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UuvoD

Danes je spletna prodaja nekaj povsem obiCajnega in vsakdanjega. Delez ljudi, ki si v
danasnjem razvitem svetu pri nakupovanju pomagajo z internetom, presega 90 %. To
pomeni, da si trgovanja brez spletnih trgovin skorajda ne moremo predstavljati. Velika
vecina prodajalcev ima svojo ponudbo predstavljeno tudi na spletu. Poleg tega pa je precej
podjetnikov, ki prodajajo izklju¢no prek interneta. Na podrocju tehnologije namrec obstajajo
Stevilna orodja, ki bistveno pripomorejo k spletni prodaji. Prav tako je na voljo pestra izbira
ponudbe storitev za izdelavo spletnih prodajaln in druge vrste pomoci pri spletnem
trgovanju. Bistvo spletne prodaje pa nikakor ni le v izdelavi in postavitvi spletne strani.
Prodajni uspeh je namre¢ odvisen od Stevilnih dejavnikov, ki v primeru mo¢ne konkurence

vvvvv

(Relidea, brez datuma).

Spletni portal Amazon se je z leti moc¢no razsiril, saj je bilo prek njega prodanih ogromno
razli¢nih izdelkov, poleg tega pa je odprl Stevilna skladi$¢a za shranjevanje izdelkov po vsem
svetu. Spletna prodaja prek Amazona je izjemno uspe$na in uc¢inkovita, vendar pa je pot do
tocke, ko se prodaja dejansko za¢ne, precej zahtevna. Predvsem pa je pomembno poudariti
tudi to, da spletni portal Amazon obsega prodajo svojih izdelkov in »gostovanje« tretjih
trgovcev. Ta platforma vedno znova pridobiva nove prodajalce, ki se véasih ne drzijo
popolnoma vseh pravil. Iz tega razloga je Amazon postal nekoliko strozji pri dovoljenjih in
odlo¢itvah o tem, kdo vse lahko prodaja, kaj prodaja in kako prodaja. Prodajalci morajo od
Amazona namre¢ pridobiti dolo¢ena dovoljenja, ki se nanasajo na prodajo oblacil, obutve,
torbic, avtomobilskih pripomockov ter Stevilnih drugih vrst prodajnih predmetov. Seznam
kategorij prodaje izdelkov, za katere je potrebna odobritev, se ves ¢as podaljsuje. Poleg tega
pa je proces odobritve precej zahteven (Hsiao, 2019).

Namen zaklju¢ne strokovne naloge je preuciti postopek vstopa podjetja na Amazon ter s tem
tudi prodajo izdelkov na izbranem spletnem portalu. Prav tako se zelim seznaniti z glavnimi
nalogami pri prodaji na Amazonu. Zanima me tudi, kako izbrati pravi izdelek za prodajo, ki
nas lahko privede do uspeha. Poleg tega pa je moj namen ugotoviti, kak§ne so prednosti,
izzivi in tveganja, s katerimi se podjetja soocajo ob samem vstopu na spletni portal.

Cilji moje zakljucne naloge so:

s pomocjo literature ugotoviti potencial uporabe spletnega portala Amazon;
— ugotoviti privlatnost Amazonovega prodajnega kanala za slovenski trg;

— predstaviti prednosti in slabosti prodaje izdelkov prek Amazona iz Slovenije;
— poiskati prodajne moznosti izdelkov na Amazonovem spletnem portalu,

— ugotoviti, kaksni so stroski postopka vstopa in prodaje na Amazonu;



— ugotoviti in predstaviti izbiro klju¢nega izdelka za uspe$no prodajo na Amazonu.

Zaklju¢na strokovna naloga je sestavljena iz ve¢ poglavij, ki so razdeljena tudi na
podpoglavja. V prvem poglavju bom opredelila e-poslovanje in spletno trgovanje ter
predstavila razlike med tema dvema pojmoma. Nato bom predstavila celoten razvoj in
zgodovino Amazona, prodajne moznosti in stroske prodaje. V nadaljevanju bom podrobneje
predstavila Amazon z vidika Slovenije. Predstavila bom tudi primer uspe$nega podjetja na
Amazonu. V petem poglavju se bom osredotocila na raziskavo postopka vstopa podjetja na
Amazon ter analizirala pridobljene podatke. V sklepu bom zapisala ugotovitve o dosezenih
ciljih in namenu zaklju¢ne naloge.

1 E-POSLOVANJE IN SPLETNO TRGOVANJE

E-poslovanje in spletno trgovanje sta v svetu globalne ekonomije postala neizbezen sestavni
del poslovne strategije skoraj vsakega podjetja. Poleg tega pa sta tudi mocan vzvod za
ekonomski razvoj. Podjetja so v globalni svet vkljuéena na ve¢ razli¢nih na¢inov. Dobro
premisljena poslovna strategija je bistvenega pomena, saj na ta nacin lahko preu¢imo vse
nadaljnje moZnosti za razvoj. Pri tem pa je pomembno, da je priprava poslovne strategije
¢im bolj preprosta ter ucinkovita. Predvsem v danasnjem svetu, kjer prihaja do nenehnega
razvoja in sprememb, ima strategija razvoja Se toliko vecji pomen, saj si mora podjetje
zastaviti jasno dolocen cilj. Le tako je podjetje sposobno sprejemati pravilne odlocitve, ki so
klju¢ne za uspesno poslovanje (Makovec Brenci¢, Pfajfar, Raskovi¢, Lisjak & Ekar, 2009,
str. 325).

1.1 Opredelitev e-poslovanja

Kljub dosegu burnega razvoja s pojavom in razcvetom interneta segajo zacetki elektronskega
poslovanja $e pred sam izbruh poslovne rabe interneta. Prva poslovna uporaba racunalnika
sega Vv Sestdeseta leta, ko je bil ta uporabljen v ZdruZzenih drzavah Amerike (v nadaljevanju
ZDA) na podroc¢ju banc¢niStva. Svetovne gospodarske razmere so narekovale potrebo po
tesnejSem medorganizacijskem povezovanju in po brezpapirnem medsebojnem sodelovanju.
Prav tako se je pojavila potreba po neposrednem pristopu in delu posameznih snovalcev,
razvijalcev in proizvajalcev na nekaterih skupnih projektih, proizvodni dokumentaciji ter
nacrtih prek internih komunikacijskih omreZzjih. Izkazalo se je, da so omreZja poslovnih
partnerjev postajala vse drazja in kompleksnejSa, zato so si jih kmalu lahko omislile le Se
vecje oziroma najvecje organizacije (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009, str. 1).

Elektronsko poslovanje prinasa v poslovanje podjetij tudi spremembe poslovanja, ki od
podjetij zahtevajo ter omogocajo razvoj novih poslovnih modelov. Ti pa poudarjajo zlasti
neposredno povezovanje s poslovnimi partnerji (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009, str. 2).



Udelezenci v aktivnostih elektronskega poslovanja so najpogosteje podjetja (angl.
Business), porabniki (angl. Consumer) ter drzava oziroma javna uprava (angl. Government).
Slika 1 prikazuje udeleZence in njihove medsebojne interakcije. Glede na udelezence ter
interakcije med njimi pa poznamo naslednje vrste e-poslovanja (Gradisar, Jaklic & Turk,
2012, str. 267):

— med podjetji — B2B (angl. Business to Business);

— med podjetji in porabniki — B2C (angl. Business to Consumer);

— med porabniki — C2C (angl. Consumer to Consumer);

— med podjetji in javno upravo — B2G (angl. Business to Government);

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

Slika 1: Vrste e-poslovanja glede na udelezence

Prirejeno po Tusar (2011).

Najbolj zastopani vrsti e-poslovanja sta vsekakor poslovanje med podjetij in poslovanje med
porabniki, saj predstavljata najvecji delez celotnega poslovanja (Laudon & Traver, 2014, str.
23). Poslovanje z javno upravo pa lo¢imo na poslovanje s podjetji (npr. izvajanje javnih
razpisov), z drZzavljani (npr. oddaja napovedi za odmero dohodnine) in elektronsko
poslovanje znotraj javne uprave (npr. telefonski imenik drzavnih organov Republike
Slovenije) (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009, str. 2).

Razlogi za uvedbo elektronskega poslovanja, ki podjetjem ali udelezencem s tak$no obliko
poslovanja prinasajo neposredne koristi, so (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009, str. 2-3):

— nizji stroski poslovanja,
— zmanjSanje obsega zalog,
— skrajSanje poslovnega cikla,

— zviSevanje kakovosti proizvodov in storitev ter
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— ustvarjanje novih trznih priloznosti.

Elektronsko poslovanje z vidika stroskov predstavlja velik potencial, in sicer zaradi vseh
sprememb, ki jih prinasa v poslovanje. Ko govorimo o nizjih stroskih poslovanja, podjetja
i8¢ejo predvsem moznosti znizanja stroSkov nabave skozi zdruzevanje narocil in bolj
povezano nakupno ter razvojno sodelovanje s svojimi kljuénimi dobavitelji. V tem primeru
namre¢ obstaja moznost koli¢inskih popustov in tesnejSega povezovanja njihovih nakupnih
ter proizvodnih procesov (Groznik, Trkman & Lindic¢, 2009, str. 3).

Elektronsko poslovanje na podro¢ju zmanj$anja obsega zalog odpira nove moznosti in
izzive. TesnejSe sodelovanje podjetij v proizvodni verigi pa pripomore k boljsi preglednosti
ter lazjemu nacrtovanju obsega zalog. Na ta nacin lahko podjetja zaradi lazje preglednosti in
boljsega obvladovanja polozaja poslujejo z nizjim obsegom zalog (Kovaci¢, Groznik &
Ribi¢, 2009, str. 269).

Poslovni cikel predstavlja celoten Cas, ki je potreben za postopek razvoja, izdelave in kasneje
Se prodaje izdelka. Krajsi poslovni cikel pomeni doloc¢ene aktivnosti, ki jih lahko podjetja
s pomocjo e-poslovanja poenostavijo oziroma pohitrijo. Krajsi poslovni cikel pa posledi¢no
pomeni tudi cenejsi poslovni cikel ter moznost hitrejSega odzivanja na dolocene zahteve trga
(Kovacic, Groznik & Ribi¢, 2009, str. 269).

S pomocjo elektronskega poslovanja lahko zbiramo in analiziramo podatke o proizvodih in
storitvah v Casu njihovega Zivljenjskega cikla, kar omogoca zviSevanje kakovosti
proizvodov in storitev. Na podlagi elektronskega poslovanja lahko proizvajalec ugotovi,
kdo ali kaj je povzro€ilo padec kakovosti proizvoda oziroma storitve (Groznik, Trkman &
Lindic, 2009, str. 4).

Internet namre¢ odpira niz novih trznih priloZnosti. Pri individualni prodaji gre za omejen
obseg prodaje s Stevilom razpolozljivega kadra. Ravno zaradi tega je Siritev prodaje
pogojena z visokimi stroski. Z uvedbo e-poslovanja pa lahko podjetja z relativno majhnimi
stroski obcutno povecajo obseg ter doseg prodaje (Kovaci¢, Groznik & Ribic¢, 2009, str.
269).

1.2 Opredelitev spletnega trgovanja

E-trgovanje ali spletno trgovanje (angl. E-Commerce) se v osnovi nanasa na prodajo
izdelkov in storitev prek spleta (Kotler, 2004, str. 40). Hitro razSirjanje informacijskih in
komunikacijskih tehnologij in zlasti mnozi¢no sprejemanje interneta v zadnjih desetletjih
kaze na uporabo e-trgovine kot distribucijskega kanala (Duch Brown, Grzybowski, Romahn
& Verboven, 2017). Z vidika sodobnega gospodarstva je spletna trgovina vedno bolj
razSirjena oblika poslovanja, ki je pogojena z napredno racunalniSko tehnologijo.
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Posluzujejo se je tako svetovne multinacionalke kot tudi mikro podjetja, kjer je spletno
trgovanje njihova edina oziroma glavna dejavnost.

E-trgovanje predstavlja o0zji pojem kot e-poslovanje. Elektronsko trgovanje pomeni proces
narocanja, nakupovanja, prodajanja in plaevanja proizvodov ali storitev prek racunalniskih
mrez s pomocjo uporabe spleta. Pri tem pa prodajalec komunicira s kupcem, ne da bi imel z
njim osebno interakcijo. Temeljna zahteva e-trgovine je spletna stran, ki pa s pomocjo
interneta omogoca oglasevanje, trzenje, prodajo ter izvajanje transakcij. Vsaki opravljeni
denarni transakciji s pomocjo elektronskih medijev pravimo e-trgovina (Gadget-info.com,
2019).

Spletno trgovanje se v danasnjem svetu izjemno hitro razvija in napreduje. Poleg tega pa
prinasa tudi nekaj prednosti, saj je cenovno ugodneje kot tradicionalno trgovanje. V kolikor
posameznik Zeli postati spletni trgovec, ne potrebuje vecjih nalozb. Prav tako pa nam spletno
trgovanje omogoca nakup oziroma prodajo ne glede na to, kje se nahajamo v doloCenem
trenutku. Spletne prodajalne nam tudi nudijo stalno dostopnost, kar pomeni, da so nam na
voljo 24 ur na dan, vse dni v tednu (Business Case Studies, 2020).

Spletne prodajalne porabnikom ponujajo uporabno in priro¢no platformo za nakup
raz§irjenega nabora izdelkov in storitev pri ve¢ razli¢nih prodajalcih. Porabniki lahko z
iskalniki in spletnimi mesti za primerjavo cen, ki znatno znizajo dolo¢ene stroske, poiscejo
in primerjajo Stevilne razlicne ponudbe za isti izdelek (Duch Brown, Grzybowski, Romahn
& Verboven, 2017).

1.3 Razlike med e-poslovanjem in spletnim trgovanjem

Treba je poznati razlike med e-poslovanjem in e-trgovanjem. E-trgovanje ima nekoliko 0zji
pomen kot e-poslovanje. Spletno trgovanje je namre¢ sestavni del e-poslovanja. Pri e-
trgovanju gre za nakup in prodajo blaga ter storitev prek spleta, medtem ko gre pri e-
poslovanju bolj ali manj za izvajanje in opravljanje poslovnih dejavnosti prek interneta. Ta
dva nacina poslovanja postajata v danasnjem svetu vedno bolj pomembna. Ena izmed razlik
je tudi nacin izmenjave informacij, saj pri e-poslovanju izmenjava informacij poteka le
znotraj podjetja. E-trgovanje zajema transakcije, ki povecujejo prihodke podjetja, medtem
ko e-poslovanje ni omejeno na denarne transakcije oziroma jih ne zajema. Spletna prodajalna
zahteva spletno stran, s pomocjo katere se podjetje lahko predstavlja ter prodaja izdelke in
storitve. E-poslovanje pa zahteva spletno stran z namenom upravljanja odnosov s svojimi
strankami, nacrtovanja poslovnih virov in vodenja poslovanja prek spleta. E-trgovina prav
tako uporablja internet za povezovanje s preostalim svetom, medtem ko e-poslovanje
internet uporablja za lazje povezovanje s strankami. Infrastruktura e-poslovanja nudi
podporo e-trgovinam, saj je le-ta povezana z obema oblikama poslovanja. Ti dve obliki se v
doloc¢eni tocki zdruzita, in sicer ko pride do notranje povezave sistema s porabniki in
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dobavitelji. E-poslovanje se preoblikuje v e-trgovino takrat, ko je opravljena transakcija, ki
podjetju prinasa dolo¢ene prihodke (Gadget-info.com, 2019).

2 SPLETNIPORTAL AMAZON

Z zaCetkom uveljavljanja interneta ter nastanka prvih spletnih strani so se pojavila tudi
dolo¢ena razmiSljanja o spletnem trgovanju. V letu 1995 je bila izdelava spletnih prodajaln
eno izmed zahtevnejSih opravil, ki ni bilo vsakdanje in so se ga zato lotili le redki. Amazon
se je precej hitro prikupil vsem zgodnjim uporabnikom interneta. Poleg tega pa se je v dveh
desetletjih razvil v enega izmed najpomembnejsih spletnih trgovcev na svetu (Relidea, brez
datuma). Amazon je glede na prihodke eden izmed najvecjih in najuspes$nejsih spletnih
trgovcev na svetu. Njegovi zacetki segajo v leto 1994, ko je Jeff Bezos pricel s spletno
prodajo knjig. Takrat je ugotovil, da je spletna prodaja najboljsi ter najhitrej$i nacin za
uspesno poslovanje. Ravno to pa se je kasneje tudi izkazalo za resni¢no, saj je Amazon
najbolj obiskan spletni portal z najve¢ prihodki od prodaje. Amazon je namenjen tako
prodajalcem kot tudi kupcem, saj ponuja moznost prodaje ali nakupa (McFadden, 2021).
Celotna zgodba o razvoju in uspehu Amazona je nastala v mestu Seattle, kjer se zadnjih
nekaj letih beleZi izjemno hitra rast. K tej rasti je pripomogel predvsem Amazon, zato je
Seattle zdaj eno izmed najve¢jih ameriskih mest (Anderson, 2018).

2.1 Prodajne moZnosti

Zagotovo lahko re¢emo, da je Amazon postal sinonim za spletno trgovanje. Kupci in
prodajalci prihajajo s celega sveta, najvecji del le-teh pa prihaja iz Evrope ter Amerike.
Precej velik del kupcev izdelke najprej preveri na Amazonu, kar pomeni, da prodajalci lahko
s pomocjo te platforme dosezejo popolnoma nove kupce, ki jih z ostalimi povprecnimi kanali
po vsej verjetnosti ne bi prepricali v nakup. Amazon je najbolj priljubljen v ZDA, saj tam
predstavlja vec kot tretjino celotne spletne prodaje. Poleg tega pa je priljubljen tudi v Evropi
, s3] se velik del kupcev prej odlo¢i za iskanje izdelkov na Amazonovi spletni platformi kot
pa drugje (Optiweb, brez datuma).

Ta portal ni namenjen le velikim podjetjem, temve¢ vsakomur, ki ga veseli spletna prodaja
in se je pripravljen temu tudi posvetiti. Amazon prodajo omogoca tako podjetjem kot tudi
posameznikom. Svojo platformo je naredil uporabniku prijazno in enostavno, vendar je pri
tem treba sprejeti nekaj kljuénih odlo¢itev. Ena izmed teh je izbira med prodajalcem kot
posameznikom ali strokovnim prodajalcem, saj je na podlagi tega treba kasneje izbrati
uporabniSki racun. Ravno zaradi tega veliko ljudi, ki niso prepricani o celotnem postopku
izvedljivosti prodaje na portalu, zaénejo kot posamezniki. Pri tem nimajo vnaprejs$njih
stroSkov, kar jim predstavlja veliko pomo¢ pri vstopu na svetovni trg spletne prodaje (10
Scout, 2020).



Izbranemu nacinu prodaje sledi ustvarjanje uporabniskega racuna, ki ga izberemo glede na
predhodno odlocitev o prodajalcu kot posamezniku ali pa strokovnem prodajalcu.
Ustvarjanje uporabniskega racuna v primeru prodajalca kot posameznika je na voljo
brezplacno, vendar je treba za vsak prodan izdelek na Amazonu placati provizijo v viSini
0,99 USD. Poleg tega obstajajo tudi dodatne referencne in spremenljive provizije, ki so del
vsake prodaje na Amazonu. Referenc¢na provizija je odstotek celotne transakcije in je
odvisna od kategorije izdelka. Vsekakor pa se posamezni prodajalci soo¢ajo z nekaterimi
omejitvami pri trzenju dolocenih prodajnih kategorij. Strokovni uporabniski racun za razliko
od posameznikovega zahteva mese¢no naro¢nino v visini 39,99 USD, vendar pri tem ni treba
Amazonu placevati provizije za vsak prodan izdelek. Strokovni prodajalci lahko prodajajo
le dolocene kategorije izdelkov (Nagaraj, brez datuma).

2.2 Stroski prodaje

Stroski prodaje na Amazonu so odvisni od nacrta prodaje, kategorije izdelka, strategije
izpolnjevanja narocil in ostalih dejavnikov. Moznosti so izjemno prilagodljive, zato lahko
vsak posameznik najde nacin, ki mu najbolj ustreza.

Najprej se je treba registrirati prek racuna, ki se imenuje Amazon Seller Central. Gre za
uporabniski vmesnik, prek katerega se prodajajo izdelki na Amazonu. Na voljo sta dva
placljiva paketa, in sicer individualni ter strokovni. Pri individualnem paketu je treba za vsak
prodan izdelek placati 0,99 USD provizije brez mesecnega stroska. Primeren je torej za
posameznike, ki bodo prodali manj kot 40 izdelkov mese¢no, in za tiste, ki niso ravno
prepricani, kaj to¢no bodo prodajali ter izdelkov nimajo namena oglasevati. Pri strokovnem
paketu pa mesecna naroc¢nina znasa 39,99 USD, ne glede na Stevilo prodanih izdelkov.
Ravno zaradi tega je paket primeren za posameznike, ki bodo prodajali ve¢ kot 40 izdelkov
mesecno, imajo ze izbran izdelek za prodajo, bodo prodajali ve¢ izdelkov hkrati in imajo
namen izdelke tudi oglasevati (Nekrep, 2020).

2.2.1 Referencne provizije

Spletni portal Amazon zaracunava referencno provizijo za vsak prodan izdelek, in sicer na
skupno prodajno ceno (vkljuéno z davki, morebitnimi stroski poSiljanja in pakiranja). Znesek
je namre¢ odvisen od kategorije izdelka. Zaradi tega je kljunega pomena, da Ze na samem
zaCetku svoje prodajane izdelke ¢im bolj natan¢no kategoriziramo. Vecina provizij za
prodane izdelke se giblje med 8 % in 15 %, kot prikazuje tabela v Prilogi 1 (Amazon, brez
datuma).



2.2.2 FBA stroski

Izpolnitev s strani Amazona (angl. Fulfilled by Amazon, v nadaljevanju FBA) je storitev, s
pomocjo katere prodajalec izdelke poslje v Amazonovo skladis¢e v ZDA ali v Evropi (Veliki
Britaniji, Spaniji, Franciji, Nem¢&iji, Poljski, Ceski in sosednji Italiji), pri tem pa $e vedno
ostane lastnik blaga. Amazon na podlagi te storitve prevzame celotno logistiko, od
skladisc¢enja izdelkov do posiljanja konénim kupcem. Z uporabo storitve FBA je povezanih
precej stroSkov, med katerimi so najpomembnejsi stroSek izpolnjevanja narocil (angl.
Fulfillment fee) ter stroSek skladis¢enja (angl. Storage fee), kot prikazuje slika 2
(Amazoniac.agency, 2020b).

Slika 2: Stroski FBA storitev

@ @
Strogki izpolnjevanja narofil StroZki skladiZZenja
Pawvialno platilo na enoto Stroski skladiifenja na
glede na wrsto izdelka, kubi€ni meter na mesec

velikost in teZo

Prirejeno po Amazon.co.uk (brez datuma).

FBA strosek izpolnjevanja naro€il se nanasa na stroske priprave in odposiljanja blaga s strani
Amazona. V osnovi se strosek deli na izdelke standardne velikosti (angl. standard) in velike
izdelke (angl. oversize). Strosek je torej odvisen od velikosti in teze izdelka. V Evropi pa je
pomembno tudi iz katere drzave in v katero drzavo ga Amazon posilja (Amazoniac.agency,
2020b). Tabela 1 prikazuje primer FBA stroska izpolnjevanja narocil standardno velikih oz.
ve¢jih posiljk. Iz tabele 1 je prav tako razvidno, da so FBA stroski izpolnjevanja naro¢il v
ZDA bistveno visji kot v Evropski uniji (v nadaljevanju EU). V primeru standardne posiljke
S0 le-ti visji za priblizno 60 %.

Tabela 1: Primer: FBA strosek izpolnjevanja narocil

Velikost | Dimenzije (cm) | Teza (kg) Stroski (€)
ZDA Standard 41 x 23 x 10 <0,1 1,65
Oversize 60 x 30 <32 6,91 +0,32/450 ¢
EU Standard | 23 x15,5x0,4 <0,1 0,71
Oversize | 120 x 60 x 60 <30 9,48

Vir: Amazon (brez datuma).



StroSek skladis¢enja izdelkov je strosek, ki ga tretji prodajalec placa Amazonu za
skladis¢enje izdelkov. Ta pa je odvisen od obdobja skladi$¢enja, in sicer je od januarja do
septembra stroSek skladiS¢enja nizji, medtem ko je od oktobra do decembra precej visji
zaradi prazni¢nega obdobja in posledi¢no precejSnje zasedenosti skladis¢a. Strosek se
obracunava glede na zasedenost ft3 (v ZDA) oziroma m3 (v Evropi) (Amazoniac.agency,
2020b).

V ZDA znasa strosek skladis¢enja za standardno velike izdelke 0,75 USD/ft3 mese¢no (od
januarja do septembra) in 2,40 USD/ft3 (od oktobra do decembra), kar predstavlja 320 %
vi§je cene v primerjavi s predprazni¢nim obdobjem. V Evropi je namre¢ nizji strosek 26
EUR/m3 mesec¢no, v predprazni¢énem obdobju pa 36 EUR/m3 mesec¢no, kar predstavlja 140
% podrazitev glede na obdobje od januarja do septembra (Amazoniac.agency, 2020b).

2.2.3 Ostali stroski

Na koncu pa ostanejo $e dodatni opcijski, neobvezni stroski. Opcijski stroski zajemajo
razlicne dodatne storitve, kot so posebna pakiranja (mehurckasta embalaza, darilna
embalaza, vrecke za pakiranje, etiketiranje, vracila, uni¢enje izdelkov ter ostale moznosti).
Nekateri prodajalci placujejo tudi za neobvezne programe, kot so oglaSevanje ali storitve
premium racuna, ki pomagajo povecati prodajo (Amazoniac.agency, 2020b). Poleg tega
lahko med ostale stroske uvrstimo prevoz izdelka (po potrebi ladijski oziroma letalski
prevoz), najem fotografa, najem inSpektorja (za pregled ustreznosti izdelkov) ter najem
osebe za opis izdelka.

3 AMAZON Z VIDIKA SLOVENIJE

Na zalost Amazon Slovenija 0ziroma slovenska razli¢ica Amazona zaenkrat $e ne obstaja,
saj slovenski trg ni dovolj velik. To pa Se ne pomeni, da na njem ne moremo kupovati in
prodajati izdelkov. Se vedno pa ni opredeljeno, ali bo Amazon Slovenija tudi kmalu na voljo,
saj lahko svoje izdelke prek Amazona prav tako prodajajo slovenski dobavitelji. Ceprav je
spletno nakupovanje vedno bolj priljubljeno, se velika ve¢ina posameznikov Se zmeraj raje
odloc¢i za nakupe prek slovenskih spletnih strani. Nekdanji stereotip, da nakupovanje prek
tujih spletnih strani ni varno in da je treba za izdelke odsteti ve¢ kot v Sloveniji, pa nikakor
ve¢ ne drzi. V kolikor se odlo¢amo za nakup prek tujih spletnih prodajaln, kot je v tem
primeru Amazon, bomo kot porabnik delezni enakih pravic kot pri nakupih v Sloveniji.
Velikokrat pa se zna zgoditi tudi to, da bodo izdelki v tujih spletnih prodajalnah bistveno
cenejsi kot pri nas (Susic, 2020).



3.1 Prednosti in slabosti prodaje prek Amazona iz Slovenije

Prva stvar, s katero se trgovci srec¢ajo ob vstopu v panogo spletnega trgovanja, so Stevilne
moznosti izbire glede nacina in vrste prodaje, Ki so jim na voljo v tistem trenutku. Tako kot
vsa druga podroc¢ja ima tudi spletno trgovanje na Amazonu dolo¢ene prednosti in slabosti.
Okolisc¢ine pa so tiste, ki dolo¢ajo, katera izmed teh je prava za posameznika (Kearns, 2015).

Nekatere izmed prednosti prodaje prek Amazona so (Larrew, brez datuma):

— lahko ustvarimo edinstvene izdelke, ki jih s pomocjo Amazona takoj izpostavimo
milijonom potencialnih kupcev,

— nizki zaCetni stroski,

— ne potrebujemo lastne spletne strani,

— ogromno Stevilo potencialnih strank,

— izjemna izkus$nja tako za prodajalce kot tudi kupce,

— ne potrebujemo lastnega skladisca,

— Amazon skrbi za sprejemanje placil in ima odli¢no zas¢ito pred goljufjami,

— ni treba izdelovati lastnih izdelkov in

— Amazon ima v o¢eh kupcev izjemno dober ugled.

Slabosti, s katerimi se lahko sre¢amo ob vstopu na spletni portal Amazon, pa so naslednje
(Hsiao, 2019):

— dolocene vstopne ovire,

— visoko konkuren¢no prodajno okolje,

— izplacila so v vec€ini primerov omejena na dva tedna,

— 1zjemno teZko je pridobiti obilo pozitivnih povratnih informacij o prodajnem izdelku,

— doloceni zapleteni postopki in velike pristojbine,

— tveganost, da vseh zalog ne bo mogoce prodati ali omejiti in

— v kolikor Zelimo biti konkuren¢ni, moramo uporabiti ve¢ programskih orodij drugih
proizvajalcev.

3.2 MoZnosti prodaje iz Slovenije

Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo je pred letom 2020 intenzivno sodelovalo
s predstavniki Amazona, in sicer z namenom, da bi se slovenskim podjetjem omogocilo
poslovanje prek spletne platforme Amazon Europe. Slovenski podjetniki so namrec¢ Ze vrsto
let nestrpno ¢akali na novico, da bo prodaja na Amazon Europe omogocena tudi slovenskim
podjetjem. Februarja 2020 pa se jim je ta Zelja uresnicila, saj so Slovenijo uvrstili na seznam
podprtih drzav za poslovanje podjetij prek spletnega portala Amazon EU. Zdaj je pri samem
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postopku registracije mozno izbrati Slovenijo kot lokacijo podjetja, kar prej ni bilo mogoce
(Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo, 2020).

Do februarja 2020 je bila prodaja za Slovence mozna le prek podjetja, odprtega v tujini,
vendar je tudi to delovalo le ob dolo¢enih predpostavkah. Tako je velik del slovenskih
podjetij odprlo podjetja v tujih drzavah, kot so ZDA, Nemcija ter Velika Britanija. Na ta
nacin je Slovenija izgubila ogromno prihodkov. Na podlagi odlo¢itve Amazona EU, da na
seznam podprtih drzav za poslovanje doda tudi Slovenijo, se je dostopnost evropskih kupcev
in trgov mocno razsirila (Amazoniac.agency, 2020a).

Slovenskim podjetjem je omogocen tako program Amazon Prime kot tudi Amazon FBA, ki
obcutno poenostavi logisticni proces. Sistem Amazon Prime pomeni, da je podjetje samo
zadolZeno za celoten prodajni oziroma nakupni proces. V praksi to pomeni, da mora podjetje
samo dodajati izdelke na Amazonovo spletno stran in jih tudi izpostaviti kupcem. Ravno
tako pa pomeni, da podjetje samo poskrbi za dostavo. Tako pri nac¢inu prodaje Prime kot tudi
FBA Amazon zaracuna dolo¢eno stopnjo provizije. Ta pa je nekoliko nizja kot v primeru
storitve FBA. Za razliko od sistema Amazon Prime ima Amazon FBA precej poenostavljen
logisti¢ni proces, saj Amazon prevzame celotno logistiko. Edina dolznost podjetnika, ki zeli
svoje izdelke prodajati na tej platformi, je ta, da poSlje blago v Amazonovo lokalno
skladi$ce, ki je obi¢ajno v Spaniji, Veliki Britaniji, Franciji, Nem¢iji ali Italiji. Za prodajo in
dostavo izdelka konénemu kupcu pa v celoti poskrbi Amazon. To pomeni, da se zasluzek
podjetja na ta nacin zmanjsa za znesek, ki ga ima Amazon s skladi§¢enjem ter kasneje tudi
s prodajo in dostavo (Amazoniac.agency, 2020a).

Spletni portal Amazon omogoca Sirok nabor poslovnih modelov, s pomo¢jo katerih lahko
posamezniki sprejmejo premisljene odlocCitve ter oblikujejo u€inkovito prodajno strategijo.
Obstaja namre¢ ve¢ vrst poslovnih modelov, ki jih prodajalci na Amazonu uporabljajo za
ustvarjanje prihodkov. Nekateri Amazonovi poslovni modeli so bolj uporabljeni kot drugi.
Izbira teh pa je odvisna predvsem od vrste izdelka, ki ga posameznik Zeli prodajati, ciljev
ter proracuna (Repricer.com, brez datuma).

Eden izmed najbolj priljubljenih poslovnih modelov je zasebna blagovna znamka. Izdelke
z zasebno blagovno znamko proizvaja neodvisen proizvajalec, ki te izdelke oznaduje za
svoje. V primerjavi z ostalimi poslovnimi modeli je zasebna znamka pogosto najdrazja
metoda. Tudi Amazon ima svoji lastni blagovni znamki, in sicer Amazon Essentials in
Amazon Basics (Grasso, 2019).

Trgovino na debelo prav tako uvrs¢éamo med Amazonove poslovne modele. Ta poslovni
model vkljucuje prodajalce, ki vlagajo v velike koli¢ine izdelkov neposredno od
dobaviteljev. Nato jih prodajajo na Amazonu, in sicer za precej visjo ceno. Nakupovanje v
vecjem obsegu omogoca posameznikom, da pridobijo izdelke z visoko vrednostjo, vendar
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po nizkih cenah. Zagotovo pa v tem primeru obstaja tveganje glede neprodanih zalog, ki
lahko hitro zastarajo (Repricer.com, brez datuma).

Maloprodajna arbitraza je poslovni model, ki omogoca iskanje poceni izdelkov ali
izdelkov z dolo¢enimi popusti v maloprodajnih trgovinah z namenom preprodaje prek spleta.
Poleg tega pa je ta metoda najcenejSa za zaCetek prodaje na Amazonu. Maloprodajna
arbitraza je preprost koncept, s katerim lahko prodajalci na Amazonu ustvarijo pomemben
tok prihodka (Hamrick, 2021).

Spletna arbitraza je ravno tako Amazonov poslovni model, ki je v veliki meri podoben
maloprodajni arbitrazi, le da se v tem primeru vse izvaja prek spleta. Pri tem modelu gre za
brskanje po spletu ter nakup poceni oziroma znizanih izdelkov, ki jih prodajalci kasneje
prodajo po visjih cenah (Hamrick, 2021).

Obstaja tudi moznost, da si posamezniki sami izmislijo nov izdelek. V tem primeru imajo
popoln nadzor nad njihovo kakovostjo in vrednostjo. Poleg tega pa je na ta nacin tudi lazje
ustvariti dobiCek, saj mora vsak posameznik vedeti, koliko denarja porabi za dolocene
materiale in koliko Casa se porabi za proizvodni proces. Kljub tem pa ta Amazonov poslovni
model ni ravno primeren za vsakogar, zaradi ¢esar je tudi najmanj priljubljen (Repricer.com,
brez datuma).

Poleg zgoraj omenjenih poslovnih modelov pa obstaja tudi strategija, imenovana »dolgi
rep«. Ta poslovni model podjetjem omogoca, da ustvarijo znaten dobicek s prodajo manjsih
koli¢in manj priljubljenega blaga, po katerem je tudi manjSe povprasevanje. To blago lahko
s pomocjo nizjih stroskov trZzenja in distribucije prinese dejanski dobicek. V tem primeru gre
za nacin prodaje, ki trgovcem omogoca, da zasluZzijo tudi z nekoliko manj uspesSnimi izdelki
(Littlecollection, brez datuma).

3.3 Postopek vstopa na spletni portal Amazon in glavne naloge za prodajo

Spletni portal Amazon ponuja izjemno, predvsem pa donosno priloznost, vendar tu ne gre le
za ¢arobno shemo zasluzka, kot bi Zeleli verjeti nekateri trzniki. V kolikor Zeli posameznik
pri tem biti uspeSen, je potrebno trdo delo, ustrezen proracun, veliko raziskav ter nekaj
predanosti. Veliko ljudi, ki se odlo¢i za prodajno pot na Amazonovem spletnem portalu,
pravzaprav odneha, e preden sploh dobi priloznost za uspeh. Kadar posameznik v delo vlaga
veliko truda pa lahko povecCa svoj potencial za zacetek in izgradnjo uspeSnega podjetja
(Nekrep, 2020).

Pravi korak za vstop na Amazon je izbira izdelka za prodajo. Potem ko se posameznik odloci,
da bo prodajal na tem spletnem portalu, mora izbrati pravi izdelek, ki ga Zeli prodajati.
Raziskave, izvedene v tej zaCetni fazi, so ena izmed najpomembnejsih nalog v celotnem
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procesu. Zbrani podatki in izbira izdelka na podlagi le-teh, lahko doloc¢ijo uspeh oziroma
neuspeh za nadaljnji postopek. Iskanje dobrih priloznosti ni odvisno le od posnemanja
uspeha priljubljenih izdelkov. Pred odlocitvijo je potrebna temeljita raziskava izdelka,
konkurence, trznih trendov ter klju¢nih besed. Preden posameznik za¢ne oblikovati ideje, se
mora zavedati razliénih nacinov prodaje, ki so na voljo: maloprodajna arbitraza, lastna
blagovna znamka ter trgovina na debelo. Izbira nadina prodaje pa je odvisna od
posameznikovih ciljev in ambicij (Penn, brez datuma).

Naslednji korak po izbranem izdelku za prodajo je odpiranje Amazonovega racuna,
imenovanega Seller Central. To je namrec¢ srediS¢e spletnega poslovanja na Amazonu. Na
tem portalu je mozen ogled porocil, dodajanje seznama izdelkov, upravljanje inventarja ter
ostalih moznosti, ki so v povezavi s prodajo. Odpiranje racuna se zacne s prijavo, in sicer z
veljavnim e-postnim naslovom, nato pa je treba vpisati Se naslednje podatke: ime in naslov
osebe oziroma podjetja, telefonsko Stevilko, podatke o kreditni kartici/banénem racunu,
dav¢no stevilko ter Stevilko potnega lista ali pa osebne izkaznice. Vse dokumente, ki so v
slovens$¢ini oziroma drugem jeziku, ki Amazonu ni znan, pa je najveckrat treba poslati sodno
overjenemu prevajalcu. Vsi dokumenti namre¢ morajo biti v enem izmed jezikov, ki so
Amazonu znani. Zagotovo je najlazje, ¢e so prevedeni v angles¢ino. Pomembno je, da je
velika pozornost namenjena pravilnosti vseh podatkov, ki so klju¢ni za odpiranje
Amazonovega racuna. Sledi korak izbire metode prodaje, ki je odvisna od posameznikovih
zelja. To so metode, ki se nanasajo na celoten prodajni proces, in sicer vse od odgovornosti
skladis¢enja in pakiranja pa vse do posiljanja izdelkov kupcem. Odvisno je torej od tega,
kolikSen del odgovornosti je trgovec pripravljen prevzeti, saj lahko ta prodajni proces
prepustt Amazonu ali pa se odlo¢i, da bo sam obravnaval celoten postopek
(Amazoniac.agency, 2020a).

V tem koraku se je treba prijaviti v Seller Central in priceti ustvarjati seznam izdelkov. To
je namreC stran z izdelki, na kateri kupec izve za izdelek in ga kupi. Seznam izdelkov je
kljunega pomena, saj ta predstavlja priloznost, s katero prodajalec porabniku pokaze svoj
izdelek. Poleg tega je pomembno tudi to, da je prodajalec ¢im bolj natanCen pri opisovanju
izdelka in zajame vse informacije, ki bi kupca lahko zanimale. Vkljuciti mora vse potrebne
informacije, vkljuéno s sestavinami, materiali in dimenzijami (RepricerExpress, brez
datuma).

Za ustvarjenim seznamom izdelkov sledi korak izbire proizvajalca. Izbira zanesljivega in
kakovostnega proizvajalca je namre¢ ena izmed kljuénih stvari za uspe$no prodajo.
Priporocljivo je, da posameznik najprej sestavi seznam z Zelenimi proizvajalci ter stopi v
stik z vsakim izmed njih. Na podlagi tega pa se lahko odloc¢i, s katerim izmed proizvajalcev
je komunikacija potekala najbolje. Treba se je izogniti jezikovnim oviram in najti nekoga, s
katerim ne bo tezav pri komunikaciji. Poleg tega moramo biti pozorni na odzivnost
dobavitelja in na to, ali ima ze izkuSnje z drugimi prodajalci na Amazonu oziroma ali je
seznanjen z dolo¢enimi zahtevami Amazona (Penn, brez datuma).
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Po izbranem dobavitelju, za katerega smo se odlocili, ker nam je iz dolocenih razlogov
najbolj ustrezal, pa lahko oddamo svoje celotno prvo naro¢ilo. V tem koraku je priporoc€ljivo,
da naro¢imo koli¢ino izdelka, ki bo zadostovala za vsaj dva meseca. Za placilo dobavitelju
je moznih ve¢ vrst placila, in sicer bancno nakazilo, placilo s kreditno kartico/PayPal in
skladis¢na storitev (Penn, brez datuma).

V zadnjem koraku lahko zaénemo s poslovanjem na spletnem portalu Amazon. Lahko
namre¢ zacnemo prodajati izdelek, ki smo ga izbrali v prvem koraku. Ko je seznam izdelkov
dokoncan in izdelki pripravljeni za odpremo, je ¢as za prodajo. Vendar gre za veliko ve¢ kot
zgolj prodajo izdelkov, saj je potrebnega nekoliko potrpljenja, da se prodaja za¢ne razvijati
in da pridobimo oziroma pove¢amo prepoznavnost, saj je pot do uspeha precej zahtevna
(Penn, brez datuma).

3.4 lzbira proizvoda in dolo¢anje cene

Kot Ze omenjeno, je prvi in obenem tudi klju¢ni korak za vstop na Amazon izbira izdelka za
prodajo. UspeSen izdelek lahko na primer pois¢emo s pomocjo Stevilnih plaéljivih
programov, kot so Viral Launch, Jungle Scout in Helium 10. Pri izbiri pa so klju¢ne tudi
znacilnosti izdelka.

Dobri izdelki imajo naslednje znacilnosti (Oquendo, brez datuma):

— majhni, lahki izdelki, ki so enostavni za posiljanje,
— cenaod 10 USD do 100 USD,

— marza 50 %-67 % in se prodaja za 2-3-kratno ceno,
— 1ima vec kot 10 prodaj na dan in

— ima potencial blagovne znamke.

Izogibati pa se moramo slabih lastnosti izdelka, kot so (Oquendo, brez datuma):

— tezak, zajeten in drag za posiljanje,

— patentiran ali zas€iten izdelek,

— prevelika konkurenca,

— elektronski oziroma kompleksni izdelki,
— hitro pokvarljivi izdelki (hrana) in

— izdelki priznanih blagovnih znamk.

Prodajo na spletnem portalu Amazon bi bilo smiselno zaceti s 1000 kosi zaloge, ki bi jih
poslali v Amazonovo skladi$¢e. Za zacetek bi bilo izdelke najbolje prodajati na ameriskem
trgu, saj je ta najvecji. V nadaljevanju bom podrobneje predstavila konkreten primer
izbranega izdelka (elasti¢ni trakovi za vadbo). Izbrani izdelek namrec ustreza vsem pogojem
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za uspesno prodajo prek spletnega portala Amazon (cena izdelka, teza izdelka, velikost
izdelka in povpraSevanje po izdelku).

Kot je razvidno s slike 3, ima izdelek primerno povprec¢no ceno 10,95 USD za prodajo na
Amazonu. V povprecju je dnevno prodanih 876 tovrstnih izdelkov. Poleg tega pa ima izdelek
visoko frekvenco iskanja, in sicer 32,700. Vsi omenjeni podatki so pokazatelj, da gre za
potencialno uspesen izdelek.

Slika 3: Primer izbranega izdelka

.h
)
o
h-]
3
(s

Dnevno
2 povprecno Povprecni |Mesecno oy
g . Povprecna I : K ) i Povpreéni
Informacije o izdelku et stevilko dnevni iskanje letni prihodki
orodanih prihodki | izdelka
izdelkov
Fit Simplify Odporni trankovi za vadbo z 10.95 USD 876 €592.20 USD| 32.700 |3,501.153 USD
navodili, torbo in e-knjigo..
Kategorija: Sport in prosti ¢as
Znamka: Fit Simplify

Prirejeno po Mitchell (brez datuma) .

Stroskovna cena izdelka je izraGunana za primer nakupa 1000 kosov izdelka prek Alibabe,
saj se v tem primeru stro§ek nabavne cene izdelka bistveno zniza (cena izdelka do 600 kosov
je 2,2 USD, od 600 do 999 pa 1,2 USD) in tako cena znasa le 0,8 USD na kos. Tej ceni se
nato pristeje cena meseéne naro¢nine Amazonovega ra¢una 39,99 USD (za posamezen kos
izdelka znasa 0,04 USD), stroSek referencne provizije, ki za kategorijo Sports znasa 15 %, a
ne manj kot 0,30 USD, in strosek FBA, ki glede na velikost (15 X 8,5 X 4 cm) in teZo (do
100 g) izdelka spada v kategorijo standardne velikosti (stroSek izpolnjevanja narocil
standardne velikosti znasa 1,97 USD na izdelek). Poleg tega imamo strosek skladis¢enja, ki
je odvisen od sezone (jan. — sep. 0,75 USD/ft3 in okt. — dec. 2,40 USD/ft3) in v povprecju
zna$a 0,023 USD na izdelek, ki zasede prostornino 0,02 kubicnih ¢evljev. Na koncu pa so tu
Se strosek ladijskega prevoza izdelkov v Amazonovo skladis¢e (najugodnejsega
organizatorja prevoza izdelkov sem nasla na spletni strani Freightos), stroSek fotografa,
kateremu posljemo izdelek, da ga fotografira in nato fotografije tudi uredi, strosek
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in$pektorja, ki pred posiljanjem izdelkov v Amazonovo skladisce te pregleda, ter strosek
opisa izdelka (osebo, ki za 50 USD sestavi opis izdelka sem poiskala s pomocjo spletne
strani Fiverr). V tabeli 2 je prikazana kon¢na skupna cena za posamezni izdelek.

Tabela 2: Izracun koncne cene za posamezni izdelek

Stroskovna cena izdelka 0,8 USD
Stro$ek mese¢ne naro¢nine za Amazon ra¢un 0,04 USD
Strosek referencne provizije (15 %) 0,3USD
FBA strosek izpolnjevanja narocil 1,97 USD
FBA stroSek skladis¢enja 0,023 USD
Strosek posiljanja izdelkov v Amazonovo skladisce 1,13 USD
Strosek fotografa 0,3USD
Strosek inspektorja 0,2USD
Strosek opisa izdelka 0,05 USD
Skupaj 4,813 USD

Vir: lastno delo.

Glede na povprecno ceno izdelka, kot prikazuje slika 2, in izra¢un skupne cene izdelka, kot
prikazuje tabela 2, menim, da bi primerna cena izdelka za prodajo na Amazonu znasala 9,99
USD, kar je nekoliko nizje kot pri konkurenci. Glede na ceno bi bili nekoliko bolj
konkurené¢ni, hkrati pa izdelek prodajali po dvakratni konéni skupni ceni za posamezni
izdelek. Mesecni dobicek v primeru prodaje vseh 1000 kosov iz zaloge tako znasa 5177
USD.

4 EMPIRICNA RAZISKAVA POSTOPKA VSTOPA PODJETJA NA
SPLETNI PORTAL AMAZON

Empiri¢ni del raziskave bom zasnovala s pomocjo intervjuja, in sicer s kvalitativno metodo
raziskovanja. Na ta na¢in bom lahko pridobila neposredni vir informacij, ki mi bo v pomo¢
za doseg ciljev v empiri¢nem delu.

4.1 Namen in cilji raziskave

Namen samega intervjuja je raziskati postopek vstopa slovenskega podjetja na Amazon in
ugotoviti, kako doseci uspesno prodajo na tem spletnem portalu. Poleg tega Zelim spoznati
dolocene prednosti in tveganja, s katerimi se lahko podjetja soocijo ob vstopu. Prav tako je
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namen raziskave pridobiti informacije o potencialni priloZnosti vstopa na Amazon za
slovenska podjetja.

Cilji empiri¢nega dela so ugotoviti:

— potencial in uporabo spletnega portala Amazon,

— kako privlacen je Amazon za slovenski trg,

— prednosti in slabosti prodaje izdelkov na Amazonu,

— priloZnosti in tveganja ob vstopu na spletni portal Amazon,

— kateri so klju¢ni dejavniki, ki vplivajo na izbiro pravega izdelka, s katerim lahko
dosezemo uspesno prodajo na Amazonu,

— zaCetne stroske ob samem postopku vstopa na Amazon,

— na kaksSen nacin lahko dodatno pove¢amo prodajo izdelka na Amazonu in

— s pomocjo katerih orodij oziroma spletnih strani si lahko pomagamo za boljSe poslovanje
na Amazonu.

Klju¢no raziskovalno vprasanje zaklju¢ne strokovne naloge pa je, kakSen potencial in
uporabo ima spletni portal Amazon za slovenska podjetja.

4.2 Metodologija

Poznamo vec vrst metodoloskih pristopov raziskovanja, ki pa so povsem odvisni od tega,
kaj nas dejansko zanima in kaj zelimo raziskati. Na podlagi tega, kaj Zelimo raziskati, pa
moramo temu primerno najti metodo, s pomocjo katere bomo pridobili Zelene podatke.
Zbiranje podatkov je relativno pomembna ter obi¢ajno najzahtevnejSa stopnja vrednotenja.
Prav zato pa je temu treba nameniti ve¢ ¢asa.

V osnovi razlikujemo med kvalitativnimi in kvantitativnimi podatki. S kvantitativno
raziskavo pridobimo numeri¢ne podatke. S pomoc¢jo kvalitativne metode raziskovanja pa
lahko pridobimo opisne podatke, in sicer z besedami. Kvalitativni metodoloski pristop
raziskovanja nam nudi nekoliko bolj poglobljeno sliko podatkov. Ravno zaradi tega to
metodo uporabljamo, kadar gre za raziskovanje kompleksnejSih pojavov. Zbiranje teh
podatkov pa je prav tako lahko dolgotrajnejsi postopek, vendar so pridobljeni podatki zato
tudi zanesljivejsi kot pri kvantitativni metodi raziskovanja. Pri kvantitativnem raziskovanju
podatke pridobimo hitreje in enostavneje, a je kakovost ter to¢nost teh podatkov pogosto
vprasljiva (Bergar, Zagmajster & Radovan, 2010, str. 292).

Glede na zgoraj opisani metodi raziskovanja sem se odloc¢ila za kvalitativni pristop,
natancneje intervju. Intervju sodi med nekoliko zahtevnejSe metode pridobivanja primarnih
podatkov in je najpogosteje uporabljena metoda kvalitativnega raziskovanja. Za podatke,
pridobljene s pomocjo intervjuja, pa lahko trdimo, da so precej bogat vir informacij, ki
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temelji na razumevanju dolo¢ene problematike. Intervju je zasnovan na na¢in pogovora med
anketarjem in anketirancem, kjer anketar postavlja potencialna vpraSanja, anketiranec pa
odgovarja na vprasanja. Obstaja ve¢ razlicnih vrst intervjujev, in sicer panelni intervju,
skupinski intervju ter osebni intervju oziroma intervju ena na ena (iEduNote, 2021).

Za empiri¢ni del raziskave sem izbrala osebni intervju, saj menim, da je ta pristop zbiranja
podatkov najprimernej$i za mojo raziskavo o vstopu podjetja na spletni portal Amazon.
Oseba, s katero sem izvedla intervju, ima namre¢ ogromno znanja in izkusenj na podrocju
spletne prodaje. Predvsem pa ima bogato znanje na podro¢ju prodaje prek vsem dobro
znanega spletnega portala Amazon. VpraSanja, ki sem jih pripravila, so v vecini
strukturirana, kar pomeni, da je vecji del vprasanj vnaprej oblikovan. Na ta naéin so lahko
vprasanja natan¢nej$a. V uvodnem delu SO vprasanja, s katerimi imam namen pridobiti
informacije o sami platformi Amazon in postopku vstopa na to spletno platformo. V
nadaljevanju se osredoto¢am na prednosti in slabosti spletne prodaje prek Amazona,
morebitna tveganja in ovire, ki lahko nastopijo v postopku vstopa podjetja na spletni portal.
Poleg tega pa izvem, kaj pomeni Amazon za Slovenijo. Proti koncu pa sledijo vprasanja, s
pomocjo katerih poskusam pridobiti ¢im bolj konkretne odgovore o tem, kako izbrati pravi
izdelek za prodajo na Amazonu, kaj je kljuéno za uspeh pri prodaji prek spleta, ter ugotoviti,
ali se v tem morda skriva tudi potencialna poslovna priloznost.

4.3 Analiza in rezultati

V kvalitativni raziskavi sem opravila intervju s podjetnikom Zanom Nekrepom, ki ima
dolgoletne izkusnje s podrocja zasluzka prek spleta. Zacetki njegove podjetniske poti so bili
precej tezki, zacel je namreé tako rekoc iz to¢ke ni¢ in z banénim kreditom. Z veliko zeljo
po uspehu pa je dokazal, da zmore, in tako ustvaril ve¢ podjetij, ki Se danes uspe$no
poslujejo. Je prodajalec na spletnem portalu Amazon in ima trenutno dve podjetji v ZDA in
dve v Sloveniji. Poleg tega je uspeSen predavatelj na podro¢ju digitalnega marketinga ter
zasluzka na internetu. S prodajo na Amazonu se je prvic¢ srecal leta 2018 in takrat tudi
ugotovil, da je to izjemna priloznosti tudi za slovenska podjetja. Analizo poglobljenega
intervjuja sem razdelila na tri sklope: (1) spletno trgovanje, (2) spletni portal Amazon in (3)
Amazon z vidika Slovenije. V nadaljevanju predstavljam natanc¢nejSo analizo znotraj
vsakega sklopa.

4.3.1 Spletno trgovanje

Gospod Nekrep pravi, da je imel Ze vec spletnih trgovin in da je leta 2019 eno izmed njih
tudi prodal. Gre za blagovno znamko Kuzek & Mucek, ki je bila namenjena predvsem
ljubiteljem zivali. Prav tako je odgovoril na vprasanje o izkus$njah s spletno prodajo v
Sloveniji in na vprasanje o tem, ali je bila ta tudi uspesna. Dejal je, da uspesnost za vsakega
posameznika predstavlja druga¢no merilo. »Za nekoga bi to pomenilo ve¢ji uspeh, za nekoga
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pa manjsi. Odvisno, kaksni so cilji glede tega. Knjigo smo razprodali, bila je prodajna
uspesnica. Tudi majice smo dobro prodajali, revijo smo naredili precej uspesno, je ena izmed
najbolj uspesnih blagovnih znamk, tako da je zagotovo zanimivo,« pravi gospod Nekrep.
Dodal je Se, da je bila prodaja zanj uspesna.

Spletna prodaja se je v zadnjih ¢asih mocno povecala tako v Sloveniji kot tudi v tujini.
Povecal se je namrec delez kupcev, ki kupujejo prek spleta. Intervjuvanec meni, da je spletna
prodaja v Sloveniji vedno bolj razvita, predvsem zdaj, ko so tuji ponudniki zaceli prihajati v
Slovenijo (npr. About You, Zalando itd.). Ravno zaradi tega, ker je spletna prodaja v
Sloveniji vedno bolj razvita, je tudi potencial spletne prodaje nekoliko vecji. PO mnenju
gospoda Nekrepa je zaradi koronavirusa spletna trgovina po celem svetu vedno bolj
razSirjena. Intervjuvanec pravi: »Tudi tisti ljudje, ki interneta prej morda niso toliko
uporabljali, so zdaj na internetu. Tako da potencial zagotovo ima. Menim pa, da je treba
gledati obrobne niSe, in sicer bolj kot tiste niSe, Ki jih vsi poznajo, saj so, kot sem ze omenil,
prisli tuji igralci na na$ trg in so lahko na primer oblacila hitro zasic¢ena nisa.« Obstaja vec¢
ni$, ki so nam na voljo, tudi tiste, ki se nam ne zdijo tako zelo zanimive. Prav zato pa se je
treba nekoliko bolj poglobiti v razli¢ne nise in na ta na¢in odkriti, katera izmed teh se nam
zdi najbolj zanimiva in katera ima potencial za uspesno prodajo prek spleta.

4.3.2 Spletni portal Amazon z vidika prodajalca

Prve informacije o Amazonu je gospod Nekrep dobil s pomoc¢jo YouTuba, prek raznih tujih
teCajev ter na podlagi pogovora z uspeSnimi prodajalci iz Slovenije. Najvecji del informacij
pa je dobil iz tujine. Leta 2018 se je zacel ukvarjati s prodajo na Amazonu, zdaj pa prodaja
prek Amazon ZDA ter Amazon Canada. V danas$njem svetu je precej Sirok nabor spletnih
portalov, ki delujejo na podoben nacin kot Amazon (npr. eBay, AliExpress itd.), zato je treba
biti boljsi od konkurence. Preden se odlo¢imo, da bomo vstopili na dolocen spletni portal,
prek katerega bi radi prodajali izdelke, se je treba o izbranem portalu tudi pozanimati in se
seznaniti s tem, kaj vse nam nudi. Poleg tega je pomembno, da pridobimo informacije o
okvirnem Stevilu kupcev, ki obiskujejo izbrani spletni portal. Gospod Nekrep pravi:
»Amazon je najvecja spletna trgovina na svetu; ve¢ kot polovica Ameri¢anov kupuje na
Amazonu, saj ga poznajo, mu zaupajo, in tukaj se res dogajajo prodaje. Videl pa sem tudi
zasluzke od drugih, kaj je dejansko mogoce narediti z Amazonom. Imel sem nekaj izdelkov
v slovenski spletni trgovini, potem pa sem videl, da lahko na Amazonu z enim izdelkom
hitro prides do 1000 USD prihodka na dan. Rekel sem si, zakaj ne bi poskusil, in potem tudi
zacel s tem.« To je tudi eden izmed razlogov, zakaj se je intervjuvanec odlocil ravno za ta
spletni portal.

Pri izbiri izdelka za prodajo je tega treba izjemno podrobno preuciti. Gospod Nekrep je

omenil, da trenutno prodaja nekoliko drazje izdelke, in sicer nad 50 USD. Glede potenciala
uporabe Amazona je gospod Nekrep dejal, da gre za nov kanal in da je velika prednost to,
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da lahko od leta 2020 tudi slovenska podjetja prodajajo prek Amazon Europe. To namre¢
prej ni bilo mogoce, saj sta Slovencem bila na voljo le Amazon ZDA in Amazon Canada.
Zdaj pa je to Se dodatna priloznost, ki predstavlja velik potencial za slovenska podjetja.

Tako kot vsi spletni portali ima tudi Amazon doloCene prednosti in slabosti ter priloznosti
in tveganja. Preden se odlo¢imo za prodajo na doloCenem portalu, moramo preuditi
morebitne prednosti in slabosti ter priloznosti in tveganja. Tehtanje med enim in drugim
predstavlja enega izmed dejavnikov, ki lahko vplivajo na naso odlocitev pri izbiri spletnega
portala. Po mnenju intervjuvanca je slabost prodaje izdelkov na Amazonu ta, da bomo tezko
karkoli prodajali, v kolikor ne najdemo pravega izdelka. Poleg tega sta Se dve slabosti, in
sicer globalna konkurenca in zacetni vlozek, za katerega potrebujemo vsaj 1500 €. V kolikor
zeli posameznik biti boljsi od konkurence, mora imeti kakovostne fotografije, predvsem pa
dobre poslovne partnerje. Kljub nekaterim slabostim ima Amazon tudi dolo¢ene prednosti,
ki prevladajo nad slabostmi. »Prednost pa je ta, da lahko z enim samim izdelkom dosezes
1000 USD prometa na dan. Povpre¢no ostane od 25 % do 40 % na dan, tako da lahko v parih
dneh zasluzi§ povpre¢no slovensko pla¢o s par urami dela na teden, ¢e seveda ves, kaj
pocnes. Prednost je tudi ta, da so na voljo nova trzi$¢a in vse to lahko delas prek interneta,
ni ti treba biti tam, saj Amazon za vse poskrbi sam,« pravi gospod Nekrep. Prav tako
obstajajo dolo¢ene priloznosti in tveganja na poti do vstopa na Amazon. Ena izmed
priloznosti je zagotovo vstop na novo trzisce, kjer je ogromno Stevilo kupcev, ki pripomorejo
k ve¢jemu in hitrejSemu zasluzku. Intervjuvanec pa je poudaril, da je najvecje tveganje
pravzaprav to, da ljudje mislijo, da lahko hitro postanejo uspesni brez pravega znanja. Ljudje
bi se namre¢ morali bolj zavzeti in posvetiti pridobivanju klju¢nih informacij, ki bi jim
pomagale na poti do uspeha.

Na izbiro pravega izdelka vplivajo doloceni dejavniki, s pomoc¢jo katerih lahko dosezemo
uspesno prodajo. Dejavnike je treba natancno preuciti, saj lahko le na ta na¢in pridemo do
zelenega cilja. Kljuc¢ni dejavniki, ki v tem primeru vplivajo na izbiro pravega izdelka, so
predvsem cena izdelka, teza in velikost izdelka ter povpraSevanje po izdelku. Za uspesno
poslovanje na Amazonu je bistvenega pomena to, da najdemo dobrega proizvajalca ter
in$pektorja, ki skrbi za pregled blaga, preden le-to odposljemo na Amazon. Bistvenega
pomena je fotografija izdelka, saj se na njeni podlagi kupci odlocajo, ali bodo izdelek kupili
ali ne. Pomembno pa je tudi, da se kupcem ponudi kvaliteten izdelek, saj lahko le na ta nacin
izbrani izdelek pridobi pozitivna mnenja s strani kupcev. Prav zaradi tega pa je treba najti
pravi izdelek, saj ¢e ta ni dober, se sploh ne bo prodajal.

Za zacetek poslovanja na Amazonu potrebujemo vsaj 1500 € zacetnega kapitala. Vsekakor
pa se pri vi§jih vlozkih odprejo tudi vecje priloZnosti za nadaljnje poslovanje. Na vprasanje,
kako lahko dodatno povecamo prodajo izdelka na Amazonu, je gospod Nekrep odgovoril,
da to lahko povecamo s pomocjo vplivnezev, Google oglasevanja, Facebook oglasevanja in
Amazon oglasevanja. Poudaril pa je, da na podlagi njegovih izkusenj najbolje deluje
Amazon oglaSevanje ter da je to strategija, ki jo tudi sam uporablja.
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4.3.3 Amazon z vidika Slovenije

Potencial spletne prodaje je tako v tujini kot tudi doma. Ceprav je v Sloveniji precej manj
prebivalcev kot v ZDA in nekaterih vecjih evropskih drzavah, obstaja tudi pri nas velik
potencial za prodajo in zasluzek. Prodaja dolo¢enih izdelkov v Sloveniji morda ni tako zelo
zazelena, in sicer zaradi omejene publike, vendar to ne pomeni, da spletna prodaja pri nas
nima potenciala, temvec je manjsi trg, zaradi Cesar se mu je treba prilagoditi. Slovenija je
omogocila podjetjem prodajo prek Amazon Europe, kar je povzroc€ilo tudi vecjo privlacnost
Amazona za slovenski trg. »Prej je bilo treba odpreti podjetje na primer v Angliji in tam tudi
prodajati, zato je bilo precej birokratskih tezav. Zdaj pa se odpirajo nove priloznosti za
slovenska podjetja in prodajajo lahko povsod, kjer je Amazon prisoten,« pravi gospod
Nekrep.

4.4 Interpretacija ugotovitev

Mohsin (2021) poudarja razvitost spletne prodaje v zadnjih nekaj letih, saj se je ta mo¢no
povecala. Iz neznane se je razvila v ve¢milijardno industrijo. Nakupovanje stvari prek spleta
je postalo nekaj povsem obicajnega. Prav tako se je povecalo Stevilo ljudi, ki nakupujejo
prek spleta. Eden izmed razlogov, zakaj je spletna prodaja v zadnjih nekaj letih tako narasla,
je izkusnja, ki jo podjetja nudijo svojim strankam. Podjetja namre¢ nenehno dodajajo nove
moznosti in storitve za spletne kupce z namenom, da jim zagotovijo enako podporo in
udobje, kot bi bilo med nakupovanjem v fizi¢ni prodajalni.

S pomocjo intervjuja sem ugotovila, da je pred vstopom na Amazon treba natan¢no preuciti
celoten postopek vstopa na spletni portal. Poleg tega je treba pridobiti ¢im ve¢ informacij,
ki nam lahko v prihodnje Koristijo pri prodaji. Klju¢no pri tem pa je, da so informacije
zanesljive in uporabne. V kolikor nimamo ustreznih informacij in nismo seznanjeni z
morebitnimi izzivi, s katerimi se lahko sre¢amo, je tudi prodaja posledi¢no slaba oziroma je
ni. Prav tako sem prisla do ugotovitve, kot jo navaja Ze literatura, in sicer da je Amazon
najvedji spletni portal, poleg tega pa mu ljudje tudi najbolj zaupajo. Nadel (2019) z
opravljeno raziskavo potrdi, da je Amazon najbolj priljubljen spletni portal. Raziskava je
zajela vec¢ kot 2000 ameriskih kupcev, med katerimi je bilo 89 % tistih, ki so se strinjali, da
bi izdelke raje kupili na Amazonu kot pa na katerem drugem spletnem portalu. 98 % pa je
tistih, ki na Amazonu kupujejo dnevno ali skoraj vsak dan.

S pomocjo intervjuja sem spoznala, kako mocno je narasla spletna prodaja, kaj je klju¢no
pri postopku vstopa na Amazon ter kateri dejavniki vplivajo na izbiro pravega izdelka.
Spletna prodaja iz dneva v dan naras¢a. Vedno ve¢ je kupcev, ki nakupujejo izdelke in
storitve prek spleta. VVsekakor je v zadnjem letu k temu pripomogla tudi pandemija novega
koronavirusa. Za uspesno poslovanje na Amazonu potrebujemo predvsem kakovostne
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informacije, saj brez teh tezko delujemo na podrocju spletne prodaje. Zaradi tega je treba
pred vstopom na spletni portal preuditi razlicne moznosti in nacine prodaje, ki nam jih nudi
izbrani portal. Vedno ve¢ slovenskih podjetij se z uvedbo Amazon Europe v Sloveniji odlo¢a
za prodajo prek omenjenega portala. Bistvenega pomena so dejavniki, ki vplivajo na izbiro
pravega izdelka, in sicer povpraSevanje po izdelku, cena izdelka, kakovost fotografije
izdelka, izbira proizvajalca in inSpektorja za preglede kakovosti izdelkov ter teza in velikost
izdelka.

SKLEP

V zakljucni nalogi sem preucevala vstop slovenskih podjetij na spletni portal Amazon. V
teoreticnem delu sem predstavila pomen e-poslovanja in spletnega trgovanja ter opisala
razlike med njima. Pred zaCetkom vstopa v svet spletne prodaje je smiselno najprej poznati
osnove, ki so nam lahko v pomo¢ pri poslovanju. V naslednjem poglavju sem opisala
prodajne moznosti in stroske, ki nastanejo ob vstopu na Amazon, ter ostale stroske
poslovanja. Osredotocila sem se predvsem na Amazon z vidika Slovenije ter predstavila
prednosti in slabosti prodaje prek tega spletnega portala. Opisala sem tudi postopek vstopa
na Amazon in glavne naloge za prodajo. Za konec teoreti¢nega dela pa sem predstavila Se
primer izbranega proizvoda in doloCanje cene ter s tem prikazala, na kakSen nacin je treba
izbrati izdelek, da nas bo ta lahko pripeljal do uspesne prodaje.

Sledila je empiri¢na raziskava, v kateri sem za raziskovalno metodo izbrala intervju. Za to
metodo sem se odlocila, da bi na podlagi odgovorov intervjuvanca pridobila vpogled v
doloCene izkusnje, staliS¢a, obCutke in mnenja glede postopka vstopa na Amazon. V
uvodnem delu intervjuja so me zanimali nekateri splo$ni podatki o intervjuvancu. Nato sem
se poglobila v podro¢je spletnega trgovanja, saj sem Zelela pridobiti informacije o tem, kako
razvita je spletna prodaja v Sloveniji in ali ima potencial pri nas. V nadaljevanju sem se
nekoliko bolj osredoto€ila na spletni portal Amazon. V tem delu sem Zelela ugotoviti
predvsem prednosti in slabosti prodaje izdelkov na Amazonu, priloznosti in tveganja na poti
do vstopa na ta spletni portal ter klju¢ne dejavnike, ki vplivajo na izbiro pravega izdelka.
Poleg tega me je zanimalo tudi, kako visok je zacetni kapital ob vstopu na Amazon. Za konec
intervjuja pa sem z vprasanji Zelela izvedeti, kako privlacen je Amazon za slovenski trg ter
kje je vecji potencial spletne prodaje, doma ali v tujini.

Na podlagi pridobljenih odgovorov sem ugotovila, da je Amazon eden izmed novejSih
kanalov, kjer je prednost predvsem to, da lahko od leta 2020 tudi slovenska podjetja
prodajajo na tem spletnem portalu. Prej to Zal ni bilo mogoce, zdaj pa je to ena izmed glavnih
priloZnosti za slovenska podjetja. Bistvenega pomena je tudi to, da je Amazon precej
enostaven za uporabo, v kolikor je posameznik seznanjen z nafinom delovanja tega
spletnega portala. Poleg tega pa je precej pomembno, da imamo prave in Kkoristne
informacije, s katerimi lahko dosezemo uspesno prodajo.

22



S pomocjo intervjuja sem dosegla cilje in namene empiri¢nega dela, ki sem si jih zastavila
Ze na zaCetku pisanja zakljuéne naloge. Klju¢nega pomena je bilo predvsem to, da sem
pridobila odgovore, ki so mi pomagali pri razumevanju dolocenih staliS¢ ter pomena
spletnega trgovanja za Slovence. Po mnenju intervjuvanca se bo spletna prodaja v
prihodnosti zagotovo e bolj razvila, kar bo pripomoglo tudi k ve¢jemu potencialu uporabe
Amazona.

Zakljucna naloga ima tudi nekaj omejitev. Empiri¢na raziskava sloni na enem sogovorniku,
ki je komentiral svoje videnje slovenskih podjetij, ki prodajajo prek Amazona. V kolikor bi
zelela opraviti celovitejSo raziskavo podjetij, ki prodajajo prek omenjenega spletnega
portala, pa bi bilo smiselno intervjuvati Se ve¢ predstavnikov razli¢nih podjetij — osebe, Ki
se ukvarjajo s prodajo prek Amazona. Na ta nacin bi lahko pridobila natan¢nejsi vpogled v
prodajo prek spletnega portala Amazon. Zanimiva bi bila tudi kvantitativna raziskava, s
katero bi ugotavljala, kaj slovenski porabniki menijo o prodaji izdelkov prek izbranega
spletnega portala in kako pogosto uporabljajo ta spletni portal oziroma ali so sploh
seznanjeni z njim.
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Priloga 1: Stroski Referral Fee 0z. referen¢ne pristojbine

Tabela 3: Stroski Referral Fee oz. referencne pristojbine

Kategorije

Dodatki za naprave
Amazon

Amazon raziskovanje

Otroski izdelki (razen
oblacil za dojencke)

Knjige (vklju¢no z
zbirkami)

Kamera in fotografija

Naprave za mobilni
telefon

Potros$niska elektronika

Dodatki za elektroniko

Pohistvo (tudi zunanje
pohistvo)

Dom in vrt
Kuhinja

Aparati polne velikosti

Amazon odsteje razliko med najvisjim veljavnim odstotkom

swee

referencne pristojbine na postavko.

Odstotek referencnih pristojbin

45%

30% za izkusnje

15%

8%

8%

8%

15%

15%

8%

8% za izdelke s skupno prodajno
ceno 10,00 USD ali manj, in
15% za izdelke s skupno prodajno
ceno nad 10,00 USD

15% za del skupne prodajne cene
do 100,00 USD, in

8% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 100,00 USD

15% za del skupne prodajne cene
do 200,00 USD, in

10% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 200,00 USD

Veljavna

minimalna
referne¢na
pristojbina

0.30 USD

5.00 USD

0.30 USD

0.30 USD

0.30 USD

0.30 USD

0.30 USD

0.30 USD

0.30 USD
0.30 USD

0.30 USD



KELagerle Amazon odsteje razliko med najvisjim veljavnim odstotkom

swee

referencne pristojbine na postavko.

Odstotek referencnih pristojbin Veljavna
minimalna
referne¢na
pristojbina

Kompaktni aparati e 10% za skupne prodajne cene ve¢ 0.30 USD
(vkljuéno z deli in kot 100 USD, do 1000 USD v
priborom) e 6% za skupne prodajne cene, veé

kot 1000 USD
Vzmetnice 15% 0.30 USD
Glasbha 15% -
Glasbila 15% 0.30 USD
Pisarniski izdelki 15% 0.30 USD
Na prostem 15% 0.30 USD
Osebni rac¢unalniki 8% 0.30 USD
Oprema za hisne 15%, razen 22% pri veterinarski prehrani ~ 0.30 USD
ljubljencke
Programska oprema in 15% -
racunalnik/video igre
Sport (razen $portnih 15% 0.30 USD
zbirk)
Orodja in izboljsave 15%, razen 12% za osnovna elektricna 0.30 USD
doma orodja
Igrace in igre 15% 0.30 USD
Video in DVD 15% --
Konzole za video igre 8% 0.30 USD
Vse ostalo 15% 0.30 USD
Kategorije, ki zahtevajo  Odstotek referencne pristojbine 0.30 USD
odobritev
3D tiskani izdelki 12% 0.30 USD



Kategorije Amazon odsteje razliko med najvisjim veljavnim odstotkom

swee

referencne pristojbine na postavko.

Odstotek referencnih pristojbin Veljavna
minimalna
referne¢na
pristojbina

Avtomobilizem 12%, razen 10% za pnevmatike in kolesa =~ 0.30 USD
Lepota o 8% zaizdelke s skupno prodajno  0.30 USD

ceno 10,00 USD ali manj, in
e 15% za izdelke s skupno
prodajno ceno nad 10,00 USD

Oblacila in dodatki 17% 0.30 USD

(vkljucno z oblacili za

aktivnosti)

Zbirateljske knjige 15% --

Zbirateljski kovanci e 15% za del skupne prodajne cene = 0.30 USD
do 250 USD,

e 10% za Kkateri koli del skupne
prodajne cene, nad 250 USD do
1.000 USD, in

e 6% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 1.000 USD.

Zbirateljski predmeti za e 20% za del celot.prodajne cene --
zabavo do 100 USD,10% za del skupne
prodajne cene nad 100 USD, do
1000 USD

e 6% za del skupne prodajne cene,
nad 1000 USD

Likovna umetnost e 20% za del skupne prodajne cene
do 100 USD,
e 15% za del skupne prodajne nad
kot 100 USD do 1.000 USD,
e 10% za del skupne prodajne nad
kot 1.000 USD do 5.000 USD, in
e 5% za del skupne prodajne cene

nad 5.000 USD
Darilne kartice 20% -
Trgovina in gurmanska e 8% zaizdelke s skupno prodajno = --
hrana ceno 15,00 USD ali manj, in

o 15% za izdelke s skupno
prodajno ceno nad 15,00 USD
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KELagerle Amazon odsteje razliko med najvisjim veljavnim odstotkom

swee

referencne pristojbine na postavko.

Odstotek referencnih pristojbin Veljavna
minimalna
referne¢na
pristojbina

Zdravje in osebna nega o 8% zaizdelke s skupno prodajno  0.30 USD
(vklju¢no z aparati za ceno 10,00 USD ali manj, in
0sebno nego) e 15% za izdelke s skupno

prodajno ceno nad 10,00 USD
Industija & Znanost 12% 0.30 USD

Nakit e 20% za del skupne prodajne cene = 0.30 USD
do 250,00 USD, in
o 5% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 250,00 USD

Prtljaga in potovalni 15% 0.30 USD
dodatki
Cevlji, torbice in sonéna  15% 0.30 USD
ocala
Sportne zbirke e 15% za del skupne prodajne cene = --

do 100 USD

e 10% za Kkateri koli del skupne
prodajne cene nad 100 USD do
1.000 USD

e 6% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 1.000 USD

Ure e 16% za del skupne prodajne cene = 0.30 USD
do 1.500,00 USD, in
o 3% za kateri koli del skupne
prodajne cene, nad 1.500,00
usD

Vir: Amazon (2021).



Priloga 2: Intervju

ALMA: Pozdravljeni. Najprej se vam zahvaljujem za Cas, ki ste si ga vzeli za sodelovanje
v poglobljenem intervjuju na temo vstopa podjetja na Amazon. S poglobljenim
intervjujem zelim pridobiti vpogled v vase izkusnje, staliSCa, obcutke ter mnenje glede
postopka vstopa na Amazon. Za zacetek bi vas prosila, da se na kratko predstavite in
poveste nekaj o svoji zivljenjski poti.

ZAN: Sem Zan Nekrep in sem podjetnik Ze nekaj ¢asa. Imam dve podjetji v Ameriki in
dve v Sloveniji. Za¢el sem iz to¢ke ni¢ in z banénim kreditom. Studiral sem na Ekonomski
fakulteti in magistriral iz podjetniStva. Vse, kar sem naredil, sem se naucil iz prakse.
Predavam o digitalnem marketingu in zasluzku prek interneta, to je nekako moje
podro¢je. Amazon sem spoznal leta 2018 in od takrat naprej menim, da je to zanimiva
priloznost tudi za slovenska podjetja, tako da u¢im ter znanje predajam napre;.

ALMA: Kaksni so bili vasi zaéetki poslovanja?

ZAN: Imel sem Ze veé spletnih trgovin. Eno sem leta 2019 prodal. Bila je namenjena
ljubiteljem zivali, predvsem psov in mack, tako da sem se tam veliko naucil. Prodajali
smo knjige, imeli smo zalozbo, majice, revijo in razne izdelke. Zdaj pa predavam na
svojih seminarjih in konferencah prek interneta. Spletne trgovine so podrocje, ki sem ga
zelo dobro spoznal, poskusil sem razli¢ne nise v Sloveniji ter s tem tudi nekaj naredil.
ALMA: Kaksne so vase izkuSnje s spletno prodajo v Sloveniji? Ali je bila prodaja
uspesna?

ZAN: Merila za uspesnost za vsakega pomenijo nekaj drugega. Za nekoga bi to pomenilo
vecji uspeh, za nekoga pa manjsi. Odvisno, kaks$ni so cilji glede tega. Knjigo smo
razprodali, bila je prodajna uspesnica. Tudi majice smo dobro prodajali, revijo smo
naredili precej uspesno, bila je ena izmed najbolj uspesnih blagovnih znamk, tako da je
zagotovo zanimivo. Zdi pa se mi, da je Slovenija majhen trg in je globalni prodor, ko
vidis, kaj je mogoce na Amazonu narediti z enimi izdelkom napram Sloveniji. Gre za
bistveno vecji potencial, saj Amazon naredi vse namesto tebe. Skladis¢i, posilja, vsakih
14 dni ti nakaze denar in je ta posel precej enostavnejSi kot neka spletna trgovina v
Sloveniji.

ALMA: Potem lahko re¢emo, da je bila ta prodaja uspesna?

ZAN: Tako je, za mene je bila uspesna.

ALMA: Kako razvita se vam zdi spletna prodaja v Sloveniji?

ZAN: Zdi se mi, da je bolj razvita, predvsem pa zdaj, ko so v Slovenijo zageli prihajati
tuji igralci, na primer About You, Zalando in ostali, se ta prodaja Se bolj §iri. Je Ze dokaj
zasiCena v znanih niSah. So pa Se kakSne obrobne niSe, ki imajo prav tako potencial.
ALMA: Kaksen potencial ima spletna prodaja v Sloveniji?

ZAN: Sam menim, da je zaradi koronavirusa spletna trgovina po celem svetu vedno bolj
raz§irjena. Tudi tisti ljudje, ki interneta prej morda niso toliko uporabljali, so zdaj na
internetu. Tako da potencial zagotovo ima. Menim pa, da je treba gledati obrobne nise, in
sicer bolj kot tiste niSe, ki jih vsi poznajo, saj S0, kot sem Ze omenil, prisli tuji igralci na
nas trg in so lahko na primer oblacila hitro zasi¢ena nisa. So kaksne nise, ki so drugacne



in za katere morda mislimo, da niso zanimive, pa so lahko zelo zanimive za neke zasluzke.
Sem torej mnenja, da ima potencial.

ALMA: Kot ste ze sami omenili, Se je po pandemiji koronavirusa spletna prodaja mo¢no
povecala.

ZAN: Toéno tako. Zaradi tega so vsi ljudje $li na internet. Na podroéju spletne trgovine
je bila po celem svetu rast, ravno zaradi koronavirusa, medtem ko so ostale dejavnosti,
na primer restavracije, bile zaprte. Dejansko si bil prisiljen nekaj narociti prek interneta.
Razvoj spletnih trgovin in povpraSevanje je naraslo dobesedno ¢ez noc.

ALMA: Kje ste dobili prve informacije o Amazonu nasploh?

ZAN: Prek raznih tujih tedajev, na primer na YouTubu, pogovarjal sem se tudi z
nekaterimi Slovenci, ki so Ze uspesno prodajali na Amazonu. Najve¢ informacij pa sem
dobil iz tujine.

ALMA: Kdaj ste se zaceli ukvarjati s prodajo na Amazonu?

ZAN: Leta 2018. Prodajam prek Amazon ZDA in Amazon Canada, tako da zdaj Ze tri
leta prodajam prek Amazona.

ALMA: Zakaj ste se odlocili ravno za ta spletni portal?

ZAN: Amazon je najvedja spletna trgovina na svetu in ve¢ kot polovica Ameri¢anov
kupuje na Amazonu, saj ga poznajo, mu zaupajo, in tukaj se res dogajajo prodaje. Videl
pa sem tudi zasluzke od drugih, kaj je dejansko mogoce narediti z Amazonom. Imel sem
nekaj izdelkov v slovenski spletni trgovini, potem pa sem videl, da lahko na Amazonu z
enim izdelkom hitro prides do 1000 USD prihodka na dan. Rekel sem si, zakaj ne bi
poskusil, in potem s tem tudi zacel. Moj prvi izdelek ni bil uspesen. Potem pa sem seveda
s pravim znanjem dobil informacije, da sem zacel prodajati uspesne izdelke.

ALMA: Katere vrste izdelkov pa prodajate na Amazonu?

ZAN: Mi gledamo na to, kje so priloznosti. Trenutno se usmerjamo v neke drazje izdelke.
To so izdelki, ki so nad 50 USD. Amazonovi prodajalci obi¢ajno za tiste izdelke, ki jih
trenutno prodajajo, ne govorijo, kateri tocno so ti izdelki. Lahko pa povem, kaj sem
prodajal. Prodajali smo na primer papirnate roze in neko stvar proti smréanju, ki je bila
kot nek trak. Poskusili smo ve¢ razliénih stvari, ¢isto razli¢ne nise. Gledamo, kje so slabi
prodajalci, kje je dobro povprasevanje in kje je mogoce neke stvari izboljsati, potem
vstopimo na to trzisce.

ALMA: Kaksno je vaSe mnenje glede potenciala uporabe spletnega portala Amazon?
ZAN: Je nov kanal in velika prednost je to, da lahko slovenska podjetja od leta 2020
prodajajo prek Amazon Europe. Prej tega ni bilo, tako da je zdaj to dodatna moznost.
Torej lahko prodajajo prek Amazon Nemcija, Amazon Italija in ostalih. Prej sta bila na
voljo le Amazon ZDA in Amazon Canada. Poleg tega je spletni portal Amazon zelo
enostaven za uporabo, ko ga enkrat poznas.

ALMA: Katere so klju¢ne prednosti in slabosti prodaje izdelkov na Amazonu?

ZAN: Slabost je ta, da &e ne najdes dobrega izdelka, bo§ tudi teZko kaj prodal. Zato je
zelo pomembno, da najdes pravi izdelek. Ce izdelek ni dober, se ne bo prodajal, zato je
treba narediti dobro raziskavo. Slabost je tudi ta, da je globalna konkurenca in moras biti
dober v tistem, kar po¢neS. Mora$ imeti dobre fotografije, dobre poslovne partnerje in
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ostale stvari. Se ena slabost je morda tudi ta, da rabi§ vsaj 1500 €. Prednost pa je ta, da
lahko z enim samim izdelkom dosezes 1000 USD prometa na dan. Povprecno ostane od
25 % do 40 % na dan, tako da lahko v parih dneh zasluzi§ povpreéno slovensko placo s
par urami dela na teden, ¢e seveda ves, kaj po¢nes. Prednost je tudi to, da so nova trzis¢a
na voljo in vse to lahko delas prek interneta, ni ti treba biti tam, saj Amazon za vse poskrbi
sam. Je pa treba imeti prave informacije, da lahko stvari naredis§ uspesno.

ALMA: Kaksne so priloznosti in tveganja na poti do vstopa na spletni portal Amazon?
ZAN: Tveganie je to, da ljudje mislijo, da bodo hitro uspeli brez pravega znanja. Ce nimas
res pravega izdelka, je bolje, da ne gre§ na Amazon. Treba se je dobro pozanimati s
pomocjo programov, ki obstajajo. Trenutno najboljsi program za Amazon je Helium 10,
s katerim lahko preveri$, koliko delajo ostali prodajalci in kaksna so slaba mnenja
konkurentov, in vidis, kaj se lahko izbolj$a. Res vidim, da je najvecja tezava, zakaj ljudje
ne uspejo v kateremkoli poslu, ta, da se ne posvetijo. Priloznost pa je zagotovo vstop na
novo trzis¢e, vec¢ja prodaja in vecji zasluzek.

ALMA: Kateri so po vaSem mnenju klju¢ni dejavniki, ki vplivajo na izbiro pravega
izdelka, s katerim lahko dosezemo uspesno prodajo (cena izdelka, povpraSevanje po
izdelku, velikost izdelka, teza izdelka)?

ZAN: Gleda se seveda, da je ¢im vedje povprasevanje, da je slabsa konkurenca, pogledajo
se slaba mnenja konkurentov, vkljuc¢i se program Helium 10, pogleda se na primer, kako
delajo ostali prodajalci. Zelite si ¢&im manj ocen konkurentov, ker je ocene nekoliko teZje
dobiti na Amazonu. Izra¢una se provizije, pogleda se teza in velikost izdelka. Prej je treba
narediti te izraune, najti dobrega proizvajalca in in$pektorja za pregledovanje izdelkov,
preden se jih odposlje na Amazon. Zelo pomembne so tudi fotografije izdelka, saj se na
podlagi fotografij kupci odlo¢ajo. Zdaj je na voljo tudi dodatna moznost videa. Vse te
moznosti je treba izkoristiti in narediti dobro predstavitev, ker imas na voljo par sekund,
da se ljudje odlocijo za tvoj izdelek. Seveda je pomembno, da je izdelek kvaliteten, saj e
bodo ljudje kupili izdelek in dali slabo mnenje, nisi naredil ni¢. Naredil si kratkoroCen
posel, saj je slabo mnenje nevarnost.

ALMA: Kako visok je zacetni vlozek ob vstopu na Amazon?

ZAN: Svetujem vsaj 1500 €. Mislim pa, da so vegje priloznosti pri ve&jih vlozkih, vsaj
10000 €, ampak s 1500 € lahko vsaj za¢nes, tudi jaz sem tako zacel. Tudi s tem zneskom
lahko Ze nekaj naredi$ in nekaj kupi$, na primer 200 izdelkov za zacetek, potem pa
postopoma prodajas ter nekaj zasluzis.

ALMA: Na kakSen nacin lahko dodatno pove€amo prodajo izdelka na Amazonu? In
kaksna je vasa strategija?

ZAN: Tukaj so moznosti take kot pri vseh spletnih poslih. Influencerji so na primer ena
moznost, potem Facebook oglasevanje, Google oglasevanje. Ampak sam menim, da po
vseh nasih izku$njah najbolje deluje Amazon oglaSevanje. Torej znotraj Amazona lahko
oglasSujes, in sicer tako, da se odlo¢is, da bos oglaseval nek izdelek, placas na klik oziroma
video in ko ljudje iscejo izdelke, jim prikaze§ svoj izdelek ter na ta nacin prides do
prodaje. Amazon oglasevanje omogoca vedno ve¢ in mislim, da je to najboljsa strategija,
Ki jo mi uporabljamo.



ALMA: Kje menite, da je vecji potencial spletne prodaje — v tujini ali doma? Zakaj?
ZAN: Vegina prodaj, ki se zgodi na Amazonu, so drugi prodajalci. To so namred
prodajalci iz drugih drZzav in ne samo Amazon. Torej na Amazonu prodajajo Cisto
preprosti ljudje, tako da Amazou ni v interesu to, da bi on sam prodajal. Vedno ve¢ ljudi
se odlo¢a za prodajo prek Amazona, vendar ljudje Se vedno ne vedo, kaj vse Amazon
omogoca. So nekateri izdelki, ki bi jih v Sloveniji morda tezje prodali, ker je omejena
publika. V ZDA je ve¢ ljudi in je tudi ogromna publika in velik potencial za nekatere
izdelke. Tu je velik potencial za vecjo prodajo, vecji zasluzek in doseg novih kupcev.
ALMA: Kaj menite, kako privlacen je Amazon za slovenski trg? In zakaj tako menite?
ZAN: Amazon je za slovenski trg vedno bolj privladen, saj je Slovenija konéno omogogila
slovenskim podjetjem prodajo prek Amazona v Evropi. Prej je bilo treba odpreti podjetje
na primer v Angliji in tam prodajati, zato je bilo precej birokratskih tezav. Zdaj pa se
odpirajo nove priloznosti za slovenska podjetja in prodajajo lahko povsod, kjer je
Amazon prisoten.

ALMA: Ali bi za konec intervjuja Se kaj dodali? Sicer bi se vam iskreno zelela zahvaliti
za vas cas.

ZAN: Vsem Zelim uspesno pot. Ekonomska fakulteta je odli¢na in jo zelo dobro poznam,
tako da hvala za povabilo. Me veseli, da sem naredil intervju za Ekonomsko fakulteto.



