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Sazetak

Ideja ove teme proizlazi iz Zelje za pokretanjem vlastite e-commerce agencije fokusirajuci
se primarno na dropshipping metodu prodaje. U radu se razraduje kompletan postupak
pokretanja agencije od samoga starta do plasiranja kona¢nog proizvoda na trziste te prodaje
istoga. Kroz temeljito istrazivanje trzista razraduje se proizvod koji ¢e se prodavati, ciljna
skupina kojoj se proizvod nudi te na koji nac¢in. Rad obuhvaca elemente istrazivanja trzista,
izradu kompletne i funkcionalne online trgovine s odgovaraju¢im profilima na drustvenim
mrezama te prihvaéenost proizvoda kod ciljne skupine buduéih kupaca. Nedostaci i mane
dropshipping modela poslovanja su prikazane kao i najbolji nacin za iskoristiti prednosti,
odnosno izbje¢i nedostatke kao i pratiti aktualne trendove u poslovnom okruzenju. Krajnji
cilj je ostvariti dugoro¢no profitabilnu agenciju koja kroz odredeno vrijeme postaje zaseban
brend. Cilj se ostvaruje s temeljenim metodama istrazivanja uz pomo¢ adekvatne literature

te steCenih znanja autora.

Kljuéne rijeci: dropshipping, trendovi, ciljna skupina, branding, online trgovina,

marketinska taktika, dugoro¢no profitabilna agencija



Summary

The idea of this topic stems from a desire to launch a self-owned e-commerce agency,
focusing primarily on the dropshipping sales method. The paper elaborates on the entire
process of starting the agency from scratch to launching the final product on the market and
selling it. The product to be sold is developed through thorough market research, just like its
target audience and ways to offer that product. The paper covers elements of market
research, creating a complete and functional online store with appropriate profiles on social
media, and the acceptance of the product among the target audience of future buyers. The
disadvantages and drawbacks of the dropshipping business model are presented, as well as
the best way to capitalize on its benefits, avoid its limitations, and stay up-to-date with
current business trends. The ultimate goal is to achieve a long-term profitable agency that
becomes a distinct brand over time. The goal is achieved through sound research methods,

adequate literature, and the author's acquired knowledge.

Keywords: dropshipping, trends, target group, branding, online store, marketing strategy,

long-term profitable agency
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1. Uvod

Dropshipping je metoda maloprodaje u kojoj trgovina ne posjeduje proizvode na stanju.'
Umyjesto toga, koristi se dropshipping model u kojem se proizvod prodaje, ali se zapravo
kupuje od trece strane koja ga izravno Salje kupcu. Na taj nacin, internetska trgovina koja
koristi dropshipping model nema izravan kontakt s proizvodom, a vec¢inom kupuje
proizvode od veletrgovaca kako bi ispunila narudzbe svojih kupaca. Dropshipping kao
metoda internetske prodaje moze se objasniti kroz Cetiri faze: Kupac narucuje proizvod u
internetskoj trgovini; Internetska trgovina automatski Salje podatke narudzbe dobavljacu,
koji priprema narudzbu koju je kupac izvrSio na odredenoj internetskoj trgovini, dok

odabrani dropshipping dobavlja¢ $alje narudzbu kupcu.?

Kako bi se postigao uspjeSan posao dropshippinga, potrebno je temeljito istraziti trziSte i
prona¢i profitabilan proizvod koji ¢e posti¢i konverzije. Medutim, pronalaZzenje
profitabilnog proizvoda nije dovoljno za uspjesSan posao na internetu. Potrebno je izgraditi
svoj brend, stvoriti svijest o njemu, izraditi logotip, mreznu stranicu i profile na drustvenim

mrezama, te na taj nacin dobiti vjerodostojnost kod potencijalnih kupaca.

Nakon izrade temelja za prelazak na oglasavanje, potrebno je definirati ciljnu skupinu 1
izraditi oglase koji ¢e se plasirati na odredene platforme, ovisno o podacima istraZivanja
trziSta. Mjerenjem svakog koraka 1 detaljnom analizom dobivaju se podaci o profitabilnosti

1 uspjeSnosti samog projekta.

! https://www.shopify.com/blog/what-is-dropshipping (Pristupljeno: 21.6.2022.)
2 https://sell.amazon.com/learn/what-is-dropshipping (Pristupljeno: 21.6.2022.)
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2. Prednosti i nedostaci dropshipping modela prodaje

2.1. Prednosti dropshipping modela prodaje

Dropshipping je odlican nacin za pokretanje poduzetnickog pothvata jer je lako dostupan te
ukljucuje poslovne ideje s minimalnim rizicima isto kao i1 prepoznavanje proizvoda koji su
u trendu i koji su kratkoro¢no ili dugoroéno trazeni.® Za pokretanje dropshipping internetske
trgovine potrebno je mnogo manje novaca nego za pokretanje klasicne maloprodajne
trgovine zato $to kod dropshipping internetske trgovine nije potrebno kupovati proizvode u
nadi da ée se prodati.* Kod dropshippinga ovisi se o zahtjevima kupaca te se zato za
dobavljaca uzima tvrtka s dovoljno velikim skladiStem proizvoda kao $to su Aliexpress,
Alibaba i sli¢ni. Za uspostavu dropshipping internetske trgovine, neophodno je akvizirati
domenu i uslugu posluzitelja (usluga koja omogucuje objavljivanje web stranice ili
aplikacije na internetu tako da su dostupne korisnicima Sirom svijeta) koji su obavezan
sastavni dio mrezne stranica, kao 1 izvrSiti uplatu oglasavanja na odabranim drustvenim
medijima. Posljedica toga je da su troskovi za otvaranje trgovine s internetskom prodajom
isti kao otvaranje svake mrezne stranice. Kod dropshiping modela prodaje nije potrebno
stvarati zalihe proizvoda jer se proizvod placa samo kada kupac ostvari transakciju na
odredenoj internetskoj trgovini. Isto tako nije potrebno voditi ili placati skladiSte, a ambalazu
i dostavu obavlja distributer isto kao i rukovanje povratima proizvoda i narudzbi.> Zbog toga
Sto se ne mora brinuti o skladiStu proizvoda, ne postoje troskovi rezija kao kod
svakodnevnog skladiSta. Za pocetak potrebno je samo racunalo i osnovni troskovi vodenja
mrezne stranice, a kroz rast internetske trgovine o¢ekivan je i rast troSkova kao $to je placanje
ljudi za obavljanje poslova 1 ve¢i troskovi oglaSavanja, no to isto tako znaci 1 vecéi promet,
odnosno profit. Sto se ti¢e lokacije nebitno je gdje se internetska trgovina nalazi sve dok
postoji stabilna internetska veza kako bi bilo moguce komunicirati s dobavljacem i kupcima
u vidu podrske kupcima. Prodavati je moguce bilo koji proizvod koji odabrani distributer
nudi. Dropshiping daje mogucénost prodaje proizvoda koji su u trendu i1 koji ¢e donijeti veliki
obujam prodaje, a samim time i1 zaradu. S dropshippingom moguce je testirati jedan

proizvod, ili viSe njih, iz odredene kategorije koja je u trendu. Ako proizvod pokazuje

3 https://www.bigcommerce.com/blog/dropshipping/ (Pristupljeno: 21.6.2022.)
4 https://www.salehoo.com/blog/drop-shipping-cost (Pristupljeno: 21.6.2022.)
5 https://www.shopify.com/blog/dropshipping-guide (Pristupljeno: 21.6.2022.)
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uspjeSne rezultate, internetska trgovina se proSiruje s proizvodima iz iste i/ili sli¢ne
kategorije proizvoda kako bi svojim kupcima pruzila vise moguénosti. U slucaju da trgovina
krene primati vec¢i broj narudzbi ne treba se brinuti da ¢e voditelj internetske trgovine morati
vise raditi jer ¢e taj posao obaviti dobavljac za razliku od klasi¢ne maloprodaje. Takoder, s
rastom broja narudzbi raste i potreba za podrskom kupcima. U tom slucaju biti ¢e potrebno

viSe raditi na tome ili postoji mogucnost zaposlenja agenta koji ¢e odradivati taj posao.

2.2. Primjeri uspjeSnih dropshipping trgovina
2.2.1. Gel Blaster

GelBlaster je trgovina dropshippingom koja prodaje pistolje i puske za igru. Koriste
marketing putem influencera 1 imaju preko 200 tisuca ¢lanova na druStvenim mrezama.
Naglasak im je na vanjskim aktivnostima, druzenju s djecom, obitelji i prijateljima kako bi
se postigao zdrav i sretan Zivot. Proizvod je siguran za djecu jer ispaljuje gel koji nema
opasnosti od ozljedivanja sudionika u igri. Brend konkurira s NERF-om i paintball oruzjem,

no za razliku od paintballa, sigurniji je, a od NERF-a je jeftiniji.

Kriteriji 1 metrike kojima se moze procijeniti uspjeSnost brenda GelBlaster ukljucuju

sljedece:

Prihod: Jedan od glavnih kriterija uspjeSnosti tvrtke je njezin prihod. Vec¢i prihod obi¢no
znaci vecu profitabilnost 1 sposobnost tvrtke da raste 1 Sir1 se. U sluaju GelBlastera,
uspjesnost tvrtke moze se procijeniti na temelju godiSnjeg prihoda od 40 do 50 milijuna

dolara.®

Profitabilnost: Ova metrika mjeri koliko tvrtka zaraduje nakon §to se odbiju svi troSkovi,
ukljucujuéi proizvodne trosSkove, marketinske troSkove, troSkove zaposlenika, troskove
pla¢anja poslovnog prostora i druge troSkove. UspjeSnost tvrtke GelBlaster moze se

procijeniti na temelju marze i neto dobiti.

Broj kupaca: Broj kupaca koji posje¢uju mreznu stranicu GelBlastera i obavljaju kupnju
moze se koristiti kao pokazatelj uspjesnosti tvrtke. Broj aktivnih korisnika 1 stopa rasta

korisnika takoder su vazni pokazatelji.

‘https://www.forbes.com/sites/joanverdon/2022/11/30/this-nerf-blaster-battle-is-being-fought-in-the-courts-
and-toy-aisles/ (Pristupljeno: 23.6.2022.)
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Konverzija: Konverzija se odnosi na postotak posjetitelja mrezne stranice koji obavljaju
kupnju. Sto je veéa stopa konverzije, to znadi da tvrtka uspijeva pretvoriti ve¢i broj

posjetitelja u kupce.

* Lojalnost kupaca - Ponovljene kupnje 1 pozitivni pregledi kupaca ukazuju na lojalnost
kupaca 1 uspjesnost tvrtke. Ova metrika takoder ukljucuje stopu povrata proizvoda i broj
prituzbi kupaca.
e Drustveni utjecaj - Utjecaj tvrtke na drustvenim mrezama, kao §to su broj pratitelja
1 angazman, moze biti pokazatelj njezine uspjeSnosti u izgradnji brenda 1 interakciji
s publikom. Brend Gelblaster ima 102 tisuée pratitelja na Instagramu.’
e Konkurentnost - Uspjesnost tvrtke Gelblaster takoder se moze procijeniti na
temelju njezine konkurentnosti u odnosu na druge sli¢ne tvrtke. Ovo ukljucuje

usporedbu cijena, kvalitete proizvoda, marketinSke strategije i druge ¢imbenike.

U konacnici, uspjesnost tvrtke Gelblaster moze se procijeniti na temelju niza kriterija i
metrika koje obuhvacaju financijske 1 marketinske aspekte, kao i utjecaj na druStvenim
mrezama 1 konkurentnost u odnosu na druge tvrtke u istoj industriji. UspjeSnost financijskih
1 marketinSkih aspekata moZe se mjeriti razli¢itim metrikama, ovisno o ciljevima koje
organizacija zeli posti¢i.

Neke od najcescih metrika koje se koriste za mjerenje uspjesnosti financijskih aspekata su:

Prihodi: Ukupan novac koji tvrtka ostvari prodajom svojih proizvoda i usluga.

e Bruto dobit: Razlika izmedu prihoda 1 troSkova proizvodnje, koja pokazuje koliko
tvrtka zaraduje prije odbitka svih ostalih troSkova.

e Neto dobit: Ukupan prihod minus sve troSkove, ukljucujuci troskove proizvodnje,
marketinga, administracije.

e Stopa rasta prihoda: Postotak povecanja prihoda u odredenom vremenskom
razdoblju, §to pokazuje rast poslovanja.

e Stopa povrata na ulaganje (ROI): Pokazuje koliko se novca tvrtka vrati na svaki

uloZeni dolar u marketinske 1 druge aktivnosti.

Neke od najces¢ih metrika koje se koriste za mjerenje uspjesnosti marketinskih aspekata su:

7 https://www.instagram.com/gelblaster/ (Pristupljeno: 25.6.2022.)
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¢ Broj novih kupaca: pokazuje koliko novih kupaca je tvrtka privukla u odredenom
vremenskom razdoblju.

e Konverzijska stopa: postotak posjetitelja mrezne stranice koji postaju kupci ili vrse
zeljenu akciju (npr. popunjavanje obrasca za kontakt).

e Broj klikova: koliko puta su korisnici kliknuli na marketinski materijal, kao Sto su
oglasi ili objave na druStvenim mrezama.

e Stopa odziva: postotak ljudi koji reagiraju na marketinski materijal, kao $to su e-
posta ili anketa.

e Trosak po akviziciji (CPA): koliko kosta tvrtki privuéi novog kupca putem

marketinskih aktivnosti.
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Slika 2.1 Gel Blaster stranica proizvoda. Izvor: https://gelblaster.com/products/gel-blaster-starfire

2.2.2. BlendJet®

BlendJet® je prijenosni mikser za izradu smoothieja koji se isti¢e po svojoj profitabilnosti,
brzom punjenju te snazi normalnog miksera po povoljnijoj cijeni. MarketinSki naglasak je
na zdravom nacinu prehrane 1 teznji dugotrajnom i sretnom zivotu, Sto tvrtka garantira preko

recenzija i svjedocanstava.


https://gelblaster.com/products/gel-blaster-starfire

BlendJet® je uspjesna online trgovina koja se specijalizira za prodaju prenosivih blendera.
Postoji mnogo kriterija i metrika kojima se moze procijeniti uspjesnost trgovine BlendJet®,
a neki od njih su sljedeci:

e Prihod - BlendJet® je brzo rastuéa tvrtka koja je u kratkom vremenu ostvarila
impresivan prihod. Prema Forbesu, prihod tvrtke u 2020. godini iznosio je oko 50
milijuna dolara.® Ovo ukazuje na uspjesnost tvrtke u generiranju prihoda.

e Konverzija - BlendJet® ima visoku stopu konverzije od 4%, Sto znaci da veliki
broj posjetitelja mreZne stranice obavlja kupnju.’ Ova metrika ukazuje na
uspjesnost marketinskih taktika tvrtke i kvalitetu njenih proizvoda.

e Lojalnost kupaca - BlendJet® ima visoku stopu povratnih kupaca i pozitivne
kritike na mrezZnoj stranici i1 drustvenim mrezama. Ovo ukazuje na to da tvrtka
pruza kvalitetne proizvode i uslugu kupcima. U 2018. godini imali su 100 tisu¢a
kupaca iz preko 100 zemalja diljem svijeta.'”

e Drustveni utjecaj - BlendJet® ima impresivan drustveni utjecaj s velikim brojem
pratitelja na druStvenim mrezama. Tvrtka je razvila jaku prisutnost na drustvenim
mrezama, posebno na Instagramu gdje ima 705 tisuca pratitelja s 1731 objavom te
koristi drustvene medije za promociju svojih proizvoda i usluga.'!

e Inovacija - BlendJet® je inovativna tvrtka koja je razvila jedinstveni proizvod koji
se dobro prilagodava promjenjivim potrebama potrosaca. Tvrtka je takoder uvela
nove proizvode, kao Sto su mreZasti filteri koji su kompatibilni s njihovim
blenderima.

e Konkurentnost - BlendJet® se uspjeSno natjece s drugim tvrtkama koje prodaju
sli¢ne proizvode. Tvrtka se istice po kvaliteti proizvoda, inovativnosti i agresivnoj

marketinskoj strategiji.

Sveukupno, BlendJet® je uspjeSna trgovina koja se istice po kvaliteti proizvoda,

inovativnosti, impresivnom prihodu i druStvenom utjecaju. Tvrtka je dobro pozicionirana za

Shttps://www.forbes.com/sites/forbes-personal-shopper/2021/08/25/blendjet2-review/

(Pristupljeno: 25.6.2022.)
*https://www.digitalcommerce360.com/2022/03/30/digital-startup-blendjet-focuses-on-brand-loyalty-after-
selling-millions-of-its-portable-blenders/ (Pristupljeno: 25.6.2022.)

19 https://www.zendesk.co.uk/customer/blendjet/ (Pristupljeno: 25.6.2022.)

! https://www.instagram.com/blendjet/ (Pristupljeno: 25.6.2022.)
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daljnji rast 1 Sirenje, a njezin uspjeh se moze pripisati kombinaciji inovativnosti, kvalitete
proizvoda i uc¢inkovite marketinske strategije.

FREE WORLDWID

BLENDJET 2 MARKETPLACE @b’endjet recipes user auine Q. (@ (@

BLENDJET 2
PORTABLE BLENDER
#1407)
$49.95

DLOR: BLACK

@ ) @ @S D
| N

ADD TO CART - §49.95

BUY 2 BLENDJETS AND SAVE 12%
o ™o

ADD BUNDLE TO CART - $89.90
ORDER NOW AND IT SHIPS BY
FRIDAY, JANUARY 13

@ 30 DAY MONEY BACK GUARANTEE

A (Mo (3

Slika 2.2 BlendJet stranica proizvoda. Izvor: https://blendjet.com/products/blendjet-2

2.2.3. The Oodie

The Oodie je online trgovina koja prodaje prekrasne, tople i mekane odjece koja se zove
Oodie. Ova trgovina postala je vrlo popularna u Australiji i mnogim drugim zemljama, a

postoji nekoliko kriterija i metrika kojima se moze procijeniti njena uspjesnost:

e Prihod - The Oodie je postao vrlo uspjesan u kratkom vremenskom periodu i stekao
je veliki prihod. Prema nekim izvje$¢ima, tvrtka je ostvarila prihod od 50 milijuna
dolara u samo godinu dana.'? Ovo ukazuje na uspjesnost tvrtke u generiranju
prihoda.

e Drustveni utjecaj - The Oodie je postao vrlo popularan na drustvenim mrezama, s
382 tisude pratitelja na Instagramu'® i tisuéama na drugim platformama. Tvrtka je
stekla veliku popularnost zahvaljuju¢i kvaliteti svojih proizvoda, ali i zbog

agresivne marketinSke strategije koju koristi na druStvenim medijima.

https://www.dailymail.co.uk/femail/article-10184835/The-Oodie-founder-Davie-Fogarty-reveals-created-
wearable-blanket-Covid.html (Pristupljeno: 25.6.2022.)
13 https://www.instagram.com/the_oodie/ (Pristupljeno: 25.6.2022.)
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e Konverzija - The Oodie ima visoku stopu konverzije od 4.85%'4, §to znaéi da velik
broj posjetitelja njihove mrezne stranice obavlja kupnju. Tvrtka je uspjela pronaci
pravu publiku i privuéi kupce koji su spremni platiti cijenu za kvalitetan proizvod.

e Lojalnost kupaca - The Oodie ima visoku stopu povratnih kupaca i mnogo
pozitivnih recenzija na svojoj mreznoj stranici stranici i drustvenim mrezama.
Imaju oko 100 tisuéa kupaca s recenzijama za proizvode 4.9'°. Ovo ukazuje na to
da tvrtka pruza kvalitetne proizvode 1 izvrsnu uslugu kupcima.

e Inovacija - The Oodie se uspjesno nosi s konkurencijom tako $to kontinuirano
inovira i unapreduje svoje proizvode. Tvrtka stalno razvija nove modele i1 boje za
Oodie, a nedavno je uvela i nove proizvode poput kaputa i haljina od istog
materijala.

e Konkurentnost - The Oodie se uspjesno natjece s drugim trgovinama koje prodaju
sli¢ne proizvode, poput snuggie-a ili slicne odjece. Tvrtka se isti¢e po kvaliteti

proizvoda, inovativnosti i marketinskoj strategiji.

Sveukupno, The Oodie je uspjesna online trgovina koja se istice po kvaliteti svojih
proizvoda, inovativnosti, impresivnom prihodu i druStvenom utjecaju. Tvrtka se dobro
pozicionirala za daljnji rast i Sirenje, a njezin uspjeh se moze pripisati kombinaciji

inovativnosti i kvalitete proizvoda.

14 https://www.similarweb.com/website/theoodie.com/#overview (Pristupljeno: 25.6.2022.)
15 https://theoodie.com/pages/7-reasons-why-you-should-buy-the-oodie (Pristupljeno: 25.6.2022.)
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Slika 2.3 Stranica proizvoda branda The Oodie. Izvor: https://theoodie.com/

2.3. Nedostaci dropshipping modela prodaje

Zbog sve veceg broja dropshipping internetskih trgovina, odnosno zbog sve veceg broja
konkurenata, marza po proizvodu je sve manja, jer svaka trgovina nastoji ostvariti §to vise
konverzija snizavanjem prodajne cijene. Unato¢ tome, mnogi ljudi vide profitabilnost u

otvaranju vlastite internetske trgovine koja koristi dropshipping model poslovanja.

Implementacija strategije sniZavanja cijena mozZe povecati prihode privla¢enjem kupaca
niZom cijenom u odnosu na konkurenciju, ali takoder rezultira smanjenjem marzZe zarade.
Postoji zna€ajan problem sa sinkronizacijom informacija o dostupnosti proizvoda izmedu
mrezne stranice distributera i stvarnog stanja zaliha, §to moze biti posljedica velike potraznje
ili neaZzurnog pracenja stanja zaliha od strane distributera. Kada se prodaju proizvodi koji su
u trendu, postoji rizik da ¢e se zalihe isprazniti brzo, §to moze dovesti do teSkoca u prac¢enju
narudzbi 1 potreba kupaca. lako je distributer zaduzen za isporuku robe, odgovornost za
ispravno izvrSene narudzbe preuzima dropshipping internetska trgovina. Brandiranje
proizvoda od strane distributera moze izazvati nedoumice kod kupaca zbog nepovjerenja u
vjerodostojnost slike proizvoda na internetskoj trgovini. Kako bi se rijeSio ovaj problem,
preporucljivo je personalizirati ambalazu proizvoda za dropshipping 1 istaknuti ime i logotip

vlastitog branda.


https://theoodie.com/

Primjer Forever Rose je dropshipping internetske trgovine koja prodaje ruze pozlacene s 24
karatnim zlatom. Prema dobavlja¢u AliExpress, cijena takve ruze je oko 20 dolara, dok ih

oni prodaju za 170 dolara zbog svoje premium markiranosti proizvoda i branda.

Slika 2.4 Vlastito ambalaza proizvoda brenda The Forever Rose. Izvor: https://theforeverrose.com/

2.4. Ocekivanja od projekta

Cilj projekta je obuhvatiti sve aspekte dropshipping modela poslovanja, od trazenja
proizvoda do prodaje, s naglaskom na prodaju putem interneta i dubljem razumijevanju
ecommerce-a. Glavni cilj projekta je stjecanje znanja i vjeStina, te izrada dugoroc¢ne
internetske trgovine s visokom marzom, koja ¢e s vremenom razviti vlastiti brend i
automatiziranu korisni¢ku podrsku. Iako je potreban pocetni trud i vrijeme, ocekuje se da ¢e
projekt postati sekundarni izvor prihoda, zahtijevaju¢i minimalan rad i vrijeme.'® Autor
projekta se nada da ¢e premostiti predrasude o dropshippingu kao modelu poslovanja koji
nije profitabilan, kroz temeljito istrazivanje trZiSta, pronalazenje atraktivnih proizvoda,
jedinstveni dizajn weba i sadrzaja za druStvene mreZze te profesionalnu i preciznu korisnicku
podrsku. Pocetna ulaganja oc¢ekuju se da ¢e se vratiti, a projekt ¢e postepeno rasti i donositi

zaradu.!”

16 https://radahl.no/question/is-shopify-dropshipping-dead/ (Pristupljeno: 16.8.2022.)
17 https://www.cloudways.com/blog/is-dropshipping-business-dead/ (Pristupljeno: 16.8.2022.)
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3. Istrazivanje trziSta za dropshipping model

3.1. Ciljevi istrazivanja

Istrazivanje je provedeno s ciljem pronalaska profitabilnog proizvoda za prodaju putem
dropshipping modela poslovanja putem internetskih kanala prodaje. Uz sam proizvod,
istrazivanjem se utvrduje na kojim platformama proizvod ostvaruje najbolje rezultate i koja
je ciljna skupina kupaca. U nastavku istrazivanja analizirani su razli¢iti kanali internetske

prodaje kako bi se utvrdilo na kojoj platformi proizvod pokazuje najbolje rezultate.

3.2. Opis metodologije istrazivanja

Analiza konkurencije 1 prodavaca koji uspjeSno prodaju proizvod bila je kljuna za
prikupljanje potrebnih podataka za ovaj projekt jer je omogucila utvrdivanje vaznih kriterija
za uspjesno prodavanje proizvoda. Dropshipping model projekta se temelji na prodaji
proizvoda jednog specifi¢nog brenda, §to zahtijeva preciznu analizu trzista i konkurencije.
Za potrebe analize, provedena su dva studija slu¢aja koja su omogucila utvrdivanje da su
kvaliteta proizvoda, cijena, dizajn i marketinSka taktika klju¢ni za uspjeSnu prodaju
proizvoda. Kvaliteta proizvoda je klju¢na za zadovoljstvo kupaca, dok cijena mora biti
konkurentna na trziStu. Dizajn proizvoda mora biti atraktivan 1 privlacan potencijalnim
kupcima, a marketinska taktika mora biti usmjerena na ciljnu publiku i biti uc¢inkovita u

privlacenju potencijalnih kupaca.

3.3. Stvaranje brenda

Proces stvaranja vlastitog brenda zahtijeva temeljitu analizu ciljane publike, konkurencije 1
trendova u industriji kako bi se izgradila jedinstvena identiteta brenda. Jedan od prvih koraka
u tom procesu je odabir ideje i imena koji ¢e predstavljati brand na trzistu. Autor ovog brenda
odabrao je ime "Beautsio" koje asocira na pojam ljepote, s obzirom na to da je proizvod

namijenjen njezi koze 1 ljepoti Zena.

Odabir odgovaraju¢eg imena brenda je klju¢an korak u uspostavljanju prepoznatljivosti 1
razlikovanja od konkurencije. Vazno je odabrati ime koje je lako pamtljivo, razumljivo i

privlacno ciljanoj publici, te da se istovremeno podudara s vrijednostima i vizijom brenda.
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Nakon odabira imena, vazno je kreirati vizualni identitet brenda koji ¢e se sastojati od
logotipa, boja, tipografije i drugih elemenata koji ¢e predstavljati brend na trziStu. Kvalitetan
vizualni identitet moze doprinijeti prepoznatljivosti brenda i pomo¢i u izgradnji povjerenja

kod potrosaca.

Stvaranje vlastitog brenda nije samo proces osmisljavanja imena i vizualnog identiteta, ve¢
ukljucuje 1 uspostavljanje jasnih vrijednosti i misije brenda, kao i razvoj kvalitetnih
proizvoda ili usluga koji ¢e zadovoljiti potrebe ciljane publike. Vazno je kontinuirano raditi
na poboljSanju kvalitete proizvoda 1 usluga te na izgradnji lojalnosti potroSaca kako bi se

osigurala dugoroc¢na uspjesnost brenda na trzistu.
3.3.1. Kriteriji za uspjesnost proizvoda

1. Osjecaj uzbudenja koji se budi kod potencijalnih kupaca: Cilj je potaknuti osjecaj
zainteresiranosti i uzbudenja kod potencijalnih kupaca tijekom gledanja proizvoda
u oglasu.

2. Proizvod se ne moze pronaci u lokalnoj trgovini: Potrebno je naglasiti da je
proizvod dostupan samo na odredenoj internetskoj trgovini kako bi se iskljucila
moguénost da potencijalni kupac pronade proizvod u lokalnoj trgovini.

3. Proizvod sluZi za rjeSavanje problema ili potrebe kod kupaca: Cilj je ponuditi
rjeSenje za problem ili potrebu koju potencijalni kupci imaju, kako bi se potakla
odluka o kupnji.

4. Nabavna cijena proizvoda je niska u usporedbi s prodajnom cijenom: Cilj je
ostvariti ve¢u zaradu tako da se prodajna cijena proizvoda postavi najmanje dva do
tri puta viSe od nabavne cijene. Vizualna i marketinska prezentacija proizvoda

mogu pomoc¢i u ostvarivanju te razlike.

U iduca dva studija slucaja bit ¢e objasnjeni primjeri uspjeSnih dropshipping prodavaca. lako
su iste stavke istraZene u oba slucaja, predstavit ¢e se razli¢iti nacini i programi kojima su
postigli isti cilj. Podaci su prikupljeni putem istrazivanja i testiranja proizvoda kroz
oglasavanje na drustvenim mrezama uz potreban budZet. Primjeri ¢e pokazati proizvode koji
su ostvarili uspjesne rezultate u projektu i kako su skalirali svoj budzet kako bi ostvarili ve¢u
zaradu. Potrebe korisnika su takoder provjeravane koriStenjem platforme Google Trends,

pretrazujuci pojmove samog proizvoda i nise u kojoj se proizvod nalazi.
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3.3.2. Studija slu¢aja Gymshark

Ben Francis zapoceo je Gymshark '82012. godine kada je odabrao i zapoceo koristiti
dropshipping model poslovanja za prodaju suplemenata za sportase. Razlog tome je njegov
interes za fitness niSu te manjak financijskih sredstava za izradu svojih suplemenata zbog
¢ega je dogovorio s dobavljaCem dropshipping model. Ubrzo nakon pokretanja je odustao
zbog premalih marzi po prodanom proizvodu te se plan okrenuo na proizvodnju odjece za
sportase. Krajem 2012. godine Ben je predstavio svoj brend koristeci sportske trenirke te je
idu¢i dan prodaja narasla s 400 dolara po danu na 42 tisu¢e dolara po danu. '°Prateéi trend
prodaje Gymshark je krenuo u skaliranje proizvoda kroz proizvodnju i marketing, ali i
preuzimanje rizika sa stvaranjem vlastitog brenda i1 ulaganjem u vlastito skladiste i dostavu
do korisnika. Preuzimanje rizika se isplatilo jer danas Gymshark kotira kao globalni brend u
fitness i fashion industriji. Potvrdujuéi tu stavku, prodaju svoje proizvode u 131 drzavi diljem
svijeta te kombiniranu bazu od 65 milijuna pratitelja Sto im donosi rasprodaju novih
kolekcija u prvih nekoliko sati od poetka prodaje.?°

Gymshark Sales Growth 4 Beeketing
[l sales (Millions)

125

2014 2015 2016 2017 2018

Slika 3.1 Rast prodaje kroz godine Gymshark brenda Izvor: https://beeketing.com/

8https://www.forbes.com/sites/jodiecook/2020/08/17/how-gymshark-became-a-13bn-brand-and-what-we-
can-learn/ (Pristupljeno: 20.8.2022.)
https://www.entrepreneur.com/leadership/how-success-happened-for-ben-francis-founder-and-ceo-
0f/419627 (Pristupljeno: 20.8.2022.)

20 https://beeketing.com/blog/gymshark-growth-story/ (Pristupljeno: 20.8.2022.)
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Gymshark je koristio strategiju influencer marketinga kojom je sportase i influencere
pretvarao u ambasadore brenda zbog Cega je realna baza pratitelja brenda joS mnogo veca.
Vecina korisnika dolazi na stranicu kroz izravne i organske kanale, a najviSe su brojali 6.3

milijuna korisnika na stranici 2018. godine.

Organic 08.19%
Paid
_ 45.77%
36.05%
10.48%
. 3.89% 1.60% _ 0.84% 1.36%
Direct Email Referrals Social Organic Search Paid Search Display Ads

Slika.3.2 Vrste prometa na mreznom sjedistu branda Gymshark kroz TikTok kampanju. Izvor:

https://beeketing.com/

P= gymshark 74.06% ] + 1.51%
O= gym shark 11.24% 4 L 1.9%
0= agymshark uk 0.91% T 8.66%
£ = gymshark leggings 0.87% I 26.64%
£= gymshark canada 0.31% + 76.30%

Slika.3.3 Kljuéne rijeci putem kojih korisnici dolaze na internet sjediste Gymshark. Izvor:

https://beeketing.com/

Gymshark je 2018. godine u TikTok kampanji postao partner s fitnes i /ifestyle influencerima

popularnim na toj drustvenoj platformi.

3.3.2.1 Ciljevi kampanje na TikTok drusStvenoj mrezi

e Poboljsati svijest Gymshark brenda
e Promovirati izazove koristeci hashtag ,,66 Days / Change Your Life

e Kreirati aktivnu vezu s fanovima pozivaju¢i ih da koriste izazov brenda
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3.3.2.2 Pristup kampanji

e Kanal kampanje koji je bio koristen je TikTok

e 6 influencera je sudjelovalo Wilking Sisters (1.2m pratitelja), Rybka Twins (5.7m
pratitelja), Laurie Elle (2.8m pratitelja), Twin Melody (6.3m pratitelja), Lesotwins
(1.5m pratitelja) 1 Antonie Lokhorst (4m pratitelja).

3.3.2.3 Implementacija kampanje

e Rad s influencerima na izradi visoko kvalitetnih videa koji privlace korisnike u
duljini od 15 sekundi.
e Pokreti u videima su uskladeni s pjesmom

e Objave ukljucuju ples, akrobacije i sli¢ne aktivnosti

3.3.2.4 Rezultati kampanje

e Ciljano je 19.8 milijuna pratitelja na TikToku
e Stopa angazmana iznosila je 11.11% (1,916,400 lajkova i 12,576 komentara)

e 45.5 milijuna pregleda objava koje su sadrzavale #gymshark6
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Slika 3.4 Primjer objave na Instagramu Gymshak branda. Izvor:

https://www.instagram.com/gymshark/

@Miranda and Melanie Wilking

UH OHH my boyfriend's back % @
LOVE our new @gymshark setll
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Slika 3.5 Primjeri objava Gymshark branda na TikToku. Izvor:

https://www.tiktok.com/(@gymshark
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Gymshark TikTok kampanja predstavlja primjer uspjeSnog koristenja druStvenih medija u
marketinSke svrhe. Kampanja je bila usmjerena prema generaciji Z, koja je najbrojnija na
TikToku, te je stvorila veliku angaziranost publike putem izazova #gymshark66. Kampanja
je bila usmjerena na izgradnju zajednice 1 uklju¢ivanje potroSaca, stvaraju¢i emocionalnu
vezu s beandom. Gymshark je uspio ostvariti znacajan doseg, generirati veliku koli¢inu
sadrzaja stvorenog od strane korisnika te povecati svjesnost o brendu i njegovoj filozofiji.
Kljuéni faktor uspjeha kampanje bilo je to Sto se Gymshark usredotocio na ciljnu publiku,
pruzajuci sadrzaj koji je bio relevantan i privlacan za tu populaciju. Takoder, angazirao se s
influencerima 1 zajednicom kako bi potaknuo stvaranje sadrzaja od strane korisnika i
povecao svjesnost o kampanji. U konac¢nici, Gymshark TikTok kampanja pokazala se kao
vrlo ucinkovita u stvaranju emocionalne veze s brendom te u povecanju svjesnosti i
interakcije s ciljanom publikom. Kampanja pokazuje da koriStenje druStvenih medija kao
marketin§kog alata moze biti vrlo uspjesno, ako se pravilno pristupi ciljnoj publici i stvori

relevantan sadrzaj koji potice interakciju i angazman.

3.3.3. Fashion Nova

Fashion Nova je popularni americki modni brend koji je poznat po svojim trendi i
pristupanim cijenama za Zensku odjecu, obu¢u 1 modne dodatke. Brend Fashion Nova
poceo je kao mala trgovina u Los Angelesu 2006. godine, a osnovao ju je Richard Saghian.
Saghian je imao viziju da stvori brend koji ¢e nuditi trendi odjecu po povoljnim cijenama, a
koji ¢e biti dostupan svima. U pocetku, brend se usredoto€io na prodaju odjeée putem
Instagrama 1 drugih drustvenih medija, $to je bilo novitet u modnoj industriji u to vrijeme.
Fashion Nova je postao popularan zbog svog brzog reagiranja na najnovije trendove, brze
proizvodnje 1 dostave robe, kao i povoljnih cijena. Brend je privukao paznju mnogih slavnih
osoba, ukljucujuéi Cardi B, Kylie Jenner i Nicki Minaj, koje su Cesto nosile Fashion Nova
odjecu 1 promovirale brend na drustvenim medijima. Danas, Fashion Nova je jedan od
najpopularnijih online modnih brendova u Sjedinjenim Drzavama, s milijunima pratitelja na

drustvenim mreZama i tisu¢ama proizvoda u ponudi.
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Total Visits

May 2019, & Worldwide

Domain % H#
= fashionnova.com 15.11M
@ guccicom 8.124M
Y. louisvuitton.com 8.523M
n dior.com 3.780M

versace.com 1.782M

Slika 3.6 Broj mjesecnih posjeta na mreznim sjedistima brendova. Izvor: https://beeketing.com/

3.3.3.1 MarketinSka taktika branda Fashion Nova

Fashion Nova je poznat po svojoj uspjesnoj marketinskoj strategiji, koja se temelji na
kombinaciji taktika digitalnog marketinga, influencer marketinga i drustvenih medija. Jedna
od glavnih metrika koju Fashion Nova koristi u svojoj marketinSkoj strategiji je angazman
na drustvenim medijima. Brend ima velik broj pratitelja na platformama poput Instagrama,
TikToka i Twittera, a koristi ovu prisutnost na druStvenim mrezama za postizanje povecanog
angazmana i privlacenje novih kupaca. Fashion Nova redovito objavljuje fotografije i
videozapise koji prikazuju njihove proizvode na druStvenim mrezama, ukljucujuéi i na
profilima poznatih osoba koje promoviraju njihove proizvode. Druga vazna metrika koju
Fashion Nova prati je stopa konverzije, odnosno postotak kupaca koji zapravo kupuju nakon
Sto posjete mreznu stranicu. Kako bi povecao stopu konverzije, Fashion Nova koristi
strategije poput personalizacije sadrzaja, optimizacije web stranice za brzo ucitavanje, kao 1
strategije upsellinga 1 cross-sellinga koje privlace kupce da kupe viSe proizvoda. Fashion
Nova takoder koristi metrike kao Sto su broj klikova, prosjecno vrijeme provedeno na
mreznoj stranici, prosjecni iznos koSarice 1 stopa povratka kupaca kako bi bolje razumio
svoje kupce 1 kontinuirano poboljSavao svoju marketinSku strategiju. Brend ¢esto provodi
A/B testove kako bi testirao razliite marketinske strategije i vidio $to najbolje djeluje za

njihovu publiku.
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fashionnova # Following -

FASHIONNOVA 46,181 posts 16m followers 2 following

FashionMova.com

DGlobal Fashion Brand

“Fast Shipping WorldWide

m#iTag Us To Be Featured
@FashionNova #NovaBabe
@FashionNovaCURVE

w@FashionNovaMEN

% Shop Nowld

www.FashionNova.com

Slika 3.7 Instagram kampanja brenda Fashion Nova. Izvor:

https://www.instagram.com/fashionnova/

U konacnici, Fashion Nova je uspjesan zbog svoje uspjeSne marketinske strategije koja se
temelji na preciznoj analizi podataka i konstantnom prilagodavanju marketinskih taktika

kako bi se postigao bolji rezultat.

3.3.3.2 Analiza marketinSke strategije

Fashion Nova je 2018. godine prema podacima InfluencerDB-a bio najuspjesniji brend na
Instagramu u marketingu putem influencera temeljenog na vrijednosti ostvarene medijske
paznje (Earned-Media Value - EMV). Prema EMV grafikonu, brend je prvi s vrijednosti od
125,2 milijuna dolara, dok se brendovi poput Zare i H&M-a nalaze na drugom i tre¢em
mjestu s vrijednostima od 59,5 milijuna 1 39,1 milijuna. Suradnja s slavnim i mega
influencerima jedan je kljucni faktor njihova uspjeha, a brend je poznat po bliskoj suradnji
s poznatim osobama kao $to su Kylie Jenner, Cardi B i Amber Rose. Osim toga, Fashion
Nova suraduje s tisucama mikro-influencera i NovaBabesa (kako Fashion Nova naziva svoje
fanove) kako bi upotpunili svoju marketinsku strategiju. Prva stavka ove strategije su bliske
suradnje s mega influencerima. Fashion Nova je izgradio cijeli imperij oko Siroke mreZe
influencera. Malo brendova je u stanju uciniti isto, jer koordinacija i dobro izvrSenje
ovakvog projekta predstavljaju veliki izazov. No, Fashion Nova suraduje s mrezom od 3000-
5000 drustvenih influencera s velikim brojem pratitelja na Instagramu. Ovi influenceri
stvaraju sadrZaj na drustvenim mreZama koji se ne razlikuje od onog koji bi inace objavljivali
svakodnevno. Jedina razlika je u tome $to nose odjecu brenda Fashion Nova, a ponekad u
opisu objave nude vlastiti jedinstveni kod za popust (koji Fashion Nova moze koristiti za

pracenje konverzija).
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Fashion Nova primjenjuje model influencer marketing piramide Sto znaci, influencer
marketing piramida je motivacijska teorija u marketingu koja se sastoji od cetvero-
stupanjskog modela influencer marketinga. Ovaj model se ¢esto opisuje kao hijerarhijske
razine unutar piramide. Piramida podjeljuje potrosace u Cetiri razlicite razine. Od vrha prema
dnu, strast i interes za temu smanjuju se, dok veli¢ina publike raste, dok ova metodologija

pomaze definirati arhitekturu i ciljanje marketinSkih napora.

#novababe
872,203 posts

Top Posts

Slika 3.8 Objave koje koriste sudjeluju u kampanji. [zvor:

https://www.instagram.com/fashionnova/

Fashion Nova primjenjuje 4 razine utjecaja influencera:

Najniza razina - "Znam to": ovo je najveca skupina piramide i okuplja sve Fashion Nova
pratitelje 1 potroSace koji kupuju odjecu samo zato §to im je potrebna odjeca, bez ikakvog
stvarnog interesa za odjevne komade koje kupuju. Njihov stil se vise vrti oko "trebam nesto

kupiti" nego "Zelim kupiti ovaj komad".
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Razina 2 - "Svida mi se": ova skupina sastoji se od tisu¢a #NovaBabe - koji su veliki fanovi
marke. NovaBabe su svjesni svog interesa za markom, vrijeme provode konzumirajuéi i
mozda ga ¢ak vide kao svoj hobi. Aktivno objavljuju slike o sebi nose¢i odje¢u Nova-e na

drustvenim medijima u nadi da ¢e se pojaviti na stranici.

Razina 3 - "Volim to": ova razina okuplja influencere koji slikaju modu kao svoj hobi 1
najvecu strast. Oni nose Fashion Nova da bi se izolirali od drugih i imaju Sirok ukus i
ekspertizu u tom podrucju. TroSe odredeno vrijeme 1 trud na promoviranje Fashion Nova-e,
te mogu biti 1 makro influenceri koji su placeni 1 mikro influenceri - koji besplatno dobivaju

predmete od Fashion Nova-e na tjedno/mjesecnoj razini.

Razina 4 - "Zivim za to": na najvisoj razini, Fashion Nova pronalazi apsolutne stru¢njake u
odredenoj temi, koji zive i diSu Nova-in stil i najbolje ilustriraju njihov vizualni identitet.
Fashion Nova se udruzuje s americkom repericom Cardi B jo§ prije nego Sto je postala
potpisana umjetnica. Danas se Cardi B smatra jednom od glavnih snaga za plac¢eno i
organsko spominjanje Fashion Nova-e, a procjenjuje se da svaka njezina objava donosi oko

128.198 dolara vrijednosti zaradenih medija brendu.

?‘\ iamecardib @ » Follow

"9\ jamcardib @ My @Fashionnova

.#/ collection drops at 8pm pacific time .|
PUT SO MUCH TIME IN THIS
COLLECTION | HOPE YOU GUYS LOVE
IT @YW ves this isone the

pieces.

e

&

@ naenaewaewae That color fits you

janaaa2slimeyyy & o W ey -

bae

oQu A
e Liked by fashionnova and
2,798,920 others

Slika 3.9 Objava Cardi B u partnerstvu s Fashion Novom. Izvor:

https://www.instagram.com/fashionnova/
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3.3.4. IstraZivanje konkurencije i sli¢nih primjera

3.3.4.1 Angel Touch Aestetics

Koristenjem metode 2 kroz Facebook dolazi se do video oglasa proizvoda koji ima ¢ak 2.8
milijuna pregleda s angazmanom korisnika od 17 tisu¢a lajkova i 8,9 tisu¢a komentara. Tekst
oglasa objaSnjava korisnicima koje probleme rjeSava proizvod te na kojoj tehnologiji radi,
isto kao $to su najvaznije informacije za sigurnost kupnje kod korisnika, a to su veliki broj

recenzija, povratak proizvoda i besplatna dostava diljem svijeta.

Our biggest sale of the year - BLACK FRIDAY staris now!! g &
Get 15% off of our dermatologist recommended 5 in 1 Skin Rejuvenation Device! &
Get nd of wrinkles, dark spots, tighten skin, and more this holiday season! &

P.S. - It's also the perfect gift 1§ 1y
Code: blackfriday

FREE WORLDWIDE SHIPPING!!! —“
BLACK

IS%QIEF

FRIDAY

Slika 3.10 Facebook oglas branda Angel's Touch Aesthetics. Izvor: https://www.facebook.com/

The world's premier at home treatment for the removal of wrinkles/fine lines, unwanted

pigmentation, sagging skin, acne/pore size, scars, and more! =

5 amazing Radio Frequency/EMS/LED settings to target the exact skin condition that you

want to improve! Get angel like skin today =

v Works in just 10 minutes
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v 2000+ 5 Star Reviews

v 30-Day Money Back Guarantee

v Free Worldwide Shipping

SHOP NOW at www.angelstouchaesthetics.com’!

-,
\g Home Shop All Before & Afters Reviews AboutUs  Contact Us Q NE

5 In 1 Radio
Frequency/EMS/LED Skin
Rejuvenation Device

dkedkek (149)
$79:00-U6D $54.99 USD Sale

/' ANGEL'S [
Color
, C
e White ~
— s
, =" -
AES ADD TO CART
T Secure Checkout With
’; ® v BB ron
+ 3000+ 5 Star Reviews
+ Free Worldwide Express Shipping Today
& * 30 Day Money Back Guarantee
L L ’ * USA Based Company That Ships From The USA
Tamiy i | ” At Angel's Touch Aesthetics our main is to provide the

h the be: nology p t an affordable price,

our FDA approved and dermatologist recommended 5 In

: )
A /= - e 1 Skin Rejuvenation and Anti-Aging Device we have knocked it out
Po 3 - of the p
) &) of the park!

Slika 3.11 Stranica proizvoda brenda Angel's Touch Aesthetics. Izvor:

https://www.angelstouchaesthetics.co/

3.3.4.2 Megandora

Megandora internetska trgovina nudi viSe proizvoda koji se ti¢u kategoriju njege lica. Osim
skin care proizvoda nude 1 ostale proizvode kao $to su sapuni, sterilizatori prostora i sli¢no.
Od kozmetickih proizvoda imaju svoja rumenila, olovke, ruzeve 1 sli¢no.
Takoder neki od proizvoda su brendirani od njihove strane, a to znaci da ili ih sami proizvode

in-house ili imaju ugovor s odredenim kompanijama koje se bave bre

ndiranjem dropshipping proizvoda. Takoder nude maske za lice $to pokazuje da prate
trendove pandemije te na taj nacin pokusavaju zastiti ljude, ali i dodatno zaraditi. Proizvodi
koji se najvise ticu Beautsio e-trgovine su aparati za njegu lica jer je to direktna konkurencija.
Osim identi¢nog proizvoda koji se nudi i prodaje, Megandora takoder ima elektri¢ne aparate

za mrSavljenje, struganje stopala, trimer za trepavice, masazer te vakuum za pore.

2! https://www.facebook.com/angelstouchaesthetics/videos/2697081027187098 (Pristupljeno: 1.9.2022.)
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Analiza internetske stranice

Opis proizvoda je kratak i jasan te sadrzi sve bitne informacije o proizvodu koje su bitne da
potencijalni kupci znaju prije nego Sto naruce proizvod. Call to action je jasno vidljiv 1
korisnik moZze na brz i1 jednostavan nacin ostvariti konverziju, takoder vizualno se uklapa u
dizajn internetske trgovine. Glavne slike proizvoda su vjerodostojne te pokazuju sve funkcije

proizvoda, ambalaza u kojoj dolazi kao i ostale dodatke koji dolaze uz proizvod.

Glavne kategorije proizvoda na stranici su:

e BEST-SELLERS

e LIPS (BRUSHES & TOOLS, LIPSTICK, MEMORABLE LIP)

e EYES (BROWS, EYELINER, EYE SHADOW, LASHES, MASCARA)
e FACE (CLEANSING, MASKS, SKINCARE TOOLS)

e BODY (HEALTH & WELLNESS)

5-IN-1 RF EMS LED LIGHT
THERAPY FOR ACNE ANTI-
AGING DEVICE

-
@ @ $69.99
i-.-,.’ Compare at §129.99
QUANTITY
- 1 +
RE&EMS BEAUTY INSTRUMENT
user Manual 'pwﬂwﬂ'f
- e
- ADD TO CART -
}
FREE 1 MONEY-BACK
— SHIFPING ' GUARANTEE
9 'a Q £ Q
- i t adopts 5 advanced technologies:
v.
=Ty - = Mesoporation

= Electroporation
= LED Light Energy

« Radio Frequency (RF)

¢} J = Electrical Muscle Stimulation (EMS)
<
—n N =
8 6] % It contains 4 tips of bipolar electrical points and 9 pieces of LEDs that can do
3 ) % 6 types of light therapy: Red, Green, Blue, Yellow, Pink, Flashing Pink
.
S
".:'ﬂ It is a facial device that is good for daily facial care, skin rejuvenation. skin
> toning, wrinkle removal, anti-aging, skin renewal, pimple removal, blemish

removal, anti-allergy, pore size reduction, and increasing skin elasticity. Skin
3 products should be applied. It helps the skin absorb the products more
efficiently. Daily treatment is acceptable. It is a rechargeable beauty device

The system will stop every 10 minutes automatically.

Slika 3.12 Stranica proizvoda brenda Megandora. Izvor: https://www.megandora.com/
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BEST-SELLERS sorra | FEATURED

Megan Dora's best seling products ranging from the Iasted cosmetics, skin care, and fashion ftems. Its your one stop baauty stora

e

Slika 3.13 Dizajn Megandorine stranice. Izvor: https://megandora.com/

Slika 3.14 Glavne boje Megandorine stranice. Izvor: https://megandora.com/

Megandorin Instagram vrlo je sli¢an internetskoj trgovina iste slike te isti dizajn. S obzirom
na gotovo osam tisuca pretplatnika, angazman korisnika je slab, 5-15 lajkova po postu, bez

komentara te objavljuju u prosjeku svakih 3 do 4 dana.
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megandorashop m

55 posts 7,940 followers 1,184 following

MeganDora

@Beauty and Makeup Shop€
@Free Shipping in the USAQ
@Shop Nowé
megandora.com

B POSTS 5] TAGGED

|

YAY FOR FRESH STARTS

YW= B | APPY NEW

{{LC
(L«

| EARTOALL

MERRY CHRISTMAS

ve a safe and happy Christmas

Slika 3.15 Instagram Megandore. Izvor: https://www.instagram.com/megandorashop/

Megandora ima profit 7,678 $%2, s obzirom da internetska trgovina posluje dvije godine,

takav podatak ne za¢uduje. Dvije godine u svijetu dropshippinga je dug period uzeci u obzir

da se biraju proizvodi koji su u trendu i donose relativno brzu zaradu. Zakljucak je da

Megandora posluje kao dugoro¢na internetska trgovina.

22 https:/flippa.com/
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Shopify eCommerce Site Making $80k+ in 3 Months From Dropshipping

Megan Dora is an established eCommerce business selling Women's Makeup and clothing Worldwide. The business
contains over 100+ items in our store.

At a glance
Site Type Platform Site Age Net Profit
eCommerce — 2 years $7,678 p/mo

Slika 3.16 Podaci o zaradi Megandore. Izvor: https://flippa.com/

Facebook stranica je drugacija od Instragama i mrezne stranice, takoder objavljuju iste

fotografije, no takoder koriste i marketing sadrzajem na nacin pomaganju ljudima. Osim

toga imaju 1 zanimljive ¢injenice kod objava vezane za koZzu koje su korisne ljudima kako bi

shvatili koliko je koZa bitan organ za covjeka. Objavljuju ceSce, svakodnevno, nekad i1 vise

puta dnevno, a imaju preko tisuéu pratitelja i lajkova, dok im je angazman korisnika do 5

likeova, bez komentara.

A

Megan Dora

Ae

G

ut  Photos  Videes  Morew 1l Like O Mesage Q-

Create Post

Slika 3.17 Facebook stranica Megandore. Izvor: https://www.facebook.com/Megandorastore

3.3.4.3 Top Beauty Buy

Ova internetska trgovina nudi desetke proizvoda koji su rasporedeni u kategorije kosa, lice

1 tijelo. Trgovina ima mnogo glavnih kategorija i potkategorija, primjerice proizvodi unutar

kategorije lice ove trgovine su:
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X 0 N S AN~

~ ~ O~
N~ O

13.

14
15

Acne & Acne Scars
Blackheads & Whiteheads
Body
Body Slimming
Cavitation
Cold Hot Therapy
Derma Roller
Diamond Dermabrasion
Electric Derma Pen
. EMS (Electronic Muscle Stimulation)
. Face
. Facial Brush
Fine Lines & Wrinkles
. Galvanic

. Hair

16. Hair Regrowth
17. Hair Removal

18
19
20
21
22
23
24
25

. High Frequency

. Hydro Dermabrasion

. Infrared

. LED Facial Mask

. LED for Face & Body

. LED Handheld Devices
. LED Light Therapy

. Lipo Laser

26. LLLT (Low Level Laser Therapy)

27. Microcurrent

28
29
30
31
32
33
34

. Microdermabrasion

. Microneedling

. Mole Removal

. Needles for Dermapen

. On Sale

. Pigmentation- Freckles & Spots

. Replacement Tips

28



35. RF (Radio Frequency)

36. Scars Treatment

37. Skin Peeling

38. Skin Rejuvenation

39. Skin Scrubber

40. Skin Tightening

41. Stretch Marks

42. Tattoo

43. Tattoo Removal

44. Ultrasound

Usporedujuci cijene proizvoda koji se prodaje na Beautsio internetskoj trgovini za 69,00$
vidljivo je da je cijena istog proizvoda na Megandora internetskoj trgovini 20 dolara visa.
Osim 5inl RF EMS LED uredaja, trgovina nudi 20ak sli¢nih premium uredaja ¢ija se
cijena kre¢e sve do 1300 dolara. Podatak o zaradi nije dostupan za javnost jer se radi o
skupim proizvodima s visokom cijenom na kojima je velika zarada i profit, no isto tako ih
je teze prodati. ViSe novaca je potrebno potrositi na oglasavanje kako bi omoguc¢ili

pronalazak odgovarajuce ciljne skupine.
Analiza internetske trgovine

U opisu proizvoda posebno su naglasene pogodnosti koje su korisne za potencijalne kupce,
kao Sto su brza dostava i moguénost povrata novca. Ove pogodnosti daju kupcima dodatnu
sigurnost prilikom donosenja odluke o narudzbi. Opis proizvoda je kratak 1 sadrzi iskljucivo
tehnicke specifikacije proizvoda, bez obzira na to Sto se ne fokusira na pogodnosti za kupce.
Call to action je jasno vidljiv 1 istiCe se, iako se bojom ne uklapa u dizajn 1 boje stranice.
Slike proizvoda su ukomponirane s bijelom pozadinom stranice, visoke su kvalitete i lako se

navigira kroz njih, iako nema slika proizvoda u drugim bojama.
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TREATMENT CATEGORY

Buy
Beauly

HOME / PRODUGTS | SIN-1 AF EMS ELECTROPORATION LED LIGHT THERAPY FOR ACNE SKIN TIGHTENING ANTEAGING DEVICE

) o

5-In-1 RF EMS Electroporation LED Light
Therapy For Acne Skin Tightening Anti-

@ Aging Device
e

$69.00

ADD TO CART

o
=g

F;\] It adopts 5 advanced technologies:
i~ « Mesoporation
« Electroporation

+ LED Light Energy

f

* Radio Frequency (RF)

« Electrical Muscle Stimulation (EMS)

It contains 4 tips of bipolar electrical points and 9 pieces of LEDs that can
o 6 types of light therapy: Red, Green, Blue, Yellow, Pink, Flashing Pink

Slika 3.18 Stranica proizvoda TopBuyBeauty. [zvor: https://www.topbuybeauty.com/

Facebook stranica je jednostavna sa oko 70 pratitelja i lajkeova, dok je naslovna slika jedan
od proizvoda sa site-a. Pri ulasku na online trgovinu, nude moguénost prijave na newsletter

1 ponudu popusta od 5% za narudzbu za svakoga tko se prijavi.

Top Buy Beauty

Health/Beauty @ Shop Now

5 mbesutyy.com

Home Reviews  Photos  Community  More » vl Like © Message Q

About Seeall Create Post

@ Professionsl Salon anad Home Beauty ; .
ik |& Photo/Video Q Checkin & Tag friends
wle 73 people like this

8 74 people follow this f:tf

@ nhttp//wew.topbuybeauty.com/
@ send message

= suppor

opbuybesuty.com

B Heath/besuty

Suggest edits.

Does this Page have a phone number?

Yes Unsure No s
Top Buy Beauty updated their business. Shop Now
hours.
Photos Seeall oY Like O Comment #> Share -

S Top Buy Beauty
e ,i’ i 26 November 2020-@
TN e

Slika 3.19 Facebook stranica TopBuyBeauty. [zvor: https://www.facebook.com/topbeautybuyshop
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3.3.4.4 Tatadshop

Tatadshop nudi Sirok izbor proizvoda razliCitih niSa. Radi se o trgovini s ve¢im izborom
proizvoda, $to je pokazatelj da rade na testiranju proizvoda ili trgovacke grane proizvoda
koji ¢e nakon testiranja prikazati koja grana ili proizvod su najprofitabilniji te ¢e se na taj

nacin oblikovati trgovina.

A Home Products

PrOdUCtS Sort by: Best Selling Browse:  All

$8:90 $5.95 $68-00 $48.00 $40:95 $35.99 $80.00 $49.00
Pearl Magnetic Curtain Buckle CAVICO Quantum Magnet Twist Lines Cubic Zirconia Ring Cocktail Rainbow Ring Angelina
Eyelashes - 2 Pairs

$39.99 $25.99 $29.95 $79.05 $35.95
Lace Dress Universal Silicone Wrap Long Tulle Skirt Food Vacuum Sealer Packaging
Machine (incl 15Pcs Bags)

Slika 3.208 Najprodavaniji proizvodi na trgovini Tatadshop. Izvor: https://www.tatadshop.com/

Ni jedan od proizvoda ne nalazi se u kategorijama njege koze i lica, dok su proizvodi
rasporedeni u tri kategorije a to su zenska odjeca, gadgeti za ljepotu 1 djecji favoriti. Na
pocetnoj stranici trgovini nalaze se Cetiri istaknuta proizvoda koji su ujedno i proizvodi koji
se najvise prodaju. Osim kataloga proizvoda, na stranici se jo$ nalazi pri¢a o nama, FAQ 1
kontakt forma. Dizajn stranice je jednostavan i1 dosljedan kombinacijom bijele i smede boje
koja se nalazi na logu brenda. Tipografija je takoder dosljedna te se isti stil 1 fontovi
pojavljuju na cijeloj stranici. Sa stranice moguce je direktno do¢i na Facebook stranicu
brenda. Postoje videa od prije 2 i pola godine na Facebooku §to pokazuje kako je trgovina

najvjerojatnije profitabilna. Sto se ti¢e sadrzaja objava nalaze se video i fotografije. Na
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Facebook stranici CTA gumb je povezan s Whatsapp aplikacijom, takoder u opisu stranice
prikazana su Cesto postavljana pitanja i gumb pored koji je povezan s Facebook Messenger
aplikacijom. Iz toga je vidljivo kako brend ima naglasak na korisnicko iskustvo, vrlo ih je
jednostavno kontaktirati i pitati za bilo kakve nejasnoce. Brend se koristi marketingom
sadrzaja na nacin da daje pozornosti odredenim svjetskim obiljezjima kao S§to je dan oceva,

kineskim festivalima i sli¢no.

3.4. Istrazivanje za potrebe definiranja proizvoda

Pobjednicki proizvod je onaj koji vrati uloZzen novac u oglasavanje kod testiranja te se
uspjes$no nastavi prodavati i donositi profit i s daljnjim skaliranjem budZeta, zarada prati
ulaganje.?

Kao $to je prethodno napomenuto, proizvod mora odgovarati fazama koje krase pobjednicki
proizvod, a kada odgovara potrebno ga je testirati i vidjeti kupuju li ga korisnici. Pobjednicki
proizvodi ve¢inom dolaze do kupnje kroz impulzivno kupovanje korisnika. Impulzivna
kupovina je kupovina kod koje korisnik odluci kupiti proizvod bez planiranja o kupnji, a
obi¢no je aktivirana kod strane korisnika kroz emocije.?* Osim planirane kupnje bitno je
napomenuti kupovnu mo¢ korisnika kojima se proizvod prikazuje jer ¢ak ako se korisnicima
svidi proizvod 1 Zele ga kupiti, no nemaju novaca da ga kupe, nece ga kupiti. Kupovna mo¢
predstavlja financijsku sposobnost kupca da stekne vrijednosti putem kupovine u kontekstu
trgovine. Ona je definirana kao ukupan iznos novca koji kupac posjeduje na bankovnim
racunima u kombinaciji s drugim dostupnim sredstvima kojima raspolaze. Kupovna mo¢ je
stoga oblik viSka kapitala kojeg kupac posjeduje za namjenu kupovine. Kupovna moc¢ je
jedan od klju¢nih faktora koji utje€u na potrosnju, a razliciti faktori mogu utjecati na njezinu
veli¢inu, kao $to su dohodak, kamatne stope, inflacija 1 drustveni uvjeti. Kupovna mo¢ se
Cesto usporeduje s pojmom inflacije, buduci da rast cijena smanjuje kupovnu moc¢ novca.
Kupovna mo¢ ima vaznu ulogu u gospodarstvu i financijskim trZiStima, jer utjee na
potraznju za robom i uslugama te na njihove cijene. Kupci s ve¢om kupovnom mo¢i mogu
sebi priustiti skuplje proizvode i usluge, Sto stvara dodatni poticaj za tvrtke da proizvode i
nude proizvode visoke kvalitete 1 dodatne vrijednosti kako bi privukli takve kupce. Ukupna

kupovna mo¢ u drustvu je takoder vazna za makroekonomsku stabilnost i rast gospodarstva,

23 https://sixads.net/blog/find-and-sell-winning-products-on-dropshipping-store/ (Pristupljeno: 12.10.2022.)
24 https://economictimes.indiatimes.com/definition/impulsive-buying (Pristupljeno: 12.10.2022.)
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jer utjeCe na stope rasta potrosnje i investicija. Stoga, pra¢enje i razumijevanje kupovne moci
kljuéno je za tvrtke, potrosace i ekonomiste koji analiziraju trzi$ne trendove i donose odluke
o ulaganju.?® Zadnja bitna stavka kod odabira proizvoda je trend. Proizvod u trendu je onaj
koji dozivljava porast popularnosti na jednoj ili viSe drustvenih platformi medija kroz
odredeno/ograniceno vrijeme. Kod poslovanja internetske prodaje i dropshipping modela
poslovanja trendovi se koriste kako bi saznali interesi potrosaca i dalje iskoristili za

maksimiziranje prodaje. 2

Definiranjem klju¢nih stavki za pobjednicki proizvod i uspjeSno poslovanje prema

dropshipping modelu prodaje dolazi se do formule za trazenje pobjedni¢kog proizvoda.
3.4.1. Metode za trazenje pobjedni¢kog proizvoda

3.4.1.1 Metoda 1 — Facebook

Kod koristenja Facebooka za trazenje proizvoda potrebno je postaviti Facebook feed da
pokazuje regularno dropshipping oglase, a to se postiZe klikanjem na oglase i CTA gumbove
oglasa te lajkanjem i spremanjem oglasa postaje se angazirani kupac i time se na Facebook
feedu pojavljuje vise oglasa koje pruzaju dropshipping trgovine. Na taj na¢in autor dolazi do
ideja 1 informacija o proizvodima koji su u trendu. Kroz dva do tri sata klikanja vidljivi su

rezultati oglasa dropshipping internet trgovina.

25 https://www.investopedia.com/terms/b/buyingpower.asp (Pristupljeno: 12.10.2022.)
26https://www.bigcommerce.com/ecommerce-answers/what-is-trending-topic-ecommerce/
(Pristupljeno: 12.10.2022.)
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Slika 3.21 Primjer oglasa i na¢in za postajanje angazirani kupac. Izvor:

https://www.facebook.com/ascrono

Lajkanjem i spremanjem oglasa, Facebook algoritam shvacda tu radnju kao autoru se svida

ovakva objava, odnosno oglas te mu nastavlja pruzati slicne oglase.

Potrebno je postati primatelj visoke kvalitete oglasa uz pomo¢ purchase pixel eventa,
Facebook Pixel je marketinski alat koji omogucuje oglaSiva¢ima pracenje ponaSanja
korisnika na njihovoj internetskoj trgovini te prikupljanje podataka o njihovim aktivnostima
na mreznoj stranici. Kako bi se razumjelo uspjeSnost marketinSke kampanje, Facebook Pixel
identificira posebne dogadaje, nazvane "Facebook purchase pixel event", koji se dogadaju
kada korisnik izvr$i zadanu radnju na internetskoj trgovini. "Facebook purchase pixel event"
mogu biti razli¢ite radnje koje je korisnik poduzeo na mreZnoj stranici trgovine, a koje se
smatraju konverzijama za oglasivaca, poput izvrSenja kupovine, registracije, pretplate na
newsletter, itd. Ovi dogadaji se obraduju i pohranjuju na Facebook Pixelu, te se koriste za

analizu uspjesnosti marketin§ke kampanje 1 prilagodavanje oglaSavanja kako bi se postigla
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bolja konverzija. Stoga, Facebook purchase pixel event predstavljaju vazan alat za uspjesno

pracenje i optimizaciju marketinskih kampanja na Facebook platformi.?’

Odlazak na odrediSnu stranicu oglasa, zatim na stranicu za naplatu, ulazak na provjeri
element te mijenjanjem koda kako bi stranica registrirala kupnju kao drugi nacin

ostvarivanja korisnika visoke kvalitete. Kod za registraciju kupnje

fbg('track', 'Purchase', { content type: 'product group', content ids:

'[X]1'" , value: [Y], num items: 1, currency: 'USD', })?2®

Mijenjanjem koda na stranici naplate internetske trgovine, Salju se signali Facebook Pixelu

kako je kupovina ostvarena te se na taj nacin postizu relevantniji rezultati oglasa na Facebook

feedu.
Facebook Pixel Helper E
Learn More

One pixel found on demo buildwoofunnels.com

@ Facebook Pixel Wiew Analytics

v InitiateCheckout
WARNINGS

Products Are Missing From Your Catalogs

Retargeting ads can't run for 1 out of 1 product interactions on this
page, because the products people have interacted with are missing
from your catalogs. Learn more

Investigate in Catalog Manager

CUSTOM PARAMETERS SENT

content_type: product
content_ids: [2665]
value: 115
currency: UsD
domain: Show
EVENT INFO
URL Called: Show
Load Time: 115.00 ms
Pixel Location: Show
Unmatched Products: 2659
» @& PageView

» & GeneralEvent

Slika 3.22 Sucelje ekstenzije Facebook Pixel Helper.

https://chrome.google.com/webstore/detail/meta-pixel-helper/

Kod se upisuje u provjeri element funkciju racunala pod mapom konzola.

fbg('track', 'Purchase', { content type: 'product group', content ids:

'[2669]"' , value: 169.99, num items: 1, currency: 'USD', })

27 https://measureschool.com/facebook-pixel-events/ (Pristupljeno: 12.10.2022.)
28 https://gabrielstgermain.ca/2018/12/25/dropshipping-product-research/ (Pristupljeno: 12.10.2022.)
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Koristenjem Google Chrome ekstenzije — Turbo Ad finder, Facebook Pixel helper olakSava

se postupak postanka angaziranog kupca.?

Facebook Pixel helper alat omogucuje potvrdu ispravne implementacije Facebook piksela

na internetskoj trgovini te daje povratne informacije u stvarnom vremenu.

Facebook Pixel Helper alat automatski radi u pozadini kako bi pratio konverzije i trazio
probleme u implementaciji Facebook piksela. Ikona Facebook Pixel Helper prikazuje broj
dogadaja u pikselu, a klikom na nju, korisnik moze dobiti detaljan pregled piksela stranice.
Ovaj pregled ukljucuje upozorenja, pogreske i uspjehe, Sto omogucuje marketinskim

struénjacima da brzo prepoznaju i rijeSe probleme s implementacijom piksela. 3

Turbo Ad finder ekstenzija omogucéuje korisnicima pregledavanje oglasa bez pracenja,
blokiranje oglasa i trazenje sli¢nih oglasa koji se prikazuju na drugim mreznim stranicama.
Ova ekstenzija moZe biti korisna za marketinske stru¢njake koji Zele pratiti konkurenciju 1
analizirati strategije oglasavanja drugih tvrtki. Turbo Ad finder je ekstenzija na Google
Chrome internetskom pregledniku koja omogucuje prikazivanje oglase samo u feedu na
Facebooku te sluzi kao inspiracija za izradu Facebook oglasa. Omogucuje korisniku
filtriranje vlastitog feeda na Facebooku da prikazuje iskljucivo oglase. Turbo Ad finder
idealan je alat za istrazivanje konkurentskih oglasa, oglasa koji su u trendu, pracenja broja

angazmana te izradu oglasa za buduce kampanje.

2%https://chrome.google.com/webstore/detail/turbo-ad-finder/kjbjojolojmokicddfeaamkodihcedcl
(Pristupljeno: 18.10.2022.)

3https://chrome.google.com/webstore/detail/facebook-pixel-
helper/fdgtkebogiimcoedlicjlajpkdmockpc?hl=en (Pristupljeno: 18.10.2022.)
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Slika 3.23 Facebook feed s koristenjem aplikacije AdFinder. Izvor: https://www.facebook.com/

Da bi se postiglo redovito prikazivanje oglasa dropshipping trgovina na Facebook feedu,
potrebno je ucinkovito komunicirati s Facebook algoritmom. Jedan od nacina za postizanje
ovog cilja je putem korisnicke interakcije s promoviranim objavama i oglasima. Korisni¢ka
interakcija s oglasima i promoviranim objavama moze se ostvariti klikovima na oglas,
lajkanjem, spremanjem promoviranih objava te klikom na "Kupi sada" gumb. Takve
interakcije pokazuju Facebook algoritmu da su promovirani proizvodi relevantni za
korisnika te ih treba dalje prikazivati na feedu. Redovito prikazivanje promoviranih
proizvoda na feedu omogucuje korisniku da postane redovan kupac proizvoda koji su mu
bili predstavljeni putem Facebook oglasa. Takoder, korisnik postaje promet visoke kvalitete
na Facebooku, Sto zauzvrat utjeCe na relevantnost prikazanih oglasa. Promatranjem
relevantnih oglasa 1 brojem interakcija na promoviranim objavama, trgovina moZe dobiti
ideju o potencijalnom proizvodu za prodaju te prikupiti podatke o uspjeSnosti promoviranih
proizvoda. Podaci o uspjesnosti proizvoda mogu se izvuéi iz broja lajkova, komentara i

drugih oblika korisniCke interakcije s promoviranim objavama. KoriStenje ovih metoda
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pomaze trgovinama da postignu vecu uspjeSnost svojih Facebook oglasa. Veliki broj
interakcija korisnika govori o uspjesSnosti promoviranog proizvoda, $to je kljuéno za
odrzavanje kampanje. Trgovina bi prekinula kampanju ako ne bi bila uspjesna, stoga je
logi¢no zakljuciti da su oglasi koji se redovito prikazuju i generiraju veliki broj interakcija

donosni za trgovinu.

Adrinder €

Ads Only

Auto Scroll

See your saved ads

Help

Slika 3.24 Sucelje aplikacije AdFinder. Izvor:

https://chrome.google.com/webstore/category/extensions

3.4.1.2 Metoda 2 — Kljuc¢ne rijeci

U svrhu trazenja proizvoda za dropshipping putem Facebooka, prva faza je trazenje klju¢nih
rijeci preko Facebook traZilice. PretraZivanjem relevantnih klju€nih rije¢i koje se nalaze u
tekstu oglasa, rezultati pretrazivanja su oglasi drugih dropshipping trgovina. Kljucne rijeci
ukljucuju fraze poput "50% OFF", "Black Friday Sale", "Buy now", "30% off", "60% off",
"Order here", "Claim yours now", "Free worldwide shipping", "Get it now", "Get it here",
"Get yours now", "Get yours", "Grab yours now", "Shop here", "Click here", "Order here",
"Buy it here", "Order link", "Tag A Friend", "Tag a friend who would love this", "Tag

someone who needs this" 1 "Tag someone that would love this".
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Slika 3.25 Rezultat pretrazivanja oglasa koristenjem spomenutih klju¢nih rijeci i sortiranje prema
zadanim parametrima. Izvor:

https://www.facebook.com/100090653760430/videos/907957903983905

Nakon trazenja klju¢nih rijeci, druga faza je sortiranje rezultata pretrage prema datumu
objave, odnosno potrebno je odabrati da trazilica prikazuje samo videa kao rezultate pretraga

te vremenski period odabrati samo zadnji tjedan objave oglasa.

Treca faza ukljuCuje pracenje angaziranosti korisnika. Potrebno je obratiti paznju na broj
pregleda oglasa, broj lajkova i broj komentara. Granica trazenog broja je preko 100 tisuc¢a
pregleda i tisucu lajkova. Ova faza omogucava procjenu popularnosti proizvoda i procjenu
potencijalnog trzista.!

Ocekivanja i rezultati koriStenja navedenog postupka za traZenje proizvoda za prodaju putem

dropshippinga putem Facebooka mogu varirati ovisno o razli¢itim ¢imbenicima. Medutim,
moguce je izdvojiti neka opcenita oc¢ekivanja 1 rezultate.
Ocekivanja:
e Pronalazak proizvoda s velikim potencijalom za prodaju koji odgovaraju trenutnim
trendovima 1 interesima ciljane publike.
e Pronalazak dobavljaca koji nudi proizvode po povoljnim cijenama i dovoljno brzu
dostavu.

e Povecanje prodaje i1 prihoda na dugoro¢noj razini.

Rezultati:

e Pronalazak proizvoda koji su popularni medu ciljanom publikom.
e Pronalazak dobavljaca koji nude proizvode po povoljnim cijenama i omogucavaju

ostvarivanje dobre zarade putem dropshippinga.

31 https://dodropshipping.com/how-to-find-dropshipping-products-on-facebook/ (Pristupljeno: 21.10.2022.)
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e Povecanje prodaje i prihoda u odnosu na prethodno razdoblje, kao i povecanje baze

klijenata 1 lojalnosti publike.

Vazno je napomenuti da je uspjeh u dropshipping nacinu poslovanja ovisi o viSe faktora,
kao §to su izbor proizvoda, kvaliteta usluge, marketinske strategije i konkurencija. Stoga je
potrebno provesti detaljnu analizu prije pokretanja posla i nastojati kontinuirano pratiti

trendove 1 prilagodavati se promjenama na trzistu.
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Slika 3.26 Parametri sortiranja rezultata pretrage. [zvor:

https://www.facebook.com/search/top?q=50%25%200ff

3.4.1.3 Metoda 3 — AliExpress

Za identificiranje najuspjes$nijeg proizvoda, potrebno je prvo odabrati kategoriju proizvoda
na AliExpressu, te sortirati rezultate pretrazivanja po broju narudzbi. Na ovaj nacin ¢e se

dobiti informacija o proizvodima koji su najprodavaniji u odabranoj kategoriji.

Pretrazivanjem proizvoda na AliExpressu pomocu klju¢nih rijeci te sortiranjem rezultata

prema broju narudzbi, moguce je dobiti pregled najpopularnijih proizvoda koji se prodaju.
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Ovaj pristup omoguéava pregled ponude svih dobavljaca koji prodaju trazeni proizvod, te
pruza informaciju o broju prodanih proizvoda i cijeni.
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Slika 3.27 Pretraga prema klju¢noj rijeci proizvoda i sortiranje prema broju narudzbi. Izvor:

https://www.aliexpress.com/

AliExpress = | 4

Categories Alexp s Hob “Stress Relief Toy"

CAll Categories Price: L EVENT Spend & Save PLUS Free Shipping ek A UD
Toys & Hobbies
Stress Relief Toy
Pools & Water Fun
Hobby & Collectibles

Stuffed Animals &
Piush

Arts & Crafts, DIY toys
High Tach Toys
Kid's Party

Building &
Construction Toys

Play Vehicles & Modeis

Ride On Toys "”3 -

Action & Toy Figures h‘:s:;u’rgeacuﬂa:r-x BN
Puzzies & Games E +Shipping HAK 1138

Dolis & Accessories ? ?

Noveity & Gag Toys

Model Building

Remote Control Toys

pretend Play

= reg T,

Outdoor Fun & Sperts

Electranic Toys

_ Wikt h
£¢4 P @

Slika 3.28 Pretraga prema kategoriji proizvoda i sortiranje prema broju narudzbi. Izvor:

Classic Toys

Learning & Education

https://www.aliexpress.com/

Koristenjem alata kao $to je AliExpress dropshipping centar, moguce je u¢inkovito istraziti
proizvode 1 dobiti detaljnu analitiku za dubinsko istrazivanje. Ovaj alat pruza popis

AliExpress proizvoda te ih rangira po obujmu prodaje, ocjenama i prodajnom ucinku, te
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omogucava pregled dodatnih podataka kao Sto su vrijeme prodaje proizvoda, ocjene
dostavne sluzbe i1 drugi slicni podaci. KoriStenjem ovog alata, moguce je provjeriti i postotak

prodaje proizvoda, $to pomaze u procjeni njegove uspjesSnosti i konkurentnosti na trzistu.

Ukratko, za identifikaciju najuspjesnijeg proizvoda potrebno je prvo odabrati kategoriju,
pretrazivati proizvode kroz kljucne rije¢i i kategorija proizvoda te koristiti alate poput
AliExpress dropshipping centra za dobivanje detaljnih analiza proizvoda i procjenu njihove

uspjesnosti.

Express Find Products to Sell  Product Analysis T Croatia (local name: Hrvatsks) { Engish / HRK o Avian Markuiin =

Price Free Shipping Orders Logistics Performance Sales Parformance
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HRK 11713 no 88 Toprated Top-rated

HRIC 11224 o ] MHarmal Top-rated

HRK 2576 no 130 Top-rated Top-rated

HRK 258 06 no ] Hormal Hormal

Slika 3.29 Sucelje AliExpress dropshipping centra. Izvor: https://ds.aliexpress.com/

3.4.1.4 Metoda 4 — Instagram

Kao dio strategije pracenja konkurencije, preporucuje se izrada novog Instagram profila koji
¢e pratiti samo profile ili stranice koje promoviraju online trgovine. Kroz pracenje oglasa
koji se najvise oglaSavaju u odredenom trenutku mogu se dobiti informacije o proizvodima
koji su u trendu. Potrebno je redovito provjeravati koji se proizvodi oglasavaju kako bi se
pratili dinami¢ni trendovi 1 bili aZurirani.

Osim toga, Instagram algoritam ¢e prepoznati interese kroz angaZzman na objavama internet
trgovina, te ¢e na explore stranici prikazivati proizvode koji se oglasavaju. Proizvodi koji se
prikazuju na explore stranici takoder odgovaraju na kriterije rjeSavanja problema ili potreba
korisnika. Primjerice, uredaj za pomladivanje koZe je jeftiniji od skupih lije¢nickih tretmana,
a istovremeno odstranjuje kozne probleme. Osim toga, zbog luksuznog izgleda proizvoda,
internetska trgovina moze postaviti viSu cijenu na taj proizvod, Cime se ostvaruje ve¢a marza

1 zarada.
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SHIPPING! #

o aliyahperez02 i have this case ;)

AWM. oliviagiones Just so v'all know,

B O Q N

442,216 likes

Slika 3.30 Primjer oglasa dropshipping trgovine na Instagramu. Izvor:

https://www.instagram.com/casesalamode/

S obzirom na to da se uredaj za pomladivanje koZe nalazi u ni$i njege koZze, bitno je pratiti
trendove 1 inovacije u toj nisi kako bi se pravovremeno reagiralo i ponudilo relevantne
proizvode. Kontinuirano prac¢enje konkurencije i trendova na drustvenim mrezama, kao $to
je Instagram, od vitalne je vaZnosti za uspjeSno poslovanje online trgovina. KoriStenjem
alata poput analitickih alata za druStvene mreZe, moZe se pratiti ucinkovitost objava,

angazman korisnika i1 analizirati podaci o publici kako bi se donosile informirane odluke.

Pracenje konkurencije i trendova takoder moze pomoc¢i u planiranju marketinskih kampanja
1 poboljsanju marketinskih taktika. Identificiranje trendova i proizvoda koji se najbolje
prodaju omogucava online trgovinama da prilagode svoju marketinSku strategiju i poruke
kako bi privukli veéi broj potencijalnih kupaca. Uz pracenje konkurencije, vazno je i pratiti
svoje vlastite uspjehe i izazove. Analiziranje podataka o prodaji, angazmanu korisnika i
drugim metrikama moze pomo¢i u identificiranju prilika za poboljSanje 1 optimizaciju
poslovanja.

Konac¢no, vazno je napomenuti da pracenje konkurencije i trendova nije jedina taktika koju
bi online trgovine trebale koristiti za poboljSanje poslovanja. Potrebno je uzeti u obzir i druge

¢imbenike poput kvalitete proizvoda, cijene, brzine isporuke 1 korisnickog iskustva kako bi

se osiguralo zadovoljstvo kupaca i uspjeh poslovanja na duge staze.
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3.4.2. TraZenje i odabir proizvoda

Za svrhe ovog istrazivanja, odabir teme je izvrSen nakon provedene detaljne analize trzista i
primjenom Facebook-ove metodologije 2, kao i koriStenjem metode pretrazivanja kljucnih

rije¢i te metodologije 3, s dodatnom analizom metrika koje su pracene na platformi

AliExpress.

ne . v
s o 8 .
@ Angel's Touch Aesthetics

Slika 3.31 Facebook oglas dobiven koristenjem metodologije Facebook 2. Izvor:

https://www.facebook.com/angelstouchaesthetics

KoriStenjem pretrazivanja kljucne rije¢i "50% OFF" 1 sortiranjem objava prema broju
lajkova, ovaj oglas zadovoljava kriterije s impresivnom statistikom koja ukljucuje 3.2
milijuna pregleda, 19 tisuca lajkova te 9.2 tisu¢e komentara. Tekst oglasa objaSnjava
korisnicima koje probleme rjeSava proizvod te na kojoj tehnologiji radi, isto kao Sto su
najvaznije informacije za sigurnost kupnje kod korisnika, a to su veliki broj recenzija,

povratak proizvoda i1 besplatna dostava diljem svijeta.

Utvrdeno je da proizvod ima najvecu prodaju na Facebooku, §to ukazuje na to da je ova
platforma najpogodnija za prodaju ovog proizvoda. Nadalje, analizirana je ciljna skupina
kupaca koja se najc¢es¢e odlucuje za kupnju ovog proizvoda. Utvrdeno je da se proizvod
najvise prodaje zenama u dobi od 30 do 55 godina, koje su zainteresirane za proizvode za
njegu koze. Ova ciljna skupina kupaca je kljuna za uspjesno prodavanje proizvoda te je
potrebno prilagoditi marketinsku strategiju prema njihovim potrebama i Zeljama ¢ime su
rezultati istraZivanja je pokazali da je proizvod profitabilan i da ima potencijal za uspjesnu

prodaju putem dropshipping modela poslovanja.
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Slika 3.32 Postotak prodaje kod dobavljaca koriste¢i AliExpress dropshipping centar za analizu.

Izvor: https://ds.aliexpress.com/

ROAS (Return on Advertising Spend) je marketinSka metrika koja se koristi za procjenu
ucinkovitosti marketinske kampanje, posebice onih koje se odvijaju online. ROAS mjeri
koliko je novca zaradilo poduzece u odnosu na potroseni novac na oglasavanje. ROAS se
izraunava dijeljenjem prihoda od kampanje sa potroSenim novcem na oglasavanje i izrazava

se u postotcima ili u vrijednosti. ROAS kod ovog proizvoda iznosi 3.8.

Break-even ROAS (Return on Advertising Spend) je ROAS koji se postize kada prihodi od
marketinSke kampanje pokrivaju troSkove potroSene na kampanju. To znaci da kada se
postigne break-even ROAS, daljnji prihodi od kampanje idu u neto dobit poduzec¢a. Kako bi
se izracunao break-even ROAS, potrebno je izraunati ukupne trosSkove kampanje,
ukljucujuéi proizvodne 1 marketinske troskove, te th podijeliti sa prosjecnom marZzom po

prodaji.

VIP Link RF Radio LED Photon Therapy Machine

* % ¥ % & 5.0~ 2 Reviews 1179 orders

Slika 3.33 Broj prodanih proizvoda na AliExpressu i broj recenzija. Izvor:
https://www.aliexpress.com/item/4000210666469.html1?UTABTest=aliabtest376206_526413&con
nected_by=trendpiper&aff fcid=97bba0d7a9234ba884af613038dc1dc9-1677429163304-07448-
55XgYCV2&aff fsk=55XgYCV2&aff platform=link-c-
tool&sk=55XgYCV2&aff trace key=97bba0d7a9234ba884af613038dc1dc9-1677429163304-
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07448-
55XgYCV2&terminal_id=57ea7d4fe0674544871b7b708650b8bf&OLP=1084702908 f groupl&
o_s_1d=1084702908&afSmartRedirect=y

BERUT

SKIN CARE

05000

Slika 3.34 5 u 1 LED uredaj za pomladivanje koze. Izvor: https://www.amazon.com/Skin-Tighten-

Tools-Beauty-Machine/

Uredaj je 5 u 1 LED uredaj za pomladivanje koZe s tretmanom svjetlosne terapije. Uredaj
sluzi za uklanjanje bora, akni, tamnih mrlja na kozi, natecenosti te opustene koze, koristi
radio-frekventne valove 1 za poticanje stimulacije miSi¢a unutar koze kako bi se stvorio
vidljivi sjaj 1 mladenacki izgled koze. Radiofrekvencija predstavlja vrstu zracenja koje se
manifestira kao oslobadanje energije u obliku elektromagnetskih valova. Radio-
frekvencijski tretmani lica djeluju tako da radio-frekvencijska energija zagrijava kozu kako
bi se potaknula prirodna obnova kolagena. Ovaj uredaj je dizajniran s ciljem poboljSanja
estetskog izgleda koZe i smanjenja znakova starenja, a postize to kombinirajuci pet
tehnologija: radio-frekvenciju, EMS, LED svjetlo, infracrveno svjetlo 1 ultrazvuk. Radio-
frekvencija se primjenjuje radi prodiranja u dublje slojeve koze i povecanja njezine
elasticnosti, dok se EMS koristi za toniranje miSi¢a. LED svjetlo se koristi za poboljSanje
tonusa koze, infracrveno svjetlo se koristi za produbljivanje prodiranja i ultrazvuk za masazu

koze.
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3 " Green light  Wave length: 700nm(+-10 nm)

) Green light can prevent Generating the melanin and make
o the skin more whiter

Red light Wave length: 620nm (+ - 10nm)

w ’ . . .
4 - Applied to help the regeneration of collagen to increase
} make skin more elastic

& Pink LED color Wave length: 700nm(+-10 nm)
w
( :‘; ) Skin whitening, suit for dark skin
Mo
{ J Pink flashing LED color Wave length: 700nm(+-10 nm)
Enhance the absorption of beauty fluid, and make the skin
P Y
more clear and whiter
A

N\ -

4 J‘J Yellow LED color Wave length: 590nm(+-10 nm)
y Applied to lighten skin,designed for user’s skin with color spots
)

{ “1) Blue light Wavelength: 465nm (+ - 10nm)
L (
) Anti-inflammatory and calm the skin,Acne treatment, suit for

A the oil ,acne, blackhead skin

Slika 3.35 Funkcije proizvoda. Izvor: https://www.amazon.com/Skin-Tighten-Tools-Beauty-

Machine/

Proizvod dolazi s nizom elektroda koje se koriste za primjenu razli¢itih tehnologija na kozu,
a kompaktnog je i lagana dizajna za prakti¢nu uporabu. Na temelju opisa, proizvod izgleda
kao kvalitetan i funkcionalan uredaj za poboljSanje izgleda koze koji kombinira razliCite
tehnologije kako bi omogucio Sirok raspon moguénosti za poboljsanje koze. Takoder, cijena

proizvoda je pristupacna u odnosu na njegovu sloZenost i kvalitetu.

3.4.2.1 Podrudje proizvoda

Proizvod je smjesten u kategoriju ljepote, konkretnije u kategoriju proizvoda za njegu koze,
koja biljezi rast svjetskog prometa. Prema statistikama, taj se promet povecao od 483
milijarde dolara u 2020. godini do 511 milijarde dolara u 2021. godini.** Kategorija
proizvoda za njegu koZe nema ogranic¢enja u pogledu godina, spola ili kulture potencijalnih
kupaca, $to je jedan od razloga zbog kojeg se autor odlucio na proizvod koji cilja veci broj
potencijalnih kupaca. Potreba za proizvodima za njegu koZe povezana je s prednostima koje
takvi proizvodi pruzaju, poput ¢iS¢e i meksSe koze, ali 1 s potrebama za rjeSavanjem problema

poput akni, pristi¢a i masne koZze.

Postupak odabira proizvoda za prodaju izvodi se kroz provjerene metode putem druStvenih

platformi 1 programa, a kroz definirane metode traZzenja pobjednickog proizvoda dolazi se

32 https://itdelight.com/growth-of-the-beauty-industry-in-ecommerce/ (Pristupljeno: 10.11.2022.)
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do uredaja za njegu lica. Taj uredaj za pomladivanje koZe odgovara kriterijima uspjeSnog
proizvoda jer korisnicima pruza "Wow!" faktor kada ga vide zbog nevjerojatnih rezultata
koje pruza na ljudskom licu. Rezultati proizvoda takoder odgovaraju na kriterij rjeSavanja
problema ili potrebe kod korisnika jer je jeftiniji od skupih lije¢nickih tretmana, a takoder

ucinkovito uklanja kozne probleme.

Kategorija uredaja za njegu koze obuhvaca razliCite vrste uredaja koji se koriste za
poboljsanje izgleda i zdravlja koze, ukljucujuéi derma rollere, vibracijske Cetkice za lice,
radio-frekvencijske uredaje, LED svjetlosne uredaje, EMS uredaje 1 ultrazvu¢ne uredaje. Ti
se uredaji koriste za razli¢ite namjene, poput poboljSanja teksture koze, smanjenja znakova
starenja, ¢iS¢enja pore i poboljSanja cirkulacije krvi. Ova kategorija proizvoda je popularna
jer ljudi zele poboljsati izgled 1 zdravlje koze, a takoder se Zele rijesiti problema sa kozom,
kao Sto su bore, akne, pigmentacije, itd. Uredaji za njegu koze mogu se koristiti kod kuce 1

dostupni su u razli¢itim cjenovnim kategorijama.*’
3.4.3. Rezultati Google Trends platforme:

Rezultati uspjesnosti odabira proizvoda mogu biti praceni i mjerljivi pomocu razlicitih alata
i metoda. Jedan od takvih alata je Google Trends, koji pruza uvid u popularnost i trendove

traZenja odredenih klju¢nih rijeci 1 pojmova na Google trazilici.

Ako je odabran proizvod popularan i trazen medu potro$acima, to bi se trebalo odraziti i na
njegovu popularnost na Google trazilici. Na primjer, ako je prodavac u svojem oglasavanju
naveo da je proizvod trenutno na popustu od 50%, a to je uzrokovalo porast interesa medu
potencijalnim kupcima, to bi se trebalo vidjeti u povecanju broja pretrazivanja vezanih uz

taj proizvod na Google traZilici.

Pomoc¢u Google Trends alata, moguce je pratiti kretanje broja pretraZivanja pojmova i
kljucnih rijeci tijekom vremena 1 usporediti ih s drugim pojmova. Ako je odabir proizvoda
bio uspjesan, ocekuje se da ¢e se trend pretrazivanja vezan uz taj proizvod povecati. To bi

mogao biti dokaz da se proizvod dobro prodaje i da je odabir bio uspjesan.

33https://www.gcimagazine.com/brands-products/skin-care/article/2 1848792/what-consumers-want-from-
skin-care (Pristupljeno: 10.11.2022.)
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Ukratko, analiza trendova pretrazivanja na Google trazilici moze pruziti uvid u popularnost

1 uspjesnost odabira proizvoda, te predstavljati dokaz o njegovoj uspjesnosti u prodaji.
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Slika 3.36 Pretrazivanje termina skin care SAD. Izvor: https://trends.google.com/
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Slika 3.37 Pretrazivanje termina skin care u cijelom svijetu. Izvor: https://trends.google.com/
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Slika 3.38 Podaci Google Trendsa za vremenski period od 1.1.2020. do 1.2.2021. za pojam

pretrazivanja ,,skin care device“ u cijelom svijetu. Izvor: https://trends.google.com/
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Slika 3.39 Podaci Google Trendsa za vremenski period od 1.1.2020. do 1.2.2021. za pojam

pretrazivanja ,, skin care device“ u SAD-u. Izvor: https://trends.google.com/

50


https://trends.google.com/
https://trends.google.com/

Consumer Goods & FMCG > Cosmetics & Personal Care

Size of the anti-aging market worldwide from 2020 to 2026

(in billion U.S. dollars)

100

80

40

Sales in billion US. dollars

20

2020

0 Additional Information

2021+

2022+

2023

2024

83.3

2025 2026*

@ 5tatista 2021

Show source @

Slika 3.40 USA trziste. Izvor: https://www.statista.com/
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Slika 3.41 Worldwide trziste. Izvor: https://www.statista.com/
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Proizvodi za njegu koze jedinstveni su medu kozmetickim proizvodima po tome S§to ih
medicinski stru¢njaci ¢esto smatraju potrebnima, posebno proizvodi koji nude UV zastitu.
Iako se mnogi ljudi ne Sminkaju ili ne koriste proizvode za oblikovanje kose, gotovo svi
imaju neki oblik proizvoda za njegu koze, ¢ak i ako je to samo bocica losiona ili tuba kreme
za sunéanje.>* Kako globalna populacija raste i vaznost njege koZe postaje sve poznatija i
traZenija, predvida se da ¢e se globalno trziSte njege koze povecati sa 134,5 milijardi dolara
u 2018. na viSe od 180 milijardi do 2024. Od 2018. najvece svjetsko trziste njege koze je
Azijsko-pacificka regija, koja ¢ini oko 24 posto globalnog trziSta, medutim, najunosnije

trziSte za njegu koZe na svijetu su Sjedinjene Ameri¢ke Drzave.?’

Sjedinjene Drzave imaju uspjesno trziste za njegu koze. Dva najprodavanija proizvoda za
njegu koZe u SAD-u su sredstva za ¢iS¢enje lica 1 tretmani za akne, prodani u 316 milijuna

odnosno 13,85 milijuna jedinica u 2019.3

U vecini zapadnih drustva, mladolikost je vrlo pozeljna, a primjer tome je da se svake godine
milijuni Amerikanaca podvrgavaju kozmetickim zahvatima kako bi izgledali mlade. Svake
godine na trziSte dolaze novi 1 inovativni proizvodi, stoga se ne treba cuditi da je trziste njege
koze i uredaja protiv starenja u Sjedinjenim Drzavama znac¢ajno raslo izmedu 2015. 1 2021.
Proizvodi protiv starenja lica s najve¢im trziSnim udjelom su Olay Regenerist Micro-

Sculpting, Olay Regenerist i Neutrogena Rapid Wrinkle Repair.’’

U istrazivanju iz 2017. medu americkim potroSacima, 52 posto navodno koristi proizvode
za njegu kozZe svaki dan. Samo Sest posto ispitanih izjavilo je da nikada nisu koristili
proizvode za njegu koze. Osim toga, 65 posto zena u Sjedinjenim Drzavama svakodnevno
koristi proizvode za njegu koZe, u usporedbi s 37 posto muskaraca. Na pitanje o glavnoj
namjeni njihovih proizvoda za njegu koZe lica, ve¢ina ispitanika navela je suhocu ili starenje

kao glavne probleme s kojima se pokusavaju rijesiti.*

3https://www.statista.com/topics/10371/beauty-and-personal-care-e-commerce-worldwide/#editorsPicks
(Pristupljeno: 12.11.2022.)
3https://www.statista.com/forecasts/997129/personal-care-product-usage-by-category-in-the-us
(Pristupljeno: 12.11.2022.)
36https://www.statista.com/topics/10371/beauty-and-personal-care-e-commerce-worldwide/#editorsPicks
(Pristupljeno: 12.11.2022.)

37 https://www.statista.com/statistics/254612/global-skin-care-market-size/ (Pristupljeno: 12.11.2022.)

38 https://www.statista.com/statistics/254612/global-skin-care-market-size/ (Pristupljeno: 12.11.2022.)
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REVENUE GENERATED BY THE U.5. SKIN CARE MARKET

17bn USD

GLOBAL SALES VALUE OF FACIAL SKIN CARE PRODUCTS
IN 2012

62.3bn USD

TOP SELLING SKIN CARE SEGMENT IN MILLION UNITS

Facial cleansers

Slika 3.42 Udio traZeni podataka u USA i globalno. Izvor: https://www.statista.com/

Keyword CPC
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Slika 3.43 Cijena po kliku za 30 klju¢nih rije¢i vezanih uz pojam ,,skin care device* 1zvor:

https://public.tableau.com/
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Electronics 44%

Financial Services 44%
Automaotive 40%
Beauty 32%
Home Improvement 28%
Grocery [ Food & Beverage 23%
Apparel 22%
[15:4 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%  50%

Share of respondents
© Statista 2021 m
Slika 3.44 Podrucja proizvoda za koja su potrosaci Sirom svijeta preferirali stru¢ne

recenzije predmeta za donoSenje odluka o kupnji od 2019. na dalje. Izvor:

https://www.statista.com/

Vidljivo je kako proizvod odgovara uvjetima potraznje potroSaca. Pripada kategoriji

elektronike 1 ljepote, a te kategorije su prva i ¢etvrta prema potraznji.
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Slika 3.45 Rast trzista. Izvor: https://www.statista.com/

Internetska kupovina se proteklih godina znacajno povecala i postala je vrlo popularna medu
potrosac¢ima diljem svijeta. Razli¢iti ¢imbenici utje¢u na porast internetske kupovine,
ukljucujudi $iri pristup internetu, udobnost kupovine od kuée, veéu ponudu proizvoda, brzu
1 jeftinu dostavu te sigurnost i povjerenje koje online trgovine pruzaju kupcima. Sve ove
prednosti ¢ine internetsku kupovinu atraktivnom opcijom za sve vise ljudi i ocekuje se da ¢e

ona nastaviti rasti i razvijati se u buduénosti.

Globalna pandemija korona virusa utje¢e na ponasanje potrosaca Sirom svijeta. U sijenju
2021. internetske su transakcije porasle za 39,7 posto u odnosu na isto razdoblje u sije¢nju
2020., a globalna stopa konverzije takoder je porasla za 40,3 posto. 3 Povecanje potraZnje
za online trgovinama je dovelo do povecanja potraznje za dostavom proizvoda, §to je
rezultiralo poteskoCama s dostavom 1 kasnjenjima. Pandemija je takoder dovela do
povecanja potraznje za odredenim proizvodima, kao §to su proizvodi za kucanstvo i
proizvodi za osobnu njegu, dok je potraznja za drugim proizvodima, kao $to su proizvodi za

putovanja i odjeca, smanjena. Odabrani proizvod nalazi se kategoriji ljepote, to¢nije u

39 https://www.statista.com/statistics/1264272/dropshipping-market-size/ (Pristupljeno: 12.11.2022.)
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kategoriji za njegu koZe koja takoder ima vecu stopu potreba kod ljudi diljem svijeta za

vrijeme i nakon pandemije jer ljudi viSe brinu o svom zdravlju i njezi o svom tijelu.

CONSUMER BEHAVIOR

Share of U.S. consumers to use skin care
products daily

Most popular skin care brand among male
consumers in the United States
Bl

Share of U.S. consumers that use daily anti-
aging products

Leading skin care product retailer in U.S.

Most common purpose for purchasing skin care
products

Treating dryness

Share of U.S. consumers to only purchase
organic skin care products

2304

Slika 3.46 Promjena trziSta u skladu s pandemijom. Izvor: https://www.statista.com/

3.4.4. Odabrani uredaj

5 u 1 uredaj za zatezanje koZe s LED svjetlima" sluzi za njegu koZe koji koristi radio-
frekvencijske valove i svjetlosnu energiju fotona za poticanje stimulacije misi¢a unutar koze

kako bi se postigao vidljiv sjaj 1 pomladak koze.
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Metal bar for

Decoration

Charging base

Porbe Head

LCD Display

LED S5el Power

Charging Jack

Slika 3.47 Odabrani proizvod. Izvor: https://www.amazon.com/Skin-Tighten-Tools-Beauty-

Machine/

Njegove funkcije su Zatezanje koze i uklanjanje bora: Ova funkcija uredaja omogucuje
poboljSanje tonusa koze i smanjenje vidljivosti bora. To se postize stimulacijom miSi¢a u

kozi uz pomo¢ radio-frekvencijskih valova i svjetlosne energije.

Posvjetljivanje koze 1 uklanjanje Zutosti: Ova funkcija koristi svjetlosnu energiju kako bi se
smanyjila vidljivost pigmentacije 1 poboljSala svjetlina i jednolikost tena. Uklanja Zutilo koze

1 posvjetljuje tamne mrlje.

Uvod u hranjive tvari: Ova funkcija uredaja omogucuje kozi da bolje apsorbira hranjive tvari
1 proizvode za njegu koze. Uredaj koristi radio-frekvencijske valove kako bi stimulirao kozu

1 povecao propusnost stanica za hranjive tvari.

Smanjenje oteCenosti oko ociju: Ova funkcija uredaja koristi radio-frekvencijske valove
kako bi poboljsala cirkulaciju i smanjila otecenost oko o€iju. To moze pomo¢i u smanjenju

tamnih krugova i podo¢njaka.
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3.5. SWOT i PESTLE analize

3.5.1. SWOT

SWOT analiza je okvir koji se koristi za procjenu snaga, slabosti, prilika 1 prijetnji (eng.
strengths, weaknesses, opportunities, and threats) koje utjeCu na organizaciju, proizvod,

projekt ili bilo koji drugi subjekt koji se zeli analizirati.
SWOT analiza sastoji se od cetiri dijela:

Snage (Strengths) - Ova kategorija odnosi se na unutarnje prednosti subjekta koji se
analizira, poput kvalitete proizvoda, prednosti u procesima, jakih marketinSkih strategija,

visokih performansi zaposlenika, dobre reputacije i slicno.

Slabosti (Weaknesses) - Ova kategorija odnosi se na unutarnje nedostatke subjekta koji se
analizira, poput loSe kvalitete proizvoda, visokih troSkova, nedostatka jasnih ciljeva, slabih

procesa, loSe organizacije i slicno.

Prilike (Opportunities) - Ova kategorija odnosi se na vanjske ¢imbenike koji mogu pozitivno
utjecati na subjekt koji se analizira, poput rastuceg trzista, promjena u zakonodavstvu, novih

tehnologija, demografskih trendova 1 sli¢no.

Prijetnje (Threats) - Ova kategorija odnosi se na vanjske ¢cimbenike koji mogu negativno
utjecati na subjekt koji se analizira, poput konkurencije, recesije, promjena na trzistu,

politickih nestabilnosti 1 sli¢no.

Kada se ove kategorije procijene i identificiraju, mogu se koristiti za oblikovanje taktika
koje ¢e organizacija poduzeti kako bi iskoristila svoje prednosti, smanjila slabosti, iskoristila
prilike 1 izbjegla prijetnje. SWOT analiza moze se koristiti 1 za procjenu uspjesnosti
postojeéih taktika, identifikaciju rizika i planiranje promjena.*

»SWOT analiza je viSedimenzionalni alat za strateSku analizu: ona identificira unutarnje

faktore organizacije (snage i slabosti) i njezine vanjske faktore povezane s okolinom (prilike

1 prijetnje); Takoder organizacijama omogucuje da prioritiziraju faktore u smislu o¢ekivanog

40 https://www.businessnewsdaily.com/4245-swot-analysis.html (Pristupljeno: 16.11.2022.)

58


https://www.businessnewsdaily.com/4245-swot-analysis.html

utjecaja, bilo da su pozitivni (snage i prilike) ili negativni (slabosti i prijetnje). SWOT analiza

nema intrinzi¢nu vrijednost osim ako se koristi u strateske svrhe.**!

3.5.1.1 Snaga

Novi proizvod na trzistu: Proizvod koji je novost na trzistu ima veliku prednost zbog svoje
atraktivnosti i unikatnosti. Potencijalni korisnici ¢e biti zainteresirani za ovaj proizvod te ¢e
krenuti u dodatno istrazivanje kako bi saznali viSe o samom proizvodu. Ova prednost moze

biti kljucna za uspjesan ulazak na trziste i privlacenje novih kupaca.

Proizvod je u trendu: Istrazivanje trzista je pokazalo da se njega koze 1 aparati za njegu koze
Cesto pretrazuju, Sto ukazuje na trend potraznje za takvim proizvodima. Ovaj proizvod se
uklapa u taj trend 1 ima potencijal da privuce veci broj kupaca koji traZe proizvode za njegu

koze.

Visoki postotak zarade kod prodaje: Nabavna cijena proizvoda iznosi 18 dolara, dok se
prodaje za 50 dolara. Ovaj visoki postotak zarade (preko 2,5 puta) omogucuje da se brzo

povrate uloZena sredstva te da se ostvari znacajan profit.

5 nacina koristenja: Proizvod nudi viSe razli¢itih na¢ina koristenja, §to povecava moguénost
da netko naruci proizvod zbog jedne od opcija. Proizvod je pogodan za koristenje kod
problema s aknama, priSti¢ima, masnom koZom te pomaze kod zatezanja koZe 1 tretmana
protiv starenja koze. Ova raznolikost upotrebe mozZe biti dodatna prednost za kupce koji traze

viSenamjenski proizvod za njegu koze.

3.5.1.2 Slabosti

Prodaja visokocjenovnog proizvoda predstavlja izazov jer je potrebno uvjeriti potencijalne
kupce da je proizvod vrijedan ulaganja, unato¢ visoj cijeni. Kako bi se ciljale drzave s ve¢om
kupovnom moci (tzv. "velika 5"), potrebno je uloziti viSe novca u oglasavanje, Sto moze biti
skupo. Medutim, iako proizvod moZe pruZiti znacajne prednosti, oglasni materijali koji
prikazuju "nerealne" rezultate mogu izazvati nepovjerenje kod potencijalnih kupaca zbog

velike financijske razlike izmedu profesionalnih tretmana i cijene uredaja. Takoder,

[1] * The SWOT Analysis: 4 key tool for developing your business strategy
(Management & Marketing), Cristophe Spethe, 50 Minutes
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usporedbe prije i poslije koje bi najbolje prikazale u¢inak proizvoda nisu dopustene u
oglasavanju na Facebooku jer krSe pravila te platforme. Stoga je potrebno osmisliti
ucinkovitu marketinsku taktiku koja ¢e naglasiti vrijednost proizvoda, istovremeno postujuci

pravila oglasavanja na drustvenim mrezama.

Images that emphasize an “ideal” body or body parts, or images showing unexpected
or unlikely results - such as “before and after images” - are not allowed.

(o (o
Sl o

This image focuses on health ,

i g . y Avoid "before and after"
habits rather than physical .

. images.
attributes.

Slika 3.48 Primjer krSenja Facebook Policy-a. Izvor: https://www.facebook.com/privacy/policy/

3.5.1.3 Prilike

Dodavanje cross-sell proizvoda za dodatnu zaradu: Kada korisnik kupuje proizvod, e-
trgovina mu automatski nudi dodatni proizvod koji je povezan s glavnim proizvodom, poput
kreme koja pruZa jo$ bolji u¢inak. Na ovaj nacin, postiZze se dodatna zarada po prodaji od

nekoliko dolara.

Brendiranje: Ako se proizvod pokaze uspjesnim, sljedeci korak je brendiranje proizvoda
kroz ambalazu, posebne poruke i tiskanje logotipa na sam proizvod. To moZe povecati cijenu

proizvoda i zadrzati profit ili ga ¢ak povecati, ali i zahtijeva vece troSkove.

Dobivanje prodaja bez pla¢enog oglasavanja od povratnih korisnika: UspjeSan proizvod ima
potencijal privuéi povratne korisnike koji ¢e se vratiti 1 kupiti viSe proizvoda bez dodatnih
troskova za oglaSavanje. To se postiZze pruzanjem vrhunske usluge kupcima i stvaranjem

lojalnosti kroz kvalitetu proizvoda i korisnic¢ko iskustvo.
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3.5.1.4 Opasnosti

U poslovnom svijetu, konkurencija predstavlja ozbiljnu prijetnju poslovanju neke tvrtke. U
cilju borbe protiv konkurencije, mnoge tvrtke pokuSavaju smanjiti cijene svojih proizvoda
ili usluga. Medutim, smanjenje cijena moze dovesti do smanjenja profita, posebno ako se ne
povecaju prodaja i prihodi. Ako tvrtka ne privuce dovoljan broj potencijalnih klijenata,
niskom cijenom nece uspjeti nadoknaditi gubitke. Osim toga, vazno je da tvrtke ciljaju prave
korisnike. Ako tvrtka ne uspije pravilno identificirati ciljnu skupinu, njezini marketinski
napori nece biti u¢inkoviti, a prodaja ¢e pasti. Ovaj problem se ¢esto pojavljuje u situacijama
kada tvrtka pokuSava privudi previse razlicitih ciljnih skupina koje ne dijele iste interese,
potrebe 1 vrijednosti. Stoga, kako bi tvrtke uspjele nadmetati se s konkurencijom, vazno je
pravilno identificirati ciljnu skupinu te pronaci optimalnu cijenu proizvoda ili usluge koja ¢e
privuéi potencijalne klijente i osigurati stabilan prihod. U tom smislu, vazno je razmotriti
cijeli niz ¢imbenika koji utje¢u na odluku potrosaca, ukljucujuci kvalitetu proizvoda, usluge,

korisnicko iskustvo, vrijednost brenda i percepciju cijene.
3.5.2. PESTLE

Glavni cilj PESTLE analize je identificirati neizbjeZne makroekonomske promjene koje bi
mogle znacajno utjecati na razvoj tvrtke (u smislu njezinih proizvoda, njezinog branda ili
¢ak cijele organizacije). Stoga se ne radi o provodenju sveobuhvatnog istrazivanja vanjskog
okruZenja: temeljita analiza makroekonomskih varijabli relevantna je samo u odnosu na
odredenu tvrtku, tako da moze anticipirati promjene koje su vjerojatne da ¢e se dogoditi na
njezinoj razini. Budu¢i da je ovo popularni i redovito koriSteni model, kako za izradu
poslovnih planova, proizvodnih ili marketinskih strategija, tako 1 za pokretanje novih
projekata (npr. pri razvijanju novog proizvoda na trziStu na kojem tvrtka jos nije prisutna),

pristup mora biti specifi¢an.*?

Politicki — Poslovanje putem interneta i online trgovina su sloZeni procesi koji
podrazumijevaju brojne politicke aspekte koji moraju biti uzeti u obzir. Prije svega, vazno
je da proizvod ne krSi zakone u drzavi u kojoj se nudi, Sto zahtijeva detaljnu analizu
relevantnih zakonskih okvira. Jedan od klju¢nih izazova u medunarodnom poslovanju putem

interneta je rjeSavanje problema valute. KoriStenje aplikacija unutar platformi za online

[2] * Pestle Analysis: Prepare the best strategies in advance, 50 Minutes
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trgovinu, poput Shopify-a, koje automatski preracunavaju iznos u valutu drzave iz koje
potencijalni kupac dolazi, moze biti korisno rjeSenje. Takoder, pruzatelji placanja, poput
PayPal-a, omogucuju uracunavanje poreza u cijenu. Kina ima najve¢i broj dobavljaca, a
vecina kupaca se nalazi u SAD-u, pa stoga utjecaj ovih zemalja je najveci u online trgovini.
Politika 1 ekonomija su povezane izmedu ove dvije drzave, a i kineski dobavljaci i americki
potrosaci su ukljuceni u ovaj proces. Politicki sukobi izmedu ovih zemalja mogu dovesti do
odbijanja zajednicke suradnje, Sto moze dodatno otezati poslovanje. Europa je takoder
razvila e-trgovinu zbog prednosti i snage tehnoloskih divova iz SAD-a, ali rast najvecih
kompanija i njihovo Sirenje u siromasnije dijelove azijsko-pacificke regije moze otezati
bilancu jer kupovna mo¢ stanovnistva nije dovoljna za standarde koje drze kompanije poput
Amazona i Ebaya. Konkurencija iz regija poput Alibabe i AliExpressa takoder utjece na
situaciju 1 moZe pridonijeti daljnjem razvoju e-trgovine. Uz to, politicki ¢imbenici mogu
utjecati na ovaj sektor, uklju¢ujuéi zakonske regulative i medunarodne odnose. Stoga,
pracenje politicke situacije u razli¢itim drzavama i prilagodba poslovanja moze biti klju¢no

za uspjeh u online trgovini.

Ekonomski — e-trgovine dovode do visih placa, viSeg Zivotnog standarda pojedinaca,
strukturiranja trzista i Sirenja marketinga, povecanja prodaje i izvoza, a time i povecanja
proizvodnje i stope rasta. ©*Ocekuje se da ée industrija do 2025. vrijediti oko 11 trilijuna
dolara (Shopify, 2022.). Svakako, to je golema industrija*. Ciljna skupina se nalazi u "Big
5" drzava zbog njihove financijske moc¢i. Radi se o SAD-u, Kanadi, Ujedinjenom
Kraljevstvu, Australiji 1 Novom Zelandu. Ekonomski ¢imbenici su direktno povezani s
poslovanjem, a njihov utjecaj se izravno odrazava na poslovni prihod 1 dobit. Tijekom
razdoblja recesije, potroSnja se obi¢no smanjuje jer ljudi prihvacaju mjere smanjenja
troskova zbog pada razine ekonomske aktivnosti i zaposlenosti. To moZe utjecati na razlicite
sektore industrije, ukljuc¢ujuéi trgovinu, posebno internet trgovinu. Medutim, nakon Sto se
gospodarstvo vrati na pravi put nakon recesije, poCinje se primjecivati rast u industriji, a time
1 u internet trgovini. Veca gospodarska aktivnost obi¢no dovodi do brzeg rasta internet
trgovine 1 veceg prihoda u toj industriji, dok smanjenje gospodarske aktivnosti moze
uzrokovati usporavanje rasta ili ¢ak pad prihoda. Ova €injenica jasno ukazuje na izravan

utjecaj ekonomskih ¢imbenika na internet trgovinu. Vazno je napomenuti da postoje i drugi

4 https://www.howandwhat.net/pestel-analysis-of-ecommerce-industry/ (Pristupljeno: 22.11.2022.)
4 https://howandwhat.net/pestel-analysis-of-ecommerce-industry/ (Pristupljeno: 22.11.2022.)
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¢imbenici koji mogu utjecati na rast i pad internet trgovine, kao $to su tehnoloske inovacije,
trendovi potrosaCa, marketinSke kampanje i slicno. Medutim, ekonomska aktivnost i
zaposlenost ostaju klju¢ni faktori koji utjeCu na rast i pad internet trgovine. S obzirom da je
internet trgovina vrlo osjetljiva na ekonomske promjene, poslovni subjekti moraju biti
svjesni tih promjena i prilagoditi svoje poslovanje sukladno tome. Na primjer, tijekom
recesije, prodavaci se mogu prilagoditi tako $to ¢e ponuditi vise proizvoda po nizim cijenama
kako bi privukli potroSace koji su u potrazi za ustedom, dok tijekom rasta gospodarstva
prodavaci mogu vise investirati u marketing i oglasavanje kako bi povecali svoju prisutnost

na trziStu i1 privukli viSe kupaca.

Drustveni — Zivotni standard pojedinca ima znaGajan utjecaj na navike troenja na internetu.
Ukoliko pojedinac zivi u financijskom stresu, moguénost kupnje Zeljenih proizvoda moze
biti ogranicena, §to za posljedicu ima pad prodaje za trgovce. Kljuéni ¢imbenik u internet
trgovini je stopa rasta stanovniS$tva. Zemlje s ve¢im brojem stanovnika, kao Sto su Kina i
Indija, imaju potencijal za generiranje vece online potroSnje s obzirom da veci broj ljudi
kupuje proizvode i1 usluge. S druge strane, zemlje poput Sjedinjenih Americ¢kih DrZava 1
Kanade, koje imaju manji broj stanovnika od Kine i Indije, ali ve¢u kupovnu mo¢, ostvaruju
najvecu zaradu. Drustveni mediji takoder igraju vaznu ulogu u oblikovanju navika trosenja
na internetu. Oni pruzaju mogucnost ljudima da saznaju viSe o novim proizvodima i
uslugama, usporede proizvode te dobiju informacije i recenzije prije kupnje. Proizvodaci
takoder koriste drustvene medije kako bi dobili povratne informacije o svojim proizvodima,
pratili prodaju 1 popularnost. Unato¢ tome Sto je industrija internet trgovine omogucila
mnogima da postanu financijski neovisni, postoji 1 negativna strana, a to je da zbog
internetske kupnje mnogi ljudi ne izlaze vani te ne ostvaruju fizicku aktivnost koja je bitna
za odrZavanje zdravlja, Sto negativno utjece na fizicke trgovce i uzrokuje razne zdravstvene

probleme.

TehnoloSki — Proizvod koristi LED tehnologiju te prati tehnoloSke trendove. Ne krsi
autorska prava ili patente, dok je problem proizvodnje i distribucije na strani distributera koji
preuzima odgovornost. U slucaju izlaska novog modela proizvoda, nakon testiranja se
jednostavno postavlja na stranicu. Sto se ti¢e tehnologkih ¢imbenika u svijetu internet
trgovine i online prodaje, vidljivo je koliko su vazni, ne samo za prodaju, ve¢ i za korisnicko
iskustvo. Kod prodaje proizvoda na stranici, put do ostvarivanja konverzije mora biti
jednostavan kako bi se korisnici lakSe odlucili na kupnju i ne bi odustali zbog poteSkoca u

procesu. Vazno je napomenuti da je korisni¢ka podrSka jedna od najbitnijih stvari za brend
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te je potrebno pratiti utjecaj tehnologije na nju u smislu razvoja novih aplikacija koje
olakSavaju kvalitetno vodenje korisnicke podrske. Jedan od najboljih primjera kompanije
koja radi izvrsnu korisni¢ku podrsku je Amazon.

Legalni — U cijenu proizvoda su uracunati porezi. Proizvod ne kr$i zakonske regulacije neke
drzave, no moze do¢i do problema s Facebook pravilima jer se proizvod moZze smatrati
tretmanom protiv starenja, a Facebook zabranjuje slike ili videa koji prikazuju rezultate prije
1 poslije kod oglaSavanja. Izuzetno je vazno pridrzavati se svih zakona jer dugoro¢no nije
moguce poslovati 1 voditi e-trgovinu ako se krSe odredeni zakoni. KrSenje zakona moze
dovesti do negativne percepcije i reputacije brenda, financijskih gubitaka te naposljetku i do
propasti tvrtke. S obzirom na to da se radi o medunarodnom poslovanju, potrebno je prouciti
globalne zakone ili zakone drzave u kojoj se prodaje proizvod. Takoder, slanje proizvoda i

poslovanje s medunarodnim trzistem mogu dovesti do povecanih operativnih troSkova.

Ekoloski — Proizvod ne kr$i nikakva ekoloska pravila ili zakone. Medutim, vazno je istaknuti
da u slucaju rasta tvrtke, koriStenje vlastitog pakiranja ili proizvodnje proizvoda zahtijeva
dodatnu paznju na nacin i vrstu izrade proizvoda, kao 1 na ambalazu proizvoda i razinu
ekoloske svijesti u tom kontekstu. lako je internet trgovina u ovom projektu, kao i na
njegovom pocetku, uskladena sa svrhom i pravilima ekoloske osvijeStenosti, vazno je

naglasiti da se ovaj aspekt treba stalno pratiti 1 procijeniti u sluc¢aju rasta poslovanja.

»Za razliku od fizi¢kih proizvoda u stvarnom svijetu, softver koji pokrece naSe tehnoloske
proizvode moZe se prilagoditi naSim potrebama. Kako bi postala bolja s upotrebom,
tehnologija koja oblikuje navike koristi ulaganja koja korisnici ¢ine u proizvod kako bi

poboljsala korisni¢ko iskustvo.“?

[3] * HOOKED: How to Build Habit-Forming Products: Nir Eyal, 2014.
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4. Stvaranje svijesti o brendu

Stvaranje svijesti o brendu je proces kojim se potencijalnim potrosa¢ima predstavlja
odredeni brend i informira ih o tome Sto on predstavlja, Sto nudi, te kako se razlikuje od
drugih brandova na trzistu. Svijest o brendu se stvara kroz razne marketinske aktivnosti, koje
ukljucuju oglasavanje na televiziji, radiju, internetu, tiskanim medijima, kao i promocije,
dogadaje, druStvene medije, sponzorstva 1 druge aktivnosti koje pomazu brandu da bude
prepoznatljiv. Klju¢ni elementi koji se koriste u stvaranju svijesti o brendu su vizualni
identitet, slogan, prica o brendu, 1 sli€éno. Vazno je da se brend istakne iz mnoStva drugih
brendova i da se potencijalnim kupcima pruze informacije o njegovim kvalitetama,

vrijednostima i prednostima u odnosu na druge brendove na trzistu.

Uspjesno stvaranje svijesti o brendu ima nekoliko prednosti. Prvo, kada potrosaci prepoznaju
brend, postaje lakSe prenijeti im poruku o njegovim vrijednostima, proizvodima ili
uslugama. Drugo, kada se stvara svijest o brendu, to moze pomo¢i u stvaranju lojalnosti
kupaca, jer se kupci mogu osjecéati povezanima s brendom i preferirati njegove proizvode ili
usluge u odnosu na konkurenciju. Konacno, uspjes$no stvaranje svijesti o brendu moze
pomo¢i u stvaranju prepoznatljivosti te pomo¢i brendu da postane lider u svojoj industriji 1
ostvari veci uspjeh na trzistu.

,Jedna stvar koja moze biti kljucna razlika izmedu odli¢nog 1 loSeg istraZivanja trzista je

priroda pitanja koja se postavljaju.*°

4.1. lzrada vizualnog identiteta

Stvaranje vizualnog identiteta je proces kojim se kreira prepoznatljiv vizualni izgled koji
predstavlja odredenu marku, proizvod ili uslugu. Vizualni identitet moze ukljucivati
elemente kao Sto su logo, boje, tipografija, ikone, fotografije 1 ilustracije. Kada se radi o
stvaranju vizualnog identiteta, vazno je prvo razumjeti vrijednosti i ciljeve marke ili

proizvoda koji ¢e se predstavljati. To ukljucuje identifikaciju ciljne publike, uspostavljanje

[4] “° STRATEGIC MARKET RESEARCH: 4 Guide to Conducting Research that Drives
Businesses, Anne E. Beall
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temeljnih poruka koje se Zeli komunicirati i odredivanje stila koji najbolje odgovara tim
porukama i ciljnoj publici. Nakon toga, moze se poceti razvijati vizualni izgled. To ukljucuje
stvaranje logotipa koji predstavlja marku ili proizvod na nacin koji je jedinstven i
prepoznatljiv, kao i odabir boja i tipografije koje ¢e se koristiti u svim marketinSkim
materijalima. Ikone, fotografije i ilustracije takoder se mogu koristiti za dodavanje dodatnih
elemenata vizualnog identiteta. Jednom kada se definira vizualni identitet, vazno je osigurati
dosljednost u primjeni tog identiteta u svim marketinskim materijalima. To ukljucuje
koristenje istih boja, fontova, logotipa i drugih elemenata u svim marketin§kim materijalima,
ukljucujuéi mrezne stranice, drustvene mreze 1 oglase. Kako bi se osiguralo dosljedno
koriStenje vizualnog identiteta, moze se izraditi prirucnik za brendiranje koji ¢e definirati
pravila koriStenja elemenata vizualnog identiteta i kako se oni trebaju primjenjivati u
razli¢itim marketinSkim materijalima. U konacnici, stvaranje vizualnog identiteta moze
pomoci u stvaranju prepoznatljivosti i povjerenja kod ciljne publike, §to moze imati

pozitivan utjecaj na poslovne rezultate marke ili proizvoda.
4.1.1. Emocije i empatija

KoriStenjem metoda proucavanja i istrazivanja korisnika, prikupljaju se relevantne
informacije koje su potrebne za usmjeravanje marketinSkih aktivnosti prema ciljanoj
skupini. Bitno je usvojiti perspektivu krajnjih korisnika te osigurati da se pruZa upravo onaj
osjecaj koji ¢e ih potaknuti na Zeljenu akciju. Kljuéno je razumjeti $to motivira krajnjeg
korisnika da obavi kupnju upravo na toj specificnoj online trgovini. Bitno je komunicirati s
osobama koje odgovaraju ciljnoj skupini i tako se pokusati staviti u necije glave 1 osjecati
Sto oni osjecaju. Na stranici ,,naSa prica“, pokusaj je zamisliti empatiju kod korisnika da se

razumiju njihovi potencijalni problemi s koZzom te im ponuditi pomo¢ kupnjom proizvoda.
47

,Zelite 1i stvoriti proizvod koji je relevantan za ljude, morate se staviti u njihove cipele i

napisati pricu s njihove strane. Zato provodimo puno vremena piSuci ono $to se naziva

korisni¢kim pri¢ama."*

47 https://blog.hubspot.com/marketing/storytelling (Pristupljeno: 24.11.2022.)
[5] *HOOKED: How to Build Habit-Forming Products: Nir Eyal, 2014.
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4.1.2. lzrada logotipa

Logo je identifikacija brenda i simbol koji korisnik koristi kako bi prepoznao brend. U
idealnom slucaju, cilj je da korisnik u $to kracéem vremenskom roku poveze logo s brendom
1 onime Sto on predstavlja - koje usluge pruza, proizvode, industrije, itd. Kada korisnik vidi
logo, ono S$to je najvaznije su njegovi osjecaji, jer su ¢esto povezani sa svjesnoscu o brendu
1 stavom prema brendu, buduci da je logo obi¢no prva stvar koju korisnik primijeti kada dode
u kontakt s proizvodom. U skladu s teorijom psihologije boja, logo takoder treba teziti da
koristi odabrane boje. Glavne boje loga su iste kao i na mreznoj stranici, dok su mu rubovi
tamnije nijanse. Razlog tome je da se ne bi postigao preveliki kontrast koji bi mogao previse
uzbuditi ljude ili ih ¢ak otjerati. Cilj je posti¢i smirenu viziju koja ¢e dovesti do Zeljene
konverzije. Tekst pored loga i koriSteni font su tamno sive boje, dok se crna boja izuzima
upravo zbog kontrasta. Kroz psihologiju boja vidljivo je da se siva vrlo ¢esto kombinira s
nekom toplijom i vedrijom bojom, kao §to je ruzicasta. Logo ima vise verzija za razlicite
formate na razli¢itim druStvenim mrezama, kao Sto su Facebook i Instagram, gdje se koristi
samo simbol bez teksta jer format zahtijeva da simbol bude uocljiv, u sredini, u centru
paznje. Na mreznoj stranici se koristi izduzeniji format loga s tekstom kako bi se slagao s
dizajnom izbornika. Osim spomenutih, bile su potrebne i dodatne dimenzije za favicon i
sadrZaj na drustvenim mreZama. Odluka o odabiru loga donesena je na temelju vizuala koji

se uklapa u dizajn stranice i funkcije proizvoda.

BEAUTSIO

Slika 4.1 Odabrani logotip Beautsio. Izvor: https://www.canva.com/
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BEAUTSIO

SKIN CARE

Slika 4.2 Verzija logotipa koja nije odabrana. Izvor: https://www.canva.com/

BERAUTSIO

Slika 4.3 Verzija logotipa koja nije odabrana. Izvor: https://www.canva.com/

4.2. Psihologija boja

Nije svejedno koja se boja koristi u sadrzaju u marketingu zato je potrebno razumjeti
osnovnu teoriju boja i §to koja znaci. Svaka boje komunicira nesto posebno, nesto drugacije
1 na nama je da to shvatimo 1 nau¢imo. Boje mogu utjecati podsvjesno na ljude, Sto znaci da
ne moraju niti shvacati da odredena boja utjece na njih. Formirane su u dvije glavne skupine,
a to su tople i hladne boje.*’ RuZi¢asta boja je senzibilna, mjesavina crvene boje strasti i
Cistoce bijele boje povezana je s ljubavlju, mirom i Zenstvenosti. Negativne konotacije za
ruziGastu boju su ranjivost, nerealnost i prevelika optimisti¢nost.® Siva boja znaéi

kompromis, smatra se da nije emocionalna, izbjegava pozornost. Moze znaciti depresiju,

4 https://www.verywellmind.com/color-psychology-2795824 (Pristupljeno: 24.11.2022.)
50 https://www.colorpsychology.org/pink/ (Pristupljeno: 24.11.2022.)
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sumornost 1 frustraciju. Pozitivni osjec¢aji kod sive su prirodnost, prakti¢nost, zastita i zrelost.

Iako siva boja nije glamurozna, njezina jednostavnost je ¢ini prili¢no elegantnom.

Crna boja je boja misterioznosti, snazna, sofisticirana, seksi te tajanstvena. Negativne strane
crne boje su zlo i strah te manjak nade. lako je prva pomisao na crnu negativna i dalje ostavlja
dojam kontrole i snage. Dakle boja kojoj nedostaje ,,boje* daje veliki kontrast izmedu
neprijateljstva i elegancije. Upravo zbog toga kontrasta je posebna i najviSe se istiCe.
Znacenje navedenih boja bitno je predociti na projekt. Asocirajuc¢i ljude na osjecaje koje

zelimo pobuditi u njima. >!

Slika 4.4 Glavna boja Beautsio. Izvor: https://blog.hubspot.com/

Sthttps://londonimageinstitute.com/how-to-empower-yourself-with-color-psychology/(Pristupljeno:
24.11.2022))
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Ruzicasta boja povezuje se s industrijama kao §to su djecji i zenski proizvodi, moda i ljepota.
Osim ove ruzicaste ostale dvije glavne boje su takoder ruzicaste, no s malo viSe tona, ali opet

ne previse jer nije cilj dobiti osjecaj prevelikoga kontrasta.

- COLOR PSYCHOLOGY

WHAT COLORS COMMUNICATE

INFLUENCE 12 ' : .
YOURWORK. EMOTION | INDUSTRY | USEDTO

EXCITEMENT ENTERTAINMENT STIMULATE
ENERGY FOOD CREATE URGENCY
PASSION SPORT DRAW ATTENTION
COURAGE FIRE PROTECTION CAUTION
ATTENTION CHILDREN PRODUCTS ENCOURAGE

OPTIMISTIC
INDEPENDENT
/ADVENTUROUS

RELIABLILITY FARMING ENCOURAGE
BALANCE NON PROFIT POSSESS

SAFETY ENVIRONMENT | mevax
HARMONY BANKING BALANCE
9| smsuy REAL ESTATE REVITALIZE

RITY DER

IMAGINATION HUMANITARIAN ENCOURAGE CREATIMITY
SPIRITUALITY PSYCHIC INSPIRE

COMPASSION RELIGION COMBINE WISDOM AND POWER
SENSIVITY CREATE IMPRESSION OF LUXURY
MYSTERY INTUITION

RELIABILITY AGRICULTURE STABILIZE
STABILITY CONSTRUCTION IMPLY COMMON SENSE
HONESTY TRANSPORTATION SUPPRESS EMOTIONS
COMFORT LEGAL CREATE WARMTH
NATURAL

Slika 4.5 Psihologija boja grafika. Izvor: https://blog.hubspot.com/

"Mozda nijedna industrija ne otkriva elemente motivacije otvorenije od oglasavanja.
Oglasivaci redovito koriste ljudske motivacije kako bi utjecali na nase navike. Proucavajuci
oglase kritickim okom, moZemo identificirati na koji nafin pokuSavaju utjecati na nase

postupke. >

[6] 2 HERD: How to Change Mass Behaviour by Harnessing Our True Nature, Mark
Eearls, 2009.
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4.3. lIzrada sadrzaja za objavu

4.3.1. Izrada promotivnog videa

Prema istrazivanjima, video oglasi pokazuju bolje rezultate od foto oglasa s obzirom na
povecani conversion rate te pomazu u povecanju prometa na stranici. Analizom trzista na
drustvenoj mrezi Facebook i pregledom kvalitetnih video oglasa drugih dropshipping
internetskih trgovina koje pokazuju odli¢ne rezultate, dobiva se jasna vizija kako bi video
oglasi trebali izgledati. Najvaznije je koristiti iste klju¢ne elemente koji su vazni kod trazenja
proizvoda, kao Sto su rjeSavanje problema, atraktivnost novog proizvoda i njegova

ekskluzivnost, odnosno ¢injenica da ga nije moguce kupiti u lokalnoj trgovini.

4.3.1.1 Priprema i proces izrade videa

Fiverr je online platforma za freelancere koja im omoguéuje da nude svoje usluge i pronalaze
klijente diljem svijeta. Na Fiverru se mogu pronaci razne usluge poput grafickog dizajna,
pisanja sadrzaja, programiranja, glazbe, prijevoda, snimanja glasa i video produkcije te
mnoge druge. Freelanceri postavljaju ponude za svoje usluge u obliku "gigova", koje
potencijalni klijenti mogu pretrazivati i kupovati. Fiverr je postao popularan nacin za
pronalazak kvalitetnih usluga po povoljnoj cijeni, posebno za male tvrtke 1 poduzetnike koji
ne mogu zaposliti stalno osoblje. S obzirom na cijenu od 10ak dolara koju kreator na Fiverru
naplacuje za izradu videa i1 vremena kojeg bi autor potroSio da sam nauci izraditi video,
zakljuCio je da je isplativije naruciti video od vanjskog kreatora. Fiverr je globalno
internetsko trziSte za freelance usluge. Fiverrova platforma povezuje freelancere s ljudima

ili tvrtkama koje Zelite zaposliti.*?

Nakon tog istraZivanja, koriStenjem Fiverra napisani su zahtjevi za video, $to mora

sadrzavati, a $to ne smije. Fiverr funkcionira kroz 5 faza:
e Traziti — pretraZivanjem pojmova koja se usluga ili digitalni proizvod trazi dolazi se
do freelancera koji ¢e odraditi taj posao.
e (Odabrati — moguce je vidjeti koliko poslova je svaki freelancer odradio i kakvu

recenziju te njegov portfolio.

53 https://en.wikipedia.org/wiki/Fiverr (Pristupljeno: 24.11.2022.)
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o Kontaktirati — kada se freelancer odabere potrebno je napisati tocne zahtjeve kako
proizvod treba izgledati.
e Naruciti uslugu ili proizvod.

e Narudzba ée biti isporu¢ena kada je narugcitelj zadovoljan s kona¢nim proizvodom.>*

4.3.1.2 Plasiranje videa kao oglasa

Istrazivanje je pokazalo da je vazno da proizvod koji se prodaje putem kanala internetske
prodaje, koristenjem dropshipping modela poslovanja, ne krsi pravila platformi na kojoj se
prodaje. U ovom slucaju, Facebook i Instagram su se pokazale kao dvije najvaZnije
drustvene mreze za promociju proizvoda. lako se na Facebooku objave ne smatraju klju¢nim
za postizanje uspjeha u prodaji, oglasavanje je i dalje neophodno za postizanje zeljenih
rezultata. Instagram se pokazao kao vazniji kanal jer omogucuje stvaranje price o brendu 1
stvaranje profila koji odrazava estetiku 1 vrijednosti brenda. Osim Facebooka i Instagrama,
profili su takoder izradeni na Pinterestu, Redditu, TikToku 1 Twitteru kako bi se postigle §to
vise moguénosti da korisnici vide online trgovinu bez oglasavanja, Sto bi rezultiralo
besplatnim konverzijama. Svi linkovi vode na stranicu proizvoda kako bi potencijali kupci
imali ¢im kraéi put do konverzije.

,»Ako postoji jedna stvar koja moZe napraviti razliku izmedu odli¢nog 1 loSeg istraZivanja

trzista, to je priroda pitanja koje se postavlja“>®

54 https://www.fiverr.com/content/rt/how-fiverr-works (Pristupljeno: 24.11.2022.)

33 hitps:/transparency.fb.com/policies/ad-standards/ (Pristupljeno: 24.11.2022.)

[7] 3° HERD: How to Change Mass Behaviour by Harnessing Our True Nature, Mark
Eearls, 2009.
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u/Beautsio-Skin-Care v

My profile

Slika 4.6 Profili na druStvenim mreZama Beautsio. Izvori:

https://www.facebook.com/BeautsioSkinCare https://www.instagram.com/beautsio_skin_care/
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5. Izrada internetske trgovine

5.1. Ideja

Ideja je stvoriti e-commerce mreznu stranicu koja ¢e omoguditi posjetiteljima brzu i
jednostavnu kupovinu proizvoda. Frontend stranica je kljucni element koji omogucuje
korisniku da dode do konverzije, odnosno kupovine. Najvazniji dio frontend stranice je
stranica proizvoda jer korisnik na njoj moze dodati proizvod u koSaricu i na kraju obaviti
kupovinu. Na stranici proizvoda moraju biti sve vazne informacije o proizvodu koje
korisniku mogu pomo¢i u fazi razmisljanja o kupovini, a koje kasnije mogu dovesti do faze
odluke o kupovini. Opis proizvoda mora biti jasan i naglasavati klju¢ne prednosti proizvoda.
Ako primatelj poruke kroz oglas nije upoznat sa svim detaljima proizvoda, vazno je da mu
se oni jasno prezentiraju. Slike proizvoda i prikaz proizvoda u uporabi moraju biti jasni i
pratiti tekst kako bi korisnik imao cjelovitu sliku o proizvodu prije donosenja odluke o

kupovini.

5.2. Vizualni dizajn

Dizajn internetske trgovine je jednostavan 1 minimalisticki, s kombinacijom bijele pozadine
1 ruziastih elemenata (header i footer). Tekst je tamnosive boje kako bi se izbjegao preveliki
kontrast izmedu crne 1 bijele boje te zato jer ruZiCasta odgovara u kombinaciji sa sivom
bojom.’” Sadrzaj stranice su slike povezane uz proizvod te na¢ini na koji se proizvod koristi

1 koje sve funkcije pruza.

57 https://blog.hubspot.com/website/website-color-schemes (Pristupljeno: 26.11.2022.)
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Frequently Asked Questions (FAQ)

5in1 Skin Care device 100% meets all health
standards.

You can expect seeing results after a few weeks
of using this device depending on the skin type.

Depends on skin problem you have. You have
picture with detailed explanation of all function
this device offers.

Face and Neck Nutrition Nourishing, removes
Acne, shrinks Pores,
Anti-wrinkle, Tightening, Whitening and Anti-
aging.

Customer reviews

Slika 5.1 Stranica proizvoda. Izvor: https://www.beautsio.com/

'WBEAUTSIO q P =

SKIN CARE

Your cart

PRODUCT PRICE

S

if¥ 5in1 Skin Care $39.95
e

> Color: White

Subtotal $39.95 USD

Free Shipping. Tax included and shipping calculated
at checkout

Slika 5.2 Kosarica proizvoda na internetskoj trgovini. [zvor: https://www.beautsio.com/
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5.3. Aplikacije koriStene za izradu internetske stranice

Izrada internetske stranice odvija se na Shopify platformi koja korisnicima omoguéuje
pokretanje, razvoj i upravljanje tvrtkom.>® Ova platforma omogucuje trgovcima izgraditi i
prilagoditi internetsku trgovinu te prodavati proizvode na viSe mjesta, ukljucujuc¢i web,
mobitel, fizicke lokacije 1 pop-up trgovine te na viSe kanala od drustvenih medija do

internetskih trzista.>’

Shopify je potpuno temeljen na cloudu $to omogucuje pristup iz bilo kojeg povezanog
kompatibilnog uredaja. Osim jednostavnosti koriStenja, ova platforma nudi Sirok izbor
moguénosti za prilagodbu, ukljucujuéi izbor tema, mijenjanje slika, boja, tipografije i drugih

elemenata na stranici.

Shopify takoder nudi jednostavno dodavanje Sirokog izbora aplikacija, od kojih su neke
besplatne, a neke se plac¢aju. Jedna od najvaznijih aplikacija koja se koristi je Oberlo, koja
omogucuje trgovcima da dodaju proizvode direktno sa stranice dobavljaca (poput

AliExpressa) na Oberlo stranicu.

Oberlo je aplikacija koja korisniku omogucuje da lako uveze proizvode u Shopify trgovinu
1 isporuci ih izravno svojim kupcima, u samo nekoliko klikova. Postize moguénost
dodavanja i prodavanja proizvoda koji se mogu pronaci na stranicama dobavljaca kao $to je

AliExpress. Nacin na koji funkcionira dropshipping s aplikacijom Oberlo:

e Kupac izvrsi narudzbu u Shopify trgovini i dropshipper prima novac na svoj ra¢un
mreznog prolaza za plac¢anje (na primjer PayPal).

e Zatim je potrebno upotrijebiti osobnu kreditnu karticu i od dobavljaca kupiti predmet
za kupca koji ¢e se poslati izravno vaSem kupcu.

e Profit ¢e biti razlika izmedu iznosa novca koji je kupac platio u Shopify trgovini i
cijene proizvoda koja je pla¢ena za dobavljaca.

e Kao dropshipper, nije potrebno skladistiti proizvode. Dropshipper je veza izmedu

svojih kupaca i dobavlja¢a.®°

58 https://www.forbes.com/advisor/business/software/what-is-shopify/ (Pristupljeno: 26.11.2022.)
59 https://www.shopify.com/blog/what-is-shopify (Pristupljeno: 26.11.2022.)

https://www.quora.com/What-is-Oberlo (Pristupljeno: 26.11.2022.)
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Nakon ubacivanja slika i cijene po Zelji, na aplikaciji Oberlo postaje vidljiv inventar
proizvoda, §to je bitna informacija jer broj proizvoda na stanju mora zadovoljavati potraznju.
Oberlo automatski Salje narudzbu s internetske trgovine na AliExpress, uracunava cijenu
dostave 1 proizvod Salje kupcu. Takoder, preko te aplikacije moguce je mijenjati dostavljaca
za nekoga tko pruza brzu dostavu jer je cilj da kupcu proizvod ¢im prije stigne. Osim Oberlo-
a, koristi se aplikacija Loox reviews koja omogucuje internetskim trgovcima da lako i
ucinkovito prikupljaju i1 prikazuju autenticne recenzije kupaca na svojim mreznim
stranicama. Aplikacija koristi algoritme za automatsko slanje e-poste i omogucuje slanje
automatskih podsjetnika kupcima da ostave recenziju nakon kupnje. Loox je potpuno
opremljena aplikacija za pregled proizvoda koja malim i velikim ve¢ postoje¢im brendovima
ili novim internetskim trgovinama na trziStu omogucuje automatsko prikupljanje recenzija
kupaca kroz fotografije 1 prikaz sadrZaja zadovoljnih kupaca. Trgovci na Shopify platformi
koriste ovaj dodatak za jednostavne preglede i jednostavno postavljanje recenzija kako bi
povecali povjerenje, potaknuli usmenu predaju i preporuke te povecali zadrzavanje i prodaju
kupaca. Loox provjerene recenzije i recenzije fotografija najveca su vrijednost za povecanje
svijesti o robnoj marki 1 poboljSanje stopa konverzije. Snaga recenzija kupaca 1 druStveni
dokaz koriste se kada potencijalni kupci razmisljaju o donosenju odluke te traze misljenje
od drugih. Drustveni dokazi, posebno recenzije fotografijama i sadrzaj generiran od strane
kupaca, ublazavaju anksioznost kupaca. Brendovi s visokim rastom koriste drustveni dokaz
u svakoj fazi prodajnog lijevka. Loox u tom slu¢aju olakSava postupak. Na primjer, koriste¢i
kampanje putem e-poSte, newslettere, Loox prikuplja autenticne recenzije proizvoda

koriste¢i pametne 1 potpuno prilagodljive e-adrese sa zahtjevima za recenziju.

e Zakazivanje prema vremenu isporuke ili statusu narudzbe
e Moguénost ponude popusta za recenzije fotografija
e Podsjetnici za zahtjev za pregled

e Moguénost slanja zahtjeva za pregled do 3 mjeseca nakon instalacije ¢!

Nudi prilagodljiv prikaz recenzija proizvoda Loox-ove aplikacija na Shopify platformi.
Recenzije pruzaju trgovcima privlacne widgete za prikazivanje sadrZaja njihovih sretnih i

zadovoljnih kupaca. 2Zatim se koristi aplikacije za zaslon za uditavanje, pretvara¢ valuta i

62 https://apps.shopify.com/loox (Pristupljeno: 26.11.2022.)
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upsell aplikaciju. Loading screen aplikacija jednostavno sluzi za bolje iskustvo korisnika na
stranici. Nakon izrade vlastitog loading screena optimiziranog za stranicu potrebno je
podesiti pojavljivanje i trajanje. Preloader je podeSen na vremensko trajanje od sekunde i
pola te se pojavljuje samo kada korisnik ostvaruje prvu sesiju na stranici. Preloader pomaze
povecati stopu konverzije i smanjiti stopu napustanja pocetne stranice dodavanjem animacije
po Zelji za internetsku trgovinu i nudi kupcima interakciju kada ¢ekaju da se stranica uéita.®®
Currency converter automatski pretvara prvobitnih 50 dolara cijene proizvoda u valutu
korisnika iz koje drzave dolazi. Takoder aplikacija koja sluzi za korisnikovo iskustvo sa
stranicom. Aplikacija za cross-sell sluzi da kada korisnik ulazi u plac¢anje proizvoda nudi
mu se jos jedan proizvod za manje novaca. Cross-sell prodaja poti¢e kupnju bilo ¢ega $to je
povezano s primarnim proizvodom u cilju veceg profita kod prodavaca i kod poboljsanja

korisni¢kog iskustva kod kupaca. ¢

5.4. Frontend stranice

Frontend stranica je dio mrezne stranice koji se odnosi na korisnicko sucelje - ono $to
korisnik vidi i s ¢cime integrira dok koristi mreznu stranicu. Frontend obi¢no sadrzi elemente
kao Sto su slike, tekst, forme, gumbi, izbornici, animacije i ostale vizualne komponente koje
omogucuju korisniku pregledavanje i interakciju s mreZznom stranicom. Zadaca frontend
dijela mrezne stranice je osigurati da se korisniku prezentira relevantan i lako razumljiv
sadrzaj te da mu se omoguci jednostavna interakcija s mreznom stranicom na brz 1 intuitivan
nacin. Kvalitetan i funkcionalan frontend dizajn moZe znacajno doprinijeti pozitivhom
korisnickom iskustvu, §to moze imati utjecaj na konverziju i ostvarenje poslovnih ciljeva
mreZne stranice. Kako bi se olakSao proces kupovine proizvoda, klju¢no je imati jednostavan
1 intuitivan dizajn mrezne stranice koji ¢e omoguciti korisnicima brz 1 jednostavan pristup
zeljenim proizvodima. Uz to, koriStenje ucinkovitog poziva na akciju (Call to action) u
obliku jasne fraze ili vizualnog elementa koji ¢e potaknuti korisnike na daljnje interakcije s
brendom, takoder je vazan aspekt marketinske strategije.®> Vazno je razviti karakter
poslovanja i1 njegov na¢in komunikacije (tone of voice) kako bi se na primjeren nacin

predstavio brend i ostavio pozitivan dojam na ciljnu publiku.®® U tu svrhu, koristenje

83 https://apps.shopify.com/preloader (Pristupljeno: 2.12.2022.)

%4 https://blog.hubspot.com/sales/cross-selling (Pristupljeno: 2.12.2022.)

85 https://rockcontent.com/blog/call-to-action/ (Pristupljeno: 2.12.2022.)
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preporuka i svjedoCanstava (festimonials) od strane zadovoljnih kupaca, koje se mogu
prikazati na web stranici, dru§tvenim mrezama ili drugim marketinskim kanalima, takoder

je kljuéni faktor u izgradnji povjerenja i poveéanju konverzija.®’

OUR VISION

ﬁ?:

BERUTSIO
We in Beautsio care about the situation of skin preblems. Our products help You care your skin by solving the problem You may
have. Skin proklem appears more and more so this is the perfect time to get rid of.

Slika 5.3 O nama stranica Beautsio. Izvor: https://www.beautsio.com/

Header na stranici je obi¢no gornji dio web stranice koji sadrzi razli¢ite elemente poput
logotipa, navigacijskog izbornika, pretrazivaca, naslova stranice i drugih korisnih
informacija. Header obi¢no ostaje vidljiv tijekom cijelog pregledavanja stranice, S$to

korisnicima omogucuje brzi pristup vaznim dijelovima web stranice.

HOME SHOP NOW CONTACT ABOUT
BERUTSIO

Slika 5.4 Meni 1 header mrezZne stranice Beautsio. Izvor: https://www.beautsio.com/

Stranica proizvoda je mreZna stranica koja opisuje jedan ili viSe proizvoda. Ova stranica
sadrzi sve potrebne informacije o proizvodu, ukljucuju¢i opis, slike, videozapise,
specifikacije, cijenu i dostupnost. Takoder, na stranici proizvoda mogu se prikazati ocjene
proizvoda i recenzije kupaca. Stranica proizvoda za dropshipping mreznu stranicu igra
kljuénu ulogu u privlacenju kupaca i potencijalnih kupaca na mreznu stranicu. Bitno je imati
dobro dizajniranu stranicu proizvoda koja ¢e kupcima pruziti sve potrebne informacije o

proizvodu 1 moze pomoc¢i u stvaranju povjerenja kod kupaca. Kvalitetna 1 dobro dizajnirana

67 https://www.indeed.com/career-advice/career-development/testimonials (Pristupljeno: 2.12.2022.)
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stranica proizvoda takoder moze pomoc¢i u povecanju prodaje i koristiti se kao marketin§ko

orude koristenjem SEO strategija kako bi se poboljSao rang mrezne stranice u trazilicama.

Ukratko, stranica proizvoda za dropshipping mreznu stranicu je vrlo vazna jer predstavlja

kljucni element u privlacenju kupaca, stvaranju povjerenja kod kupaca i povecanju prodaje.

BERAUT
ez crem

09009

5 IN 1 LED SKIN TIGHTENING DEVICE
47999 $49.00

LB Express shipping with tracking
Only 8 left in stock

ADD TO CART

Buy with PayPal
More payment options

THE ULTIMATE SKINCARE TOOL FOR ACHIEVING A
YOUTHFUL AND RADIANT COMPLEXION!

Compact, portable, and easy to use, the 5 in 1 LED Skin Tightening

Device is the ultimate skincare tool for anyone looking to achieve a
more youthful, radiant, and healthy complexion.
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PERFECT FOR ANYONE LOOKING TO IMPROVE THEIR
SKIN'S OVERALL HEALTH AND APPEARANCE!
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Slika 5.5 Stranica proizvoda. Izvor: https://www.beautsio.com/

5.5. Optimizacija i testiranje internetske trgovine

Prema podacima, u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama, koja je najvece trziSte za internet

trgovinu, primjecuje se povecanje broja korisnika koji preferiraju mobilne uredaje u odnosu

na osobna racunala prilikom online kupovine.®® Uz to, oglasavanje proizvoda se sve vise

fokusira na druStvene mreZe koje gotovo svi korisnici pristupaju putem pametnih telefona.

S obzirom na navedene ¢injenice, potrebno je optimizirati internetsku trgovinu za mobilne

uredaje, a prilikom razvoja trgovine treba voditi racuna o mobilnom prikazu i responzivnosti

elementa. Stoga, vazno je provjeriti funkcionalnost internetske trgovine, posebno dodavanje

proizvoda u kosaricu te finalizaciju narudzbe.

%8 https://www.statista.com/forecasts/997098/online-purchases-by-device-in-the-us (Pristupljeno: 7.12.2022.)
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Online purchases by device in the U.S. in 2022

Smartphane 64%
Laptop
Desktop PC
Tablet

Smart TV

Smart speakers (e.g. Amazon Echo)

Streaming device (e.g. Apple TV,
Chromecast)

Mone of the above

No answer

0% 10% 20% 308 40% 505 &% T0%

Share of respondents

Slika 5.6 Internetska kupovina prema uredajima. Izvor: https://www.statista.com/
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6. Taktika marketinga projekta

6.1. Ciljna skupina

Primarna ciljana skupina su zene 40-55 godina s prosjeCnim primanjima s interesima
ljepote, pomladivanja, brige o kozi i zdravlju.®® Koriste Facebook kao jedinu i/ili glavnu
drustvenu mreZu te su upoznate su s online kupovinu i vjeruju online kupovini kao siguran
nacin kupovine, no i kozmeticki tretmani nisu im strani. Nisu zadovoljne svojim izgledom
ili zele odrzati svoj izgled. Geografski su iz SAD-a najviSe, ali i iz ostalih velikih zemlji
potrosaca (UK, Kanada, Australija, Novi Zeland). Tih 5 zemalja nije na samom vrhu troSenja

na internetu, no svih 5 zemalja su iz engleskog govornog podrugja.’®’!

Sekundarna skupina su mlada populacija zena 25-35 godina. Prate modne trendove i
influencere na druStvenim mrezama s interesima mode i ljepote. Online kupovina im je
primaran nacin kupovanja proizvoda. Vode brigu o sebi, svom izgledu i svom zdravlju.
Mnogo vremena provode na druStvenim mrezama te spadaju u promet visoke kvalitete.
Geografski su iz velikih 5 zemalja prema potrosacima (USA, Kanada, UK, Australia, Novi

Zeland).”

6.2. Facebook Ads manager i Facebook Pixel

Povezivanje je bitno jer se na taj nacin daje dopuStenje Facebook Pixelu da prati korisnike s
mrezne stranice i prema tome radi slicne korisnike. Koristi se u situacijama provjere
prikazivanja oglasa relevantnim ljudima, kako bi se ostvarile ve¢e prodaje te kako bi se
izmjerili rezultati oglaSavanja. Za povezivanje je potrebno u Shopify platformi dodati
Facebook kao mjesto prodaje te dodati potrebne racune kao §to su poslovna stranica na

Facebooku, Facebook Ads racun te racun unutar Facebook profila.

%https://www.statista.com/statistics/1038157/leading-beauty-consumers-worldwide/(Pristupljeno:
8.12.2022.)

70 https://merchantmachine.co.uk/cyber-shopping/ (Pristupljeno: 8.12.2022.)
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72 https://www.easyship.com/blog/10-ecommerce-destinations-to-target (Pristupljeno: 8.12.2022.)
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Slika 6.1 Ciljna skupina. Izvor: https://www.facebook.com/ads/manager/

6.2.1. Skaliranje budZeta i u¢enje kroz Facebook

Skaliranje u Facebook oglasima odnosi se na proces povecanja ili smanjenja proracuna i
ciljane publike kampanje kako bi se maksimizirala njezina izvedba. To se postiZe testiranjem
1 optimiziranjem kampanje kako bi se utvrdilo koja kombinacija proracuna, oglasa i ciljanja

najbolje funkcionira za Zeljene rezultate.”

6.2.1.1 Funkcija i rad Facebook oglasavanja

Klju¢na stvar za svakoga tko se bavi oglasavanjem na Facebooku je razumjeti kako
Facebook-ov algoritam funkcionira. Razumjeti vrste oglasa, ciljati publiku te postaviti

budzet. Facebook algoritam traZi podatke da moze pokazati odredene oglase odredenim

73 https://www.shopify.com/blog/scale-facebook-ads (Pristupljeno: 8.12.2022.)
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osobama, zele dati svojim korisnicima najbolje iskustvo koriStenja njihove platforme na
nacin da im prikazuju samo relevantne oglase za njih, dok s druge strane, Facebook-ove
namjere su da korisnici zadovolje ciljeve oglasivaca (domet poruke, angazman,
konverzije...) jer ¢e na taj naCin oglasivac nastaviti oglasavati na Facebooku. Vrijednost
oglasa se racuna = licitacija x Procijenjena stopa djelovanja + Vrijednost korisnika. Ponuda
oglasivaca, podatak koji najve¢im dijelom se kontrolira na nacin da se odreduje ponuda za
aukciju, takoder najCesce se bira najmanji troSak automatski. Procijenjena stopa djelovanja
pregledava osobni Facebook Ads racun te bihevioralne karakteristike korisnika koji primaju
oglas, zatim aktivnost same stranice, ad setova i kampanja. Facebook analizira karakteristike
svakog korisnika koji je primio oglas, njegove interese, ponasanje online opcenito i na taj
nacin predvida kako ¢e reagirati s oglasom; kvaliteta korisnika, kvaliteta oglasa 1
relevantnost za primatelja. Facebook prati ponaSanje korisnika nakon Sto su ostvarili zadanu
konverziju, na primjer, zadana konverzija je odlazak na odredisnu stranicu. Kako se korisnik
ponasa nakon §to je doSao tamo, kupuje li proizvod, stavlja u kosaricu ili radi bounce? O
tome govori vrijednost korisnika, takoder ukoliko korisnik ima negativno iskustvo s
odrediSnom stranicom i ne ostvaruje nikakvu konverziju na samoj mreznoj stranici, tada

Facebook pokusava ne prikazati vise tom korisniku na§ oglas. 7

6.2.1.2 Baza podataka

Facebook ima podatke o korisnicima kao Sto su geografija, demografija i interesi zbog
ogromne baze korisnika, prate ponasanje svojim korisnika na Facebooku, Instagramu,
Whatsappu, ali 1 ostalim mreznim stranicama koje su korisnici posjecuju, a te podatke
dobivaju od Facebook Pixela kojeg milijuni mreZnih stranica imaju instalirano. Pravilo je da
¢im su oglasi relevantniji za korisnike time se ostvaruju bolji rezultati. Zbog toga se testiraju
ad setovi te se na taj na¢in pronalazi najbolji ad set, odnosno najrelevantniji za korisnike 1
koji donosi najviSe profita. Kada se testiranjem pronade ,,pobjednicki®“ ad set, budzet se
povecava na njemu i to se prenosi Facebooku, dakle njegovog algoritmu, da pokaze jos vise
puta oglase ljudima koji ¢e vjerojatno biti zainteresirani u oglas. Prema Facebooku, nakon
od prilike 50 konverzija ili 3 do 5 dana aktivne kampanje, algoritam ¢e prikupiti dovoljno
podataka za optimizaciju. Povecavanje budzeta po ad setovima ide do odredene razine,

naime kada oglasiva¢ dode do razine kada oglaSavanje nije profitabilno, najpametnije je

74 https://www.wordstream.com/blog/ws/2022/06/08/how-to-scale-facebook-ads (Pristupljeno: 8.12.2022.)
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pauzirati kampanju/ad set i napraviti analizu podataka. Sto vise podataka se prikupi o
korisnicima, to Facebook moze bolje optimizirati ciljnu skupinu prema li¢nim interesima

koje imaju.

6.2.1.3 Vertikalno skaliranje

Prva taktika je vertikalno skaliranje, ta taktika je najjednostavnija zato jer povecanjem
budzeta na postoje¢im kampanjama i ad setovima se postize veci broj potencijalnih kupaca.
Rizik kod ove strategije je to Sto je potrebno postepeno povecavati budzet. Dupliciranje
moze dovesti do prebrze promjene koju Facebook algoritam nece moci pratiti u zadanom
vremenu i nece se prilagoditi promjenama budzeta. Ukoliko se vertikalno skaliranje odradi
na pravi nacin, metrike poput prosjecna cijena po kliku, cijena po pregledu ili cijena prema
akviziciji trebale bi narasti u skladu s porastom budzeta. Jos jedan od rizika kod ove strategije
je kada Facebook-ov algoritam krene traziti idealnu publiku, budzet ¢e se naglo krenuti
trositi 1 u tada je potrebno biti iznimno oprezan. Ukoliko oglasiva¢ ima dovoljno vremena
tada bi bilo idealno povecavati budzet po ad setu maksimalno 50% svaka 3 dana, osim toga
javlja se i problem preklapanja publike; kada 2 ili vise ad seta obuhvaéaju istu publiku.”
Kako bi se to izbjeglo potrebno je iskljuciti ciljnu skupinu koja se nalazi u drugom ad setu.
Takoder moze se koristiti alat protiv preklapanja publike koji dopusta da oznacavanje
publike koja je kreirana te se provjerava koliko se korisnika nalazi u drugoj ciljnoj skupini

koja je odabrana.

6.2.1.4 Horizontalno skaliranje

Horizontalno skaliranje je taktika koja zahtjeva viSe rada, no ¢esce je isplativija. Glavni cilj
koji se postavlja je konstantno Sirenje prema novoj publici i1 kreiranje novih oglasa 1 ponuda,

a to se postize na Cetiri razli¢ita na¢in. ¢

e Ciljanje trenutne ciljne skupine s novim ponudama ili oglasima. Naime, ukoliko se
pronade 1 testira profitabilna i zadovoljavajuca ciljna skupina, nude im se novi
proizvodi jer ako su ve¢ kupili neki od proizvoda s odredene internetske trgovine,
postoji veca Sansa da ponovno kupe, nego novi potencijalni kupci. Osim toga moguce

je promijeniti odrediste oglasa ili sami oglas, bilo to nova slika, video ili potpuno

75 https://brightredmarketing.com.au/how-to-scale-your-facebook-ads-the-difference-between-horizontal-and-
vertical-scaling/ (Pristupljeno: 8.12.2022.)
76 https://klientboost.com/facebook/scaling-facebook-ads/ (Pristupljeno: 8.12.2022.)
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novi oglas zbog razlic¢itosti pojedinaca u ciljnoj skupini isti, netko voli Citati blog
postove, netko gledati slike 1 videa. Kod odredista oglasa, moguénost postoji da
potencijalni kupci nisu ni vidjeli oglas jer na primjer ne gledaju Facebook storije.
Idealno bi bilo barem 3 oglasna formata po ad setu testirati i pratiti rezultate, dakle
prema njima se slaze jo§ profitabilniji model. Uz to se moze probati testirati
pogodnosti za postojeée proizvode, kao na primjer, nudi se besplatna dostava,
ukoliko trenutno nije u ponudi, ili promotivni kod.

Ciljanje nove ciljne skupine u vidu skupine istog interesa, hobija, geografije,
demografije te bihevioralnih obiljezja uz pomo¢ profila idealnog kupca. To je
ponovno faza ucenja kroz Facebook gdje program trazi sli¢nu ciljnu publiku, no nove
korisnike. Koriste¢i Facebook Pixel, ciljaju se sli¢ne korisnike koji nisu ostvarili
zeljenu konverziju, recimo dodali su proizvod u koSaricu, dosli do stranice za
naplatu, pretrazivali stranicu ekstenzivno. Moze se probati s drugacijim eventom kao
konverzijom (dodati u koSaricu...) ili probati promijeniti neSto na stranici $to ih je
moglo odbiti (sniziti cijenu ili nesto sli¢no). Potrebno je paziti kako se ne bi iskljucili
ti korisnici koji su postigli visu razinu u prodajnom lijevku da ne vide oglase za
korisnike koji su u vrhu prodajnog lijevka.

Ciljanje novih lokacija ili demografije. Ovisno o proizvodu, no ako se radi o
proizvodu visoke cijene, testira se ciljanje na podrucja s veCom kupovnom moci
(,,Velikih 5 drzava). Ukoliko se ciljaju te drzave, moZe se probati unutar, na primjer
SAD-a ciljati mjesta, gradove s vecom kupovnom moé¢i (LA, NYC...).
Ciljanje novih interesa uz pomo¢ Facebook alata za uvid u publiku otkrivaju se novi
interesi publike koja dosada nije bila ukljucena. Osim toga, mogu se pretrazivati
ostale drustvene mreze poput Reddita, Quore, Mediuma kako bi se dobila ideja o

¢emu zadana publika razgovara i §to bi se moglo ukljuciti.

6.2.1.5 Kombiniranje razlicitih interesa s razli¢itim ciljnim skupinama

Ova metoda pomaZe stvoriti savrSenu specificnu publiku kod testiranja odredenog segmenta

na njima 1 pracenje reagiraju li bolje od ostale publike. KoriStenje Google Analytics 1

Facebook Analytics znatno pomaZze u traZzenju demografije korisnika i spajanjem s sli¢ne

publike ili interesa za plasiranje potencijalnih segmenata s visokim postotkom konverzija.

Dodavanje novih proizvoda i/ili usluga postoje¢em ad setu koji pokazuje trazene rezultate te

donosi profit. Velika je Sansa da ¢e im se svidjeti drugi proizvod, bilo to iz razloga §to je vec

kupljeni proizvod zadovoljio njihova ocekivanja ili nisu vidjeli ostale proizvode jer
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odredisna stranica oglasa na koji vodi je ve¢ kupljeni proizvod. Osim toga dodavanje upsell
i/cross-sell proizvoda moze donijeti dodatan profit, no i to je potrebno testirati kako bi se
dobili rezultati i analiza takvog poduhvata. Sirenje oglasavanja na druge platforme poput
Google Ads-a kojem je glavna snaga kod korisnika koji pretrazuju rjeSenje za problem koji
imaju bilo to potreba ili zelja. Kod Facebooka je snaga u kreiranju detaljne persone bazirane
na njenim interesima i ponasanju. Osim Google Ads-a mogu se koristiti Youtube Ads, no kod
Youtube-a potrebno je paziti na kvalitetu videa 1 zainteresirati korisnika u periodu kada ne

moze preskociti oglas.

6.3. Najvaznije metrike

ROI (Return On Invesments) mjeri profit generiran od strane oglasa baziraju¢i se na cijenu
potroSenu na oglasavanje.
ROAS (Return On Ad Spend) mjeri bruto profit generiran za svaku kunu/dolar potroSen na
oglasavanje.

Break-even ROAS se mjeri 1/prosjecna profitna marza %. S obzirom na marzu od oko 2.5
do 3 puta break-even ROAS ispada omjer od otprilike 2:1, u prijevodu na 2$ profita, 1$ je
potrosSen na oglas koji je donio tih 23 profita.
CPC (Cost Per Click) je cijena koju oglaSiva¢ placa za svaki klik na oglas.
CPA (Cost Per Acquisition ili Cost Per Action) metrika koja prati cijenu koju je oglasivac
platio za dobivanje novog korisnika ili novog leada.
CPM (Cost Per Mille ili Cost Per Thousand Impressions) je cijena koju oglasivac¢ placa za

1000 impresija na oglasu.

6.4. Taktika oglasavanja

Cilj strategije oglasavanja je da se u pocetnoj fazi kampanje, putem prvih oglasa i kampanja
diljem svijeta, dosegnu Sto veci broj ljudi, kako bi se prikupili podaci o ponaSanju korisnika,
koji pokazuju koji korisnici najceSce klikaju na oglase, koje akcije poduzimaju nakon toga,
koliko vremena provode na stranici, kupuju li proizvod i pretrazuju li stranicu temeljito 1
drugi sli¢ni podaci. Cilj je dobiti Sto preciznije podatke o ciljnoj skupini. Rezultati mogu biti
iznenadujuci, ali dobivanjem uvida u ponasanje potencijalnih kupaca, moze se bolje

prilagoditi marketinska taktika.
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Kampanja za doseg ima manji budzet nego kampanja za konverzije, jer je manja
vjerojatnost da ¢e se iz doseg kampanje dobiti kvalitetni potencijalni kupci. Pocetak
marketinske kampanje obicno se sastoji od izrade kampanje za doseg i angazmana, koje
ovise o stavu 1 prepoznatljivosti brenda. Ako korisnici organski dodu na stranicu internet
trgovine ili profil na druStvenim mrezama, bitno je da se na profilima nalaze brojni
komentari, lajkovi, odgovori na te komentare i podrsSka kupcima, $to govori o kvaliteti
proizvoda i brenda. Stoga, takvi podaci bi trebali biti visokog volumena na profilima 1
objavama na drustvenim mrezama.

Kampanja dosega:

Budzet - 10 dolara za Facebook, 5 dolara za Instagram

Trajanje kampanje - 48 sati

Ocekivanja — 100 lajkova na objavi, 10 komentara, doseg 100 tisuca.

Konverzijska kampanja
Budzet — 100 dolara, 5 ad setova po 10 dolara dnevno
Trajanje kampanje — 48 sati

Ocekivanja — 5 uspjesno ostvarenih konverzija
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7. Analiza uspjeSnosti projekta

7.1. Rezultati projekta

Prema ocekivanjima kampanje dosega projekt je premasio ocekivanja s dosegom od 346
tisuca ljudi kao i angazman na objavi. Nisu ostvarene konverzije koje su kupovina proizvoda,

no ostvareno je 145 sesija dodavanja proizvoda u kosaricu 1 9 check-outa.

Demografski, najveci broj korisnika koji su vidjeli oglas su izmedu 25 i 34 godine, njih 147
tisuca te zatim 35 do 44 godine, njih 136 tisuca. Svi rezultati su pokazivali Zene jer se njih

ciljalo.

Sveukupno ostvareno je 561 sesija na stranici kroz 4 mjeseca.

Account name v [ Age *  Gender *  Reach v Impressions *  Frequency * | Amountspent ¢

346103 6102

Toral results 346,103 346,103 1.00 51619

Slika 7.1 Analiza Facebook kampanje. Izvor: https://www.facebook.com/ads/manager/

Summary 507 561

Slika 7.2 Broj posjetitelja i sesija prema mjesecima. Izvor:

https://www.facebook.com/ads/manager/
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Added to cart 25.85%
145 sessions

Reached checkout 1.60%
O sessions

Slika 7.3 Broj sesija proizvoda dodanih u kosaricu i onih koje su ostvarile checkout. 1zvor:

Country/Region

Summary

Croatia

United States

Canada

Anonymous Proxy

China

India

Ireland

France

United Kingdom

Nepal

Kyrgyzstan

Referrer source

Summary

Direct

Sodial

Sodial

Unknown

Search

Search

Social

Unknown

https://www.facebook.com/ads/manager/

Visitors

Slika 7.4 Broj korisnika i ostvarenih sesija prema drzavama. Izvor:

https://www.facebook.com/ads/manager/

Referrer name Visitors

561
b e
36

Instagram 35

Facebook 18
N/A s
Google 2
Ask 1
Snapchat 1
Googleusercontent 1

Slika 7.5 Broj korisnika i ostvarenih sesija po vrsti izvora dolaska. Izvor:

https://www.facebook.com/ads/manager/

Sessions v

Sessions v
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Landing page path

Product Jproducts/aloe-vera-gel

Jproducts/pure-aloe-vera-face-c I-hyaluronic-acid-natural-plants-base-primer-sun-repair-moisturizer-skin-car

Custom Page /pages/our-story

Custom Page Jpages/shipping

Slika 7.6 Broj korisnika i ostvarenih sesija po stranicama na internetskoj trgovini. Izvor:

https://www.facebook.com/ads/manager/

Slika 7.7 Broj korisnika i ostvarenih sesija prema vrsti uredaja. Izvor:

https://www.facebook.com/ads/manager/

7.2. Isplativost projekta, naucene stvari i daljnji

commerce platforme (internetska trgovina)

rad e-

Analizom podataka utvrdeno je da je postojao rast od pocetka projekta do sada. Rezultati su

pokazali da je svako uloZeno vrijeme u drustvene mreZe i promociju stranice, bilo besplatno

ili plac¢eno, rezultiralo u povecanju broja korisnika i povecanju interakcije na stranici.

Besplatna promocija ukljucivala je pracenje relevantnih korisnika na drustvenim mreZzama,

kao $to je Instagram, te aktivno sudjelovanje u obliku lajkanja 1 komentiranja na tim

stranicama. Takoder je pratilo rast na stranici. Pla¢eno oglasavanje koriste¢i platforme kao

Sto su Facebook i Instagram, donijelo je doseg od 334 tisuée ljudi, pri cemu je budzet iznosio

16 dolara.
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Zakljucak

Ovaj projekt ukazao je na zahtjevnost rada s dropshipping proizvodima. Oslanjajuéi se na
osobno stjecanje znanja, poznavanje digitalnog marketinga te analizu uspjesnih projekata 1
primjera projekt je pokazao svu tezinu i zahtjevnost. Zbog relativno lakog zapocinjanja
dropshipping modela na prvu se moze Ciniti da je dropshipping sam po sebi jednostavan,
medutim zbog brzih trendova i velike konkurencije dropshipping zahtjeva puno znanja u
analizi proizvoda te neizbjezni element srece. U ovom radu autor se bavio istrazivanjem
koncepta dropshippinga 1 njegovom primjenom. Cilj ovog rada bio je ispitati kako se
dropshipping koristi u praksi te koje su prednosti i nedostaci ovog nacina poslovanja.
Analizirali su se razliciti aspekte dropshippinga, uklju¢ujuci nacin rada, potencijalne rizike
1 prikladnost za razliCite vrste trgovaca te je utvrdeno je da je dropshipping sve popularniji
nacin za pokretanje internetske trgovine, jer ne zahtijeva velika ulaganja u skladiste 1
logistiku, medutim, istrazivanjem se takoder ustanovilo da postoje i nedostaci ovog nacina
poslovanja, kao $to su poteSkoée u kontroli kvalitete proizvoda i ograni¢enja u pogledu
ponude proizvoda. lako postoje ovakvi nedostaci, istrazivanjem se do§lo do saznanja da su
prednosti ipak vece od nedostataka te da se dropshipping moze smatrati kao povoljnim
nacinom za pocetak poslovanja u internet trgovine u Hrvatskoj, a to se posebno odnosi na
one koji Zele pokrenuti svoju online trgovinu s minimalnim ulaganjem. U radu se takoder
istrazilo kako se dropshipping koristi u praksi te analizu primjera uspjesnih trgovina koje
koriste ovaj nacin poslovanja. Takoder, autor se dotaknuo i razli¢itih aspekata povezanih s

poslovanjem, kao $to su odabir dobavljaca, nain placanja, logistika 1 sli¢no.

Ostvareni doseg u kampanji premasio je oc¢ekivanja i dostigao 346 tisuca ljudi, Sto ukazuje
na izvrsne performanse kampanje. Kampanja je takoder postigla znacajan angaZman
korisnika na objavi, §to dodatno ukazuje na uspjeh kampanje. Iako nije bilo ostvarenih
konverzija koje bi predstavljale kupovinu proizvoda, kampanja je generirala 145 sesija
dodavanja proizvoda u koSaricu 1 9 check-outa, §to sugerira da je kampanja potaknula
korisnike na razmatranje kupovine proizvoda. Ukratko, kampanja je ostvarila impresivan
doseg i1 angazman korisnika, te je potaknula korisnike na razmatranje kupovine proizvoda.
Iako konverzije nisu dosegle oc¢ekivanja, postignuti rezultati ukazuju na uspjesnost kampanje
u podizanju svijesti o proizvodu i poticanju korisnika na interakciju s proizvodom. Na kraju,
moze se zakljuciti je da je dropshipping sve popularniji nacin za pokretanje online trgovine

u Hrvatskoj i opéenito u svijetu kao pocetak poduzetni¢kog zivota. Prednosti ovog nacina
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poslovanja su vece od nedostataka te se dropshipping moze smatrati kao povoljnim na¢inom
za pocetak poslovanja u internet prodaji. Stoga preporuka svima koji zele pokrenuti svoju

internet trgovinu da se raspitaju vise o dropshippingu kao moguénosti.
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Popis slika

Slika 2.1 Gel Blaster stranica proizvoda. Izvor: https://gelblaster.com/products/gel-blaster-

SEATTITE ...ttt et ettt et e ettt e e et e e bt e sabe e bt e et ehte et e e bt e enbeeeaee 5
Slika 2.2 BlendJet stranica proizvoda. Izvor: https://blendjet.com/products/blendjet-2....... 7
Slika 2.3 Stranica proizvoda branda The Oodie. Izvor: https://theoodie.comy/...................... 9

Slika 2.4 Vlastito ambalaza proizvoda brenda The Forever Rose. Izvor:

https://thefOrEVEITOSE.COMY ...oiiiiiieiiie ettt ee et e e st e e s e e sereeeenseeesseeenns 10
Slika 3.1 Rast prodaje kroz godine Gymshark brenda Izvor: https://beeketing.com/ ......... 13

Slika.3.2 Vrste prometa na mreznom sjediStu branda Gymshark kroz TikTok kampanju.

[zvor: https://Deeketing.COMY/ .......ccvieiiiiiiieiieeie ettt ebe e e beesaaeensees 14

Slika.3.3 Kljuéne rijeci putem kojih korisnici dolaze na internet sjediSte Gymshark. Izvor:

https://BEeketing.COMY/ ....c.uiiiiiiiiiiiie et ettt e 14

Slika 3.4  Primjer objave na Instagramu  Gymshak  branda. Izvor:

https://www.instagram.com/gymshark/.............cccceerieriiieiiiniiiiiecie e 16

Slika 3.5  Primjeri objava  Gymshark  branda na  TikToku. Izvor:
https://www.tiktok.com/@gymshark...........ccccooiiiiriiiiiiii e 16

Slika 3.6 Broj mjesecnith posjeta na mreZznim sjediStima brendova. Izvor:

https://DEEKEtING.COMY ....oiiiiiiiiiieeiee e e et e e e e e s e e aeeennseeenns 18
Slika 3.7 Instagram kampanja brenda Fashion Nova. Izvor:
https://www.instagram.com/fashionnova/ ...........c.ccocueveriiriiniinenieneceece e 19
Slika 3.8 Objave koje koriste sudjeluju u kampanji. Izvor:
https://www.instagram.com/fashionnova/ ............cccvieiiiiieiiieeiiee e 20

Slika 39 Objava Cardi B u partnerstvu s Fashion Novom. Izvor:

https://www.instagram.com/fashionnova/ ...........c.cceceeriivinieniiienieneeeeeee e 21

Slika  3.10 Facebook oglas branda Angel's Touch  Aesthetics. Izvor:
https://WWW.TaCEDOOK.COMY/ ... e e 22

Slika 3.11 Stranica proizvoda brenda Angel's Touch Aesthetics. Izvor:

https://www.angelstouchaesthetiCS.CO/ ........oouiriiiiriiiiiiiiicee e 23
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Slika 3.12 Stranica proizvoda brenda Megandora. Izvor: https://www.megandora.com/... 24
Slika 3.13 Dizajn Megandorine stranice. Izvor: https://megandora.comy/ ...........cccccevenneene. 25
Slika 3.14 Glavne boje Megandorine stranice. Izvor: https://megandora.com/ .................. 25

Slika 3.15 Instagram Megandore. Izvor: https://www.instagram.com/megandorashop/ .... 26

Slika 3.16 Podaci o zaradi Megandore. Izvor: https:/flippa.com/ ........c.cccceevvvevivenrrenenne. 27
Slika 3.17 Facebook stranica Megandore. Izvor:
https://www.facebook.com/Megandorastore.............cecviieriieeiieeeieecee e eeee e 27

Slika 3.18 Stranica proizvoda TopBuyBeauty. Izvor: https://www.topbuybeauty.cony .... 30

Slika 3.19 Facebook stranica TopBuyBeauty. Izvor:
https://www.facebook.com/topbeautybuyShop ..........ccccveeviiiiiiiiiniieiecieeeece e 30

Slika  3.208  Najprodavaniji  proizvodi na  trgovini  Tatadshop.  Izvor:
https://Www.tatadShOP.COMY/ ......oiiiiiiieiic e e eree e 31

Slika 3.21 Primjer oglasa 1 nafin za postajanje angazirani kupac. Izvor:

https://Www.faceboOK.COM/ASCIONO .....ccviieeiieiiieiiieieeete ettt et reeseeeennees 34
Slika 3.22 Sucelje ekstenzije Facebook Pixel Helper.
https://chrome.google.com/webstore/detail/meta-pixel-helper/ ..........cccccoceviiviniinnnennne. 35

Slika  3.23  Facebook feed s koriStenjem aplikacije =~ AdFinder. Izvor:

https://WWW.TaCEDOOK.COMY/ .....eviiiiiiiiiic e 37
Slika 3.24 Sucelje aplikacije AdFinder. Izvor:
https://chrome.google.com/webstore/category/eXteNnSIONS ........ccveerueeerreereeesieenieeeeeseeeneee 38

Slika 3.25 Rezultat pretrazivanja oglasa koriStenjem spomenutih klju¢nih rijeci 1 sortiranje

prema zadanim parametrima. [zvor:
https://www.facebook.com/100090653760430/videos/907957903983905 .........cccoveuunnee. 39
Slika 3.26 Parametri sortiranja rezultata pretrage. Izvor:
https://www.facebook.com/search/top?q=50%25%2001T .........ccceerviieriiriiiiieeeeeeeeeen 40

Slika 3.27 Pretraga prema klju¢noj rijeci proizvoda i sortiranje prema broju narudzbi. Izvor:

https://WWW.AlIEXPIESS.COMY/ ...eviieiiieeiieeeiieeeiiee et e et e et e e eeste e e s aeeesseeeenseeeesseeennseeenns 41

Slika 3.28 Pretraga prema kategoriji proizvoda i sortiranje prema broju narudzbi. Izvor:

https://WWW.AlIEXPIESS.COMY ...euiiiiiiiiiiiiiiieiteteete sttt ettt sttt ettt st e eaees 41
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Slika 3.29 Sucelje AliExpress dropshipping centra. Izvor: https://ds.aliexpress.conm/ ....... 42

Slika 3.30 Primjer oglasa dropshipping trgovine na Instagramu. Izvor:

https://www.instagram.com/casesalamode/...........cccceevviieiiieeiieeeiie e 43

Slika 3.31 Facebook oglas dobiven koriStenjem metodologije Facebook 2. Izvor:

https://www.facebook.com/angelstouchaesthetics ...........oevuerieriiriiniineniienieeneceeeen 44

Slika 3.32 Postotak prodaje kod dobavljaca koriste¢i AliExpress dropshipping centar za

analizu. Izvor: https://ds.alieXpress.COMY ...oiiiiiiiiiiiiie ettt 45

Slika 3.33 Broj prodanih proizvoda na AliExpressu 1 broj recenzija. Izvor:
https://www.aliexpress.com/item/4000210666469.html?UTABTest=aliabtest376206 5264
13&connected by=trendpiper&aff fcid=97bba0d7a9234ba884af613038dc1dc9-
1677429163304-07448-55XgYCV2&aff fsk=55XgYCV2&aff platform=link-c-
tool&sk=55XgYCV2&aff trace key=97bba0d7a9234ba884af613038dc1dc9-
1677429163304-07448-

55XgYCV2&terminal id=57ea7d4fe0674544871b7b708650b8bf&OLP=1084702908 f g
roupl&o s 1d=1084702908&afSmartRedireCt=y ........c.cccceriereriieniininiinieeneneeenen 45

Slika 3.34 5 u 1 LED uredaj za pomladivanje koZe. Izvor: https://www.amazon.com/Skin-

Tighten-Tools-Beauty-Machine/ ..........cccooiuiiiiiiiiiiiiiieeee e 46

Slika 3.35 Funkcije proizvoda. Izvor: https://www.amazon.com/Skin-Tighten-Tools-

Beauty-Machine/ ..........ccoiiiiiiiiiiic et 47
Slika 3.36 PretraZivanje termina skin care SAD. Izvor: https://trends.google.com/........... 49

Slika 3.37 Pretrazivanje termina skin care u cijelom svijetu. Izvor:

https:/trends.Z00ZIE.COMY/ .....cccuiiiiieeie et e e eeseree e 49

Slika 3.38 Podaci Google Trendsa za vremenski period od 1.1.2020. do 1.2.2021. za pojam

pretrazivanja ,,skin care device “ u cijelom svijetu. Izvor: https://trends.google.com/........ 50

Slika 3.39 Podaci Google Trendsa za vremenski period od 1.1.2020. do 1.2.2021. za pojam

pretrazivanja ,,skin care device“ u SAD-u. Izvor: https://trends.google.com/ ................... 50
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