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SAZETAK

Korporacija eBay najpoznatija je globalna online
platforma za prodaju robe. Temeljna razlika,

od drugih sli¢nih platformi, kao i konkurenciju

u modelu ,,brick-and-mortar®, prepoznaje se

u razvijenom aukcijskom modelu prodaje.

Takav poslovni pristup omogucio je platformi
poseban status na trziStu, a ujedno i vrlo nisne
korisnicke zajednice koje vrlo rijetko koriste
usluge konkurenata unutar industrije. Cilj je ovog
rada istraziti i analizirati financijsko poslovanje
platforme u kontekstu stvaranja stabilnog prihoda
te zadrzavanja korisnicke zajednice na platformi.
Platforma eBay slijedi sudbinu ,,unicorn*
organizacija iz ekonomije platformi te se blizi
svojoj zreloj fazi. U analizi poslovne uc¢inkovitosti
platforme koristit ¢e se odabrani financijski
parametri te trend broja korisnika na platformi.

Kljucne rijeci: aukcija, eBay, ekonomija
platformi, online prodaja.

ABSTRACT

eBay Corporation is the most famous global
online platform for selling goods. The
fundamental difference, from other similar
platforms, as well as the competition in the "brick-
and-mortar" model, is recognized in the developed
auction sales model. Such a business approach
has enabled the platform a special market
position, as well as very niche user communities
that very rarely use the services of competitors
within the industry. The aim of this paper is to
investigate and analyse the financial operations

of the platform in the context of creating a stable
income and keeping the user community on the

platform. The eBay platform follows the destiny
of "unicorn" organizations from the platform
economy and is approaching its mature stage. The
analysis of the business efficiency of the platform
will use selected financial parameters and the
trend in the number of users on the platform.

Keywords: auction, eBay, platform economy,
online sale.

1.UVOD
1. INTRODUCTION

Platforma je nastala kao ideja osnivaca,

Pierre Omydiara o online aukcijskom trzistu.
Osnovana je 1995. godine, a ve¢ nakon deset
godina kapitalizirana je na NYSE. Izvorni naziv
platforme bio je ,,AuctionWeb*, ali se ime vrlo
brzo promijenilo u danasnji oblik. Tijekom 1990-
tih postala je vodece globalno online trziste $to
je bilo zadivljujuée u svijetu web 1.0 sucelja [1].
lako je nastao u vrijeme ,,dot.com burst* modela,
eBay je opstao i ve¢ krajem proslog stoljeca
postao jako zanimljiv ulaga¢ima. Pet.com je bila
jedna od organizacija koja je postala sinonim za
dot.com situaciju. Kompanija je svoje poslovanje
temeljila na online prodaji robe koju je nabavljala
od proizvodaca. Bila je jedan od pionira tog
procesa koji se danas pojavljuje od nazivom
,,web shop*. Pet.com je propao nakon samo dvije
godine rada kao i gotovo sve organizacije u tom
modelu.

Razlika izmedu Pet.com i eBay bila je kontroli
proizvodnje u lancu vrijednosti. Pet.com je
preprodavao robu, dok je eBay omogucavao
transakcije [2].

Clanak se nalazi u bazama: e http://hrcak.srce.hr ® https://scholar.google.hr
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Ve¢ u to vrijeme studije su pokazale kako je
prodavacima jako teSko opstati u suparnistvu s
velikim i bogatim korporacijama [3]. Izgradnja
interakcija izmedu kupca i dobavljaca odnosno
stvaranje mreznog efekta nije nista drugo

nego spajanje ponude i potrosnje. Isti princip
koriste sustavi OS i Android [4]. Menadzerske
strategije eBay vrlo brzo su se preselile na
podrucje preuzimanja te je kupljen Skype, a
vrlo brzo nakon toga, pod potpunu kontrolu

je stavljen PayPal [5]. Od samih pocetaka,
eBay je strukturiran kao platforma koja koristi
efekte nultog marginalnog troska [6] [7], a
posluje u modelu ekonomije platformi [8].
Prema menadzerskim strategijama u modelu
ekonomije platformi koristi strategiju kuglane
[2] [9]. Komparirajuéi visinu ostvarenog prihoda
u industriji online prodaje, platforme Alibaba i
Amazon ostvaruje viSestruko vecée prihoda, ali
eBay je stvorio korisnicku zajednicu koja generira
stabilan mrezni efekt, Sto je najvazniji cimbenik
opstanka u modelu ekonomije platformi.

2. PREGLED LITERATURE
2. LITERATURE REVIUWE

Pojavom i razvojem Web 2.0 aplikacije, te
razvojem ,,big-data“ obrade podataka eBay je
razvio vlastiti model algoritma te se pozicionirao
kao vodeca online aukcijska platforma [10].

Web 2.0 definiran je kao skup aplikacija i
tehnologija koje omogucuju postavljanje i
dijeljenje sadrzaja koji generiraju korisnici, poput
mreznih drustvenih mreza, blogova, web mjesta
za razmjenu videozapisa i fotografija" [11]. Od
prethodne se faze razlikuje po drasti¢nim porastu
gustoc¢e informacija, interaktivnost i razine
prilagodbe. Takoder je vazno skrenuti pozornost
na povezani pomak s internetskog stvaranja
kupnje na naviku internetskog kupovanja [12].
Internetsko okruzenje i virtualne zajednice postaju
vitalni elementi u fenomenu koji se ¢esto naziva
,socijalna trgovina“ [13]. Stoga preporuke drugih
potroSaca, umjesto savjeta prijatelja/obitelji,
takoder postaju sve vazniji faktor odlucivanja
[14]. Platforma je primjer korporacija koja se
razvila u modelu online trgovca i postala najveci
globalni servis za aukcije i slicne model prodaje u
digitalnom obliku [15].
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Platforma eBay zapocela je svoje poslovanje kao
online aukcijski servis, ali je s viemenom proSirila
poslovanje na sve oblike digitalne trgovine [16].
Pocetkom stoljeca, eBay je uveo opciju ,,Kupi
sada“ (,,Buy it now* — BIN) koja je izazvala
iznimno veliko zanimanje korisnika. Opcija se
temeljila na cijeni robe u prodaji na aukciji i
fiksne cijene, ukoliko se roba ne proda na aukciji
[17]. Daljnji razvoj modela donio je kombinaciju
¢imbenika koji se temelji na pregovorima,

s kona¢nom cijenom ugovorenog artikla.
Istrazivanja su dokazala jaku povezanost izmedu
konacne cijene i karakteristika korisnika, a kao
jedna od najznacajnijih karakteristika pokazalo se
strpljenje [18].

Analizirajuci iz perspektive potrosaca, temeljne
odrednice ponasanja potrosaca na mrezi povezane
su s karakteristikama potrosaca, utjecajima

na okolis, karakteristikama proizvoda/usluga,
karakteristikama medija i karakteristikama
trgovaca [19]. Istrazivanja su pokazala kako

novi prodavaci mogu poboljsati performanse
poslovanja u laboratorijskim uvjetima koristeci
multivarijantnu regresijsku analizu, ali se

prodaja u realnom vremenu i cyber- prostoru
uvelike razlikuje od laboratorijskih uvjeta. Zbog
toga je vrlo znac¢ajno uciti od veé postojecih
prodavaca te koristiti studije o segmentiranju
kupaca u korelaciji sa strategijama licitiranja
[20]. Cimbenici uspjeha mrezne drazbe mogu se
podijeliti u tri kategorije: ¢imbenici povecanja
povjerenja, ¢imbenici povecanja broja transakcija
i atributi proizvoda. Cimbenici poveéanja
povjerenja izravno su povezani sa povec¢anjem
povjerenja kupca u procesu interakcije s
prodavateljem te sa smanjenjem izlozenosti kupca
asimetriji informacija [21].

Podaci o karakteristikama proizvoda, kao

1 karakteristikama i sklonostima kupaca
»razbacani® su na razliitim nositeljima podataka
Sto zahtijeva razvoj posebnog algoritma za
prikupljanje i obradu podataka. Unapredenje
razvoja interakcija kupaca i prodavatelj izravna
je posljedica razvoja posebnog algoritma za
prikupljanje, obradu i tumacenje rezultata, kao i
za razvoj strojnog ucenja koje skracuje vrijeme
procesa [22]. Razvoj aplikacije i obrade podataka
zahtijeva kontinuirano unapredenje algoritma,

ali 1 povecavanje kapaciteta nositelja podataka
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[23]. Trenutno postoji milijardu unosa na eBay
popise aukcijskih listi. Svaki tjedan, putem
mobilnih aplikacija, dodaje se 10 milijuna novih
artikala na prodajnim listama. U Americi se par
zenskih cipela i haljine kupuju svakih 6 sekundi,
a zenske torbice svakih 10 sekundi. U Velikoj
Britaniji ogrlice se kupuju svakih 10 sekundi, a u
Njemackoj se zenski modni dodaci kupuju svakih
14 sekundi [24]. Razvoj Interneta napravio je
mrezne aukcije ne samo jednim od najvaznijih
kanala za C2C transakcije ve¢ i opseznim
istrazivackim podrucjem [25].

3. ANALIZA PODATAKA
3. DATA ANALYSIS.

Istrazivanje i analiza rezultata poslovanje
podijeljena su na dva temeljna podrucja:
analizu financijskih rezultata i analizu trenda
broja korisnika koji koriste usluge platforme.
U tre¢em dijelu analize prikazani su rezultati

istrazivanja dobiveni upotrebom Tablice ANOVA.

U istrazivanju su koristeni podaci iz izvje$ca

o poslovanju korporacije eBay (,,eBay annual
report 2019 i ranije) [26], a koji obuhvacaju
poseban izvjestaj pod nazivom ,,Form 10-K* koji
je, ujedno, i izvjesée za NYSE. U europskom
zakonodavstvu, obrazac ,,Form 10-K* bio bi
kombinacija Izvjesc¢a uprave i revizorskog
izvjesca.

3.1.
3.1

FINANCIJSKA ANALIZA
FINANCIAL ANALYSIS

U istrazivanju financijskog rezultata platforme
eBay koristeni su podaci iz racuna dobiti i
gubitka za posljednjih sedam godina. U analizi je
obuhvaceno razdoblje od 2013. do 2019. godine.

Iz racuna dobiti i gubitka odabrane su stavke
koje ¢e najbolje posluziti cilju istrazivanja, a
prikazane su u tablici 1. Ukupni prihodi eBay
porasli su s 8,25 milijardi dolara u 2013. godini
na 10,80 milijardi dolara u 2019. Ukupni rast
prihoda iznosio je 30,8%. U istom razdoblju
izravni tro§kovi proizvodnje porasli su s 1.49
milijardi dolara na 2,51 milijardu dolara $to

je rast od 68,1%. Rast troskova iznad porasta
prihoda rezultirao je padom bruto profine marze
koja je pala s 81,9% na pocetku razdoblja, na
76,8% na kraju razdobalja. Prosjecna bruto
profitna marza iznosi 78,9% $to znaci da je
kontinuirano ispod prosjeka od 2016. godine.
Ukupni troskovi poslovanja porasli su za 38,5%
Sto je iznad porasta prihoda. Sve je to rezultiralo
negativnim kretanjem EBIT-a. Najveci EBIT

od 2,45 milijarde dolara korporacija je ostvarila
u prvom analiziranom periodu. U posljednjem
analiziranom periodu EBIT je manji, u odnosu na
2013, za 5,4%. Neto profit oscilira te je negativan
u 2017. godini. U posljednjem analiziranom
periodu, manji je nego 2018. godine za 29,9%. 1z
rezultata financijske analize moze se nedvojbeno
zakljuciti kako je platforma usla u zrelu fazu.

Regresijska analiza trenda ukupnih prihoda po
kvartalima objasnjena je jednadZbom pravca y
=30,123x + 2104,8. Analizom je obuhvaceno
razdoblje od prvog kvartala 2014. godine do
Cetvrtog kvartala 2019. godine. Tocke pravca
prikazuju rast prihoda u ¢etvrtom kvartalu svake
godine te se one nalaze iznad regresijskog pravca.
Regresijske tocke iznad jednadzbe pravca ukazuju
na znacajan sezonski karakter interakcija na
platformi. Prosjecan ostvareni rast po kvartalima
iznosio je 1,24% (s = 1,24), ali uz koeficijent
determinacije od 0,6806 §to je nedovoljno za
davanje preciznijih ocjena kretanja trenda.

Tablica 1. eBay konsolidirani racun dobiti i gubitka (8; u milijunima); Izvor: osobna izrada (eBay Annual report)

Table 1. eBay consolidate statement of income (8, millions),; Source: own illustration (eBay Annual report)

2013. 2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019.
Prihodi 8.257 8.790 8.592 8.979 9.927 10.764 10.800
Izravni troskovi 1.492 1.663 1.771 2.007 2.221 2.382 2.508
Bruto profit 6.765 7.127 6.821 6.972 7.706 8.382 8.292
% 81,9% 81,1% 79,4% 77,6% 77,6% 77,9% 76,8%
Ukupni troskovi 4311 4.651 4.624 4.647 5.442 6.142 5.971
EBIT 2.454 2.476 2.197 2.325 2.264 2.240 2.321
Neto profit 2.856 46 1.725 7.266 -1.017 2.548 1.786
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Rezultati analize prikazani su na slici 1.
Regresijom analizom trenda analizirane su Cetiri
stavke iz rac¢una dobiti i gubitka. Ukupni prihodi
rasli su po stopi od 4,89% godisnje (s = 4,89)

uz koeficijent determinacije od 0,9031. Izravni
troskovi proizvodnje prosje¢no godisnje su

rasli po stopi od 8,79% (s=8,79) uz koeficijent
determinacije od 0,9926. Ukupni su troskovi rasli
prosjec¢no godisnje po stopi od 6,13% (s = 6,13)
uz koeficijent determinacije od 0,8560 $to je
1,24 postotna poena vise od rasta prihoda. EBIT
je pao za 5,4%, ali njegovo kretanje nije bilo
kontinuirano te je oscilirao iz godine u godinu.
Koeficijent determinacije od 0,5989 (R? = 0,8)
nije dovoljan da bi se donijeli precizni zakljucci.
Rezultati analize prikazani su u tablici 2.

3,500
3,000 = o~
250 o o.ee®e®® % ee®
2,000 €088
1,500
1,000 y=30.123x+2104.8
500 RZ = 0.6806
0
0 5 10 15 20 25

Slika 1 Ukupni prihodi kvartalno — regresijski pravac,
Izvor: osobna izrada (eBay Annual report)

Figure 1 Total revenues quarterly - regression direction
Source: own illustration (eBay Annual report)

Regresijska jednadzba R? s
Prihodi y = 461,14x + 8060,7 09031 | 4,89 | Tablica 2. Regresijska analiza;
Izravni troskovi y=176,29x + 14774 0,9926 8,79 Izvor: osobna izrada
Ukupni troskovi y= 3 13,57X + 4171,9 0,8560 6,13 Table 2. Regression analysis;
EBIT y =14,19x> - 113,86x +2482,4 | 0,5989 - Source: own illustration
32. ANALIZA KORISNICKE Analizom regresij.skog ‘qervlda broj.% k.(.)risnika .
ZAJEDNICE utvrdeno je kako je prosje¢an godisnji rast broja
korisnika u analiziranom razdoblju bio 3,45% (s
3.2, USER COMMUNITY ANALYSIS. = 3,45), uz koeficijent determinacije od 0,8826,

U analizi trenda broja korisnika obuhvacen je
period od 2013. do 2019. godine. Broj korisnika
iskazan je kao ukupan broj na kraju kalendarske
godine. Ukupan broj korisnika, u analiziranom
periodu, povecao se s 140,3 milijuna 2013. godine
na 174 milijuna 2019. godine, $to je porast od
24%. Trend broja korisnika je degresivan §to
ukazuje na prve znakove zasi¢enja. Godine 2016.
trend rasta se zaustavio odnosno platforma je
dostigla zasi¢enje broja korisnika u tom modelu
poslovanja. Nakon toga, ponovo biljezi rast
broja korisnika do 2019. kada prvi put biljezi
negativan rast broja korisnika od 2,8% u odnosu
na prethodnu godinu. U posljednjem analiziraom
periodu broj korisnika je pao 2,8% u odnosu

na prethodni period, a prihodi su se povecali

za 0,33%. Bit ¢e potrebno analizirati kretanje
prihoda u 2020. godini, nakon $to eBay objavi
zavr$no financijsko izvjesce, da bi se donijeli
precizniji rezultati utjecaja Covid 19 na prihode i
trend broja korisnika.
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Sto je manje od porasta ukupnih prihoda koji su
rasli 4,89% prosjecno godisnje. U posljednja dva
analizirana perioda, regresijske tocke padaju ispod
razine regresijskog pravca $to nedvojbeno ukazuje
na zasi¢enje broja korisnika na platformi.

250

200

° .._.,...""...

ese®
co®
e

y = 8.9164x + 104.94
R2=0.9034

Slika 2 Regresijski trend broja korisnika (2010.-2020.),
Izvor: osobna izrada

Figure 2 Number of user's regression trend (2010.-2020.)
Source: own illustration
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Tablica 3. Trend broja korisnika; Izvor: osobna izrada

Table 3. Users number trend; Source: own illustration

Godina Korisnici %
2013 140,3 13,6%
2014 154,0 9,8%
2015 162,0 5,2%
2016 162,0 0,0%
2017 170,0 4,9%
2018 179,0 5,3%
2019 174,0 -2,8%
3.3. KOMPARACIJA REZULTATA
ANALIZE
3.3. COMPARISON OF ANALYSIS
RESULTS

Komparacija rezultata financijske analize i trenda
broja korisnika napravljena je u tablici Anova.

U istrazivanju i analizi obradeno je razdoblje od
sedam godina, odnosno od 2013. godine do 2019.
godine. Koeficijent korelacije iznosi 0,8954 §to
predstavlja jaku vezu izmedu ukupnih prihoda

po periodima analize (godisnje) i trenda broja
korisnika (godisnje). Koeficijent determinacije
iznosi 0,8014, odnosno 0,7616 za manje brojcane
serije. U nasem slucaju sedam parova frekvencija.

Rezultati analize u modelu tablica ANOVA
prikazuju jako vezu izmedu kretanja ukupnih
prihoda i broja korisnika. Vrijednosti Significance
F iznosi 0,0064 odnosno p-value za varijablu
korisnici iznosi 0,0064 sto dokazuje jaku vezu
izmedu zavisne i nezavisne varijable.

Ukupni prihodi, nakon 2017. godine rastu
degresivno, $to je sli¢no trendu korisnika.
Koeficijent determinacije ima grani¢nu vrijednost
zbog odstupanja trenda korisnika, odnosno
negativno rasta, u posljednjoj analiziranoj
frekvenciji.

4. ZAKLJUCAK
4. CONCLUSION

Korporacija eBay najstarija je aukcijska platforma
u modelu online prodaje. Nastala je jo$ u vrijeme
,»dot.com* ekspanzije online organizacija, te je
jedna od rijetkih koja je prezivjela krah modela.
Tijekom godine razvila je razli¢ite modele
prodaje, ali je neki oblik aukcije ostao temeljni
model prodaje. Za razliku od konkurencije u
online prodaji, korporacija je omogucila prodaju
roba iz vrlo ni$nih podrucja. Na platformi se
mogu kupiti artikli koji su potpuno novi, ali

i vrlo stare artikle koji su izvan upotrebe i
zahtijevaju znacajnu rekonstrukciju. U tom
kontekstu, platforma okuplja korisni¢ke zajednice
koje rijetko kupuju na drugim platformama Sto
korporaciji osigurava poseban status unutar
industrije. Sve je to doprinijelo razvoju posebnih
konkurentskih strategija koje trzi$ni suparnici

ne mogu ili ih vrlo teSko mogu imitirati.

Usprkos tome, rezultati istrazivanja nedvojbeno
su pokazali kako je platforma blizu zasi¢enje
visine prihoda i broja stalno aktivnih korisnike u
postoje¢em modelu menadzerske prakse.

Regression Statistics Tablica 4.

Multiple R 0,895184 Tablica ANOVA;
R Square 0.801354 Izvor: osobna izrada

i Tuble 4. Table ANOVA;
gsljl:ized a 0,761625 Source: own illustration
Standard 511.8045
Error
Observations 7

ANOVA

df SS MS F Significance F
Regression 1 5283519 5283519 | 20,17043 0,006452
Residual 5 1309719 | 2619439
Total 6 6593239
Coefficients | Standard Er. t Stat P-value

Intercept -2265,7977 2614,503 | -0,86663 | 0,425771
Korisnici 71,82124 15,99173 4,49115 | 0,006452
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