zd pokretanje online prodavnice

» RBLI
4//

PROGRAM EVROPSKE UNIJE
ZA LOKALNI RAZVO)




E-vodic za pokretanje
online prodavnice

Nikola Risti¢
Septembar 2022.

Ova publikacija nastala je u okviru projekta ,,Snaga E-trgovine
za rast i otpornost malih i srednjih preduzec¢a”, koji finansira
Evropska unija preko programa EU PRO Plus.



Sadrzaj

Uvod o1
Zasto je sada dobar trenutak za ulazak u svet online prodaje? 01
Ko moze da se bavi online prodajom? 02
Kako postici uspeh u online prodaji? 02
Faktori uspeha 03
Fizicka VS online trgovina 04
Tipovi platformi 05
Koraci za otvaranje online prodavnice 06
1. Definisanje asortimana proizvoda 06
2. Sklapanje partnerstva sa kurirskim sluzbama 06
3. Omogucavanje karti¢nog placanje i placanja 06

QR kodom u saradnji sa bankom

4. Priprema digitalnog sadrzaja odnosno prezentacije 07
proizvoda

5. Upload sadrzaja na stranice proizvoda i ostale stranice 08

6. Pustanje prodavnice u rad i testiranje 09

7. Povezivanje sa Google Analytics nalogom 09

8. Povezivanje sa Google Ads nalogom 10

9. Vodenje online prodavnice i optimizacija 10

i uropean Integration THE EUROPEAN UNION FOR
! 1A #Ey @UNOPS bk EU LOCAL DEVELOPMENT
* *
3ATEBE i
* 4 *
Implementing partner



Uvod

Vodi¢ koji je pred vama nastao je zahvaljujuéi projektu "“Snaga E-trgovine za rast i
otpornost malih i srednjih preduzeda”. Projekat finansira Evropska unija u okviru Programa
Evropske unije za lokalnirazvoj - EU PRO Plus, a sprovodi Razvojni biznis centar Kragujevac.

Cilj projekta je je unapredenje konkurentnosti, otpornosti i adaptabilnosti malih i srednjih
preduzeda i preduzetnika (MSPP) iz Sumadije i Zapadne Srbije, Istoéne i JuZzne Srbije, na
globalnom trzistu, kroz podriku u uvodenju digitalizacije prodaje | e-trgovine.

Vodi¢ je namenjen svima onima koji bi Zeleli da svoj biznis prosire i na digitalni svet i
omoguce i kupcima koji su geografski dislocirani da upoznaju i kupe njihove proizvode.
Takode, vodic¢ je koristan i onima koji jo$ nisu uplivali u biznis vode, ali Zele da pokrenu
sopstvenibrenditoonline.

Vodi¢ za E-trgovinu ima za cilj da dodatno motivise sve one koji imaju ideju i Zelju da svoje
proizvode ponude onlajn kupcima i da ponudi prakti¢ne savete i korake kako da to urade
na pravinadin, uz razumevanje koristi od preduzimanja svakog koraka unutarvodica.

Svi koji razmisljaju da konvencionalnu prodaju svojih proizvoda ili usluga dopune
savremenim nacinom prodaje, preko Interneta, u ovom vodi¢u pronacdi ¢e osnovne
informacije o tome kako da prilagode asortiman svojih proizvoda, nadomeste nedostatke
online prodaje u poredenju sa tradicionalnom prodajom, kako da predstave svoje
proizvode i savete o optimizaciji faktora koji direktno uticu na povecanje satisfakcije
kupaca,idalje na prodaju.

Zasto je sadadobartrenutak za ulazak u svet online prodaje?

Online kupovina pored benefita za kupce, donosi i mnostvo benefita i biznisima, jer
predstavlja dodatni kanal prodaje koji im moze doneti nove kupce i/ili povecati
zadovoljstvo postojecih kupaca.

Kovid19 pandemija i izolacija su uticali na promene navika kupaca kao nikada ranije, a
sa promenama dolaze i prilike za pokretanje i razvoj prodaje putem interneta. Veéinu
proizvoda i usluga danas mozete da porucite i/ili kupite online, pa se postavlja pitanje - da
lisunam fizicke prodavniceidalje potrebne?

Pored promena navika potrosaca koje idu u prilog online prodaje, prodaja puteminterneta
je povezanaisa nizim troSkovima poslovanja jer vam nisu potrebniizlozbeni saloniodnosno
prodavnice, kao ni prodavci, kirije, komunalije... Takode, nekada je Sirenje biznisa
podrazumevalo otvaranje nove poslovnice, sa online biznisom to nije slucaj. Dalje, kupci



postaju razmazeniji i skloniji udobnoj kupovini $to znaci da Zele da “obidu” vise radnji
otvaranjem novog prozora na pretrazivacu i tako ustede vreme i novac. Online prostor je
neograni¢en i omogucava vam da predstavite ¢itav asortiman proizvoda, ma koliko veliki
bio sto je cesto nemoguce uraditiu tradicionalnoj prodavnici.

Platforme za online prodaju su razvijenije nego ikada ranije, i uz pomo¢ podataka koje
Googleionline prodavnice sakupljaju o korisnicima, kupcima se prakti¢no nude proizvodii
usluge za koje su pokazaliinteresovanje, bilo pretragom na Google-u ilina drugim website-
ovima. Lakoca kupovine, pla¢anja, i bezbednost online transakcija svakako idu u prilog
online biznisima, koji rastu na racun poverenja koje kupci razvijaju vremenom. Konac¢no, uz
razvijene tehnicke mogucnosti platformi, mozete informativno, vizuelno atraktivno i
interaktivno predstaviti proizvod na nacin da kupcu nece biti potreban ni prodavac nidalje
istrazivanje.

Ko moze dasebavionline prodajom?

Osnivac i vlasnik internet prodavnice u Srbiji moze biti bilo koji preduzetnik ili pravno lice
sa teritorije Republike Srbije koji se bavi prodajom proizvoda ili usluga. Ukoliko vec
upravljate ili ste zaposleni u preduzecu koje je DOO, potrebno je doneti odluku o dodatnoj
delatnosti, a ukoliko zapocinjete novi biznis, savetujemo da izaberete Sifru delatnosti 47.91
— Trgovina na malo posredstvom poste ili preko interneta jer ¢ete tako izbeci obavezu
koris¢enja fiskalne kase u skladu sa Uredbom o odredivanju delatnosti kod ¢ijeg obavljanja
ne postoji obaveza evidentiranja prometa preko fiskalne kase. (referenca) U slu¢aju DOO-
a | odluke o dodatnoj delatnosti, najbolje je da se pasavetujete sa svojim knjigovodom. O
viSe detalja mozete procitati sjajan teks na pargrafirs

O dokumentaciji koja prati online poslovanje, kao §to su ugovori sa kupcima i fakture,
savetujemo da pogledate tekst na parafraf.rs posavetujte se sa knjigovodom i prelistajte
par korisnih teksotva na paragrafrs, jer ¢e dokumentacija koja prati vase poslovanje
zavisiti od vise faktora.

U zavisnosti od veli¢ine vaseg postojeceg biznisa, razumevanja digitalnog sveta i online
trgovine i slobodnog vremena, finansijskih faktora kao i znac¢aja koji pridajete novom
online kanalu proddaje, zavisi¢e i odluka ko ¢e se baviti vasom online prodavnicom. Jedna
od mogucnosti je da se sami bavite vodenjem prodavnice, druga da odgovornosti podelite
na vise sektora ili kolega, a tre¢a da zaposlite profesionalca u svom poslu, e-commerce
menadzera. Nakon §to prodete vodic i bolje razumete koncepti kompleksnost pokretanjai
vodenja online biznisa, bi¢e vam lak$e da se odlucite za jednu od navedenih opcija, ili pak
da pronadete neku cetvrtu opciju. Koliko god razumeli digitalni svet, vrlo je verovatno da ¢e
vam biti potrebna pomoc u nekim sferama.



Kako postic¢iuspehuonline prodaji?

Uspeh u vodenju online biznisa, kao i u bilo kom drugom biznisu, pod uticajem je velikog
broja faktora, internih, i eksternih - koji su rezultat makroekonomskih ali i neekonomskih
faktora, kako smo imali prilike da se uverimo poseldnjih par godina. Interni faktori uspeha
su U nasim rukama, i optimizacijom svakog od njih mozemo pozitivno uticati na uspeh
poslovanja. Kao bududivlasniciilimenadzeri online prodavnice, imate dva univerzalna cilja
- da dovedete saobracaj na stranicu prodavnice i optimizujete konverziju, odnosno
povecate prodaju.

ONLINE
MAPA PUTA KUPACA

SVESNOST PRETRAGA ISKUSTVO
- E-mail marketing - Organska pretraga - Preporuka - Kupovina online - Aktivnosti nakon
- Reklame na - Pay per click - Drustvene mreze - Narudzbenice kupovine
YouTube-u i recenzije putem website-a - Ostavljanje recenzija

- Online promocije - Blog élanci - Kupovine unutar - Postovi na drustvenim
- Programi lojnosti prodavnice mrezama

Q @

PutVaseg kupca odideje za kupovinom do same kupovine podrazumeva vise faza i koraka,
pa je satim u vezi potrebno poznavati sve faze i korake koje mozemo preduzeti kako bismo
navodilikupca do poslednje faze procesa kupovine, kao Sto je prikazano na sledecoj slici.

Faktoriuspeha

Prvi je povezan sa marketinskim aktivnostimana Google-uidrustvenim mrezama, kaoisa
preporukama vasih kupaca. Placenim kampanjama na Google-u i drustvenim mrezama,
imate cilj da povecate vidljivost vase prodavnice i proizvoda u njoj, uz targetiranje ciljne
grupe/-akupaca. Detaljnije o Google reklamama bavi¢emo se kasnije, u skladu saizrekom



“you have to spend money to earn money” ili morate da trosite da biste zaradivali. Ima
smisla, zar ne? Kako smo ve¢ naveli, na poziciju odnosno vas rang na Google-u utice veliki
broj faktora koji su donekle istrazenii dokazani ali ne i potvrdeni od strane Google-a. Jedni
od najbitnijin faktora jeste optimizacija tekstualnih opisa proizvoda, blogova odnosno
¢lanaka na vasem sajtu kao i opisa kategorija. Koris¢enjem kljuénih recii fraza koje koriste i
vasi kupci da opisu proizvode koje prodajete, odnosno kupci kupuju, povecacete Sanse da
se vasa prodavnica i vasi proizvodi nadu na vrhu rezultata pretrage - sto dokazano
povecava verovatnocu dakliknu na rezultat i posete vasu prodavnicu.

Drugi cilj se odnosi na povecanje verovatnoce da ¢e kupac koji se nalazi na stranici
prodavnice i proizvoda izvrsiti kupovinu, a ne napustiti vas online shop. Sa faktorima koji
uti¢u na konverziju, odnosno prodaju treba biti jako detaljan i posvetiti vremena, truda i
novca ukoliko ne posedujete interne resurse sa potrebnim kompetencijama - pre svega
mislimo na izradu same platforme i copywriting. Osnovne faktore koje ¢emo navesti
potrebno je sagledati holisti¢ki jer optimizacija jednog bez drugog cesto ne donosi
rezultate:

& DOSTUPNOST PROIZVODA KLJUENI FAKTORI _

& CENA USPEHA ONLINE l |

& PROMOCIJA PRODAVNICE

& TEKSTUALNI SADRZAJ

& VIZUELNI SADRZAJ ,

& NACINIPLACANJA | ISPORUKE = % .
& POVRACAJPROIZVODA e ="

Dostupnost proizvoda - zbog velikog broja offline i online kanala, veliki proizvodaci ne
uspevaju da optimizuju logistiku koja bi ispratila njihove prodajne napore. S toga se
potrudite da blagovremeno azurirate informacije o dostupnosti pojedinacnih proizvoda,
bilo navasojprodavniciilina partnerskoj platformi.

Cena - kupac je danas vise nego ikada digitalno pismen i svestan da ukoliko malo “izgugla”
moze pronacdi proizvod po nizoj ceniili na akciji. Zato je jako bitno da pratite konkurenciju i
njihove cene kako biste ostali konkurentni jer je lojalnost online kupaca prema odredenoj
prodavniciznatno manja nego u slu¢aju fizickih radnji.

Promocija - kao i kod cenaq, potrebno je pratiti akcije koje vasi konkurenti kreiraju. Ukoliko
medu konkurencijomimate velike i uspeSne online biznis modele, definisite in kao
benchmark i pratite i kopirajte njihove aktivnosti, do odredene granice. Vase promocije u
online svetu treba da budu usagladene sa promotivnim aktivhostima u offline biznisu.

Tekstualni sadrzaqj - je osnova organskog uspeha (bez placenih reklama) vase prodavnice
iz dva razloga: zbog rangiranja na Google-u i zbog ¢injenice da kupci zele da se upoznaju



sa time koje su to karakteristike proizvoda i benefiti od kori§¢enja. Opisi treba da budu
sazeti, relevantni, informativniilakiza ¢itanje i razumevanje prose¢nim kupcima.

Vizuelni sadrzaj - slike, video klipovi i bogat (kodirani) sadrzaj takode uti¢e na Google
rangiranje jer Salju signal Google-u da ulazete u bogati kvalitetan opis proizvoda, odnosno
da kvalitetno predstavite svoje proizvode potencijalnim kupcima i zbog toga ¢e na taj
nacin “preporuciti” kupcima vasu prodavnicu kroz visok rang za relevantne klju¢ne reci.

Nacdini plaéanjaiisporuke - online kupac je navikao daimaizbor u svim sferama - patakoi
nacina plac¢anja. Placanje debitnim i kreditnim karticama polako postaje norma i u Srbiji,
ali je plac¢anje pouzec¢em i dalje aktuelno. Dalje, potrudite se da sklopite ugovore sa dveili
viSe kurirske sluzbe, i osigurajte povoljne uslove dostave u pogledu ceneibrzine dostave.

Povraéaj proizvoda - zbog specifi¢nosti online kupovine gde kupac ne moze da opipa i
testira proizvod, ¢esce su situacije da kupac Zeli da vrati ili zameni proizvod, sto je postalo
normativ u online kupovini. Na vama je da jasno definiSete i komunicirate uslove i politike
povracaja proizvoda kako biste izbeglinerazumevanje sa kupcem.

Konacno, obeé¢anja koja komunicirate, bilo da je vezano za proizvod, kvalitet i dostupnost,
brzinu dostave i uslove reklamacije, potrebno je ispostovati jer kupca koga nikada niste
videli znatno je teze zadrzati, a jos teze vratiti. Budite dosledni i pruzajte ono sto kupac
ocekuje od vas na osnovu vase komunikacije.

Fizicka VS online trgovina

Kada pomislite na kupovinu, generalno pomislite na odlazak u prodavnicu gde mozete da
vidite proizvod, opipate ga, testirate i eventualno posavetujete sa prodavcem. Ovih par
navedenih karakteristika manjkaju u online prodavnicii stoga je potrebno promisliti $ta je
to sto kupac proizvoda u vasoj kategoriji, odnosno industriji, Zeli da zna, vidi, oseti,
proba, pre nego sto donese odluku o kupovini. Dajemo par predloga kako nadomestiti
nedostatke i maksimalnoiskoristiti potencijal vase online prodavnice:

Pretraga proizvoda - U online prodavnici, potrebno je postaviti jednostavnu i logi¢nu
arhitekturu, odnosno navigaciju. Navigacija se odnosi na nacin na koji su definisani meniji i
podmeniji, uz podelu i organizovanost proizvoda po grupama (podmenijima). Pored
pretrage putem navigacije, postoji i pretraga putem search engine-a odnosno polja za
pretragu gde vasi kupciunose kljuéne reciifraze kako bi dosli do proizvoda kojiih interesuju.
Informacije o proizvodu - stranica proizvoda i informacije o datom proizvodu su vas
prodajni tim, i potrebno je posvetiti truda i vremena adekvatnom opisu proizvoda koje
prodajete. Opisi proizvoda treba da sadrze sve informacije koje su potrebne kupcu da



donese odluku o kupovini proizvoda, i one se razlikuju od grupe do grupe proizvoda. Dalje,
te informacije treba da budu sazete i vizuelno atraktivne, pa se savetuje upotreba slika i
videoklipova.

Tipovi platformi

Nakon odluka iz prethodnih lekcija, potrebno je razmisliti kolko novca zelite da ulozite u
samu izradu online prodavnice i koje potrebe ¢e ona imati, iz tehnicke perspektive, kao i
koje dalje parametre Zelite da zadovoljite - brzina i stabilnost shop-a, lakoca koris¢enja,
bezbednost, prilagodljivost. Stim u vezi,namecu se 4 razlicita resenja:

ODLUKA O TIPU PLATFORME ZA ONLINE PRODAVNICU

a OPEN SOURCE (BESPLATNE ONLINE PRODAVNICE) ././(

a LICENSED (JEDNOKATNI TROSAK KUPOVINE LICENCE)

a HOSTED (MESEENE ILI GODISNJE NAKNADE ZA KORISCENJE)
a CUSTOM (PRILAGODENO RESENJE)

1. Open source (besplatne online prodavnice)

Kao §to samo ime kaze “Open source”, ova reSenja su besplatna, veoma su jednostavna za
instalaciju i koris¢enje. Najvedi broj internet prodavnica koristi neka od besplatnih reSenja
kao $to su WordPress, Magento i PrestaShop. Open Source platforme su jednostavne za
pocetnikeibesplatne, nozbog svog otvorenog koda suimanje stabilne | bezbedne.

2.Licensed (jednokatnitrosak kupovinelicence)

Ova opcija predstavlja optimalno reSenje za prodavnice sa zahtevnijom infrastrukturom i
vecim brojem proizvoda. Dostupni su pripremljeni templates odnosno Sabloni koji definiSu
izgled vase prodavnice, aliih mozete raditii namenski. Ovaj tip prodavnice je jednostavan
za koris¢enje i bezbedniji, dok je samainstalacija nesto kompleksnija.

3.Hosted (mesecéneili godiSnjnaknade za koriséenje)

Trec¢i model platformi za internet prodaju vam omoguc¢ava da za meseénu naknadu
iznajmite internet prodavnicu sa svim potrebnim opcijama, koje su vam u internet proddji
potrebne. Navedena platforma se dodaje na domen vaseg vebsajta i aktivira internet
prodaju. Hosted je jednostavno kreiratiinisu vam potrebni programeri.

4. Custom (prilagodenoresenje)
Custom reSenje predstavlja najbolje reSenje za zahtevnije online prodavnice jer ce
celokupan kod i platforma izraduju prema vasim potrebama. Logi¢no, ova opcija je



najskuplja u poredenju sa gore navedenim opcijama. Pored visih troSkova izrade, potrebno
jeiviSevremenazakreiranjeitestiranje, no kao rezultat dobicete online shop po vasoj Zelji

I meri. Kao i kod vecine izbora u biznisu, i Zivotu generalno, i ovde se izbor svodi na
kompromisizmedu potreba, zelja | mogucnosti.

Koracizaotvaranje online prodavnice

Nakon odluke o tipu online prodavnice i platforme, i razumevanja klju¢nih faktora uspeha
online business-a, prelazimo na check list-u stvari koje je potrebno odraditi kako biste
osiguraliuspeh.

1. Definisanje asortimana proizvoda

a) U situaciji kada imate svoj webshop kojim upravljate, imate priliku da upravljate
asortimanom, cenama, promocijom proizvoda. Naravno, svi znamo da presiroka ponuda
sli¢nih proizvoda nije pozeljna jer otezava kupcu donosenje odluke, s toga savetujemo
racionalizaciju ponude. Formirajte svoj asortiman tako da bude prilagoden vasoj ciljnoj
grupi kupaca, koja moze da se razlikuje od vase offline baze. Asortiman, odnosno ponuda,
se optimizuje sa iskustvom i podacima koje budete prikupili prilikom vodenja online
prodavnice.

b) Kako online prodavnice nemaju prodavca koji ¢e im pricii pomoci u odabiru proizvoda,
potrebno je davito ucinite predlogom sliénih proizvoda odnosno cross-sell proizvodimai
ponuditi alternative. Ukoliko se kupcu ne svida proizvod na ¢ijoj se stranici nalazi, moze se
desiti da napustistranicuili cak prodavnicu, $to biste svakako Zeleli da sprecite.

c) Pored cross-sell tabele postoji i upsell tabela odnosno ponuda proizvoda koji su
komplementarni datom proizvoduy, ili pak skuplji - viSa klasa. Primer za upsell sekciju na
prodavnici je “upotpunite vas outfit” ili “pogledajte novu kolekciju”. Time zelite da
povecate vrednost kupovine vaseg kupca, ali i povecate njegovo zadovoljstvo ¢injenicom
daje najednom mestunasao sve sto mu je potrebno.

2. Sklapanje partnerstva sa kurirskim sluzbama

a) O tome sta je sve moguce dostaviti raspitajte se na sajtovima kurirskih sluzbi koje
razmatrate za saradnju, ili ih pak kontaktirajte ukoliko vam pravila slanja nisu potpuno
jasna. Ova saznanja ¢e potencijalno uticati na vasu ponudu tako da je potrebno uskladiti
asortiman. Restrikcije koje namecu kurirske sluzbe se odnose na tezinu i gabarite
proizvoda/paketa, agregatno stanje, ambalazu, nacin pakovanja, lomljivost.

b) Dalje, potrebno je odabrati partnera kurirsku sluzbu. Kako biste vi, sada kao kupac,
osigurali pregovaracku mocibolju saradnju, potrudite se da sklopite ugovore i partnerstva
sa dve ili viSe kurirske sluZbe, i osigurajte povoljne uslove dostave u pogledu cene i brzine
dostave.



3.0mogucéavanje karti¢énog pla¢anjeiplaé¢anja QR kodom u saradnjisa bankom

a) Nadini plaéanja - Kupac danas zeli izbor, u svakom pogledu. Savetujemo da omogucdite
raznovrstanizbor placanja, pocevsi od tradicionalnog modela pla¢anja prilikom pouzeéa,
dalje, virmanski putem uplatnica, pla¢anja karticama gde je potrebno sa svojom bankom
proveriti ovu mogucnost kao i zastitu ove vrste transakcija. Jedna od podvrsta je placanje
na rate bilo kreditnim ili debitnim karticama. Noviji modeli pla¢anja su IPS QR (Instant
Payment Serbia pla¢anje putem QR kodova) gde ¢e se kupcu nakon odabira ovog modela
pla¢anja generisati jedinstveni QR kod koji skenira pomocu aplikacije banke i vrsi instant
pla¢anje, bez unosenja brojeva kartica l racuna.

Opcije placanja ¢ete uvek nacii birati prilikom kreiranja online prodavnice, bilo
otvorenog redenja ili custom, i imacete upustvo ili podrsku za uspostavljanje razli¢itih
modela.

4. Pripremadigitalnog sadrzaja odnosno prezentacije proizvoda

Pri kreiranju opisa proizvoda, grafickog i video sadrzaja pozeljno je staviti se u kozu
prosec¢nog kupca (u smislu poznavanja kategorije proizvoda sa tehnicke i terminoloske
strane) kako biste odredili sadrzaj (ta c¢ete prikazati i pisati) i ton (kako ¢ete nesto
prikazati/pisati). Pored uloge informisanosti, centralna uloga sadrZzaja je poveéanje
prodaje, putem dovodenja saobracaja (traffic) na stranice proizvoda i uticaj na
poboljsanje konverzije vasih stranica (conversion) odnosno prodaje. Vodite rac¢una o
“tezini” fajlova kako biste nasli balans izmedu kvaliteta slika i video klipova i brzine
ocitavanja.

a) Pisani, ili drugim rec¢ima, tekstualni sadrzaj je klju¢an u dovodenju saobrac¢aja odnosno
kupacanaonline shopistranice proizvoda, jer ukljucuje kljuéne reciifraze koje kupcikoriste
pri pretrazi proizvoda koje Zele kupiti, bilo putem Google-aili pretrage (search bar/search
engine) na stranici vaseg shop-a. Od search engine nastaje termin SEO (Search Engine
Optimization) koji se odnosi na optimizaciju tekstuanih opisa uz koris¢enje klju¢nih reci i
fraza sa ve¢om frekvencijom kori$¢enja od strane kupaca koji kupuju datu vrstu proizvoda.
Sa optimizacijom tekstualnih opisa mogu vam pomoci SEO eksperti koji vrse SEO analize ili
analize kljuénih redi, &iji reziultat, frekventne kljuéne reci, predaju copywriter-ima koji pisu
opise na osnovu klju¢nih reci i fraza. Pri pisanju, imajte u vodu kome se obracate, jer kupci
¢esto nisu krajnji korisnici proizvodaistim u vezi, obracajte se kupcu (primer: igracke).

b) Photoshoot - ukoliko ne posedujete kvalitetne fotografije proizvoda koji Zelite da
prodajete, potrebno je da organizujete ili odradite u sopstvenoj reziji, fotografisanje
proizvoda. Pored fotografija samog proizvoda iz vise uglova sa belom pozadinom,
savetujemo da proizvod fotografiSete u jos par scenarija, kao sto je upotreba proizvoda, sa
korisnikom proizvoda, sa komplementarnim proizvodima | alternativnim.

c) Vizuelni sadrzaj treba dodatno da pribliZi proizvod kupcu i izazove emociju i zelju za
kupovinom. Pored fotografija proizvoda iz razli¢itin uglova koje mozete koristiti, sa



napretkom e-commerce-a i moguénostima prezentacije proizvoda online, pojavile su se
fotografije optimizovane za mobilni telefon. To su slike (ne proste fotografije) koje su
organizovane u logi¢nu sekvencu, i na sebi imaju tekst koji dalje opisuje trenutni vizuelni
prikaz. Sekvenca treba da bude kreirana tako da “pric¢a pri¢u” o proizvodu i, zavisno od
kategorije proizvoda, prikazuje proizvod u i van pakovanja, proizvod u upotrebi, lifestyle
kome pripada (urban, beach, healthy...), benefite od koris¢enja, karakteristike proizvoda i
sastojke, porodicu proizvoda - alternativne ukuse/varijante i dopunske proizvode. Na ovaj
nacin se galerija slike koristi i za upsell i cross sell. Pri kreiranju sekvenci potrudite se da
standardizujete tip slika koji se koristi za iste/sli¢ne proizvode, da slike budu atraktivne
vizuelno, kvalitetne rezolucijei Citljive na mobilnim uredajima.

d) Video sadrzqj ili video klipovi, bilo da su upload-ovani na sam webshop ili linkovani ka
servisima kao §to je YouTube, jesu odli¢an ali ne i neophodan sadrzaj. Njihov razvoj je skuplji
u poredenju sa tekstualnim i vizuelnim sadrzajem, jer podrazumeva profesionalnu
angazovanost, no ukoliko su vasi proizvodi tehnicki i/ili tehnolodki kompleksni za kupovinu i
koris¢enje, gde video sadrzaj moze napraviti razliku, svakako savetujemo daistrazite i ovu
mogucnost. Takode, ukoliko se bavite prodajom proizvoda proizvodaca koji ve¢ imaju u
svojim arhivama video sadrzaj, mozete ga pozajmitii koristiti na svojoj online prodavnici uz
saglasnostvlasnika sadrzaja, odnosno uz prava kori$¢enja.

e) Pisanje ¢lanaka u blog sekciji jedan je od nacina da povecate saobracéaj ka vasoj online
stranicijer Google “ceni” autenti¢an, originalan sadrzaj, i njegovo prisustvo ¢e vam pomocdi
da vise kupaca nade valu stranicu. Dalje, pisanjem ¢lanaka vezanih za specificne teme
etablirate sebe i/ilivasu online prodavnicu kao stru¢njakaiilitim struénjaka za datu oblast i
povecavate poverenje kupaca i zainteresovanost. Da bi blog post bio kvalitetan i
relevantan, potrebno je da se bavi temom koja je povezana sa onim $ta prodajete, no
nikako ne pokuSavajte da prodajete koristeci blog. Drugo, tema treba da bude
interesantna, da se u njoj pronadu Citaociirelevantna u smislu koristi i vrednosti koju pruza.
Takode, treba obratiti paznju i na strukturu bloga, koja treba da ima uvod, razradu i
zakljucak, kao pismenizadaci u skoli.

Oko duzine bloga ima neslaganja, jer sa jedne strane danasnji online Citaoci nemaju
“Zivaca” da citaju duge tekstove, a sa druge strane Google ne voli preterano kratke
tekstove jer ih njegov algoritam ne dozivljava kao tekstove, ¢lanke, ve¢ kao opise.
Preporuka oko koje bi se vecina slozila je da ¢lanak ima 1500-2000 karaktera, i naravno
klju€ne reci. Kako biste maksimalno uzivali u koristima bloga na vasoj platformi, potrebno
je da, pored napred navedenih “uslova”, budete redovni u objavama. Sa prvih par ¢lanaka,
ne mozete ocCekivati veliki broj Citalaca i poseta, no ukoliko ste redovni, uporni, i piSete
¢lanke logi¢nim redosledom i smislenom povezanoscu, trud ¢e se zasigurno isplatiti. Koliko
je to redovno, opet, nema tac¢nog odgovora, ali savetujemo da odredite frekventnost
(nedeljno, u dve nedelje, mesecno) i drzite se nje. | za kraj, ukoliko vam pisanje blogova ne
ide, iline zelite da se bavite, mozete angazovati copywriter-a.



5.Upload sadrzaja na stranice proizvodai ostale stranice

a) Sadrzajem c¢ete upravljati putem alata CMS (Content Management System), koji vam
omogucava da uredujete vasu internet prodavnicu, bez znanja o programiranju i/ili
pisanja koda, i imacete ga na raspolaganju bilo da koristite gotova reSenja online
prodavnice ili kreirate novu “from scratch”. | ovi alati, kao i sve aplikacije danas, lake su za
kori§¢enjeiintuitivne. Bilo bi sjajno da slike koje upload-ujete imaju tekst uimenu fajla jer ¢e
to pomodikodrangiranja na Google-u.

b) Nakon sto upload-ujete pisaniivizuelniivideo sadrzaj, odradite live check kako biste bili
sugurni da je implementacija sadrzaja uspesna. Ukoliko nesSto nije uspelo, ponovite
proces. Proverite da li opisi i vizuelni sadrZzaj odgovaraju proizvodima na cijoj se stranici
nalaze.

c) Ukoliko dode do promene informacija od strane vas kao proizvodaca ili pak
proizvodaca cije proizvode prodajete, kao $to je naziv proizvoda i drugacdije pakovanje,
update-ujteinformacije u skladu sa promenama.

6. Pustanje prodavnice u rad i testiranje

a) Pre pustanja u rad vase platforme za online prodaju, savetujemo da jo$ jednom sa
pravnikom/advokatom ili pak u skladu sa zakonom i regulativom, proverite sve pravne
elemente funkcionisanja vase prodavnice. Tu spadaju izjave, politike koris¢enja, kolacici
(dozvole za prikupljanje podataka o kupcima), razlic¢iti ugovori o proddiji robe, racuni,
reklamacije, garancije I sli¢no.

b) Proverite rad same platforme, brzinu odziva odnosno ocitavanja svih stranica online
prodavnice kao i stranica odabranih proizvoda. Naravno, proverite trenutnu download
brzinu navasem rac¢unaru kako biste imalirealan uvid. Takode, proverite rad prodavniceisa
mobilnog telefona, narocito da li se automatski otvara mobile view, da li je prodavnica
Citkaipregledna, kaoibrzinu odziva.
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c) Savetujemo da odete korak dalje pre zvani¢nog pustanja u rad, i da zamolite par
prijatelja/poznanika/porodicu koji se uklapaju u profil vaseg kupca i da oni, nepristrasno,
testiraju rad prodavnice, narocdito iz ugla CX-a odnosno kupcevog iskustva, lakoce i
logi¢nosti pretrage, koris¢enja i kupovine. Ukoliko pak Zelite da odete jos jedan korak dalje,



unajmite CX dizajnera koje ¢e vam pomoci oko optimizacije putanje koju kupac prelazi do
proizvoda, odnosno customerjourney-a.

d) Naredni korak je da testirate sam proces kupovine i dostave stvarnim transakcijama i
isporukama. Bilo da ¢ete to vi uraditi ili neko koga angazujete, testirajte Citav proces
dodavanja u korpu, razli¢ite modele plac¢anja i samu isporuku i pratite dali je sve proteklo
po planu. Takode, ukoliko je vasa prodavnica povezana sa vasimm magacinom i pracenjem
stanjazalihag, proverite dalise stanje zalihaispravno menja sa test kupovinama.

7.Povezivanje sa Google Analytics nalogom

Pravi “posao” pocinje onda kada gradenje svoje online prodavnice privedete kraju,
lansirate svoju online prodaiju i prikupljate podatke o svojim kupcima, njhovom kretanju
na vasem kanalu prodaje, posetama stranica, kupovini ili pak odustajanju od kupovine. U
ovome vam moze pomoci Google Analytics ili analitika, u cilju pracenja bitnih pokazatelja
performansi i njihove kasnije opimizacije u cilju unapredenja tih istih metrika. Sa
povezivanjem vase online prodavnice sa Google analitikom, moci ¢ete da pratite odakle su
vasi kupci, §ta pretrazuju, koliko se dugo zadrzavaju na shop-u ili pak odredenim
stranicamainatajnacin bolje razumete svoje kupce.

a) Kao i vecina online alata, Google Analytics je lako instalirati i koristiti, sve $to vam je
potrebno jeste Gmail nalog. Ukoliko ga nemate, potrebno je da ga kreirate, a koraci koje
Ceteprocusu:

- Otvaranje naloga na GAuz osnovne informacije,

- Odabir polja merenja (web, aplikacija, web + aplikacija) gde cete selektovati web, i na
osnovu vaseg izbora, Google Analytics ¢e prilagoditi kod koji ¢e vam dati da
implementirate uvas sajt,

- Postavka adrese sajta, gde treba da izaberete http ili https, u zavisnosti od toga da li
imate podesen SSL sertifikat. Ovo se mozZe kasnije promeniti, pa sada podesite trenutno
stanje. Kada to kompletirate i kliknete “Create” dugme, Google Analitika ¢e Vam kreirati
jedinstveni javascript code, koji je potrebno da implementirate u okviru <head> tag-a.
Ukoliko znate kako to da uradite u kodu vaseg sajta, to mozete odmah uciniti. Uskoro ¢e, vas
nalog Google analitike poceti da prikazuje analiticke podatke o posecenosti vaseg sajta.
Ukoliko pak niste viéni ovome, potrazite pomoc¢ programera. Sama promena ne zahteva
mnogo vremena s toga nece puno kostati. Za kraj, Google Analytics je u osnovnom paketu,
koji ¢e vam biti dovoljan, besplatan.

Google Analytics je odlican alat koji vam omogucduje da saznate vise o svojim kupcima, ali i
posetiocima vase online prodavnice, naucite gde i koliko vremena provode, i moze vam
ukazati na polja za unapredenje. Alat je intuititivan i kao i veéina aplikacija danas,
jednostavan za koris¢enje, a ukoliko se ne snalazite potrazite kratke video tutorijale i
upustvau okvirualataina YouTube-vu.



8.Povezivanje sa Google Ads nalogom

Sada treba da zastanemo i osvrnemo se $ta imamo, imamo online shop sa jednostavnom
arhitekturom, lak i intuitivan za korid¢enje, sa kvalitetnim opisima proizvoda i sadrzajem,
mogucnost da razumemo nase kupce, njihove navike i ponasanje na nasem online shop-u
pomocu Google analitike.

a) Ukoliko Zelite da dovedete nove potencijalne kupce i ubrzate rast vase prodaje,
savetujemo sponzorisanje, odnosno plac¢ene reklame. Google Ads je program za onlajn
oglasavanje koji vam omoguc¢ava da dosegnete do kupaca onda kada su oni
zainteresovani za kupovinu proizvoda i usluga koje nudite. Sve Sto treba je da “odete” na
Google Ads naslovnu stranu i kliknete “Poc¢nite odmah”, a Google ¢e vas voditi sam da
popunite informacije i pomogne vam da odaberete pravi tip reklame za vas. Google
promotivne kampanje su dostupne i namenjene i malim i velikim preduze¢ima, novim
bizisima i poznatim brendovima, i za sve budZete. Google, kao ekspert koji vam
omogucava da lako nadete ono Sto trazite, onda kada trazite, i u formi koja vam je
potrebna, ima sjajne vodic¢e (Your guide to Google Ads) koji objasnjavaju namenu razli¢itih
vrsta reklama i nacin kreiranja i plasiranja. Takode, na svom YouTube kanalu Google Ads,
pronadi cete kratke i jednostavne tutorijale koji pokrivaju sve teme koje ¢e vam ikada biti
potrebne.

9.Vodenje online prodavnice | optimizacija

Vodenje online prodaje je kao volontiranje, §to se vise predate i truda ulozite, rezultati,
iskustvoizadovoljstvo ¢e bitiveci. Ne postoje pravila koja vaze za sve kategorije proizvoda,
profile kupaca i demografske karakteristike. Pra¢enjem ponasanja i navika vasih kupaca
(Google Analytics), prodaje, sezonalnosti, upita od strane kupaca, i sli¢no, dodéi ¢ete do
zaklju€aka koji ¢e vam pomocdi da dalje optimizujete vas online biznis kroz:

a) Optimizaciju asortimana, koji mozZe ali ne mora da se razlikuje od vase offline prodaje.
Vasi online kupci mogu biti razli¢itog profila od offline kupaca po pitanju pola, godista, i
preferencija, privatna ili pravna lica, da li kupuju u komadu ili “na veliko”, i u skladu sa tim
prilagodite asortimanipromotivne aktivnosti.
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b) Optimizaciju pozicije na Google-u putem dalje optimizacije sadrzaja, odnosno opisa
vasih proizvoda i ostalih stranica prodavnice, kako biste se visoko rangirali za klju¢ne
pojmove. U ovome ¢e vam pomoci Google Analytics | Ads.



c) Optimizaciju plaé¢enih reklama u zavisnosti od uspeha prethodnih reklama i vasih
ciljeva - promocija same prodavnice (awareness) ili pospesivanje prodaje odredenih
proizvoda. Ni za Google Ads ne postoji formula uspeha, ve¢ ¢ete kako budete upoznavali
svoje kupce i kategoriju odnosno industriju, postajati sve bolji i bolji. Naravno, i ovde se
mozete prepustiti profesionalcima no ne ocekujte brze rezultate jer je i Google Ads
ekspertima potrebantest andlearn pristup.

d) Omnichannel pristupa, kao opste strategije vaseg biznisa koji podrazumeva postizanje
sinergije usled usaglaSavanja i povezivanja razli¢itih kanala marketinga i prodaje.
Potrudite se da mapirate kupce na razlicitim kanalima i platformama i usmerite ka svojoj
online prodavnici. Krajnji je cilj da vasa online prodavnica ne bude samo trgovina ka kojoj je
kupca usmerila neka reklama, ve¢ destinacija, brend, koju je on namenski posetio zarad
zadovoljstva kupovine koju pruzate.

Umesto zakljucka

Brzinu razvoja digitalnog sveta i mogucénosti koje pruza internet gotovo je nemoguce
ispratiti. Ukoliko ste mislili da je neSto nemoguce - proverite jo§ jednom. Isto vazi i za
ucestalo razmisljanje “zasto bi neko moje proizvode kupovao online?” ili “ne verujem da ¢u
uspeti da dosegnem online kupce jer nemam iskustva u online prodaji”. Da je Jeff Bezos
tako razmisljoo kada je pokrenuo Amazon i prodavao knjige koje su se tradicionalno
pronalazile u knjizarama koje u sebiimaju posebnu ¢arkupovine, ne biuspeo da ostvariono
$to je danas Amazon - najveca online platforma za trgovinu koja zaposljava vise od milionii
Sesto hiljada ljudi, direktno.

Online prodaja nudi prednosti koje pre 20 godina niko nije mogao da predpostavi ni zamisli
- nizi troskovi jer vam nisu potrebne fizicke prodavnice ni prodavci, mogucnost da svoje
poslovanje geografski prosirite bez ikakvog napora i ulaganja, i poslednje, bazu podataka
o kupcima, njihovom ponasanju i kupovinama, koja vam omogucava da konstatno
optimizujete svoje poslovanje. Svakako, uspeh preko noci ne postoji, ali ukoliko vodic¢ pred
vama iskoristite na pravi nacin, verujete u uspeh svog buduceg online biznisa i ulozite trud i
vreme, rezultati ¢e zasigurno doci, samo je pitanje vremenskog okvira.

Izradu ove publikacije finansirala je Evropska unija
preko programa EU PRO Plus.
Njen sadrzqj je isklju¢iva odgovornost Razvojnog biznis centra
Kragujevac i ne odrazava nuzno stavove Evropske unije.
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