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1. UVOD

1.1. Problem istrazivanja

Distribucija odnosno distribucijski kanal su jedan ili vise kompanija ili pojedinaca koji sudjeluju

u toku dobara i usluga od proizvodaca prema krajnjim kupcima (Hill, 2010, 93).

Dropshipping kao metoda online distribucije dobiva na znacaju od 2006. godine kada popularnost
AliExpress-a® raste a s njim i kineskih e-commerce tvrtki>. Mnogi su uvidjeli potencijal za
zaradom tako Sto bi oglasavali jeftine kineske proizvode i prodavali ih za mnogostruko vecu cijenu
na zapadnom trzistu. Kako je vrijeme odmicalo tako je sve viSe ljudi uvidjelo prednosti navedene

metode i dropshipping je dozivio ,,boom*.

Dropshipping je modificirana metoda distribucije na kakvu smo svi navikli. Tradicionalna metoda
distribucije sugerira vise nacina na koje proizvod stize do krajnjih kupaca®. Prvi, proizvoda¢ je taj
koji ne samo proizvodi i skladisti svoje proizvode ve¢ ih i direktno prodaje svojim kupcima.. Drugi
nacin je da postoji trgovac (,retailer) koji proizvode narucuje od proizvodaca, potom ih
pohranjuje u svome skladistu i prodaje u svojoj trgovini. Tre¢i nacin primjerice je da proizvodaé

prodaje trgovcu na veliko koji potom prodaje trgovcu na malo koji onda prodaje kupcima itd.

Neovisno jeste li proizvodac, veletrgovac ili trgovac na malo, proizvodnja sugerira da postoji
proizvodni pogon a skladiStenje proizvoda sugerira da postoji skladiste. Novac kojeg je potrebno
izdvojiti za uspostavljanje ili najam proizvodnog pogona i/ili izgradnju ili najam skladista odnosno

vlastitog prostora je toliki da se mnogi ustruc¢avaju i pomisliti na ulazak u bilo kakvo poslovanje.

Dropshipping-om se s aspekta dropshipper-a u potpunosti zaobilaze aktivnosti proizvodnje,

skladistenja, pakiranja i isporuke proizvoda. Takoder, dropshipper je jedini zaposleni!

! https://www.aliexpress.com/

2 https://www.cloudways.com/blog/what-is-
dropshipping/#:~:text=The%20term%20%E2%80%9Cdropshipping%E2%80%9D%20gained%20popularity,their%
20stores%20t0%20reap%20profits.

3 https://bib.irb.hr/datoteka/529824.Segetlija_ Dujak Mesaric.pdf
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https://bib.irb.hr/datoteka/529824.Segetlija_Dujak_Mesaric.pdf

1.2. Predmet istraZivanja

Dropshipping je metoda online trgovine gdje poduzece ili pojedinac ne posjeduje proizvode koje
prodaje u trgovini ili skladistu ve¢ ih narucuje od trece strane i prodaje svojim kupcima. Rezultat
navedenoga je da dropshipper nema ikakvu interakciju s proizvodom. Medutim, najvecéa razlika
izmedu tradicionalnog naspram dropshipping modela distribucije je Sto dropshipper ne posjeduje
niti proizvodni pogon niti skladiSte. Proizvodnju, skladiStenje, pakiranje proizvoda i isporuku vrsi
proizvodac (dropshipper nije proizvodac!). SkladiStenje se generalno gledaju¢i moze odviti na dva
nacina, oba nacina imaju svoje prednosti i nedostatke. Prvi na¢in je da se ugovori suradnja s
proizvodacem kako bi se smanjio rizik da proizvod nestane i ne bude u moguénosti biti isporucen
krajnjem kupcu. Drugi nacin je bez ugovora. U tom sluc¢aju, Se ne placa najamnina proizvodacu

ali postoji rizik da proizvod nece biti spreman za isporuku kada kupac to bude trazio.

Kroz rad ¢e se viSe puta spominjati pojam ,,dropshipper* i kao takav se odnosi na pojedinca ¢iji je
osnovni motiv zapo¢imanja vlastitog poslovanja poboljSanje financijskog stanja a koji ne Zeli
ulaziti u takav oblik poslovanja gdje mora izgraditi ili iznajmiti proizvodni pogon i skladiSte i imati
radnike koje mora placati i preuzimati na sebe sve troskove, rizike i probleme koje tradicionalno
poslovanje nudi. Tako da iako dropshipping mogu prakticirati i najve¢e kompanije (u tom slucaju
se umjesto pojma dropshipping koristi pojam outsourcing), pojedinci su ipak ti koji se najvise

upustaju u ovakav oblik.

U problemu istrazivanja pri kraju su navedene prednosti dropshipping metode s aspekta
proizvodnje i skladiStenja. Takoder je navedeno kako je dropshipper istovremeno i vlasnik i jedini

radnik.

Stoga je vazno kroz rad analizirati tradicionalan oblik distribucije naspram dropshipping modela.
IstraZiti uzroke i posljedice problema koje vlastiti proizvodni pogon i skladiSte te radna snaga nude
kao jedan od limitirajuéih faktora zapo¢imanja vlastitog poslovanja za pojedinca ili vise njih. Koje
pak prednosti nude? Kako dropshipping pristupa navedenim problemima, koje su prednosti |
nedostaci samog dropshipping pristupa i sl.



1.3. Istrazivac¢ke hipoteze

Imajuéi u vidu problem i predmet istrazivanja, definirati ¢e se glavne hipoteze koje ¢e biti istrazene

1 u konacnici biti prihvacene ili odbacene.

H1: Dropshipping model distribucije pruza manje barijere ulasku u poslovanje naspram

tradicionalnog modela

Barijera ulasku je bilo kakav faktor koji moze poremetiti planove ili u potpunosti sprijeciti ulazak
pojedinca ili poduzeca u industriju i njegovo otvaranje ka trzistu. Pokretanje vlastitog poslovanja
je za mnoge vrlo teska odluka gdje se mnogo pitanja nameée poput: Sto se Zeli prodavati, postoji
li ve¢ nesto slicno na trzistu, kakva je konkurencija na trzistu, koliko novca ¢e biti potrebno
izdvojiti za sve to realizirati poput proizvodnog pogona, skladista, nadnica radnicima, itd. Ukoliko
dropshipping pruza manje barijere ulasku na trziste, to bi znacilo da ¢e se racionalno biée prije

odluciti za navedeni model naspram tradicionalnoga modela distribucije?

H2: Dropshipping model distribucije je manje rizi¢can naspram tradicionalnog modela

Nevjerojatan je broj rizika koji prate ne samo poduzeca ve¢ i pojedince i njihova poslovanja. Rizici
poput ekonomskih rizika, sigurnosnih rizika, financijskih rizika, reputacijskih rizika, operativnih
rizika, konkurentskih rizika i brojnih drugih. Ukoliko je dropshipping model distribucije manje
rizi¢an po parametrima koji ¢e biti kasnije opisani naspram tradicionalnog modela distribucije, to
bi takoder znalilo da ¢e se racionalno bic¢e prije odluciti za navedeni model naspram

tradicionalnoga modela distribucije?



H3: Dropshipping model distribucije zbog svoje prirode nudi mogucénost za veéim profitima

naspram tradicionalnog modela

S obzirom na prednosti koje dropshipping metoda nudi poput ne posjedovanja vlastitog
proizvodnog pogona i ne posjedovanja vlastitog skladiSta koji oboje sami po sebi nude kako
kratkoro¢ne tako i dugorocne rizike, postavlja se pitanje zasto bi poduzeca i pojedinci uopée onda
prakticirali tradicionalno poslovanje a ne ,,outsource-ali* svoju proizvodnju i skladistenje tre¢im

licima?

H4: Dropshipping model distribucije iako legalan oblik poslovanja ga znaju pratiti ilegalne

prakse

Dropshipping je u potpunosti legalna metoda poslovanja. Ipak, postavlja se hipoteza postoje li
ilegalne prakse koje prate dropshipping a koje mogu rezultirati iznimnim financijskim gubicima

za dropshipper-a koji ih svjesno ili nesvjesno odluci prakticirati?

H5: Dropshipping model distribucije ima svoje mjesto u buducénosti

Dropshipping model je metoda koja mnogima jo$ uvijek nije poznata. Istrazuje se ima li
dropshipping perspektivu i u buduénosti ili se radi o metodi koja polako odumire i koja ¢e nestati

prije ili kasnije.



1.4. Ciljevi istrazivanja

Cilj istrazivanja nakon kratkog upoznavanja s dropshipping procesom je provesti analizu i potom
prihvatiti ili odbaciti navedene istrazivacke hipoteze. Radi se o metodi koja nije pretjerano poznata
javnosti a koja ¢e u ovom radu biti opisana i objasnjena kako bi zainteresiranim stranama pruzila

i viSe nego dovoljne informacije.

Definirati ¢e se Sto su barijere ulasku, kakve barijere postoje i kako su utjecale i utjeCu na
dropshipping a kako na tradicionalan model distribucije. Potom ¢e se definirati i analizirati rizici
koji se pojavljuju u svakodnevnom poslovanju a ticu se distribucije dropshipping i tradicionalnim
modelom te ¢e se donijeti zakljuc¢ak na temelju priloZzenog jeli dropshipping metoda manje rizi¢na

metoda.

S obzirom na temelje dropshipping metode slijedi detaljnija razrada prednosti i nedostataka iste
kao i tradicionalne metode te ¢e se testirati hipoteza da na temelju prednosti koje nudi dropshipping
metoda se otvara mogucénost za veéim prihodima i1 nizim troSkovima naspram tradicionalne
metode. Analiziranjem Cetvrte hipoteze donijeti ¢e se zakljuéak o potencijalnom postojanju
ilegalnih praksi koje se mogu prakticirati od strane dropshipper-a a koje mogu zadati tezak udarac
svakome tko se u njih upusta svjesno ili nesvjesno. Posljednjom hipotezom analizira se buduénost

dropshipping-a na temelju trenutno dostupnih saznanja.



1.5. Metode istraZivanja

Definiran je problem, predmet i cilj istrazivanja. Metode koje ¢e se koristiti u cilju istrazivanja su

sljedece*:

Metoda modeliranja — svaki poslovni proces sastoji se od niza aktivnosti. Metode koje se
mogu koristiti za modeliranje poslovnih procesa su graficke i simulacijske metode.
Simulacijske metode promatraju dinamicko stanje sustava dok graficke metode vise
promatraju staticke sustave §to ¢e se proucavati u ovom radu. Poslovni proces se moze
modelirati tako Sto se crta u obliku radnog dijagrama (workflow diagram) koji je
najjednostavnije re¢eno graficki prikaz poslovnog procesa. Dijagrami su neizostavno i
najvaznije sredstvo u modeliranju poslovnih procesa®. Radni dijagram je u skladu sa
BPMN 2.0 normom. BPMN 2.0 ili punim nazivom Business Process Modeling Notation
2.0 je ,,medunarodna norma za modeliranje poslovnih procesa kojom je propisana: graficka
notacija za dijagram poslovnog procesa (BPD) tj. Kolaboracijski dijagram te konverzaciju
1 koreografiju, formalni opisi grafickih elemenata BPD-a 1 precizna znaCenja grafickih
elemenata BPD-a* (S. Brumec). BPMN 2.0 norma koristi mnogo standardiziranih objekata
odnosno simbola koji spadaju pod dogadaje (events), aktivnosti (activities), prolaze
(gateway), tijekove procesa (sequence flow) i polja i staze (pools and lanes) a sve u svrhu
kvalitetnijeg razumijevanja. Simboli koji postoje i koji ¢e biti koristeni za izradu dijagrama
¢e biti navedeni i opisani. BPMN 2.0 ¢e se koristiti u svrhu izrade modela distribucije s
aspekta triju igraca: proizvodaca, dropshipper-a i kupca. Radni dijagram ¢e biti kreiran
pomocu jednog od izabranih alata u treCem poglavlju diplomskog rada. Promatrajuéi

dijagram jasno se vidi slijed aktivnosti od pocetka do kraja 1 tko koju aktivnost provodi.

4 http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1 godina/metodologija/metode znanstvenih istrazivanja.pdf

5 https://brumec.com.hr/blog/mpp-predavanja/


http://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1_godina/metodologija/metode_znanstvenih_istrazivanja.pdf

Metoda analize - postupak znanstvenog istrazivanja ras¢lanjivanjem sloZzenih pojmova,
sudova i zakljucaka na njihove jednostavnije sastavne dijelove i elemente. Metoda analize
¢e se koristiti kroz cijeli rad tako $to ¢e se istrazivati Cinjenice koje se ticu kako

dropshipping-a tako i tradicionalne distribucije.

Metoda specijalizacije — postupak kojim se od jednog opc¢eg pojma dolazi do novog pojma
koji je uzi po opsegu a bogatiji po sadrzaju. Navedena metoda ¢e se koristiti kako bi se
kompliciraniji proces distribucije raS¢lanio na manje dijelove odnosno aktivnosti u svrhu

boljeg razumijevanja.

Metoda dokazivanja - dokazivanje je jedna od najvaznijih znanstvenih metoda u kojoj su
inkorporirane skoro sve metode i svi posebni metodi¢ki postupci: analiza i sinteza,
generalizacije i specijalizacija, indukcija i dedukcija, apstrakcija i konkretizacija. Svrha
metode je utvrditi to¢nost neke spoznaje. Navedena metoda Ce se Koristiti u svrhu provjere

odgovara li rezultat istrazivanja postavljenoj hipotezi.

Metoda opovrgavanja - suprotan postupak u odnosu na postupak dokazivanja je
opovrgavanje ili falsifikacija. Ono se sastoji u dokazivanju pogresnosti teze. Izravno ili
direktno opovrgavanje sastoji se u pobijanju teze ili argumentacije. Kao i poviSe, navedena
metoda ¢e se koristiti u svrhu provjere no ovaj put zbog Cega rezultat istraZivanja ne

odgovara postavljenoj hipotezi.

Metoda deskripcije - postupak jednostavnog opisivanja ili ofitavanja Cinjenica, procesa i
predmeta u prirodi i drustvu te njihovih empirijskih potvrdivanja odnosa i veza, ali bez
znanstvenog tumacenja i objasnjavanja. Opisivati ¢e se dropshipping i tradicionalna

metoda kroz ¢itav rad kako bi pomoglo u dokazivanju hipoteza.



e Metoda komparacije® - u Sirem smislu, je koncept uporedivanja koji se moze objasniti
kao umna logicka aktivnost koja se javlja u mnogim situacijama svakodnevnog Zivota,
sastoji se u posmatranju slicnosti i razlika izmedu dvije ili viSe stvari ili pojava. U uzem
smislu, komparacija kao nau¢na metoda je sistematski postupak kojim se proucavaju
odnosi, slicnosti i razlike izmedu dva predmeta ili pojave sa ciljem da se izvedu odredeni
zakljuc¢ci. Navedena metoda ¢e se koristiti kroz dokazivanja hipoteza kako bi se
dropshipping i tradicionalna metoda usporedili po svojim znacajkama §to ¢e pomoc¢i u

dokazivanju hipoteza.

e Induktivna metoda - induktivha metoda je sustavna primjena induktivnog nacina
zaklju€ivanja kojim se na temelju analize pojedinacnih Cinjenica dolazi do zakljucka o
op¢em sudu, od zapazanja konkretnih pojedinacnih sluc¢ajeva dolazi do opc¢ih zakljucaka.
Navedena metoda ¢e se koristiti kako bi se na temelju pojedinacnih ¢injenica doslo do
zakljuCaka kako dropshipping i tradicionalna metoda utjeCu ne samo na distribuciju ve¢ i

na poslovanje u cjelini.

e Deduktivha metoda - deduktivha metoda je sustavna primjena deduktivnog nacina
zaklju€ivanja u kojemu se iz op¢ih sudova izvode posebni i pojedinacni zakljucci.
Navedena metoda koristi se izmedu ostaloga kod predikcije buducih dogadaja Sto ce

pomodi u istrazivanju hipoteze ima li dropshipping buducénost.

6 http://webs.ucm.es/info/eurotheo/diccionario/M/metodocomparativo_a.htm

10



1.6. Doprinos rada

Doprinos ovog rada ogleda se u upoznavanju svih zainteresiranih strana s modelom distribucije
koji je mnogima koji znaju Sto rade i imaju odredenu dozu sre¢e donio i donositi ¢e pravo
bogatstvo. Citatelj ¢e se upoznati s osnovom dropshipping-a, 3to je to, zasto se koristi, koje
prednosti pruza a koji su nedostaci, koja je razlika izmedu istoga i tradicionalnog oblika
distribucije, koje su prednosti a koji nedostaci tradicionalne metode, koje korake poduzeti kako bi
se dropshipping poslovanje s aspekta pojedinca zapocelo, kako umanijiti vjerojatnost da se isto

narusi i Sto ocekivati i dalje u buduénosti.

Dropshipping je znacajno dobio na popularnosti posljednjih godina i radi se o praksi koju ne
primjenjuju samo pojedinci koji zele poboljsati svoje financijsko stanje ve¢ i najvece kompanije u

svijetu i u tom sluéaju se koristi pojam outsourcing.

11



1.7. Sadrzaj diplomskog rada

Diplomski rad sadrzi uvod, teorijski dio istrazivanja sto ukljucuje dokazivanje hipoteza, zakljucak,

popis literature te saZetke na hrvatskom i engleskom jeziku.

Uvodni dio diplomskog rada sastoji se od problema i predmeta istrazivanja, navodenja
istrazivaCkih hipoteza s kratkim opisom zaSto su one odabrane. Potom su definirani ciljevi
istraZzivanja kao i metode koje su koriStenje prilikom istraZivanja. Za kraj, definiran je doprinos

ovog rada.

Teorijski dio je osnova za dokazivanje hipoteza jer ¢e se upravo kroz teorijski dio proucavati
¢injenice koje ¢e pomoc¢i u prihvacanju ili odbacivanju definiranih hipoteza. Pojmovi koji ¢e biti
definirani i analizirani su barijere ulasku u poslovanje, definirati ¢e se kako zapoceti vlastito
dropshipping poslovanje, navesti ¢e se prednosti i nedostaci dropshipping i tradicionalne metode i
kako one utjecu na profit, potom rizici koji prate distribuciju dobara odnosno dionike procesa i
ilegalne prakse koje se mogu pojaviti u dropshipping distribuciji a koje mogu biti od krucijalnog
znacaja za poslovanje i za kraj teorijskog dijela trenutna saznanja o dropshipping metodi i Sto se

oc¢ekuje u buduénosti.

U zakljucku je dan osvrt na na istrazivanje provedeno u ovom radu i do kojih spoznaja se doslo.
Za kraj, definiran je popis literature koriSten u izradi ovog rada kao i sazetak cjelokupnog

istrazivanja na hrvatskom i engleskom jeziku.
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2. DISTRIBUCIJA

2.1. Pojmovno odredenje distribucije

Uistinu je mnogo definicija pojma distribucije. Nekako je op¢eprihvaceno da distribucija ukljucuje
aktivnosti prodaje i dostave proizvoda i usluga od proizvodaca prema krajnjim kupcima. Pritom

znacaj distribucije se povecava sa stupnjem otvorenosti proizvodaca svijetu.

1. .S opceg gospodarskog aspekta distribucija obuhvaca aktivnosti u svrhu raspodjele
proizvodnih dobara potrosac¢ima.

2. S aspekta pojedina¢nog gospodarskog subjekta distribucija obuhvaca poduzetnicke odluke
i radnje sa svrhom kretanja proizvoda do kona¢nog kupca

3. S aspekta poduzetnickih odluka distribucija je marketinska funkcija koja potpomaze

kretanja dobara od proizvodaca do krajnjih potrogac¢a.«’

Druga pak podjela je na intenzivnu, selektivnu i ekskluzivnu distribuciju®:

1. Intenzivna distribucija oznacava prodaju preko velikog broja razli¢itih trgovaca
2. Selektrivna distribucija oznacava prodaju preko odabranih trgovaca

3. Ekskluzivna distribucija oznacava prodaju isklju¢ivo preko jednog trgovca

Vazno je razlikovati dvije vrste distribucije: Fizicka distribucija naspram kanala distribucije.
Fizicka distribucija obuhvaéa sve aktivnosti koje omogucavaju kretanje robe ili usluga od
proizvodaca do potroSaca poput skladistenja, prekrcaja robe, dostave robe u prodavaonice i prodaje

krajnjim kupcima.

Kanali distribucije kao nesto kompleksnija tema ¢e biti objasnjena u nastavku.

" Distribucija i strategije distribucije, ppt, efzg, Doc.dr.sc. Ivan Kovag

8 Poslovna logistika vs. distribucija, ppt, efst, kolegij Poslovna logistika, materijali s Moodle-a
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2.1.1. Kanali distribucije

Kanali distribucije se mogu definirati kao skupine pojedinaca i organizacija koji usmjeravaju tijek
proizvoda od proizvodaca do potrosaca (Dibb).

Funkcije pak, koje distribucijski kanali trebaju ispuniti su: drzanje asortimana, udovoljavanje

potraznji, fizi¢ka distribucija, postprodajno usluzivanje i financijsko zatvaranje ciklusa®.

Vrste kanala distribucije su sljede¢i®®:

Broker je posrednik ¢iji je posao spojiti potroSace i prodavace. Ne drzi zalihe niti je ukljucen u

financije 1 prihvacanje rizika.

Pomoc¢ni subjekti u procesu je posrednik koji pomaze u procesu distribucije ali koji ne polaze

pravo na proizvode niti pregovara o prodaji ili kupnji.

Predstavnik proizvodaca je poduzeée koje predstavlja i prodaje proizvode nekoliko proizvodaca.

Unajmljena je od poduzeca umjesto ili kao dodatak internoj prodajnoj sili.

Maloprodaja su sve aktivnosti uklju¢ene u prodaju proizvoda i usluga izravno krajnjem potrosaci

za o0sobnu potrosnju.
Trgovacki predstavnik je posrednik koji kupuje, polaze pravo na proizvode i preprodaje proizvode.
Trgovac na malo je svaka pravna osoba koja vec¢inu svoj prihoda ostvaruje iz maloprodaje.

Veleprodajno poslovanje ukljucuje sve aktivnosti povezane s prodajom proizvoda ili usluga za

daljnju prodaju ili poslovno koristenje.

Veletrgovac je poduzeée koje prodaje proizvode ili usluge onima koji kupuju za prodaju ili
poslovnu upotrebu. Veletrgovci obi¢no pokrivaju veéa prodajna podrucja od pojedinacnih trgovina

na malo te su iznosi njihovih transakcija veci.

® https://ef.sum.ba/sites/default/files/nastavni-materijali/K D%20za%20usmeni.pdf
10 https://ef.sum.ba/sites/default/files/nastavni-materijali/K D%20za%20usmeni.pdf
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Prodajni agent je posrednik koji traga za potrosacem i pregovara u ime proizvodaca, ali ne polaze

pravo na proizvode.

Prodajna sila je grupa ljudi koju direktno unajmljuje poduze¢e da prodaje njegove proizvode i

usluge za njegov racun.

Naravno ne treba svako poduzece imati distribucijski kanal no uvelike moze pomo¢i u smanjivanju
troSkova i vremena potrebnog da proizvodi ili usluge stignu to potroSaca, odrzavanje stabilnih

zaliha, pruZanje povratnih informacija o trZistu, distribucija rizika itd.

MozZe se primjetiti kako u kanalima distribucije nije naveden dropshipper. Kada se govori o
dropshippingu odnosno dropshipper-u, radi se o osobi/preprodavacu/trgoveu koji oglaSava
proizvode proizvodaca, izraCunava marzu (prodajna cijena dropshippera umanjena za nabavnu
cijenu od proizvodaca) i prodaje kupcima. Tijek proizvoda ide od proizvodaca preko dropshipper-
a do krajnjeg potrosaca. Obje strane bivaju zadovoljne jer je proizvodac¢ prodao proizvode

dropshipperu po Zeljenoj cijeni a dropshipper je prodao proizvode kupcima po Zeljenoj cijeni.
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2.2. Tradicionalni oblik poslovanja

2.2.1. Zapoc¢imanje tradicionalnog oblika poslovanja

Pokretanje vlastitog poslovanja je ozbiljan korak u Zivotu svake osobe i kao takvoga ga treba i
tretirati. Negativne posljedice koje pokretanje neuspjeSnog poslovanja moze ostaviti na pojedinca

su nevjerojatne, tolike da se neki nikada za svoga zivota ne oporave.

Za uspjesno otvaranje poslovanja nije vazno samo imati ideju i financijska sredstva. Mark Twain
je jednom rekao ,,pronadi posao koji volis raditi i nikada neces trebati raditi niti jedan dan u svome
Zivotu“. Strast, odricanje, vjera u sebe, znanje, poznanstva i veze, spremnost za tezak rad i zrtvu

samo su neke od karakteristika koje je potrebno imati.

Ako se za primjer uzme jedna prosjecna osoba koja planira otvoriti vlastito poslovanje u kojem
planira proizvodnju i prodaju proizvoda. Sto je potrebno uraditi da bi se poslovanje realiziralo?
Osim spomenute ideje i financijskih sredstava vazno je imati proizvodni pogon. Proizvode s ne¢im
treba proizvoditi. Tome sluze repromaterijali i ugovori s raznoraznim dobavljac¢ima kako bi se

proizvoditi jer smatra da to nije isplativo ve¢ proizvodnju prepusti treCem licu?

U svakom slucaju vazno je posjedovati skladiSte. Mozda u pocetku vlastita garaza moze posluziti
kao dostatno skladiste ali kako vrijeme ide, pod pretpostavkom da je poslovanje isplativo,

proizvodnja se povec¢ava a samim tim i raste potreba za skladistem veceg kapaciteta. Vece skladiSte

Potrebno je zaposliti ljude koji ¢e obavljati posao.

Proizvedene proizvode a koji su naruéeni treba transportirati do kurira koji ¢e dalje slati kupcima.
Dakle moraju postojati ljudi koji ¢e vrsiti transport. Prica je kompleksna a sve iziskuje novac i sve

iziskuje vrijeme.
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2.2.2. Prednosti i nedostaci tradicionalnog modela distribucije

Da se nadoveze na pricu povise. Kod tradicionalnog oblika distribucije i poslovanja, vlasnik mora
posjedovati skladiste ili pak fizicku trgovinu u koje posprema proizvode koji su ili samostalno
proizvedeni u vlastitom proizvodnom pogonu ili su proizvedeni od strane tre¢eg lica s kojim se
sklopilo ugovor i potom distribuirani u skladiSte koje posjeduje vlasnik. Ukoliko se radi o ve¢em
skladiStu; to kosta jer taj prostor treba izgraditi a radi se o troSku kakvog je teSko dugoroc¢no
procijeniti jer se nikad ne zna koliko proizvoda i1 koliko vrsta proizvoda ¢e se prodavati u

buduénosti; treba platiti viSe radnika, transport robe s lokacije na lokaciju, odrzavanje i sl.

Koje su onda prednosti i nedostaci tradicionalnog odnosno klasi¢nog oblika

distribucije/poslovanja?

Pritom jedna mala digresija, pojam ,,outsourcing* ¢e biti spomenut nekoliko puta. Pod tim pojmom
misli se najam kompanije ,,Y* od strane kompanije ,,X* zato $to kompanija ,,Y* mozZe efikasnije i

efektivnije obavljati aktivnosti kompanije ,, X"

Krenuti ¢e se s prednostima vlastitog proizvodnog pogona koje su izmedu ostaloga sljedece:

e Laka komunikacija — vlastiti proizvodni pogon eliminira potencijalne jezi¢ne barijere i
vremenske zone ukoliko je proizvodnja ,,outsource-ana* poslovanju u drugoj drzavi.

e Brzina odgovora na zahtjeve trzista — vlastiti proizvodni pogon omogucuje promjene ,,real
time* Sto najam proizvodnog pogona ne nudi zbog kasnjenja informacija.

e Moze biti jeftinije naspram ,,outsource-ane* proizvodnje — vlastiti proizvodni pogon moze
imati niZe troskove jer je manje subjekata izmedu vlasnika 1 gotovog proizvoda.

e Brza testiranja — vlastiti proizvodni pogon nudi moguc¢nost brze proizvodnje testnih
primjeraka i ukoliko ne udovoljavaju zahtjevima, novih inaéica proizvoda.

e Laka kastomizacija — vlastiti proizvodni pogon nudi lake kastomizacije proizvoda za svoje
kupce Sto nije lako ukoliko je proizvodnja ,,outsource-ana‘“.

e Sigurnost — vlastiti proizvodni pogon znaci da su proizvedeni proizvodi vasi naspram

»outsource-anja* kada proizvod prolazi kroz mnoge ruke prije nego li dode do vas.
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Nedostaci vlastitog proizvodnog pogona su izmedu ostaloga sljedeci:

Ovisnost o prodaji — da bi se proizvodilo potrebno je imati narudzbe kupaca. Ukoliko
prodaja nije stabilna onda troSkovi kontinuiranog pokretanja i zatvaranja proizvodnog
procesa oteZavaju posao.

TroSak operativnog rada — nadnice zaposlenika koji rade u proizvodnom pogonu

Administrativne uloge — prac¢enje rada zaposlenika, trening, briga o opremi,...

Prednosti ,,outsourcing-a“ proizvodnje tre¢im licima su izmedu ostaloga sljedece:

Nizi troSkovi rada — manje radne snage jer ne postoji vlastiti proizvodni pogon u kojem je
potrebno raditi ¢ime se Steti novac.

Fokus na druge aspekte poslovanja — proizvodnja i proizvodni pogon znaju stvarati velike
probleme ( npr. kvarovi opreme) pa ,,outsource-anjem* proizvodnja vise nije briga vlasnika
i samim tim se moZe fokusirati na druge bitnije aspekte poslovanja.

Potencijalno kvalitetnije inoviranje — ukoliko se izabere takav poslovni partner, on moze
pruziti moguénosti za dizajn 1 razvoj proizvoda kakav vi niste u moguénosti bili dizajnirati
i razviti.

Potencijalno bolja podrSka udovoljavanju potraznje — u vlastitom proizvodnom pogonu
nije fokus samo na proizvodnji ve¢ izmedu ostaloga i na nabavi resursa za proizvodnju.
Sto ako vlasnik tesko pribavlja resurse zbog raznoraznih razloga zbog ega proizvodnja

pati, potraznja se ne zadovoljava a profiti nisu koliki bi mogli biti.
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Nedostaci ,,outsourcing-a“ proizvodnje tre¢im licima su izmedu ostaloga sljedeci:

Nedostatak kontrole — ukoliko netko od zaposlenika ne nadzire proizvodnju koju obavlja
tre¢a strana postoji vjerojatnost da proizvodi budu inferiorne kvalitete. Ukoliko se
navedeno ispostavi tocno, pitanje je kada ¢e vlasnik za to saznati? Potrebno je odredeno
vrijeme da se proizvodi proizvedu i isporuce vlasniku.

Komunikacijski problemi — Jezi¢ne barijere i vremenske zone.

Ugrozavanje reputacije u mati¢noj drzavi — pojaviti ¢e se nezadovoljstvo zasto strani ljudi
proizvode proizvode kada iste mogu proizvoditi domaci ljudi i tako se smanjuje
nezaposlenost Sto doprinosi boljitku gradana. Takoder javlja se sumnja u kvalitetu

proizvoda jer istocna trziSta nisu pretjerano poznata po kvalitetnim proizvodima.

Tu prici nije kraj. Napomenuto je ma kakav god oblik vlasnik odlucio prakticirati, ili vlastitu

proizvodnju (in house manufacturing) ili prepustanje proizvode trecoj strani (manufacturing

outsourcing) potrebno je imati skladiSte. Dvije su opcije, ili kupnja/izgradnja vlastitog skladista ili

najam skladi$ta. Svaka od opcija ima svoje prenosti i nedostatke koji ée takoder biti navedeni®?.

Prednosti vlastitog skladista:

Fleksibilnost — sve promjene koje vlasnik zeli napraviti moze bez ikakvih problema Sto
nije slucaj ukoliko skladiste iznajmljuje jer vlasnik tog skladiSta mozda promjene nece
dozvoliti ( npr. ProSitenje skladista, renoviranje,...)

Stabilnost — financijsko planiranje je lakSe naspram najma gdje najamnina varira iz godine
u godine i teSko je planirati.

Kontrola — vlasnik ima konstantni uvid u stanje na skladi$tu i manja je vjerojatnost da ¢e

proizvod biti nedostupan (,,out of stock*).

1 https://www.macrack.com.au/buying-vs-renting-a-warehouse-the-pros-cons/
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Kapital — skladiSte je kapital kao i stambeno imanje i ono moze rasti u vrijednosti. Kako

vrijednost raste moZze se koristiti kao zajmovni kapital ili biti prodano.

Procesiranje narudzbi je brzo — proizvodi su ¢esto spremni za isporuku ¢im je narudzba

zaprimljena

Nedostaci vlastitog skladista:

Visoki troskovi u startu — Izgradnja skladista sa sobom vuce visoke troskove u startu jer je
potrebno kupiti zemljiSte na kojem ¢e se graditi, gradevinski materijal 1 unajmiti radnike.
Sto se ti¢e kupnje skladista, mogu¢i su visoki depoziti koje je potrebno platiti unaprijed a
koji mogu nastetiti poslovanju u tom trenutku.

Troskovi odrZavanja skladista

Raznorazni potencijalni problemi — ukoliko se pojave predstavljaju dodatni troSak za

vlasnika.

Prednosti najma skladista:

Mnogobrojne opcije — viSe je skladista koja se mogu iznajmiti nego kupiti pa su i opcije
pronalaska skladista koje udovoljava zahtjevima vlasnika vece.

Fleksibilnost — lako se migrirati na novo skladiste ukoliko poslovanje napreduje.
Nepostojanje troskova odrZzavanja — odrZavanje nije vas posao ve¢ posao vlasnika samog

skladista koje se iznajmljuje.
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Nedostaci najma skladista:

Variraju¢e najamnine — financijsko planiranje je oteZano jer se nikada ne zna kakve ¢e biti
cijene

Prekid dogovora s vilasnikom skladista — ukoliko vlasnik skladista zatrazi vas odlazak
postavlja se pitanje moze li se nac¢i drugo skladiSte koje odgovara zahtjevima vlasnika i
poslovanja.

Manjak kontrole — kona¢nu rije¢ ima vlasnik skladiSta a ne primjerice vi.

Autor ovog rada zaklju¢no izdvaja nedostatke koji dosada nisu navedeni i koji nisu niSta manje

vazni:

nepovoljni investicijski krediti za izgradnju i odrZavanje pogona i/ili skladista

vremenske nepogode koje mogu uzrokovati Stetu

epidemije/pandemije koje onespobljavaju poslovanje kao §to je slu¢aj sada sa COVID-19
ne postoji garant da ¢e se sva roba u skladistu i prodati (pad vrijednosti proizvoda)
likvidnost firme i nemoguénost podmirivanja obveza

kvarovi na strojevima

sabotaZe i malverzacije zaposlenika

nepropisno rukovanje s proizvodima $to moze rezultirati oste¢enjima a takav proizvod nije
za prodaju

nepovoljna lokacija tvornice

ovisnost o tre¢im licima (opskrba elekt. energijom, internetom,...)

Strajkovi zaposlenika

sudski sporovi ako se krediti ne mogu vratiti ili place isplacivati i svi dodatni troskovi koje

sudski sporovi nose itd.
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2.3. Uvod u dropshipping

Prethodno su navedene prednosti i nedostaci tradicionalne metode poslovanja odnosno

distribucije. Postavlja se pitanje kako se u ¢itavu ovu pricu uklapa pojam dropshipping-a?
Dropshipping za pocetak je najjednostavnije re¢eno metoda zarade na internetu.

Potencijalni problemi s kakvima se netko tko planira otvoriti poslovanje moze susresti su toliki da
se mnogi nikada i ne usude za svoga Zivota pokrenuti Zeljeni oblik poslovanja; odnosno takav tip

poslovanja koji izmedu ostaloga ukljucuje proizvodnju i skladiStenje.

Dropshipping kao oblik distribucije rjeSava apsolutno sve probleme koje posjedovanje
proizvodnog pogona i skladiSta mogu donijeti vlasniku poslovanja. Kako? Odgovor je vrlo
jednostavan. Dropshipping-om se u potpunosti zaobilaze aktivnosti proizvodnje i skladiStenja pa
adekvatno tome takoder cuvanja, pakiranja i isporuke proizvoda jer te radnje ne obavlja osoba koja
se bavi dropshipping-om tj. dropshipper, te aktivnosti obavlja poduze¢e od kojih dropshipper

narucuje proizvode.

Povise je prilikom opisivanja prednosti i nedostataka u viSe navrata naveden i pojam outsourcing

no jesu li to zapravo isti pojmovi ili ne i koja je razlika ukoliko nisu isti?

Definicija ,,outsourcing-a“ je napomenuta povise no ovdje ¢e biti ponovljena. Radi se o se najmu
kompanije ,,Y* od strane kompanije ,,X* zato $to kompanija ,,Y* moze efikasnije i efektivnije
obavljati aktivnosti kompanije ,,X“. Time kompanija ,,X* Stedi na novcu i vremenu jer se nije
upustila u aktivnosti koje nisu za nju a kompanija ,,Y* koja je unajmljena ima od kompanije ,,X*

novc¢ane koristi.

Dropshipping-om se zapravo ,,outsource-a“ proizvodnja i skladistenje tako da se moze reéi da je

outsourcing (s obzirom na koncept dropshipping-a) sadrzan u samome dropshipping-u.

Ali ovdje mora biti razjaSnjena jedna vrlo bitna stvar koja utjeCe na daljnje formiranje i
razumijevanje rada. Dropshipping nije zapravo metoda koju primjenjuju kompanije, outsourcing

je metoda koju primjenjuju kompanije a dropshipping je metoda zarade na internetu.
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Sve je pocelo jos tamo 2006. godine razvojem kineskih e-commerce tvrtki poput AlExpress-a*2,
Oni tada malo pametniji i mudriji su uvidjeli moguénost za velikom zaradom tako $to bi na svojim
web stranicama oglasavali proizvode koji se prodaju na AliExpress-u i dodavali marzu kako bi
visestruko vise zaradili. Potom, kada bi tadasnji dropshipper-i zaprimili narudzbe od svojih
kupaca, oni bi posjetili web stranicu AliExpress-a, naruéili proizvode koje su od dropshipper-a
narucili kupci i1 kao adresu dostave nebi stavljali svoju adresu ve¢ adresu kupca. Na taj nacin
dropshipperi su vrlo mudro prodavali proizvode koje su oglasavali kao svoje mada to nisu njihovi
proizvodi. Dapace, te proizvode koje prodaju, dropshipper-i nikada nisu ni vidjeli niti opipali i tu

se vrac¢a na onu pricu o proizvodnji i skladiStenju.

Dropshipperi niti su proizvodili, niti su skladistili niti su pakirali i isporucivali proizvode. Sve te
aktivnosti radile su kompanije na AliExpress-u i to je funkcioniralo tada i funkcionira i sada iz
jednog jednostavnog razloga. Prodavaci na AliExpress-u prodaju proizvode po cijeni po kojoj Zele
prodavati a dropshipper-i prodaju iste proizvode po cijeni po kojoj oni Zele prodavati i obje strane

su zadovoljne.

Postavlja se pitanje, pa zasto se onda prodavaci na AliExpress-u ne sluze dropshipping-om i sami
prodaju svoje proizvode po cijenama po kojima te iste proizvode prodaju dropshipper-i? Odgovor

na to pitanje lezi u oglasavanju.

OglaSavanje je temelj uspjesnog funkcioniranja dropshipping poslovanja. Bez oglasavanja kupci
apsolutno nikada nebi ¢uli za dropshipper-e i njihove web stranice. No, oglasavanje je izuzetno
skupo. Dropshipper je ¢esto pojedinac, dakle, jedna osoba koja Zeli zaraditi na internetu. Prodavaci
na AliExpressu (i ostalim slicnim stranicama) mogu biti kompanije s tko zna kolikim brojem
zaposlenika. Takvi prodavaci jako malo troSe na oglaSavanje jer imaju drugih izuzetno visokih
troSkova a dropshipper koji je pojedinac mora toliko trositi na oglasavanje da je taj trosak Cesto
veci od troska oglasavanja ¢itave kompanije! Uistinu fascinantno zvuci na prvi pogled. No tako
mora biti jer bez oglaSavanja dropshipper bi se izgubio u moru drugih dropshipper-a i bio bi u

velikim gubitcima a nista nije savrseno pa tako ni dropshipping.

12 https://www.aliexpress.com/
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2.4. Zapocimanje dropshipping poslovanja

Nijedno poslovanje nema garant uspjesnosti i to je nuzno naglasiti. Velika veéina onih koji se
upustaju u ovakav oblik poslovanja prekidaju u samome pocetku. Nije problem registriati domenu
niti napraviti web stranicu. Dapace, za kreirati web stranicu nije uopcée potrebno posjedovati znanje
iz web programiranja. Problem je selekcija proizvoda koji ¢e se prodavati i trosak oglasavanja istih

proizvoda.

Ipak, ma koliko god troSenje novca na oglaSavanje bilo obvezno, s obzirom na prirodu
dropshipping poslovanja, ve¢i naglasak se stavlja na uloZeno vrijeme naspram ulozenog novca a

razlozi za to su sljedeci:

1. Dodatno utroSenim vremenom na istraZivanje bolje se upoznaje s trziStem na kojem se Zeli
djelovati i s potroSacima.

2. 1z navedenog proizlazi i bolje donoSenje odluka.

3. Vise uloZenog truda u istrazivanje znac¢i manje greSaka i manje nepotrebno utroSenog
novca.

4. Razvijanje ,,skillset-a* koji moze samo pomo¢i neovisno o ¢emu se radi.

Ulozeno vrijeme je od iznimnog znacaja, no posjedovanje pocetnog kapitala za uopce pokretanje
poslovanja je nuzno. O kojoj svoti novca se radi ovisi kakvu e-commerce platformu odaberete
(najpopularniji primjer je Shopify®) i kome i koliko dugo Zelite targetiranim kupcima prikazivati

oglase.

13 https://www.shopify.com/
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2.4.1. Definiranje proizvoda za prodaju

Nakon §to su definirani predzahtjevi koje je nuzno odnosno pozeljno izvrsiti a osoba ih prihvaca
krece se u realizaciju poslovanja. Prvo je potrebno odrediti s kojim proizvodima ¢e dropshipper
poslovati. Naime, u slu¢aju dropshippinga Cesto se ne moze prodavati ono Sto se zeli jer je

konkurencija prejaka.

Proizvodi koji se generalno prodaju su proizvodi iz drZzave gdje je radna snaga jeftinija pa su samim
tim 1 proizvodi koji se prodaju jeftiniji i ostaje vec¢i prostor za profitnu marzu. Onaj tko misli da
moze prodavati kineske ,,no-name* mobitele na trziStu gdje vladaju Huawei, Samsung i Apple i

ocekivati uspjesno poslovanje odnosno pristojnu zaradu grdno se vara.

Proizvodi bi pozeljno trebali biti jeftini a opet da potraznja za njima postoji. Primjeri takvih
proizvoda su danas aktualne respiratorske N95 maske i sredstva za dezinfekciju ruku. Od ostalih
proizvoda nevezanih za COVID-19 krizu tu su dzepni prevodioci, magnetski punjaci (magnetski
nastavci za USB-C/D, Thunderbolt tipove, dakle sve u jednom), mini klima uredaji, mini usisavaci,
bezi¢ni punjaci, drzac¢i mobitela u autu, maske za mobitele, pojasi za korekciju drzanja i mnogi

drugi®4.

14 https://vww.cloudways.com/blog/best-dropshipping-products/
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2.4.2. Registracija domene

Nakon definiranja proizvoda kreée se u realizaciju webshopa na zeljenoj e-commerce platformi.
No, kako bi se posjedovao vlastiti webshop potrebna je internetska domena! Ime domene je ime
web stranice i pomoc¢u domene se nekoga identificira na internetu. Domena moze biti kombinacija

brojeva i slova i uvijek zavrSava s ekstenzijom poput ,,.com®.

Sve domene se nalaze na DNS-u (Domain Name System-u) te ne mogu postojati dvije domene s

istim imenom u svijetu. Domena se moze registrirati na mnogo Web stranica poput Domain.com,

GoDaddy.com, Namecheap.com, Register.com i brojnim drugim. Trgovina domenama postoji i
zna biti unosan posao. Funkcionira na principu gdje neka osoba registrira domenu za kojom smatra
da ¢e u buduénosti biti potraznje. Ukoliko se pojavi netko tko treba domenu ba$ tog imena,
preostaju mu/joj dvije opcije. Prva opcija je platiti trazenu cijenu za otkup imena domene Sto zna

biti izuzetno skupo. Druga opcija je traZiti ili smisliti domenu drugog imena.

Tesko je ocekivati da ¢e se moci pronaci ,,poznatija“ domena a da ve¢ nije registrirana tako da ¢e

Cesto biti potrebno improvizirati.

Domena se ne moze zapravo jednokratko kupiti, ona se iznajmljuje na odredeno vrijeme (par
mjeseci, par godina,...) Cijena najma vlastite domene varira, no zna izonositi od 10 do 25$ godisnje

na navedenim servisima povise koji pruzaju takve usluge.
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2.4.3. Realizacija webshopa

Registriranjem domene krece se u realizaciju webshopa. E-commerce platforme veé nude
template-ove svojim korisnicima pa sama izrada webshopa nije problem niti dodavanje Zeljenih

proizvoda.

Sto se ti¢e na¢ina placanja webshop-a, Paypal savrieno funkcionira no postoji jedan problem.
Paypal mozda jeste miljenik mnogih internet korisnika ali istraZzivanja pokazuju da velika ve¢ina
ljudi i dalje kod kupnje preferira kartice i ru¢no unoSenje podataka sa kartice u prikazana polja
nakon §to je kliknut ,,checkout® u kosarici proizvoda. Integriranje kartiénog nacina poslovanja u
Shopify webshop nazalost nije mogu¢ u svim drzavama (pa niti u Hrvatskoj) ukoliko vlasnik ne
posjeduje legitimni poslovni entitet poput LLC-a ( Limited Liability Company) ve¢ kupci nakon
Sto kliknu ,,checkout™ dobivaju novi prozor¢i¢ na novoj web stranici gdje trebaju unijeti podatke s

kartice.

Ovdje se radi o Payment Gateway integraciji odnosno 3rd party nacinu placanja. Ovo je problem
koji odvraca mnoge od kupnje od dropshipper-a jer kupci jednostavno ne vjeruju novootvorenom
prozorc¢icu u internetskom pregledniku za unos karti¢nih podataka; smatraju da njihova sigurnost
moze biti kompromitirana jer su navikli da se podaci za naplatu nalaze na stranici (domeni) odakle
1 narucuju Sto zele stoga odustaju od finaliziranja narudzbe ¢ime se propusta prilika za zaradom

dropshipper-a.

Registracija LLC-a naravno kosta, u SAD-u je to otprilike 1000$ godisSnje (varira). Ali zasto bi
netko Zelio otvoriti LLC baS u SAD-u?

Jednostavno, osoba koja se bavi dropshippingom se fokusira na internacionalno trziste i stvara se
imidz globalne tvrtke a SAD ima i iznimnu reputaciju a ima i kupce i spada u drzave koje najvise
koriste karti¢ni oblik pla¢anja ( tj.,,cash-less”). LLC nudi odredene porezne pogodnosti tj. Nema
poreza na prihod za tvrtke u Delaware-u ili New Yorku ako se posao radi u drugoj drZavi ali pritom
mora postojati ,,inter-company services agreement. SAD se tumaci kao zemlja snova za startup-

ove, nizi troskovi i brza birokracija®®.

15 https://medium.com/@Iluka.abrus/savjeti-i-iskustva-otvaranja-tvrtke-u-usa-277332c97f30
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2.4.4. OglaSavanje

Oglasavanje je vazno jer je to nacin komunikacije s kupcima i onima koji to mogu postati.
Marketing je oduvijek bio jedno od najvaZznijih oruda u borbi s konkurencijom u svrhu privlacenja
i zadrzavanja kupaca. OglaSavanjem dajete do znanja potencijalnim kupcima da postojite i da
prodajete nesto Sto bi ih moglo interesirati, neovisno radi li se 0 nuznom dobru ili usluzi ili

primjerice luksuznom dobru ili usluzi.
Ciljevi oglaSavanja u kontekstu dropshipping-a su sljedeci:

e Poticanje na isprobavanje proizvoda — Oglasavanjem se privla¢i nove kupce na kupnju
reklamiranog proizvoda, istraze webshop te eventualno kupe jos proizvoda

e Kontinuitet — Ukoliko se radi o potrosnom dobru, zeli se zadrzati te kupce

Pogadanjem one grupe potencijalnih kupaca ¢ije preferencije odgovaraju proizvodima koje
dropshipper prodaje znatno se uvecava vjerojatnost da ¢e ti proizvodi biti u konacnici kupljeni. Na
koje nacine je moguce targetirati kupce, kako to napraviti i koliko to kosta ¢e biti objaSnjeno u

nastavku.
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Tipovi oglasavanja koje dropshipper moze iskoristiti u svrhu targetiranja kupaca su sljedece:

DRUSTVENE MREZE

Na internetu trenutno postoji mnogo drustvenih mreza svaka sa svojim posebnim karakteristikama
zbog kojih se isticu. Vazno je kao poduzetnik prepoznati vaznost druStvenih mreza u kontekstu
ostvarivanja poslovnih ciljeva. 78% malih poduzeca koristi drustvene mreze za privlacenje kupaca,
33% kupaca isticu druStvene mreze kao oblik komunikacije preko kojih su se upoznali s
proizvodima i uslugama®®. U nastavku ée biti navedene drustvene mreZe koje se najéesée koriste

u svrhu dropshipping poslovanja te ¢e biti objaSnjeno kako se oglasavanje provodi.

FACEBOOKY

| dalje najpopularnija drustvena mreza koja od srpnja broji preko 2,3 mlrd. aktivnih korisnika®®.
Upravo zbog svoje veli¢ine Facebook predstavlja i najbolji izbor kada je u pitanju oglasavanje
odnosno targetiranje kupaca. Facebook prati koje stranice posjeCujete, S$to ,lajkate i gdje
komentirate 1 time vas targetira placenim reklamama temeljene na vasSim preferencijama.
Facebook reklame su mocan alat kojeg koriste svi dropshipperi kako bi se istaknuli od
konkurencije. Naravno, reklama mora biti pametno i kreativno osmisljena od strane dropshippera
u protivnom ¢e korisnik u vecini slucajeva samo ,,scroll-ati* dolje, reklama nece biti primjecena,
adekvatno tome nece se otvoriti njen sadrzaj a novac koji je plaen Facebook-u za reklamu ¢e biti

uzalud bacen a profit nece biti ostvaren.

Slijede¢i marketinSke principe i psihologiju boja u kontekstu dropshipping-a, reklama bi trebala
sugerirati ili urgentnost poput crvene, pouzdanost poput plave, mo¢ i prirodu poput zelene,

optimizam poput narancaste i zute, autoritativnost, snagu i stabilnost poput crne, sigurnost poput

16 https://www.growthgurus.com/blog/business-brand-need-understand-importance-social-media/

17 https://vww.facebook.com/

18 https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-ranked-by-number-of-users/
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bijele i sI'®. Kombinacija boja i kratkih tekstualnih poruka koje imaju svoju teZinu ée privuéi

znatno vise potencijalnih kupaca.

Dolazi se do iduceg pitanja; Koliko to sve kosta? SreCom Facebook nema fiksne cijene veé
korisnik odreduje budZzet a rezultati ¢e biti postignuti sa bilo koliko uloZenih novaca, no naravno,
vise ulozenih novaca znaci da ¢e se poruka prikazivati vremenski duze i da ée targetirati viSe
korisnika. Postoji ukupni budzet, dnevni budZzet i ,,Lifetime* budZet. Ukupni budZet znaci ukoliko
korisnik uplati 25%, Facebook ¢e prikaziti reklamu dok se tih 25$ iz budzeta ne potrosi. S druge
strane, dnevni budzet je prosjec¢no koliko ¢e korisnik potrositi dnevno za reklame; znaci ukoliko
korisnik odredi dnevnih reklama u vrijednosti od 5% i odluci prikazivati reklamu 5 dana, Facebook
ée naplatiti 259 na kraju petog dana?. Lifetime budzetom korisnik specificira rok tokom kojeg ée
Facebook potrositi novac na vase reklame, primjerice od 10.10.2020 do 10.12.2020. potrositi
3000kn!

19 https://smallbiztrends.com/2014/06/psychology-of-colors.html

20 https://www.facebook.com/business/learn/lessons/how-to-set-a-facebook-ad-budget
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Budget & Schedule
Define how much you'd like to spend, and when you'd like your ads to appear.

Auction Predictable Reach and Frequency

Budget @ | pajly Budget: | $11.00
$11.00 USD

Actual ameount spent daily may vary. @

Schedule @ + Runmy ad set continuously starting today

Set a start and end date

You'll spend no more than $77.00 per week.

Show Advanced Options =

Slika 1: Primjer kreiranja budZeta za FB reklamu (dnevni budzet)

Izvor: https://www.facebook.com/business/ads/pricing
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INSTAGRAM?!

Sesta najpopularnija drustvena mreza s oko milijardu aktivnih korisnika?. Instagram se bazira oko
tzv. ,storija* i slika. Cesto se kaZe kako ,,slika govori vise od tisuéu rije¢i*. Upravo na tom principu
je zasnovano oglasavanje putem Instagrama. No ono je bitno drugacije od Facebook-a iako
Facebook kontrolira Instagram. Kako bi se oglaSavalo putem Instagrama potrebno je da ili
dropshipper posjeduje bazu fanova ili da neka druga osoba posjeduje bazu fanova (Instagram

»influencer®) i preko te osobe oglaSavati vlastitu stranicu.

Tesko je za ocekivati da dropshipper ve¢ posjeduje svoju Instagram stranicu/profil sa nekoliko
desetaka ili stotina tisu¢a obozavatelja pa dropshipperi redovito plac¢aju odredenu svotu novca
poznatijima a oni zauzvrat objave Instagram ,,Story“ s reklamom koju dropshipper Zeli. Fiksne
cijene naravno da nema, ona varira u ovisnosti koliko obozavatelja navedena osoba posjeduje |

koliko je spremna na oglaSavanje drugih dropshipper-a.

YOUTUBE?

Druga najpopularnija drustvena mreza sa oko 2 milijarde aktivnih korisnika?*. Dropshipper moze
kreirati video reklamu koju poznati Youtuber mozZe staviti ispred svog videa (Pre-roll reklama) i
time targetirati pretplatnike i gledatelje tog kanala prije nego video uopée zapocme. Cijena i ovdje
varira i ovisi o broju pretplatnika Youtube-ra i koliko je osoba spremna na oglaSavanje drugih

dropshipper-a.

21 https://www.instagram.com/?hl=en

22 https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-ranked-by-number-of-users/

2 https://www.youtube.com/

24 https://www.statista.com/statistics/272014/global-social-networks-ranked-by-number-of-users/
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PAY PER CLICK

Pay per click model funkcionira po principu broj klikova x cijena po kliku =
Trosak reklame. Najpoznatiji internetski pretraziva¢ je Google. Putem Google-a moze se
reklamirati svoj webshop tako Google prikazuje va$ oglas na vrhu stranice a da mu prethodno
platite putem Google Ads oglasavacke platforme?. U nastavku je prikazan primjer kako izgleda
rezultat pretrazivanja pojma ,,dropshipping®; znak se pojavljuje ispred domene sugeriraju¢i da

se radi o plac¢enoj reklami. Tek ispod reklama se prikazuje sadrzaj koji je pretrazivan od strane
korisnika.

Google dropshipping v Q

2 Al () Images [ videos B News 8 Maps i More Settings  Tools

About 195,000,000 results (067 seconds)

Drop Shipper Business | Start a 14 Day Free Trial Now.

wiwishopify.coms «

Quick & Easy Setup - Everything You Need To Start Selling Online Today. Accept Credit Cards . .

Full Blogging Flatfiorm. Mabile Commerce Ready, S50 Certificate. Drop Shipping Integration DI'Op shlpplng <
99.89% Average Uptime. Fraud Prevention. Unlimited 24/7 Support

wanr bighLly eu’ = Drop shipping is a supply chain management method in which the
vodeti dobavijal u Europi vi prodajete, mi isporutujema. PridruZite sel Tisuce proizvoda. retailer does not keep goods in stock but instead transfers the
Dostava pod vasim brandom. Stotine kategorija. B28 veleprodaja. Vodeti dobavijac u Europi custamer orders and shipment details to either the manufacturer,
Usluge: 360°Dropshipping Trgovine, Usluga Drepshipping, Whunske robne marke another retaller, or  wholesaler, who then ships the goods directty
See Complete Catalogue - Become Distributor to the customer. Wikipedia

Feedback

Heard About Dropshipping | But Never Tried AliDropship?
wian alidropship comf =
Get a money making dropshipping store built for you! One-time payment, no manthly fees...

The #1 Dropship Tool | HotProducts.io | Daily New Products
wiwihotproducts Johotiproducts «
Trusted By Over 2500 Dropshippers Al Over The Waorld. New Products Added Daily. The

Slika 2: Primjer Pay Per Click reklama putem Google pretraZivaca

Izvor: Autorsko pretrazivanje

2 https://ads.google.com/home/
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SEO - Search Engine Optimization

SEO je umjetnost rangiranja web stranice visoko u rezultatima pretrazivanja?. Kao dropshipper,
zeli se uz Sto manje troSka maksimizirati vidljivost stranice potencijalnim kupcima u rezultatima
pretraZzivanja a da to nije samo putem Google Ads-a, druStvenih mreza ili placanja drugome na

optimizaciju stranice umjesto dropshipper-a.

Google Analytics?” je ovdje veliki prijatelj jer omogucava prikaz svih kanala koji su usmjerili
promet prema odredenoj web stranici; nebitno radi li se o pla¢enim reklamama Google-u, putem
drustvenih mreZa ili putem regularnog pretraZivanja interneta. I ne samo koji su kanali preusmijerili
promet ve¢ i koliko su se korisnici prosje¢no zadrzali na stranici, odakle dolazi najve¢i profit i
koliko iznosi itd. Ovim putem se dobiva uvid u ono Sto radi a Sto ne, na Sto obratiti pozornost a Sto
zanemariti kako bi povrat na uloZeno bio $to veci. Poznavanjem analitike poslovanja, dropshipper
moze vizualno preurediti svoju web stranicu, proSiriti ponudu, optimizirati svoju web stranicu za
koriStenje na mobilnim verzijama $to je izuzetno vazno jer Google i to uzima u obzir prilikom

rangiranja stranica i sl.

Google se trudi prikazati svojim korisnicima u rezultatima pretraZivanja sadrZaj koji on smatra da
je najbolji za svoje korisnike, na dropshipper-u je zadatak da sadrzaj bude Sto kvalitetniji kako bi
Google to prepoznao. U protivnom, web stranica nece biti pri vrhu pretrazivanja, korisnici nece
imati priliku Kliknuti na link web stranice premda navedena stranica moZe sadrzavati proizvod koji

u potpunosti odgovara preferencijama kupca i gubi se prilika za zaradom.

26 https://neilpatel.com/what-is-seo/

27 https://analytics.google.com/analytics/web/
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2.5. Prednosti i nedostaci dropshipping modela distribucije

Dropshipping kao metoda distribucije ne zahtijeva posjedovanje proizvoda i upravo je to razlog

zbog ¢ega se pojedinci koji Zele zaraditi novac preferiraju dropshipping.

Nije potrebno posjedovanje proizvodnog pogona niti je potrebno posjedovanje skladista jer ove
zadatke obavlja proizvodac od kojeg dropshipper narucuje proizvode koje je od dropshipper-a
narucio kupac. Kako nema proizvodnje i skladisStenja tako nema ni troSka rada iz razloga $to je
dropshipper osim Sto je vlasnik svog poslovanja ujedno i jedini zaposlenik. Ukoliko dode do
kvarova u pogonu, ostec¢enja robe i imovine ili pak krade, to nije u domeni poslovanja dropshipper-
a i to nije njegova briga. Imajuci u vidu navedeno, moze se sa sigurno$¢u zakljuciti kako su barijere

ulasku u poslovanje znacajno niZze kod dropshipping metode naspram tradicionalne metode.

Jos$ jedna iznimna prednost koju dropshipping nudi je ta Sto dropshipper narucuje proizvode tek
onda kada je zaprimio narudzbu od kupca. Narucuje se to¢no onolika koli¢ina koja zadovoljava

potraznju, ni vise ni manje!

Naravno, dropshipping nije savrsen jer da jeste svi bi se s njime bavili. Nedostaci dropshipping
metode ocituju se u troskovima oglasavanja, troSkovima isporuke, ne poznavanja stanja zaliha

proizvodaca i kvalitete robe.

TroSkovi oglaSavanja znaju uistinu biti ogromni. S obzirom da se dropshipping-om ¢esto bavi
samo jedna osoba, svi troSkovi oglaSavanja padaju na tu osobu. OglaSavanje putem metoda
navedenih u ovom radu zna itekako kostati, samim tim §to se oglaSavati treba Cesto. Dropshipper
nema stvorenu reputaciju i jedini na¢in da potrosaci saznaju za webshop i proizvode dropshipper-

a su reklame.

Troskovi isporuke se znaju gomilati. U interesu je dropshippera da proizvode koje narucuje od
proizvodaca budu $to jeftiniji kako bi bilo $to vise mjesta za profitnu marzu. No ¢esto se najveci
moguci profit ne moze ostvariti jer su troskovi isporuke razli€iti s obzirom da proizvodi dolaze od
razliCitih proizvodaca s razlicitih lokacija. Naru¢ivanje proizvoda zna biti problemati¢no takoder
jer za svaku narudzbu kupca prema dropshipperu, dropshipper mora kreirati narudzbu prema
proizvodacu. Potom, dobiti potvrdu od proizvodaca da je proizvod dostupan, pri¢ekati na
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dobivanje ,tracking* broja proizvoda i onda proslijediti tracking broj kupcu kako bi kupac mogao

pratiti gdje se trenutno u svijetu posiljka nalazi.

S obzirom da dropshipper nema vlastito skladiste niti fizi¢ku trgovinu, nema uvid u zalihe. Ukoliko
zalihe proizvodaca nestanu u kljuénom trenutku, narudzba prema kupcu nece moci biti ispunjena

a kupac vjerojatno viSe nece kupovati kod istog dropshippera.

Sto ako kupac mora kontaktirati dropshippera o proizvodu kojeg mu je prodao? Dropshipper nema
sva potrebna znanja o proizvodu pa ¢e ponekad morati kontaktirati proizvodaca s upitom kupca

¢ime se vrijeme odgovora kupcu oduzuje a to narusava reputaciju dropshippera.

Kod dropshipping-a trguje se uglavnom robom koja je porijeklom iz drzava (najéesce Kina) gdje
je radna snaga jeftinija pa samim tim i proizvodi koji se prodaju su jeftiniji pa tako roba nije uvijek
1 najbolje kvalitete 1 vjerojatnost da je roba oStecena i/ili da pravilno ne funkcionira odnosno ne

ispunjava ocekivane zahtjeve kupca veca.
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3. MODELIRANJE POSLOVNIH PROCESA

3.1. Pojam modeliranja PP

Da bi se uopce krenulo sa pricom o modeliranju poslovnih procesa, potrebno je za pocetak

definirati §to je to uopce poslovni proces.

Poslovni proces nema jedinstvenu definiciju. Navesti ¢e se dvije definicije koje ¢e posluZiti u svrhu

razumijevanja.

Poslovni proces je povezani skup aktivnosti i odluka, koji se izvodi na vanjski poticaj radi
ostvarenja nekog mjerljivog cilja organizacije, traje odredeno vrijeme i trosi neke ulazne resurse

pretvarajuéi ih u specifi¢ne proizvode ili usluge od znadaja za kupca ili korisnika.?®

Poslovni proces opisuje ,,kako radimo ono Sto radimo* (Kathy A. Long, BPMG Conference,
2005.).

Nakon §to je definiran proces, moguce je definirati Sto je to modeliranje poslovnih procesa.
Modeliranje poslovnih procesa je nista drugo nego graficki prikaz poslovnih procesa. Modeliranje
procesa je kriticna komponenta efektivnog upravljanja poslovnim procesima (Business Process
Management). U konacnici daje uvid kako poslovni proces izgleda od pocetka do kraja a zbog

detaljnog prikaza moguce je prepoznati i ukloniti redudancije i neucinkovitosti.

Modeliranje se vrSi pomoc¢u alata za modeliranje poslovnih procesa primjenjuju¢i danas

najpopularniju medunarodnu normu za modeliranje poslovnih procesa, tzv. BPMN 2.0.

28 Modeliranje poslovnih procesa, Prof. Dr. Josip Brumec, 2011.
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3.2. BPMN

BPMN 2.0 odnosno Business Process Modelling Notation 2.0 je ,,medunarodna norma za
modeliranje poslovnih procesa kojom je propisana: graficka notacija za dijagram poslovnog
procesa (BPD) tj. Kolaboracijski dijagram te konverzaciju i1 koreografiju, formalni opisi grafickih

elemenata BPD-a i precizna znacenja grafickih elemenata BPD-a* (S. Brumec).

Broj ,,2.0* oznacava nista drugo nego verziju navedene norme. 2.0 nije najnovija verzija, najnovija
verzija u trenutku pisanja ovog rada jeste 2.0.2 aktualna od sije¢nja 2014. godine no 2.0. je daleko
najopseznija revizija BPMN-a odkad postoji te je i dan danas aktualna. Certificiranje BPMN-a se
odvija u OMG-a (Object Management Group)?°.

Zasto BPMN norma uopée postoji? Razlog za to je dobro opisao dr.sc. Slaven Brumec u svojim
predavanjima napisavsi da razni sudionici posla gledaju na isti poslovni proces iz razli¢itih
perspektiva i s druk¢ijih razina detaljnosti! Rezultat je da ¢e menadZeri proces modelirati na
opisnoj razini, poslovni analiticari ¢e proces modelirati na analitickoj razini a programeri ¢e proces

modelirati na izvrSnoj razini.

»,Cilj BPMN-a je razviti graficku notaciju za opis procesa dovoljno bogate semantike za

programere, a dovoljno jednostavnu za poslovne ljude!**

2 https://www.omg.org/index.htm

30 https://brumec.com.hr/blog/mpp-predavanja/

https://koris.hr
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3.2.1. Struktura BPMN-a

Uistinu je mnogo simbola koji sluze za graficki prikaz poslovnih procesa a koje definira norma
BPMN 2.0.S obzirom da ih je mnogo, samo oni koji ¢e biti koriSteni za modeliranje distribucijskog

procesa ¢e biti prikazani i objaSnjeni u nastavku.

Sto se ti¢e dogadaja (event) postoje tri vrste dogadaja koji ¢e se koristiti (lucidchart, n.d.):

O Pocetni dogadaj — onaj dogadaj koji je prouzrokovao pocetak procesa (trigger).
O Medudogadaj - svaki dogadaj koji se dogada nakon pocetnog i prije kraja zavrSnog

dogadaja.
O Zavrsni dogadaj — dogadaj gdje se proces u toj tocki u cjelosti zavrsio.

Sljedeci simbol je simbol aktivnosti (lucidchart, n.d.):

Simbol aktivnosti — temelj modeliranja procesa. Unutar simbola aktivnosti se

upisuje ono Sto se izvrSava. Osoba ,, X“ radi zadatak ,,Y*.
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BPMN skretnice koje razdvajaju i rekombiniraju procese (lucidchart, n.d.):

Ekskluzivni simbol — dijeli tok na jedan ili vise medusobno iskljuéivih puteva. Primjerice

&

kupac kupuje ili od dropshipper-a ili od proizvodaca. Nece istovremeno od obojice.

Paralelni simbol — razlikuje se od ostalih skretnica zato Sto nije ovisan o uvjetima ili
dogadajima. Sluzi za prikazivanje dva istodobna dogadaja. Primjerice, proizvodac

istovremeno i pakira proizvod i dogovara transport proizvoda.

Objekti spajanja (lucidchart, n.d.):

—————— Slijedni tok — povezuje objekte toka u pravilnom redoslijedu

Za kraj, tu su polja odnosno staze koje mogu biti okomite ili vodoravne i koje sluze za organiziranje
aktivnosti u razlicite kategorije (lucidchart, n.d.). U radu ¢e biti koriStena polja kako bi se jasno

diferenciralo koji dio procesa pripada proizvodacu, koji dropshipper-u a koji kupcu.

Pool

Lane
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3.3. Kreiranje modela distribucije pomo¢u BPMN alata

Slika 3: Distribucijski proces s aspekta proizvodaca, dropshipper-a i kupca

Izvor: Autorski rad uz pomo¢ knjige Modeliranje poslovnih procesa — Josip i Slaven Brumec

Na slici povise detaljno je u obliku dijagrama opisan distribucijski proces s aspekta triju igraca:
Proizvoda¢, dropshipper i kupac u alatu BPMN.Studio®!. U nastavku ¢e biti opisan distribucijski
proces i kakve veze dropshipping ima s istim.

Generalno gledaju¢i proces zapocinje tako S§to je na trziStu uocena potraZznja za odredenim
proizvodom. Proizvodac za pocetak razraduje ideju za proizvod, potom kreira projekt za proizvod
i definira pitanja poput kako ¢e proizvod izgledati, koja ¢e mu biti veli¢ina, koja ¢e mu biti namjena
i sl. Nakon definiranja osnovnih karakteristika proizvoda potrebno je nabaviti repromaterijal koji
¢e biti koriSten u proizvodnji proizvoda. Proizvod je potom nuZno testirati kako bi se uvidjelo
zadovoljava li proizvod kriterije proizvodaca; ukoliko zadovoljava krece se u serijsku proizvodnju
no ukoliko ne zadovoljava vraca se na fazu ideiziranja i krece se ispocCetka dok se ne dobije zeljeni
proizvod. Uze¢i u obzir sve troSkove takoder se definira cijena proizvoda. Nakon proizvodnje
proizvode je nuzno uskladistiti. Nakon skladiStenja tim zaduZen za to aZzurira Web stranicu putem
koje se proizvodi mogu naruciti a isti proizvod se oglasava kupcima na nacin na koji je planirano.
Prodaja s aspekta proizvodaca se vrsi na dva nacina gdje se oba nacina mogu i istovremeno

primjenjivati a to su maloprodaja i veleprodaja.

31 https://bpmn.studio/
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U sljedecoj fazi promatra se dropshipper i kupac. Dropshipper uo€ava potencijal proizvoda kojeg
proizvodac prodaje. Dropshipper potom mora ispuniti par zahtjeva prije nego li je uopée moguce
prodavati dropshipping metodom. Kao prvi korak bez kojeg se ne moze nijedna iduca aktivnost

ispuniti je registracija domene.

Domena se u pravilu registrira samo jednom a ne svaki put kada dropshipper zeli prodavati
proizvode osim ako dropshipper-u ne treba domena drugacijeg imena. Nakon registracije nove
domene ili koristenja postojece slijedi kreiranje webshop-a. Postoje raznorazne stranice koje veé
posjeduju tzv. ,template-ove* koji se mogu Kkoristiti i zbog ¢ega nije nuzno poznavati web
programiranje. Najpoznatija takva stranica je Shopify®2. Kreiranjem web stranice i dodavanjem
proizvoda koje dropshipper zeli prodavati je napravljena osnova za funkcioniranje poslovanja. No

slijedi ipak daleko najvazniji korak za svakog dropshipper-a a to je oglaSavanje.

Dropshipping je izuzetno dobio na popularnosti posljednjih godina i svaki dropshipper se od
brojnih drugih dropshipper-a treba istaknuti na par nacina: Imati unikatne proizvode koje ¢e
prodavati i imati opseznu marketinsku strategiju kako bi proizvod dospio do targetiranih kupaca.

Ukoliko nema, izgubiti ¢e se u ,,moru* drugih a posao ¢e biti neprofitabilan.

OglaSavanjem se proizvod prikazuje targetiranim kupcima. Kao i uvijek, svaka reklama ne mora
nuzno biti zamijecena, pogotovo dok listamo sadrzaj na Facebook-u, ¢esto se zna dogoditi da
reklame uopée i ne primjetimo iako su nam one prikazane. Ukoliko kupac nije primjetio reklamu
on nece ni kupiti Sto se nudi. Ukoliko je reklamu primjetio dolazi se do sljedeceg dogadaja u

dijagramu procesa a to je ,,Jeli kupac zainteresiran za oglas ili ne®.

Sada se u ovoj fazi postavljaju dva vazna pitanje o kojima ovisi ho¢e li kupac kupovati od
dropshipper-a ili direktno od proizvodaca. Prvo, zna li uopée kupac da se isti proizvod moze negdje
drugdje kupiti jeftinije? Ukoliko je odgovor na ovo pitanje potvrdan, kupac ¢e vrlo vjerojatno
kupovati direktno od proizvodaca jer cijena koju proizvoda¢ nudi je uvijek niZa od cijene koju
dropshipper nudi pa ¢e uz malo ,,guglanja* pronaéi i posjetiti web stranicu proizvodaca i odatle
naruciti proizvode i izvrsiti uplatu. Ukoliko odgovor nije potvrdan, vrlo vjerojatno ¢e kupovati od

dropshipper-a.

32 https://www.shopify.com/
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4. DISTRIBUCIJSKI RIZICI

4.1. Podjela rizika

Rizik je bilo kakav faktor koji moZe narusiti ili u potpunosti zaustaviti poslovanje. Upravljanje
rizikom je pak proces identificiranja, analize i kontroliranja prijetnji organizaciji ili pojedincu. U
kontekstu dropshipping-a ako proces modeliran u prethodnom poglavlju promatramo od samoga
pocetka do kraja, moguce je identificirati rizike za proizvodaca, dropshipper-a, prijevoznika

proizvoda i kupca

4.1.1. Rizici za proizvodaca

Kada je bilo pri¢e 0 negativnim stranama proizvodnje spomenute su i prijetnje koje mogu narusiti
odvijanje jednog proizvodnog procesa. Dropshipping- podrazumijeva trgovanje proizvodima koji
se proizvode prvenstveno u Kini odnosno drzavama gdje je radna snaga jeftinija kao i resursi koji
se koriste za proizvodnju postoji rizik da proizvod nece biti zadovoljavajuce kvalitete. Nebitno
proizvodi li se na veliko ili na malo odnosno radi li se o jeftinim ili skupocjenim dobrima, cilj je

proizvodaca da svaki proizvod zadovoljava sve standarde.

Osim navedenog, sami proizvodni pogoni kao i skladista nude sami po sebi vise rizika koji su bili
prethodno navedeni poput kvarova strojeva, ozljeda zaposlenika na radu, nepravilno rukovanje
proizvodima koji mogu uzrokovati ostecenja proizvoda da viSe nisu za prodaju, raznorazne
elementarne nepogode koje mogu oStetiti ili unistiti inventar itd. Postoji rizik i ne zadovoljavanja
potraznje jer proizvodaci iz Kine proizvode izuzetne koli¢ine proizvoda a za koje mozda nece biti

dovoljno potraznje te se isti onda prodavaju po sniZzenim cijenama ili u potpunosti odbacuju.
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4.1.2. Rizici za dropshipper-a

Rizik za dropshipper-a primarno se o¢ituje u potencijalnog neprofitabilnom poslovanju. Naime,
dropshipper treba kao prvo prodavati proizvode koji su koliko toliko unikatni a kao drugo izdvajati
izuzetna novcana sredstva kako bi ga se prepoznalo na trzistu i odvojilo od konkurencije. Kada se
pric¢a o profitima, u kontekstu dropshipping-a i generalno gledajuci zarade na internetu vazno je
promatrati kratkoro¢ne i dugoro¢ne profite. Hipoteza je glasila da dropshipping nudi moguénosti
za ostvarivanjem vecih profita. Ova hipoteza se na temelju predstavljenih podataka prihvaca. S
obzirom koliki su troskovi proizvodnje, skladiStenja i placanja radne snage i samim tim $§to
dropshipper moze prodavati §to god Zeli moZze se re¢i da dropshipping nudi prednosti u samome
startu. Dakle dropshipping nudi moguénost za ve¢om zaradom no to ne znaci da ¢e veca zarada

biti i ostvarenal

Takoder, komunikacija s primarno proizvodacem je oteZzana zbog vremenskih i jezi¢nih barijera.
Samim tim ukoliko kupac postavi upit dropshipper-u, dropshipper mora kotaktirati proizvodaca s

tim upitom i to traje $to ne pogoduje reputaciji dropshipper-a koja je ionako gotovo nepostojeca.

PoviSe je navedeno kako s obzirom na negativnu reputaciju kvalitete proizvoda koji potjecu iz
isto¢noazijskih drzava, postoji rizik da proizvod kojeg je kupac naruc¢io od dropshipper-a a
dropshipper od proizvodaca a proizvoda¢ isporucio kupcu ne bude Zzeljenih svojstava ili u
najgorem slucaju uopce ne bude ispravan. U tom slucaju stvaraju se dodatne komplikacije jer se

onda ili izvrsi povrat novca ili se narucuje novi proizvod za kupca.

Sagledavajuci sve rizike koje prate dropshipper-a moze se prihvatiti hipoteza da je dropshipping

oblik poslovanja sigurniji odnosno manje rizi¢an naspram tradicionalnog.
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4.1.3. Rizici za prijevoznika

Naruéene proizvode od strane dropshipper-a za kupca treba transportirati iz mjesta gdje se odvija
proizvodnja do mjesta gdje stanuje kupac. Taj put moZe biti izuzetno dug i moze prolaziti kroz
mnogo carinskih kontrola. Takoder, problemi kod preuzimanje robe odnosno utovar i istovar,
tehnicki problemi samog prijevoza prouzrokovanih kvarovima na prijevoznom sredstvu i
vremenske nepogode mogu utjecati na zastoje u transportu robe. To pak rezultira da proizvod ne
bude isporucen na vrijeme kupcu ¢ime se zadovoljstvo kupca umanjuje. Dakle prijevoznik iako
nije promatran sudionik dropshipping procesa naveden je jer je njegov utjecaj od velike vaznosti

za odvijanje procesa.

4.1.4 Rizici za kupca

Rizik kojeg kupac ima je da kvaliteta robe koju je kupac naruc¢io bude kompromitirana. Moze biti
krivih tehnickih karakteristika primjerice krive boje ili krive veli¢ine. Moze biti oStecena ili u
najgorem slucaju u potpunosti neupotrebljiva. Da se nadoveze na pricu povise, postoji rizik da
roba koju je kupac narucio ne stigne u predvidenom vremenu i adekvatno tome, teSko je za

ocekivati da ¢e kupac narucivati od istog dropshipper-a i u buduénosti.
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4.2. llegalne prakse

Jeli dropshipping u neku ruku prijevara ili ne? Apsolutno ne, dropshipping je u potpunosti legalan

oblik poslovanja ali postoje prevaranti koji koriste dropshipping metodu.

Kao i u svakom poslovanju, postoje i oni koji nemoralnim putevima Zele ostvariti sebi korist na
Stetu drugih. Takvi se u ovom kontekstu nazivaju ,,fake dropshipperi* koji se baziraju bilo to na
kompanije ili individualne poduzetnike, u zagradama ispod je navedeno na koga se uglavnom

odnose. MoZe ih prepoznati na neke od sljedeé¢ih nac¢ina (najéesée): >

e Nedostatak kontaknih informacija (kompanije i/ili individualci)

e LoSe dizajnirana web-stranica s ponudom (kompanije i/ili individualci)

e Odbijaju potpisati ugovore ukoliko ih ima (kompanije)

e Obecavaju velike profite brzo (kompanije)

e Prodaju skupe proizvode (individualci) — prodaju skupe proizvode u iznosu od nekoliko
stotina do nekoliko tisu¢a dolara, kada prime novac na ratun gase webshop 1 poslovanje i

oshivaju na novoj domeni i webshopu novo poslovanje te tako varaju ljude.

Narusavanje autorskih prava i autorskih znakova je karakteristicno za Kinu. Zasto? Iz razloga $to
iako zakoni postoje koji navedeno ne opravdavaju, takvi zakoni se nikako ne provode. Kineske
kompanije proizvode proizvode zasti¢ene pravima i koje posjeduju trgovinsku oznaku ne zato §to
je to zapravo dozvoljeno u Kini jer nije. Proizvode zato Sto znaju da nitko nista po tom pitanju ne
poduzima. Oglasavajuci i prodavajuéi njihove proizvode u primjerice Sjedinjene Americke DrZave

znaci za vas vrlo vjerojatno velike probleme.

Tako da se moze reéi da je u Kini norma proizvoditi i prodavati ilegalne proizvode. Prema nekim

istrazivanjima 70% krivotvorene robe otpada na Kinu a 30% na ostatak svijeta.

33 http://university.kraftly.com/shipping-fulfillment/7-ways-spot-fake-dropshipping-
wholesalers/?utm_source=Quora-
social&utm medium=Social&utm campaign=spotting_fakedropshipping&utm_content=universityblog_link&utm t

erm=21Aug
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Naravno, dropshipper vrlo vjerojatno nije iz Kine ali naru€uje proizvode iz Kine. Ukoliko se radi
o ilegalnim proizvodima dropshipper moZe biti sudski progonjen. Sto onda dropshipper mora uzeti

u obzir kako bi minimizirao ovaj scenario.

e Prodaja proizvoda koji nisu certificirani za legalnu upotrebu u drzavi u koju se proizvod
uvozi. Primjerice elektronika mora biti certificirana kako bi se mogla uvesti i koristiti u
nekoj drzavi. Ukoliko se ovo pravilo ne ispostuje moguce su velike novcane i1 zatvorske
kazne.

e Ne prodavati proizvode koji svojim koristenjem mogu uzrokovati Stetu ljudima i/ili
imovini — prodavanje primjerice tostera je nesigurno, prodavanje maski za mobitel je
sigurno.

e Prethodno navedeno ne prodavati proizvode koji sadrze snimke autorskih prava ili
trgovinske oznake

e Ne prodavati patentirane proizvode

Kada je bilo pri¢e o zapo¢imanju dropshipping poslovanja, navedena je vaznost LLC-a (Limited
Liability Company) odnosno drustvo sa ogranicenom odgovornoscu (d.o.0.). Navesti ¢e se bitna
karakteristika; LLC je ovdje vazan iz joS jednog razloga. Ukoliko koristite dropshipping a nemate
registriran LLC, vi ste na meti ukoliko dode do sudskog spora. Ukoliko imate LLC, tehnicki
gledano vasa kompanija (LLC) je na udaru a ne vi! Samim tim nitko vam ne moze oduzeti kucu,

auto, uStedevinu 1 sl. Ukoliko sudski spor izgubite.

Na temelju analiziranog, moze se prihvatiti hipoteza da iako je dropshipping legalan oblik

poslovanja ga znaju pratiti ilegalne prakse.
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5. BUDUCNOST DROPSHIPPING-A

Buduénost dropshipping-a je s jedne strane neizvjesna ukoliko se zakon i velike kompanije
umijesaju u cijelu pric¢u sto nije izgledno. Ipak, mnogi smatraju kako dropshipping ima blistavu
buduénost. Razlog lezi u tome Sto se sve prebacuje na Internet, poduzeca koja nemaju internetsku

stranicu su ,,prisiljeni* ju imati, oni koju ju nemaju propadaju.

Online prodaja je kontinuirano u porastu, samo u SAD-u &ini 12,4% ukupne prodaje3t. E-
commerce je u SAD-u narastao za 14,2% u 2018. godini dosezajuéi ogromnih 517,36 mlrd.$%.

Trend se javlja i u ostalim drzavama svijeta.

Proizvodi koji ¢e se prodavati putem dropshipping-a ¢e kao i sada ovisiti o potraznji u tom

vremenskom razdoblju te se oni mogu bitno razlikovati od onoga $to se prodaje sada.

Ono S$to se moze ocekivati u doglednoj buduénosti jeste porast High Ticket Dropshipping-a
(HTDS). Dosadasnji pristup se bazira oko Low Ticket Dropshipping-a (LTDS), odnosno male
profitne marze po prodanom proizvodu. High Ticket Dropshipping je suprotnost. Proizvodi koji
se prodaju od strane dobavljaca iznose nekoliko tisu¢a dolara a dropshipper ih prodaje svojim

kupcima uvecano za nekoliko stotina dolara i tih nekoliko stotina dolara je profit dropshipper-a.

Sad pretpostavimo da dropshipper proda 10-tak takvih proizvoda mjese¢no, profit na kraju mjeseca

moze iznositi 3000$ i vise.

Naravno nije sve tako savrSeno, HTDS je riskantan, kupci radije biraju skupe proizvode preko
npr. Amazona nego putem (neprovjerenih) dropshipper-a. Isto tako takvu kupnju ne pokrece
impulsno kupovanje bazirano na emocijama; primjerice nalazite se u trgovini, kupili ste odredene
proizvode i na kasi u koSaricu ubacite bombone iako niste planirali; navedeno je iskljucivo
bazirano na emocijama a ne logici — netko moze naruciti masku za mobitel ¢isto zato jer moze,
nitko nece naruciti elektri¢ni bicikl samo zato Sto moze, iza HTDS-a treba postojati logi¢ka odluka

kupnje a ne emocionalna.

34 https://www.cnbc.com/2019/04/02/online-shopping-officially-overtakes-brick-and-mortar-retail-for-the-first-time-
ever.html

35 https://blog.salecycle.com/stats/11-best-ecommerce-stats-2018-far/
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6. ZAKLJUCAK

Dropshipping je pojam s kakvim je malo tko upoznat. Radi se 0 metodi zarade na internetu koja je
mnogima donijela znacajne svote novca. Kada je autor prouc¢avao navedenu metodu, doimala se
kao ,,Sablonski* posao gdje sve $to je trebalo uraditi jeste provjeriti za kojim proizvodima postoji
potraznja, potom registracija domene, oglaSavanje primarno na Facebook drustvenoj mreZi i gledaj

kako se proizvodi prodaju a novac stize na racun. NO nije sve tako savrseno.

Cilj ovog rada bilo je u tolikoj mjeri analizirati dropshipping da se moze prihvatiti ili odbaciti
postavljene hipoteze. S obzirom da su barijere ulasku bilo kakvi faktori koji ograni¢avaju ili u
potpunosti sprijecavaju ulazak na trziSte doSlo se do zakljucka kako dropshipping uistinu ima
manje barijere ulasku u poslovanje naspram tradicionalne metode poslovanja koja ukljucuje
proizvodnju, skladiStenje i zapoSljavanje radne snage. Prihvatila se hipoteza kako je dropshipping
model manje rizi€an po istrazenim parametrima jer se dropshipper ne treba brinuti o proizvodnji,
skladiStenju, radnoj snazi jer niSta od navedenog dropshipper ne posjeduje. Proucavajuci profite,
takoder se prihvatila hipoteza da dropshipping nudi moguénost za ostvarivanjem vecih profita bilo
to u kratkom ili dugom roku. Mogu¢énost se dakle nudi, no to apsolutno ne znaci da ¢e profiti biti
uistinu i veé¢i nego da se dropshipper opredijelio na tradicionalan model poslovanja. Prihvatila se
hipoteza da dropshipping iako legalan oblik poslovanja ga prate ilegalne prakse koje mogu
prouzrokovati Stetu ne samo dropshipper-u ve¢ i kupcima. Prihvatila se i hipoteza da dropshipping

ima buduc¢nost no ta buduc¢nost u kontekstu vrste proizvoda koji se prodaju bi trebala biti drugacija.
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SAZETAK

U radu je analiziran proces zvan dropshipping. U uvodu definirani su problemi i predmeti
istrazivanja zajedno sa ciljevima, doprinosom, metodama istrazivanja i sadrzajem diplomskog
rada. Nakon upoznavanja s tradicionalnom metodom poslovanja izvrSena je komparativna analiza
prednosti i nedostataka tradicionalne metode. Potom je opisana dropshipping metoda, koji
predzahtijevi i zahtijevi trebaju biti ispunjeni kako bi se posao realizirao te je izvrSena
komparativna analiza prednosti i nedostataka navedene metode. Uslijedilo je poglavlje
modeliranja poslovnih procesa gdje je opisano Sto je to poslovni proces a $to je modeliranje, koja
je svrha toga, Sto je norma BPMN 2.0 i kako je posluzila za kreiranje modela distribucije s aspekta
triju uloga. Definirani su rizici koji prate svakog dionika procesa i ilegalne prakse koje prate
dropshipping i §to uciniti da do problema ne dode. Za kraj, analizirana je budu¢nost dropshipping-

a 1 kako ¢e se potencijalno razlikovati od dropshipping-a danas.

Kljuéne rije¢i: Tradicionalna metoda, dropshipping metoda, poslovni proces, modeliranje
poslovnih procesa, BPMN 2.0
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SUMMARY

The paper analyzes a process called dropshipping. The introduction defines the problems and
subjects of research together with the objectives, contribution, research methods and content of the
thesis. After getting acquainted with the traditional method of business, a comparative analysis of
the advantages and disadvantages of the traditional method was performed. Then the dropshipping
method is described, which pre-requirements and requirements need to be met in order for the job
to be realized as well as comparative analysis of the advantages and disadvantages of this method.
This was followed by a chapter on business process modeling where it describes what a business
process is and what modeling is, what its purpose is, what the BPMN 2.0 standard is and how it
was used to create a distribution model from the aspect of three roles. The risks that accompany
each stakeholder in the process and the illegal practices that accompany dropshipping are defined
and what to do to prevent the problems from occurring. Finally, the future of dropshipping was

analyzed and how it will potentially differ from dropshipping today.

Keywords: Traditional method, dropshipping method, business process, business process
modeling, BPMN 2.0
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