
УНИВЕРЗИТЕТ У НОВОМ САДУ                                             ОБРАЗАЦ 6. 
ЕКОНОМСКИ ФАКУЛТЕТ У СУБОТИЦИ 
 
 

ИЗВЕШТАЈ О ОЦЕНИ ДОКТОРСКЕ ДИСЕРТАЦИЈЕ 
-oбавезна садржина- свака рубрика мора бити попуњена 

(сви подаци уписују се у одговарајућу рубрику, а назив и место рубрике не могу се мењати 
или изоставити) 

I        ПОДАЦИ О КОМИСИЈИ 
 

1. Датум и орган који је именовао комисију  
 

28.01.2016. године, Наставно научно веће Економског факултета у Суботици 
 

2. Састав комисије са назнаком имена и презимена сваког члана, звања, назива уже научне 
области за коју је изабран у звање, датума избора у звање и назив факултета, установе у којој 
је члан комисије запослен: 
 

1. Проф. др Јелена Кончар, редовни професор, Трговина, 11. 03. 1999. године, Економски факултет 
у Суботици, Универзитет у Новом Саду, 
2. Проф. др Александар Грубор, редовни професор, Маркетинг, 28.03.2013. године, Економски 
факултет у Суботици, Универзитет у Новом Саду, 
3. Проф. др Стипе Ловрета, редовни професор, Трговина, 31.10.1990. године, Економски факултет 
Универзитета у Београду. 
 

II      ПОДАЦИ О КАНДИДАТУ 
 

1. Име, име једног родитеља, презиме: 
 

Соња (Радован) Лековић 
 

2. Датум рођења, општина, држава:  
 

23.02.1984., Врбас, Србија 
 

3. Назив факултета, назив студијског програма дипломских академских студија – мастер и 
стечени стручни назив  
 

Економски факултет у Суботици, Трговина, Мастер 
 

4. Година уписа на докторске студије и назив студијског програма докторских студија  
 

2010. године, Менаџмент и бизнис (модул: Маркетинг) 
 

5. Назив факултета, назив магистарске тезе, научна област и датум одбране: 
- 

6. Научна област из које је стечено академско звање магистра наука: - 
  III      НАСЛОВ ДОКТОРСКЕ ДИСЕРТАЦИЈЕ: 

„ЕЛЕКТРОНСКА МАЛОПРОДАЈA У ФУНКЦИЈИ РАЗВОЈА НОВИХ КАНАЛА 
МАРКЕТИНГА У ЗЕМЉАМА ДУНАВСКОГ РЕГИОНА“ 
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IV ПРЕГЛЕД ДОКТОРСКЕ ДИСЕРТАЦИЈЕ: 
Навести кратак садржај са назнаком броја страна, поглавља, слика, шема, графикона и сл. 

 
Докторска дисертација кандидата Соње Лековић, MSc. под називом „Електронска малопродајa у 
функцији развоја нових канала маркетинга у земљама Дунавског региона“, структурирана је, 
поред резимеа на српском и енглеском језику, из Увода и 6 поглавља, што је све заједно изложено 
на укупно 283 странице. Докторска дисертација обухвата 41 слику, 124 табелe и 5 прилога. При 
изради дисертације кандидат је консултовао веома обимну библиографску грађу и користио 280 
референци новијег датума, међу којима су публикације, истраживања и студије, књиге, 
монографије, докторске дисертације, научни чланци, закони и web странице из предметне области 
докторске дисертације.  
 
Приказ истраживања и резултат изложен је у оквиру следећег садржаја: 
 
УВОД (од 4. до 12. стране) 
 

I. САВРЕМЕНИ ТРЕНДОВИ У МАЛОПРОДАЈНИМ ИНСТИТУЦИЈАМА КАНАЛА 
МАРКЕТИНГА (од 13. до 37. стране) 
1. Електронске малопродаје у каналима маркетинга 
2. Растући значај елетронске малопродаје у савременим каналима маркетинга 
3. Трендови развоја електронске малопродаје у свету 

 
II. ЕЛЕКТРОНСКА МАЛОПРОДАЈА И ОСТАЛИ ОБЛИЦИ МАЛОПРОДАЈЕ БЕЗ 

ФИКСНЕ ЛОКАЦИЈЕ (од 38. до 59. стране) 
1. Директни маркетинг и директна продаја и њихова повезаност са развојем електронске 

малопродаје  
2. Електронска малопродаја као облик малопродаје без фиксне локације 
3. Други малопродајни формати без фиксне локације 

 
III. ИДЕНТИФИКАЦИЈА И РАЗУМЕВАЊЕ ПОТРОШАЧА У ЕЛЕКТРОНСКОЈ 

МАЛОПРОДАЈИ (од 60. до 107. стране) 
1. Идентификација потрошача у електронској малопродаји 
2. Процес доношења одлуке о куповини у електронској малопродаји 
3. Лојалност потрошача у електронској малопродаји 
4. Карактеристике потрошача у електронској малопродаји на тржиштима земаља 

Дунавског региона 
 
IV. УСЛОВИ ПРИМЕНЕ ЕЛЕКТРОНСКЕ МАЛОПРОДАЈЕ У СВЕТУ (од 108. до 141. 

стране) 
1. Примена електронске малопродаје у Народној Републици Кини 
2. Примене електронске малопродаје у Јапану 
3. Досадашњи развој примене електронске малопродаје у САД 
4. Електронска малопродаја у тржишно развијеним земљама Европе 

4.1. Електронска малопродаја у Уједињеном Краљевству 
4.2. Електронска малопродаја у Француској Републици 
4.3. Електронска малопродаја у земљама Нордијског региона 

5. Услови примене електронске малопродаје у Јужној Кореји (Република Кореја) 
6. Стање електронске малопродаје у Савезној Републици Бразил 
7. Примена електронске малопродаје у Аустралији (Комонвелт Аустралија)  

 
V. КОМПАРАТИВНА АНАЛИЗА ЕЛЕКТРОНСКЕ МАЛОПРОДАЈЕ У ЗЕМЉАМА 

ДУНАВСКОГ РЕГИОНА (од 142. до 200. стране)  
1. Електронска малопродаја у земљама Дунавског региона 

1.1. Искуства Републике Аустрије у развоју електронске малопродаје 
1.2. Развој електронске малопродаје у Републици Бугарској 
1.3. Стање електронске малопродаје у Републици Хрватској 
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1.4. Стање и правци развоја електронске малорподаје у Савезној Републици Немачкој 
1.5. Развијеност електронске малопродаје у Републици Мађарској 
1.6. Развој електронске малопродаје у Републици Румунији 
1.7. Електронска малопродаја у Словачкој Републици 
1.8. Електронска малопродаја у Републици Украјини 
1.9. Електронска малопродаја у Републици Србији 

2. Кратак осврт на електронску малопродају осталих земаља Дунавског басена 
2.1. Значај електронске малопродаје у Чешкој Републици 
2.2. Електронска малопродаја у Републици Словенији 
2.3. Стање електронске малопродаје у Босни и Херцеговини 
2.4. Осврт на електронску малопродају у Републици Црној Гори 
2.5. Електронска малопродаја у Републикци Молдавији 

3. Резултати компаративне анализе карактеристика електронске малопродаје у земљама 
Дунавског региона 

 
VI. ЕМПИРИЈСКО ИСТРАЖИВАЊЕ ЕЛЕКТРОНСКЕ МАЛОПРОДАЈЕ У ФУНКЦИЈИ 

РАЗВОЈА НОВИХ КАНАЛА МАРКЕТИНГА У ЗЕМЉАМА ДУНАВСКОГ РЕГИОНА 
(од 201. до 247. стране) 
1. Постављене хипотезе, дефинисање узорка и избор статистичких метода за обраду 

података 
2. Резултати спроведеног емпиријског истраживања 

2.1. Резултати истраживања стања електронске малопродаје у земљама Дунавског 
региона 

2.2. Резултати примарног истраживања о куповини на Интернету и миграцији 
потрошача у куповини у земљама Дунавског региона 

3. Анализа и интерпретација добијених резултата емпиријског истраживања 
4. Генерисање модела на основу спроведеног емпиријског истраживања 
5. Ограничења и предлози за будућа истраживања 

 
ЗАКЉУЧНА РАЗМАТРАЊА (од 248. до 255. стране) 
 
ЛИТЕРАТУРА (од 256. до 269. стране) 
 
ПРЕГЛЕД ТАБЕЛА И СЛИКА (од 270. до 275. стране) 
 
ПРИЛОЗИ (од 276. до 283. стране) 
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V ВРЕДНОВАЊЕ ПОЈЕДИНИХ ДЕЛОВА ДОКТОРСКЕ ДИСЕРТАЦИЈЕ: 
 
У уводу кандидат указује на значај и потребе истраживања електронске малопродаје у савременим 
каналима маркетинга и потенцијал раста у земљама Дунавског региона. Напомињу промене које су 
последица примене Интернета у пословању малопродајних институција, као и значај за потрошаче и 
њихове улоге која се мења под утицајем Web-а. Такође, у уводу докторске дисертације кандидат 
даје кратак осврт на предмет, циљеве, методологију и потенцијалне резултате истраживања, као и 
мотиве одабира теме, те хипотезе истраживања.  
 
Циљ истраживања које је кандидат дефинисао у уводу докторске дисертације је био долажење до 
сазнања о примени електронске малопродаје у малопродајним институцијама, примени „чисте“ 
електронске малопродаје и прихватању електронске малопродаје од стране потрошача, као 
алтернативног канала маркетинга у земљама Дунавског региона. Примена електронске малопродаје 
као новог канала маркетинга у малопродајним институцијама је истражено у циљу доказивања 
утицаја на конкурентност и економску ефикасност малопродавца и његову позиционираност на 
тржишту, на основу његовог прихода од продаје и тржишног учешћа. Примарни циљ кандидат je 
разложио на парцијалне циљеве истраживања, који су указали на карактеристике понуде и тражње у 
електронској малопродаји на нивоу земље и на нивоу региона, а дефинисани парцијални циљеви у 
докторској дисертацији су: 

- Дијагностиковање стања развијености електронске малопродаје у земљама Дунавског 
региона; 

- Идентификовање директне економске користи које електронска малопродаја има у 
малопродајним институцијама канала маркетинга; 

- Процена колико електронска малопродаја утиче на пораст прихода од продаје у 
традиционалној малопродаји; 

- Истраживање тржишних ефеката примене електронске малопродаје у малопродајним 
институцијама канала маркетинга; 

- Идентификовање услова за имплементацију „чисте“ електронске малопродаје; 
- Идентификовање производе који се продају у електронској малопродаји и диференцирати 

их од остатка асортимана малопродавца; 
- Идентификовање производе које потрошач купује у малопродајном објекту на основу 

информација у електронској малопродаји и диференцирати их од остатка асортимана; 
- Истраживање каркатеристика потрошача који купују у електронској продавници; 
- Истраживање карактеристика потрошача који електронску малопродају користе да би се 

информисали о куповини у малопродајном објекту; 
- Истраживање под којим условима електронска малопродаја привлачи нове потрошаче, тј. 

потрошаче конкурената; 
- Истраживање ефеката електронске малопродаје на раст лојалности и задржавање 

потрошача. 
 
Поред наведеног, у уводном делу кандидат даје хипотезе истраживања. Најпре је наведена главна 
хипотеза:  
H0: Електронска малопродаја узрокује развој нових конкурентских и економско ефикасних 
канала маркетинга и миграцију потрошача из једног канала у други и између малопродаваца 
у земљама Дунавског региона. 
 
Након тога, наведене су и помоћне хипотезе:  
H1: Развијеност електронске малопродаје, као новог канала маркетинга, разликује се у земљама 
Дунавског региона. 
H2: Степен развоја електронске малопродаје у земљама Дунавског региона, неискоришћених 
потенцијала на страни тражње и понуде, имаће утицај на развој примене електронске 
малопродаје и уједначавање развоја малопродајног сектора у земљама Дунавског региона. 
H3: Компаративне предности које потрошач идентификује и због којих се опредељује за 
електронску малопродају утичу на појаву миграције потрошача из једног канала у други у земљама 
Дунавског региона. 
H4: Компаративне предности које потрошач идентификује и због којих се опредељује за 
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електронску малопродају утичу на појаву миграције потрошача између малопродаваца у земљама 
Дунавског региона. 
H5: Могуће је идентификовати групе производа за које потрошач користи Интернет да би се 
информисао о производима и донео одлуку о куповини, али куповину обавља у малопродајном 
објекту малопродавца, од оних које купују електронски у земљама Дунавског региона. 
H6: Могуће је идентификовати карактеристике потрошача који користе Интернет да би се 
информисали о производу (и доносе одлуку о куповини), али куповину обављају у малопродајном 
објекту малопродавца, од оних који купују електронски у земљама Дунавског региона. 
 
У првом поглављу кандидат указује на савремене трендове и промене у малопродајним институција 
канала маркетинга које се везују за примену савремених технолошких достигнућа. Такође, предмет 
анализе су  били трендови који су приметни у свету и карактеристике електронског тржишта у 
Републици Србији, као и потенцијал развоја електронске малопродаје у Србији и осталим земљама 
Дунавског региона.  Савремени трендови у каналима маркетинга се везују за примену технологије, 
пре свега Интернета, промену структуре канала маркетинга и конкуренције, појаву електронских 
канала маркетинга и мултиканалности. Малопродавци развијају електронску малопродају у сврху 
постизања конкурентске предности, а промене у каналима маркетинга утичу на тржишне промене, 
које доносе нове облике конкуренције и нове учеснике у каналима маркетинга. Кандидат указује 
какав утицај електронска малопродаја има на потрошњу, у свету и Републици Србији, и каква је 
структура потрошње у електронској малопродаји уз свеобухватан растући значај електронске 
малопродаје у малопродајним институцијама у савременим каналима маркетинга. Улога првог 
поглавља у раду је указивање на растући значај електронске малопродаје као новог канала 
маркетинга, оправданост и актуелност предмета истраживања, као и разноврсност проблема 
истраживања који се јављају овој области. 
 
Другим поглављем кандидат указује на развој појавних облика електронске малопродаје, од 
рудаментарних облика до доминације електронске малопродаје на Интернету, као, данас 
најзаступљенијег облика елекронске малопродаје. У другом поглављу циљ кандидат је био 
указивање на теоријски оквир електронске малопродаје у савременој литератури и разумевање 
малопродаје у ери Интернет технологије. Диференцирањем облика директног маркетинга од 
електронске малопродаје и указивање на повезаност развоја електронске малопродаје, директног 
маркетинга и директне продаје, кандидат приказује детаљну класификацију облика електронске 
малопродаје, путем које указује на могућности имплементације електронске малопродаје у 
малопродајним институцијама канала маркетинга, као и развој „чисте“ електронске малопродаје. 
Путем теоријског оквира кандидат је указао на погледе електронске малопродаје у савременој 
литератури и разумевање малопродаје у ери Интернет технологије. На основу прегледа владајуће 
литературе у сегменту проблематике директног маркетинга и диркетне продаје, кандидат презентује 
њихову повезаност са електронском малопродајом на Интернету и класификује облике електронске 
малопродаје. 
 
У трећем поглављу кандидат анализира карактеристике потрошача који користе Интернет у сврху 
куповине. Идентификовање потрошача на Интернету кандидат почиње са идентификацијом 
корисника Интернета. Предмет истраживања кандидата у трећем поглављу јесте у ком тренутку 
потрошач од редовног корисника постаје потрошач на Интернету. Такође, кандидат указује на 
разлике у карактеристикама потрошача који купују у електронској малопродаји од оних који 
користе електронску продавницу малопродавца у сврху информисања и представља значајан фактор 
одлуке о куповини у малопродајном објекту. Стога кандидат анализа карaктеристике група 
потрошача, корисника електронске малопродаје и утицај електронске малопродаје на њихову 
лојалност. Као резултат трећег поглавља кандидат је профилисао потрошаче на Web-у у земљама 
Дунавског региона. Путем овог поглавља кандидат је сагледао специфичности процеса одлучивања 
у електронској малопродаји, разлоге миграције потрошача из традиционалне у електронску 
малопродају и између малопродаваца у каналима маректинга, идентификао потрошаче на 
Интернету у земљама Дунавског региона, њихових карактеристика и компарирао разлике.  
 
Различити појавни облици електронске малопродаје на Интернету у свету су предмет кандидатове 
анализе у четвртом поглављу рада. Кандидат је диференцирао поједине облике електронске 
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малопродаје у циљу проналажења адекватаног облика Web наступа за сваку појединачну 
малопродајну институцију од чега ће зависити ефикасност електронске малопродаје. У четвртом 
поглављу кандидат анализира појавне облике електронске малопродаје који се јављају на 
тржиштима земаља света са најразвијенијим сектором електронске малопродаје. Као резултат, 
кандидат идентификује позитивна искуства и добру пословну праксу електронске малопродаје у 
свету, путем сагледавања услова за имплементацију електронске малопродаје у земљама са 
најразвијенијом електронском малопродајом. 
 
У петом поглављу кандидат анализира сектор малопродаје и електронске малопродаје у земљама 
Дунавског региона и у Републици Србији, са циљем поређења малопродајних институција у 
земљама Дунавског региона и у Републици Србији и процене досадашњег развоја и потенцијала 
примене електронске малопродаје. Кандидат анализира највеће традиционалне малопродајне 
институције канала маркетинга у земљама Дунавског региона са аспекта потенцијала примене 
електронске малопродаје, као и највеће електронске малопродавце у земљама Дунавског региона. 
Такође, кандидат даје кратак осврт на остале земље Дунавског басена и на њихову позицију у 
развијености у односу на земље које се примарно анализирају. Као резултат овог поглавља,  
кандидат анализа традиционалну малопродају и електронску малопродају по земљама и утврђује 
нивое концентрације тржишта и позицију развоја малопродаје појединих земаља путем 
компаративне анализе.  
 
Шесто поглавље кандидат посвећује емпиријском истраживању и резултатима истраживања, 
приказу сакупљених података, статистичкој обради података, интерпретацији података и доношењу 
прелиминарних резултата истраживања и доношењу закључака.  
 
VI   СПИСАК НАУЧНИХ И СТРУЧНИХ РАДОВА КОЈИ СУ ОБЈАВЉЕНИ ИЛИ 
ПРИХВАЋЕНИ ЗА ОБЈАВЉИВАЊЕ НА ОСНОВУ        РЕЗУЛТАТА ИСТРАЖИВАЊА У 
ОКВИРУ РАДА НА ДОКТОРСКОЈ ДИСЕРТАЦИЈИ 

Таксативно навести називе радова, где и када су објављени. Прво навести најмање један рад 
објављен или прихваћен за објављивање у часопису са ISI листе односно са листе министарства 
надлежног за науку када су у питању друштвено-хуманистичке науке или радове који могу 
заменити овај услов до 01.јануара 2012. године. У случају радова прихваћених за објављивање, 
таксативно навести називе радова, где и када ће бити објављени и приложити потврду о томе. 
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VII       ЗАКЉУЧЦИ ОДНОСНО РЕЗУЛТАТИ ИСТРАЖИВАЊА  
 
У докторској дисертацији кандидат Соња Лековић приказује резултате спроведеног истраживања 
путем доказивања наведених једанаест циљева истраживања, за које су приказани резултати 
емпиријскoг истраживања и анализа и интерпретација добијених резултата, односно упоредо 
доказује шест постављених подхипотеза путем којих потврђује нулту хипотезу. На основу резултата 
емпириског истраживања и анализе и интерпретације, кандидат генерише модел, путем законитости 
које су се истраживањем потврдила, а које су потврдила сазнања из претходних истраживања, 
односно доноси нове законитости које су указане истраживањем у овој докторској дисертацији. 
Кадидат јасно наводи ограничења и препреке са којим  се сусретао у току истраживања, односно 
даје предлоге за проширивање свог истраживања и предмет будућих истраживачких питања.  
 
Доказивање прве хипотезе (H1) је извршено на основу постигнутих циљева истраживања у којем се 
врши дијагностиковање стања развијености електронске малопродаје. Истраживање стања понуде 
електронске малопродаје у земљама Дунавског региона је урађено на основу: учешћа електронске 
малопродаје у укупном малопродајном промету у земљи, разлика у концентрацији традиционалне 
малопродаје и електронске малопродаје и учешћа десет највећих електронских малопродаваца у 
укупном  промету електронске малопродаје. Код првог циља истраживања који се односи на 
дијагностиковање стања развијености електронске малопродаје у земљама Дунавског региона, 
кандидат је анализирао наведене параметре понуде: а) учешће електронске малопродаје у укупном 
малопродајном промету у земљи – утврђивањем разлике по земљама; б) разлике  у концентрацији 
традиционалне малопродаје и електронске малопродаје – утврђивањем разлике по земљама; ц) 
анализа учешћа десет највећих електронских малопродаваца  у укупном  промету електронске 
малопродаје – утврђивањем разлике по земљама. Закључци до којих је кандидат дошао су да 
постоји пре свега разлика у учешћу електронске малопродаје у укупној малопродаји у земљама 
Дунавског региона, затим разлике учешћа десет електронских малопродаваца у укупном  промету 
електронске малопродаје, као и да постоје разлике у учешћу десет највећих малопродаваца у 
укупном малопродајном промету, у поређењу са учешћем десет највећих електронских 
малопродаваца у промету електронске малопродаје, на основу чега је ПОТВРЂЕНА хипотеза H1. 
 
Након утврђивања разлика у нивоу развијености понуде у електронској малопродаји, кандидат 
указује на неопходност анализирања утицаја неискоришћених капацитета са аспекта тражње, како 
би се одредио ниво развијености електронске малопродаје, што је био задатак доказивања друге 
хипотезе (H2), која је урађена на основу показатеља употребе Интернета, предвиђања критичне 
тачке развоја, употребе Интернета за претраживање и критичне тачке развоја, односно употребе 
Интернета за куповину и преласка критичне тачке развоја по појединим земљама. Закључци до 
којих је кандидат дошао указују да у случају нивоа коришћења Интернета у наредном периоду се 
може очекивати да ће доћи до уједначавања нивоа коришћења, што ће за последицу имати утицај на 
степен развоја електронске малопродаје и нивоу усвајања технологије од стране потенцијалних 
потрошача, као и на понуду у електронској малопродаји. Са друге стране, ниво претраживања на 
Интернету не указује на уједначавање у наредном периоду. Интернет се користи у сврху куповине и 
у земљама које нису прешле критичну тачку развоја, али имају бржи развој, што ће изазвати у 
одређеној мери уједначавање развијености степена развоја електронске малопродаје у земљама 
Дунавског региона. На основу наведеног је ДЕЛИМИЧНО ПОТВРЂЕНА хипотеза H2 
 
Код другог циља истраживања кандидат истражује економске користи од електронске малопродаје 
у традиционалним малопродајним институцијама анализом прихода од продаје електронске 
малопродаје код традиционалних малорподаваца и заступљености електронске малопродаје „клик и 
цигла“ у групи највећих електронских малопродаваца на нивоу земље, односно на нову региона.  
Трећим циљем се указује на чињеницу да малопродавци са изнадпросечним приходима од продаје 
имају капацитет и потенцијал за развој електронске малопродаје, као и који малопродавци, у 
зависности од порекла, имају изнадпросечне приходе од електронске малопродаје. У сегменту 
економских користи, и колико електронска малопродаја има утицај на приход од продаје, кандидат 
поставља претпоставку да малопродавци са изнапросечним приходима од продаје имају 
електронску малопродају, односно само они малопродавци са вишим нивоом прихода од продаје 
имају и потенцијал имплементације електронске малопродаје. У оквиру трећег истраживачког 
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циља процењено је колико електронска малопродаја утиче на пораст прихода од продаје у 
традиционалној малопродаји – путем анализе порекла малопродаваца који примењују електронску 
малопродају и висине прихода од продаје. Најнижи проценат електронске малопродаје у 
традиционалној малопродаји је у Хрватској и Мађарској (10%), док је највиши у Немачкој (80%). 
Када је реч о домаћим малопродавцима, електронска малопродаја није забележена једино у 
Maђарској, док је присутна у свим осталим земљама. Најнижи проценат електронске малопродаје 
код домаћих малопродаваца је у Украјини (28.57%), док је највиши у Аустрији (100%). 
 
У оквиру четвртог циља кандидат анализира у ком малопродајном формату је електронска 
малопродаја најзаступљенија. Тржишни ефекти примене електронске малопродаје су анализирани 
на основу заступљености електронске малопродаје у одређеним малопродајним форматима, и ако је 
има, у којој је мери заступљена. Резултати сугеришу да електронску малопродају немају 
малопродавци са малопродајним форматом трговински центри и киосци. Када је у питању висина 
прихода у зависности од типа малопродаје у региону, највише приходе остварује „чисти“ тип 
електронске малопродаје, док је на највећем нивоу заступљена код салона намештаја, 
мултиканалних малопродаваца, апотека, дрогерија, парфимерија и специјализованих 
малопродаваца. Од самоуслужних формата, најмање се примењује у хипермаркетима, затим 
суперетама, док је највише заступљена у супермаркетима и C&C. Дисконтни систем ретко улаже у 
електронску малопродају. 
 
Анализом типова електронске малопродаје по земљама кандидат указује на услове за 
имплементацију појединих типова електронске малопродаје, као и на тип електронске малопродаје 
који има највеће приходе од продаје по појединим земљама и у региону као целини. На основу 
наведене анализе је могуће идентификовати услове имплементације „чистих“  електронских 
малопродаваца по земљама, што је био предмет петог циља истраживања. Резултати сугеришу да 
чисти тип малопродаје остварује највиши приход у свим земљама сем у Србији, где највиши приход 
остварује „клик и цигла“ тип малопродаје.  
 
При решавању задатака шестог циља истраживања кандидат испитује сличност у заступљености 
категорија производа између традиционалних малопродаваца који имају електронску малопродају и 
„клик и цигла“ малопродајног формата. Закључак је да најзаступљеније категорије производа код 
традиционалних малопродаваца који имају електронску малопродају су производи за домаћинство 
(24.66%), храна и прехрамбени производи (21.92%) и техника (19.18%). Најзаступљеније категорије 
производа код „клик и цигла“ малопродајног формата су техника (22.73%), рачунарски хардвер и 
софтвер (20.45%), храна и прехрамбени производи (13.64%) и производи за домаћинство (11.36%). 
Када су у питању „клик и цигла“ малопродавци, најчешће је заступљена продаја технике (22.73%), 
рачунарског хардвера и софтвера (20.45%), хране и прехрамбених производа (13.64%) и производа 
за домаћинство (11.36%). Када су у питању мултиканални малопродавци, најчешће је заступљена 
продаја обуће и одеће (32.26%), рачунарског хардвера и софтвера (12.90%), производа за 
домаћинство (12.90%) и технике (12.90%). 
 
У оквиру циља седам кандидат је идентификовао категорије производа које потрошач купује у 
малопродајном објекту на основу информација у електронској малопродаји и које су диференциране 
од остатка асортимана, на основу вредновања категорија производа. Категорије производа за које 
потрошачи користе Интернет за информисање, али истовремено куповину обављају у 
малопродајном објекту су: књиге (49.5%), одећа (46.7%), хардвер (49.1%), софтвер (45.91%), видео 
(44.89%) и канцеларијска опрема (44.39%). 
 
Задатак кандидата у оквиру хипотезе H3 је био да одредити како су испитаници оценили 
компаративне предности (осетљивост на гужве у традиционалној малопродаји, трошкове куповине, 
цену, енергију, гориво итд., понуда/претраживање понуде, недостатак физичког контакта са 
производом, цена производа). У овом сегменту кандидат поставља питање: да ли потрошач 
идентификује компаративне предности због којих се опредељује за електронску малопродају, због 
којих долази до миграције потрошача из једног канала маркетинга у други? Кандидат на основу 
резутлтата потврђује да потрошач идентификује добру понуду као компаративну предност 
електронске малопродаје у односу на традиционалну малопродају, односно цену као компаративну 
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предност и да не сматра за сметњу физичку недоступност производа, док недостатке рангира 
различито, односно постоји одређена повезаност недостатака електронске малопродаје и разлога 
због којих не купује на Интернету код земаља у којима је низак ниво коришћења Интернета у сврху 
куповине. На основу напоменутог кандидат доноси закључак да на нивоу Дунавског региона 
потрошачи идентификују компаративне предности електронске малопродаје и мигрирају из 
традиционалног канала маркетинга у електронски канал маркетинга, али ДЕЛИМИЧНО 
ПОТВРЂУЈЕ хипотезу H3. 
 
Компаративне предности које се односе на понуду, цене, и брзину и цену достављања производа у 
електронској малопродаји као одлучујућих фактора куповине потрошача, када купује од 
малопродавца, од којег пре није куповао или од непознатог електронског малопродавца, су предмет 
доказивања у хипотези H4. Кандидат доноси закључке да наведени фактори утичу на куповину код 
малопродавца код којег иначе потрошачи не купују на Интернету, или од непознатог малопродавца 
на Интернету, у више од 50 случајева када су у питању категорије производа: књиге, одећа, техника, 
хардвер, софтвер, видео, домаћинство, козметика, намештај и канцеларијска опрема.  Када су у 
питању производи за бебе, прелазак на куповину код малопродавца код којег потрошач иначе не 
купује на Интернету, или од непознатог малопродавца на Интернету, само је под утицајем цене 
производа. Посматрано на нивоу свих категорија производа, за сваку од наведених карактеристика 
испитаници извештавају да би прешли на куповину код малопродавца код којег иначе не купују на 
Интернету, или од непознатог малопродавца на Интернету, у више од 50% случајева. Закључак је да 
долази до препознавање компаративних предности које електронски малопродавци имају у виду 
добре понуде (разноврсности производа/производа који је у складу са захтевима потрошача), цене и 
брзине и цене достављања производа као одлучујућих фактора одлучивања за куповину од 
малопродавца од којег никада нису куповали на Интернету или непознатог малопродавца на 
Интернету. На основу наведеног кандидат ПОТВРЂУЈЕ хипотезу H4. 
 
У оквиру потврђивања хипотезе H5 кандидат поставља следеће проблеме: диференцирање 
производа који се купују у традиционалној малопродаји од оних који се купују у електронској 
малопродаји, у оквиру групе производа који се купују у малопродајном објекту, одређивање за које 
производе потрошач користи Интернет да би се информисао пре куповине (о било којем сегменту 
који се тиче производа и малопродавца). Кандидат доноси закључке да наведени образац куповине 
и информисања се примењује на куповину хране (62.00%), лако кварљивих прехрамбених 
производа (72.73%) и намештаја (55.34%). Резултати указују да се могу одредити категорије 
производа које потрошач најпре истражује на Интернету, да би куповину обавио у малопродајном 
објекту, и тиме малопродајни објекат има за одређене категорије производа и даље компаративне 
предности у односу на електронску малопродају, што ПОТВРЂУЈЕ хипотезу H5. 
 
Осмим циљем истраживања извршено је профилисање оног дела узорка испитаника који користе 
Интернет за куповину и дефинисан је профил потрошача који купују у електронској малопродаји. 
На основу осмог циља истраживања се доноси закључак да се може рећи да је изнадпросечан део 
испитаника који купују на Интернету из Аустрије, Немачке, Словачке и Србије. 
 
Након профилисања потрошача на Интернету, кандидат поставља питање који потрошачи користе 
Интернет да би се информисали о производу и донели одлуку о куповини (што је постављно у 
оквиру деветог циља истраживања), и које су карактеристике потрошача који користе Интернет за 
информисање, али куповину обављају у малопродајном објекту, што је предмет доказивања у 
хипотези H6. Профилисање потрошача је извршено на основу критеријума старосне структуре, 
пола, образовног нивоа и места становања. Резулати указују да је старосна структура, потрошача 
који користе Интернет да би се информисали о производу (и доносе одлуку о куповини), али 
куповину обављају у малопродајном објекту малопродавца од 15 до 34 године 80.8%, полна 
структура указује да су то жене 62,6%, из градског подручја 75,6%, високог образовања 61,5%, а 
земља порекла је релативно уједначена (за већину земаља се може рећи да је реч о истом профилу 
потрошача). На основу наведеног може се закључити да је могуће профилисати потрошаче који 
користе Интернет да би се информисали о производу (и доносе одлуку о куповини), али куповину 
обављају у малопродајном објекту малопродавца, од оних који купују електронски по основу свих 
наведених критеријума, на основу чега кандидат ПОТВРЂУЈЕ хипотеза H6. 
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Десетим циљем истраживања кандидат идентификује део потрошача који се враћа електронској 
куповини код електронског малопродавца („клик и цигла“ или „чистог“) када идентификује 
компаративне предности, односно у оквиру једанаестог циља утврђује који су ефекти електронске 
малопродаје на освајање нових потрошача, тј. потрошача конкурената.  
 
На основу компаративне анализе карактеристика електронске малопродаје у земљама Дунавског 
региона, и циљева истраживања, и потврђених хипотеза кандидат генерише следеће закључке 
спроведеног емпиријског истраживања електронске малопродаје као новог канала маркетинга у 
земљама Дунавског региона, којим потврђује резултате претходних истраживања, али и доноси 
сопствене закључке и законитности до којих је дошао својим истраживањем: 
- Традиционални малопродавци који имају електронску малопродају имају изнадпросечне 

приходе од продаје у односу на малопродавце са исподпросечним приходима. Дакле, 
малопродавци који су позиционирани по висини прихода у десет највећих малопродаваца на 
тржишту уводе електронску малопродају у функцији постизања своје боље позиције на 
тржишту, конкурентности и диференцирања у односу на конкуренцију. 

- Само у Словачкој и Украјини малопродавци са изнадпросечним приходима од продаје не 
примењују електронску малопродају.  

- Србија има највећи део малопродаваца са изнадпросечним приходима електронске малопродаје, 
а значајан део имају и Хрватска, Немачка, Румунија, ако се овај показатељ повеже са нивоом 
концентрације десет електронских малопродаваца, овај показатељ указује карактеристике већег 
дела тржишта.  

- На нивоу региона се не може донети закључак да малопродавци са изнадпросечним приходима 
имају електронску малопродају, због високих вредности приход од продаје који су показали 
Немачки малопродавци што је утицало на просек региона. 

- Електронска малопродаја је заступљена у највећем нивоу код салона намештаја, мултиканалних 
малопродаваца, апотека, дрогерија, парфимерија и специјализованих малопродаваца. 

- Малопродајни формати имају различите нивое имплементираности електронске малопродаје, 
односно са већим успехом имплементирају електронску малопродају. 

- Електронску малопродају не примењују трговински центри и киоск формати. Од самоуслужних 
формата, најмање се примењује у хипермаркетима, затим суперетама, док је највише 
заступљена у супермаркетима и C&C.  

- Претходна истраживања која указују да дисконтни систем ретко улаже у електронску 
малопродају потврдило се и у истраживању малопродаваца у Дунавском региону. 

- Тип електронске малопродаје који има највише прихода од продаје је „чиста“ електронска 
малопродаја. Овај показатељ је једино различит у Србији, где „клик и цигла“ електронски 
малопродавац има највише приходе од продаје.  

- Потрошачи генерално оцењују као главни недостатак електронске малопродаје несигурност 
личних података и плаћања као недостатак, а највише су заступљени у земљама са нижим 
нивоом куповине на Интернету (Украјина, Бугарска, Србија), док је у земљама са високим 
нивоом куповине на Интернету (Немачка, Аустрија, Словачка), највећи недостатак је брзина 
располагања са производом. 

- За одређене категорије производа малопродајни објекат је још увек преферирано место 
куповине. 

 
Резултатима истраживања кандидат указују на позитивна искуства електронске малопродаје за 
различите малопродаје формате, независно од локације малопродавца, структуре асортимана и 
карактеристике потрошача, и других карактеристика, у циљу свеобухватног ефекта електронске 
малопродаје на пословање малопродаваца у виду раста конкурентности и економске ефикасности 
малопродавца, његовог тржишног учешћа, раста броја потрошача и њихове лојалности, раста 
прихода од продаје (како у електронској малопродаји, тако и индиректне ефекте које електронска 
малопродаја има на приход од продаје у малопродајним објектима). 
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VIII     ОЦЕНА НАЧИНА ПРИКАЗА И ТУМАЧЕЊА РЕЗУЛТАТА ИСТРАЖИВАЊА 
Експлицитно навести позитивну или негативну оцену начина приказа и тумачења резултата 
истраживања. 
 
Докторска дисертација кандидата Соње Лековић по својој садржини у потпуности представља 
одговор на постављене истраживачке хипотезе и циљеве, обухвата све кључне аспекте дефинисане 
теме и садржи стручну научну анализу са адекватним научним и применљивим резултатима. 
Дисертација је компактна истраживачка целина, која на разумљив и концизан начин презентује, 
анализира и тумачи резултате истраживања применом релевантних статистичких метода обраде и 
анализе података. Прикази и тумачења резултата истраживања дати су прегледно кроз текст, табеле 
и слике.  
 
Кандидат је успешно реализовао постављене циљеве и тестирао постављене хипотезе, стога 
Комисија доноси позитивну оцену начина приказа и тумачења резултата истраживања. 
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IX        КОНАЧНА ОЦЕНА ДОКТОРСКЕ ДИСЕРТАЦИЈЕ: 
Експлицитно навести да ли дисертација јесте или није написана у складу са наведеним 
образложењем, као и да ли она садржи или не садржи све битне елементе. Дати јасне, прецизне и 
концизне одговоре на 3. и 4. питање: 

1. Да ли је дисертација написана у складу са образложењем наведеним у пријави теме  
 
Докторска дисертација је написана у потпуности је у складу са образложењима које је кандидат 
навео у пријави теме. 
 

2. Да ли дисертација садржи све битне елементе 
 
Докторска дисертација садржи све битне елементе, уважавајући научно-истраживачку методологију 
и формално-правну праксу који се односе на структуру пријављеног истраживања, на циљ, предмет, 
проблеме и постављене хипотезе истраживања. Eксплицитно су наведени: предмет, хипотезе и 
циљеви истраживања, указало се на потребе за истраживањем, представљен је преглед владајућих 
ставова у литератури, представљени су елементи истраживања, а затим је реализовано емпиријско 
истраживање и изведена закључна разматрања. 
 

3. По чему је дисертација оригиналан допринос науци 
 
Докторска дисертација кандидата Соње Лековић представља оригинални научни допринос теорији 
и пракси у подручју примене електронске малопродаје. У оквиру докторске дисертације кандидат 
даје значајан научни и апликативни допринос у вези са истраживаном тематиком. Наведене 
препоруке докторске дисетације имају за циљ афирмисање примене електронске малопродаје у 
пословању малопродаваца у земљама Дунавског региона и превазилажење неуједначености у 
развоју малопродајног сектора. Оригиналност истраживања се огледа у обухватности тржишта које 
је кандидат истраживао у докторској дисертацији. Оригиналан научни допринос дисертације 
произилази из резултата истраживања, који су омогућили идентификовање позитивних искустава 
електронске малопродаје за различите малопродаје формате, различите величине малопродаваца, 
независно од локације малопродавца, стурктуре асортимана и карактеристке њихових потрошача, и 
других карактеристика, како би примена електронске малопродаје имала свеубухватан ефекат на 
пословање малопродаваца у виду раста конкурентности и економске ефикасности малопродавца, 
његовог тржишног учешћа, раста броја потрошача и њихове лојалности, раста прихода од продаје 
(како у електронској малопродаји тако и индиректне ефекте које електронска малопродаја има на 
приход од продаје у малопродајним објектима). Када је у питању научни допринос, допуњен је 
теоријски оквир у области електронске малопродаје. Допринос се такође односи на истраживачка 
питања до којих је кандидат дошао у току истраживања у реализацији цељева истрживања, а 
представљају основ за даља истраживања. 
 
Апликативни допринос огледа се у афирмисању примене електронске малопродаје у пословању 
малопродаваца у земљама Дунавског региона и превазилажење неуједначености у развоју 
малопродајног сектора. Примена резултата има за циљ афирмисање електронске малопродаје као 
погодног, пре свега економски ефикасног, начина за постизање конкурентности на тржишту земаља 
Дунавског региона, уколико се одабере адекватна форма електронске малопродаје, сумирајући све 
позитивне ефекте које електронска малопродаја бележи у свету и појединим земљама Дунавског 
региона. Кандидат наглашава да је за Републику Србију од кључног значаја постизање 
конкурентности малопродаваца уз одговарајућу примену електронске малопродаје 
 
Посматрано са теоријског и практичног становишта, резултати истраживања до којих је кандидат у 
оквиру ове докторске дисертације дошао, значајни су за област трговине, малопродаје, електронске 
трговине и маркетинга. 
 

4. Недостаци дисертације и њихов утицај на резултат истраживања 
 
На основу претходно изнетог, могуће је констатовати да докторска дисертација нема уочених 
недостатака нити проблема који могу утицати на презентовање добијених резултата истраживања. 
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X        ПРЕДЛОГ: 

         На основу укупне оцене дисертације, комисија предлаже:  
 
Полазећи од напред наведених ставова Комисија предлаже Наставно-научном већу Економског 
факултета у Суботици да прихвати позитивну оцену докторске дисертације под насловом 
„ЕЛЕКТРОНСКА МАЛОПРОДАЈA У ФУНКЦИЈИ РАЗВОЈА НОВИХ КАНАЛА МАРКЕТИНГА У 
ЗЕМЉАМА ДУНАВСКОГ РЕГИОНА“ и да кандидату Соњи Лековић одобри јавну одбрану 
докторске дисертације пред усвојеном Комисијом на Економском факултету у Суботици.  
 
 
У Суботици, 2016. године 

ЧЛАНОВИ КОМИСИЈЕ: 
 
Проф. др Јелена Кончар, редовни професор,  
Економски факултет у Суботици, Универзитет у 
Новом Саду  
 
______________________________________ 
 
Проф. др Александар Грубор, редовни професор,  
Економски факултет у Суботици, Универзитет у 
Новом Саду  
 
_______________________________________ 
 
Проф. др Стипе Ловрета, редовни професор,  
Економски факултета Универзитета у Београду  
 
_______________________________________ 

 
 
 

 

 

 

НАПОМЕНА: Члан комисије који не жели да потпише извештај јер се не слаже са мишљењем 
већине чланова комисије, дужан је да унесе у извештај образложење односно разлоге због којих не 
жели да потпише извештај.  
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