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Globalni gigant koji menja pravila igre
Kako Temu utiCe na srpsko trzisSte?

Kako je Temu osvojio srpsko trziSte, transformisao navike kupaca i izazvao nove izazove za
lokalne igrace

U poslednjih nekoliko meseci, srpsko trziste onlajn kupovine dozivelo je znacajnu transformaciju
dolaskom Temua, platforme koja je donela inovativnu strategiju koja je privukla paznju potrosaca
u Srbiji i na taj nacin se izdvojila od stranih igraca poput Aliekspresa i Amazona.

Temu je kineska platforma za internet prodaju u vlasnistvu kompanije PDD Holdings, poznate i
po globalno popularnom brendu Pinduoduo. Njegov ulazak na medunarodna trzista poceo je
krajem 2022. godine, prvo u Sjedinjenim Americkim Drzavama, a zatim u Evropi i drugim
regionima. Do sada je preuzeta vise od 600 miliona puta, a od maja njeni korisnici su i kupci iz
Srbije. Platforma se fokusira na pristupacne proizvode, uglavnom u cenovnom rangu ispod 50
evra, $to je strategija koja joj omogucava da izbegne dodatne troskove poput carina.

Medutim, ono Sto je zaista izdvojilo Temu jeste nacin na koji angazuje korisnike. Aplikacija nudi
interaktivne opcije poput okretanja to¢kova srece, osvajanja kupona i nagrada, Sto proces kupovine
¢ini zabavnijim, ali i potencijalno opasnim. Evropska komisija je pokrenula formalni postupak
protiv ove kineske kompanije kako bi ispitala kr$i li pravila o suzbijanju prodaje nelegalnih
proizvoda, kao i i ispitivanje krSenja uslova kori$¢enja tj. da li dizajn Temua moze izazvati
zavisnost, naro¢ito kroz video-igre koje nudi, a koje korisnicima omogucéavaju osvajanje nagrada.

Predstavnik domace platforme za internet prodaju Ananas, Abel Duran, opisuje ovaj model kao
,kupovinu sli¢nu kazinu®, gde korisnici postaju vezani za aplikaciju i ¢esto kupuju proizvode koje
ne planiraju, privuceni prividnim nagradama: ,,Oni svesno idu u minus kako bi akvizirali korisnike
1 to je njihova kljucna strategija; oni vam daju 90% popusta na prvu kupovinu i to je neodrzivo na
dug rok, ali njihov cilj je da vas sa tim motiviSu da skinete njithovu aplikaciju jer taj popust vazi
samo na aplikaciji.*

Isto kao 1 prilikom porucivanja sa Aliekspresa i Amazona, na Temuu ne postoji opcija za placanje
paketa pouzecem, vec iskljucivo placanje karticom. Prema podacima Narodne banke Srbije, nakon
ogromnog rasta koji je zabeleZen prosle godine, broj dinarskih transakcija placenih karticom putem
interneta nastavlja da se uvecava. Ukoliko se uporedi 2021. i 2022. godina, broj dinarskih



transakcija placanja karticom putem interneta se u 2022. uvecao za 33,91% sa 22,6 na 30,3 miliona
transakcija. Predstavnici lokalnih internet prodavnica ovaj skok ocenjuju kao dobru stvar koja se
dogodila na nasem trzistu.

,uUvek postoji neka cenovna granica gde Cak 1 onda kada smo protiv necega, mi ¢emo to da
uradimo, jer ako oni nama ponude takav popust gde mozemo da kupimo jaknu od 124 dinara to je
dovoljna motivacija da i onaj koji je protivnik toga da ostavlja podatke svoje kartice na internetu,
probije tu barijeru i kupi nesto onlajn®, Istice Abel i dodaje ,,Najpozitivnija stvar koju je Temu
uradio jeste da je uspeo da akvizira nove korisnike koji se verovatno ne bi konvertovali u onlajn
kupce bez takvog agresivnog maretinga.*

Iako je Temu uspesno privukao veliki broj korisnika, klju¢ni izazov lezi u odrzavanju poverenja i
zadrzavanju kupaca. Politike povrata, refundacije i brzina isporuke ¢esto su faktori koji uticu na
lojalnost korisnika. Na primer, dok korisnici Temua trenutno percipiraju dostavu od 14 dana kao
,brzu", standardi oc¢ekivanja se mogu promeniti kako platforma bude duZze prisutna na trzistu.

Uticaj platforme Temu nije ostao ograni¢en samo na privatne kompanije i potrosacke navike, vec¢
je znacajno uticao i na rad javnih sluzbi, poput Poste Srbije. Nagli porast porudzbina preko Temua
rezultirao je povecanjem broja poSiljaka koje stizu u Srbiju.

Kako navodi Snezana Mijatovié, zaposlena u Posti Srbije, poslednjih meseci zabelezen je ogroman
priliv paketa, $to je u nekim slucajevima dovelo do zastoja u sortiranju i produzenja rokova
isporuke. Radnici su primorani da obraduju vise posiljaka nego inace i zbog toga je veliki deo
porudZbina prosleden privatnim kurirskim sluzbama kako bi se Posta Srbije rasteretila.

Dolazak Temua na srpsko trziSte znacajno je uticao na preprodavce koji su se oslanjali na
platforme poput Aliekspresa za nabavku jeftine robe, a potom iste artikle nudili putem drustvenih
mreza, ¢esto bez legalnog poslovanja i adekvatnih fiskalnih obaveza. Ova vrsta sive ekonomije,
koja je bila Siroko rasprostranjena, sada se suocava sa ozbiljnim izazovima. Kupci koji su nekada
posezali za druStvenim mreZama da bi kupili sitnice ili gedZete sada to mogu da urade sami, Cesto
po jo$ povoljnijim uslovima 1 bez dodatnih troskova koje bi preprodavci ukljudili u svoje cene.
Ipak, ostao je jedan deo kupaca koji je ostao lojalan kupovini preko Instagram stranica zbog bolje
korisnicke podrske i direktne komunikacije sa samim prodavcima.

,Lakse mi je da porucujem sitnice putem Instagrama i KupujemProdajem zato $to ¢u mnogo
jednostavnije mo¢i da vratim paket ukoliko je proizvod neispravan ili jednostavno neodgovarajudi,
pa sam zbog toga i spremna da platim nesto vise nego Sto bih platila kada bih istu stvar narucila sa
Temua.” istakla je Ana Mojsilovi¢, onlajn kupac.

Kako je popularnost Temua dosegla vrhunac, sve ¢eS¢e se postavlja pitanje koliko ovaj model
poslovanja moze da traje. ,,Smatram da ta pomama koja je zavladala nece opstati, jer necete od
svog doma praviti kinesku robnu kucu. U jednom trenutku do¢i ¢e do zasi¢enja,” ocenjuje Abel,
dodaju¢i da ¢e Temu svakako ostati znacajan igrac u industriji zato S$to njegov uticaj na trziste nije



ogranicen samo na prodaju proizvoda, ve¢ obuhvata i Sire aspekte poput prikupljanja podataka i
prilagodavanja korisnickog iskustva. Postoji Sansa da ova platforma po¢ne da funkcionise po istom
principu kao Mercado Libre, kompanija koja je jedna od najve¢ih kompanija u Juznoj Americi.
Ova kompanija je pola svog prihoda prethodnih godina ostvarila od finansijskih usluga. Oni
korisnike motivisu da instaliraju aplikaciju, a zatim im nude mikrofinansiranja — na primer,
moguénost kupovine telefona na sto rata ili podizanje kredita bez posredovanja banke. Na taj nacin,
postaju finansijska institucija.

To je model koji i Temu moze primeniti. Zahvaljujuci ogromnoj bazi korisnika, Temu moze tacno
da zna ponaSanje potrosaca u Evropi i Americi — $ta kupuju, koliko novca mogu da izdvoje, i gde
im ponuditi kredit. Na kraju, zarada viSe ne¢e dolaziti od prodaje proizvoda, ve¢ od podataka
korisnika.
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