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POVZETEK

V diplomskem delu Metoda dropshipping v spletni trgovini smo najprej opisali teorijo
spletne trgovine in to podkrepili s primeri razlicnih vrst le-teh. V nadaljevanju smo opisali
postopek izdelave spletne trgovine in s pomocjo teorije ter vodica, v katerem smo to po
korakih prikazali na spletni platformi Shopify. Na koncu smo razloZili kako poiskati
donosno nisSo za vase lastno podjetje in predstavili postopek izbire pravega dobavitelja,
ki vam bo pomagal pri uresnicevanju vasih nacrtov.
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ABSTRACT

In the diploma with the title Dropshipping Method in an Online Store, the theory of an online
store was described. There were also used different and variety of different types of an online
store. In addition, we also described the process of creating an online store by using help of
various theories, and step by step guide as is shown on Shopify online platform. In the
conclusion of this diploma, we explained how to find a profitable niche for your own company,
and presented the process of choosing the right supplier that will help you realizing your plans
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1 UVOD

1.1 Opis podrocja in opredelitev problema

Internet igra pomembno vlogo v nasem vsakdanjem Zivljenju. Ljudje lahko komunicirajo preko
njega z nekom, ki je dejansko na drugi strani Zemlje, imajo mozZnost posiljanja e-poste 24 ur
na dan, enostavno iS¢ejo informacije, z drugimi igrajo video igre in celo kupujejo stvari
virtualno - preko spleta.

Internetno nakupovanje je Ze leta splosno sprejeto kot nacin nakupa izdelkov in storitev in je
postalo eno izmed najbolj priljubljenih sredstev v svetovnem spletu (Bourlakis, 2008).
PotroSnikom nudi vec informacij in moznosti za primerjavo izdelkov in cen, vecjo izbiro, udobje
ter omogoci lazje najti kar koli na spletu (Butler, P. in Peppard, J., 1998). Spletno nakupovanje
dokazano zagotavlja vecje zadovoljstvo sodobnim potrosnikom, ki iS¢ejo udobje in hitrost (Yu,
T.in Wu, G, 2007).

V dinami¢nem okolju e-poslovanja se je metoda dropshipping pojavila kot storitev za
zmanjSanje stroskov skladis¢enja za trgovce na drobno. Gospodarska kriza, ki se je zacela leta
2008, se je izkazala za spodbudo k temu poslovnemu modelu, saj je dropshipping narascal
vzporedno s povecCevanjem transakcij v e-poslovanju.

Dropshipping je preprost poslovni model, ki zahteva, da lastnik spletne trgovine tesno sodeluje
s svojimi distributerji, da zagotovi nemoteno oskrbovalno verigo in prepreci, da bi se kupci
podali v zakulisje in jih ne bi videli. Dobavitelj izda razli¢ne izdelke s kreativnimi dizajni, spletni
prodajalec pa s trzenjem ustvarja povprasevanje po teh izdelkih. Blago se od trgovca
premakne neposredno do koncnega potrosnika, ne da bi izdelek prodajalec obdelal ali
skladiscil.

Metoda dropshipping se pogosto uporablja v tujini pri vzpostavitvi spletne trgovine, v Sloveniji
pa je Se dokaj nepoznana in neraziskana. Podjetja se odlocijo za njo predvsem zaradi nizkih
zagonskih stroskov, majhne vrednosti inventarja in poslovanja brez zalog. Organizacije menijo,
da bodo zaradi omenjenih prednosti naglo zasluzile, vendar se pogosto izkaze obratno.

1.2 Namen, cilji in hipoteze raziskave

Namen diplomskega dela je podrobneje raziskati podrocje dropshippinga. Prikazal bom, kako
s to metodo zaceti poslovati in kaj so njene prednosti in slabosti. V nadaljevanju bom
predstavil spletno aplikacijo Shopify in ponazoril, kako si z njo lahko pomagamo in v teoriji
zazenemo naso spletno trgovino. Med drugim bom povedal tudi, kako izvesti raziskavo trga,
kako izbrati pravi produkt in primernega dobavitelja.

Cilji teoreti¢nega dela:

- Predstaviti metodo dropshippng.

- Implementiranje te metode v spletno trgovino.
- Prikaz dropshippinga v spletni trgovini Shopify.
- Prikaz aktivnosti v spletni trgovini.



Pri pisanju diplomskega dela sem si zastavil hipoteze, katere bom na koncu potrdil ali zavrnil:
H1: Metoda dropshipping je hitra in enostavna.

H2: Trgovina Shopify je tezka za uporabo.

1.3 Predpostavke in omejitve

Na spletu so na to temo informacije, ki pa niso nujno natanéne. UspesSnost dropshippinga je
odvisna od znanja vsakega posameznika, zato mnenja uporabnikov niso enaka. Marsikomu je
ta metoda pomagala do uspeha, vecina pa je to metodo uporabila neuspesno.

Pri nas je ta metoda med ljudmi dokaj nepoznana in nova. O njej se dosti ne govori, ¢eprav jo
srecujemo vsakodnevno. Zato je tezko priti do podatkov, Se posebej v slovenskem jeziku.

1.4 Metode raziskovanja
Diplomsko delo bom raziskoval s pomocjo literature na spletu, to so strokovni in spletni ¢lanki.
Metode, ki jih bom uporabljal, so:

- Deskripcija

- Kompilacija
- Komparacija



2 POJEM SPLETNA TRGOVINA

Spletna trgovina, znana tudi kot e-trgovina ali spletna prodaja, se nanasa na nakup in prodajo
blaga ali storitev z uporabo interneta ter prenosa denarja in podatkov za izvedbo danih
transakcij. E-trgovina se pogosto uporablja za sklicevanje na prodajo fizi¢nih izdelkov na
spletu, lahko pa se nanasa na kakrsno koli komercialno transakcijo, ki je omogocena preko
spleta (shopify, 2021).

Medtem ko so z e-poslovanjem misljeni vsi vidiki delovanja spletnega podjetja, se e-trgovina
nanasa zlasti na transakcije blaga in storitev.

Zacetki spletne prodaje segajo v leto 1994, ko je 11. avgusta moski preko svojega spletnega
mesta NetMarket, ameriske maloprodajne platforme, prijatelju prodal zgos¢enko skupine
Sting. To je prvi primer, kjer je potrosnik kupil izdelek preko svetovnega spleta ali e-trgovine
od podjetja, kar je osnova za delovanje spletne prodaje Se dandanes.

Seveda se je spletna trgovina od prve prodaje in nakupa razvila z namenom izboljsati
uporabnisko izkusnjo kupcu in ga hkrati stimulirati z izbranimi oziroma favoriziranimi produkti,
ki jih v ozadju opredeljujejo razni algoritmi. Kupec tako lazje odkriva in kupuje preko spletnih
mest ali spletnih trgovin. Spletna prodaja pa ni zanimiva le za posameznika, ki ima morda
registrirano popoldansko obrt ali se je Sele predstavili trzis¢u s svojim produktom. Zanimiva je
tako tudi malim podjetjem kakor velikim korporacijam. Velika prednost spletne prodaje je, da

omogoca prodajo blaga in storitev v obsegu, ki ne bi bila mogoca pri tradicionalni prodaji.

Pricakuje se, da bo svetovna prodaja spletne trgovine po vsem svetu leta 2021 znasala 4,891
milijard dolarjev (Global ecommerce sales (2019-2024), 2021).

2.1 Razlicni modeli spletne trgovine

Spletne trgovine lahko razvrstimo v Stiri razlicne modele, ki skupaj zajemajo vse mozne
transakcije med potrosnikom in podjetjem (shopify, 2021).

2.1.1 Trgovanje med podjetjem in potrosnikom (ang. Business to Consumer - B2C)

Za trgovanje med podjetjem in potrosnikom se uporablja tudi kar angleska kratica B2C. Pri
danem modelu gre za maloprodajni model, pri katerem se izdelki premikajo neposredno od
podjetja do kon¢nega uporabnika, ki je blago ali storitev kupil za osebno uporabo. Pogosto je
v nasprotju z modelom B2B (ang. business to business), ki vkljuuje izmenjavo blaga in storitev
med podjetji in ne med podjetjem in potrosnikom (Chai, B2C (Business2Consumer or Business-
to-Consumer), 2021).

Izraz B2C se uporablja za vsako poslovno transakcijo, kjer potrosnik neposredno prejme blago
ali storitve, pri ¢emer lahko gre za klasi¢no spletno trgovino ali restavracijo, kjer je mozno
narociti hrano preko spleta, ali pa vse do zdravniskih storitev. Se vedno pa so znotraj modela
najpogosteje zastopana spletna prodajna podjetja, ki uporabljajo spletne platforme za
povezovanje svojih izdelkov s konénimi potrosniki.



V zadnjih letih narasca priljubljenost oblike B2C elektronskega poslovanja. To se odraza v
dobicku, ki je znasal med leti 2018 in 2019 kar 56,9% maloprodajnega dobicka, kar je zasluga
predvsem velikih podjetij, kot je npr. Amazon (Chai, B2C (Business2Consumer or Business-to-
Consumer), 2021).

Medtem ko nekatera B2C podjetja uporabljajo svoje platforme za trZenje in prodajo svojih
izdelkov, druga zasluZijo s povezovanjem kupcev s prodajalci, uporabo vsebinskega prometa
za prodajo oglasnih povrsin ali omejevanjem vsebine na placljive naro¢nine. Vsekakor sodijo
med velike spletne trgovine znana podjetja, kot so Amazon, eBay in AliExpress, hkrati pa po
definiciji B2C uvrs¢amo med podjetja tudi The New York Times, Facebook, Netflix in Uber.

Podjetja B2C prodajajo blago in storitve neposredno svojim potroSnikom. PotroSnika lahko
opredelimo kot konénega uporabnika, ki kupi izdelek ali storitev za osebno uporabo. Ceprav
Stevilna podjetja prodajajo svoje izdelke, to za model B2C ni pogoj, saj Stevilna podjetja
prodajajo tudi izdelke, kupljene pri drugih podjetjih.

2.1.2 Trgovanje med podjetji (ang. Business to Business - B2B)

Trgovanje med podjetji (B2B), imenovano tudi B-to-B, je oblika poslovanja med podjetji, na
primer med proizvajalcem in veletrgovcem ali pa poslovanje med veletrgovcem in trgovcem
na drobno. V nasprotju z B2C se pri danem modelu nanasa poslovanje striktno na trgovanje
med podjetji in ne med podjetjem in posameznim potrosnikom (Chen, 2021).

Vse transakcije v dobavni verigi so tipicen primer poslovanja B2B, saj podjetja kupujejo
komponente in izdelke, kot so surovine, za uporabo v proizvodnih procesih. Konc¢ni izdelki pa
se lahko nato prodajo posameznikom preko B2C modela.

Ob koncu leta 2018 je Forrester dejal, da je trg spletne trgovine B2B presegel za 1,134 milijard
dolarjev in prekoracil zastavljenih 954 milijard dolarjev, ki so bili predvideni za leto 2018 v
objavljeni napovedi leta 2017, kar predstavlja priblizno 12% skupne B2B prodaje v visini 9
milijard ameriskih dolarjev za to leto. Pri¢akuje se, da se bo delez do leta 2023 dvignil na 17%.
Internet ponuja robustno okolje, v katerem lahko podjetja spoznajo izdelke in storitve ter
postavijo temelje za prihodnje transakcije med podjet;ji.

B2B transakcije in korporacije so znacilne za podjetja, ki se ukvarjajo s proizvodnjo. Samsung
je na primer eden najvecjih Applovih dobaviteljev pri proizvodnji iPhona. Hkrati pa ima Apple
tudi B2B odnose s podjet;ji, kot so Intel, Panasonic in proizvajalcem polprevodnikov Micron
Technology (Chen, 2021).

B2B transakcije so tudi hrbtenica avtomobilske industrije. Razna podjetja proizvajajo razli¢éne
komponente za vozila, ki jih nato proizvajalci avtomobilov kupujejo za sestavljanje kon¢nega
avtomobila. Na primer; pnevmatike, baterije, razno elektroniko, stekla, klju¢avnice, itd.
obicajno izdelujejo razlicna podjetja in prodajajo neposredno proizvajalcem avtomobilov.

Znotraj modela B2B pa najdemo tudi ponudnike storitev. Podjetja, ki so na primer
specializirana za upravljanje nepremicnin, gospodinjenja in industrijskega Cis¢enja, pogosto
prodajajo te storitve izklju¢no drugim podjetjem in ne posameznim potroSnikom.



2.1.3 Trgovanje med potrosniki (ang. Customer to Customer - C2C)

Trgovanje med potrosniki oziroma na kratko C2C je poslovni model, v katerem tretja podjetja
omogocajo transakcije za izdelke ali storitve med zasebnimi potrosniki, ne da bi pri tem
sodelovala pri sami prodaji. Danes vecCina poslovanja s C2C modelom poteka preko spletnih
podjetij. Pred internetom so se transakcije C2C izvajale predvsem na mestih, kot so mali oglasi
v Casopisih, oglasne deske ali bolsji sejmi (C2C Guide: Consumer to Consumer Business Model
Explained, 2021).

Obstaja veliko razli¢nih platform za spletno trgovino, ki posameznim kupcem pomagajo pri
iskanju Zelenih artiklov in hkrati prodajalcem nudijo mesto z zbrano mnozico potencialnih
kupcev. Vecina C2C platform zasluzi tako, da prodajalcem zaraCuna majhno pristojbino za
objavo svojega artikla ali majhno provizijo pri koncni prodaji. Sledi opis Stirih najbolj znacilnih
platform C2C:

1. Drazbene platforme: Spletna drazbena mesta omogocajo prodajalcem, da svoje blago
da za izdelek drazijo, dokler eden izmed njih ne postane tako imenovani zmagovalec
oziroma kon¢ni kupec. Pri procesu drazenja se lahko zgodi dvoje. Ali kon¢na cena
preseZe ceno, ki bi jo prodajalec nastavil kot fiksno pri prodaji brez drazenja, ali pa se
le-ta niti ne doseze. To se zgodi, kadar ni veliko zainteresiranih drazZiteljev.

2. Platforme za izmenjavo blaga: Obstajajo Stevilne spletne platforme, ki povezujejo
kupce in prodajalce, ki si Zelijo izmenjati fizicno blago, lahko gre za rabljeno pohistvo
pa vse do umetniskih del. Mnoge od teh platform obstajajo tako v spletni obliki kakor
tudi mobilnih aplikacijah, ki celo omogocajo iskanje po geografski lokaciji, kar
poenostavi postopek izmenjave blaga.

3. Platforme za izmenjavo storitev: C2C spletna mesta se lahko uporabijo tudi za nakup
in prodajo storitev, kot so najem pasjega trenerja, oblikovalca spletnih mest,
priloZnostnega delavca ali najema doma za pocitnice.

4. Placilne platforme: Spletne platforme, ki omogocajo prodajo in pladilo blaga in storitev
po modelu C2C. Poslovni model danih platform temelji na zaraCunavanju majhnih
pristojbin za prenos kupnine na bancni racun dejanskega prodajalca.

2.1.4 Trgovanje med potrosniki in podjetji (ang. Customer to Business - C2B)

Trgovanje med potrosnikom in podjetjem ali C2B je najmanj tradicionalen od vseh modelov
spletne trgovine. Pri C2B modelu je prodajalec individualni potrosnik, kupec pa druzba ali
podjetje. Podobno kot samostojni podjetnik, ki sluzi velikemu podjetju. Potrosniki podjetjem
ponujajo izdelke ali storitve v zameno za placilo ali druge ugodnosti. Trgovanje med potrosniki
in podjetji se razlikuje od drugih modelov, saj potrosniki ustvarjajo vrednost izdelka in
poslovno vrednost. Je popolno nasprotje tradicionalnega modela spletne trgovine med
podjetji in potrosniki, kjer podjetja prodajajo izdelke ali storitve potroSnikom.

Model C2B je namenjen predvsem neodvisnim delavcem in samostojnim delavcem (ang.
freelancer), ki opravljajo placljive storitve za podjetje ali druzbo. Neodvisni delavci so ljudje, ki
ponujajo svoje storitve ali izdelke na spletnem mestu, posebej ustvarjenem za namene spletne
trgovine C2B. Samostojno sodelujejo s podjetji in se pogajajo o svojih pogojih poslovanja.



Podjetja uporabljajo spletne platforme C2B za iskanje usposobljenega ponudnika storitev ali
prodajalca specificnega izdelka, ki je nato tudi izbran za izvedbo narocila. Platforma véasih
nastopa pri danem modelu tretje strani, ki zaraCunava provizijo ali pristojbino za povezovanje
prodajalcev s podjetji. Pri modelu C2B je veC pravnih zapletov kot pri drugih modelih spletne
trgovine, zato je za uspesno izvedbo potrebno veliko nacrtovanja (Consumer to Business:
Definition, Benefits and Comparison, 2021).

Za lazjo predstavo danega modela bomo navedli nekaj primerov:

e Kuharski bloger, ki kuhinjskemu podjetju zaracunava promocijo svojih kuharskih
izdelkov na blogu.

e Tehnicni bloger, ki oblinstvu prikazuje oglase storitev podjetja v zameno za dobicek.

e Ponudniki storitev, ki delajo na spletu, kot so ustvarjalci vsebin, menedzZerji druzbenih
medijev, programeriji ali vodje blagovnih znamk.

e Fotografi, ki svoje fotografije prodajajo na spletnih mestih za spletno trgovino,
namenjene njihovi prodaji.

e Uporabniki druzbenih medijey, ki izpolnijo anketo ali promovirajo izdelke in storitve.

e \Velike trgovine s prisotnostjo samo na spletu, ki najemajo potrosnike za promocijo
svojih izdelkov in storitev.

2.2 Vrste spletnih trgovin

Poznamo razli¢ne vrste spletnih trgovin, ki vkljuujejo razlicne poslovne odnose med podjet;ji
in potrosniki, pa tudi razlicne produkte, ki se izmenjujejo v okviru danih transakcij (Hargrave,
2021).

2.2.1 Elektronska trgovina na drobno

Pri trgovini na drobno gre za prodajo izdelka podjetja neposredno stranki brez posrednika.
Kadar se uporablja kot medij prodaje internet, govorimo o elektronski trgovini na drobno (ang.
E-tailing). E-tailing lahko vkljucuje prodajo izdelkov in storitev na trgih B2B in B2C (Hargrave,
2021).

Kadar se podjetje odloci za E-tailing, mora temu prilagoditi poslovne procese in poslovni
model. V svoj poslovni model lahko tako vklju€ijo izgradnjo distribucijskih kanalov, kot so
skladi$c¢a, prevzemni centri, spletne strani in dostavna sluzba. Mocni distribucijski kanali so
kljuénega pomena za elektronsko prodajo na drobno, saj preko teh pridejo produkti do
koncnega kupca.

Elektronska trgovina na drobno vkljuéuje Siroko paleto podjetij in panog, vendar se najdejo
podobnosti med veclino. Te zajemajo privlacno spletno mesto, strategijo spletnega trzenja,
ucinkovito distribucijo izdelkov ali storitev in analizo podatkov o strankah (Hargrave, 2021).

Uspesen E-tailing zahteva prepoznavno blagovno znamko. Spletne strani morajo biti priviacne
in omogocati enostavno navigiranje oziroma brskanje po njih. Hkrati je potrebno njihovo
vsebino redno posodabljati, da ustrezajo spreminjajo¢im se zahtevam potrosnikov. lzdelki in
storitve morajo izstopati iz ponudbe konkurentov in dodajati vrednost potrosnikovemu



Zivljenju. Ponudba podjetja mora biti cenovno konkurencna, tako da potrosniki ne dajejo
prednosti drugemu podjetju le na podlagi nizjih cen in posledi¢no stroskov nakupa.

Kot je Ze zapisano, potrebujejo e-prodajalci mocna distribucijska omrezja, ki so hitra in
ucinkovita. Zadovoljstvo strank je odvisno tudi od ¢asa, potrebnega za dostavo izdelka ali
blaga, saj je dandanes praksa, da je ¢akalna doba stranke minimalna. Pomembna je tudi
transparentnost poslovnih praks. Tako potrosniki zaupajo podjetju in ostanejo zvesti.

2.2.2 Elektronska trgovina na debelo

V nasprotju z elektronsko trgovino na drobno gre pri elektronski trgovini na debelo za prodajo
izdelkov vsem, ki niso koncni potrosniki. Za trgovino na debelo je znacilno, da se izdelki
kupujejo v velikih koli¢inah od posrednika z namenom nadaljnje prodaje konénemu kupcu
(Wholesale ecommerce, 2021).

Posrednika v tem procesu dobave imenujemo veletrgovec. Zanj je znacilno, da kupuje izdelke
v velikih koli¢inah od proizvajalca, te nato shranjuje v skladis¢u in jih nato prek distribucijskega
centra poslje trgovcem na drobno ali kon¢nim kupcem, ¢e ponuja metodo dropshipping.

2.2.3 Dropshipping

Po definiciji gre pri metodi dropshipping za prodajo izdelka, ki ga proizvede in odposlje
potrosniku tretja oseba (Chai, dropshipping, 2021).

Dropshipping je maloprodajni model elektronske trgovine, ki trgovinam omogoca prodajo
izdelkov, ne da bi vodili fizicne zaloge. Pri dropshippingu prodajalec prodaja izdelek kupcu,
nato pa prodajno narocilo posreduje tretjemu dobavitelju. Ta v imenu prodajalca narocilo
poslje neposredno kupcu. Prodajalcem, ki uporabljajo ta model, ni treba vlagati v kakrsen koli
inventar izdelkov ali skladis¢e, hkrati pa ne upravljajo postopka izpolnitve.

2.2.4 Mnozic¢no financiranje

Za mnozic¢no financiranje, znano tudi po angleSkem izrazu crowdfunding, je znacilno, da gre za
skupno zbiranje kapitala posameznikov za podporo razli¢nih projektov: tehnoloske, glasbene,
umetniske ali celo dobrodelne (Borstnik, 2021). Zbiranje sredstev in promocija projektov pa
se izvaja preko razli¢nih platform, kot na primer www.kickstarter.com

Mnozi¢no financiranje lahko v grobem delimo na tri oblike, ki se razlikujejo po nacinu
financiranja:

- lastnisko financiranje,
- dolznisko financiranje,
- nagradno / donacijsko financiranje.

Zadnja oblika je trenutno najbolj popularna. Zanjo pa je znacilno, da podpornik sredstva donira
zaradi naklonjenosti do projekta ali pa ker v zameno prejme izdelek po promocijski ceni ali pa
z doloc¢enimi ekskluzivnimi dodatki (Borstnik, 2021).



2.2.5 Narocnina

Pri narocnini gre za samodejni ponavljajoci se nakup izdelka ali storitve, dokler se naroc¢nik ne
odloci za preklic le-tega. Narocniski model za elektronsko trgovino je poslovni model, v
katerem podjetje redno opravlja tekocCe storitve v zameno za redna placila strank. Naroc¢niski
model ni ravno nekaj novega in novodobnega, nekateri celo menijo, da njegovi zacetki segajo
v €as Gutenberga in tiskarne (Saltis, 2021).

Narocniske storitve so bile popularne in uspesne tudi v 20. stoletju, ko so bile v glavnini
zastopane v naroc¢ninah za razne Casopise, revije in kabelsko televizijo. Dandanes, z razvojem
interneta, pa najdemo naroc¢niske modele tudi v manj tradicionalnih nisah, kot so v modni,
zabavni ali celo Zivilski industriji. A vseeno je uspeh mnogih teh podjetij v zadnjem casu
enostavno osupljiv. Po podatkih, ki jih je McKinsey zbral leta 2018, so najvecja narocniska
podjetja v letu 2016 ustvarila 2,6 milijarde USD (v primerjavi s samo 57 milijoni USD v letu
2011) (Saltis, 2021).

2.2.6 Fizicni izdelki

Kot fizicne izdelke definiramo vse opredmetene dobrine, ki zahtevajo dopolnitev zalog in
fizicno posiljanje narocil kupcem v procesu prodaje. Fizicni izdelki predstavljajo Se vedno
najvecji delez znotraj spletne prodaje, a tudi digitalni izdelki postajajo vse bolj popularniin se
njihov dobicek povecuje.

V nasprotju z digitalnimi izdelki je pri fizicnih enostavneje dokazovati njegovo vrednost, saj
gre za fizicni izdelek, ¢igar namen je obicajno jasen ali pa ga je moZno enostavno razloziti. Ena
izmed prednosti fizicnih izdelkov je tudi viSja zaznana vrednost. So resni¢ni in oprijemljivi,
posledi¢no pa pogosto povezani z visjo zaznano vrednostjo. S fizicnimi izdelki povezujemo tudi
njihovo edinstvenost, saj vsak lahko digitalni izdelek prodaja na spletu, ¢e pa sami oblikujete
in ustvarite svoje izdelke, jih lahko prodajate samo vi. Ljudje bodo morali k vam, ¢e bodo Zeleli
kupiti vase izdelke, ker jih ne bodo mogli najti nikjer drugje. Za digitalne izdelke je znacilno
tudi, da je njihova prodaja povezana z doloc¢eno koli¢ino pojasnil in/ali vodenimi koraki pri
zaCetni uporabi izdelka. Fizi¢ni izdelki se lahko posiljajo z navodili in zahtevajo minimalno
uporabnisko podporo (Fluid Commerce, 2017).

Vsekakor pa imajo fizi¢ni izdelki tudi doloc¢ene slabosti v primerjavi z digitalnimi. Med slabosti
vsekakor sodijo stroski poSiljanja in skladis¢enja. Za fizicne izdelke je potrebna tudi fizicna
dostava, kar pa zajema stroske pakiranja, postnine in pristojbin. Za fizicne izdelke so znacilni
tudi vedji rezijskih stroski, saj ti zahtevajo veC prostora za shranjevanje, osebje za njihovo
upravljanje in hkrati tudi visje vnaprejSnje naloZbe. Velanje zaloge oziroma obsega
proizvodnje je v primerjavi z digitalnim produktom tudi veliko pocasnejSe. Hkrati pa sta
zamudna tudi njihova dostava in upravljanje. Digitalne izdelke in storitve je mogoce upravljati
in dostaviti z nekaj kliki. Pri fizicnih izdelkih pa to ni mogoce (Fluid Commerce, 2017).

2.2.7 Digitalni izdelki

Med digitalne izdelke Stejemo digitalne knjige, programsko opremo ali spletne tecaje, torej
vse izdelke ali storitve, ki jih lahko kupimo v digitalni obliki.



Najvecja prednost digitalnih izdelkov je, da ni zaloge le-teh, s tem pa je neposredno povezano
tudi nizko tveganje poslovanja, saj odpade strosek skladis¢enja in riziko zadostne zaloge glede
na povprasevanje. Hkrati pa je mozno povecati naklado ali koli¢ino digitalnih izdelkov veliko
hitreje kot pri fizicnih, ne da bi bilo potrebno financirati Se dodatne prostore za skladis¢enje in
osebje. Za prodajalca je velika prednost tudi upravljanje s produkti, saj mora za njihovo
posiljanje pritisniti le polje poslji. Ena vecdjih prednosti spletne prodaje digitalnih izdelkov pa je
seveda ta, da je dostava tako rekoc brezplac¢na in takojsnja. Hkrati pa niso vec potrebni obiski
poste in ¢akanje v dolgih vrstah ter dolgi roki dostave, ki so neodvisni od prodajalca (Fluid
Commerce, 2017).

Seveda pa imajo tudi digitalni izdelki svoje slabosti in lahko za prodajalca predstavljajo izziv.
Tako je tezje dokazati vrednost danega izdelka. Prodaja digitalnega izdelka zahteva veliko Casa
in truda. Pripeljati kupce do tocke nakupa na splosno vkljucuje ve¢ nacrtovanja, pojasnjevanja
in prikazovanja/demonstracije kot fizicni izdelek. Hkrati z digitalnimi izdelki povezujemo tudi
manjSo zaznano vrednost. Digitalni izdelki niso oprijemljivi; niso "resnicni", posledi¢no imajo
pogosto nizZjo zaznano vrednost. Ena izmed slabosti je tudi, da je razvoj dobrega digitalnega
izdelka dolgotrajen. Priprava digitalnega izdelka za trg zahteva veliko nacrtovanja in testiranja.
Da bi bil digitalni izdelek pripravljen za zagon, ga je treba od zacetka temeljito preizkusiti in
biti pri tem izjemno profesionalen in dosleden. Prodajalcu edinstvenost na trgu oteZuje
konkurencnost. Digitalno poslovanje je v razcvetu. Vsakdo si Zeli ta posel; brezplacna dostava,
brez stroskov posiljanja, minimalni reZijski stroski, itd. Ze ob zagonu prodaje se lahko
prodajalec pripravi na moc¢no konkurenco na trziscu (Fluid Commerce, 2017).

2.2.8 Storitve

Kadar govorimo o storitvah, mislimo na opravljeno delo posameznika ali sklopa opravljenih
nalog v zameno za nadomestilo, pri cemer bi lahko rekli, da je ¢as ponudnika storitve mogoce
kupiti s placilom. Potrebno se je zavedati, da ¢e je v obtoku oziroma v uporabi dolocen artikel,
ki ima dovolj velik krog uporabnikov, se zanj splaca nuditi tudi storitve. Tako je tudi z
nudenjem storitev, ki reSujejo razne teZzave in potrebe posameznikov.

Nekateri najbolj znacilni primeri elektronskih storitev (100 Best Services to Sell Online — List of
Ideas & Examples, 2021):

- InStruktor (Solski, Sportni,...)

- Svetovalec (investicije, potovanja,...)

- Pomocnik (pri nakupovaniju, javnih drazbah,...)
- Dizajner (logotipov, notranje opreme,...)

- Urejevalec (zvoka, slike,...)

- Prevajalec

- Razvijalec (programske opreme, strojne opreme,...)
- E-knjiznica

- Urejevalec vsebin Youtube kanala

- Pisanje besedil

- Posojanje glasu

- ltd.



2.3 Zagon spletne trgovine

Za uspesen zagon in delovanje spletne trgovine so potrebni doloceni predhodni koraki, ki so
(Estay, brez datuma):

- izbira niSe in priprava poslovnega nacrta,

- izbiraimena domene,

- izbira graditelja spletnih mest za spletno trgovino,
- dizajniranje spletne trgovine,

- dodajanje izdelka v spletno trgovino,

- nastavitev posiljanja,

- oglasevanje,

- zagon.
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3 METODA DROPSHIPPING

Izraz dropshipping izvira iz angleSkega jezika in je sestavljen iz dveh delov, ki v prevodu
pomenita ladijski promet in padec, naceloma pa njegov neposredni prevod pomeni
neposredna dostava. Dropshipping je sistem trgovanja, katerega osnova je prodaja preko
spletne trgovine, pri cemer prodajna platforma ne kupuje blaga na zalogo, ampak se narocilo
neposredno izvede pri proizvajalcu za denar stranke. Ravnanje z zalogo oziroma njena
odsotnost je tudi najveéja razlika med dropshippingom in standardnim maloprodajnim
modelom (Ferreira, shopify, 2021).

3.1 Prednosti

Dropshipping je odlicen poslovni model za mlada podjetja, ki so na zaCetku svojega delovanja.
Z dano metodo se lahko hitro preizkusijo razlicne poslovne ideje z relativno majhnim rizikom.
Hkrati se lahko tako veliko nau¢imo o tem, kako izbrati in trZiti izdelke glede na povprasevanje.
V nadaljevanju si bomo nekoliko natan¢neje pogledali Se nekatere druge razloge, ki delajo
dano metodo tako priljubljeno (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-
dropshipping, 2021).

3.1.1 Potrebno je manj kapitala
Verjetno najvecja prednost dropshippinga je, da je mogoce odpreti spletno trgovino, ne da bi
morali vnaprej vlagati vecje zneske v izgradnjo in nabavo zaloge. Tradicionalni prodajni modeli

zahtevajo visoke zacetne vlozke, ki so namenjeni polnjenju skladis¢a s produkti (Ferreira,
https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.1.2 Enostaven zacetek

Vodenje spletne trgovine je veliko lazZje, saj se nam ni treba ukvarjati s fizicnimi izdelki. Pri
dropshippingu nam tako ni treba skrbeti za (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-
dropshipping, 2021):

upravljanje ali placevanje skladisca,

e pakiranje in posiljanje narocil,
e sledenje zalogam iz ra¢unovodskih razlogov,
e ravnanje z vracili in dohodnimi posiljkami,

¢ nenehno narocanje izdelkov in upravljanje ravni zalog.
3.1.3 Nizki rezijski stroski
Ker se ni treba ukvarjati z nakupom zalog ali upravljanjem skladis¢a, so nasi reZijski stroski
precej nizki. Stevilne uspesne trgovine z dropshippingom delujejo kot domacda podjetja, ki za

delovanje potrebujejo le nekaj ve¢ kot prenosni racunalnik. Hkrati je prisotnih nekaj
ponavljajocih se stroskov. Ti se bodo verjetno s casom in uspesnostjo podjetja povecali, vendar
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bodo Se vedno nizji v primerjavi s stroski, ki bi nastali pri klasi¢nih prodajnih metodah (Ferreira,
https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.1.4 Fleksibilna lokacija

Dropshipping podjetje lahko vodimo od koder koli. Potrebujemo le internetno povezavo.
Zagotoviti si moramo le stabilno povezavo, ki nam omogoca preprosto in nemoteno
komunikacijo z dobavitelji in strankami (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-
dropshipping, 2021).

3.1.5 Pestra izbira izdelkov za prodajo

Ker nam ni treba vnaprej kupiti izdelkov, ki jih Zelimo prodajati v spletni trgovini, lahko svojim
potencialnim strankam ponudimo vrsto trenutno popularnih izdelkov. Kadar pa dobavitelj
vklju¢i nov izdelek v svoj portfolijo, ga lahko brez dodatnih stroskov uvrstimo v prodajo na
spletni trgovini (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.1.6 Lazje preverjati

Dropshipping je privlatna metoda za lansiranje novega podjetja kakor tudi za preverjanje
interesa kupcev za nove izdelke, kjer lahko gre le za kakSne dodatke ali nove prodajne
kategorije. Kot je Ze zapisano, je glavna prednost dropshippinga, da lahko izdelek objavimo na
spletni trgovini in jih potencialno Ze prodajamo, Se preden se v podjetju odloc¢imo, da bomo
kupili veliko koli¢ino zalog (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping,
2021).

3.1.7 Lazje povecamo obseg narocil

Pri tradicionalnem maloprodajnem poslovanju boste morali, ¢e prejmete trikrat ve¢ narodil,
opraviti trikrat vec¢ dela. Z vzvodom dobaviteljev dropshippinga bodo vecino dela pri obdelavi
dodatnih narocil nosili oni, kar vam bo omogocilo Siritev z manj narasc¢ajocimi stroski in manjso
rastjo dela (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.2 Slabosti

Zaradi vseh omenjenih prednosti je dropshipping zelo privlaéen model za vse, ki Sele zacenjajo
s spletno trgovino, ali za tiste, ki Zelijo razsiriti svojo obstojeco ponudbo izdelkov. Toda tako
kot vsi pristopi ima tudi dropshipping svoje pomanjkljivosti. Na sploSno imata udobje in
prilagodljivost svojo ceno. V nadaljevanju je nekaj pomanijkljivosti, ki jih je treba upoStevati
(Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.2.1 Nizke marze

Nizke marzZe so najvecja pomanjkljivost delovanja v zelo konkurenc¢ni nisi dropshippinga. Ker
je tako enostavno zaceti in so reZijski stroski tako minimalni, bodo ustanovljene Stevilne

eves

Ker so v zagon podjetja vloZili tako malo, si lahko privoscijo poslovanje z majhnimi marzami.
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Obicajno imajo ti prodajalci spletna mesta z nizko kvaliteto in slabo, ¢e sploh, podporo
strankam. Toda to ne bo preprecilo strankam, da bodo primerjale cene vasih izdelkov z izdelki
v drugih spletnih trgovinah (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping,
2021).

3.2.2 Tezave z zalogami

Ce imate na zalogi vse svoje izdelke, je razmeroma preprosto slediti, kateri izdelki so na zalogi
in kateri ne. Ko pa kupujete iz veC skladis¢, ki izpolnjujejo tudi narocila drugih trgovcev, se
lahko zaloge dnevno spreminjajo. Na sre¢o danes obstaja nekaj aplikacij, ki vam omogocajo
sinhronizacijo z dobavitelji. Tako lahko dropshipper "posreduje" narocila dobavitelju s klikom
ali dvema in bi moral le-ta v realnem casu videti, koliko zalog ima dobavitelj (Ferreira,
https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.2.3 Kompleksnost posiljanja

Recimo, da kupec odda narocilo za 3 artikle, ki so na voljo samo pri locenih dobaviteljih. Za
posiljanje vsakega artikla kupcu boste zaracunali tri loCene stroske posiljanja, vendar to ni
pametno storiti, tudi Ce je z racunskega vidika smiselno vkljuciti te stroSke. To je uporabnisko
neprijazno in lahko zmoti kupca. Tako je potrebno vkljuciti avtomatizme, ki izracunavajo
obracune (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.2.4 Napake dobavitelja

So vas kdaj krivili za nekaj, kar ni bila vasa krivda, vendar ste morali vseeno sprejeti
odgovornost za napako? Tudi najboljSi dobavitelji dropshippinga delajo napake pri
izpolnjevanju narocil - napake, za katere morate vi prevzeti odgovornost in se opraviciti.
Povprecni in nizkokakovostni dobavitelji bodo povzrocali neskon¢no razocaranje zaradi
manjkajocih artiklov, slabih posiljk in nizkokakovostne embalaze, kar lahko Skoduje ugledu
vasSega podjetja (Ferreira, https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

3.2.5 Omejeno prilagajanje in blagovna znamka

Za razliko od izdelkov po meri ali tiskanja na zahtevo vam dropshipping ne daje veliko nadzora
nad samim izdelkom. Obicajno blagovno znamko oblikuje in oznaci dobavitelj izdelka (Ferreira,
https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).
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4 SHOPIFY

Shopify je narocniska programska oprema, ki vsakomur omogoca, da ustanovi spletno
trgovino in prodaja svoje izdelke. Lastniki trgovin Shopify lahko prodajajo tudi na fizi¢nih
lokacijah z rabo prodajne aplikacije in pripadajoce strojne opreme. Ce ste trgovec Shopify s
spletno in fizicno prisotnostjo, se vas inventar in zaloga sinhronizirata, tako da lahko upravljate
svoje trgovine iz enega racuna v kateri koli napravi (Voidonicolas, 2021).

4.1 Trgovinska platforma Shopify

Kadar Zeli imeti lastnik uspesno podjetje in kontrolo nad njegovim delovanjem, mora podjetje
predstavljati/lansirati izdelke, sodelovati s strankami, prejeti placilo, poslati izdelek ter
upravljati svoje vsakodnevne finan¢ne operacije. Nekatera podjetja uporabljajo razli¢na
orodja za upravljanje vsake od teh dejavnosti. S tem porabijo veliko ¢asa in denarja za
povezovanje razlicnih sistemov in podatkov (Voidonicolas, 2021).

Druga moznost pa je, da se uporabi trgovinska platforma, ki zdruzuje vse potrebne tehnologije
skupaj in postane osnova za razvoj nadaljnjih aplikacij, procesov ali tehnologij. Z drugimi
besedami, trgovinska platforma ponuja vsa poslovna orodja, ki jih potrebujemo na enem
mestu. Vse od navedenega omogoca Shopify trgovinska platforma.

Trgovinsko platformo Shopify si lahko predstavljamo kot sestavo vec plasti. V nadaljevanju si
bomo pogledali posamezne plasti in kaj nam te nudijo.

4.1.1 Plast 1: Osnovni produkt Shopify-ja

Osnovni produkt Shopify je zajet v katerem koli nacrtu, ki ga kupite preko dane platforme.
Vklju€uje vse, kar potrebujete, da svojo idejo spremenite v podjetje in zacnete prodajati.
Zajema predloge za graficno podobo vase trgovine, orodja za prodajo na razli¢nih prodajnih
mestih na spletu in osebno, integrirana je tudi obdelava placil in orodja za SEO (ang. Search
Engine Optimization). Plast 1 predstavlja temelj, na katerega se lahko vkljuCujejo Se drugi
produktiin aplikacije, zaradi pomembnosti dane plasti si bomo v nadaljevanju dela to pogledali
Se nekoliko natanc¢neje (Voidonicolas, 2021).

4.1.2 Plast 2: Dodatni produkti in storitve Shopify

Vsako samostojno podjetje je edinstveno. Ko podjetja rastejo, se njihove potrebe ustrezno
povecujejo in pojavijo se zahteve po dodatnih produktih. Shopify tako svojim strankam ponuja
zmogljive nadgradnje, ki jim pomagajo pri razvoju podjetja na dani platformi. Od lazjega
dostopa do kapitala do mozZnosti pospesenega placevanja. Ti izdelki in storitve so izklju¢ni za
kupce Shopify in so zasnovani tako, da pomagajo neodvisnim lastnikom podjetij, da se
dvignejo na trgu (Voidonicolas, 2021).

4.1.3 Plast 3: Aplikacije, ki so jih ustvarili zaupanja vredni partneriji
Shopify-jev App Store (trgovina mobilnih aplikacij Shopify) ima na tisoce aplikacij in funkcij, ki
so jih razvili neodvisni razvijalci za prilagoditev spletne trgovine. Karkoli si lastnik trgovine

zamisli, obstaja za to gotovo aplikacija, ki pomaga Zeleno uresniciti. Pri aplikacijah lahko gre za
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orodja za poSiljanje SMS-ov ali orodja za oglaSevanje v novih druzbenih omrezjih
(Voidonicolas, 2021).

4.2 Osnovni produkt Shopify — »kot iz Skatle«

Kot Ze zapisano, dobi z osnovnim produktom spletna trgovina vsa osnovna orodja, ki jih
potrebuje ne le za zagon, ampak tudi za uspesno delovanje. V enem produktu so tako zajeti
prodajalna, placilni procesor, partner za dostavo, zaledna pisarna in sedez za trzenje, kar so
oshovni segmenti za podjetje. V nadaljevanju si bomo Se natancneje pogledali posamezne
segmente (Voidonicolas, 2021).

4.2.1 Prodajalna

Prodajalna zajema dvoje, spletno trgovino in aplikacijo za prodajo, imenovano POS Lite (ang.
Point Of Sale Lite). Znotraj spletne trgovine lahko ustvarite spletne strani, nalozite objave v
spletnem dnevniku in seveda prodajate izdelke. Graficno podobo trgovine lahko prilagodite
glede na obstojece predloge ali teme spletnega mesta, pri cemer pa ne smemo pozabiti, da
tako lastnik trgovine nima opravka z nobenimi programskimi posodobitvami ali reSevanjem
tezav s strezniki, saj je vse to v domeni lastnika platforme, torej Shopify-ja (Voidonicolas,
2021).

4.2.2 Placilni procesor

Shopify ima implementirane razlicne metode placevanja, ki so odvisne od lokacije (drzave)
sedeZa vaSe spletne trgovine. Hkrati pa platforma nudi tudi svoj placilni kanal Shopify
Payments. Del placilnega procesorja je Se Shopify blagajna, ki je prilagojena razli¢nim
prodajnim kanalom, bodisi je to spletna trgovina ali prodajni kanal, kot je npr. Instagram
(Voidonicolas, 2021).

4.2.3 Partner za dostavo

V postopku izdelave spletne trgovine dolocite tudi nastavitve za posiljanje. MoZnosti variirajo
glede obmogja, ki ga zajemate s posiljanjem. Ce ste na primer v Kanadi, Zdruzenih drzavah ali
Avstraliji, lahko s Shopify dostavo ponudite sledenje narocilom v Zivo, hitro poSiljanje in
znizane cene po vnaprej dogovorjeni stopnji. Hkrati pa lahko nastavite mnozi¢no posiljanje
narocil, izpolnjujete razli¢ne obrazce in urejate prevzeme z UPS-om in DHL-om (Voidonicolas,
2021).

4.2.4 Zaledna pisarna

Eden pomembnejsih gradnikov je zaledna pisarna, ki je sestavljena iz mobilne aplikacije
Shopify, analitike in porocil, trgovine za mobilne aplikacije Shopify in podpore. Mobilna
aplikacija Shopify omogoca, da lahko upravljate vaso spletno trgovino iz mobilne naprave in
niti ni ve€ potrebna uporaba racunalnika. Z analitiko si lahko ogledate dejavnost v trgovini v
realnem casu, pridobite vpogled v obiskovalce in analizirate poslovno uspesnost. Zaledna
pisarna omogoca tudi podroben vpogled in razna porocila v podjetju. Dana orodja omogocajo
optimizacijo trgovine. Nudena pa je tudi podpora 24/7 z izérpno dokumentacijo in
izobraZzevalnimi viri na spletnem dnevniku Shopifyja (Voidonicolas, 2021).
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4.2.5 Trzni stab

Trzna platforma Shopify vam omogoca, da z vgrajenimi orodji za spletni dnevnik in SEO
dosezete vec strank ter ustvarite oglasevalske akcije za Facebook in Google. UspesSnost
oglasevalske akcije lahko spremljate po vseh kanalih na eni nadzorni plosc¢i in ohranite popoln
nadzor nad svojimi podatki o strankah (Voidonicolas, 2021).

4.3 Spletna trgovina Shopify

V nadaljevanju bomo na kratko opisali korake, ki so potrebni za izdelavo spletne trgovine na
platformi Shopify. Upravljalec trgovinske platforme svetuje, da lastnik bodoce spletne
trgovine pricne z brezplacno preskusno dobo, ki traja 14 dni. V tem ¢asu ima lastnik dovolj
Casa za izgradnjo spletne trgovine ter lansiranjem. Seveda se lahko vsebine in produkti
spreminjajo tudi po njeni ustanovitvi (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A
Step-by-Step Guide, 2021).

4.3.1 Dodajte izdelke, ki jih Zelite prodati

Vsekakor je prvi korak pri izdelavi spletne trgovine dodajanje izdelkov, ki jih Zelite prodajati na
svoji spletni trgovini, saj bodo izdelki tisti, ki bodo oblikovali videz spletnega mesta (Slika 1).

Slika 1: Dodajanje izdelka

Unsaved product Discard m
Home
<
Orders
Add product
@ Products
All products
Title Product availability
o Online Store =
A B L = | B A
= “ = O
Customers aas
Organization
Analytics
Product type
Marketing
Discounts
Apps Vendor

Online Store

Vir: (Kumar, 2021)
Napisite naslov in opis izdelka

Na straneh z izdelki se kupci seznanijo z izdelkom in se odlocijo, ali ga bodo kupili ali ne.
Podrobnosti in izmenjava pravih informacij na pravi nacin so pomembne. Od cen, besedil ali
vizualnih slik. Vse nasteto lahko naredi veliko razliko. Za navdih si lahko ogledamo tudi druge
spletne trgovine (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide,
2021).
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Naslov izdelka mora jasno povedati, kaj je izdelek. To bodo kupci videli med brskanjem po
spletni trgovini in omenjeno jim bo pomagalo najti tisto, kar iS¢ejo v naboru produktov. Pri
naslovu skusamo biti kratki in jedrnati. Izpostavimo lahko tudi druge posebne informacije ali
moznosti izdelka, na primer barve ali velikost.

Pri opisu produkta morate imeti v mislih naslednje iztocnice:

ciljna skupina za nakup produkta,

- poudariti prednosti,

- predvideti pogosta vprasanja,

- olajsati branje besedila,

- pomagati strankam, da vidijo sebe pri uporabi vasega izdelka.

Nalozite fotografije izdelkov ali druge medije

Pravilna in privlacna predstavitev je odlocilna. V kolikor nam uspe, da si stranka zna
predstavljati, da kupljen izdelek uporablja, smo le-tega zagotovo prodali. Pri izdelavi fotografij
je dobro upostevati naslednje tocke (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-
by-Step Guide, 2021):

e Uporabite visoko kakovostne fotografije, ki vase izdelke prikazejo v najboljsi luci.
Izogibajte se zamegljenim slikam ali slikam z nizko locljivostjo.

e Poskusite ohraniti enako razmerje stranic (to je razmerje med Sirino in viSino) na vseh
slikah izdelkov, tako da bodo vse fotografije videti enake velikosti. Ta skladnost
ustvarja bolj Cist in profesionalen videz vase trgovine.

e Pri omejenem proracunu lahko vecina sodobnih pametnih telefonov fotografira
visokokakovostne fotografije izdelkov. Lahko pa se z njimi dotaknete brezplacnih orodij
za urejanje fotografij.

e Shopify orodje vam omogoca tudi izvedbo osnovnih popravkov, na primer obrezovanje
in spreminjanje velikosti.

Dolocite svojo ceno

Tudi pri dolocCitvi cene je dobro upostevati dolo¢ene smernice oziroma napotke. Pri tem ne
predvidevajte, da bodo niZje cene nujno povzrocile vecjo prodajo. Kupci pogosto uporabljajo
ceno kot bliZnjico za oceno kakovosti. Ce se bodo prodajali kakovostni izdelki, je temu
primerna lahko tudi cena, Se posebej, e gre za uveljavljeno in priznano blagovno znamko
(Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

Do nastavitev cen se lahko dostopa vedno in se te prilagajajo glede na to, kaj so pokazale
prodajne analize. Morda celo odkrijete, da so stranke dejansko pripravljene placati vec za
izdelke ali pa se bodo nasli vzvodi za zmanjsanje stroskov.
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Zaloga

Pri doloditvi zaloge se boste srecali z nekaterimi izrazi, ki ni nujno, da so vam znani (Kumar,
How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021):

e SKU - enota za shranjevanje zalog se uporablja za sledenje in upravljanje zalog za
dolocene izdelke in njihove razlicice. Ustvarite dosleden sistem s Stevilkami ali ¢rkami,
ki vam olajsa prepoznavo, kaj to¢no je predmet.

« Crtna koda (ISBN, UPC, GTIN itd.) - se obi¢ajno uporablja, &e preprodajate izdelke ali to
Zelite uporabiti za lazje vodenje zaloge.

e Koli¢ina — je zaCetna zaloga dolocenega izdelka. Nastavi se lahko tudi veC lokacij z
razlicnimi zalogami.

Dostava

V razdelku za posiljanje boste vnesli podrobnosti, ki bodo samodejno izracunale stroske
posiljanja in natisnile ustrezne nalepke za vsako narocilo (Kumar, How to Start an Online Store
with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

4.3.2 Ustvarite klju¢ne strani za svojo spletno trgovino

Doslej smo se osredotocali na izdelke. Toda vasa spletna trgovina mora narediti vec kot le
imeti izdelke za nakup. Kupcem mora pomagati razumeti vase podjetje in jim dati razloge, da
vam zaupajo, ter posredovati kupcu, ki jih is¢e, tudi druge pomembne podrobnosti (Kumar,
How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

Ni vam treba pripraviti vseh vsebin za zagon spletne prodaje, pa vendar naj bi bili ti podatki na
voljo takoj ob pricetku prodaje:

Spletno mesto s stikom oziroma kontaktom; povezava na kontakt stranki nedvoumno ponuja
nacine, kako lahko stopi v kontakt z vami, v kolikor ima vprasanja. Ena izmed moznih izvedb
je tudi usmeritev na spletno mesto s pogosto postavljenimi vprasanji in odgovori.

Spletno mesto »0 nas; cilj spletnega mesta »O nas« je vzpostaviti stik s strankami in pojasniti
svoj poslovni model. Lahko se navedejo tudi razlogi, zakaj ste ustanovili svoje podjetje.
Prepricljiva vsebina spletnega mesta »O nas« lahko veliko prispeva k pridobivanju zaupanja
strank v nove spletne trgovine.

Spletno mesto s pogostimi vprasaniji; sluzi temu, da se strankam na enem mestu odgovori na
najvecC vprasanj, ki si jih postavijo pred ali po nakupu v vasi spletni trgovini.

Spletno mesto s pravilnikom; na dani strani morajo biti jasno predstavljena pravila
poslovanja, tako za stranko kakor tudi za vas kot prodajalca, na primer vaso politiko vracanja
ali politiko zasebnosti.
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4.3.3 lzberite temo svoje spletne trgovine

Prvi korak pri izdelavi vase spletne trgovine je izbira teme. Okolje Shopify Theme ponuja tako
brezplacne kakor tudi placljive teme, od katerih ima vsaka svoj nabor slogov in funkcij (Kumar,
How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

Nekatere teme so primerne za podjetja z enim izdelkom ali pa za podjetja z vecjim katalogom
izdelkov, spet druge za dolocene panoge ali vrste podjetij.

Pri izbiri teme morate upoStevati nekaj klju¢nih tock:

- Vsaka tema ima vec stilov, zato se prepricajte, da kupite temo in slog glede na to, kako
velik bo vas nabor izdelkov in kak$no estetiko Zelite za svojo trgovino.

- Razmislite, ali ima tema, ki jo iSCete, vgrajene funkcije, ki jih potrebujete, na primer
iskalno vrstico, ki samodejno izpolni poizvedbe.

- Ne izbirajte teme glede na barve ali pisave, to lahko prilagodite kasneje.

- Predvsem pa ne pozabite, da niste obti¢ali pri izbrani temi. Ce si premislite, si lahko
ogledate predogled drugih tem in jih namestite v svojo trenutno trgovino in jih
prilagodite, ne da bi morali znova ustvarjati svoje izdelke ali strani.

Oblikujte svojo domaco stran

Vsaka tema je sestavljena iz razdelkov, ki jih lahko preuredite, dodate, odstranite ali zacasno
skrijete. Razdelki pomagajo pri postavitvi domace strani vasSe trgovine in se tako lahko
preizkusijo razlicne postavitve (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-
Step Guide, 2021).

Pri postavljanju zasnove domace strani je potrebno razmisliti o ciljih, ki jih mora ta doseci, ter
o ugotovitvah, ki se nanasajo na vase podjetje:

- Imejte primarno v mislih obiskovalce, ki obis¢ejo spletno trgovino prvic, in jim
pomagajte razumeti, kaj je vase podjetje ter kaj prodajate.

- Ugodite obiskovalcem, ki se vracajo, in jim olajsajte krmarjenje do izdelkov ter strani,
ki jih is¢ejo.

- Poskusite z vsako vsebino znotraj spletne trgovine vzbuditi zanimanje za svoje izdelke
in zaupajte v svoje podjetje.

- Ustvarite jasne poti za obiskovalce glede na njihov namen nakupa. Izpostavite lahko
stran »0 nas« za ljudi, ki Zelijo izvedeti ve¢ o vaSem podjetju, ali razlicne zbirke, ki
obiskovalcem omogocajo, da sami izberejo izdelke, ki jih zanimajo.

- Pri oblikovanju spletne trgovine upostevajte, da bo veliko obiskovalcev dostopalo do
nje z mobilnimi napravami.

Prilagoditev navigacijskega menija

V razdelku Glava lahko spremenite zgornji predel spletne trgovine, ki vkljuCuje navigacijski
meni, vozicek in logotip. Znotraj navigacije razlikujemo med tremi oblikami:
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- Glavna navigacija - To je zgornji meni, kjer lahko dolocite prednostne navigacijske poti,
ki jih Zelite ponuditi strankam. Pod vsakim elementom lahko ustvarite podmenije (tj.
spustne menije).

- Navigacija v nogi - Tu hranite povezave do nebistvenih strani, ki bi lahko odvrnile
pozornost novih obiskovalcev, vendar morajo biti Se vedno na voljo tistim, ki jih Zelijo
najti. Vecina spletnih nakupovalcev bo tukaj poiskala informacije, kot so vasa politika
vracila ali povezava na podatke s stiki.

- Iskanje - Z iskalno vrstico v glavi omogocite, da obiskovalcem pomagate neposredno
krmariti do tistega, kar isCejo. To je Se posebej uporabno, ¢e imate v svoji spletni
trgovini velik katalog izdelkov in veliko strani.

Definiranje barve, tipografije in druge nastavitve teme

Barve in tipografija igrajo pomembno vlogo pri vizualni identiteti vase spletne trgovine. Na
zavihku Nastavitve teme v urejevalniku spletne trgovine boste lahko prilagodili videz celotne
spletne trgovine, vkljuéno z barvami in tipografijo (Ferreira,
https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping, 2021).

Pri izbiri barve upostevajte naslednje smernice:

- Razmislite o psihologiji barve in o tem, kako se ljudje pocutijo zaradi razlicnih barv (na
primer rdeca povzroca lakoto, rumena nakazuje varnost, itd.).

- S kontrastom oznacite pomembne funkcije spletne strani, kot so na primer potrditvena
polja.

- Z orodjem, kot je Colors, se lahko premikate po razlicnih barvnih paletah, da poiscete
barve, ki so vam vsec.

- Ne bojte se instinktivne odlocitve ali pa bodite preprosti, ¢e dvomite (tudi e gre le za
preprosto ¢rno-belo barvno shemo).

Znotraj tipografije upostevajte:

- Poskusite izbrati dve pisavi (najvec tri) za uporabo v svoji trgovini.
- lzberite osnovno pisavo, ki je enostavna za branje.

Prosite za povratne informacije

Povratne informacije so zelo dragocene, saj vam podajo mnenje z zornega kota, ki ga morda
niste upostevali pri izdelavi spletne trgovine. Sveze oci lahko pogosto opazijo podrogja, ki jih
je morda treba izboljsati in ponujajo neprecenljive vpoglede, s katerimi lahko prilagodite svojo
trgovino (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

4.3.4 Prilagodite nastavitve posiljanja

Dostava je lahko eden najbolj zapletenih vidikov pri poslovanju s spletno trgovino. Na kon¢ni
dobicek ob upoStevanju posiljanja oziroma dostave pri danem narocilu vpliva veliko
spremenljivk: teza izdelka, stroSek pakiranja, naslov dostave, cena prevoznikov, itd.
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Razlikujemo med razli¢nimi strategijami posiljanja, kot so:

- Brezplac¢na dostava. Je lahko uc¢inkovita spodbuda za stranke pri nakupovanju pri vas,
ne glede na to, ali velja za dolocene izdelke, zneske narodil (npr. ¢e kupijo za vec kot
50,00¢€) ali regije po svetu. Ne pozabite, da boste to morali upostevati pri maloprodajni
ceni svojih izdelkov, ¢e nameravate v imenu svojih strank poravnati stroske posiljanja.

- ZaraCunajte tarife operaterja v realnem casu. Shopify se v realnem ¢asu povezuje z
razliénimi prevozniki, kot sta USPS in Canada Post, da ustvari moZnosti poSiljanja in cene
v Zivo. Tako lahko vase stranke izberejo tocno tisto storitev in ceno, ki jo Zelijo.

- ZaraCunajte pavsalni znesek. Pavsalna dostava najbolje deluje, e so vasi izdelki
podobne velikosti in teZe, kar olajSa napovedovanje dejanskih stroskov poSsiljanja.

- Ponudite lokalni prevzem. Lokalnim strankam lahko omogocite, da prevzamejo spletno
narocilo na eni od vasih lokacij, pri cemer se lahko za vsako lokacijo nastavijo posebne
nastavitve obvestil, navodila za prevzem in druge podrobnosti.

4.3.5 Konfigurirajte davéne nastavitve

Kot podjetje, ki prodaja blago ali storitve, morate pri prodaji upostevati tudi davek, ki se
obracuna vsakic, ko nekdo naroci iz vase spletne trgovine. Shopify vam bo pomagal samodejno
obdelati vecino davcnih izracunov z uporabo privzetih davcnih stopenj po vsem svetu. Kljub
temu je dobro opraviti raziskavo ali vprasati davénega strokovnjaka, da se prepricate, da
zaraCunavate pravilno davcno stopnjo (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A
Step-by-Step Guide, 2021).

4.3.6 Nastavitve placilnih moznosti in izplacila

Med zadnjimi koraki, ki jih je potrebno definirati, so placilna sredstva, med katerimi lahko
stranke izbirajo, in nacin vasega izplacila. Shopify omogoca uporabo vseh glavnih oblik placila
s Shopify Payments. Dokler svoje podjetje vodite v eni od podprtih drzav, lahko z enim klikom
aktivirate Shopify Payments, ki nudi 0% dodatnih provizij za transakcije. Tu lahko izbirate tudi
med vec kot 100 ponudniki placil tretjih oseb ali svojim strankam ponudite dodatne moznosti
placila, na primer PayPal (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step
Guide, 2021).

4.3.7 Pripravite svojo trgovino za zagon

Tukaj so Se zadnji koraki, ki jih je potrebno izpeljati pred zagonom spletne trgovine (Kumar,
How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021):

1. dodajanje domene po meri,

2. namestitev ustreznih prodajnih poti,

3. (opcijsko) prilagajanje obvestil po e-posti/SMS-u,

4. nastavitev vase trgovine za trzenje (sledenje in analitika).

Dodajanje domene po meri

Nakup domene je kot zakup zemljis¢a na internetu. Zato se imenuje "spletni naslov". Domena
po meri je URL, ki nadomesca trenutnega in je bil ustvarjen na podlagi imena trgovine, ki ste
ga vnesli ob vzpostavitvi spletne trgovine. S tem vasSa spletna trgovina daje vtis
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profesionalnosti in izgleda bolj verodostojno (Kumar, How to Start an Online Store with
Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

Namestitev ustreznih prodajnih poti

Ena od prednosti uporabe Shopify za oZivitev vasega podjetja je, da je vasa spletna trgovina le
ena od Stevilnih prodajnih poti, s katerimi lahko prodajate svoje izdelke. Le-te lahko povezete
z dodatnimi prodajnimi kanali, da nagovorite svoje stranke tam, kjer so, hkrati pa spremljate
svoje izdelke, zaloge in porocate v istem racunu Shopify, da boste vedno vedeli, kaj se dogaja
v vasem podjetju (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide,
2021).

Vsak prodajni kanal ne bo primeren za vaSe podjetje, vendar je nekaj takih, ki jih velja
izpostaviti:

- Shopify POS - Prodajna reSitev za osebno sprejemanje placil in enostavno
sinhronizacijo fizicne maloprodaje z vaso spletno trgovino Shopify in zalogami.

- Socialna omreZja - Svoje izdelke lahko prodajate prek Facebook trgovine na svoji
Facebook strani, preko oznak izdelkov v svojih objavah na Instagramu, Pinterestu in Se
vec.

- Spletne prodaje - Mnogi kupci zacnejo svojo nakupovalno pot na trznicah, kot sta
Amazon ali eBay.

- Googlov kanal - Google je najbolj priljubljen iskalnik na svetu. Z njim lahko zazenete
oglasevalske akcije.

- Gumb za nakup - Ce imate obstojece spletno mesto ali spletni blog, na katerem Zelite
prodajati svoje izdelke, lahko vdelate prodajni kanal z gumbom za nakup. Tako
preusmerite stranke na drugo spletno stran, kjer strankam omogocite nakup danega
izdelka. Ustvarite lahko celo direktne povezave do placila, ki jih posljete neposredno
stranki in jih s tem preusmerite naravnost na blagajno.

Prilagajanje obvestil po e-posti/SMS-u

Shopify omogoca vkljucitev funkcionalnosti obvestil po e-posti in kratkih mobilnih sporocilih,
ki strankam sporocajo potrditve narocil, posodobitve stanja narocila in drugo (Kumar, How to
Start an Online Store with Shopify: A Step-by-Step Guide, 2021).

Nastavitev vase trgovine za trZenje (sledenje in analitika)

TrZenje je za vsako podjetje drugacno, vendar je ne glede na vaso strategijo pomembno, da
¢im prej postavite prave temelje, s ¢imer boste lahko ¢im bolje izkoristili svoja prizadevanja,
ko boste promet usmerjali v svojo trgovino (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify:
A Step-by-Step Guide, 2021).
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Osnove skoraj vseh trzenjskih strategij spletne trgovine, ki jih morajo poznati novi lastniki
trgovin, so orodja:

- Analitika
- Facebook pixel
- Search engine optimization (SEO)

4.3.8 Lansirajte svojo spletno trgovino

V kolikor ste izvedli vse zgornje korake in ste zadovoljni s podobo in nastavitvami spletne
trgovine, ste pripravljeni za njeno lansiranje. Potrebna je le manjSa sprememba pri nastavitvah
in vasa spletna trgovina je Ze na spletu (Kumar, How to Start an Online Store with Shopify: A
Step-by-Step Guide, 2021).
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5 AKTIVNOSTI ZA USPESNO SPLETNO TRGOVINO

5.1 Kako poiskati donosno dropshipping niSo za svoje podjetje

Prvi korak pri zagonu dropshipping trgovine je izbira niSe. Ta vam pomaga zgraditi obcinstvo,
vpliva na vasa trZzna in vsebinska prizadevanja ter olajsa ustvarjanje boljsSih izdelkov za vase
idealne stranke. Toda izbira dropshipping nisSe ni tako enostavna. SreCujemo se s polemikami,
kot so (Ferreira, shopify, 2021):

- Bi morali zgraditi trgovino okoli izdelkov, ki vas navdusSujejo?

- Bi morali izbrati trZzno niSo, ki je priljubljena le znotraj enega obmocja, ali razmisljati
globalno?

- Kako veste, ali se bodo izbrani dropshipping izdelki sploh prodajali?

Vsekakor brez povpradevanja ni pomembno, ¢e se vasa poslovna ideja slidi neverjetno. Ce
nihce ne Zeli vasSega izdelka, boste tezko s tem zasluZili denar. Kot pravi stari rek: veliko lazje
je zapolniti obstojece povprasSevanje kot ga poskusati ustvariti.

5.1.1 Spletna orodje za analitiko

Obstajajo Stevilna spletna orodja, ki vam omogocajo merjenje povprasevanja po izdelku ali
trgu.

Facebook Audience Insights

Facebook je najveéje druibeno omreZje na svetu. Ima vec kot 2,23 milijarde aktivnih
uporabnikov mesecno. Povprecna odrasla oseba v ZDA na tem splethem mestu dnevno preZivi
38 minut (Meta, 2022). Facebook Audience Insights je odlicno orodje za raziskovanje izdelkov,
ki vam lahko pomaga naijti nisSne trge in trende.
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Slika 2: Facebook Audience Insights
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Facebook Audience Insights je brezplaéno orodje, ki vam pomaga izvedeti ve¢ o obcinstvu.
ZdruZzuje podatke o uporabnikih Facebooka in pomaga doloditi velikost potencialne nise
dropshippingain interese, pomembne za to niso. S pomocjo Facebook Audience Insights lahko
poiscete informacije, kot so (Ferreira, shopify, 2021).

- Demografija: starost, spol, Zivljenjski slog, izobrazba, delovna vloga, status v zvezi itd.

- VSecki strani: kategorije in teme, ki zanimajo ob¢instvo.

- Lokacija: kjer ljudje Zivijo in jeziki, ki jih govorijo.

- Dejavnost: kliknjeni oglasi na Facebooku, podani komentarji, unovéene promocije,
uporaba naprav in drugo.

Ce Zelite na primer raziskati trzno ni$o, kot sta fitnes in wellness, lahko vnesete katero koli
klju¢no besedo in Facebook vam bo pokazal, koliko mesec¢no aktivnih ljudi se zanima za to niso
po vsem svetu. Prav tako lahko vidite, koliko ljudi zanima dana tema, njihove vsecke in njihovo
lokacijo.

Ogledate si lahko tudi podnise, kot so hlace za jogo, meditacija, glasba za meditacijo in vse s
tem povezane interese. S tem raziSCete razlicne ideje o izdelkih za dropshipping. Ocenjena
velikost vasega obcinstva se bo spremenila glede na zanimanija, ki jih vkljucite.

Izbrano ciljno skupino lahko izboljSate glede na lokacijo. Na primer, Ce se Zelite osredotoditi
na ljudi v Evropi, lahko iScete samo po tem obmocju ali samo po dani drzavi, nato pa si
ogledate najpomembnejsa zanimanja te bolj specifi¢cne publike.
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Ti podatki vam lahko pomagajo ugotoviti, katere teme ljudi zanimajo, da boste kasneje lahko
bolje preizkusili razliéne skupine oglasov in dobili ve¢jo donosnost svojega oglasevanja.

Google Keyword Planner

Najboljsi nacin za merjenje povprasevanja po artiklu na spletu je, da vidite, koliko ljudi ga iSCe
z iskalnikom, kot je Google. Na sre¢o Google omogoca, da je ta obseg iskanja javno dostopen
preko orodja za nacrtovanje klju¢nih besed. Preprosto vnesite besedo ali besedno zvezo in
orodje vam pove, koliko ljudi jo iS¢e na mesec (Ferreira, shopify, 2021).

Slika 3: Google Keyword Planner
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Google Keyword Planner poda tri meritve, ki so lahko kljucne pri izbiri vase trzne nise:

- Vrsta ujemanja - orodje vam omogoca, da izberete natanénost ujemanja klju¢nih
besed, pri ¢emer lahko razlikujete med zelo ohlapnim ujemanjem do natancnega
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ujemanja. Razen ¢e imate dober razlog, da ravnate drugace, uporabite moZnost
natan¢nega ujemanja. Tako boste dobili natanc¢nejso sliko o ustreznem obsegu iskanja
za klju€no besedo.

- I8¢ lokacijo - preverite razliko med obsegom lokalnega iskanja (v vasi drzavi ali
uporabnisko dolo&eni regiji) in obsegom globalnega iskanja. Ce boste prodajali
predvsem v Sloveniji, se osredotocCite na obseg lokalnega iskanja in prezrite globalne
rezultate.

- Razlicice z dolgim korenom - preprosto se je osredotociti na Siroke eno ali dvobesedne
izraze, ki doseZejo ogromen obsega iskanja. V resnici bodo daljse, natanénejse in manj
obseZne iskalne poizvedbe tiste, ki bodo predstavljale velino vasega prometa iz
iskalnikov. Te podrobnejse iskalne izraze obicajno imenujemo iskanja z dolgim repom.

Upostevajte to, ko is¢ete potencialne trge in nise za vstop. Ce ima iskalni izraz veliko razlicic,
ki se aktivno i$¢ejo, je to dober znak, da je trg dokaj velik z veliko raznolikosti in zanimanja. Ce
se pa pokaze, da po prvih nekaj besedah analitike na Se dokaj visoki ravni iskalne poizvedbe
in z njimi povezane koli¢ine hitro padejo, je verjetno manj povezanega prometa z dolgoro¢nim
uspehom (Ferreira, shopify, 2021).

Google Trends

Google Keyword Planner je odlicno orodje za osnovno analitiko, vendar za podrobnejse
vpoglede veliko ljudi uporablja orodje Google Trends. To orodje ponuja Se dodatne
informacije, kot so (Ferreira, shopify, 2021):

- Iskanje interesa skozi Cas - V idealnem primeru Zelite, da se nisa, v katero vstopate,
povecuje in Trends vas lahko obvesti, Ce je tako. Za katero koli iskalno poizvedbo lahko
sC¢asoma opazite rast ali upad obsega iskanja.

Slika 4: Primer iskanje interesa skozi ¢as
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- Najbolj popularni in hitro rastoci pojmi - Prav tako boste lahko dobili sliko najbolj
priljubljenih iskanj ter tudi podatek, katere poizvedbe so najhitreje postale popularne.
Osredotocenost na te pogoje je lahko v pomoc€ pri nacrtovanju vasega trzenja in
optimizacijo spletne strani.

- Geografska koncentracija - Druga uporabna lastnost je ta, da je mozno videti, kje ljudje
geografsko iS€ejo izraz. To vam lahko pomaga ugotoviti, kje je baza strank za dolo¢eno
niSo najbolj koncentrirana. Na primer, ¢e prodajate kanuje, boste Zeleli ugotoviti, od
kod prihaja vecina vasih strank.

- Sezonskost - Razumevanje sezonskosti trga - torej, ¢e se povprasSevanje po izdelku
dramati¢no spreminja na razli¢nih tockah v letu, je to klju¢nega pomena. Ker Google
Keyword Planner zagotavlja mesecne podatke, lahko naredite nekaj zavajajocih oz.
napacnih zakljuckov, ¢e merite obseg iskanja v napacnem letnem ¢asu. Lahko stavimo,
da so "kanuji" zelo sezonski iskalni izraz z najvecjim povprasevanjem v poletnih
mesecih. Ce bi poleti merili povprasevanje in pri¢akovali, da bo skozi vse leto
konstantno, bi obseg povprasevanja mocno precenili.

Za vsak izdelek, o katerem resno razmisljate, je dobro uporabiti ve¢ Casa za temeljito in
natancno analizo trga in uporabo razli¢nih orodij, ki so vam na voljo celo brezplac¢no.

5.2 Kako najti in delati z zanesljivimi dropshipping dobavitelji

Eno najpogostejSih vprasanj, ki si jih postavljajo podjetniki, je: Kateri je najboljSi ponudnik
dropshippinga za mojo spletno trgovino?

Imenik dobaviteljev dropshippinga je zbirka dobaviteljev, ki je organizirana po trgu, nisi ali
izdelku. Stevilni imeniki uporabljajo nekakden postopek preverjanja, s katerim zagotavljajo, da
so navedeni dobavitelji pravi trgovci na veliko. Za dostop do svojega imenika podjetij, ki se s
tem ukvarjajo, zaraCunavajo pristojbino.

Imeniki €lanstva so lahko v pomog, zlasti pri ustvarjanju idej, vendar nikakor niso potrebni. Ce
Ze poznate izdelek ali trzno niSo, katerega/v kateri Zelite prodati/prodajati, bi morali najti
glavne dobavitelje na svojem trgu z malo iskanja in raziskovanja podatkov ter informacij. Poleg
tega, ko zacnete z dropshipping podjetjem, vam verjetno ne bo treba znova obiskati imenika,
razen ¢e morate poiskati dobavitelje za druge izdelke (Ferreira, shopify, 2022).

Kljub temu so imeniki dobaviteljev priro¢en nacin za hitro iskanje in/ali brskanje po velikem
Stevilu dobaviteljev na enem mestu in so odli¢ni za ustvarjanje idej za prodajo izdelkov ali
vstop v nise. Ce nimate dovolj €asa in ste pripravljeni vloZiti denar, so lahko ti imeniki v pomo¢.

Obstaja vec razlicnih dobaviteljev in podjetij z dropshippingom. Spodaj je nastetih nekaj
najbolj znanih imenikov dobaviteljev dropshipping (Ferreira, shopify, 2022).
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1. Oberlo

2. Cldropshipping

3. Supplymedirect

4. CROV

5. Modalyst

6. DropnShop
5.2.1 Oberlo

Oberlo je dropshipping platforma, ki olajSa iskanje izdelkov na AliExpressu za prodajo v vasi
trgovini Shopify. Spletno mesto ponuja vec¢ kot 30.000 najboljsih dropshipping izdelkov v vec
kot 60 nisnih kategorijah od dobaviteljev iz celega sveta. Oberlo ponuja brezplaéno prijavo,
placljivi nacrti pa se zacnejo pri 29,99 USD/mesec (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moZnosti posiljanja: Oberlo vas povezuje z dobavitelji na razlicnih lokacijah po
vsem svetu. Vsak obicajno ponuja ve¢ mozZnosti dostave za posiljanje izdelkov svojim
strankam. Katere nacine posiljanja uporablja dobavitelj, lahko najdete na vsaki strani izdelka
v aplikaciji Oberlo.

Vrste izdelkov: Najdete lahko vse, vkljucno s starinami, zapestnicami, avtomobilskimi deli,
soncnimi ocali, poro¢nimi potrebsc¢inami, pohistvom itd.

PriporocCeno za: Zacetnike in veterane dropshippanja.
5.2.2 ClDropshipping

CJDropshipping je trg, ki trgovcem na drobno omogoca, da na dostopen nacin povecajo
poslovanje z dropshippingom. lzdelke lahko preprosto uvazate v svojo trgovino Shopify,
obicajno po niZji ceni kot na AliExpressu, ki jih dobavljate neposredno na trgih 1688 in Taobao
(1688 je podobna platforma kot Alibaba, vednar za lokalni trg. Taobao pa je podruznica
Alibabe) (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti poSiljanja: CIDropshipping uporablja skladis¢a s sedezem v ZDA. Deluje
z USPS, UPS, DHL in FedEx. Ce posiljate s Kitajske, ima lastno linijo za dostavo, imenovano
CJPacket, ki lahko izdelke dostavi v ZDA v 7 do 12 dneh.

Vrste izdelkov: TrZznici 1668 in Taobao sta dom neodvisnih oblikovalcev in lastnikov malih
podjetij na Kitajskem. Na CJDropshipping-u lahko dostopate do na stotine milijonov oglasov,
izdelki pa segajo od obicajnih predmetov do tezko fizicno dostopnih artiklov in celo virtualnih
izdelkov. Ce izdelek ne obstaja v aplikaciji CJDropshipping, lahko vnesete zahtevo in
CJDropshipping ga bo navedel, ko bo nasel najboljsi vir.

Priporoceno za: Trgovci na drobno, ki Zelijo prostor, na katerem je vse na enem mestu, ki so
na voljo v storitvi dropshipping, vklju¢no z nabavo izdelkov, obdelavo narocil, izpolnitvijo in
hitro dostavo v ZdruZzene drzave.
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5.2.3 SupplyMeDirect

SupplyMeDirect je veleprodajni dobavitelj, ki pomaga pri vasi Siritvi obsega dropshippinga.
Aplikacija ponuja zasebno oznacevanje in zanesljivi vir za prodajo izdelkov z blagovno znamko
in povecanje dobicka. To je brezplacna aplikacija na Shopify-ju, ki jo podpira namenska ekipa
za podporo, na katero se lahko obrnete 24 ur na dan (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti poSiljanja: SupplyMeDirect je edinstven, saj skoraj 60% zalog hrani v
skladis¢ih v ZDA, Kanadi, Zdruzenem kraljestvu in Evropi. Zaradi tega je dostava hitra in
zanesljiva s povprecnim ¢asom dostave Stiri do sedem dni.

Vrste izdelkov: Vse od oblacil do kuhinjske posode, igra¢, raznih dodatkov in Se vec.

Priporoceno za: Dropshipperje, ki nameravajo prodajati po vsem svetu in Zelijo hitro
posiljanje.

5.2.4 CROV

CROV povezuje trgovce na drobno s Siroko paleto izdelkov s preverjenega seznama ameriskih
dobaviteljev. To je Se ena brezplacna aplikacija na Shopify-ju za polnjenje vase trgovine z
izdelki in avtomatizacijo narocil (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti posiljanja: Dostava je mozna v 42 drzavah. Stroski so odvisni od
dobaviteljev in njihovih nacinov posiljanja, ki jih najdete na vsaki strani, s podrobnostmi o
izdelku vimeniku. CROV ima skladisce v ZDA za hitrejse posiljanje domacih narocil.

Vrste izdelkov: CROV od izbranih dobaviteljev ponuja ve¢ kot 35.000 izdelkov v vec kot 20
razli¢nih trendnih kategorijah.

PriporoCeno za: Prodajalce, ki Zelijo prodajati edinstvene izdelke na spletnih platformah
Shopify, Amazon in eBay.

5.2.5 Modalyst

Modalyst je avtomatizirana aplikacija dropshipping za spletne trgovine. Znan je po ponudbi
izdelkov blagovnih znamk, kot so Calvin Klein, DSquare, Dolce & Gabbana oziroma bolj
priznanih blagovnih znamk. Modalyst ponuja tudi seznam neodvisnih in trendovskih blagovnih
znamk za zahtevnejso ciljno publiko (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti posiljanja: Modalyst ima svoj trg ameriskih dobaviteljev in blagovnih
znamk, ki lahko brezpla¢no posiljajo domaca narocCila v roku od Sest do osem dni. Na voljo
so tudi britanski in avstralski dobavitelji dropshippinga. Podjetja lahko posiljajo v vec kot 80
drzav po vsem svetu razen v drzave Juzne Amerike in Afrike.

Vrste izdelkov: Predvsem je poudarek na luksuznih in trendovskih blagovnih znamkah.
Modalyst je tudi del AliExpress Booster programa, ki omogocéa dropshipperjem dostop do
neskoncnega kataloga izdelkov.

Priporoceno za: Shopify uporabnike, ki Zelijo v svoje trgovine dodati edinstvene izdelke.
Izdelke z lastno blagovno znamko lahko prodajate tudi v okviru programa Modalyst Private

30



Label Program. Ce izberete naért Pro, lahko izkoristite vse vrhunske blagovne znamke in
dobavitelje, ki jih ponuja Modalyst.

5.2.6 DropnShop

DropnShop je aplikacija dropshipping za Shopify, ki francoske izdelke ponuja za spletno
prodajo. Pridobiva zaloge iz vrhunskih francoskih tovarn in zaradi odnosov s tisocerimi
proizvajalci sprejema zahteve partnerjev spletne trgovine, da bi pomagali pri raznolikosti
vaSega kataloga izdelkov in razvoju vasega podjetja. Na voljo je brezplacen nacrt (Ferreira,
shopify, 2022).

Lokacija in moznosti posiljanja: DropnShop sodeluje z razlicnimi dobavitelji za poSiljanje po
vsem svetu po ugodnih cenah. Vsak izdelek ima razli¢ne podatke o poSiljanju. Vse, kar morate
vedeti, pa najdete na strani s podrobnostmi o izdelku v aplikaciji.

Vrste izdelkov: Ali Zelite v svoji trgovini prodajati najboljSe kozmeti¢ne izdelke iz Francije? To
lahko storite z DropnShopom. Dobavitelj ponuja razlicne kategorije produktov, od otroskih
igrac do izdelkov za nego las in koZe. Vsi produkti so 100% izdelani v Franciji.

PriporocCeno za: Prodajalce, ki Zelijo v svoj katalog dodati francoske izdelke.

5.3 Kako najti dropshipping dobavitelje

Kot vecina stvari v Zivljenju tudi vsi dobavitelji niso enaki. V svetu dropshippinga, kjer je
dobavitelj kriticen del vasega procesa izpolnjevanja dropshippinga, je Se pomembneje, da
delate z vrhunskimi dobavitelji (Ferreira, Shopify, 2021).

5.3.1 Preden se obrnete na dobavitelje

Nasli ste vec solidnih dobaviteljev in ste pripravljeni iti naprej. Preden se obrnete na podjetja,
morate razporediti in organizirati svoje naloge, da ste pripravljeni na naslednji korak (Ferreira,
shopify, 2021):

- Morate biti zakoniti - Kot smo Ze omenili, bo vecina legitimnih veletrgovcev zahtevala
dokazilo, da ste zakonito podjetje, preden vam dovolijo, da se prijavite za raun. Vecina
veletrgovcev svoje cene razkrije le odobrenim strankam, zato morate biti zakonsko
vkljuceni, preden boste lahko videli, kakSne cene boste prejeli.

- Pazite, kako se predstavljate - Trgovce na veliko nenehno bombardirajo ljudje z
"odli¢nimi poslovnimi nacrti", ki jih zasipajo z vprasanji, zavzamejo veliko ¢asa in potem
nikoli ni¢ ne narotijo. Ce torej zaéenjate novo podjetje, se zavedajte, da vam 3tevilni
dobavitelji na zacetku ne bodo pomagali.

- Ne bojte se telefona - Eden najvecjih strahov, ki jih imajo ljudje pri dobaviteljih, je
preprosto dvigniti telefon in poklicati. Za mnoge je to paralizirajoa moznost. Za
nekatere tezave boste morda lahko poslali e-postna sporocila, vendar boste pogosteje
morali dvigniti telefon, da dobite potrebne informacije.
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5.3.2 Dobavitelji

Odli¢ni dobavitelji dropshippinga izstopajo z naslednjimi Sestimi lastnostmi (Ferreira, shopify,
2021):

- Strokovno osebje in osredotocenost na industrijo - Vrhunski dobavitelji imajo znane
prodajne zastopnike, ki resnicno poznajo industrijo in njihove proizvodne linije.
Sposobnost, postavljati predstavniku vpraSanja, je neprecenljiva, Se posebej, Ce
odprete trgovino v nisi, ki je ne poznate prevec.

- Namenski predstavniki podpore - Kakovostni dropshipperji vam morajo dodeliti
posameznega prodajnega predstavnika, ki bo skrbel za vas in vse vase dileme. Zgodi se,
da veletrgovci ne dolocijo svojih predstavnikov in to je slabo. TeZave se resujejo veliko
dlje. Pomembno je, da imate samo enega dobavitelja, ki je odgovoren za reSevanje
vasih tezav.

- Vlaganje v tehnologijo - Ceprav obstaja veliko dobrih dobaviteljev z zastarelimi
spletnimi stranmi, je z dobaviteljem, ki razume prednosti tehnologije in veliko vlaga v
njo, obicajno uzitek delati. Funkcije, kot so inventar v realnem casu, izérpen spletni
katalog, prilagodljivi viri podatkov in zgodovina narocil, ki jih je mogoce iskati po spletu,
so Cisto razkoSje za spletne trgovce in vam lahko pomagajo racionalizirati vase
poslovanje.

- Narocila lahko sprejemate po e-posti - To se morda slisi kot manjsa tezava, vendar je
zaradi tega, da za vsako narocilo poklicete ali ga ro¢no vnesete na spletno mesto,
obdelava narodil bistveno bolj dolgotrajna.

- Centralno nahajanje - Ce ste v veliki driavi, kot so Zdruiene drzave, je koristno
uporabiti centralno lociranega dropshipperja, saj lahko paketi dosezejo ve¢ kot 90%
drzave v dveh do treh delovnih dneh. Ko se dobavitelj nahaja na drugem koncu drzave,
lahko traja veC kot teden dni, da se narocila posljejo po vsej drzavi. Dobavitelji v
sredis¢u vam omogocajo, da dosledno izpolnite hitrejSe dobavne roke, kar vam lahko
prihrani denar pri stroskih poSiljanja.

- Organiziran in ucinkovit - Nekateri dobavitelji imajo usposobljeno osebje in odli¢éne
sisteme, ki omogocajo ucinkovito izpolnitev naroCil, ve€¢inoma brez napak. Drugi bodo
zgresili vsako Cetrto narocilo in povzrocili ogromno sivih las. Tezava je v tem, da je tezko
vedeti, kako usposobljen je dobavitelj, ne da bi ga dejansko uporabljali.

Ceprav vam to ne bo dalo popolne slike, vam lahko oddaja nekaj majhnih preizkusnih narogil
ponudi odlicen ob¢utek delovanja dobavitelja. Lahko vidite (Ferreira, shopify, 2021):

- Kako ravna s postopkom narocanja?

- Kako hitro se artikli odposljejo?

- Kako hitro sledi informacijam o sledenju in racunu?
- Kakovost pakiranja, ko izdelek prispe.

Pred iskanjem dobaviteljev je klju¢no vedeti, kako razlikovati med zakonitimi veleprodajnimi
dobavitelji in maloprodajnimi trgovinami, ki se predstavljajo kot dobavitelji na veliko. Pravi
veletrgovec kupuje neposredno od proizvajalca in po navadi vam bo lahko ponudil bistveno
boljse cene.
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5.4 6 najboljsih dropshipping podjetij po vsem svetu

Trenutno Stejejo naslednja podjetja med najboljSa dropshipping podjetja po svetu (Ferreira,
shopify, 2022):

Worldwide Brands
SaleHoo

Doba

Wholesale Central
AliExpress

AliBaba

ouhkwnNpeE

5.4.1 Worldwide Brands

Worldwide Brands je bil ustanovljen leta 1999. So eden najstarejsih in najbolj znanih imenikov
dobaviteljev. Oglasuje, da vkljucCuje le dobavitelje, ki izpolnjujejo niz smernic, da bi zagotovili
zakonite in kakovostne veletrgovce (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in mozZnosti posiljanja: Worldwide Brands sluzi trgovcem na drobno po vsem svetu.
Podjetje je imenik dobaviteljev, zato so stroski posiljanja in lokacije odvisni od veleprodajnega
dobavitelja, ki ga najdete na platformi.

Vrste izdelkov: Vsebuje veliko zbirko zakonitih veletrgovcev. V nisah je na voljo vec kot 16
milijonov certificiranih veleprodajnih izdelkov, kot so potrosni material, nakit in ure,
potrosniska elektronika, oprema za dom, oblacila in drugo.

5.4.2 SaleHoo

V imeniku dobaviteljev SaleHoo je nastetih vec kot 8.000 dobaviteljev za nakup v velikem
obsegu in dropshipping in zdi se, da v veliki meri skrbi za trgovce na eBayu in Amazonu. Letna
Clanarina znasa 67 USD, kar je ena najbolj privla¢nih prednosti in vkljucuje tudi 60- dnevno
garancijo vracila denarja (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti posiljanja: SaleHoo sluzi trgom ZDA, ZdruZenega kraljestva in Avstralije.

Vrste izdelkov: Vir zalog SaleHoo je AliExpress. Najdete vnaprej preverjene dobavitelje iz
razliénih trendovskih in donosnih ni§, nato pa izdelke uvozite neposredno v svojo trgovino
Shopify.

5.4.3 Doba

Namesto da bi preprosto objavili listo dobaviteljev, se pri Doba povezujejo z dropshipperiji,
zato ima podjetje le 165 dobaviteljev, kar vam omogoca, da oddajate narocila v vec skladisc¢ih
z uporabo centraliziranega vmesnika. Clanstvo vklju€uje tudi orodje Push-to-Marketplace, ki
avtomatizira postopek uvrs¢anja artiklov na eBay (Ferreira, shopify, 2022).

Dobin centralizirani sistem ponuja ve¢ udobja kot druga podjetja, zato se na prvi pogled zdi
cena 60 USD na mesec bistveno visja od drugih ponudnikov, a ¢e vam je udobje zelo
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pomembno in med dobavitelji najdete izdelke, ki jih Zelite, je lahko vmesnik Doba vreden
stroskov.

Lokacija in mozZnosti poSiljanja: Posiljate po vsem svetu. Cene so odvisne od posameznih
dobaviteljev in cen, ki jih dolocite.

Vrste izdelkov: Vec kot dva milijona izdelkov z dostojno stopnjo marze.
5.4.4 Wholesale Central

Za razliko od mnogih drugih imenikov v Wholesale Centralu ni potrebno placati za iskanje
dobaviteljev, saj le-tem zaracunajo placilo za uvrstitev na seznam in prikazovanje oglasov na
njihovem spletnem mestu. Pri podjetju trdijo, da pregledajo vse dobavitelje in se prepricajo,
da so zakoniti in zaupanja vredni (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in moznosti posSiljanja: Dobavitelji s sedezem v ZDA; dostava je odvisna od
dobavitelja, s katerim poslujete.

Vrste izdelkov: Vec kot 1400 dobaviteljev dropshippinga z vec kot 700.000 izdelki.
5.4.5 AliExpress

Aliexpress je veleprodajna in dropshipping platforma, ki povezuje spletne trgovine z
dobavitelji in izdelki. Vecina trgovceyv, ki prodajajo preko AliExpress-a, ima sedez na Kitajskem
in svoje izdelke dobavljajo iz te regije. Brezplacno je odprt za ljudi po vsem svetu (Ferreira,
shopify, 2022).

Lokacija in moZnosti posiljanja: AliExpress posilja v 254 drZzav po vsem svetu. Paketi, poslani s
standardno posiljko, lahko prispejo med 15 in 45 delovnimi dnevi. Ce pla¢ate premium
dostavo, je predvideni ¢as dostave med 7 in 15 delovnimi dnevi.

Vrste izdelkov: Na AliExpressu je vec¢ kot 100 milijonov izdelkov v kategorijah, kot so moda,
igrace, potrosniska elektronika, izdelki za lase in lepoto, nakit, pohistvo in celo avtomobili in
motorna kolesa.

5.4.6 AliBaba

AliBaba je trznica B2B, ki povezuje kupce in prodajalce. Platforma je bolj primerna za
veletrgovce kot za posamezne prodajalce in olajSa transakcije neposredno s proizvajalci.
Dobavitelji ponujajo izdelke v ogromnih koli¢inah ter lahko izpolnijo narocila za vase
poslovanje z metodo dropshipping (Ferreira, shopify, 2022).

Lokacija in mozZnosti posiljanja: Dropshipping iz Alibabe lahko traja nekaj ¢asa, odvisno od
tega, kje Zivite. Na dostavo lahko ¢akate do Sest tednov. Odlodite se lahko za posiljanje po
kopnem, vodi ali zraku, vendar morate opraviti raziskavo in odlocitev ustrezno nacrtovati.

Vrste izdelkov: AliBaba ima vec kot 2,8 milijona dobaviteljskih spletnih trgovin in ve¢ kot 5900
kategorij.
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6 SKLEP

V diplomskem delu smo nazorno spoznali metodo dropshipping v spletni trgovini. Ta metoda
se v svetu vedno bolj uporablja, saj je enostavna, cenovno dostopna in ne zahteva ukvarjanja
z zalogami. Na zaCetku smo razlozili pojem spletne trgovine ter nasteli in opisali njene modele.

V drugem delu smo navedli vrste spletnih trgovin in jih tudi podrobneje opisali ter navedli
korake za uspesen zagon spletne trgovine.

V tretjem delu smo opisali metodo dropshipping in pojasnili njegove prednosti in slabosti. To
smo podkrepili z uporabnimi napotki, da si lahko bralec lazje razlaga in razume prebrano.

V Cetrtem delu smo opisali spletno platformo za prodajo, imenovano Shopify, kjer smo za
omenjeno spletno mesto razloZili in pojasnili, kaj ponuja uporabnikom.

V petem delu smo se odlodili, da bralcu v kratkem vodicu razloZimo, kako ustvariti spletno
trgovino na platformi Shopify, s predpostavko, da bi Zeleli s pomocjo dropshippinga prodajati
izdelke na dani platformi. Opisali smo proces dodajanja produkta, fotografij, cene, dostave,
itd. Temeljito smo pojasnili, kako izgraditi menije, predlagali barvno shemo, kako nastaviti
stroske posiljanja in mnogo drugih pomembnih in koristnih informacij za pomoc pri izgradnji
lastne spletne trgovine.

V Sestem delu smo izérpno podali informacije glede tega, kako poiskati donosno niSo za
metodo dropshipping. Nekatere podatke smo prikazali s fotografijami za lazjo predstavo.
Natancneje smo opisali tudi, kako najti in delati z zanesljivimi dobavitelji, ki se ukvarjajo z
dropshippingom. Navedli smo nekaj uradnih in zanesljivih strani, kjer lahko takSne dobavitelje
najdemo. Dodali smo priporocila, kako komunicirati z njimi in Cisto na koncu navedli 7
najboljsih dropshipping podjetij po vsem svetu.

V okviru poglavja 3.2 in 5.1 smo potrdili H1: Metoda dropshipping je hitra in enostavna. »Lahko
s Shopify dostavo ponudite sledenje narocilom v Zivo, hitro posiljanje in zniZane cene po vnaprej
dogovorjeni stopnji«. S pomocjo programa Shopify se lahko poveZete s kurirsko sluzbo v vasi
blizini in s tem poskrbite, da je dostavljeno blago hitro pri stranki. » Vodenje e-trgovine je veliko
laZje, ¢e se vam ni treba ukvarjati s fizicnimi izdelki«. Za zalogo poskrbi dobavitelj, zato ima
vasa spletna trgovina manj dela in vec¢ ¢asa za opravljanje drugih stvari. To je ena glavnih
prednosti metode dropshipping poleg drugih prednosti, ki se dodatno poenostavijo to metodo.

V okviru poglavja 5 smo ovrgli H2: Trgovina Shopify je tezka za uporabo. Ce uporabimo vodig,
ki nam ponudi prakticno vse ukaze, ugotovimo, da je ustvarjanje in grajenje spletne trgovine
na platformi Shopify zelo preprosta stvar. V le nekaj urah lahko na enostaven in lahek nacin zZe
zacnemo ponujati svoje izdelke na trgu.
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