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angl. — anglesko

B2B — medpodjetnisko poslovanje (angl. Business to Business)

B2C — poslovanje med podjetjem in kupcem (angl. Business to Consumer)

B2G - poslovanje med podjetjem in javno upravo (angl. Business to Government)
C2C — poslovanje med potrosniki (angl. Consumer to Consumer)

DDV - davek na dodano vrednost

G2G - poslovanje znotraj javne uprave (angl. Government to Government)

PDF — format datoteke (angl. Portable Document Format)

PHP — odprtokodni programski jezik (angl. Hypertext Preprocessor, izvorno Personal Home

Page Tools)

PNG - slikovni format (angl. Portable Network Graphics)

QR — matri¢na ¢rtna koda (angl. Quick Response Code)

SEO - optimizacija spletne strani (angl. Search Engine Optimization)

SME — mala in srednje velika podjetja (angl. Small and medium enterprises)



UuvoD

Podjetja, ki zelijo biti konkuren¢na, morajo v sodobnem casu biti aktivno prisotna na
svetovnem spletu. Vendar pa podatki nedavne raziskave kazejo, da vsaj 60 % malih in
srednje velikih podjetij nima spletne strani (GoDaddy LLC & Redshif, 2015). Posledi¢no je
lahko razvoj podjetja zelo okrnjen. Stevilo spletnih potrosnikov se vsako leto veda (Law,
2021), zato je klju¢no, da jim podjetja omogocijo in nudijo svoje izdelke ali storitve 24 ur
na dan vse dni v letu. Ker je delo od doma vse bolj pogosta oblika zaposlitve, se Stevilo
dnevnih migracij potrosnikov zmanjSuje, s tem pa se zmanjSuje tudi Stevilo nakupovanj v
fizi¢nih trgovinah. Podatki kazejo, da povprecna letna rast spletnih nakupov znasa okoli
10 % (Krupcala & Januszewski, 2020). Zato mora vsako podjetje poskrbeti, da je njegova
spletna trgovina potro$nikom na voljo v vsakem trenutku. V raziskavah na portalu Oberlo
ocenjujejo, da bo spletna prodaja obsegala kar 18,1 % celotne globalne prodaje, in
napovedujejo, da bo delez leta 2023 znasal 22 %.

Namen zakljuéne naloge je predstaviti razvoj spletne trgovine na praktiénem primeru v
podjetju Manibris, d. 0. 0. Cilji zakljuéne strokovne naloge pa so:

— predstaviti pomen spletne trgovine za podjetja;

— raziskati trende rasti globalne spletne prodaje;

— prouciti razpolozljive platforme za izdelavo spletne trgovine;
— razviti spletno trgovino za podjetje Manibris, d. 0. 0.;

— umestiti novo spletno trgovino na svetovni splet.

Zaklju¢no delo je razdeljeno na teoretini in empiri¢ni del. V teoreticnem delu je na podlagi
kriticnega pregleda znanstvene in strokovne literature podana analiza stanja podrocja
digitalizacije poslovanja, spletnega nakupovanja in orodij za razvoj spletne trgovine. V ta
namen so uporabljeni primarni viri, predvsem domaci in tuji znanstveni prispevki uglednih
in mednarodno prepoznanih znanstvenih ¢lankov, revij in razprav. V prakti¢nem delu je na
podlagi metode primerjave orodij, ustnega intervjuja in viharjenja moZzganov zasnovana
spletna trgovina in predstavljen njen razvoj v podjetju Manibris, d. 0. 0. V analizi rezultatov
S0 na podlagi sinteze ugotovitev teoretinega in prakti¢nega dela podane smernice za spletno
trgovanje in racionalno ter ucinkovito postavitev spletne trgovine glede na zelje in potrebe
naro¢nika. Kon¢ni izdelek spletne trgovine ima sodoben videz, slikovno gradivo, izdelano

evee

je poskrbljeno za samodejnost poslovanja in elektronskega obvescanja.

1 ELEKTRONSKO POSLOVANJE

Na podrocju poslovanja dogajajo izredno hitro. Razvoj najsodobnejse informacijske in
komunikacijske tehnologije se nezadrzno Siri na podro¢je delovanja in elektronskega
poslovanja podjetji. Razvoj spleta je pospesil oblikovanje novih, tudi prvi¢ videnih



poslovnih modelov, kot so spletne trgovine, spletno bancniStvo, virtualna podjetja in
podobno (Razgorsek & Potocar, 2009).

Elektronsko poslovanje je mejnik v poslovanju podjetji, saj zahteva in omogoca vpeljavo
novih poslovnih modelov, da bi se elektronsko poslovanje sploh lahko izvajalo. Poznamo
vec vrst elektronskega poslovanja (Groznik, Trkman & Lindi¢, 2009):

— poslovanje med podjetjem in kupcem (angl. Business to Consumer, v nadaljevanju B2C),

— poslovanje med dvema ali ve¢ podjetji (angl. Business to Business, v nadaljevanju B2B),

— poslovanje med potrosniki (angl. Consumer to Consumer, v nadaljevanju C2C),

— poslovanje med javno upravo in podjetji (angl. Business to Government, v nadaljevanju
B2G),

— poslovanje med javno upravo in drzavljani (angl. Consumer to Government, v
nadaljevanju C2G),

— poslovanje znotraj javne uprave (angl. Government to Government, v nadaljevanju G2G).

Kot je prikazano v sliki 1, elektronsko poslovanje med omenjenimi udelezenci poteka v vec
smereh.

Slika 1. Vrste elektronskega poslovanja glede na udelezence

B2B cac

Potrosniki
(Consumer)

Podjetja
(Business)

Drzava
(Government)

Vir: Gradisar, Jakli¢ & Turk (2007).

Jerman-Blazi¢ (2001) navaja, da so osrednji elementi teh dejavnosti nacin dela, vsebina
poslovanja in udeleZenci poslovanja. Gre za uporabo odprtih omrezji (internet) in izmenjavo
podatkov. Poznamo tudi zaprte uporabniske sisteme (intranet), ki delujejo znotraj enega
podjetja, in ekstranet, pri ¢emer gre za intranet, ki je prek javno dostopnega interneta



dostopen ozjemu krogu poslovnih partnerjev. Primeri zaprtih omrezji so ban¢na omreZzja,
omreZja placilnega prometa, omrezja drzavne uprave ali vecjih korporacij.

S tehnoloskim razvojem je elektronsko poslovanje revolucioniralo oblike nakupovanja in
prodaje dobrin. Spletni trgovci imajo nizje stroske za vstop na trg, potroSnikom pa je
omogocen preprost dostop do velike koli¢ine razli¢nih izdelkov ne glede na lokacijo. Kljub
temu pa je logistika Se vedno osrednji izziv pri spletnem poslovanju. Konkuren¢nost med
fizi€nimi in spletnimi trgovinami potiska razvoj logisticnih kanalov, digitalne tehnologije,
naprednih algoritmov, umetne inteligence in interneta stvari (Moriset, 2020).

Prednosti elektronskega poslovanja za mala in srednje velika podjetja (angl. small and
medium enterprises, v nadaljevanju SME) so predvsem: zmanjSanje stroskov nakupa,
manjse zaloge, krajsi poslovni cikel, u¢inkovitej$a komunikacija in sodelovanje s kupci ter
ustvarjanje novih trzenjskih priloznosti. Vecji obseg zalog pomeni visje stroske, zato vsako
podjetje stremi k ¢im manjSemu obsegu zalog v skladi$¢u in hitremu obracanju. Elektronsko
poslovanje omogoca tudi, da skrajSamo ¢as poslovnega cikla, posledica so manjsi stroski,
hiter odziv in prilagajanje trgu. Hitra in u¢inkovita komunikacija razbremeni prodajno
sluzbo in dvigne stopnjo zadovoljstva in zaupanja strank. Globalno trZenje prek spletne
prodaje omogoca povecanje prodaje ¢ez regionalne meje brez dodatnih stroskov (povzeto
po Kovaci¢, Groznik & Ribic, 2009).

Elektronsko poslovanje poleg prednosti za podjetja prinasa tudi Stevilne prednosti za
potrosnike. Omogoca opravljanje transakcij 24 ur na dan, nudi Sirok nabor storitev in
proizvodov oziroma prodajalcev. Hitra dostava, natancne in preverljive informacije in
mnenja so dostopni v trenutku (izmenjava izkuSenj), povecanje konkurence pa vodi do
cenejSih nakupov (Turban, Lee, King & Chung, 2000).

Kljub vsemu pa ima elektronsko poslovanje tudi nekatere slabosti, in sicer Awais (2012)
navaja:

— varnostni vidik,

— ponarejene spletne trgovine,

— prevare,

— teZja pogajanja,

— dolge dobavne roke,

— manj popustov,

— visoke stroske posiljanja,

— pomanjkanje osebnega svetovanja kupcu,
— tezavno preverljivost kakovosti izdelka,
— omejeno oglasevanje,

— vprasljivost ponakupnega zadovoljstva potrosnika,
— odgovorno ravnanje z osebnimi podatki,
— konkurenco.



1.1 Opredelitev spletnega trgovanja

Prodajo ali nabavo izdelkov in storitev na svetovnem spletu imenujemo tudi elektronsko
trgovanje oziroma krajse e-trgovanje (angl. e-Commerce) (Kotler, 2004, str. 40). Pojem se
pogosto zamenjuje s pojmom e-poslovanje, ki ima sirsi pomen. E-poslovanje zajema celoten
sklop vseh poslovnih dejavnosti v podjetju s pomocjo sodobnih racunalniskih aplikacij in
omrezij. Spletni prodajalec je fizi¢na ali pravna oseba, ki iz skladis¢a poslje blago, ki ga
naro¢ij kupec. Dostava je vefinoma omejena z dostavnimi roki, transport pa zagotavljajo
tretjeosebne dostavne, kurirske sluzbe. Prodajalec lahko stopi v spletno trgovanje na vec
stopnjah: kot zacetni proizvajalec, vecji distributer, posrednik, zadnja leta pa je pogosta
oblika spletne trgovine brez zaloge (angl. drop-shipping) (Ponce, Contreras & Laporte,
2020). Pri spletnem trgovanju je skozi zadnja let prisoten trend strme rasti celotne prodaje.
Leta 2014 je vsota globalne prodaje znasala 1,336 bilijonov ameriskih dolarjev, leta 2018 pa
ze 2,842 bilijonov ameriskih dolarjev. Za leto 2021 se napoveduje, da bo to Stevilo znasalo
okoli 4,878 bilijona ameriskih dolarjev (Clement, 2014).

Kot je predstavljeno na sliki 2, so digitalna revolucija in neprestane nove spremembe
povzrocile hiter porast Stevila spletnih trgovin. Poslovno okolje se dinami¢no spreminja,
uporabniki pa zahtevajo vsak dan ve¢ informacij in si Zelijo takoj$njo odzivnost.

Slika 2: Rast globalne spletne prodaje med letoma 2014 in 2023 (v triljonih ameriskih
dolarjev)

Vir: eMarketer (2020).

Digitalizacija poslovanja in vpliv na prodajne procese. Danes ima velika ve¢ina podjetij
tudi spletno prodajo. V razvitih drzavah predstavljajo SME 90 % vseh pravnih oseb. Ta
sektor zaposluje 50 % delovnega prebivalstva v drzavah v razvoju in 70 % v razvitih drzavah
(OECD, 2017). Finan¢na struktura SME je v primerjavi z velikimi organizacijami bolj vitka
in racionalna, da lahko ponujajo storitve in proizvode po konkurencnih cenah. Logistika in



dostava do strank ali drugih poslovnih partnerjev imata kljuéno vlogo pri spletnih
prodajalcih. V sodobnem c¢asu ima veliko vlogo tudi hitra in zanesljiva komunikacija
(Cichosz, Wallenburg & Knemeyer, 2020). Ko produkt vstopi v obmocje Evropske unije, je
na voljo za prodajo v vseh drzavah ¢lanicah, brez dodatnih uvoznih carin (Diacon & Donici,
2011).

1.2 Spletne trgovine

Vzporednica klasi¢nim trgovinam so spletne trgovine, klju¢na razlika pa je, da spletne
prodajajo svoje izdelke ali storitve na spletu. Lahko gre le za dopolnitev klasi¢nim
prodajalnam, vse pogosteje pa gre za samostojne spletne trgovine. Amazon.com, Ebay.com,
Aliexpress.com, Alibaba.com in druge so dobri primeri podjetij, ustanovljenih zgolj za
prodajo na spletu. Primera taksne trgovine v Sloveniji sta Mimovrste.com in Enaa.com, a
omenjeni podjetji Sirita poslovanje na kombinirani prodajalni model (povzeto po Kovacic,
Groznik & Ribi¢, 2009).

Nakupovanje na spletu belezi izrazito rast, predvsem zaradi koristi in udobja, ki ga nudi
kupcem. Odprava logisti¢nih tezav in ¢akanja v vrsti pred nakupovalno blagajno, velika
izbira, preprosta primerjava izdelkov in udobje med nakupovanjem so Se vedno gonilo rasti.
Spletna prodaja prinasa tudi veliko prednosti za podjetja oziroma prodajalce. Vstopni stroski
za spletno trgovino so mnogo nizji kot za ustanovitev ali odprtje nove fizicne trgovine.
Poslovanje na spletu nima geografskih meja in je primerno za Siritev na globalne trge.
Posluje lahko 24 ur na dan 7 dni v tednu, a prisotni so tudi razli¢ni izzivi, kot na primer
hitrost in zanesljivost dostavne sluzbe, prijaznost in strokovnost zaposlenih za pomo¢ in
svetovanje kupcem. Se tako dobro zastavljena in oblikovana spletna trgovina ne bo zaZivela,
¢e ne bo omogocala dovolj raznolikosti, odli¢nih opisov izdelkov, prodajalcev in predvsem
kakovostnega trzenja (Madwise, 2020).

V Sloveniji trenutno najve¢ e-nakupov opravijo posamezniki v starostni skupini od 25 do 34
let. V prvem cetrtletju leta 2020 je bilo med osebami, starimi od 16 do 74 let, kar 87 %
uporabnikov spletnih trgovin. Spletno stran ima 81 % podjetij z vsaj 10 zaposlenimi, 21 %
teh podjetji pa je del svojega prihodka ustvarilo tudi s prodajo na spletni trgovini (SURS,
2020).

Najpogostejsi spletni nakupi Slovencev so nakupi (SURS, 2020):

— oblacil, ¢evljev, dodatkov (25 %),

— avdio-video ali foto izdelkov, gospodinjskih aparatov (13 %),
— zdravil ali prehranskih dopolnil (11 %),

— kozmetike, lepotnih izdelkov, izdelkov za sprostitev (10 %),
— pohistva, dodatkov za dom (9 %),

— S$portne opreme, brez Sportnih oblacil (9 %),

— racunalnikov, mobilnih telefonov, dodatkov (9 %),

— otroskih igra¢, izdelkov za nego otrok (8 %),



tiskanih knjig, revij, ¢asopisov (8 %),

hrane iz restavracij (dostava) (6 %),

izdelkov za ¢isc¢enje ali osebno nego (6 %),

koles, motorjev, avtomobilov, drugih vozil in nadomestnih delov (5 %),
hrane in pijace iz trgovin (3 %).

1.2.1  Vrste spletnih trgovin

Sodobna tehnologija omogoca preprosto spletno prodajo vsem, ne glede na vrsto zaposlitve.
Poznamo razli¢ne vrste modelov spletnih trgovin (Whitfield, 2020). Najprej jih lahko delimo
glede na poslovni model (B2B, B2C, C2C, C2B), prihodkovni model ali na tip spletne
prodajalne.

Modele ustvarjanja prihodkov lahko delimo na naslednji nacin:

spletne trgovine brez zaloge: izdelke se prodaja na spletni strani v nasi lasti, za pakiranje,
zalogo in distribucijo pa poskrbi tretje podjetje. Gre za novodobno obliko, kjer prodajalec
od vsake prodaje dobi zgolj dolocen delez, ki predstavlja njegov dobicek;

narocnine: sprva je bil ta model znacilen za revije in Casopise, v zadnjih letih pa so na trg
agresivno vstopili naro¢niski paketi z razlicnimi vsakodnevnimi dobrinami. Sistem
omogoca odli¢en nacin za zagotavljanje rednih (mesecnih) kupcev. Uveljavljeni
prodajalci nudijo naro¢nine za kozmeti¢ne izdelke, britvice, vino in podobno;

lastna zasebna proizvodnja: pogosto je prisotna pri manjsih obrtnikih in umetnikih, ki
sami nastopajo v vseh fazah prodaje. To so na primer pekarne z dostavo po narodilu,
leseni izdelki, likovni umetniki idr.;

preoblikovanje izdelka drugega proizvajalca (angl. White-label): gre za zunanje
preoblikovanje izdelka drugega proizvajalca, ki ga podjetje prodaja pod svojim imenom.
Te prakse se posluzujejo razli¢na podjetja in oglasevalci;

najemnina (angl. Rent and Loan): ta model omogoca stranki najem storitev ali izdelkov
namesto nakupa. Znani primeri so AirBnB, car-sharing itd.

Druge bolj znane vrste prihodkovnih modelov so razli¢ni tematski blogi, spletna mesta
podjetja, portfelji, spletna prodajna mesta druzbenih medijev, mnozi¢no financiranje (angl.
Crowdfunding) in drugi portali.

Vrste spletnih prodajnih vecinoma delimo na tri tipe (Whitfield, 2020):

individualni prodajalec in lastnik znamke, kot na primer Adidas,

spletni trgovec, kot na primer Amazon, ki ima Siroko ponudbo razli¢nih izdelkov,
spletne trznice, bolj znana sta eBay in Etsy; platforma pogosto omejuje, katere vrste
izdelkov se smejo prodajati, ter skrbi za teko¢ prodajni process in resuje neskladja med
kupcem in prodajalcem.



1.2.2  Stopnje procesa nakupnega odlocanja

Kotler (2004) opisuje najbolj znan petstopenjski model nakupnega odlo¢anja. Ce Zeli
proizvajalec razviti ¢im ucinkovitejsi trzenjski program, mora natan¢no Spoznati svoje
odjemalce in delovanje posameznih stopenj, ki se za¢nejo pred nakupom in konéajo po njem.
Stopnje si sledijo v zaporedju, navedenem v nadaljevanju (Kotler, 2004):

1. prepoznavanje problema: zasnovano na porabnikovi pozornosti, notranjih ali zunanjih
drazljajih, razli¢nih zunanjih, socialnih in gospodarskih dejavnikih;

2. iskanje informacij: gre za aktivno iskanje prek razlicnih medijev in povecano pozornost
porabnika. Koli¢ina in vir informacij sta odvisna od pomembnosti nakupa;

3. presojanje moZnosti: pri tem gre za primerjave koristi in zadovoljstva ter ocenjevanje
alternativ;

4. nakupna odlo¢itev: oblikovanje prednostne liste izdelkov, izbira in nakup izdelka;

5. ponakupno vedenje: obcutki zadovoljstva ali nezadovoljstva, odvisno od tega, kaj je
porabnik pricakoval in kaj dobil.

1.2.3 Kupovanje na spletu

Spletno trgovanje je definirano kot nakup in prodaja dobrin in storitev na spletu. Zaradi
priljubljenosti in Siroke uporabe se vse ve¢ trgovecev odloca za spletno prodajo prek mobilnih
aplikacij, spletnih strani in tudi racunalniskih programov, integriranih v klepetalnice
druzbenih omrezij (Amazon, 2020).

1.2.3.1 Prednosti in pomanjkljivosti spletnih trgovin za podjetje

Najvecje podjetje na svetu s podrocja spletne prodaje Amazon poudarja naslednje prednosti
tega poslovnega modela (Amazon, 2020):

— hiter prodajni proces, kar pomeni, da sodobni potro$niki pri¢akujejo hiter in preprost
nakupni proces in prav tako hitro dostavo,

— objava uzdelkov za prodajo omogoca podjetju, da stranki ¢im bolj podrobno in zanimivo
predstavi svoje izdelke,

— najvecja prednost so zelo nizki stroski ustanovitve, vodenja in vzdrZevanja spletne
trgovine v primerjavi s fizicno prodajalno,

— orodja za trzenje SO cenovno dostopna vecini,

— trgovina na spletni strani je praviloma dostopna kupcem 24 ur na dan, 7 dni v tednu,

— Sirok nabor placilnih metod,

— hitro prilagajanje trgu glede na potrebe in trende potrosnikov.

Podjetnisko izkuSnjo spletne trgovine lahko spremlja tudi nekaj pomanjkljivosti
(Tutorialspoint, brez datuma):

— zacetni stroSki za izdelavo in uvedbo aplikacije,



— uporabniski odpor, kar pomeni, da stranke na zacetku tezje zaupajo nepoznanim
prodajalcem,

— varovanje in hramba osebnih podatkov sta lahko zahtevna,

— hiter razvoj programske opreme,

— tezave z zdruZljivostjo programske in strojne opreme.

2 PREDSTAVITEV PODJETJA IN OPREDELITEV PROBLEMA

V zaklju¢ni strokovni nalogi opisujem postopek in razvoj spletne trgovine za podjetje
Manibris, d. 0. 0. Podjetje je bilo ustanovljeno spomladi leta 2015. Sprva je bila osrednja
dejavnost poslovanja optimizacija in vgradnja elektronskih komponent za elektro omare pri
strojegradnih projektih. Vecinoma gre za stroje, ki so uporabljeni v lesnopredelovalni
industriji. Za Siritev dejavnosti je Manibris zacel izdelovati prakti¢ne in uporabne lesene
izdelke razlicne namembnosti. Ker prodaja tovrstnih izdelkov kon¢nemu potro$niku v
primerjavi s prodajo na debelo (B2B) prinasa nekajkrat ve¢jo donosnost, se podjetje zadnja
leta osredotoca na razvoj globalne prodaje na spletu. Prav tako podjetje nepretrgoma Siri
socialno-poslovno mrezo z drugimi slovenskimi spletnimi trgovci. Zaradi velike lastne
zaloge surovine lahko podjetje nudi konkuren¢ne cene in ohrani sprejemljivo razliko v ceni.

2.1 Opredelitev problema

Vsako podjetje ima cilj poslovati ¢imbolj donosno in racionalno. V podjetju Manibris,
d. 0. 0., trenutno vecino poslovanja predstavlja prodaja na debelo za vecjega (B2B) kupca iz
tujine. Razlika v ceni pri izdelkih in prodaji na debelo je precej nizja v primerjavi s prodajo
izdelkov neposredno koncnemu kupcu. Trenutno so v nadaljnjem razvoju podjetja
predvidene Siritve na prodajne platforme, kot je Etsy, in pozneje na Amazon. Omenjeni
resitvi omogocata prodajo in nekatere trzenjske resitve, vendar so visoki obratovalni, fiksni
in upravljalni stroski velika pomanjkljivost v primerjavi z lastno spletno trgovino. Prodajalec
mora Etsyju placati fiksne mesecne stroske: provizije za objavo vsakega izdelka, visje
provizije za procesiranje placilnih transakcij, provizije v visini 15 % za oglasevanje in druge
provizije platforme, ki spadajo k spletni prodaji (Etsy, brez datuma). Za fizi¢no osebo z
dopolnilno dejavnostjo ali pravno osebo, za katero je spletna prodaja vecinski delez prodaje,
poslovanje na omenjenih platformah ni najbolj racionalno. Zato je za tak$na podjetja
smotrno, da razmislijo o postavitvi lastne spletne trgovine, ki sicer v zacetku zahteva visji
finan¢ni vlozek in visjo stopnjo racunalni$ke pismenosti in znanja, vendar na dolgi rok
podjetjem prinasa vec koristi kakor stroskov. V ta namen v naslednjem delu zakljuéne naloge
predstavljam razvoj spletne trgovine. Najprej pripravim pregled obstojecih odprtokodnih in
zaprtokodnih reSitev in glede na Zelje ter potrebe naroCnika izberem najprimernejSo.
Naro¢niku predstavim izbrane informacije in predvsem prek verbalne komunikacije zberem
napotke ter nato nadaljujem razvoj spletne trgovine, pripravljene za vstop na globalni trg.



3 RAZVOJ SPLETNE TRGOVINE ZA PODJETJE MANIBRIS

Preden zacnemo razvijati spletno trgovino, je treba prouciti Zelje in narediti primerjavo
platform. Prav tako lahko pridobimo odli¢ne izhodi$éne temelje iz primerov dobrih praks.

3.1 Nacrtovanje spletne trgovine

Nacrtovanje spletne trgovine poteka na podlagi vsakodnevnega komuniciranja s prokuristom
podjetja. Vodilne zahteve in Zelje naroc¢nika so:

urejena prva stran, na kateri so predstavljeni aktualni izdelki,

tematska usmerjenost v barvah in teksturah lesa,

kakovosten, preprost in hiter pregled nad kategorijami izdelkov,

funkcionalna stran trgovine, optimizirana za mobilne naprave in kupce z vsega sveta,
intuitivno upravljanje s trgovino, odprtimi narocili in bazo kupcev,

prilagodljivost.

© gk wbdE

Kot je znacilno za tovrstne trgovine, mora biti kupcu omogoceno javno objavljanje lastnega
ponakupnega mnenja (angl. review) in ocenjevanje izdelka ter storitve.

3.2 Primerjava platform za razvoj spletnih trgovin

Orodja za oblikovanje spletne trgovine so lahko plaé¢ljiva ali brezplacna, lahko SO
zaprtokodna celovita resitev ali pa odprtokodni sistem, torej platforma, ki omogoca poljubno
urejanje strani. Med bolj poznanimi zaprtokodnimi reSitvami sta Shopify in BigCommerce,
ki je primeren za vecje organizacije. Za uporabo tovrstnih storitev se sklene pogodba o
placevanju mesec¢ne naro¢nine. Osnovni paket storitev Shopify stane 29 ameriskih dolarjev
na mesec, razsirjeni paket pa 79 ameriskih dolarjev na mesec (Websitebuilderexpert, 2021).
Odprtokodni programi omogocajo ve¢ kreativnosti pri oblikovanju, gostovanje na lastnem
streZzniku in predstavljajo zahtevnejSo, toda bolj dostopno reSitev. Vodilni predstavniki
tovrstnih resitev so vticnik WooCommerce za WordPress, platforma Magento, ki je primerna
tudi za vecja podjetja, in OpenCart, ki velja za najbolj preprosto resitev.

Odprtokodna reSitev Wordpress je bila razvita leta 2003 in $irSi javnosti predstavljena leta
2005. Uporabnikom je omogocala kreiranje blogov in spletnih strani brez naprednega
tehni¢nega znanja. Danes je kar ena tretjina strani svetovnega spleta narejena v Wordpressu
in kar 409 milijonov ljudi mese¢no obisce portale, bloge in druge spletne strani. Storitev je
v osnovi brezplacna, omogoca pa ve¢ naro¢niSkih paketov, ki so primerni za razli¢no
zahtevne uporabnike in nudijo Stevilne prednosti, kot so: kakovostno prednastavljene teme
splete strani, varnostni in drugi razSiritveni vti¢niki, gostovanja, domene in drugo
(Wordpress, 2021).

3.2.1 Mozne ovire pri razvoju in implementaciji spletne trgovine

Predpostavljam, da bom med razvojem naletel na nekaj splosnih ovir:



— zasedenost zelene spletne domene,

— nenamerna izbira negotovega ponudnika gostovanja,

— tezave pri oblikovanju spletne trgovine zaradi izbranega okolja,
— iskanje varnega in preverjenega ponudnika plac¢ilnih metod.

Pri reSevanju omenjenih tezav bom uporabil sodobne komunikacijske kanale in primere
dobrih praks. Izbral bom zanesljive programe z najvecjim Stevilom pozitivnih ocen in kritik.

3.3 Izbira platforme za razvoj spletne trgovine

Prva odlocitev je izbira ustrezne odprtokodne ali zaprtokodne resitve za izgradnjo spletne
trgovine. Pri Studiju poslovne informatike na fakulteti sem se Ze soocil z oblikovanjem
spletne strani na Wordpressu in je v kombinaciji z odprtokodno resitvijo WooCommerce
najbolj primeren glede na zahteve in Zelje podjetja Manibris. Zato sem se odlocil za razvoj
spletne trgovine v tem okolju. Tovrstna kombinacija nudi oblikovanje varne spletne
trgovine, zbiranje podatkov in veliko sistemov ter orodij tako za kreiranje kot upravljanje
prodaje. Nudi tudi izvajanje trZzenjske dejavnosti, optimizacijo logisticnega vidika (dostava),
nadzor in pregled nad naro¢ili, izbiro §tevilnih placilnih metod, zbiranje povratnih informacij
in komunikacijo s kupci.

Eden izmed kljuénih dejavnikov pri razvoju spletne trgovine je tudi izbira kakovostnega
ponudnika gostovanja spletne strani, kajti dodajanje vecjega Stevila vticnikov in lastne kode
lahko vpliva na hitrost nalaganja strani. Sodobni ponudniki imajo na voljo streznike vi§jih
razredov in nudijo stabilne ter hitre storitve.

Siroko uporabljen sistem Wordpress je torej primeren tako za neprofesionalno uporabo kot
za profesionalne namene. Na svetovnem spletu je na voljo ogromna baza znanja, video
napotkov, mnenj in predlogov uporabnikov in predvsem primerov dobre prakse spletne
trgovine. Zato je sistem Wordpress v primerjavi z drugimi sistemi najbolj primeren za razvoj
spletne trgovine podjetja Manibris.

3.3.1 Vticnik WooCommerce

WooCommerce je osrednji vti¢nik velike ve€ine spletnih trgovin, izdelanih v platformi
Wordpress. Vti¢nik je brezplacen in uporabniku nudi celostno resSitev za izdelavo spletne
trgovine. Ceprav je v osnovi brezpladen, potrebuje za varno in brezhibno delovanje vsaj tri
placljive storitve:

— rac¢un Wordpress z gostovanjem, na katerem so shranjene datoteke in drugi mediji spletne
strani ter vti¢niki,

— domeno, prek katere uporabnik dostopa na spletno stran,

— certifikat SSL (angl. Secure Socket Layer, v nadaljevanju SSL), ki omogo¢a varno
placevanje.
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Namestitev vti¢nika je mozna v nadzorni plosc¢i (angl. Dashboard) Wordpressa. Za razvoj
spletne trgovine, ki sem jo izdelal v sklopu zakljuéne naloge, sem v imenu naro¢nika zakupil
enoletni paket, ki zajema vse omenjene placljive storitve, nudi izbiro domene in prednalozi
racun Wordpress z vticnikom WooCommerce.

Celotna resitev za eno leto je skoraj pri vseh ponudnikih tovrstnih storitev za prvo leto
najugodnejSa. Za projekt Manibris so bili celotni zacetni stroSki storitev 105 evrov.
Zakupljena domena in gostovanje sta prikazana na sliki 3. Storitve se naslednje leto
podrazijo, ker zacetni popusti dobrodoslice ne bodo ve¢ na voljo.

Slika 3: Paket storitev pri ponudniku SiteGround

@Si{-eﬁround HOME QWIS SERVICES  BILLING  REFERRALS  MARKETPLACE @ @

WEBSITES

Website Details

(Wool manibris.com

Hosting Plan: Hosting Plan  +  Site Created: Mar 22, 2021

Vir: lastno delo.

Nadzorna plos¢a WooCommerce nudi pregled in upravljanje z narocili, bazo kupcev,
poro¢ilo o poslovanju spletne trgovine z grafi¢nimi prikazi in nastavitve vti¢nika. V
nastavitvah se tudi upravlja z vsemi prodajanimi izdelki, akcijami, cenami, zalogo in obvescéa
kupca o statusu narocila. V osrednji nadzorni plos¢i se lahko ustvarijo promocijski popusti
ali akcijski izdelki. Prav tako pa je treba skrbeti, da so osrednji vti¢niki posodobljeni na
najnovej$e verzije, in s tem poskrbeti za varno in tekoce delovanje spletne trgovine.
Smiselno je, da imajo dolo¢eni vti¢niki vklopljeno samodejno posodobljanje, predvsem tisti,
ki skrbijo za pladilne transakcije in davek na dodano vrednost glede na kupc&evo lokacijo. Za
celotno upravljanje zaledne pisarne trgovine se lahko doda ve¢ upravljavcev in
administratorjev.

3.3.2  Spletno gostovanje in domena

Izbira primerne domene za spletno stran je kljuénega pomena iz dveh razlogov: da lahko
potro$nik intuitivno najde spletno trgovino podjetja in za namene optimizacije iskalnikov.
Trenutna domena je registrirana pod imenom podjetja, torej Manibris.com. Ob zakljuceni
izdelavi spletne trgovine je odprta mozZnost, ki omogoca, da narocnik domeno prenese na
Aistockwood.com. Prvotna Zelja za naslov domene je bila Aistock.com, vendar je ze Vv lasti
kitajskega prodjetja Alibaba, odkup pa bi predstavljal prevelik finanéni vlozek. V primerjavi
s prostimi in dostopnimi domenami nakup domene Aistock.com ni bil smiseln, saj naj bi
zakup proste domene predstavljal zgolj minimalni strosek. Pri ponudniku spletnih storitev
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SiteGround sem v imenu podjetja Manibris zakupil celoletno gostovanje, domeno
Manibris.com in paket, ki ponuja celotno resitev (WordPress in WooCommerce). Paket
vkljucuje tudi certifikat SSL, ki je kljucen in obvezen za varno postavitev spletne trgovine.
SiteGround nudi tudi gostovanje poslovnega e-postnega predala, ki omogoca posiljanje e-
poste iz in v info@manibris.com. Vsaka stranka dobi ob nakupu in spremembi statusa
narocila elektronsko sporocilo (iz naslova posiljatelja info@manibris.com), v katerem lahko
preveri koli¢ino, naro¢eni izdelek in ceno, stroske dostave (angl. shipping), davek na dodano
vrednost, uporabljeno pla¢ilno metodo in preveri naslov za dostavo.

3.3.3  Logotip in slogan

Logotip trgovine je bil oblikovan na platformi Canva, ki je namenjena za tovrstna
oglaSevalska oblikovanja, oblike, vzorce, plakate in letake. Naroc¢nik je Zelel minimalisti¢en
logotip “Aistock wood” v izbrani pisavi “Eczar Semi Bold” in pripis slogana poslanstva “Art
Of Wood In Your Home”. Pisava logotipa je ¢rna, na ozadju z rahlim sivim odtenkom, da
se na slikah spletne strani in izdelkov skladno ujema z okolico oziroma fotografsko podlago.
Za postavitev logotipa na straneh spletne trgovine je zahtevano prosojno ozadje. V programu
Adobe Illustrator sem oblikoval slikovni format PNG logotipa s prosojnim ozadjem in
naro¢niku ponudil logotip v razli¢nih teksturah.

Slika 4: Logotip strani

aistock wood

Vir: lastno delo.
3.4 Informacijska arhitektura spletne trgovine

Osrednje tocke spletne strani so umescene v zgornji desni rob. Kupec lahko izbira med
Stirimi stranmi, in sicer: domov, trgovina, o nas in kontakt (angl. Home, About, Shop,
Contact). Klik na logotip “Aistock wood” na zgornjem levem robu omogoc¢a vrnitev na
zaCetno stran (angl. landing page), kot je to znacilno za ve¢ino sodobnih spletnih strani. S
klikom na izdelek kupca povezava preusmeri v okolje trgovine. Na podstrani “Trgovina” je
manj$i navigacijski meni, v katerem so opredeljene vse kategorije izdelkov. Trenutno so
nacrtovane Stiri kategorije: kuhinja, kopalnica, dekoracijski izdelki in darila. Kupcu so
predstavljeni vsi izdelki in izdelki v akciji, prav tako je v zgornjem desnem robu filter za
razvr§canje po visji ali niZji ceni, zaZelenosti ali pozitivnih ocenah. V okolju spletne trgovine
so kategorije zaradi globalnega trga zapisane v anglesCini, in sicer po abecednem redu:
Bathroom, Decoration, Gifts and Kitchen, prav tako pa meni kategorij spremlja drsni filter
cen izdelkov. Prednastavljena tema Astra je prilagojena za poznejso optimizacijo spletne
strani (angl. Search Engine Optimization, v nadaljevanju SEO). Kot je prikazano na sliki 5,
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so poleg osnovnih kategorij za lazjo navigacijo vnesene tudi podkategorije, saj je tako ob
ve¢jem Stevilu izdelkov kupcu omogocen hiter pregled ponudbe.

Slika 5: Navigacijski meni izdelkov

Filter by Price
e @

m Price: 10€ — 60€

Categories

Bathroom (1

Decoration (2)

Kitchen (1)
> Cutting boards (1)

Vir: lastno delo.
3.4.1 Prvastran in oblikovanje menijev

Prvi stik, ki naredi vtis na potencialnega kupca, je domaca, pristajalna stran spletne trgovine.
Pri razvijanju spletne strani v Wordpressu je na voljo veliko prednastavljenih tem, ki so
temelj, na katerem se gradita videz in struktura. V ta namen sem izbral temo, imenovano
Astra, ki je delo razvijalcev Brainstorm Forcea. Astra je v osnovi lahka tema in zaseda malo
prostora na strezniku, kar je odli¢na izhodis¢na tocka z vidika hitrosti delovanja spletne
strani. V meniju koSarice ima uporabnik pregled nad stroski posiljanja, DDV-jem in celoten
znesek. Na sliki 6 so bolj podrobno prikazani zneski nakupa, postnine in DDV-ja ob
zakljucku nakupnega procesa.
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Slika 6. Zneski nakupovalne kosarice

Cart totals

Subtotal 164.85€

Shipping DHL: 7.00€
Shipping to ljubljana, 1000
ljubljana.

Change address
VAT 36.27¢

Total 208.12¢€

PROCEED TO CHECKOUT

Vir: lastno delo.

Slika 7: Pristajalna stran spletne trgovine

aistock wood HOME ABOUT SHOP CONTACT E]

Natural Handcrafted Wooden Products

Kitchen Bathroom Beverage

Art.OfWood In Your Home

Our Mission

Wood from local forests and every piece is used and th
Trees are harvested in accordance with sustainable fol

ABOUTUS >

Vir: lastno delo.
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Pri oblikovanju zacetne strani sem nekajkrat naletel na manjse tezave, kot so prednastavljeni
zamiki in veliko multimedijskih dodatkov in okvirjev, vendar mi je oblikovalski vticnik
Elementor mnogokrat olajsal tezave in omogocil poljubne nastavitve. Na spletu je veliko
brezplacnih in prosto dostopnih tekstur in nasel sem leseni okvir pod logotipom in glavnim
menijem.

Prvaslika predstavlja trenutno ponudbo lesenih kuhinjskih izdelkov, sledi ji predstavna slika
iz kategorije kopalniskih izdelkov (na sliki stojalo za milo), zadnje mesto v vrsti pa trenutno
predstavlja slika orehovega podstavka za viski. Vmesna slika delavnice ima kratek opis
poslanstva in izvora lesa. Na njej sta tudi gumba “O podjetju” in “Galerija” (angl. Gallery),
v kateri bo slikovno gradivo vseh izdelkov iz ponudbe, novosti in delavnice.

V spodnjem delu strani so objavljeni komentarji in ocene zadovoljnih strank, druzabna
omrezja podjetja Manibris in povezave na druge zahtevane strani, kot so: “O nas”,
“Trgovina”, “Dostava”, “Pogoji poslovanja”, “Kontaktni obrazec” in “Splosne informacije
0 podjetju”. Kontaktni obrazec lahko izpolni vsak obiskovalec strani in poslje svojo
poizvedbo v elektronski predal podjetja.

3.4.2 Vnos izdelka

Dodajanje izdelka v ponudbo spletne trgovine je omogoceno prek vtiénika WooCommerce
iz nadzorne plosce ali iz upravljalnika vseh izdelkov, kot je prikazano na sliki 7. Wordpress
ima moznost slovenskega jezika, vendar zaradi lazje uporabe video napotkov uporabljam
storitev v angles¢ini. Izdelki iz slike 8 so navedeni v anglescini, Kajti podjetje cilja na
globalni trg.

Slika 8: Vnos izdelka

Products
f Posts
_ All (4) | Published (4) | Trash (11) | Sorting
n.] Media
@ Pages | Bulk actions v ‘ Select a category v ‘ | Filter by
B Comments ] Name
E=l Feedback O Bottle holder
w WooCommerce —
[ Soap Tray
All Products O Cutting Board

Wooden Amplifier

Attributes Name

il Analytics | Bulk actions v |

f) Marketing

Vir: lastno delo.
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S klikom na gumb “Dodaj izdelek” (angl. Add New) se odpre nova stran, ki omogoca
nastavitev izdelka. V zgornjo vrsto se vpise ime izdelka in doda krajsi opis. Preostala polja
omogocajo vnos podrobnejSega opisa izdelka, predstavitvene slike in dodatnih slik v galerijo
izdelka, opredelitev v kategorije in vnos klju¢nih besed. Uporabnik lahko doda tudi razli¢ne
medije, kot so video posnetek, dokumenti v formatu PDF, obrazci.

Naslednji korak je dolocitev vrste izdelka. Prednastavljene moznosti so ‘“preprosti,
razvr$éeni, zunanji oziroma digitalni izdelek ali spremenljiv izdelek”. Uporabnik vnese
prodajno ceno in stopnjo obdavcitve (standardna, znizana ali ni¢elna, odvisno od tipa artikla
in zakonodaje). Sledijo nastavitve zaloge in logistike, kjer je priporo¢eno, da uporabnik
vnese dimenzije in tezo izdelka, saj si tako poenostavi poznej$o optimizacijo pri izracunih
stroskov posiljanja.

Kot je prikazano na sliki 9, vtiénik WooCommerce omogoca preprosto in poljubno urejanje
atributov in razli¢ic izdelka. Za projekt Manibris in njegov izdelek stojalo za milo sem
ustvaril dve kategoriji atributov. Prva predstavlja vrsto lesa (oreh, smreka, ¢eSnja), drugi tip
pa predstavlja enojni ali dvojni model izdelka.

Slika 9: Atributi izdelka

Custom product attnibute v

Material
Mame Walue(s)
Material Walnut tree | Spruce | Cherry

Ia:fl Visible on the product page

[+ Used far variations

Type
Mame Walue(s)
Type Dual | Single

[+] Visible on the product page

Ia:fl Used for vanations

Vir: lastno delo.
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Kupec na strani izdelka v spletni trgovini izbira med vsemi variacijami. WooCommerce
uporabniku samodejno oblikuje maksimalno Stevilo variacij. S tem je omogoceno preprosto
oblikovanje vsake variacije: postavitev razli¢nih cen, lastnosti izdelka in slikovnega gradiva
ali oblikovanja promocij. Uporabnik tako kupcu ¢imbolj pribliza in predstavi vse lastnosti
izdelka ter doda povezavo med podobnimi izdelki ali kategorijami, da se prikazejo na dnu
strani izdelka.

3.4.3 Vti¢niki

Sistem Wordpress uporabniku omogoc¢a namestitev veénamenskih vti¢nikov (angl. plug-in).
Iz iskalnika uradne baze vti¢nikov lahko uporabnik namesti vticnik za razsiritev funkcije
strani, optimizacijo, varnost, pla¢ilne metode, SEO in drugo. Programi oziroma vti¢niki so
napisani v programskem jeziku PHP in za delovanje ter upravljanje ne potrebujejo
nadaljnjega pisanja programske kode. Prenos vti¢nika je preprost in intuitiven. Ze
namescene vti¢nike pa uporabnik upravlja, posodobi ali vklopi ter izklopi v nadzorni plosci
sistema Wordpress.

Za potrebe spletne trgovine podjetja Manibris sem uporabil naslednje vti¢nike:

1. WooCommerce, Ki je osrednji vti¢nik in predstavlja jedro in upravljanje spletne trgovine,

2. Elementor, ki je vti¢nik, namenjen oblikovanju vsebine in strani,

3. WooCommerce Shipping & Tax, ki omogoca avtomatizacijo obrac¢una davka na dodano
vrednost in stroskov posiljanja,

4. JetPack, omogoca dodatno analitiko, varnost in hitrost nalaganja,

5. Yoast SEO, ki je namenjen optimizaciji spletne strani v spletnih iskalnikih,

6. WooCommerce Stripe Gateway, ki je vti¢nik, ki prek sistema Stripe omogoc€a integracijo
placilnih metod (placilne kartice, ban¢no nakazilo itd.),

7. Crypto.com Pay Checkout, ki omogoca plaéila z vecino kriptovalut prek platforme
Crypto.com.

3.4.4 Placila

Naroc¢nik je zelel, da spletna trgovina omogoca varno in zanesljivo placevanje s placilnimi
karticami, kot sta MasterCard in Visa. Ker je ponudnikov placilnih storitev (angl. Payment
Processor) na trgu precej, sem namestil vti¢nik Stripe, Ki je tudi cenovno ugoden za evropsko
poslovanje. Placevanje prek posrednika omogoca prejem financnih sredstev pred
posiljanjem narocenih izdelkov, kupec je zaS€iten pred zlorabami in trgovini ne razkrije
podatkov o placilni kartici, placila pa so procesirana samodejno.

3.4.4.1 Stripe

Podjetje Stripe je bilo ustanovljeno v ZDA leta 2021. Njegova dejavnost je procesiranje
placilnih storitev. Namestitev vti¢nika Stripe je brezpla¢na, ob poslovanju pa je strosek
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uporabe njegovih storitev izrazen v odstotnem delezu zneska procesirane transakcije (Stripe,
2021).

Vti¢nik omogoca integracijo 10 razli¢nih placilnih metod, kot so ban¢no nakazilo, placilne
kreditne kartice, AliPay, Paypal in druge nisne pla¢ilne metode, znacilne za posamezne trge
(na primer Giropay, Sofort, iDeal itd.).

Integracija vticnika je preprosta in omogoca nastavitev testnega nacina. Na platformi Stripe
je bilo treba z dokumenti ustanovitelja podjetja preveriti in potrditi racun ter ustvariti
povezavo s slovensko banko za prejem nakazil. Za trenutne potrebe naro¢nika sem omogo¢il
in preizkusil delovanje placil s placilnima karticama Visa in MasterCard. Izplacila iz
nadzorne plosc¢e Stripe na ban¢ni racun podjetja Manibris se izvajajo samodejno.

3.4.4.2 Crypto.com Pay

Tehnologija verizenja blokov in kriptovalute mo¢no pridobivajo na prepoznavnosti in Se
uveljavljajo v vsakodnevni uporabi. V tem desetletju so na trg aktivno vstopile tudi vecje
ustanove, pokazale zanimanje za investicije in vliagale predvsem v bitcoin. Kriptovalute niso
vec tuje in postajajo vsako leto dostopnejSe za uporabo. Zato sem se odlocil, da v projekt
spletne trgovine za Manibris namestim tudi storitev za izvedbo placila v kriptovalutah.

Podjetje Crypto.com ponuja vti¢nik “Crypto.com Pay Checkout”. Postopek namestitve in
verifikacije s podatki naroc¢nika je skoraj enak kot pri vti¢niku Stripe. Verifikacija se opravi
z dokumenti lastnika podjetja in s podatki poslovnega ban¢nega ra¢una. Vti¢nik kupcu, ki
uporablja storitve mobilne aplikacije za Crypto.com za iOS ali Android, omogo¢i preprosto
in hitro placilo s kriptovalutami. Kot je prikazano v sliki 10, ima kupec na voljo razli¢ne
placilne metode.

Slika 10: Placilna metoda Crypto.com

VAT 5.05€

Total 35.00€

Vir: lastno delo.
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Ob potrditvi narocila se kupcu odpre placilno okno, kot je prikazano na sliki 10. V aplikaciji
uporabnik z mobilnim pametnim telefonom od¢ita QR-kodo v modrem Sestkotniku in izbere
zeleno valuto med vec kot 25 podprtimi kriptovalutami ter potrdi placilo.

Slika 11: Placilno QR-0kno

@ crypto.com Pay &=

Send payment to Time remaining

i Aistock Wood 09: 43

€92 .28 (=598.97CrO)

Scan with Crypto.com app

Open Crypto.com app and hit "Pay” button

Vir: lastno delo.

Prodajalec ob placilu prejme sredstva v evrih oziroma ameriSkih dolarjih, odvisno od
nastavitev trgovine. S tem se izni¢i tveganje velike nihajnosti kriptovalut.

3.45 Dav¢ni vidik

Vticnik “Woocommerce Shipping & Tax” v povezavi s programsko reSitvijo “Jetpack”
uporabniku omogoc¢i samodejno obracunavanje davka na dodano vrednost. Ob
zakljuCevanju narocila sistem samodejno zazna geografsko lokacijo kupca in obracuna
sploSno stopnjo davka na dodano vrednost, kajti podjetje ne posluje z izdelki, ki imajo nizjo
ali posebno stopnjo. Ob spremembi ali zaklju¢ku narocila vsak kupec prejme racun v
elektronski obliki v svoj elektronski predal.

SKLEP

V zakljuéni strokovni nalogi sem predstavil razvoj in postavitev spletne trgovine za podjetje
Manibris, d. 0. o. Izkazalo se je, da je postavitev spletne trgovine v danasnjem casu cenejsa
in manj zahtevna, kot je bila pred 10 leti, razvijalcu spletne trgovine pa so v pomo¢ tudi
Stevilni video vodniki in obsezna literatura za izbrano platformo za razvoj spletne trgovine.
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Naloga je obsegala celoten razvoj spletne trgovine, od zakupa in postavitve domene do
oblikovanja, optimizacije, slikovnega gradiva, varnosti in implementacije plac¢ilnih metod.
Pandemija covida-19, ki traja Ze drugo leto, je vsem podjetnikom posredno pokazala, kako
pomembno in odlo¢ilno vlogo pri poslovanju in prezivetju podjetij ima spletna prodaja. Kot
kazejo raziskave, se rast sodobnega spletnega trgovanja vsako leto strmo povecuje, obeti za
svetovno rast spletne prodaje pa ostajajo pozitivni, predvsem zaradi hitrega razvoja spletnih
storitev, posodobitve logistike, preprostosti, oglasevanja, tehnoloskega napredka pametnih
naprav in razmaha informacijsko-komunikacijske tehnologije.

Celoten proces razvoja spletne trgovine je potekal na podlagi vsakodnevne komunikacije s
prokuristom podjetja Manibris. Na podlagi zaznanih potreb naro¢nika sem v okviru
zakljuéne strokovne naloge razvil delujo¢o spletno trgovino, ki vsebuje vse Zelene
funkcionalnosti in gostuje na domeni www.manibris.com. V sodelovanju z naro¢nikom bom
tudi v prihodnosti skrbel za potrebne in ustrezne nadgradnje razvite spletne trgovine, saj je
za ohranjanje konkuren¢ne prednosti za podjetja pomembno, da spremljajo dinamiko trga in
da se aktivno odzivajo na spremembe v svojem poslovnem okolju.
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