prodajalne po meri

Add a video and up to 5 photos

Share photos of your process, workspace, or anything that can ingpire your buyers.

Add Video
° Show a bit about what you do
Max: 300mb
Add up to & photos with captions
o Share photos of your process, workspace, or
anything that might inspire buyers.

Moznost urejanja trgovine po meri

+ Add a story headline  —

= Add your story. Tell shoppers a little about your business.

Around the web
+ Add links to your website and social media

Shop members

Add a personal bio with some fun facts about yourself

+
Set up simple shop policies .
BRI PP Try it now
We'll give you a quick template to create your shop policies in seconds.
Infarmation in your FAQs may not contradict Etsy’s policies or your own shop policies
+ AddanfrQ

Selling to buyers in the EU?
Due to EU consumer protection laws, you may be required to display certain information to buyers, like your full name, business

address, email, and phone number. Only buyers in EU countries will be able to see these details on your shop page.

If you identify as an incorporated business on Etsy, you're likely considered a professional seller (known as a trader) in the EU and must

comply with these requirements. Etsy won't share this info with third parties or use it to contact you. Learn about EU Omnibus

Status

Private individual /7 Edit
+ Add contact info

Submitting your VAT ID

A VAT Identification Mumbar (VAT 1D) iz used 1o identify individual businesses for VAT collection purposes. Etsy needs your VAT ID in
order to determine whether or not you, as a seller, qualily as s business to business customer of Etsy. Providing your VAT ID may alse
allow Etsy ta batter support your tax requiremeants in the future. If you provide your YAT ID and are based in the EU, Etsy has a raporting

obligation to share your VAT ID with local authorities on & VIES Return,

Buyer protection laws in certain EU countries may reguire you to display a VAT ID. Once you add a VAT ID you will have the option to
display your 1D to EU buyers on your shop and listing pages.

Hawve questions? Read our FAQ.,

+ Add your VAT ID

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).



Slika 7: Namigi pri oblikovanju prodajalne na platformi Etsy
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Slika 8: Podpora pri trzenju prodajalne s placljivimi oglasi
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Slika 9: Nasveti za prodajalce na platformi
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Vir: Etsy Inc. (brez datuma).

Slika 10: Trajnostni cilji platforme Etsy

Trajnostni cilji 2022
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Vir: Etsy Inc. (brez datuma).



Priloga 3: Statistike o platformi Etsy

Slika 1: Vodilne spletne trznice po svetu

Vodilne spletne trinice po vsem svetu od julija 2022 glede na stevilo meseénih
obiskov (v milijonih)

Amazon

5,690

eBay

Shopee

Rakuten

AlExpress

Walmart

Mercado Libre

Etsy

Taobao

Wildberries

0 500 1,000 1,500 2,000 2,500 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000 5,500 6,000 6,500

Number of visits in millions

Sources Additional Information:
Web Retailer; SimilarWeb Worldwide: SimilarWeb; July 2022; traffic to different domains for the same marketplace has been combined
® Statista 2022
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Slika 2: Letni prihodki platforme Etsy od leta 2012 do 2021

Letni prihodek korporacije Etsy od 2012 do 2021 (v milijonih ameriskih dolarjev)
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Slika 3. Motivi za udelezbo na platformo Etsy

Samoidentifikacija in motivacija Etsy prodajalcev v letu 2021
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Vir: Statista (2022b).
Slika 4: Pristojbine za vodenje prodajalne na platformi Etsy
Pristojbine za vodenje prodajalne in prodajanje na platformi Etsy, aprila 2022
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Source Additional Information:
The Verge United States: April 2022
® Statista 2022

Vir: Statista (2022c).
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Slika 5: Globalna bruto prodaja trgovskega blaga platforme Etsy

Etsy uspeva sredi pandemije
- in ne le zaradi mask

Etsy globalna bruto prodaja trgovskega blaga (v milijardah ameriskih dolarjev)

M Od tega obraznih mask

Od 7. decembra se je
leta 2020 cena delnic
Etsy povecala za

4 %
1.66
(ROZNNIE0
1 IO.92 I I I I
Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3
2018 2019 2020
Vir: Etsy

@®06G statista%a

Vir: Statista (2020).

Slika 6: Sestava prihodkov platforme Etsy

Prihodek iz storitev
583.,5 milijona ameriskih dolarjev
25,0 %

Tr#ni prihodek
1,7 biliona ameriskih dolarjev
75,0 %

TrZni prihodek
Zahtevane pristojbine:
pristojbina za kotacijo
transakcijske provizije
* provizija za obdelavo pladil
= transakcijska provizija za oglase zunaj spletnega mesta

Prihodek iz storitev

Neobvezne storitve z dodano vrednostjo:
+ oglasevanje na mestu

+ nalepke za posiljanje

+  drugo

Vir: United States Securities and Exchange Commission (2021).
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Slika 7: Stevilo aktivnih prodajalcev na platformi Etsy

[ 2022 Q3
| 5.30 milijonov

Stevilo aktivnih prodajalcev na platformi Etsy
6M

5M
am
3M
2M

M

Vir: Marketplace Pulse (2022).

Slika 8: Stevilo aktivnih kupcev med letoma 2019 in 2021 na platformi Etsy

Stevilo aktivnih kupcev na platformi Etsy od 1. Eetrletja 2019 do 4. Getrtletja 2021 (v milijonih)

an —

80

Q119 Q219 Q319 Q419 Q120 Q220 Q320 Q420 Q1'2A1 Qz2'21 Q321 Q421

Sources Additional Information:
arketplace Pulse Worldwide; Etsy; Q1 2019 to Q4 2021; including Reverb.com

atista 2022

Vir: Statista (2022d).

11



Priloga 4: Tipologija platform s fokusom na ponudbi vrednosti

Tabela 8: Vidiki zaznane vrednosti

Izdelek Storitev Odnosi
Koristi | Alternativne reSitve Odzivnost Podoba ponudnika
Kakovost izdelka Fleksibilnost Zaupanje med
I1zdelek po meri Zanesljivost ¢lani
Tehni¢na podpora
Zrtve | Cena Cena Cas
Napor
Energija
Konflikti

Vir: Lapierre (2000).

Slika 1: Ponujena vrednost platforme Etsy

RAST DODANA

s
Etsy

pomembna z vidika pomembna z vidika
prodajalcev kupcev
na platformi Etsy na platformi Etsy

Vir: Nguyen (2017).
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Priloga 5: Zaznane koristi s strani porabnikov platforme Etsy

Slika 1: Vzpostavljanje zaupanja med prodajalci in kupci na platformi Etsy

Photos from reviews

Retuine & exchanges

Accepted

S

Deliver to Slovenia v

Etsy Purchase Protection: Shop confidently on Etsy
knowing if something gose wrong with an order, we've got
your back for all eligiole purchases — saa proaram torms

Ships from Hong Kong

View shop policies

Pravila, ki zmanjsujejo

Meet your seller

<t\-'eganje (moznost vracila)
vzpostavitev zaupanja

minimoon [K2tE

[zpostavlja navdusenje porabnikov
in koncentracijo spletnih kupcev

upravljanju lastne nakupne izkusnje

\lkrcdibilnosli platforme

Owner of

cwnlry

Message Kate

)l

his eeller ueually responds within 24 hours. ]

Loyal customers

@ This shop had returning customers within the past 6
months.

v

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).

Slika 2: Vkljucevanje kupca med nakupno izkusnjo

minimoonJewelry

44,060 sales Wk K

Sterling Silver Stars Bracelet - Dainty
Bracelet - Adjustable Bracelet - Charm
Bracelet - Cute Bracelet - Star Charm
Bracelet - Gift For Her

Destseller

CAD 24.54 CAL-3GEY (20% )
Sale.ands n W hours

VAT included (where spplicable), plus shigpiog

Quantity

1

Buy it now
DA SE VKLIUCIJO IN-’
KRMARIJO SVOJ NAKUP W Add 1o colleciion

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
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Slika 3: Signaliziranje zaupanja

2005 2,402 120+M

Founded Employees Items for sale

74M Nearly 9OM $13.5B

Active sellers Active buyers Annual gross merchandise sales in

2021

Headquartered in the With additional offices in And people buying or selling from

DUMBO i Nearly every

neighborhood of London, United Kingdom Countl-y lﬂ the

New Delhi, India
BIOOklyn- NY Mexico City, Mexico WO]_’ld

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).

Slika 4. Pregleden in sciscen videz platforme

Explore related searches

A XX XN EREEN XN

18Kgold  Guban Ghain  Ghunky Gurb  snake head  Gurb chain serpent gold curh chunky Snakewrap  goldfilled  gold s
bracelet Elaccl:‘l Chain bracelet bracelet bracclcl Dlaeclcl bracelet bracelet bracelet bracelc‘l

Expl related h . S . 0
I P o I""‘ Poenostavljeno in hitro iskanje podobnih izdelkov

snake braclet SnakeShaped Bracelet Za KUpCG na p‘a”’orn‘” Etsy

Listed an Feb @, 2023 7463 favorites ieport this item to Etsy

Al cotoqorics » Jewelry » Bracelots » Charm Bracclets

g Shop Manager -

), Saarch

Price *

Sciscen videz in uporabne povezave
za ¢im bolj enostavno upravljanje trgovine
ponudnikom (prodajalcem) na platformi Etsy.

Q.

(m) Dashboard
8 Listings
B2 Messages

] Orders & Shipping
0 sterssller

Stats

B =

Financas »

[

Marketing
=R Integrations

Community & Help ?

2

£ Settings

Vir

: Etsy Inc. (brez datuma).
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Slika 5: Politika zasebnosti in varnost

Our House Rules

Get to know Etay’s legsl terms and policies

L

Puvacy Poliy UREJENA POLITIKA

Privacy Policy ZASEBNOSTI

At Etsy, we care deeply about privacy. We believe in transparency, and we're
committed to being upfront about our privacy practices, including how we treat
your personal information. We know you care about your privacy too, so we
provide settings that allow you to choose how certain information is used by Etsy.
This policy explains our privacy practices for Etsy.com (which we'll refer to as the
"Site"), Etsy’s mobile applications (the "Apps"), Pattern by Etsy, Etsy Payments,
Etsy’s public Application Program Interface (the “API"), and our other services
provided by Etsy, Inc. or Etsy Ireland UC, depending on your location ("Etsy,”
together with "we,” "us," and "our"). We'll refer to the Site, the Apps, Pattern by
Etsy, Etsy Payments, the API, and our other services as the "Services.” If you are
located outside of North or South America, Etsy Ireland UC is the data controller
and is responsible for your personal information. This policy does not apply to the
practices of third parties (including other members who sell using the Services or
API users) who may also collect or receive data in connection with your use of the
Services.

1. Our Privacy Policy

2. Information Collected or Received
3. Findability

4. Messages from Etsy

5. Community

6. Uses, Sharing, & Discl:
7. Transfers

8. Security

10. Your Rights & Choices
11. Your Responsibilities
12. Privacy Policy Changes
13. Contact

| LSl 4 CERTIFIKAT ZA USTVARJANJE ZAUPANJA

Join our upcoming webinar Register Now

Forrester Study shows 126X ROl using TrustArc
RFP Tomplats  Customer Login

lrustArc s s wiaee iy TN

. PRIVACY FEEDBACK
= TRUSTe Privacy Feedback

PRISOTNOST NA DRUZBENIH OMREZJIH

‘Q‘ Etsy is powered by 100% renewable electricity.

Shop Sell
Gift cards Selles handbuok

Siternap Tessrine

Legal imprint

Slovenia | Fnglish (US) | $(CAD)

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
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Priloga 6: Obravnavana spletna mesta povezana s platformo Etsy

Tabela 9: Facebook skupine

Ime skupine Stevilo ¢lanov | Priljubljene teme v Stevilo
skupini objav v
skupini
1 | Etsy Etsy Etsy.... 2,2 tis. etsy 169
etsyshop 53
etsyfinds 34
buy 31
treasure 30
etsyseller 30
2 | Slovenski Etsy podjetniki | 5,4 tis. posiljanje 15
davki 5
pakiranje 4
freelistings 2
porocanjeembalaza 1
etsyadds 1
3 | Etsy Group 7,1 tis. etsy 459
etsyshop 172
etsyseller 109
handmade 109
giftforher 91
giftforhim 86
4 | Etsy Sellers and Beginners | 9,2 tis. etsy 448
Community, handmade 198
etsyshop 170
homedecor 109
supportsmallbusiness 106
fashion 101
5 | Etsy Sellers and Buyers 9,7 tis. etsy 799
Promotion etsycom 420
tereshart 399
artteresh 380
artforsale 350
paintingforsale 301
6 | Etsy 12,3 tis. etsy 2000
etsycom 653
tereshart 629
artteresh 619
artforsale 538
etsyshop 493
7 | Etsy Shop Success (Etsy 18,8 tis. etsy 1700
Shop Design and handmade 723
Marketing) fashion 607
supportsmallbusiness 591
homedecor 587
babyblanket 573
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https://www.facebook.com/groups/503907540668204/
https://www.facebook.com/groups/503907540668204/members/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/hashtag/etsyfinds/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/hashtag/buy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/hashtag/treasure/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/hashtag/etsyseller/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=503907540668204
https://www.facebook.com/groups/SlovenskiEtsyPodjetniki/
https://www.facebook.com/hashtag/pošiljanje/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/hashtag/davki/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/hashtag/pakiranje/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/hashtag/freelistings/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/hashtag/poročanjeembalaža/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/hashtag/etsyadds/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=616519238553993
https://www.facebook.com/groups/769540433933145/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/hashtag/etsyseller/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/hashtag/handmade/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/hashtag/giftforher/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/hashtag/giftforhim/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=769540433933145
https://www.facebook.com/groups/485167812452352/
https://www.facebook.com/groups/485167812452352/
https://www.facebook.com/groups/485167812452352/members/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/hashtag/handmade/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/hashtag/homedecor/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/hashtag/supportsmallbusiness/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/hashtag/fashion/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=485167812452352
https://www.facebook.com/groups/506112374147253/
https://www.facebook.com/groups/506112374147253/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/hashtag/etsycom/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/hashtag/tereshart/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/hashtag/artteresh/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/hashtag/artforsale/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/hashtag/paintingforsale/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=506112374147253
https://www.facebook.com/groups/etsy1/
https://www.facebook.com/groups/etsy1/members/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/hashtag/etsycom/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/hashtag/tereshart/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/hashtag/artteresh/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/hashtag/artforsale/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=2395297517355110
https://www.facebook.com/groups/298719535010891/
https://www.facebook.com/groups/298719535010891/
https://www.facebook.com/groups/298719535010891/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891
https://www.facebook.com/hashtag/handmade/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891
https://www.facebook.com/hashtag/fashion/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891
https://www.facebook.com/hashtag/supportsmallbusiness/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891
https://www.facebook.com/hashtag/homedecor/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891
https://www.facebook.com/hashtag/babyblanket/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=298719535010891

Tabela 9: Facebook skupine (nad.)

Ime skupine Stevilo ¢lanov | Priljubljene teme v Stevilo
skupini objav v
skupini
8 | Buyersand Sellers of Etsy | 20,3 tis. etsy 4600
handmade 1400
etsyshop 1300
women 967
christmas 746
etsycom 661
9 | Open Etsy SHOP 21,7 tis. etsy 1500
etsycom 537
tereshart 495
artteresh 484
artforsale 445
etsyshop 412
10 | Etsy Marketplace | Etsy 36,4 tis. etsy 3600
Sellers and Buyers | Etsy etsyshop 1200
Shop | Etsy Promotion handmade 988
etsycom 938
tereshart 893
artforsale 783

Vir: lastno delo.
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https://www.facebook.com/groups/254053575869541/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/hashtag/handmade/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/hashtag/women/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/hashtag/christmas/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/hashtag/etsycom/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=254053575869541
https://www.facebook.com/groups/134983248477862/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/hashtag/etsycom/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/hashtag/tereshart/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/hashtag/artteresh/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/hashtag/artforsale/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=134983248477862
https://www.facebook.com/groups/etsymarketplace/
https://www.facebook.com/groups/etsymarketplace/
https://www.facebook.com/groups/etsymarketplace/
https://www.facebook.com/hashtag/etsy/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191
https://www.facebook.com/hashtag/etsyshop/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191
https://www.facebook.com/hashtag/handmade/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191
https://www.facebook.com/hashtag/etsycom/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191
https://www.facebook.com/hashtag/tereshart/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191
https://www.facebook.com/hashtag/artforsale/?__epa__=GROUP_TOPIC_TAB_HASHTAG&__eps__=comet.group&__eep__=45&__gid__=592462497825191

Tabela 10: Opazovana spletna mesta za namen netnografske raziskave

Spletno mesto Ime skupine spletnega mesta / kategorija
Facebook Etsy Etsy Etsy....

Slovenski Etsy podjetniki

Etsy Group

Etsy Sellers and Beginners Community,
Etsy Sellers and Buyers Promotion

Etsy

Etsy Shop Success (Etsy Shop Design and
Marketing)

Buyers and Sellers of Etsy

Open Etsy SHOP

Etsy Marketplace | Etsy Sellers and Buyers |
Etsy Shop | Etsy Promotion

Etsy Community Managing your shop

Technical issues

Marketing your business

Etsy.com Gripnatic
MwoodMatijas
Plannerkate
CaitlynMinimalist
Beadboat
Youtube Shal_est Jones
Moore

Vir: lastno delo.
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https://www.facebook.com/groups/503907540668204/
https://www.facebook.com/groups/SlovenskiEtsyPodjetniki/
https://www.facebook.com/groups/769540433933145/
https://www.facebook.com/groups/485167812452352/
https://www.facebook.com/groups/506112374147253/
https://www.facebook.com/groups/etsy1/
https://www.facebook.com/groups/298719535010891/
https://www.facebook.com/groups/298719535010891/
https://www.facebook.com/groups/254053575869541/
https://www.facebook.com/groups/134983248477862/
https://www.facebook.com/groups/etsymarketplace/
https://www.facebook.com/groups/etsymarketplace/
https://www.etsy.com/shop/Gripnatic
https://www.etsy.com/shop/MwoodMatijas
https://www.etsy.com/shop/plannerkate
https://www.etsy.com/shop/CaitlynMinimalist
https://www.etsy.com/shop/Beadboat
https://www.youtube.com/watch?v=aC6v7K36gdQ&t=133s

Priloga 7: Izzivi prodajalcev na Etsy skupnosti

Tabela 11: Preglednica izzivov prodajalcev na platformi Etsy

®
®
.):u g Tezava Pomo¢ ¢lanov

> 2| =

S| 5| E| =

= I N[O
Tezava #1: Dolgoletna prodajalka ima
nizko stevilo ogledov in nizko
prodajo. Pocuti se negotovo, ker
glavnina nujnega dohodka izhaja od
prodajalne na platformi Etsy, zato isce
vzroke za upad ogledov. Frustrirana je

o zaradi neuporabnih povezav, polnih

&) nasvetov za boljSo prodajo, Ki pa niso

Y| % % | | vpomo¢ v njenem primeru.
Tezava #2: Prodajalka se sooca z Nasvet od ¢lana skupnosti je,
neupravi¢enim umikom njenega da naj prodajalka odstrani svoj
izdelka, deklarirano s spletne strani izdelek (nalepke) iz kategorije
Etsy, ¢es da ni ro¢no izdelan. Ko je igrace, saj gre za strogo
kontaktirala Etsy, se je odzval, da regulirane predmete, Ki
mora iti zadeva do specialista in bo o | zadevajo varnost otrok. To je
zadevi obves¢ena po elektronski posti. | eden od moznih sproziteljev
Izkazalo se je, da zadeve ni preucil postopka za umik njenega
nih¢e od fizi¢nih zaposlenih, prisel je | izdelka, a je zaradi
le avtomatski odgovor Etsyjevega avtomatiziranega odgovora

o robota, ki je zavrnil pritozbo, da gre napac¢no naslovljen vzrok

% | % | ¥ | & zaavtorsko ro¢no delo. umika izdelka.

#10
#3
#1

Tezava #3: Negotova prodajalka se
sprasuje, ali je dovoljeno uporabiti
povezave do svojih druzbenih
omrezij, da bi lahko povecala
zavedanje o svojih izdelkih in
pospesila prodajo.

Prodajalci so omejeni s pravili,
saj smejo kupce obvescati zgolj
o naro¢ilih — ni dovoljeno vabiti
kupce na druge spletne strani,
Se posebej, ¢e je tam ponudba
izdelka cenovno ugodnejsa.

#6
1
#3

Tezava #4: Etsy uvrsti negativne
komentarje na vrh, kar prodajalno
spravi na slab glas in neposteno
predstavi delovanje prodajalne. Etsy
zagovarja, da so prioritetni odzivi
porabnikov, tisti, ki pustijo Se
komentar — torej, ¢e nekdo s
pozitivnim odzivom zraven ne doda
Se komentarja, se ta pozitivni odziv na
trgovino ne zazna.

Tezava #5: Prodajalko zanima, ali
drugi uspevajo z Etsyjevimi
promocijami. Razocarana je, ker se
kljub uporabi Etsyjevih promocij, na
prvi strani pojavljajo le z znackami

Veliko jih meni, da promocije
ne pomagajo, spet drugi pa
pravijo, da belezijo nekaj
dodatne prodaje na ra¢un
uporabe Etsyjevih promaocij.

#3,2

Etsy picks in Etsy Star Seller.

#3
#3
#o

se nadaljuje
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https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/1776903
https://community.etsy.com/t5/Managing-Your-Shop/WTH-No-Views-0-since-6-am-this-morning-6am-til-12-pm-On-small/m-p/140467876
https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/664041
https://community.etsy.com/t5/Managing-Your-Shop/Handmade-product-deactivated-for-not-being-handmade/m-p/139909103
https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/3610958
https://community.etsy.com/t5/Marketing-Your-Business/Can-I-share-my-instagram-with-buyers/m-p/140460089#M1887264
https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/7303168
https://community.etsy.com/t5/Managing-Your-Shop/Etsy-deliberately-sabotaging-certain-sellers-with-negative/m-p/140049164#M1473202
https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/5400635
https://community.etsy.com/t5/Marketing-Your-Business/Etsy-promo-sales-do-they-work-Did-you-participate-in-recent-or/m-p/140450917#M1887197

Tabela 11: Preglednica izzivov prodajalcev na platformi Etsy (nad.)

*
*
X < v N
< | =22 Tezava Pomoc¢ ¢lanov
2| |8 s
N 5] s | =
= || N[O
Tezava #6: Veliko ogledov, vendar Veliko jih meni, da je vzrok za
brez rezultatov v prodaji ali v v§eckih. | veliko $tevilo ogledov, a nizko
Opaza pa povecano Stevilo obiskov in | prodajo inflacija in Cas
I 41 o | o | vieckov, kadar kaj objavi na forumih. | pandemije.
¥IEIY L

Tezava #7: Lastnica prodajalne se
sooca z nizkim Stevilom ogledov
prodajalne (1 na dan).

#3
#H2
#1
#

Svetujejo obnovitev kljucnih
besed v naslovih (2-4 klju¢ne
besede), odstranitev
tipografskih znakov v naslovih
in nadomestitev teh s presledki
ali vejicami. Specificen opis
brez ponavljanja besed je bolj
zazelen. Visoko konkuren¢nim
frazam v brskalniku, ki se
pojavljajo v mnozi¢nem Stevilu,
se je bolje izogibati. Svetujejo
povezave do socialnih omreZij.

Vir: Etsy Inc., brez datuma.
Legenda
Tema*:

1 Upravljanje prodajalne
2 Tehnoloske tezave
3 Oglasevanje prodajalne

Znacka**:

1 Iskalec navdiha

2 Pobudnik pogovora
3 Ustvarjalec

4 Ustvarjalec objav
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https://www.etsy.com/shop/StreetwoodDesign
https://community.etsy.com/t5/Managing-Your-Shop/Etsy-bots-steady-views-and-visits-zero-sales-and-likes-in-an/m-p/138512945
https://community.etsy.com/t5/user/viewprofilepage/user-id/11250062
https://community.etsy.com/t5/Technical-Issues/New-shop-getting-very-little-views/m-p/139675630#M729849

Priloga 8: Povzetek ugotovitev iz netnografske analize

Tabela 12: Ugotovljena zaznana vrednost iz netnografske analize

Dejavniki Negativno zaznavanje Pozitivho zazhavanje
Preve¢ negotovosti in neplaanega Osebno mnenje pri poskusnem
obstranskega dela, povezanega z odprtju Etsyjeve prodajalne.
lastnim poslom: »... Sem bolj hobist,

Osebne se Se odlocam, ali sem pripravijen »... Sem bolj hobist, se Se

vrednote prevzeti vso birokracijo ...« (Sten, odlocam, ali sem pripravljen

2020). In Se primer: »Ste samo potrdili | prevzeti vso birokracijo, ki se
moje mnenje ... najbrz bom kar zaprl | zahteva za s. p. ... Kako vodite
Etsy ...« (Novak, 2020). materialno knjigovodstvo zalog
materiala ...« (Sten, 2020).

Odzivna
izkusnja
Financ¢na
prednost

Preko 100 podpornih skupin na
druzbenem omrezju Facebook, z
vec kot 1000 ¢lanov in preko 10
objav dnevno (priloga 6, tabela
9).

Sproscena komunikacija na
druzbenih omrezjih poveca
moznost za povezovanje in
trzenje med ¢lani. (priloga 11,
slika 1, slika 2 in slika 4)
(Facebook Inc., brez datuma).

Spletno trzenje
od ust do ust

Podoba

blagovne

znamke in

izku$nje

Certifikati

in varnost

transakcij
Pogovori med ¢lani v
Facebookovih podpornih
skupinah so v zaupnem tonu in
iS¢ejo nasvete: »Zdravo spet jaz.

Druzbena T olvc{fc.zt imam vprasanje glede

izkugnja posiljanja.« (Recek, 2021b).

Etsy prodajalna is¢e pomoc za
razvoj prodajalne (Zunko,
2023).

se nadaljuje
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Tabela 12: Ugotovljena zaznana vrednost iz netnografske analize (nad.)

Dejavniki Negativno zaznavanje Pozitivho zazhavanje
Clani na Facebookovi podporni Uspesni prodajalci uspeli
skupini in Etsy skupnosti kazejo na zgraditi prodajalno z znacko
zmedenost zaradi razkropljenih Star Seller, ki kupca pritegnejo
informacij (priloga 10, slika 1): »... mi | in dobivajo pozitivnhe odzive
nekaj Se vedno ni jasno ... moram (priloga 9, slika 1) (slike 3,4,5 in
postati atipi¢ni davcni zavezanec ali 6 v prilogi 13).
ne? ...« (Recek, 2021a). Ali pa (glej
priloga 10, slika 2): »bi mi kdo
pojasnil, kako si sledijo racunovodski
postopki?« (Likovska, 2020).
Kakovost Clani poleg izobraZevanj pogresajo
informacij osebni pristop platforme. Iz lastne
izkusnje in primerov netnografske
analize: »... Avtomatsko sporocilo mi
resnicno ne pove veliko o tem, katero
pravilo sem prekrsila ... « (ShalLest
Jones, 2022). In: »To jutro je bil eden
izmed seznamov mojih izdelkov
dezaktiviran, ker naj ne bi ustrezal v
kategorijo ... po poslani pritozbi na
Etsy sem prejela povratno avtomatsko
sporocilo, da je odlocitev dokoncna
...« (Deb, 2022).
Kaze, da platforma ni najbolj podprta s | Pomembna izboljSava, ki se je
funkcijami in samodejnim trzenjem. zgodila pred kratkim, je tudi
Uporabnik mora opraviti vrsto nalog, vizualni iskalnik, ki je izboljsal
da oglaSevanje stece. porabnikovo izkus$njo. Deluje
»Zanima me, ali imajo razprodaje na | tako, da ima uporabnik iPhona z
Etsy vlogo pri prodaji? ... Opazila operacijskim sistemom iOS
Kakovost sem, da so vsi artikli na prvih straneh | moznost slikati ali naloziti
storitve od Star Sellerja in Etsy picks« (Felice, | fotografijo iz galerije, Etsyjev

2022)

In pa: »Sodeloval sem v trenutni
razprodaji, vendar ne vidim nobene
razlike v prodaji. Dobil sem 2-3
prodaje, a te so bile od mojih stalnih
strank ...« (Yash-Shanky, 2022).

iskalnik pa na podlagi
fotografije pois¢e podobne
rezultate ... porabniku omogoci
hitro najti stvari, ki jih isce
(Moore, 2023).

Vir: lastno delo.
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Tabela 13: Ugotovljeni izzivi iz prakticnih izkusSenj uporabnikov platforme Etsy

Kategorija | lzziv | Dokazi iz prakse
- »Prodajala sem rojstnodnevne majice po meri ... ni slo za masovno
§ proizvodnjo ... Enostavno ni bilo vredno vse drame, ki je nastajala ob
N izdelovanju teh majic ...« (Shalest Jones, 2022).
T ©
c =
@ '8 | »Bolj, kot je moja prodajalna rasla, manj sem bila zmozna izrazati
& & | ustvarjalnost« (ShaLest Jones, 2022).
—
N Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).
=
g & | »Imajo razprodaje na Etsy vlogo pri prodaji? ... Opazila sem, da so
< & | vsi artikli na prvih straneh od Star Sellerja in Etsy picks.« (Felice,
O =
NN | 2022).
s E
= § »... Redko kdo gre gledat vec kot prvih 15 strani. So Se druge stvari
X o .S { pomembne, samo SEQO je tisto, po ¢emer te najdejo.« (Zurovac,
< < 2 | 2020)
@ g B :
© ‘T = |
E : q) k| - .-, . - - - -, .
] R | »To ni samo postaviti spletno prodajalno in jo preprosto pustiti ...
= ) Priporocam, da namenite veliko ¢asa skrbi za stranke« (ShalLest
N Jones, 2022).
Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).
> »Zanima me, zakaj zadnje case, ko nisem vec aktiven na forumih
g vseeno Se vedno dobivam oglede (seveda brez prodaje in vseckov) ...
‘= | Alije za te oglede zadolzen kaksen Etsyjev robot, ki to pocenja?«
S | (Hicks, 2022).
[5+]
(5]
S| »... Algoritmi ali nekaksna avtomatizirana funkcija, ki jo ima Etsy, ko
& | naloZite fotografije, skenira fotografije in sedaj je videti, kot da
E | poskusam izdelovati ponaredke priznanega oblikovalca ...« (ShalLest
S | Jones, 2022).
2
| Pri opazovanju lastne prodajalne je teZavno razumeti algoritme, ki bi
@ | izpostavili prodajalno.
o > Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).
S
n LW
'qé S « | »Zanima me, zakaj zadnje case, ko nisem vec aktiven na forumih
< o <« . . RS
2 2 @ | vseeno Se vedno dobivam oglede (seveda brez prodaje in vseckov) ...
8 g T | Ali je za te oglede zadolZen kaksSen Etsyjev robot, ki to pocenja?«
20 ' | (Hicks, 2022).
3 % S (Hicks, 2022)
= Qs . . : : :
= ) Nizko Stevilo ogledov pri opazovanju odprtja lastne prodajalne na
~ platformi Etsy.

se nadaljuje
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Tabela 13: Ugotovijeni izzivi iz prakticnih izkuSenj uporabnikov platforme Etsy (nad.)

Kategorija Izziv Dokazi iz prakse

Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).

@ | »Uspesna in konsistentna prodajalka na Etsy ... Ta mesec je
& | prodaja padlaza 75 %! ... Zakaj se to dogaja? Vse delam enako
g_ kot prej, Facebookove oglase, Etsyjeve oglase ... To je slabo, ker
gre za moj redni dohodek, s katerim prezivijam svojo druzino ...
pocutim se nemocno ...« (Monica, 2022).

Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).

5. Volumen

»Moj najbolj prodajan, s petimi zvezdicami ocenjen izdelek ima
na voljo le ocena prodajalne (in ne posameznega izdelka). Kljub
vsemu imam negativne komentarje v prvi vrsti, tisti pozitivni pa
sploh ne pridejo v razvrscanje ... Etsy mi je odgovoril, da so
privilegirani komentarji kupcev, ki so delezni povratnega
prodajalcevega komentarja ... glede na to, da se prodajalci na
pozitivne odzive navadno ne odzovejo, so ocitno visje uvriceni
negativni komentarji, kar nima nobenega smisla za prodajalca!
...« (Jacqui, 2022).

»... Se teh nekaj prodaj, ki sem jih imel, stranke niso pustile
review-a ...« (Novak, 2020).

»... dobila nasty review od stranke, da je narocila 22. maja in Se
vedno ni dobila paketa.... 4ha, torej bo verjetno kriva zamuda.«
(Cloud, 2020).

Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).

6. Doseganje pozitivnih ocen kupcev

(]
2 N =
5 2 % | »Sodeloval sem v trenutni razprodaji, vendar ne vidim nobene
> = . .. . . . .
% S 8§ | razlike v prodaji. Dobil sem 2-3 prodaje, a te so bile od mojih
o 2 £ | stalnih strank ...« (Yash-Shanky, 2022).
@) <2
— — g
~
(6]
=
[5+]
=1 2
SXE S
2= =
C +~ 0 (5]
>£c= %
. o
- o
0

se nadaljuje
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Tabela 13: Ugotovijeni izzivi iz prakticnih izkuSenj uporabnikov platforme Etsy (nad.)

Kategorija Izziv Dokazi iz prakse

Raztreseno iskanje informacij za fizi¢ne osebe, ki na zacetku
nimajo velike ponudbe izdelkov in financnih sredstev za

& | investiranje v prodajalno.

< %
D5
S
s 2
€3
o n
28
£ c
o

... prodajalci zaradi omejitev oglasevanja ciljnim kupcem ne
dobijo ogledov teh, ampak so ogledi lahko bolj s strani
prodajalcev. S kupci preko platforme komunicirajo le preko
neposrednih sporo¢il, ne smejo pa jih vabiti na druge spletne
strani (priloga 9, slika 1) (Etsy Inc., brez datuma).

»Eden izmed seznamov mojih izdelkov dezaktiviran, ker naj ne bi
ustrezal v kategorijo rocnih izdelkov, starin in umetnin ... po
poslani pritozbi na Etsy sem prejela povratno avtomatsko
sporocilo ...« (Deb, 2022).

Clani na platformi poleg splo$nih izobrazevanj pogresajo osebni
pristop zaposlenih na platformi, ki bi svetovali prodajalcem v
specifi¢nih primerih

» ... Lahko mi zaprejo prodajalno ...« (ShaLest Jones, 2022)

Pri opazovanju lastne prodajalne je na zac¢etku obdobja platforma
brez predhodnega opozorila zaprla mojo prodajalno. Za¢asno
dezaktivacijo prodajalne je spremljalo avtomatsko elektronsko
sporocilo, da je $lo za prekrSeno pravilo platforme. Po poizvedbi o
razlogu za dezaktivacijo nisem prejela jasnega odgovora o krsitvi,
paé pa le ponovno aktiviranje prodajalne.

IV. Pomanjkljivo podporno okolje in neosebni pristop

10. Stroga pravila, avtomatski odzivnik

se nadaljuje
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Tabela 13: Ugotovijeni izzivi iz prakticnih izkuSenj uporabnikov platforme Etsy (nad.)

Kategorija

1zziv

Dokazi iz prakse

Doseganje meril in prelaganje zahtevnih obveznosti platforme na

prodajalca

V.

11. VzdrZevanje donosnosti po lastni
presoji

Etsy prodajalna is¢e pomo¢ za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).

Uporabnike pestijo tudi finan¢ne skrbi, saj se finan¢no ugodnim
pogojem vstopa, pridruZzijo stroski posiljanja v tuje drzave, to pa je
tezko cenovno koordinirati: »Zaradi razlicnih cen in neumnih
nastavitev na Etsyju sem morala za 30+ drzav za vsako posebej
nastavit postnino + shipping upgrade. Del postnine pa imam skrit
tudi v izdelku.« (Petek Tlesi¢, 2021).

»Vprasanje glede posiljanja. Za Slovenijo ni problem-... Ker pa bi
rada posiljala tudi v ostale drzave EU, me zanima, kako vi to
pocnete? ... mi ni najbolj jasno, kako na Etsy-ju potem za vse
ostale drzave nastimate neko fiksno stevilko? Ker je ogromna
razlika med posiljanjem v npr. Avstrijo ali pa kam dlje ... Se mi
zdi malo tezko vsteti del teh cca. 13 EUR v izdelek, potem bo cena
grozno narasla« (Recek, 2021b).

12. lzziv ohranjanja
statusa Star Seller

Etsy prodajalna is¢e pomoé za razvoj prodajalne (Zunko, 2023).

»Zanima me, ali imajo razprodaje na Etsy vliogo pri prodaji? ...
Opazila sem, da so vsi artikli na prvih straneh od Star Sellerja in
Etsy picks« (Felice, 2022)

Opazovanje lastne prodajalne pokaze, da prodajalcu zacetniku ni
lahko dosec¢i niti zadostnega Stevila ogledov, kaj Sele oglede
pretvoriti v prodajo, da bi lahko zacel kandidirati za status Star
Seller.

Vir: lastno delo.
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Priloga 9: Objave ¢lanov Etsy skupnosti

Slika 1: Pravila na platformi Etsy

i D | regrmel i reStude v

Community Specialist
by [ Emigemalussielitudie - Community Specialist » 10-06-2022 02:29 PM

Hello,

Please do not share links to Shops or Listings that you believe are breaking the rules (a.k.a. "calling out"), or their names for that matter. Please be
mindful that this is a safety measure for you and everyone else potentially involved in the matter, which is why this is such an important aspect of

our Community Policies.
Should you come across a shop that you suspect might be going against our Terms of Use, the proper way to go about this is by Reporting an
Item or a Shop as per the instructions you will see in the article. And for Intellectual Property concerns, feel free to check out our Intellectual

Property Policy and reach out if you have any questions.

We have a specialized team that carefully reviews and handles said reports, so once you get the confirmation that your message has been sent,
there is no further action needed on your end.

Thank you!

View solution in original post

(2 Translate to English

| e | OLikes

Reply

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).

Slika 2: Tezave upravljanja prodajalne povezano z oglasevanjem

@) 0zroszvsnos v

Crafty Poster

Etsy deliberately sabotaging certain sellers with negative review placement

by + Crafty Poster + 10-19-2022 11:02 AM

Like many other sellers, | am being negatively impacted by Etsy's deliberate attempt to discredit my shop by prioritising a negative review under all
my listings. Placing a negative review under every item in a shop, whether the review relates to that item or not, is not a fair representation of that
shop's performance. If that item hasn't received a review, then the review area for that item should say exactly that, not be bombarded by reviews for
unrelated items.

Worryingly (and this is not something I've seen mentioned on other threads), several of my listings that have received reviews aren't showing the
filter that says "reviews for this item" only the filter that says "reviews for this shop". One item in particular, which is (or was, until recently) one of my
best sellers and has received several 5 star reviews, only shows the option "reviews for this shop" and the negative review is number one. None of the
positive reviews | have received for this item are showing - | received a 5 star review for it today and that doesn't feature.

| have contacted Etsy on several occasions and each time | am told a different lie, the worst one being that priority is given to reviews with
comments. As sellers don't tend to respond to positive reviews, that would mean that priority is being given to negative reviews, which is ridiculous! |
removed my comment, nothing changed and now | am stuck with a negative review showing under all my listings, with no response from me to
reassure future buyers.

| know there are several threads on this issue already, but a lot of sellers are not active on the forum and will be oblivious to what is going on. | think it
is really important that we try to get the message out there - this move by Etsy is unethical and discriminatory and if we don't take action they are
going to get away with it. | know that several sellers have contacted the media already, as well as the FTC, and the more of us that do this, the more
this issue will be taken seriously by both Etsy and the public.

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
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Priloga 10: Objave zasebne Facebookove skupine Slovenski Etsy podjetniki

Slika 1: Nepopolne informacije na platformi - davki

M., Slovenski Etsy podjetniki

‘S I o o8
zdravo §
imam eno vprasanje glede davkov. sem prebrala tiste 4 objave oznacene z #davki ampak mi nekaj
se vedno ni jasno. torej ce nameravam odpreti svojo trgovinico, moram postati atipicni daveni
zavezanec ali ne? mislim, nocem se izogniti davkom ampak ni mi popolnoma jasno kako naj
placam davek, takoj po tem ko odprem svoj shop, ce pa mogoce na zacetku sploh ne bom imela
prometa. aja, pa nimam svojega s.p.-ja, ne podjetja, nic. pac ni mi cist jasno zakaj bi postala
atipicni daveni zavezanec, ko placam ze etsy-ju en kup stroskov pa tut davek je zraven pri vseh
‘surovinah’ ki jih kupujem za izdelavo vseh izdelkov, ki jih mislim prodajat. in koliko ta davek sploh
Znese? na mesec, leto, ali kakorkoli se to pac racuna? se opravicujem ce izpadem malce zmedeno,
ampak sem &3

f Teme #davki

Q 6 40 komentarjev
Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
Slika 2: Nepopolne informacije na platformi — racunovodski postopki
an Slovenski Etsy podjetniki
@ . s ocovcr200- @

Hej
Pod komentarji sem zasledila ta komentar:

"S prodajo na Etsy prejemamo storitve v EU, od ¢esar je potrebno v SLO placdati 22% DDV. Za to je
potrebno postati atipi¢ni zavezanec za DDV. Za pridobitev identifikacijske tevilke za DDV se
preko eDavkov vlioZi dokument DDV-P2. Poleg splodnih podatkov se za atipi¢nega zavezanca
odkljuka to¢ko 19 - Opravljene in/ali prejem storitev znotraj Skupnosti po ¢etrtem odstavku 78.
¢lena ZDDV-1. Kot prilogo se v priponki doda dopis — obrazloZitev zakaj Zelimo pridobiti ID za
DDV. Lahko po3ljete tudi brez ampak vas bodo pozvali k dopolnitvi.

Na podlagi tega dobimo odlo¢bo z 1D za DDV, ki je pri s.p. enaka davcni Stevilki, samo da je
spredaj SL."

1 vprasanje se glasi: Kje na E-davkih preverim ali je bila 1D 5t. odobrena?

ID za DDV vnesemo v Ftsy: Finances / Taxpayer ID. Vhesemo tudi naslov za racun.

Od tu naprej vam Etsy ne bo ve zaraCunaval DDV-ja na storitve (listing fees, transaction fees,
marketing), ker ga boste placali v SLO. Etsy izda racun zadnji dan v mesecu. Najdete ga v
Finances/Payment Account/See all monthly statements (Cisto spodaj)/izberete mesec/VAT
reporting — VAT statement (desno). Ta racun je osnova za obracun in placilo 22% DDV

2 vprasanje: Nekje sem zasledila, da Etsy avtomatko izda raun, torej me zanima ali moram tudi
jaz potem izdati ra¢un za vsako narocilo? Potrebujem zapisati doloCene ¢lene? (Imam s.p,
uporabljam program Minimax)

3 vprasanje: Bi bil kdo tako prijazen, da bi razloZil kako si sledijo racunovodski postopki od
prejema naroila dalje?

Hvala za kakrino koli pomocias

o Teme #davki

O: 21 komentarjev

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
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Slika 3: Izzivi povezani z oglasevanjem

Slovenski Etsy podjetniki
% I 5. september 2020 - @

Odkar sem skenslal etsy adds so ogledi padli na 0-1 ogled na dan.... Meni to izgleda kot nekaksna
kazen.... Ima se kdo take izkusnje?

Pa se ena stvar... Se teh nekaj prodaj ki sem jih imel, stranke niso pustile review-a... kako pridete
do review-jev?

O Attached topics #EtsyAdds

15 komentarjev
Vir: Facebook Inc. (brez datuma).

Slika 4. Izzivi zaradi zamude posiljk

@n Slovenski Etsy podjetniki .
& I s 2021 ©

#posiljanje

Posta Slovenije obvesZa, da prihaja do daljsih zamud v prenosu po3iljk za ZDA.

POSTASI

Posta Slovenije | Daljde zamude v prenosu pisemskih posiljk za
ZDA

a Obves¢amo vas, da prihaja do daljsih zamud v prenosu pisemskih posiljk za
ZDA. Razlogi so v pomanjkanju kapacitet letalskega prevoznika, kakor tudi v
zamudah pri prevzemu po3tnih sklepov v ZDA.

Teme #posiljanje
b posiljan)

Q: 26 komentarjev

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
Slika 5: 1zzivi dolocanja postnine v tujino

@; Slovenski Etsy podjetniki
9 B 20218
Zdravo, spet jaz

Tokrat imam vpra3anja glede pogiljanja. Za Slovenijo ni problem, sem Ze nastudirala, da bom
poédiljala paketke kot priporoceno pismo.

Ker pa bi rada posiljala tudi v ostale drZzave EU, me zanima, kako vi to po¢nete? Sem videla, da
nekateri uporabljate DHL, drugi GLS pa DPD... in mi ni najbolj jasno, kako na Etsy-ju potem za vse
ostale drZave v EU nastimate neko fiksno stevilko? Ker je ogromna razlika med pogiljanjem v npr.
Avstrijo ali pa kam dlje, na primer na Svedsko.

S Posto Slovenije ni problem, ker je za vse EU drZave enaka cena, nekje okrog 13 €, a se mi zdi to
malo prevel. Ker ko naroZam recimo uhane (ki jih bom zdaj tudi sama izdelovala in prodajala) npr.
iz Nemcije, pa ene sem iz VB, je bila poitnina iz Nemcije 3 € kar se mi zdi zdelo malo. Iz VB pa 6 €.
Kako je moZno, da je tako nizka postnina? Zna biti fora v tem, da je del postnine vitet v ceno
izdelka?

Se mi zdi malo tezko viteti del teh cca 13 € v izdelek, potem bo cena grozno narasla == Ce bi
posiljala s PS, seveda. #posiljanje

o Teme #posiljanje
2 posiljanj

9 komentarjev

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
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Slika 6: lzziv povezan z doseganjem pozitivnih ocen prodajalne

@) .

Jaz sem ponoci dobila nasty review od stranke, da je narocila 22.maja in 3e vedno ni
dobila paketa. Valda je mogla to povedat na Etsyju z eno zvezdico in z nasty
attitudom.

Aha, torej bo verjetno kriva zamuda.

Vie€ mije Odgovori 1 let

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).

Slika 7: Pomanjkljive informacije glede pravne oblike prodajalca

@ Slovenski Etsy podjetniki
e

- 02. avgust 2020 - @

POz e e i hwala 2o spresem v skupano, Tudi jaz se odloéam za odprtje trgovine na Etsy.

Ker pa hobist, se 3e odlocam ali sem pripravljen prevzeti vso birokracijo, ki jo zahteva

s.p..Morda dobim navdih v vasi skupini.

Najpre] bi vas vprasal tisto, kar me najbolj Zuli. Kako vodite materialno knjigovodstvo zalog

materijala v proizvodnji in zalog trgovskega blaga?

Doma imam delavnico polno razlitnega materijala in izdelkov, to gre v tisoce eur, ker do sedaj Se

nisem prodajal. Par let Ze delam, ker res uZivam v tem, sedaj pa bi se rad tega re3il in zasluZil vsaj

Za materijal.

Kako vse to vnesti v zaloge, ker niti ne vem, ali se bo prodajalo. To bo vsaj 1000 kod in ravno ta

birokracija me odvraca,

Kaj ¢e izdelate unikaten izdelek ali pa npr.10 kosov, kako razknjiZujete materijal? Meni se zdi to

najteZje, ker uporabljam za izdelavo artikla razli¢en material, niti ne vem, koliko bo tega na koncu
bolj po navdihu. V€asih pa tudi po ve enakih kosov, morda z malimi variacijami.

Ko je pa izdelek narejen, pa tudi ne morem vec tehtati posameznih komponent, ali pa bi bilo

prevec dela s Stetjem in se komot zmotis.

Kakino dejavnost prijavit? Delam ful razli¢ne stvari, precej okrasnih. V¢asih uporabljam preslikace

Za blago, ki jih izdelam sam in uporabim za svoje izdelke. Moram prijavit kakino graficno

dejavnost? RaCunalnisko obdelujem fotografije, spet to rabim za svoje izdelke, ne bom prodajal

tega. Vasih roc¢ne paoslikave. Drugic¢ kupim izdelek in ga predelam itd.

Kak&no namembnost mora imeti poslovni prostor, e gre za mirno dejavnost in prodajo po

internetu. Imam poslovni prostor namembnost za trgovino, je to dovolj?

a Attached topics #Posiljanje

O 5 komentarjev

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
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Priloga 11: Objave ¢lanov tujih Facebookovih podpornih skupin Etsy Etsy Etsy

Slika 1. Oglasevanje na druzbenih omrezjih

| Etsy Etsy Etsy.... - Pridruzi se
/@D Angela Wanner - 03. avgust 2022 - @
Hi Sellers! & @

I’'m a new seller on Etsy from UK. | would love to hear any kind of tips for the beginners! Link
bellow @

https://www.etsy.com/uk/shop/HelHunt
#etsy #etsyshop #etsyseller #homedecor #etsyseller

PrikaZi prevod

Positano, Amalfi Coast Art... Positano, Amalfi Coast Art ...
£15.00 FREE UK delivery £15.00 FREE UK delivery

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
Slika 2: Pomoc¢ pri oglasevanju med c¢lani na druzbenih omrezjih

m Etsy Etsy Etsy....  Pridruzi se
-~

Evans James - 16, oktober 2022 - &

Calling all small business Owners

Hi everyone

Add 5 pictures of what you sell! Links, please! You may find new customers!
Here's my Etsy shop: www.etsy.com/shop/Viselo

| sell Digital download art prints

PrikaZi ve¢

PrikaZi prevod

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
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Slika 3: Nudenje pomoci pri optimiziranju oglasevanja prodajalne

F Etsy Etsy Etsy.... - Pridruzi se

Shina Boladale - 12. november 2022 - @

Hello etsy store owner, | will do Etsy SEO research and optimization to rank your store to high
rank search page as well as Etsy promotion and Etsy traffic generation to boost your store sales.
Contact me now to get started

#etsy #etsyhandmade #etsyshop #etsyseller #etsyfinds #etsyuk

y EI1S
PROMOTIO

PROMOTION
MARKETING
TRAFFIC
$ BOOSTING
INCREASE
SHOPPERS

ORDER NOW
FIVERR.COM N B

Greecesales: | will do etsy promotion, etsy traffic, etsy marketing, etsy SEO to
boost sales for $10 on fiverr.com

Prikazi prevod

O 4 komentarjev

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).

Slika 4: Oglas na druzbenem omrezju za masovno oglasevanje

Etsy Group - Pridruzi se
i B 3 .o
Etz Oladoyinbo Temitope - 10. avqust 2022 - Q

PrikaZi prevod

O 36 komentarjev

oy Ve mije () Komentiraj #> Deli z drugimi

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).
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Priloga 12: Analiza prodajaln na platformi Etsy z najvecjo prodajo

Slika 1: Videz uspesnih prodajaln z vrhunskimi ocenami strank

s 20%o OFF
planner

stickers & organization

Vir: lastno delo.

Slika 2: Primer dobre prakse fotografij izdelka

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
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Slika 3: Stevilcnost sledilcev na druzbenem omrezju uspesne prodajalne

catlynminimalist m Message ‘R oo

1476 posts TA.2K followers 291 following

N Arrvah

Vir: Instagram Inc. (brez datuma).
Slika 4: Oblak priljubljenosti kljucnih besed po statistiki Etsyhunt

FPopular Word Cloud

Layered necklace mylticolor necklace rose gold necklace birthstone necklace

; lorful necklace
fashion necklace pendant necklace statement necklace 5
send beads necklace silver boho necklace thin necklace healing necklace

modern necklace necklace dE|Icate neCklacebeaded necklace

long neckiace 9O ”eCk'acelayering nE"Ck|aCE‘simple necklaceunique necklace

choker necklace dalnt nECkIace L . chain necklace
e Sty e ace minimalist necklaceeveryday necklace “on

bridal necklace
wedding necklace bridesmaid gift 41y rw(klr_wgemStOﬂe HE‘Ck'acecharm necklace
y

layered necklace Bead
seed bead necklace y I

gold filled necklace Boho necklace

ecklace
rose quartz necklace Rope Necklace necklace set simple gold necklace

Vir: Etsyhunt Inc. (brez datuma).

Slika 5: Visoko-konkurencna kljucna beseda

K =1 Search Character A hg: kcllcksg A":Tr;ge Etsy Competition Google Google Google L_:':Ig SERP
4 Trend Count - ISA) Searches cPc Competition Analysis
(USA) (UsA) (USA) (Usa) pet Keyword ysi
W personalized name necklace Upgrade 26 Upgrade Ugrade Upgrade Analyze

Vir: eRank Inc. (brez datuma).

Slika 6: Visoka zasedenost izbranih kljucnih besed

. Search Character Average Average Aﬁ“’ Etsy Competition Google Google Google L"m'" SERP
e Trend Count M USA) Searches. cPec Competition Anal
wsa) wsw)  (usa) ) Keyword 3
# gold name necklace Upgrade 18 Upgrade Upgrade | Upgrade 69138 Analyze
W name necklace gold Upgrade 18 Upgrade Upgrade Upgrade n Analyze

Vir: eRank Inc. (brez datuma).
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Priloga 13: Izpostavljeni primeri Etsyjevih ¢lanov z uspehom na platformi

Slika 1. Primer iskanja pomoci Etsyjevega prodajalca na druzbenem omrezju Facebook

- se & pocuti motivirano. ves

Véeraj ob 17:07 - @

Pozdravljeni.

Prosim za konstruktivne kritike, kaj lahko izboljsama s partnerjem, da povedava
oglede in dobiva kaksno narocilo.

Hvala vsem, ki si boste vzeli ¢as

ETSY.COM
Handmade Chair From Recycled Wood - Etsy

This Dining Chairs item is sold by MwoodMatijas. Ships from
Slovenia. Listed on Oct 3, 2022

19 komentarjev

1y Vse¢ mije (J Komentiraj () Poslji

Vir: Facebook Inc. (brez datuma).

Slika 2: Videz manj uspesne prodajalne na platformi Etsy

IS Y Mw Matia
o = =) Matijs
¥ [ Contact
Items Sort: Most Recent v
Q
All 13|

£ Contact shop owner

nmw 'ﬂ =4

Handmade chair from recycled wood Handmade chair of recycled wood Handmade chair from recycled wood Handmade chair from old wood

CAD 331.33 CAD 331.33 CAD 436.75 CAD 376.51

Antique mirror , handmade and unique  Handmade bench from recycled wood Handmada ooffoe table from old wood

Har &
CAD1159.64 CAD 52711 CAD 481.93 CAD1,807.23

Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
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Slika 3: Videz uspesne prodajalne z znacko Star Seller na platformi Etsy

Gripnatic is a Star Seller!
(J 1 L mnat
Nnpnatic
Never lose your grip! »n ~ [+
GRIPINATIC o

Ljubljana, Slovenia Smooth shipping Speedy replies Rave reviews
: as a history of shipping on Has a history of replying to Average review rating
© starSeller 427 sales Has a history of ehipping Y Plying 9f 9 Contact
dook ok ok time with tracking. messages quickly. is 4.8 or higher ®
Q Follow shop
Items Sort: Relevance v

All
&4 Contact shop owner
Climbing Hangboard, Training Board fo... 2.0, Inter di, Portable Light, Portable Cli... Climbing Gymnastic Rings, Wooden Ri...
CAD 195.63 CAD 135.39 CAD 60.09 CAD 90.21
427 Sales FREE shipping FREE shipping FREE shipping FREE shipping
12 people have this in their cart 6 people have this in their cart 9 people have this in their cart
42 Admirers
Vir: Etsy Inc. (brez datuma).
Slika 4: Statistike za uspesno prodajalno Gripnatic
Gripnatic v @
GRIP NATIC i i
Country: Slovenia Main Category: Toys & Games Products: 7 30-Day Sales: 76
Created: 2022-02 Sales Rank (Global): 517,661 Sales Rank (National): 409 Avg.Daily Sales: 1.1
Total Sales Total Favorites Total Reviews Review Rate
373 35 27 7%

I Best-selling products in the last 30 days >>View Product List

Climbing Hangboard, Trai. . Gymnastic Rings, Wooden. .. Portable Hangboard Light,... Mobile Hangboard Hangy ..
\v
E 30-Day Sales: 18 > 30-Day Sales: 0 m 30-Day Sales: 0 £ 30-Day Sales: 0
Price: $133.43 Price: $55.04 Price: $43.21 Price: $66.06

Vir: Etsyhunt Inc. (brez datuma).
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Slika 5: Prodaja priljubljenega izdelka iz prodajalne Gripnatic na platformi Etsy

Feel free to check out our collection below:
https:/iwww.etsy.com/shop/Gripnatic

.
'.-’ﬁg Make sure to favorite our shop to receive updates on new products and special offers!
If you have any questions, comments, or concerns, please reach out to us. We will do our best to assist you!

Product Performance © Ssales Price Favorites Reviews

Vir: Etsyhunt Inc. (brez datuma).

Slika 6: Ocene izdelka priljubljenega izdelka iz prodajalne Gripnatic na platformi Etsy

Please contact us if there are any issues with your purchase. We will do our best to remedy the situation.

"F? - o THANK YOU
ot e ezt
pet " A et O b;gf__':"'"

We are very grateful for all purchases made on Etsy. It supports our family business and helps us produce new unique products for

you.

Product Performance Sales Price Favorites © Reviews

W

Vir: Etsyhunt Inc. (brez datuma).
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Priloga 14: Opazovanje odprtja prodajalne na platformi Etsy

e Shop Manager -

Q

2

A= oA »

8

-]

Slika 1: Primerjava Stevila ogledov brez in s placljivim oglasevanjem

Seurch

Usatboord

Latings

Massegee

Oudoro & Shioping

Star Sollor

Enata

Faranoen

Mackoting

Intearaticne

Conmrmity & | idps

St
5 GIANNEL
Etor
s

Lt

Etsy Ads performance ff —ww) v

@  Shate your goals to help us better sarve yo
Wove seloutond yuse shop bor @ ciut sinod 2t impn

Your ad stats for

0 0% EUR Q00

Stevilo ogledov brez plaéljivih oglasov
v Opazovanem mesecu

Rewsecim Speed

USDO USD847

Stevilo ogledov s plaéljivimi oglasi
v opazovanem mesecu

IYou're advertising 5 listingslat USD 1.00 a day

Your advertising budget is only uaed when a buyer clicks on one of your 8ds.

Manage your budget Manage a

Orders brought in by your ads

Cudens wil vhow up huws whon s boye prachos

MAUs|

Poticnsg

I%/\—‘V Tell us sbout your sd
W get it. Goals chan

Advertising FAQs
Get answers to common ques

much more.

OuwrAas

ver

Ao skney

T .

Vir: lastno delo.
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Slika 2: Uporaba priporocenih kljucnih besed v naslovih izdelkov

o tack
SREYET D iy s
Bazy gt seky crangeg a0l :
o vt Sy P Y v o %
g/ Play mat sy sos o i
e wiodes sy gym T PTIErY g pley et - ~
toby gy A Pt
-0y oresabe
Farsorr & Wow 32 vy rum

P Baby play mat, Tummy time mat, Toddler circle time, Nursery rug,
\ p | Newborn padded playground, 2 Colours, Teepee rug, Circle baby blanket

> ost Popular Tags
- ’ [T T [ PP p—
( Lear 30 doys Wer 3. Ape D) » ’; ] :
244 10 0O UsSDO  USD191 s

tummy time play mat
baby activity mat

Priljubljene klju¢ne besede
za izdelek, uporabljene tudi
pri naslovu prodajanega izdelka

Search terms and orders for this ad in the last 30 days »* Colugw dsta

O Goarshes that bt 3o iz ad (22

Vinne 8 My st g A 0 e 5 B 1 A e s 0 Sy 0 ol i bt o et (1 9 TR0 o 6 o B Bt

[T Vo e e

. : o Fotografije izdelkov z
razlicnimi postavitvami

Toum Dy rar* =

“Todd e clicie tme” u o 0

TR N ilnmvmm [
h -

Ao T v () At oge CSka (04) CTREEA) i».r,-.—:.-.nnk
i » i Emmesr v -

.
- ‘3\ — —
ot ot - oo

133

90 019

oy Vo MM""D" Sos Yoy Vo Povpreéna Cena
sorodnih izdelkov

Vir: lastno delo.
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Slika 3: Razlika v stevilu obiskov prodajalne med obdobjem brez in med obdobjem s
placljivim oglasevanjem

.__________________________________________________________________________________4
Shoppers viewed your listings 69 times Alllistings +

That's an average of 0.84 listing views per visit

Listing Ve Favorites Orders Revenus
Baby nest in adorable pastel colors, Portable bed for newborn, Infant nest lounger,
Moses pod for baby nap, Nursery decor, Soft baby lounger 18 0 0 EURO
Inactive
Measure Child's Height. Nursery Wall Decor. 6 Variations 18 o] o] EURO
Active
padded playground. 2 Colours, Teepee rug, Circle baby blankety ., 8 0 0 EUR O

Messlatte

Ordars Gonversion mic

0 0%

Stevilo obiskov s plaéljivimi oglasi

How your li v opazovanem mesecu

Listing

A ?

Baby nest in adorable pastel calors, Portable bed for newbarn, Infant nest lounger.
Moses pod for baby nap. Nursery decor, Soft baby lounger o] 0 ] EUROD

Inactive

Growth bar for kids, Toddler Measure Stick, Personalized Wooden Growth Chart To
Measure Child's Height, Nursery Wall Decor. & Variations Q Q 0 EURQ

Active

Baby play mat. Tummy time mat, Toddler circle time. Nursery rug, Newborn
padded playground, 2 Colours, Teepee rug. Circle baby blanket Q o] 0 EUR O

Custom: Feb1- Mar1 = @hhar 1, 2025

WVisits

Orders Conversien rate Revenus

0 0% EUR Q.00

Stevilo obiskov brez plaéljivih oglasov
vV opazovanem mesecu

UO—M‘—O—C—O%—.—Q&O—H—Q—O—Q—H—&Q—Q*

Fen beb & len 1y Feb 2z Mar 1

Vir: lastno delo.
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