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1. UVOD

Nacdin poslovanja Sirom svijeta znaCajno je promijenjen razvojem interneta i
digitalnih tehnologija, omogucujuéi brzu i jednostavniju razmjenu proizvoda i
usluga. E-trgovina, kao oblik poslovanja koji ukljuCuje kupovinu i prodaju putem
interneta, postala je klju¢ni pokretac globalne ekonomije. Ovakav nacin poslovanja,
putem e-trgovine, omogucila je malim i srednjim poduzecéima pristup globalnom
trziStu zbog neprekidne dostupnosti proizvoda i usluga, smanjujuci pritom
operativne troSkove. Posebnu paznju unutar e-trgovine privliaéi trgovina
proizvodima od drva, koja obuhvaca Sirok spektar proizvoda kao $to su namjestaj,
gradevinski materijali, ukrasni predmeti, papir, itd.... Drvo, ukljuCujuci odrZivo
upravljanje Sumama i uskladenost s medunarodnim standardima, kao prirodan i
obnovljiv resurs, nosi sa sobom specificne izazove i prednosti. Kombinacija
trgovine drvnim proizvodima i e-trgovine stvara nove prilike za razvoj proizvoda,
inovacijski i financijski uspjeh u industriji. Specijalizirane e-trgovine za drvene
proizvode omogucuju proizvodaCima da dosegnu Sire trziste i izravno se povezu s
kupcima, nudeci im Sirok izbor proizvoda iz razli€itih dijelova svijeta ili vlastite

trgovine.

U Republici Hrvatskoj e-trgovina je takoder dozivjela znacajan rast, postavsi vazan
segment nacionalne ekonomije. Sve viSe tvrtki prepoznaje prednosti digitalnog
poslovanja, omogucujuci kupcima laksi pristup proizvodima i uslugama. E-trgovina
proizvoda od drva u Hrvatskoj posebno je zanimljiva jer omogucuje lokalnim

proizvodacima da dosegnu Sire trziSte i izravno se povezu s kupcima.

Cilj ovog zavrs$nog rada je istraziti mogucnosti, prilike te probleme tvrtki koje koriste
e-trgovinu za prodaju proizvoda od drva. Kroz analizu trenutnih praksi i trendova u
industriji, nastojat c¢emo pruziti uvid u izazove s kojima se suoCavaju tvrtke te

predloziti potencijalna rieSenja za uspjeSan razvoj i rast u digitalnom okruzeniju.

Lekaj, S.: E-trgovina proizvoda od drva 1
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2.1. Povijest razvoja trgovine i trzista

Povijest trZiSta davno zapocinje ve¢ od veleprodaje i maloprodaje. Kroz povijest su
se naravno i mijenjale. Kada priCamo o maloprodaiji, u svome radu Plesa Puljici dr.
(2017) objasnjavaju kako se u doba antike najstarijim oblikom trgovine smatrala
nomadska trgovina. U njoj su trgovci nosili robu od mjesta do mjesta te ju prodavali
ostalima. Nadalje, prema istim autorima, do kraja srednjega vijeka, u trgovini je sve
poslove obavljao trgovac koji je prodavajuéi proizvode na trZznicama, ostvarivao
izravan kontakt s kupcima. Po tome mozemo zaklju€iti da kako se razvija
proizvodnja tako se razvija i prodavaonica, asortiman, konkurencija i slicno, a i
same potrebe potroSaca. Tako su i prodavaonice mijenjale svoj oblik i formu
posluzivanja kupca zbog pojave novih oblika, tj. Sirenje i izgradnju objekata. Kupci
su se tako susretali i s novim oblicima kupovine, odnosno samoposluge, jer je to
do tada za njih sve obavljao trgovac, odnosno prodavac. ,SamoposluZivaonice su
poslovne jedinice trgovine na malo koje tehnologiju prodaje zasnivaju na
samoizboru i samoposluzivanju (Knego 1997).

Kada pricamo o veleprodaji odmah mozemo zakljuciti da se radi o velikoj koliCini
proizvoda. Prema Zakonu o trgovini Republike Hrvatske (NN 87/08) ,trgovina na
veliko je kupnja robe radi daljnje prodaje profesionalnim korisnicima, odnosno
drugim pravnim ili fizickim osobama koje obavljaju neku registriranu ili zakonom
odredenu djelatnost.” Dakle trgovina na veliko moze prodavati robu trgovcima na
malo, nekoj industriji ili drugim poduzeéima po niskim cijenama gdje veletrgovcu
nije bitna kvaliteta, nego koli€ina prodane robe.

Povijest trgovine nam je jako znacajan, jer trgovina od samog pocetka ima jak
utjecaj u drustvenom i financijskom poslovanju. U pocetku, trgovina je predstavljala
jednostavan oblik razmjene robe za robu, gdje nije bilo nikakvog drugog posrednika
(kupca). Kako se paralelno kretala civilizacija, tako se i trgovina razvijala. PoCetak
trgovine bio je uglavhom prodaja oruda, stvari za lov i slicno. Zanimljivo je da su
trgovci u proslosti medusobno dijelili svoje znanje, no danas je to znatno

promijenjeno radi velike konkurencije. Kasnije se javljala prodaja kamenja, robe,
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posuda,... Drvo kao proizvod, najviSe se prodavao kao materijal, dijelovi za kuce,

plovila,...

Slika 1. Gdansk, prikaz povijesne trgovine
(https://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/thumb/5/53/Wojciech _Gerson_-

Gda%C5%84sk _in_the XVII _century.jpa/330px-Wojciech Gerson_-
Gda%C5%84sk in_the XVII_century.jpg, 19.07.2024.)

2.2. Suvremena trgovina i trziste

Danas definicija trgovine i trzista nije ni malo sliCha kao u proSlosti, trziste se
definira kao stalan i organiziran oblik dovodenja u kontakt ponude s potraznjom
roba i usluga, tj. mjesto gdje se susreCu ponuda potraznja, dok je trgovina
gospodarska djelatnost u kojoj pojedinci i tvrtke, odnosno fizicke i pravne osobe,
posreduju izmedu proizvodnje i potroSnje kao kupci i prodavatelji dobara i usluga
te organizatori trzista. Omogucuje najbrzu i najuspjesniju povezanost proizvodaca

i potroSaca.

U suvremenosti, imamo globalizaciju koja nam je pojednostavila prodaju. Prije su
trgovci morali zbog viSkova svojih proizvoda putovati svijetom kako bi ih uspjeli
prodati. Sada s jednim klikom, moguce je dobiti proizvod na vratima vlastitog doma.
Dunkovi¢ D (2011) navodi sljedece; ,Globalizacija ima apstinentan utjecaj na
trziSna kretanja. Moze se objasniti kao proces priblizavanja nacionalnih i
korporativnih ciljeva na jedinstvenu globalnu razinu, odnosno stavljanje svega
nacionalnoga u jednu arenu®. Globalizacija nam je takoder donijela i sam procvat
trgovine, omogucila masovne proizvodnje kojima su rezultat povec¢anje izvoza i

bruto domaceg proizvoda (BDP) (eng. GDP - Gross Domestic Product).

e Tehnologija

Lekaj, S.: E-trgovina proizvoda od drva 3
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Tehnologija je transformirala marketing Cine¢i kampanje personaliziranijima i
sveobuhvatnijima za ljude te stvarajuci ekosustave koji su viSe integrirani i ciljani
za marketinSke struCnjake. | nije samo sucelje izmedu robnih marki i ljudi
promijenjeno. Nova tehnologija u marketingu prozela se infrastrukturom i sustavima

na kojima su izgradene tvrtke, pruzajuci vrijednost nabavi i doprinoseci rezultatu.

Ameri¢ka marketinska udruga (2016.) odrzava svoju definiciju kao: "Marketing je
aktivnost, skup institucija i procesa za stvaranje, komuniciranje, isporuku i razmjenu

ponude koje imaju vrijednost za kupce, klijente, partnera i drustva u cjelini.”

e Razli¢iti oblici tehnologije koji utje€u na razvoj trziSta te na
promjenu nacina trgovanja

1. Interneti E-trgovina

Zbog interneta imamo pristup globalnim trziStima. Prodavaci i kupci mogu lako
komunicirati i trgovati bez obzira gdje se nalaze. Potrosa¢i mogu kupovati

proizvode online, §to poveéava konkurenciju i nudi vide izbora.
2. Pametni uredaji

Mobitel je uvelike promijenio nacin trgovanja. Aplikacije za plaé¢anje, poput Apple
Pay i Google Wallet, pojednostavljuju proces transakcija. Mobilne aplikacije
razliCitih brendova omogucuju korisnicima da kupuju i prodaju proizvode i usluge
s bilo kojeg mjesta u bilo koje vrijeme. Omogucuju kupcima da obavljaju kupovine
u pokretu i jednostavne i brze nacine za pregledavanje, kupovinu i placanje

proizvoda.
3. Drustvene mreze

Instagram, TikTok i Facebook danas su najvaznije drustvene mreze koje su klju¢ne
za digitalni marketing. Kupci ¢e danas prije preko Facebook Marketplace-a kupiti
neki rabljeni namjestaj ili ¢e kupiti namjestaj od drva za koji su dobili preporuku
preko TikToka ili Instagrama. Socijalne mreze ciljaju specificne demografske grupe
i omogucuju interakciju s korisnicima. Pojava influencera i njihova sposobnost da
utjeCu na ponasanje potrosaca promijenili su nacin na koji se proizvodi promoviraju.
Sve viSe u promociju su uklju€eni i content creatori. Velikim dijelom danas su bitne

i korisniCke recenzije i preporuke jer im druStvene mreze upravo to i omogucuju.
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Omogucuje se da korisnici dijele svoja iskustva s proizvodima, $to pomaze drugim

potencijalnim kupcima u donoSenju informiranih odluka.
4. Analitika

Pomocu analize podataka, uspijeva se bolje razumjeti ponasanje potroSaca gdje
se onda mogu predvidati trendovi i prilagoditi ponude. Analiza podataka poboljSava
ucinkovitost skladiStenja i distribucije. Trgovci mogu nuditi personalizirane

preporuke i promocije, Sto povecava lojalnost kupaca i prodaju.
5. Pojava umjetne inteligencije (Al)

Svaka E-trgovina ili Web shop sada u svojoj usluzi imaju i dostupnu automatiziranu
korisni¢ku podrsku koja je dostupna 24/7, $to poboljSava korisni¢ko iskustvo. Al se
sada sve viSe koristi i u stvaranju promocija i razni reklama. Pomoc¢u jednog klika
moguce je ustedjeti vrijeme i novac i pustiti umjetnu inteligenciju da posao napravi

umjesto npr. content creatora.
6. Blockchain tehnologije

U suvremenosti, sve je viSe internetskih prijevara i raznih boot-ova koji se treba
paziti. Vrlo je vazno da svaka e-trgovina sada ima povecanu sigurnost transakcija
i razliCite sigurnosne provjere. Za sigurniju kupnju sada imamo i kartice poput Air-
cash i Revolut gdje mozemo prebaciti samo odreden iznos novaca (npr. iznos koji
je odreden ba$ za kupnju kreveta) i tako smanjujemo zloupotrebu podataka. Tu je
i bolje pracenje proizvoda kroz lanac opskrbe, sto povecava povjerenje potroSaca

u autenti€nost proizvoda.
7. Internet stvari (10T)

Logistika i pracenje - 10T uredaji mogu pratiti stanje zaliha i optimizirati rute dostave,

Sto smanjuje troskove i poboljSava ucinkovitost.
e Dostupnost proizvoda

Za dostupnost proizvoda bitan je globalni doseg. Internet omogucava pristup
proizvodima iz cijelog svijeta. Kupci mogu naruciti proizvode koji nisu dostupni u
njihovoj zemlji, Cime se povecava izbor i konkurencija. Isto tako, online trgovine su
otvorene 24 sata dnevno, 7 dana u tjednu za korisnike. Kupci mogu obavljati
kupovine u bilo koje doba dana, $to poveéava prakti¢nost i dostupnost. Cesti razvoj

logistike pruza korisnicima brzu dostavu, Sto je vazno jer korisnici ne Zele viSe
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Cekati 3-6 mjeseci da im dode kuhinja, nego se to uspijeva minimizirati gdje se

najCesce sada Ceka 2 tjiedna do 1 mjesec dostave.

Slika 2. Marketing i promocija: Drustvene mreze ( https://lwww.popwebdesign.net/popart_blog/wp-
content/uploads/2018/04/marketing-na-drustvenim-mrezama-Ghana-Talks-Bussines.jpg, 20.07.2024.)

2.3. Vrijednost prometa e-trgovine danas

Predvida se da ¢e globalni prihod od e-trgovine dosegnuti 4,22 trilijuna dolara u
2024., pokazujuéi znacajan rast potaknut Cimbenicima kao $to su povecana
upotreba interneta, Siroko prihva¢anje mobilne tehnologije i aplikacija i sve veée
godisnju stopu rasta (CAGR) od 11,9 %, potencijalno dosegnuvsi 6,66 trilijuna
dolara do 2028.

Kada je rije€ o kategorizaciji prihoda od e-trgovine prema vrstama proizvoda, na
razliCite sektore podijeljeno je trziste. Glavne kategorije uklju€uju hobije i igracke,
modu, medije i elektroniku, osobnu njegu i hranu, namjestaj i uredaje i ostalo.
Konkretni podaci o prihodu od e-trgovine za drvne proizvode obi¢no se ne odvajaju,

ali vjerojatno spadaju u Sire kategorije namjestaja i proizvoda ,uradi sam®.

Sektor namjestaja i uredaja, koji uklju€uje drvne proizvode, znacajan je dio trzista
elektroniCke trgovine. Na ovu kategoriju utjeCu trendovi kao Sto su povecane
aktivnosti poboljSanja doma i sve veca sklonost kupnji putem interneta zbog njezine

prakticnosti i mogucénosti usporedbe Sirokog spektra proizvoda.

Ocekuje se da ce se globalno trziste e-trgovine povecati tijekom sljedeéih godina.
Predvida se da cCe globalno trZiste e-trgovine dosegnuti 5,14 bilijuna dolara do
2024., a oCekivana slozena godidnja stopa rasta za sljedece Cetiri godine (CAGR
2024.-2028.) bit ¢e 8,5 %. ECDB razmatra sedam trziSta unutar globalnog trzista
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e-trgovine. Moda je najvece trziste i Cini 27,5 % globalnog prihoda od e-trgovine.
Slijedi elektronika s 23,8 %, hobi i slobodno vrijeme s 13,1 %, trgovina namirnicama
s 9,8 %, proizvodi za njegu s 9,8 %, namjestaj i potrepstine s 9,0 %, te DIY s
preostalih 7,0 %. Proizvodiizradeni od drva, poput namjestaja, spadaju u kategoriju
Namjestaj i oprema za dom. Ova kategorija, koja obuhvaca proizvode od drva,
predstavlja znacajan dio trZista, Sto ukazuje na snaznu online prisutnost proizvoda

na bazi drva unutar krajolika e-trgovine.
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Slika 3. Rast prihoda od e-trgovine za proizvode od drva unutar kategorije NamjeStaj i oprema za dom
(https:/ffiles.oaiusercontent.com/file-TnciQNaexJABQxFbiVBMefh1?se=2024-07-
20T11%3A40%3A427&sp=r&sv=2023-11-03&sr=b&rscc=max-age, 20.07.2024)

2.4. Ponasanje i potrebe danasnjih kupaca

Danasnje ponaSanje i potrebe kupaca znacajno su se promijenila, ali pozitivno, {j.
ponasanje i potrebe kupca su napredovala zbog razvoja tehnologije, promjena u

zivotnom stilu i globalnih dogadaja poput pandemije COVID-19.

Kupci danas naj¢escée kupuju online kupovinom, mobilnom kupovinom ili se koriste
razliitim kanalima za istrazivanje i kupovinu proizvoda poput drustvenih mreza,
aplikacija ili fizickih trgovina. Sve vise kupaca koriste online kupovinu zbog njene
prakti¢nosti. Mnoge velike kompanije poput Amazona, eBaya, lkea, AliExpress, itd.
nude Sirok asortiman proizvoda i korisnici najéeS¢e tamo pronalaze potrebne
proizvode. Dosta trgovina koje su izvorno bile samo za odjecu, npr. Zara, H&M,
Armani, itd., sada nude i asortiman za kucu, tj. kod njih se moZe kupovati i

namjestaj, razni ukrasi, mirisi pa im se asortiman Siri i do osobne higijene poput
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Sminke, parfema,.. Sve se to evolviralo radi danasnje potrebe kupaca koji Zele u
jednom ducanu obaviti svu kupovinu i manje gubiti vrijeme, bilo to fizicki ili online.
Ono Sto kompanijama pomaze, a i kupcima su personalizirane preporucene
ponude i proizvodi bazirane na prethodnim kupovinama i pretragama koje priviace

kupce.

Slika 4. Odnos online kupovine i kupca (https://smind.hr/wp-content/uploads/2020/01/bigstock-Online-
Shopping-Ecommerce-An-299476048-696x464.jpg, 20.07.2024.)

Online trgovine omogucéavaju kupovinu u bilo koje doba dana, $to odgovara na
potrebe kupaca jer oni traZze fleksibilno vrijeme za kupovinu (24/7 dostupnost),
prakti¢nost i bitno im je kada kupuju da im je sve poredano u kategorije radi bolje
preglednosti. Kupci Cesto kupuju kada su sezonski popusti ili promocije. Isplativije
im je Cekati da neki proizvod bude na akciji nego da ga kupe kad je tek predstavljen.
Npr. ako je kupcu hitno da kupi neki stol, radije ¢e kupiti neki stol koji ne zeli, ali je
na akciji, nego neki stol koji zeli, ali mu je puna cijena. Ako kupac ima potrebu bas
za tim stolom koji mu se svida, onda ¢e priCekati neki sezonski popust poput Crnog
petka da kupi Zeljeni stol. Danas su nam jako poznate i impulzivne kupovine.
Svakodnevno koristimo mobilni uredaj ili televiziju gdje nam iskacu razne reklame
i potiCu nas na kupovinu. Zahvaljujuci jednostavnosti mobilne kupovine, danas je
vrlo lako, a i sve CeScCe da ljudi kupuju impulzivno. Ako smo na drustvenim
mrezama i vidimo reklamu vezano za kupovinu, dovoljan je jedan klik da instaliramo
aplikaciju tog odredenog brenda i brzo i jednostavno kupimo dostupne i zZeljene

proizvode.
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Slika 5. Kupovina putem interneta

( https://www.vecerniji.hr/media/img/e1/b8/dcd3d5803cb74d73c165.jpeq, 20.07.2024.)

Da se moze otvoriti trgovina, bila ona online trgovina ili fiziCka trgovina, treba se
znati zasto kupci uopée kupuju. Kupci, kao Sto je navedeno i iznad u tekstu,
najcesce kupuju u online i fiziCkim trgovinama, kod usluga koje nude narucivanje
online, ali preuzimanje u trgovini ili kod marketplace platformi (AliExpress,
Facebook marketplace, njuskalo,..). Razlozi za kupovinu mogu biti razli¢iti i ima ih
mnogo. Svaki dan se kupuje za osnovne potrebe kao Sto su npr. hrana, pice,

osobne potrepstine i sl. Ako kupac ima Zelju za neke nove tehnologije ili luksuzne

predmeta, prvo $to Ce otvoriti je vjerojatno mobitel i pogledati online razne ponude
i brendove. Korisnici vole prakticnost i jednostavnost i zato ¢e prvo odabrati online
kupovinu i brzu dostavu. Prije svake kupovine, kupci traze najbolji omjer kvalitete i
cijene pa tako Cesto istraZzuju i usporeduju proizvode. Jos jedan od razloga moze
biti upravo emocija. Kupovina kao sredstvo za zadovoljavanje emocionalnih
potreba, poput komfora, statusa ili srece. Danas, jedan od vecih razloga za
kupovinu je utjecaj okoline. Svaki dan prosjeCna osoba u Hrvatskoj vidi izmedu
1.000i 5.000 oglasa dnevno. Preporuke obitelji, prijatelja, influencera, a i recenzije
igraju veliku ulogu u donosenju odluka. Marketing je danas toliko napredovao i dio

je svakodnevice da ljudi konstantno kupuju upravo zbog okoline.
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Slika 6. Srz treba zamijeniti svrhom brenda (https://prezivjetimarketing.com/wp-
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3.1. Povijest razvoja e-trgovine

Evoluciju e-trgovine (EC-a) (eng. E-commerce) proucavalo je i pratilo nekoliko
istrazivaCa i dionika u tom podruc¢ju. S obzirom na napredak informacijske
tehnologije, toCnije razvojem Interneta, od 1990-ih godina, uo€en je veliki raspon
mogucnosti, s istaknutim naglaskom na komunikaciju. Internetski preglednik i
posluzitelj su prvi kreirani 1990. godine od strane Tima Berners Leeja (Cern, n.d.).
Ipak, (Galinari i dr. 2015) zagovaraju da e-trgovina ima svoju prvu fazu 1970-ih,
kada je e-trgovina bila ograniCena na poslovanje medu velikim korporacijama koje
su medusobno uspostavile privatne komunikacijske mreze i putem elektronickih
sustava prijenosa sredstava, koja je elektroniCkim putem obavljala financijske
transakcije i razmjenu dokumenata. Michael Aldrich je izumio online kupovinu tako
Sto je stvorio prvi sustav za online trgovinu povezujuci prilagodeni domaci televizor

s racunalom putem telefonske linije.

Prema (Albertin, 2012.) evolucija e-trgovine moze se podijeliti u Cetiri faze. U prvoj
fazi organizacije su koristile funkcionalnosti interneta za procese otkrivanja
informacija o svojim proizvodima i uslugama. To je bio pocetni poticaj razvoju e-
poslovaniju. U drugoj fazi organizacije su primale narudzbe i slale informacije i upute
o koristenju njihovih proizvoda i usluga. U ovoj fazi logistika je imala prvi utjecaj na
poduzecCa. Treca faza evolucije, prema (Albertin, 2012.) bila je distribucija
proizvoda i usluga koriStenjem informacijske tehnologije (IT). U ovoj fazi neki
proizvodi su se poceli digitalno komercijalizirati kao npr. glazba i softver. Na kraju
dolazi faza koja konsolidira e-trgovinu, s interakcijom izmedu prodavaca i
potroSaca, bez prijenosa podataka ili isporuke samo proizvoda i usluga. Napretkom
informatike i Sirokom uporabom interneta takva interakcija omogucila je
jednostavnom korisniku interneta da postane potencijalni potroSac¢, s obzirom na
mogucnosti e-komercijale. Taj je alat omogucio pravu revoluciju u komercijalizaciji
proizvoda, usluga i informacija, donosedi vise udobnosti i veliku raznolikost ponuda

i opcija za potroSaca, ali i za prodavaca koji je uklju€en u tu trziSnu praksu.

Sasvim je normalno da poduzecéa prolaze kroz strukturne transformacije, a

globalizacija je pridonijela toj snaznoj tendenciji. Pove¢ana konkurentnost, potreba
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za proizvodnjom inovacija i sve veci zahtjevi potroSaca. Sve stavke koje je donijela
globalizacija — kulminirale su pojavom modernijih oblika upravljanja poduzecima.
Napredak u pristupu Sirokopojasnom internetu posljednjih godina postao je vazan
za razvoj e-poslovanja. Pojava tehnologije pod nazivom 3G i 4G omogucila je
pristup brzom internetu putem mobilnih uredaja, poput pametnih telefona i tablet
racunala. Takva tehnologija potroSacu omogucuje lakSe istrazivanje cijena za
razliCite lokacije. Neki potroSaci koriste taj resurs ¢ak i u fiziCkim trgovinama kojima
dolaze u kontakt s proizvodom i tako usporeduju cijene istog proizvoda kod

razliCitog trgovca.

Razvoj e-trgovine prati faze evolucije digitalnog okruzenja — evolucije koja se mora
razumijeti i zajamCiti kroz aspekte koji se moraju uzeti u obzir pri koriStenju e-
trgovine — s cillem osiguranja koriStenja njegovih doprinosa. Dakle, razvoj
informacijske tehnologije pod utjecajem je evolucije e-komercijale. JoS jedna
dimenzija koja upotpunjuje analizu e-trgovine faza je njegova primjena u poslovnim
procesima (Albertin, 2000).

Time je elektroni¢ka trgovina, puno viSe od trenda, postala stvarnost. Moderne
tvrtke nastoje promijeniti svoju strukturu kako bi zadovoljile nove zahtjeve

potro$aca. Za takve svrhe koristenje novih tehnologija vrlo je uobiCajena strategija.
e Prvi primjeri e-trgovine
Boston Computer Exchange (1982.): Prva online platforma za prodaju

koristenih racunala.

Thomson Holidays (1981.): Prva tvrtka koja je omogucila online rezervacije za

putovanja.

Amazon (1995.): ,Amazon je online trgovina, proizvodac¢ elektronskih Citaca
knjiga i pruzatelj internetskih usluga koji predstavlja jedan od najpoznatijih

primjera elektroniCke trgovine“ (Hall, 2023).

eBay (1995.): Omogucuje korisnicima kupovinu i prodaju robe izravno jedni od

drugih; online aukcije.
E-trgovina je nastala zbog nekoliko kljucnih razloga, a to su potreba za
prakticnos¢u gdje su prodavaci i kupci trazili u€inkovitije i brze nacine za obavljanje

trgovinskih transakcija. Tu je naravno i tehnoloski napredak gdje je razvoj interneta i
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racunalne tehnologije omogucio brzu i sigurnu razmjenu informacija. E-trgovina
je omogucila pristup globalnom trzistu, gdje su prodavaci mogli prosiriti svoj doseg. a
kupci kupovati proizvode iz cijelog svijeta. Online trgovina su omogucile znatno
smanjene troSkova jer su smanjile potrebe za fiziCkim prodajnim mjestima i njihovim

povezanim troSkovima.

e-commerce

@ ‘ 1979?}4 ‘ 1982 @ @ (1008 (2012
() O L) ()

The first major US. e- Boston Computer Amazon & Netflix PayPal Instacart
commerce company.  Electronic Exchange The fiest web eBay launch launches launches aunches online
CompuServ, is shoppingis  launches one of browser sk subscription online “food ordering
. the firste-  WorldWideWeb, RS o ek
founded invented - L h video or payment and delivery payment Foods.
commerce aunches demand system sty Pins
platforms service bed

Slika 7. Povijest e-trgovine (https://cdn-
bijap.nitrocdn.com/AuMaQmessFRMSicXmZsEecJFLEquAyoT/assets/images/optimized/rev-
e76ec4b/www.the-future-of-commerce.com/wp-
content/uploads/2020/01/Zz1kZjUIMTA2ZDRmMMDASMmJiMzFmNjQyMzNNGIzOGMxMw.jpd,
23.07.2024.)

3.2 Sudionici u e-trgovini
1. TRZISTE KRAJNJE POTROSNJE (Business to Customer (B2C)

Svi pojedinci i domacinstava koji kupuju ili nabavljaju dobra i usluge za osobnu
potrodnju. Tu se ubrajaju i mali trgovci, tj. prodavaci koji putem online platformi

nude svoje proizvode izravno krajnjim potroSacima.

Razlozi za koristenje su moguénost kupnje 24/7 s bilo koje lokacije, pristup Sirokom
spektru proizvoda i usluga koji mozda nisu dostupni u lokalnim trgovinama,
usporedba cijena i pronalazenje povoljnih ponuda, pristup informacijama drugih

korisnika, tj. njihove recenzije, koji pomazu u donosenju odluka o kupnii...

2. Trziste poslovne potrosnje (B2B - Business to Business)

Lekaj, S.: E-trgovina proizvoda od drva 13
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TrziSte poslovne potrosnje Cine organizacije koje nabavljaju robu i usluge, a koje
zatim koriste za proizvodnju drugih proizvoda i usluga (... ili s namjerom ponovne

prodaje ili iznajmljivanja te robe...) drugima uz odredenu dobit.

3. Kombinirano trziSte (C2C - Consumer to Consumer, C2B - Consumer to

Business)

Kombinirano trzidte Cine pojedinci koji prodaju ili kupuju proizvode jedni od drugih

(C2C) ili pojedinci koji pruzaju usluge tvrtkama (C2B).

Razlozi za koriStenje su im naj¢escée fleksibilnost koja omoguéuje pojedincima da
postanu pruzatelji ili prodavali usluga bez potrebe za velikim ulaganjem,
dostupnost velikom broju potencijalnih klijenata ili kupaca, Moguc¢nost brze zarade

putem freelancing poslova ili brze prodaje nezeljenih predmeta...

4. Trziste upraviljanja odnosima (B2G - Business to Government, G2C -

Government to Consumer)

Ovdje se svrstavaju vlade i javne institucije koje kupuju proizvode i usluge kojima
pruzaju usluge gradanima ili za potrebe javnih projekata i gradani koji koriste e-

trgovinu za interakciju s vladom, pristup javnim uslugama, pla¢anje poreza itd.

Tako imaju transparentnost ili bolji nadzor u javnim nabavama, Ubrzanje procesa i
smanjenje birokratskih prepreka, omoguéavanje gradanima pristup uslugama na
ucinkovitiji i jednostavniji nacin itd.

3.3. Oblici e-trgovine

Prva podijela unutar e-trgovine odnosi se na to tko ¢e biti prodavac, a tko kupac,

odnosno, tko su strane uklju€ene u razmjenu.

Gupta (2014) navodi sljedecu podijelu:

1. Trgovina izmedu poslovnih subjekata - (B2B)

2. Trgovina izmedu poslovnog subjekta i krajnjeg potroSaca - (B2C)
3. Trgovina izmedu poslovnog subjekta i drzave (vlade) - (B2G)

4. Trgovina izmedu krajnjih potroSaca - (C2C)
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B2B definira kao elektronicku trgovinu izmedu dvije kompanije te navodi kako je 80
% svog poslovanja u okviru e-trgovine te da se predvida rast ¢ak brzi od B2C

tipa e-trgovine (Gupta, 2014).

B2C predstavlja oblik e-trgovine u kojem se razmjena dogada izmedu kompanije s
jedne strane te krajnjih potroSaCa s druge strane. Kompanija tim putem
potro8adima pruza veliku koli¢inu informacija o proizvodima i uslugama, a
ovakav tip razmjene krajnjem potroSadu pruza moguénost da jednostavno

pronade najpovoljniju cijenu za odabranu robu ili uslugu (Gupta, 2014).

B2G oblik je e-trgovine u kojem kompanija vrSi razmjenu s javnim sektorom, tj.
vladom. Primjerice, koriStenje e-trgovine prilikom procesa javne nabave (Gupta,
2014).

C2C oblik odnosi se na razmjenu izmedu dvije privatne osobe, odnosno, potroSaca
(Gupta, 2014).

Abdollahi i Leimstoll (2011) navode kako postoji i podjela na razliite modele e-

trgovine:

1. Brokerski poslovni model — u ovom modelu posrednik pruza uslugu razli¢itim
strankama te za uzvrat naplacuje naknadu.

2. Oglasivacki poslovni model — u ovom modelu tvrtka koja se bavi e-trgovinom
pruza uslugu oglasavanja proizvoda i usluga.

3. Posrednicki poslovni model — Ovaj se poslovni model mozZe objasniti tako da su
posrednici zapravo internetske tvrtke koje su se specijalizirale za prodavanje
podataka pona$anju korisnika kroz prikupljanje, obradu te davanje istih
podataka na koristenje (Ruzi¢ i dr., 2014.).

4. Trgovacki poslovni model — ovaj model poslovanja odnosi se na sve vrste
modela kroz koje se prodaja vrSi uz pomo¢ cjenika, kataloga ili putem aukcija
(Ruzi¢idr., 2014.).

5. Proizvodacki poslovni model — polaznica ovih modela je www-servis, a pomocu
njega e-trgovine mogu osigurati direktan pristup klijentima te se tako dodatno

ubrzava protok informacija kroz distribucijski kanal (Ruzi¢ i dr., 2014.).
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6. Suradnicki poslovni model — koristeCi ovaj model, trgovina ohrabruje i potiCe
suradnike na aktivnosti kojima ¢e isti ti suradnici preusmijeriti paznju potroSaca
na proizvode koje nude (Abdollahi & Leimstoll, 2011).

7. Poslovni model virtualnih zajednica — za ove se modele moze reci kako im je
temelj lojalnost korisnika. Korisnici tako posjecuju stranice i samim time stvaraju
mogucnosti za oglasavanje, posrednistvo ili implementiranje specijaliziranih
portala, a mogu se €ak i potpuno bazirati na pretplatama za ekskluzivni sadrzaj
kao osnovnom izvoru svojih prihoda (Ruzi¢ i dr., 2014.).

8. Pretplatniki poslovni model — ovaj model temelji se na odrZzavanju komunikacije
| interakcije izmedu tvrtke i korisnika na nacdin da se korisnik pretplacuje na
sadrZaje koje tvrtka nudi. Takvi su sadrzaji ve€¢inom ekskluzivni ili nude puno
vecu vrijednost od sadrzZaja koji su dostupni besplatno te korisnici placéanjem
pretplate ostvaruju pravo na pristup tim informacijama sve dok je pretplata
aktivna. Pretplata se najéeS¢e obnavlja periodi¢no, a ovaj model se uglavnhom
veze za nematerijalne proizvode i usluge.

9. Poslovni model pomoc¢nih usluga - Ovi modeli u pravilu naplacuju pomocne
usluge kao $to su autentifikacija korisnika ili certificiranje usluga, a usluge
naplacuju po koli€ini prenesenih ili obradenih podataka te se za naplatu istih
koriste automatiziranim sustavom mikroplaéanja, kada su u pitanju mali iznosi
naknade za uslugu koju su izvrsili (Ruzi¢ i dr., 2014.). Isti autori navode kako je
ovaj model relativno nov, te zbog toga ne postoje istaknuti predstavnici, ali
postoje kompanije koje trenutno eksperimentiraju s ovakvim modelom
elektroniCke trgovine.

e Takoder postoje jos neki oblici e-trgovine:

Mobilna trgovina (M-commerce) koja podrazumijeva prodaju i kupovinu putem

mobilnih uredaja kao Sto su pametni telefoni i tableti.

Drustvena trgovina (Social Commerce) gdje se koriste druStvene mreze i
platforme za prodaju i promociju usluga i proizvoda. Primjeri ukljuCuju Facebook
Marketplace, Instagram Shop i TikTok. Facebook trgovina je specificna podvrsta
drustvene trgovine koja koristi Facebook kao platformu za prodaju i marketing
proizvoda i usluga. U danasnje vrijeme se sve vise Koristi i privlaci sve uzraste na

kupovinu.
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3.4. Prilike i mogucénosti koje pruza e-trgovina

.ElektroniCka trgovina odnosi se samo na odvijanje trgovinskih aktivnosti putem
internetai nikako se ne moze poistovijetiti sa Sirim pojmom elektroni¢kog poslovanja
koji se odnosi na intenzivno odvijanje svih poslovnih aktivnosti elektroni¢kim putem®
(Babic¢ idr., 2011).

,Elektronicki trgovac uglavnom nista ne proizvodi, ve¢ nudi potroSacima ono $to su
proizveli ili $to kao uslugu nude drugi. Njegovo je web-mjesto, stoga, u pravilu
daleko viSe usmjereno na trziSte potroSaca i, posebice, na konkurenciju,

podrzavajuci i ostvarujuéi ozbiljnije marketinSke aktivnosti.“ (Babic¢ i dr., 2011).
E-trgovina pruza brojne prilike i mogucnosti za tvrtke, drustvo i potrosace u cjelini.
Mogucnosti i glavne prilike koje e-trgovina donosi su:

1. Globalno trziste

Tvrtke mogu dosegnuti kupce Sirom svijeta bez potrebe za fizi€kom prisutno$¢u na
svakom trzisStu, a i potroSaci mogu pristupiti uslugama i proizvodima iz drugih

zemalja koje nisu dostupne lokalno.
2. Smanjenje troSkova

Manja potreba za fiziCkim trgovinama smanjuje troSkove najma, radnika, struje itd.
Mogucnost efikasnije nabave jer digitalni alati i automatski procesi smanjuju

troSkove nabave i administracije.
3. Personalizacija i korisni¢ko iskustvo

U cilju personaliziranja ponude i marketindkih kampanji, potrebno je Koristiti
podatke o kupcima (personalizirani marketing). Interaktivne web stranice i
aplikacije trebaju nuditi podrsku u stvarnom vremenu i personalizirane preporuke

da bi se poboljSalo korisni¢ko iskustvo.
4. Brza i jednostavna transakcija

Ukljucuje digitalne nov€anike i mobilne aplikacije zbog jednostavnog placanja, koje
je i sigurnije. Tu su i optimizirani logistiCki sustavi koji omogucéuju brZzu dostavu

proizvoda kupcima.
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5. Prilagodljivost - Brza prilagodba promjenama na preferencijama kupaca i trzistu.
Mogucnost brzog prosSirenja poslovanja bez velikih ulaganja u fiziCku infrastrukturu.

6. PoboljSana komunikacija i interakcija

Komunikacija s kupcima putem drustvenih mreza, chatova i recenzija. Bolja usluga

kroz brZze odgovore na povratne informacije i upite.
7. Analiza podataka

Prikupljanje i analiza podataka o kupovnim navikama, trendovima i preferencijama

pomaze u donoSenju informiranih poslovnih odluka, a i Zeljama kupaca.
8. Otvaranje novih trzista
Mogucénost stvaranja novih poslovnih modela, tj. razvoj novih modela kao $to su

pretplate, usluge na zahtjev i digitalni proizvodi. Mogucnost ciljanja specifi¢nih nisa

koje mozda nisu dovoljno velike za fiziCke trgovine.
9. Odrzivi razvoj

Bolje upravljanje distribucijom i zalihama smanjuje viSak proizvoda i samim tim
smanjuje se otpad. Bitno nam je i koristenje ekoloski prihvatljivih metoda pakiranja

i dostave.

e Prodajni lijevak
Prodajni lijevak model je distribucije kupaca po osnovi do kojeg su koraka dosli u
procesu kupnje proizvoda i usluge, pocCinje s privlaCenjem paznje potencijalnog
kupca pa sve do izvrSavanja transakcije kojom se finalizira kupovina (Vasilieva,

2019).

Prodajni se lijevak sastoji od Cetiri koraka (Hanlon, 2023): 1. OsvjeSc¢ivanje

(Awareness); 2. Interes (Interest); 3. Odluka (Decision); 4. Akcija (Action)
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AWARENESS
OSVIESCIVANIE

INTEREST
INTERES

DECISION
ODLUKA

ACTION
AKCUA

Slika 8. Prodaijni lijevak. Izvor: Carter.hr (2024.)

Osvjescivanje — ovaj se korak manifestira tako da je kupac svjestan potrebe i/ili
Zelje koju moZe zadovoljiti kupnjom odredenog proizvoda ili usluge (Jansen i
Schuster, 2011).

Interes — tijgkom ove faze kupac ¢ée zapoceti proces prikupljanja informacija kojima
¢e zadovoljiti potrebu i/ili zelju. Primarni fokus ove faze je na odredivanju idealnog
proizvoda koji ¢e to postiéi, a uzevsi u obzir kriterije poput toga mogu li si taj

proizvod priustiti i trebaju li ga zaista (Jansen i Schuster, 2011).

Odluka — nakon &to kupac prouci sve informacije o proizvodu kojeg Zeli kupiti,
iducikorak je ograniCavanje proizvoda na maniji broj onih koji bi mogli biti idealni te
zapocinje proces donosenja odluke koji ¢e biti objasnjen uskoro (Jansen i Schuster,
2011).

Akcija — ovaj se korak odnosi na zavrSavanje posla, odnosno kompletiranje

transakcije kojom se kupovina izvrSava (Jansen i Schuster, 2011).
3.5. Problemi i nedostaci e-trgovine

lako e-trgovina nudi brojne prednosti, postoji i niz problema i nedostataka s kojima
se potrosadi i tvrtke susre¢u. Kako navode Ruzi¢, Bilo$ i Turkalj (2014) niti e-
trgovina nije bez poteskoca. Naizgled savrsen oblik modernog trgovanja ima svoje
nedostatke. Neke su potesSkoce uzrokovane loSim vodenjem poslovnih subjekata,
drzavnim i zakonodavnim pravilima, dok su neke jednostavno dio e-trgovine. Veliki
izvor financija i napora ulaze se u otklanjanje problema s e-trgovinom zbog
prosperitetne buducénosti ovakvog vida poslovanja. Prema Ruzi¢, Bilos i Turkalj

(2014) glavne nedostatci i poteSkoce u e-trgovini predstavljaju:

* Prebrzo mijenjanje tehnologije: stalna potreba za odrzavanje i
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* nadogradnjom servera, web stranica i drugih tehnickih aspekata. Gordon
E. Moore, po kojem Mooreov zakon dobiva ime, 1965. godine u svom
radu opisuje kako se procesna snaga mikroprocesora udvostrucuje
svakih 18 do 24 mjeseca. Po tome, preglednici i razliiti uredaji mogu
izazvati probleme s kompatibilnoS¢u. Posljedice mogu biti velike, tj. mogu
dovesti do gubitka prodaje jer dolazi do tehniCkih problema koji mogu
uzrokovati zastoje u radu web stranice. Tu su i problemi s brzinom
ucCitavanja stranica i funkcionalnostima koji mogu odbiti kupce.

+ Medunarodne poteskoce: e-trgovina dostupna je svima, bez obzira na
geografske granice, tj. ona ih ne poznaje. Narucivanje online ima tu
prednost gdje nema nikakve fiziCke granice zemalja, ali ipak postoji
kulturoloSka i jeziCna barijera koja stvara problem. Razli€iti su zakoni i
regulative o e-trgovini, porezima i zastiti podataka u razli€itim zemljama,
a odrzavanje i prilagodavanje razliitim zakonima moze biti skupo i
sloZeno. Tu je i problem carine, koja carini robu odredenog iznosa, a
bithe su sve carinske isprave. Takoder ovakav tip trgovine ima
»-medunarodno oporezivanje® gdje se gleda Ciji ¢e se zakoni primijeniti u
sluCaju pravosudnih sporova i u kojoj ¢e se zemlji to dogoditi.
Nepridrzavanje zakona moZze rezultirati pravnim posljedicama i visokim

kaznama.
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Slika 9. Carinsko tijelo u Republici Hrvatskoj - Ministarstvo financija, Carinska uprava (izvor: Pirc Bar¢ic,

Poslovne isprave u trgovini robom, 26.07.2024.)

Sigurnost: E-trgovina se Cesto susrece raznim vrstama cyber napada,
ukljuCujuci hakiranje, kradu podataka i phishing. Takvi problemi, tj.
incidenti mogu ozbiljno narusiti povjerenje kupaca jer se naruSava
sigurnost. lako danas, sve viSe e-trgovina ima sigurnosni nacin placanja,
potreba za zastitom financijskih i osobnih podataka kupaca ipak moze
biti skupa i izazovna. KrSenje zakona o zastiti podataka moze rezultirati
pravnim posljedicama i velikim kaznama.

Konkurencija i povjerenje: Velika konkurencija u e-trgovini moze
otezati zadrzavanje i privlaCenje kupaca. Kupci se sve viSe susreCu s
prevarantskim web stranicama koje smanjuju povjerenje kupaca u online
kupovinu, a to rezultira gubitkom potencijalnih kupaca. Ako neka lazna
tvrtka kopira jaCi brend i pritom smanje cijene da budu Sto vecéa
konkurencija, a tako smanijuju i profithe marze, onda utje€u na financijsko
zdravlje pravog brenda, tj. njegovog imena. To je loSe i za pravi brend jer
da bi se istakli medu konkurencijom moraju povecati troSkove
marketinga. LoSa reputacija mozZe dugoroCno Stetiti poslovanju, zato
danas imamo pristup crnim listama e-trgovina jer je jako bitno spoznati

lazne stranice i prevare.
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+ Logisti€ki izazovi i osobna interakcija: Nemoguénost isprobavanja
proizvoda moze biti veliki problem jer kupci ne mogu fizicki isprobati, ali
i pregledati proizvode prije kupnje. Uvijek postoiji taj rizik, ako se narucuje
npr. odjeéa, da nece biti dobrog materijala ili da nam nece pristajati kao
8to smo vidjeli na slici. Nedostatak osobne interakcije s prodavac¢ima
moze otezati dobivanje pomoc¢i i savjeta i zato kupci Cesto budu
nezadovoljni jer nisu ispunjena njihova oc€ekivanja. Tu dolazi i do
problema s povratom koja su Cesto skupa i sloZzena, gdje zbog
neslaganja izmedu ocekivanja i stvarnosti kupci vracaju proizvode. A
visoki troSkovi dostave, kasnjenja i problemi s pracenjem poSiljki mogu
utjecati na zadovoljstvo kupaca. A kada imamo nezadovoljne kupce
utjieCemo i na troSkove kompanije jer smanjujemo lojalnost kupaca.
Povecani troSkovi upravljanja logistikom mogu smanijiti profitabilnost, kao

i lo8a komunikacija izmedu proizvodaca i potroSaca.
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4. ANALIZA KUPACA PROIZVODA OD DRVA

4.1. Ponasanje potrosaca

PonaSanje potroSaca se odreduje kao ponaSanje koje potroSaci prikazuju pri
istrazivanju, kupovini, koristenju, ocjeni i rasporedivanju proizvoda i usluga za koje

oCekuju da ¢e njihove potrebe biti zadovoljene (Kovaci¢, 2015).

Danasnije trziste potroSacima nudi veliki broj proizvoda i usluga koji radi toga imaju
mogucnost izbora izmedu znaCajnog broja proizvoda, marki, prodavaonica i

trgovaca (Kamber, 2016).
Koje odluke o kupnji donose poslovni kupci?

+ Postoje tri glavne vrste situacija pri kupniji

1. Cista ponovljena kupnja — situacija pri poslovnoj kupnji u kojoj kupac rutinski
nesto ponovno naruCuje bez ikakvih promjena. Zasnovano je na zadovoljstvu
kupca u proSlosti tj. kupac jednostavno odabire izmedu razli€itih dobavlja¢a koji se
nalaze na njegovoj listi.

2. Modificirana ponovljena kupnja — situacija pri poslovnoj kupniji u kojoj kupac zeli
modificirati proizvodne specifikacije, cijene, uvjete ili dobavljace.

3. Novi zadatak — situacija pri poslovnoj kupnji u kojoj kupac nabavlja proizvod ili
uslugu prvi put.

Na ponasSanje potroSaca pri kupnji utieCu medusobno povezani Cimbenici koji su
razvrstani u tri temeljne skupine: drustvene €imbenike (kultura, drustvo i drustveni
stalezi, drustvene grupe, obitelji, situacijski ¢imbenici i osobni utjecaji), osobne
Cimbenike (motivi, motivacija, percepcija, stavovi, obiljezja, licnosti, vrijednosti, stil
Zivota i znanje) i psiholoske Cimbenike (proces prerade informacija, proces ucenja,
proces promjene stavova i ponasanja, komunikaciju u grupi i osobni utjecaj) (Kesic¢,
1999).

Danasnji kupci proizvoda od drva imaju razliCite potrebe za kupnju. Jedna od
potreba su kvaliteta i trajnost gdje kupci traze proizvode koji su izradeni od
visokokvalitetnih materijala i koji Ce trajati dugo, a bas se zbog toga drvo Cesto bira
jer ima svoju dugovjeCnost i prirodnu ljepotu. Vizualna priviacnost drvenih

proizvoda je takoder vazan faktor. Kupci preferiraju razliCite dizajne, stilove i
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zavrsne obrade koji odgovaraju njihovom ukusu i stilu interijera. Ekologija je danas
vrlo vazna i sve veci broj kupaca obraca paznju na ekoloSke aspekte proizvoda.
Drvo iz odrzivih izvora i certificirano od strane organizacija poput FSC-a (Forest
Stewardship Council) privlaCi ekoloSki osvijeStene potroSace. Funkcionalan i
praktiCan proizvod je takoder ono $to je potreba kupcu. Potreba je za necim Sto
olakSava svakodnevni zivot, a to ukljuuje namjeStaj koji Stedi prostor,
multifunkcionalne komade i druge inovacije. lako estetika i kvaliteta igraju veliku
ulogu, cijena je i dalje vazan faktor. Kupci traZze dobar omjer kvalitete i cijene. U
danasnjici je znacajan trend personalizacije, tj. moguénost prilagodbe proizvoda
prema Zeljama kupaca i individualnim potrebama, a to ukljuCuje prilagodba

dimenzija, oblika, boje i drugih karakteristika proizvoda.
4.2. Proces donosenja odluke o kupnji

Kupci koji su suoc€eni sa situacijom: a) u kojoj se javlja novi zadatak najceSce
prolaze kroz sve faze; b) oni koji obavljaju modificiranu kupovinu ili ¢istu ponovljenu
kupovinu mogu neke od faza preskociti, a postoje osam faza u procesu poslovne

kupovine.

Kupci poslovne potrodnje donose odluke o kupniji prolazeci kroz osam faza, od
prepoznavanja problema, opisa potrebe i specifikacije proizvoda, preko potrage i

odabira dobavlja¢a te prikupljanja ponuda, do specifikacije narucivanja i pregleda

uspjesnosti.
POSLIE-
SPOZNAIA || TRAZENIE [N PROCJENA | ODLUKAO || KUPOVNO
PROBLEMA ¥ | INFORMACIJA f=/| ALTERNATIVA |5/ KUPN] /| PONASANJE

Slika 10. Proces donoS$enja odluke o kupnji (izvor: Grbac i Loncaric,2010, 29.07.2024.)

Faze prikazane na slici 12. opisane su i definirane na sljedeéi nacin:

Spoznaja problema podrazumijeva prepoznavanje razlike izmedu stvarnog i

zeljenog stanja. Govorimo zapravo o percepciji razlike izmedu onoga $to potro$ac
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Zeli, odnosno idealnog stanja i stvarnog stanja u kojem se potrosac nalazi. Idealno
stanje se odnosi na oCekivanje potroSaca kakva bi njegova situacija trebala biti,
stvarno stanje predstavlja potroSacevu percepciju situacije u kojoj se trenutno

nalazi (Grbac i Loncari¢, 2010).

Trazenje informacija druga je faza u kojoj potroSac¢ koristi razliCite radnje s ciljem
prikupljanja informacija koje ¢e kasnije olakSati rjeSavanje identificiranog problema.
Svrha ove faze je pronalazak informacija koje ¢e omoguciti definiranje mogucih

alternativnih rieSenja identificirane potrebe (Grbac i Loncari¢, 2010).

Procjena alternativa je tre¢a faza u kojoj potrosac s prikupljenim informacijama o
proizvodima i uslugama razmatra o razli¢itom broju mogucnosti koje mogu
zadovoljiti njegovu potrebu. Nakon identifikacije, potroSac procjenjuje identificirane
alternative te na temelju razlicitih kriterija odabire najpovoljniju (Grbac i Lonc¢aric,
2010).

Odluka o kupniji Cetvrta je faza u kojoj potrosac treba odabrati najpovoljnije rjieSenje
i realizirati kupnju. Da bi kupnja bila uspjeSna potrebna je ozbiljna namjera kupnje
koja se moze svrstati u tri kategorije. Prva kategorija je u potpunosti planirana
kupovina (proizvod i marka odabrani prije samog posjeta prodavaonice), druga
kategorija je djelomi¢no planirana kategorija (potroSa¢ odabire proizvod prije
dolaska u prodavaonicu, a marku odabire na prodajnom mijestu), tre¢a kategorija
je neplanirana kupovina (potro$ac prije dolaska u prodavaonicu nije odabrao niti

proizvod niti marku) (Grbac i Loncari¢, 2010).

Poslijekupovno ponasanje je peta faza gdje se reakcije potroSaca pojavljuju ubrzo
nakon kupnje i tiekom koristenja proizvoda, a one obuhvacaju analizu razine
zadovoljstva nakon kupnje, raspolaganje proizvodom i aktivnosti nakon kupnje
(Grbac i Loncari¢, 2010).

POSLIJEKUPOVNO
PONASANJE
h 2 L 4 L 4
OCJENA AKTIWVNOSTI RASPOLAGANIE
ZADOVOLJSTVA NAKON KUPNIE PROIZVODOM

Slika 11. Poslijekupovno pona$anje (izvor: Grbac i Loncaric, 2010., 29.07.2024.)
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+ Kada kupci kupuju proizvode od drva?

Sezonski utjecaji su bitni kada priCamo o kupnji. Proizvodi od drva, posebno
namjestaj za vanjske prostore, ¢esto se kupuju u proljece ili ljeto kada ljudi ureduju
eksterijer, tj. svoje vanjske prostore. Dekorativni proizvodi ili unutarnji namjestaj
mogu imati povec¢anu prodaju u periodima pri promjeni godi$njih doba kada ljudi
obnavljaju svoje domove ili prije blagdana. Takoder, posebni dogadaji poput
vjen€anja, dolaska djeteta, mozda neke zabave itd. Cesto zahtijevaju novi dekor ili
namjestaj. Kupci naj¢esSce kupuju ako je selidbi ili renoviranje doma. To je ipak
najve¢a domena kada se namjestaj, bio on interijer ili eksterijer, kupuje. U takvim
situacijama, Cesto se prate popusti i promocije. Motivirani su posebnim ponudama,
sezonskim rasprodajama ili promotivnim kampanjama. Bozi¢ne rasprodaje, crni

petak i druge promotivne aktivhosti mogu znacajno utjecati na odluku o kupovini.
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5.1. Razvoj e-trgovine proizvodima iz drva/namjestaja

Razvoj e-trgovine proizvoda od drva i namjestaja znac¢ajno je utjecao na nacin na
koji se ovi proizvodi kupuju i prodaju. Kroz nekoliko desetljeéa, e-trgovina je prosla
kroz razliCite faze evolucije, omogucujuci proizvodacima i trgovcima da raSire svoje

granice, tj. dosegnu Siru publiku i poboljSaju korisni¢ko iskustvo.
* Prvi primjeri e-trgovine proizvoda od drva

1. IKEA —trgovina namjestajem; IKEA je pocela nuditi moguc¢nost online kupovine
krajem 1990-ih, gdje su kupci mogli pregledavati i kupovati njihove proizvode
putem interneta. Njihova strategija bila je vrlo uspjeSna, s obzirom na Siroki

asortiman i globalnu prisutnost IKEA-e.

2. Wayfair — svjetska online trgovina namjestajem i proizvodima za dom; jedna od
najvecih online trgovina osnovnih 2002. godine, Wayfair je od pocetka bio
fokusiran isklju€ivo na e-trgovinu, $to im je omogucilo prilagodavanje i brzo

Sirenje digitalnim trendovima.

3. Amazon - Amazon nije specijaliziran iskljuivo za proizvode od drva ili
namjesta, ali kategorija namjeStaja na Amazonu jedna je od najpopularnijih, s
velikim brojem proizvodaCa drvenih proizvoda. Amazon je svojom Sirokom
ponudom i velikim trziStem omogucio brojnim proizvodaCima i prodavacima da

dosegnu globalnu publiku.

4. Etsy — pokrenut je 2005. godine; popularna platforma za ru¢no izradene
proizvode, ukljuCuju¢i namjestaj i dekoracije od drva. Za male obrtnike i
kreativce je ova platforma bila idealna jer im je platforma omogucila da prodaju

svoje proizvode globalno, ¢esto nudeci personalizirane i jedinstvene komade.

U 1990-im i ranim 2000-tim, prve web stranice za e-trgovinu bile su relativno
jednostavne, s osnovnim funkcijama online narudzbi i pregleda proizvoda. Kupci
su Cesto morali kontaktirati prodavace putem e-maila ili telefona za dodatne
informacije. S evolucijom tehnologije, evolvirale su se i e-trgovine. Pojavile su se
funkcije poput naprednih sustava za upravljanje narudzbama, mogucnosti pracenja

posiljki te pregleda zaliha u stvarnom vremenu. U kasnim 2000-tim i 2010-im, fokus

Lekaj, S.: E-trgovina proizvoda od drva 27



5. TRENDOVI U E-TRGOVINI PROIZVODA OD DRVA

je presao na personalizaciju korisni¢kog iskustva. Koristenje naprednih algoritama
i podataka o kupcima omogucilo je personalizirane preporuke. Mobilna e-trgovina
postala je kljuéha komponenta strategije prodaje, s obzirom na rastuéi broj
korisnika koji koriste mobilne uredaje za online kupovinu. Mobilne aplikacije postali
su standard, bilo za koriStenje i pregled proizvoda nekog brenda ili za pla¢anje
putem mobitela. U novije vrijeme, tehnologije kao S$to su VR i AR omogucile su
kupcima da virtualno postave namjestaj u svoj dom prije kupovine, Cime se

smanjenjem nesigurnosti povecava zadovoljstvo kupaca.
5.2. E-trgovina proizvodima od drva danas

* 10 primjera e-trgovina proizvoda od drva
Wayfair
Proizvode koje nude u prodaji su stolovi, stolice, ormari itd.

Nacin kupovine: Pregledavajte proizvode putem glavnog izbornika koji ukljuCuje
kategorije kao Sto su "Furniture" (Namjestaj), "Outdoor" (Vanjski namjestaj),
"Bedding" (Posteljina), "Decor" (Dekoracije), i sl. Koristite trazilicu na vrhu stranice
kako biste brzo pronasli specificne proizvode. Na stranici proizvoda mozete vidjeti
detalje kao $to su opis, specifikacije, dimenzije, recenzije korisnika, dostupne boje
i opcije. Odaberite Zeljenu opciju (boju, veli€inu, koli€inu). Kliknite na "Add to Cart"
(Dodaj u kosaricu) kako biste dodali proizvod u svoju kosaricu. Kliknite "Proceed to
Checkout" (Nastavi na placanje) kako biste zapoceli proces narudzbe. Prijavite se
na svoj Wayfair racun, kreirajte novi ra¢un ili nastavite kao gost. Odaberite nacin
dostave: Wayfair obi¢no nudi razliite opcije dostave, uklju€ujuéi standardnu
dostavu, brzu dostavu, i dostavu s montazom (ako je dostupna). Unesite podatke
za placanje. Wayfair prihvac¢a razliCite nacine placanja, ukljuCujuéi kreditne i
debitne kartice, PayPal i druge metode ovisno o regiji. Kliknite "Place Order"
(Postavi narudzbu) kako biste potvrdili narudzbu. Nakon Sto potvrdite narudzbu,

primit ¢ete e-mail s potvrdom narudzbe i procijenjenim datumom dostave.
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BLACK FRIDAY IN JULY feat. Serta ENDS TONIGHT —> App | Financing | Professional | Everything Ships FREE*

:
Lwayfair | Find anyhing home.. ® sionin B cant

Furniture Outdoor Bedding & Bath Rugs Décor & Pillows Lighting Organization Kitchen Baby &Kids Home Improvement Appliances Pet Holiday Shop by Room Sale

Serta "" "””l

©40% OFF :

select mattresses and more.

( Shop Now

Our lowest prices of the summer

Area Rugs Curtains & Drapes Mattresses & More Air Quality & Cooling

Slika 12. Primjer e-trgovine Wayfair, 29.07.2024.

re / SKU: WOOS177615

Doorbuster Deal Makela Solid Wood Bed with Removable Plush Pillow
Headboard

See More by Lork Manor™

Al At 45 77 Beviews
$199.99 wiese son
On Sale

Doorbuster Deal

4 Days of Exclusive Discounts Sh

1-Day Delivery

Get it Tomorrow! Order within 5 hrs. and 55 min. to Gre: 5 v
1. Select Color- Brown (PN
| ‘
= =
2. Select Size: Not Selected v

| - T 0 c—
% § E’ u sl G = @ You Might Also Need

Comgatible Mattress

515799
_ Lcg-g+a-3+

What We Offer

Assembly for $84.99

O g 5 Year Protection Plan for $27.99
Wha

at's Coversed

B Flexible Payment Options
Pay in full or carry a balance.

Slika 13. Potrebni podaci kada se Zeli naruciti proizvod, 29.07.2024.
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Add Protection, Enjoy Peace of Mind

— Sel=ct an aption
- . - -
Accident & malfunction coveroge (stains, . .
. o=( ’ 3 Year Protecfion - £33.99 w
chips, efc.)

Fast repairs & zero deductibles ~
Add Protection

Coverage for other malfunctions (like broken

hardware and seam separation) ( )

Receive fost easy reimbursements

24/7 customer support and easy online
claims

Protection Powered by GiJ_AIIsl_etg Learn More

Slika 14. Dodatne pogodnosti prilkom stavijanja proizvoda u kosaricu, 29.07.2024.

IKEA
Proizvode koje imaju u ponudi su namjestaj ili pribor od drva.

Nacin kupovine: Pregledavajte proizvode putem glavnog izbornika koji ukljuCuje
kategorije kao $to su "Namijestaj", "Dekoracije", "Kuhinja", "Spavaca soba", i sl.
Takoder mozZete Koristiti traZilicu na vrhu stranice kako biste brzo pronasli
specificne proizvode. Na stranici proizvoda mozete vidjeti detalje kao $to su opis,
specifikacije, dimenzije, recenzije korisnika, dostupne boje i opcije. Odaberite
Zeljenu opciju (boju, veli€inu, koli€inu). Kliknite na "Add to bag" (Dodaj u torbu) kako
biste dodali proizvod u svoju koSaricu. Kliknite "Checkout" (Pla¢anje) kako biste
zapoceli proces narudzbe. Prijavite se na svoj IKEA racun ili nastavite kao gost.
Unesite podatke za plac¢anje. IKEA prihvaca razliCite naCine placanja, ukljuCujuci
kreditne i debitne kartice, PayPal i druge metode ovisno o regiji. Kliknite "Place
Order" (Postavi narudzbu) kako biste potvrdili narudzbu. Nakon $to potvrdite
narudzbu, primit Cete e-mail s potvrdom narudzbe i procijenjenim datumom

dostave.
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£ Kiscsomag szillivs 10 Fért @ Végre péntak @ IKEA Famby nyérl djest

@ Q Mit keresel? Gb Add meg az irényitészimot Aruhaz kvdlasztisa A Hej! Bejelentkezés QO @&

) Termékek (R szobdk Tervezés  Ajanlatok Otletek  Ujdonsdgok  Szolgdltatdsok  Tovdbbiak

= A

Konyhabitorok &5 Agyak és maracok Baba- s

készuiékek ayerektermékek

Végre péntek! az IKEA druhdzakban

Mostantdl minden pénteken harom i, kill6nbzs tipusii IKEA Family ajénlatzal vrunk sruhézainkban. Ettermankben népszert svéd
fogasokbsl rendelhetsz fél Aron, mig egyes lakberendezési kiegészitBikre 50%, teljes termékkategériskra pedig 20% kedvezményt adunk.
Litogass el hazzénk a kiivetkez5 pénteken, vagy az dsszesent Minden felétel.

IKEA Family ajanlatok

Ervénys

KEA Farity ¢
Elj az IKEA Family
kedvezményekkel!

IKEA Family ar
VIKALS

44 990%

Slika 15. Naslovna stranica e-trgovine IKEA, 30.07.2024.
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[ Kiscsomag szilltés 10 Ftdrt

@ IKEA Family nydri i

@ Q Mit keresel? b Add meg az irdnyit

() Termékek () Swbik  Tervezés  Ajinlatok  Otletek  Ujdonsigok  Solgdltatésok  Tovabblak

Arhdzkndlasztisa 2, HepiBejelentkezés Q@ oy

gy hatas/Lappviken fehérre pacolt

65 900"

wk kY (2

Valassz szin

>
y hatds/Lappuik
Hogyan vésérolhatod meg
b iszallités N
.| Arunszi vasarids 3

Aruhazi készlet ellendr.

Hazzéadas a kosérhoz

2] Minden médium € Megtekintés 30 ben

Minden, amire sziikséged van, hogy rendszerezve tarolhasd a dolgaidat otthon.
Valassz kész kombindciot vagy hozd létre a sajatodat, mely a sajat stilusodhoz vagy
meglévo targyaidhoz illik. Ez csak egyike a sok-sok lehetoségnek.

984.287.00

Slika 16. IKEA - primjer potrebnih podataka kada se Zeli naruciti proizvod, 30.07.2024.

) Kiscsomag-szalitds 10 Fe-ért @ Végre péntek @ IKEA Family nyri dijess

@ Q  Mit keresel? b Add meg az irdnyitészamot B Aruhéz kivalasztésa A Hejl Bejelentkezés Q #

[ Termékek (m Szobdk Tervezés Ajanlatok Otletek 0j A sltatasok

Kosa’ r Rendelés osszegzése

Termékek 65900 Ft

© Ha sllitasi és stvételi lehetBsé srzé
Osszesen 65 900"
BESTA £5900 Ft Q@ Kedvezménykséd alkalmazésa v

Polcos elem+ajtik, fehérre pacolt télgy hatds/Lappviken fehérre pécolt télgy hatds, 60x42x193 cm

Aterméket alkoté tételek megjelenitése

Tovébb a fizetéshez

(=1 +) O W

994.207.00

Visszatérési politika

Egyszerii valasztas

Slika 17. IKEA - primjer nacina plac¢anja nakon stavijanja proizvoda u koS$aricu, 30.07.2024.
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Hayneedle

Hayneedle nudi Sirok asortiman proizvoda za dom, uklju€uju¢i mnogo drvenog
namjestaja i vrtnih dodataka. Njihova ponuda ukljuuje stolove, stolice, police,

krevete i vanjski namjesta;.

Nacin kupovine: Posjetite web stranicu i istraZujte proizvode prema kategorijama
kao Sto su namijestaj, vrt i vanjski namjestaj, dekoracije, kuhinjski pribor, i drugi.
Mozete koristiti traZilicu za specificne proizvode. Kliknite na proizvod koji vas
zanima za viSe detalja. Odaberite potrebne opcije i kliknite "Add to Cart" (Dodaj u
koSaricu). Kliknite na ikonu koSarice u gornjem desnom kutu kako biste pregledali
proizvode koje ste dodali. MoZete prilagoditi koliCine i pregledati ukupne troSkove.
Kliknite "Checkout" (Placanje) kako biste zapocCeli proces dovr§avanja narudzbe.
Unesite podatke za dostavu, odaberite nacin dostave i unesite podatke za placanije.
Nakon $to potvrdite narudzbu, primit cete e-mail s potvrdom narudzbe i

procijenjenim datumom isporuke

Slika 18. Naslovna stranica e-trgovine Hayneedle, 30.07.2024.
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$144.28

Slika 19. Hayneedle - primjer potrebnih podataka kada se Zeli naruciti proizvod, 30.07.2024.

o g o P e D
B ents. ¢ Services

Cart (1 item)

4 Pickup and delivery options

gE  Free shipping, arrives by Tue, Aug 6 T e

. . Caleulated at checkout
Poly and Bark Enzo Soid Osk Wood ining Chair Black Black F $144.28 Estimated total $144.28
e T —— =

st Protection Pan by Allstate

Slika 20. Hayneedle - nacin dostave i dodavanje zastite, 30.07.2024.

West EIm

West EIm nudi moderan namjestaj i dekoracije, s posebnim fokusom na ru¢nu izradu i

odrzivost. Imaju Siroku ponudu drvenih proizvoda, uklju€ujuci stolice, stolove, police i

dekorativne predmete

Nacin kupovine: Posjetite web stranicu i pregledajte razli€ite kategorije proizvoda kao
Sto su namjestaj, dekoracije, posteljina, rasvjeta i jo§ mnogo toga. Takoder mozZete
koristiti trazilicu za brze pronalazenje proizvoda. Kada pronadete Zeljeni proizvod,

kliknite na njega za viSe detalja. Odaberite Zeljene opcije (boja, veli€ina, itd.) i pritisnite
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"Add to Cart" (Dodaj u koSaricu). Kliknite na ikonu koSarice u gornjem desnom kutu
kako biste pregledali odabrane proizvode. MoZete prilagoditi koli¢ine ili ukloniti
proizvode ako je potrebno. Kliknite "Checkout" (Placanje) kako biste zapocCeli proces
narudzbe. Unesite podatke za dostavu, odaberite naCin dostave i unesite podatke za

plaéanje. Nakon $to potvrdite narudzbu, primit Cete e-mail s potvrdom i informacijama

0 procijenjenom vremenu dostave.

west elm B ke

= ;._ -~

———

Slika 21. Naslovna stranica e-trgovine West Elm, 30.07.2024.
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n > dining tables > mid-century expandable dining table (99 cm - 234 cm)

Mid-Century Expandable Dining Table (99 cm — 234 cm)

& fair trade @ sustainably sourced

please select :

‘ 99 cm - 140 cm (seats 2 - 4) ‘ ‘ 152 cm - 203 cm (seats 4 - 6)

‘ 183 cm - 234 cm (seats 6 - 10) ‘

please select:

£949.00 to £1,169.00

or 4 interest-free payments with (FPSTSVIRY nfo

quantity

.

J: mid-century-mo

51 people looked at this during the last 24 hours

ADD TO CART
Ey

»”

REQUEST A FREE DESIGN
APPOINTMENT

‘ ADD TO WISHLIST ‘

‘ ADD TO REGISTRY ‘

Slika 22. West Elm - primjer podataka kada se Zeli naruciti proizvod, 30.07.2024.

home > shopping cart

shopping cart 1 product, 1 item

Mid-Century Expandable Dining Table, 183 cm - 234 cm,

Acom ®  ship ORDER SUMMARY

£1,169.00 avalable to ship

SKU: 5685580 subtotal 1 item £1,169.00
not available for dick and collect

quantity: I:l

amount: £1169.00 estimate shipping @ v ‘

edit save for later remove have a promo code? @ v ‘

PROCEED TO CHECKOUT

store associate - internal use

Slika 23. West EIm - nacin dostave i dodavanje promo popusta, 30.07.2024.

Crate&Barrel

Crate & Barrel nudi visokokvalitetan namjestaj i kuéni pribor. Njihova ponuda

uklju€uje mnogo drvenih komada, od stolova i stolica do kreveta i ormara.
Nacin kupovine: Posjetite web stranicu i pregledajte proizvode putem glavnog
izbornika ili koristeci trazilicu. Kategorije uklju€uju namjestaj, kuhinju, blagovaonicu,

dekoracije, vanjski namjestaj i joS mnogo toga. Kada pronadete proizvod koji Zelite
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kupiti, kliknite na njega za viSe informacija. Pritisnite "Add to Cart" (Dodaj u
kosSaricu) kako biste proizvod dodali u svoju koSaricu. Kada zavrSite s odabirom
proizvoda, kliknite na ikonu koSarice u gornjem desnom kutu web stranice kako
biste pregledali svoju koSaricu. Ovdje mozete pregledati, dodati ili ukloniti
proizvode. Kliknite "Checkout" (Placanje) kako biste zapocCeli proces dovrSavanja
narudzbe. Unesite podatke za dostavu i placanje, te pregledajte svoju narudzbu
prije nego $to je potvrdite. Nakon Sto potvrdite narudzbu, primit ¢ete potvrdu putem

e-maila s detaljima o narudzbi i procijenjenim vremenom dostave.

Napomene: Svih 5 web stranica omogucuju kreiranje korisniCkih racuna, $to
olakSava pracenje narudzbi, spremanje omiljenih proizvoda i brZze dovrSavanje
buducih kupovina. Svih 5 trgovina nude podrSku kupcima putem telefona, e-maila

ili chat-a za pomo¢ oko narudzbi, povrata i op¢ih upita.

Crate&Barrel  Crateskids ~ [CB2]  HUDSON|GRACE M Eam 10% back in Reward Dollars’ Learn How —

a Crate&Barrel Sadiehd § W5 WS

NEW! WEDDING REGISTRY FREE DESIGN SERVICES TRADE PROGRAM THE DORM SHOP BEST SELLERS HALLOWEEN

Furniture Outdoor Tabletop & Bar Kitchen Bedding Bath Decor & Pillows Rugs Lighting Window Gifts

Up to 60% off Summer Clearance — 100% Free Design Help — Up to 40% off Kitchenaid, Le Creuset&  _,

new & designed
with purpose

SHOP SOFAS & SECTIONALS

ChatWithUs )|

® Save 10% off full-price items*

o

Slika 24. Naslovna stranica e-trgovine Crate&Barrel, 30.07.2024.
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" | Kessler Leather Swivel Accent Chair (V)
L. New * Exclusive In Galio Leather in Ochre

$1,699.00

Leather Gallo Leather in Cchre doptions =

Gallo Leather in Ochre
Leather

$1,699.00

View Leather Details

STOCKED

View Details

OUR DESIGNERS RECOMMEND

$1,699.00
each

I ADD TO REGISTRY I IEI

Q On Dsplay in My Store?

Save 10% off full-price items* X

Slika 25. Crate&Barrel - primjer podataka kada se Zeli naruciti proizvod, 30.07.2024.

Namjestaj MIMA
MIMA je hrvatska e-trgovina koja prodaje namjestaj i stvari za uredenje doma.

Nudi Siroku paletu drvenog namjestaja, ukljuCujuci krevete, ormare, stolove, stolice,

te dodatke za dom kao $to su madraci i dekorativni elementi.

Nacin kupovine: Kupovina u Mimi moze se obaviti online ili u njihovim trgovinama.
Na web stranici, kupci mogu pregledavati proizvode putem izbornika ili trazilice.
Kada se odluCe za proizvod, kliknu na "Dodaj u koSaricu". Nakon §to zavrSe s
odabirom, pregledavaju koSaricu i zapoCinju proces plac¢anja. Dostupni nacini

placanja ukljuCuju kreditne kartice, gotovinsko placanje pri preuzimaniju, te obro¢no
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platanje. Dostava se moZe organizirati na ku¢nu adresu ili je moguce preuzeti

proizvode u trgovini.

Napomene: Povrat proizvoda moguc je unutar 14 dana od isporuke, uz uvjet da je

proizvod u originalnom stanju i ambalazi.

SAZNAJTE VISE @

Slika 26. Naslovna stranica e-trgovine MIMA, 01.08.2024.

Zelite kupiti bez registracije?

Upisite email na koji cemo ti poslati potvrdu narudzbu i
obavijesti vezane uz kupnju te kliknite “Nastavi kao gost”

Email

Imate korisni¢ki racun?

Prijavite se putem svog emaila i lozinke
Email
Lozinka

Zapamti me na ovom uredaju

Zaboravili ste lozinku?

Prijava putem drustvenin mreza

[} Facebook 5 Google

Dovr3etak narudzbe ersmsmEe

Imate poklon bon ili kod za popust?

Vada kodarica Uredi ko3aricu

,‘ :\' PREDSOBLJE BARI

270,00€
B Ocekivanaisporuka
J 16.08.2024, Boja
~ " CRNAJARTISAN
Dostava: 19,24 €
Sveukupno: 289,24 €

() Rok isporuke

Rok isporuke ovisi o raspoloZivosti proizvoda. O¢ekivani datum
isporuke iskazan je na svakom proizvodu pojedinaéno te u
koZarici.

Dostavljamo na podruéje cijele Hrvatske, ukljuujucii otoke. Za
po3iljke na otoke naplacuju se dodatnih 45% na cijenu
slandardne dostave. Za poSiljke dulje od 2,4 mnaplacuje se
dodatak od 50% na cijenu prijevoza. lzraun dostave vwrii se
prilikom unosa postanskoq broja

Slika 27. MIMA - prikaz registracije i dodavanje promo popusta, 30.07.2024.
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v .
E KOSO rica U] Imate pokion bon ili kod za popust?
PREDSOBLJE BARI Unesikod..
o ka: 16.08.2024 - 1+ 270,00 €
Boja: CRNA/ARTISAN
T ukioni Ukupno u ko3arici
Osnovica za obradun 216,00€
PDV-a
Ukupan PDV (25%): 54,00€
i " 5 i Ukupno bez dostave: 270,00€
Mogu li otkazati svoju narudzbu ako jof nije poslana? £ 10godina garancije P h
o9 1088se, nakuhineiz viastite Dostava 19.24€
prozveane Sveukupno: 289,24€
Sto ako narud?ba ne stigne u navedenom vremenskom periodu? pre: '
= Brza i pouzdanaisporuka Dovrsi kupnju —
= {preuzmi Cjenik)
Plati i preuzmi
% et s (@ Rok isporuke

Rok isporuke avisi

pojedinaéno te u koSarici

Destavljamo na podrucie cijele Hrvatske,
ukljucujudii otoke. Za poSiljke na otoke

E h 45% na cijenu
Za posiljke dulje od

Slika 28. MIMA - primjer potrebnih podatka kada se Zeli naruciti proizvod, 01.08.2024.

Drveni kutak

Drveni kutak je mala radionica drvenih rukotvorina iz Zagreba koja se bazira na

izradi didaktickih igra¢aka, kao $to su mozgalice slagalice i drvene puzzle. Takoder

imaju svoju e-trgovinu.

Nacin kupovine: Proizvodi Drvenog Kutka dostupni su online, gdje kupci mogu

pregledavati ponudu putem kategorija ili trazilice. Svoje proizvode Drveni Kutak

prodaje iskljucivo preko drustvenih mreza i prigodnih sajmova. Dostava je dostupna

Sirom Hrvatske, a pla¢anje se moze izvrsiti kreditnim karticama ili pouze¢em.

Napomene: Povrat proizvoda je moguc¢ unutar 14 dana, pod uvjetom da su

proizvodi neupotrebljavani i u originalnom pakiranju.
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f o

Made in Croatia!

n n‘ 't ‘ I ' I[' IT " ll ' Didakticke drvene igracke,

mozgalice, slagalice,
migaone zagonetke

Pocetna Puzzle Mozgalice Vozila Imena Igratke

KOCKICE SLAGALICE

Kockice slagalice

Slika 29. Naslovna stranica e-trgovine Drveni kutak, 01.08.2024.

Pocetna Mozgalice Vozila Imena Igracke

Mozgalice

Zasto su mozgalice i slagalice dobre za djecu? Potitu razvoj inteligencije, kreativnost, kognitivne sposobnosti, Search
te brzi razvoj fino motori¢kih sposobnosti djeteta. Postoje razli¢ite vrste inteligencije u Covjeka, a upotreba

mozgalica razvija logitko-matematicku, vizualno-specijalnu i tjelesno kinesteticku inteligenciju. Slaganje
mozgalica zahtijeva od djeteta pronalaZenje to¢nog rjeSenja, te na taj nacin potice dijete na razmisljanje. Uz
brojne pokusaje slaganja dijete samo dolazi do rjeSenja na koji nacin ¢e najjednostavnije i najbrze savladati
problem.

Drveni Kutak
4 1 tis. pratitelji

I Prati stranicu

© Follow on Instagram

[
Slika 30. Fotografije i opisi proizvoda, 01.08.2024.
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Lesnina

Lesnina nudi raznolik asortiman namjestaja i ku¢anskih potrepstina, ukljuCujuci
drveni namjestaj za dnevne sobe, spavade sobe, blagovaonice, kao i vrtni

namjestaj. Osim toga, dostupni su dekorativni predmeti, rasvjeta, i tekstil.

Nacin kupovine: Kupovina u Lesnini moZe se obaviti online na njihovoj web
stranici ili u fiziCkim trgovinama Sirom Hrvatske. Na web stranici, proizvode
mozete pregledavati prema kategorijama ili koristiti trazilicu. Odabrane
proizvode dodajte u koSaricu klikom na "Dodaj u koSaricu". Nakon zavrSetka
odabira, idite na pregled koSarice, gdje mozZete provjeriti ili prilagoditi odabir.
Proces zavrSava klikom na "Pla¢anje", gdje unosite podatke za dostavu i
placanje. Pla¢anje se moze izvrSiti kreditnim karticama, pouzeéem ili obro¢no.

Dostava je dostupna na Zeljenu adresu ili se proizvodi mogu preuzeti u trgovini.

Napomene: Povrat proizvoda moguc je unutar 14 dana, uz uvjet da su proizvodi

nekoristeni i u originalnom pakiranju.

Lesnina XXXL card pogodnosti {%} Katalozi | Tratilica poslovnica | Cesta pitanja FAQ | Visoki kontrast

Iesm@m Unesite pojam za pretragu, broj artikla, brend “

Namjeita] ~  Kuhinjski pribor ¥  Tekstilideko ¥  Opremazadom “  Vrtninamjedtaj ~  Akcijelkatalozi ¥  Inspiracije ¥  Online Only & 0O W

10% namjestaj*
15% oprema za dom, baby i rostilji*

Klikni | udtedi >

Slika 31. Naslovna stranica e-trgovine Lesnina, 02.08.2024.
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Namjesdtaj ¥  Kuhinjski pribor ¥  Tekstilideko ¥  Opremazadom Y  Vrtninamjeitaj ¥  Akcijeikatalozi ¥  Inspiracije ¥  Online Only & © =

() > PROIZVODI > VRTNINAMJESTAJ > SERIJE VRTNOG NAMIESTAJA

Br. artikla 0422017509

ﬁ bii. LOUNGE GARNITURA antracit,
svijetlo siva

Pu— antracit, svijetlo siva
= -.%
i 4

tno Trodkovi dostave

Vise od: Ambia Garden

O

Dostava ili podizanje robe

PrikaZi trajanje isporuke i vrijeme za
podizanje robe za moju lokaciju

Postanski broj/mjesto ©

Slika 32. Prikaz slika i opisi proizvoda prije stavijanja u koSaricu, 02.08.2024.

Kod bona za popust: DAJO
10% na redovne cijene u web shopu® Unesite kod

Kosarica

SaZetak
& NASTAVI S KUPOVINOM
Vrijednost robe €799,
ikla 0422017500 emjesto-£4-200 o
Br. artikla 0422017509 Trofkovi dostave besplatno
Ambia Garden LOUNGE GARNITURA antracit, €799,
ﬁ svijetlo siva €799~/ Kom
antracit, svijetlo siva 187/241 ¢cm Iznos (s PDV-om) €799,
ozNAEl Za kAsNE O m 1 + sadrzani PDV
uktoni proizvos [
Na blagajnu >
Predvideni rok isporuke ovisi o Va3o] €0-
B Dostava - .
lokaciji.
Izratunaj rok dostave Kod bona za popust
ednokratno po narudzbi i adresi dosta ovisno o koliini Vasih artikala.

Kod bona za popust

& NASTAVI § KUPOVINOM

Slika 33. KoSarica e-trgovine Lesnina i primjer nacina dostave, 02.08.2024.
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10% na redovne cijene u web shopu® Unesite kod

KOSARICA

Sigurna kupovina u 3 koraka

znafena * su obvezna paolia

() Adresa isporuke i ratuna

Kontakt

_ 4385

Adresa
Dostava je moguéa same na adresu unutar Hrvatske

Kat [NEMA unosa [J Dbizalo posteji

Kosarica UREDI
>
Sazetak

Kod bona za popust

Vrijednost robe € 799,—

Iznos (s PDV-om) €799,

sadrZani PDV

63 Povrat u roku 14 dana
& Sigurna trgovina

[3 Sigurno placanje

Slika 34. Prikaz potrebnih podataka za kupovinu, 02.08.2024.

ELGRAD

Elgrad nudi Sirok izbor kuhinjskih elemenata, ukljuCuju¢i modularne kuhinje,

fronte, radne ploCe, sudopere, slavine, kuhinjske aparate i razne dodatke.

Takoder nude mogucnost naruCivanja po mijeri, Sto omogucuje prilagodbu

kuhinje specifi¢nim potrebama kupaca.

Nacin kupovine: Kupovina se moze obaviti online putem njihove web stranice,

gdje se proizvodi mogu pregledavati prema kategorijama ili koristiti trazilicu.

Nakon odabira proizvoda, dodajte ih u kosaricu klikom na "Dodaj u koSaricu".

Nakon zavrSetka odabira, idite na pregled koSarice i kliknite "Pla¢anje" kako

biste unijeli podatke za dostavu i placanje. Mogucée je pladanje kreditnim

karticama ili pouze¢em. Dostava je organizirana na podrucju Hrvatske, a

moguca je i opcija preuzimanja proizvoda u Elgradovim poslovnicama.

Napomene: Elgrad nudi mogucénost povrata proizvoda unutar odredenog roka,

uz uvjet da su proizvodi neupotrebljavani i u originalnoj ambalazi. Preporucuje

Lekaj, S.: E-trgovina proizvoda od drva
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se provjeriti uvjete povrata na njihovoj web stranici ili kontaktirati sluzbu za

korisnike za specifi¢ne informacije.

POPUSTA NA KUPOVINE PUTEM WEBSHOPA!
Saznajte vise
E LG RA D Okovi Podovi Kucanski uredaji Alati i pribor Zidne obloge Op¢i uvjeti Online placanje po ponudi Q E

Do

AKCIJA

MAKITA ALATI

< Zgrabi 15% popusta jer vrijeme je za nove MAKITA alate!

POGLEDAJTE PONUDU -

Q Web stranica Elgrad webhopa koristi kolaice kako bi se osiguralo bolje korisni¢ko iskustvo i funkcionalnost stranica (Izjava o koriStenju kolagiéa). Nastavkom pregleda i koriStenja stranica, slaZete se s koridtenjem kolagica

Prihva¢am

Slika 35. Naslovna stranica e-trgovine Elgrad, 02.08.2024.

5% POPUSTA NA KUPOVINE PUTEM WEBSHOPA!
Saznajte vise G

E LG RA D Naslovna Okovi Podovi Kuéanski uredaji Alati i pribor Zidne obloge Opéi uvjeti Online placanje po ponudi Q E 2~

Naslovna / Plocasti / Zidne obloge / AMBER Bez zlatni LAMELIO

Ul kategoriia Sifra Opis
-

Ziine obloge. RO20052763 S Lamelio zidnim panelima mozete jednostavno promijeniti svoj interijer i dati mu jedinstven
karakter. Montaza je vrlo jednostavna i oduzet ¢e vam doslovno trenutak, a u rezultatu cete uzivati

Naziv Dostupnost dugi niz godina

AMBER Bez zlatni LAMELIO v Dostupno
Lamelio ploce izradene su od 80% recikliranog polistirena PS, Sto proizvod ¢ini iznimno ekoloski

T T prihvatljivim. Osim toga, suvremeni materijal od kojeg su izradene ploce otporan je na viagu u
Cijena (MPC) 1 * kom 2zraku te ih mozete ugraditi ne samo u dnevnoj ili spavacoj sobi, ve¢ i u kupaonici, spa prostorima
34,33 EUR/kom —

ili drugim prostorijama s poviSenom viagom

© Omiljeni artiki Kolekciju Amber krasi panel konkavnog oblika s metalnim detaljima izmedu lamelica

Boja: beZ zlatna
Dimenzije jedne lamele: 270 x 13 cm
Dodatno se preporuca uzeti lijevu i desnu zavrsnu lamelu.

Dodatne informaciie

Slika 36. Elgrad - prikaz slika i opisa proizvoda prije stavijanja u koSaricu, 02.08.2024.
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m Naslovna QOkovi Podovi Kucanski uredaji Alati i pribor Zidne obloge Opcéi uvjeti Online pla¢anje po ponudi 'C\ 9

Kosarica
Sadrzaj kosarice Osvjezi sadrZaj kosarice
Artikli za narucivanje () Artikli za upit )
Artikl Koli¢ina Jed. cijena (MPC) Popust Ukupno
AMBER Be zlatni LAMELIO 1 kom | @ | 7 | 34,33 EUR/kom 5,00 32,61 EUR
Sveukupno (VPC 26,09 EUR
Porez (PDV 6,52 EUR
Iznos 32,61 EUR
@ 1znos cijene dostave obracunati ¢e se nakon upisa adrese na koju je potrebno isporuditi paket a prema cjeniku kojeg mozete [5 Kreiraj narudzbu
pogledati ovdje

Isprazni sadrzaj kosarice

Slika 37. Sadrzaj koSarice, 02.08.2024.

Drvenarija PoSpaié

Hrvatska tvrtka specijalizirana za proizvodnju i prodaju drvenih proizvoda,
uklju€uju¢i namjestaj i razne gradevinske elemente. Ova tvrtka kombinira
tradicionalnu obradu drveta s modernim tehnologijama kako bi stvorila

kvalitetne i estetski privlaéne proizvode.

Drvenarija Pospai¢ nudi Sirok asortiman proizvoda, uklju€ujuci: namijestaj
(stolovi, stolice, ormari, komode, krevete i druge vrste namjestaja, koji se Cesto
izraduju po mjeri prema zahtjevima kupaca), vrtni namjestaj (vrtne garniture,
Klupe, stolice, stolovi, pergole, ograde, i druge drvene strukture za vanjske
prostore), gradevinski elementi (drvene konstrukcije, paneli, ograde, vrata,
prozori i druge komponente za gradevinsku upotrebu) i dekorativhe elemente
(drveni ukrasi, sanduci za cvije¢e, okviri i razni drugi proizvodi koji doprinose

estetici prostora).
Kupovina proizvoda iz Drvenarije PoSpai¢ moze se obaviti na nekoliko nacina:

Online narudzbe: Kupci mogu pregledavati i naruCivati proizvode putem
njihove web stranice, gdje su dostupne informacije o proizvodima, uklju€ujuci
dimenzije, materijale i cijene. Nakon odabira proizvoda, mogu se dodati u

kosSaricu, a kupci mogu nastaviti s procesom narudzbe i pla¢anja.

Telefonske narudzbe: Za specificne zahtjeve ili personalizirane narudzbe,

kupci se mogu obratiti tvrtki telefonom kako bi dogovorili detalje.
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Napomene: Politike povrata i reklamacija obi¢no su dostupne na zahtjev, a
tvrtka Cesto nudi personalizirane konzultacije za kupce koji naru€uju proizvode

po mjeri. Dostava proizvoda moZe se organizirati Sirom Hrvatske, s

mogucnoscu dogovora oko posebnih zahtjeva za dostavu.

by A " > Sve kategorije TraZiproizvod. Prijva
AINRAOSUNAL Q a ¥

POSPAIC*

POCETNA  SVIPROIZVODI  KOSARACKO PLETACKI PROIZVODI  DRVENO GALANTERIJSKI PROIZVODI  METALNA GALANTERUA

OBRT ZA IZRADU DRVENE | PLETENE GALANTERIJE

POPULARNI PROIZVODI

¥ i ) =
'l <O .

-
Privjesak za dudu Torba sa alatom Mesoreznica Porkert #32 Samerlin djecji mali od Saonice jasen sport 110
bukve cm
Pogledaj proizvad Pagledaj proizvad Pogicdaj proizvod Pogledaj praizvod Pogledaj proizvad

iy - 7 I @

Slika 38. Naslovna stranica e-trgovine Drvenarija PoSpaic, 02.08.2024.
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POSPAIC

POCETNA

svi

Kategorije

Sve kategorije razi proizvod.

PROIZVODI  KOSARACKO PLETACKI PROIZVODI

o

DRVENO GALANTERIJSKI PROIZVODI

Q 8 s

METALNA GALANTERIJA

Bukara za vino licka

Sifra proizvoda: 2

w

Slika 39. Prikaz potrebnih informacija i opisa proizvoda prije dodavanja u koSaricu, 02.08.2024.

3 p 3 Sve kategorije raZi proizved.
POSPAIC
POCETNA  SVIPROIZVODI  KOSARACKO PLETACKI PROIZVODI
° KOSARICA
PROIZVOD CUENA KOLICINA
@ g BUkerazevinolitka 5000 € :
Y

Povratak na trgovinu

UKUPNO

50,00 €

Q 8 i =]
DRVENO GALANTERIJSKI PROIZVODI  METALNA GALANTERLA
SVEUKUPNO
Ukupno 50,00 €
dF Dostava
O Dostava putem Hrvatske Poite (Paket24): 750 €
0sobno preuzimanje na naoj lokaciji

SVEUKUPNO 57,50;

KRENI NA PLACANJE

Sigurnost plac¢anja karticama

Pri pladanju na nadoj web trgovini koristite CorvusPay - napredni sustav 2a siguran

prinvat platnih kartica putem interneta.

YoVISA wasecas
Ly

Slika 40. Prikaz koSarice, nacina placanja i dostave, 02.08.2024.
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6. ZAKLJUCAK

Sve znacajniji segment u globalnoj i domacoj ekonomiji nam predstavlja e-trgovina
proizvoda od drva. Ona omogucéava proizvodacCima i prodavacima laksi pristup
Sirokom, tj. globalnom trziStu i izravnu povezanost s kupcima. E-trgovina pruza
brojne prednosti, npr. povecanu dostupnost proizvoda, smanjenje operativnih
troSkova, inovativni pristup prodaji itd. Medutim, rastom e-trgovine pojavljuju se i
izazovi, kao na primjer, potreba optimizacijom logistiCkih procesa, sigurnosne
prijetnje i prilagodbu stalno promjenjivim preferencijama potrosaca. To su kljucni

problemi s kojima se suo€avaju tvrtke u ovoj industriji.

E-trgovina proizvoda od drva pokazuje znacajan potencijal za daljnji rast bilo koje
firme, bila ona u svijetu ili Hrvatskoj, posebno kroz ulaganje u moderne tehnologije
poput umjetne inteligencije, analitike podataka ili blockchaina. Kako bi bili uspjesni
u dinamiénom okruzenju i kako bi se odrzali konkurentima, proizvodaCima i
trgovcima se preporuCuje da usmijere svoje napore na razvoj digitalnih kanala

prodaje, kontinuirano praéenje trzisnih trendova i prilagodbu novih tehnologija.

Ponudene su strategije i konkretna rjeSenja koje bi mogle pomo¢i tvrtkama u
uspjeSnom razvoju i rastu unutar digitalnog okruzenja. PredloZene su tehnoloske
prilagodbe i inovacije koje bi mogle zna€ajno doprinijeti odrzZivosti i konkurentnosti
u e-trgovini poput logistickih prepreka, nacina placanja, troSkova dostave,
promocija i odrzavanja kvalitete proizvoda prilikom transporta. Takoder su bitna i
rieSenja poput ulaganja u bolju tehnologiju za bolju prezentaciju proizvoda online,

optimizacija lanca opskrbe te prilagodba poslovnih modela.

Ovaj rad pruza uvid u aktualne trendove, izazove i prakse u industriji e-trgovine
drvenim proizvodima, te predlaze strategije za uspjeSan rast i razvoj u digitalnom
okruzenju. Realizacija i razumijevanje navedenih preporuka mogu znacajno

doprinijeti postizanju konkurentnosti tvrtki i dugoro¢ne odrzivosti u ovom sektoru.
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