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Informacija je neophodna za formiranje potrebne osnove za
donosenje odluka da bi se ostvarile zeljene performanse LS

IT obuhvata alate za dobijanje vaznih informacija, njihovu
analizu i za dostizanje zeljenih performansi LS.

Pri tome, informacija je veznik koji objedinjuje prethodne
aspekte (zalihe, mrezu, strukturu mreZe,...)). Sta bi bilo sa
lancem snabdevanja da nema informacije”? Ne bi se znalo
sta klijent zeli, koliko (ko i gde) ima zaliha, kada Sta da se
proizvede i/ili isporudi...

Informacija c¢ini lanac snabdevanje vidljivim,
transparentnim, sto je neophodno za donosenje
adekvatnih odluka.



Informacija, da bi bila uspesno primenjena, mora da bude

- facna — bez informacije koja daje tacnu sliku o stanju duz
LS, teSko je doneti pravu odluku

- raspoloziva u vremenu
- prave vrste, da moze da se primeni.

Informacije, sa ovim karakteristikama, su neophodne od
nivoa strateskog do nivoa operativnog planiranja.

Cesto se srece situacija u firmama da se raspolaze sa
velikom koliCinom informacija koje niko

ne zna cemu sluze ili
da li su ikada bile koris¢ene.



Primer:

Wal-Mart, jedna od vodecih trgovinskih firmi u USA, sakuplja
podatke u realnom vremenu o tome koji proizvodi se prodaju
u kojim radnjama i te podatke salje proizvodacima.

Ove informacije se koriste za upravljanje zalihama u svakoj
prodavnici i da se odredi vreme nove isporuke od
proizvodaca.

Proizvodac koristi ove informacije da postavi (rasporedi)
proizvodnju saglasno zahtevima Wal-Mart-a.

Dakle, nije u pitanju samo sakupljanje informacija, vec
Lhova analiza | na bazi rezultata analize, sprovodenje
akcije



Primena informacija, vezana za donosenje odluka u lancu
snabdevanja, se prvenstveno odnosi na:

- zalihe

optimalna strategija upravljanja se odreduje na osnovu
Intenziteta potrosnje, vezanog kapitala, ....,

- transport

optimalno rutiranje na mrezi, mod(ove) transporta, elemente
Isporuke ...

- lokaciju
odredivanje lokacije, kapaciteta,...



RADNI OKVIR IT U LANCU SNABDEVANJA

Radni okvir IT treba da bude takav da na razumljiv nacin
omoguci koriscenje informacija iz raznih segmenata LS.
Danas se smatra da ovaj zadatak mora da ostvari softver
Koji pripada preduzecu, koji realizuje procese unutar i izvan
granica kompanije. Softver preduzeca:

- sakuplja informacije o transakcijama

- analizira podatke dobijene ovim putem radi donosenja
odluke

- sprovodi odluke unutar i izvan kompanije

Jasno je da IT ove vrste, pored softvera, mora da poseduje i
odgovarajuci hardver, /mp/ementacuu /podrsku sto je
neophodno za njegovu efikasnost.



Interesantno je da razvoj ovog softvera ne mora da se
posmatra samo kao perspektiva IT, vec i to koji su kljucni
procesi u lancima snabdevanja.

Trziste softvera za preduzeca je kasnih 90.-ih bilo veoma
popunjeno. Tokom vremena, to je rezultiralo ponudom
razliCitih kategorija softvera, pri Cemu su se izdvoijili glavni
Isporucioci, gasile mnoge firme, ali uz sve vecu dinamiku u
ovoj oblasti.

Uspesne kategorije softvera, a time i firme, koje su
“prezivele” trzisnu utakmicu, po pravilu su fokusirane na
makro procese u lancima snabdevanja.



Sa aspekta preduzeca, makro procesi u lancima
snabdevanja se mogu podeliti na tri kategorije:

- procese u oblasti isporuke (downstream) (CRM)
- interne procese u preduzecéu (ISCM) i
- procese u oblasti snabdevanja (upstream) (SRM)

CRM — Customer Relationship Management, koji je
posvecen interakciji izmedu preduzeca i klijenata

ISCM — Internal Supply Chain Management, koji je fokusiran
na operacije unutar preduzeca

SRM — Supplier Relationship Management, koji obuhvata
odnose preduzeca sa snabdevacima/isporuciocima



Da bi ova tri osnovna procesa mogla sinhronizovano da
funkcionisu, neophodno je usaglasavanje i permanentno
upravljanje njima. Taj zadatak - vezan za upravljanje
transakcijama (TM - Transaction Management) u okviru
makro procesa realizuje poseban softver.

SRM ISCM CRM

Supplier Internal Customer
Relationship | Supply Chain | Relationship
Management | Management | Management

TM (Transaction Management)
upravljanje transakcijama




CRM — Customer Relationship Management

Cilf CRM-a je da generiSe zahteve kupaca i da olaksa tok i
pracenje narudzbina. Slabosti u njemu rezultiraju gubitkom
zahteva i losim iskustvom kupaca usled neefikasne

realizacije narudzbina. Obuhvata sledece kljuéne procese:

marketing — donosSenje odluka usmerenih na kupca, ko su,
kako ih odrediti, Sta ponuditi...

Softver treba da obezbedi odgovarajucu analitiku za
utvrdivanje cene, profitabilnosti,...

prodaja — fokus je na direktnoj realizaciji prodaje kupcu
Softver omogucava automatizaciju prodaje, personalizaciju ..
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CRM — Customer Relationship Management - nastavak

upravljanje narudzbinama — cilj je da kupac moze da prati
kako se realizuje njegova narudzbina, a preduzece da
upravlja narudzbinama i nabavkom.

UobicCajeno je da je odgovarajuci softver element ERP
sistema; novija resenja omogucavaju “vidljivost” u okviru
raznih sistema upravljanja narudzbinama u preduzecu

call/servisni centri— obicno predstavljaju mesto primarnog
kontakta izmedu kompanije i kupaca — da poruci sta zeli,
sugerise proizvod(e), resava probleme i obezbeduje
iInformacije o statusu proizvoda.

Uspesan softver unapreduje aktivnosti ovog centra kroz
njihovo olaksavanje, redukovanje rada, pa do toga da sam
kupac realizuje pojedine procese (izbor procesa, ...)
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ISCM — Internal Supply Chain Management

ISCM je fokusiran na interne operacije u preduzecu.
Obuhvata niz raznih procesa:

stratesko planiranje — planiranje resursa na mrezi LS...

Softver treba da omoguci odgovarajucu funkcionalnost,
analizu posledica kod neizvesnosti u okruzenju

planiranje zahteva — prognoza zahteva kupaca.

Softver treba da omoguci firmi adekvatno sagledavanje
karakteristika zahteva relevantnih za promociju, marketing..
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ISCM — Internal Supply Chain Management - nastavak

planiranje snabdevanja — definisanje optimalnog
snabdevanja na planiranih zahteva i strateskog planiranja.

Uspesan softver ovde tipicno omogucava plan rada fabrike i
upravljanje zalihama.

popunjavanje — definisano snabdevanje mora da se
sprovede — povezuje se sa problemima transporta.

Softver je obicno povezan sa aplikacijama u oblasti
transporta i skladistenja.

terenske usluge — podrska kupcima posle isporuke.

Softver je obi¢no fokusiran na rezervne delove,

rasporedivanje akcija po pozivu kupaca i sl.
13



SRM — Supplier Relationship Management

SRM je fokusiran na interakciju preduzeca i snabdevaca.
SRM je po funkciji vezan sa ISCM i integracija je bitha zbog
ogranicenja koja mogu da se postave. Glavni procesi su:

kolaborativno projektovanje — cilj je unapredenje
proizvoda, njegove izrade, razmena informacija o zahtevima
Izmene na proizvodima i dr. Posebno je znacajno kod vise
snabdevaca.

Softver treba da omoguci kolaboraciju u ovim procesima

analiza izvora snabdevanja — evaluacija isporucilaca po
nizu kriterijjuma.

Softver treba da omoguci adekvatnu analizu performansi

isporucilaca i da daje podrsku formiranju ugovora. .



SRM —Supplier Relationship Management - nastavak

pregovori— obuhvata niz koraka do starta zahteva za
Isporukom, da se formira efektivan ugovor koji ispunjava
zahteve preduzeca (dinamika isporuka, cena, ...).

Softver moze da automatizuje niz koraka i izvrsenja.

kupovina — izvrsavanje nabavke od isporucioca:
oblikovanje, upravljanje i provera narucivanja.

Softver automatizuje proces kupovine i omogucava
smanjenje troskova i vremena realizacije procesa.

kolaborativno snabdevanje — po sklapanju ugovora o
snabdevanju, performanse LS mogu da se poboljsaju
prognozom, planom proizvodnje, nivoom zaliha.

Dobar softver treba da olaksa pre svega kolaborativnu
prognozu i planiranje u lancu snabdevanja.
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SRM ISCM CRM
projekat stratesko marketing -
kolaboracije planiranje trziste
analiza planiranje prodaja
izvora zahteva
pregovori planiranje upravljanje
snabdevanja narudzbinama
kupovina popunjavanje call / servisni
centri

kolaborativno
narucivanje

terenska
sluzba

TM (Transaction Management)
upravljanje transakcijama

ZajedniCki pregled makro procesa i njihovog sadrzaja
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- Elektronsko poslovanje (e-poslovanje) predstavlja
izvrsavanje poslovnih transakcija preko Interneta;

- Transakcije su obicno vezane za tok informacija, proizvod |
novCana sredstva i predstavljaju tradicionalne poslovne
aktivnosti — na primer:

1 Obezbedivanje informacija o proizvodu svim u€esnicima u
lancu;

d Dozvoljavanje korisnicima da direktno plasiraju porudzbinu i da
prate tok njenog izvrsavanja;

1 Plac¢anje korisnika za uslugu;

- E-poslovanjem se ove transakcije ubrzavaju i njihovo
izvrsavanje je efikasnije;

- Primer: mnoge kompanije su stampale kataloge da bi informisale
svoje kupce o novim proizvodima (tradicionalan nacin — slanjem
na kucnu ili poslovnu adresu); danas, kompanije postavljaju svoje
kataloge na Internet i tako omogucavaju svojim korisnicima

trenutan pristup informacijama; 5



] E-poslovanje se (u okviru ovog kursa) moze podeliti u dve
kategorije: B2C i B2B.

AB2C (u originalu: Business to Customer) poslovanje
obuhvata transakcije izmedu kompanije i korisnika (na
primer, Amazon.com, Dell i Wal-Mart, kompanija Tako
Lako Shop u Srbiji - prodaju svoje proizvode korisnicima
preko Interneta)

AB2B (u originalu: Business to Business) obuhvata
transakcije izmedu dve kompanije (na primer, Intel
prodaje mikroprocesore mnogim proizvodacima
raCunara, kao sto je Dell, Sony itd.)
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Trend razvoja e-poslovanja

1 Do 2000-te, e-poslovanje je karakterisao ubrzan rast,
kao i optimizam menadzera u njegov razvoj i primenu;
na primer, mnogi proizvodaci racunara i elektronskih
komponenti, kao | automobila su bili medu prvima koji su
prebacili neke od svojih poslova on-line.

1 Od 2000-te, nekoliko vecih poslovnih neuspeha je
dovelo do sumnje u primenljivost i isplativost e-
poslovanja (na primer, neke kompanije u prehrambenoj
Industriji su pretrpele neuspeh prebacivanjem na
e-poslovanje)

1 Razli€ita istrazivanja su pokazala da uspeh primene
e-poslovanja zavisi od industrijske grane gde se
primenjuje, kao i od polozaja kompanije u strukturi lanca

snabdevanja.
20



Metodologija za izbor e-poslovanja

L Chopra i Meindl (2004) su razvili metodologiju za
odredivanje uticaja e-poslovanja na kompanije u
razliCitim industrijskim granama

1 Njihova metodologija se sastoji iz sistema bodovanja
(scorecard) koje kompanija moze sprovesti da bi utvrdila
da li moze unaprediti svoje poslovanje uvodenjem
e-poslovanja ili ne.

1 Ceo sistem bodovanja je baziran na dva bitha elementa:

2 Uticaj e-poslovanja na odziv (koji na prvom mestu utice na
mogucnost kompanije da se razvija i odrzi postojeci
prihod)

2 Uticaj e-poslovanja na efikasnost (koja na prvom mestu
utiCe na troskove koje kompanija stvara)
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Uticaj e-poslovanja na odziv

1 Primarno, e-poslovanje omogucava odrzavanje prihoda ili
pronalazenje mogucnosti za podizanje prihoda

1 Neke od mogucnosti, tj. opcija:
1. Direktna prodaja korisnicima
Na ovaj nacin se izbegava angazovanje posrednika izmedu kompanije
| korisnika, a samim tim, i troSkovi koji bi bili generisani tom prilikom
2. Raspolozivost 24h sa bilo koje lokacije

Narucivanje se moze sprovesti i kada su (fizi€ki) maloprodajni objekti
zatvoreni, ali i sa bilo koje lokacije (bez dolaska u objekat)

3. Siri asortiman proizvoda i agregiranje informacija

Preko elektronskih kataloga kompanija moze da ponudi Siri
asortiman proizvoda (a da te proizvode ne mora da drzi u
maloprodajnom objektu); medutim, za korisnike su ovakve Siroke
ponude efektivne samo ako je kompanija obezbedila i odgovarajuci

alat za pretrazivanje na sajtu e



Uticaj e-poslovanja na odziv

1 Neke od mogucnosti (nastavak):
4. Individualizacija/prilagodavanje (customization)

Koris¢enje personalnih informacija (na primer, rodendan, podaci o
prethodnim kupovinama, preferencije korisnika pri kupovini itd.) da
se korisnicima pomogne u izboru proizvoda

5. Brzi plasman novih proizvoda

Proizvodi se mogu plasirati u elektronskim katalozima vec¢ u trenutku
kada se nadu na proizvodnim linijama ili je poznato kada ¢e
proizvodnja poceti (tipicno za mnoge proizvodace racunara)

6. Fleksibilnost vezana za cene, asortiman proizvoda i
promocija

Jednostavnim izmenom u bazi podataka koja je vezana za Web sajt,
moguce je azurirate cene uzimanjem u obzir trenutnu traznju i stanje

zaliha (tipican primer — last minute, low cost avio karte ili hotelske
ponude) 23



Uticaj e-poslovanja na odziv

1 Neke od mogucnosti (nastavak):

/. Prilagodavanje cena i usluga

U nekim industrijskim granama, e-poslovanje omogucava da se
lakSe izvrsi segmentacija korisnika (na primer, po tome koji korisnici
donose najvise profita) i da se svakoj klasi korisnika dodel
odgovarajuca usluga, i shodno tome, cena (tipiCno u avio-prevozu).

8. Efikasan transfer novéanih sredstava

E-poslovanje podrazumeva i elektronsko pla¢anje, Cime se ubrzava
naplata.

9. Manja verovatnoca nedostatka zaliha

E-poslovanje ubrzava protok informacija o zahtevima korisnika,

cime se smanjuje greska prognoziranja i znacajno smanjuju
posledice Bullwhip efekta; drugim re€ima, bolje se ukapa ponuda i
traznja, dovodeci do toga da se smanjuje verovatno¢a nedostatka
zaliha koje su trazene i smanjuje se nivo zaliha koje nemaju veliku
traznju. 24



Duzi rok isporuke u poredenju sa klasi¢nim maloprodajnim objektom
(gde se roba preuzima odmabh);

Medutim, za pojedine proizvode koji se mogu direktno preuzeti sa
Interneta (na primer muzika, softveri, filmovi), klasicni maloprodajni
objekti imaju duzi rok isporuke (uzimajuci o obzir vreme odlaska u

objekat)
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Uticaj e-poslovanja na troskove

1 E-poslovanje utiCe na troskove vezane za zalihe, objekte,
transport i informacije — na neke troskove utiCe pozitivho (ij.
smanjuje ih), a ne neke troskove uti¢e negativno
(t]. povecava ih).

) Uticaj e-poslovanja na troskove zaliha

OTroskovi zaliha se mogu smanijiti e-poslovanjem tako sto se poboljSava
koordinacija u lancu snabdevanja i uklapanje ponude i traznje;

aZalihe se mogu agregirati na mestu daleko od korisnika (geografska
agregacija), jer su korisnici voljni da cekaju na isporuku proizvoda
narucenih on-line (prednosti agregacije se povecavaju u slucaju
proizvoda koji se manje traze, a imaju veliki koeficijent varijacije —
primer knjiga u Amazon.com kompaniji);

QE-poslovanje moze znacajno smanijiti zalihe ako se moze odloziti
diferenciranje proizvoda do trenutka kada su poznati zahtevi korisnika
(postponement — primer Dell kompanije koja sklapa racunar tek po
primljenoj narudzbini korisnika) 26



Uticaj e-poslovanja na troskove

1 Uticaj e-poslovanja na troskove posedovanja i eksploatacije
infrastrukture i resursa

0 E-poslovanje se bazira na centralizaciji aktivnosti (operacija) i
direktnoj vezi izmedu proizvodaca i korisnika (B2C, smanjenje broja
manipulativnih aktivnosti), tako da na taj na¢in smanjuje broj
potrebnih objekata u mrezi lanca snabdevanja (na primer
distributivnih centara) i samim tim — smanjuju se i fiksni troskovi;

0 Omogucavanje korisnicima da naru€uju on-line smanjuje troskove
vezane za realizaciju operacija, tj. troskove nabavke: ne
angazuju se ljudski resursi za primanje narudzbina korisnika,
narudzbine ne moraju odmah da se realizuju);

0 Medutim, u nekim industrijskim granama kao sto je prehrambena,
gde se od strane korisnika zahteva krace vreme isporuke, on-line
narucivanje povecéava pritisak na sto veéu efikasnost
komisioniranja u distributivnom centru i samim tim — povecava

troSkove manipulacija
27



Uticaj e-poslovanja na troskove

1 Uticaj e-poslovanja na troskove transporta

d

d

d

Za proizvode koji se jednostavno mogu preuzeti sa Interneta,
troskovi transporta su eliminisani;

Za ostale proizvode, troskovi transporta se moraju uzeti u obzir, |
to:

Troskovi dolaznog transporta (izmedu kompanije i snabdevaca)
— usled agregiranja zaliha (Sto znac€i da se proizvodi dopremaju
od snabdevaca ka jednom ili manjem broju distributivnih centara
naprimer), jedinicni troskovi transporta opadaju;

Troskovi odlaznog transporta (izmedu kompanije i korisnika) —
usled agregiranja zaliha, distributivni centri su dosta udaljeni od
korisnika, tako da se troskovi odlaznog transporta povecavaju

U zavisnosti od konfiguracije mreze lanca snabdevanja, u nekim
slu€ajevima, zahvaljujuci visokim troskovima odlaznog
transporta, ukupni troskovi transporta kod e-poslovanja ¢e biti

viSi nego kod klasi¢nih lanaca snabdevanja
28



Uticaj e-poslovanja na troskove

1 Uticaj e-poslovanja na troskove informacija

1 Razmena informacija omogucéava smanjenje Bullwhip
efekta i poboljSanje koordinacije u lancu snabdevanja (bolje
planiranje i tacnije prognoziranje), Cime se doprinosi smanjenju
ukupnih troskova u lancu snabdevanja;

0 Medutim, e-poslovanje stvara dodatne troskove kao sto su
troskovi hardvera i softvera koji je neophodan da se
zapocne sa e-poslovanjem (ovi troskovi se moraju proceniti
dobro jer obiCno i pre uvodenja e-poslovanja kompanija vec
raspolaze nekim hardverom i softverom)
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Opcija

Efekat

Opcija

Efekat

Direktna prodaja korisnicima
RaspoloZivost 24h sa bilo koje lokacije
Siri portfolio proizvoda iagregiranje
informacija

Individualizacija/ kustomizacija

BrZi plasman proizvoda

Fleksibilno formiranje cena, portfolia
proizvoda i promocija
Prilogodavanjecenaiusiuga

Efikasan transfer novcanih sredstava
Manja verovatnoca nedostatka zaliha
Convenience/ automatizovani procesi

Zalihe
Objekti
Transport

Informacije

++Veoma pozitivho; + Pozitivno; = Neutralno; - Negativno; -- Veoma negativno

B2C varijanta metodologije
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Gurani deo
lanca
snabdevanja

Maloprodaja
1

Proizvodac
racunara

J

Lanac snabdevanja kompanije

Dell

Cnabdevaé

Gurani deo
lanca
snabdevanja

/

Tradicionalni lanac snabdevanja
proizvodacCa raCunara 3!



Primena metodologije

- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

1 Nedostatak: ne mogu se privuci kupci koji nisu voljni da
toleriSu duzi rok isporuke, kao i kupci koji traze vecéu
tehnicku podrsku pri kupovini raunara

1 Prednosti e-poslovanja Dell-a:
0 kupci sami mogu izabrati zeljenu konfiguraciju raCunara;
0 specijalne web stranice za velike korisnike;

0 brz plasman novih proizvoda na trzistu (bitno za industrije gde je
zivotni vek proizvoda kratak, kao sto je u racunarskoj industriji);

a2 U rangu najbrzih kompanija koje dostavljaju raCunare kojima su
korisnici izabrali konfiguraciju;

0 Cena raCunara je fleksibilna — Dell ima nizu cenu za komponente
racunara koje su na zalihama;

0 Prodaja se vrsi bez posrednika (B2C);
O Korisnici narucuju i placaju on-line;
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Primena metodologije

- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

1 Uticaj e-poslovanja na troskove zaliha:
2 Smanjeni su troskovi zaliha usled:

= Geografske agregacije zaliha na samo nekoliko lokacija, uz
glavne proizvodne objekte;

= Razmene informacija u lancu snabdevanja, koja umanjuje
veliCinu Bullwhip efekta i tako poboljsava performanse celog
lanca snabdevanja.

0 Znacajno smanjeni usled odlozene diferencijacije proizvoda i
jako kratkog vremena montaze nakon primljene narudzbine (na
zalihama se drze manje-vise standardne komponente, sto
pojeftinjuje troskove drzanja zaliha uporedujuci sa troskovima
drzanja zaliha gotovih konfiguracija)
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Primena metodologije

- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

1 Uticaj e-poslovanja na troskove infrastrukture i objekata:

2 Smanijeni - jer Dell ne poseduje vozni park i ne poseduje
maloprodajne objekte (poseduju samo proizvodne i skladiSne objekte);
koriS¢enje maloprodajnog prostora Dell kompenzuje sa vlasnicima
maloprodaje za svoj skladisni prostor

a Troskovi prihvatanja narudzbina korisnika su smanjeni, jer se ceo
proces realizuje on-line i ne zahteva angazovanje radnika.

1 Uticaj e-poslovanja na troskove transporta:

0 Troskovi transporta su nesto povecani zahvaljujuci ve¢im troskovima
odlaznog transporta (do korisnika) — Dell Salje raunare svakom
korisniku, sto je malo skuplje u poredenju sa troskovima u klasicnom
lancu snabdevanija.

1 Uticaj e-poslovanja na troskove informacija:

O Nisu znacajni (skoro u istom nivou kao kod tradicionalnog lanca u
kome se koriste informacione tehnologije za prikupljanje i obradu

informacija) 34



Opcija Efekat | Opcija Efekat
Direktna prodaja korisnicima ++ Efikasan transfernovéanih sredstova ++
RaspoloZivost 24h sa bilo koje lokacije + Manja verovatnoca nedostatkazaliha +
Siri portfolio proizvoda iagregiranje ++ Convenience/ automatizovani procesi =
informacija

Individualizacija/ kustomizacija ++ Zalihe ++
Brii plasman proizvoda ++ Objekti ++
Fleksibilno formiranje cena, portfolia ++ Transport -
proizvodaipromocija

Prilogodavanje cenaiusiuga = Informacije =

++ Veoma pozitivno; + Pozitivho; = Neutralno; - Negativno; -- Veoma negativno

B2CB scorecard Dell-a
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2 Nasuprot tome, standardni modeli se mogu proizvoditi i
plasirati na tradicionalan nacin — sa niskim proizvodnim |
transportnim troskovima
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Primena metodologije

- Peapod, kompanija za on-line prodaju prehrambenih namirnica -

1 Narudzbine se realizuju u distributivnim centrima i ve¢im
supermarketima;

1 Peapod opsluzuje korisnike koji zive u ve¢im gradovima,
Koji cene ustedu u vremenu;

) Prednosti e-poslovanja se narocito istiCu kada su u
pitanju specijalni prehrambeni objekti (objekti koji su
snabdeveni specijalnim namirnicama — na primer,
zacinima, testeninama, namirnicama prilagodenim za
dijabetiare ili ljude koji nisu tolerantni na gluten; u
mestima gde ima dosta doseljenika iz raznih krajeva
sveta, u specijalne maloprodajne objekte spadaju
takozvane ethnic-stores, gde se prodaju namirnice iz
raznih drzava...);
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Primena metodologije

- Peapod, kompanija za on-line prodaju prehrambenih namirnica -

1 Omogucavajuci on-line narucivanje korisnika, Peapod
prikuplja podatke o prethodnim kupovinama i anketira
korisnike; na ovaj nacin, kompanija moze da vodi svoje
korisnike kroz kupovinu (da im preporucuje namirnice
koje idu uz vec¢ kupljenu hranu, da reklamira nove
proizvode ili nudi elektronske kupone za popust);

1 Dodatno, analizom on-line narucCivanja, Peapod moze da
prati korisnikov proces odlucCivanja: na primer, u slucaju
nedostatka trazenog proizvoda na zalihama, koji drugi
proizvod je koris¢en kao supstitucija.
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Primena metodologije

- Peapod, kompanija za on-line prodaju prehrambenih namirnica -

1 Uticaj e-poslovanja na troskove zaliha:

0 Troskovi zaliha su donekle smanjeni usled agregacije zaliha u nekoliko
distributivnih centara; Efekat agregacije je smanjen poredeci sa Dell-om
jer:

= Peapod mora da ima distributivhe centre na vise lokacija kako bi dostavio
namirnice odgovarajuce svezine;

= Zahtevi korisnika za vecinu artikala su stabilni (nema puno varijacije u
narucivanju — sa aspekta asortimana i koli€ine) (da podsetimo, efekii
agregiranja generalno se povecavaju sto je veca neizvesnost )

1 Uticaj e-poslovanja na troskove infrastrukture i objekata:

0 Peapod ne poseduje maloprodajne objekte, ve¢ samo distributivne
centre odakle Salje namirnice, tako da su malo smanjeni troskovi vezani
za posedovanje objekata;

0 Sa druge strane, dok u tradicionalnom supermarketu korisnik sam
izabira robu, u e-poslovanju korisnik se aktivira samo tokom on-line
narucivanja, a izabiranje robe se pretvara u komisioni zadatak u
distributivnom centru, koji je jedan od najskupljin i najvise vremenski
zahtevnih zadataka — na ovaj nacin, troskovi objekata i infrastrukturg se
znacajno se povecavaju.



Primena metodologije

- Peapod, kompanija za on-line prodaju prehrambenih namirnica -

1 Uticaj e-poslovanja na troskove transporta:

2 Tro8kovi transporta su znatno povecani poredeci sa troskovima koje bi
Imao supermarket:

0 Supermarket snosi samo troskove dopreme robe do supermarketa,
robu iz supermarketa transportuju sami korisnici — kod e-poslovanja,
troskovi otpreme robe padaju na teret kompanije i tako znatno
povecavaju ukupne troskove transporta;

0 Poredeci sa racunarima, proizvodi koji se prodaju po supermarketima
imaju nisku vrednost (cenu) i odnos (tezina/zapremina), a zauzimaju
dosta prostora u tovarnom sanduku vozila.

1 Uticaj e-poslovanja na troskove informacija:

0 Nisu posebno znacajni — mada se zahtevaju dodatne investicije u IT
infrastrukturu, ovi troskovi ne predstavljanju veoma bitnu komponentu
prilikom opredeljivanja za ili protiv e-poslovanja
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Opcija Efekat | Opcija Efekat
Direktna prodaja korisnicima = Efikasan transfer novéanih sredstava =
RaspoloZivost 24h sa bilo koje lokacije + Manjo verovatnoca nedostatka zaliha =
Siri asoftiman proizvoda i agregiranje — Olakaiavanje realizacije/ ++
informacija gufomatizacijia procesa

Individualizacija/ prilagodavanje + Zalihe =
Brii plasman novih proizvoda = Infrastruktura (Ohjeldi) -
Fleksibilnst vezana za cene ,asortiman + Transport -
oroizvoda i promocije

Prilagodavanje cena i usluga = Informmacije -

++Veoma poztivno; + Pozitivno; = Neutralno; - Negativno; --Veoma negativno

B2C scorecard Peapod-a
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Primena metodologije

- Tradicionalan lanac u prehrambenoj industriji -

1 E-poslovanje u prehrambenoj industriji Ce imati uspeha
samo u slucaju da ima dovoljno ljudi koji su spremni da
plate vecCu cenu za uslugu dostave narucene robe na
Kucnu adresu;

] Sa druge strane, tradicionalni supermarketi mogu koristiti
e-poslovanje da unaprede postojece poslovanje — na
primer, ponudom specificnin usluga korisnicima koji su
voljni da plate za njih (u varijantama sa i bez kuc¢ne
dostave, mogucnosti za on-line narucivanje, ali
preuzimanje namirnica od strane korisnika u
supermarketu u dogovorenom trenutku itd.). Ovakva
kombinacija tradicionalnog lanca i e-poslovanja je dala
veoma dobre rezultate za mnoge kompanije u Americi.
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B2B specificnosti u metodologiji

_1B2B je mnogo jednostavniji vid poslovanja poredeci sa B2C —
postoji samo par osnovnih razloga za pokretanje B2B:

2 Smanjeni troskovi transakcija

= TroSkovi transakcija nastaju kao posledica transakcija tj. troSkova obrada
narudzbenica ili poslovnih ponuda, angazovanja radnika u nabavci itd.

= Qvi troskovi se smanjuju nakon automatizacije procesa, eliminacije duplog
rada, smanjenja gresaka u administraciji i smanjenja vremena narucivanja.

0 Poboljsana efikasnost na trzistu

= Kompanije koje koriste e-poslovanje mogu agregirati narudzbine korisnika i
tako dobiti bolju pregovaracku poziciju vezanu za popust na koli€inu pri
narucivanju;

= E-poslovanjem se stiCe bolji uvid u zahteve korisnika, tako da kompanija ima
vece izglede da uklopi visak proizvoda u ponudi i ne realizovane zahteve
korisnika.

0 Koristi za lanac snabdevanja

= Proizilaze iz bolje koordinacije i saradnje izmedu razliCitin u€esnika u lancu,
bolja koordinacija poboljSava stepen iskoriS¢enja raspolozivih resursa, dok
bolja saradnja omogucava raznim ucesnicima u lancu da iskoriste raspofdzive
informacije tako da se omoguci ostvarivanje profita za sve.



B2B specificnosti u metodologiji: aspekt

- Transakcioni troskovi — koliko oni doprinose kreiranju vrednosti B2B

1 Transakcioni troskovi se mogu sniziti pod sledecim
uslovima:
2 Ako su transakcije Ceste i male veli€ine,

0 Ako se trenutno za prijem narudzbina korisnika koristi telefon ili
faks,

0 Ako se ulaze mnogo truda da se ukrste materijalni i finansijski
tokovi
1 Dodatno, ovi troskovi se mogu sniziti tako sto se proces
automatizuje i mnoge aktivnosti se prebace na samog
korisnika, kao Sto su:

0 lzbor proizvoda i provera njegove raspolozivosti u skladistu, kao
| cene,

0 ldentifikacija mogucénosti za supstituciju
0 Provera plateznih sposobnosti i samo plac¢anje

0 Pracenje narudzbina tokom procesa isporuke 45



B2B specificnosti u metodologiji: aspekt

- Transakcioni troskovi — koliko oni doprinose kreiranju vrednosti B2B

1 Koris¢enje e-poslovanja baziranog na Internetu moze
znacajno da smanji transakcione troskove (90% ovih
troskova je smanjeno u British Telecom-u).

1 B2B poslovanje bazirano na Internetu se medutim ne
Isplati mnogo kompanijama koje su vecC povezane sa
svojim glavnim snabdevacima i korisnicima preko EDI-ja.
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B2B specifi¢nosti u metodologiji: aspekt

- poboljsana trzisna efikasnost - koliko ona doprinosi kreiranju vrednosti B2B

1 Efikasnost na trzistu se moze postici snizavanjem cena,
Sto opet moze da se postigne pod sledeéim uslovima:

0 Ako postoji fragmentisano trziste sa mnogo konkurenata bilo sa
strane snabdevaca, bilo sa strane korisnika (na ovaj nacin se
najbolje moze uklopiti prekomerna ponuda sa neispunjenim
zahtevima korisnika);

0 Ako se veliki broj korisnika i snabdevaca moze privuci da
ucestvuje u e-poslovanju (jer se onda mogu iskoristiti prednosti
agregiranja, tako da kompanija na kraju dobija relativho stabilnu
traznju i ponudu);

0 Ako se striktno ne zahteva da korisnici ili snabdevaci ispunjavaju
odredene kvote za zaklju€ivanje poslova (onda se stvarno moze
pronaci korisnik ili snabdevac koji je najpovoljniji za dati posao).
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B2B specificnosti u metodologiji: aspekt

- koristi za lanac snabdevanja - koliko one doprinose kreiranju vrednosti B2B

1 Koristi ¢e najverovatnije biti najvece za industrije koje
Imaju sledece karakteristike:
2 lzrazen Bullwhip efekat (nastao usled distorzije informacija)

0 Nizak koeficijent obrta zaliha i mala raspolozivost proizvoda na
nivou lanca snabdevanja

0 Svaki u€esnik ima slabu transparentnost ili sa strane korisnika ili
sa strane snabdevaca

0 Nizak nivo saradnje u lancu sa aspekta promocija | plasmana
novog proizvoda

0 Kratak zivotni vek proizvoda

48



Koristi za lanac snabdevanja
- Poboljsana transparentnost
- Kolaboracija
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@ TrziSna efikasnost

= - Bolje informacije o trzistu

c - Agregiranje korisnika i snabdevaca
— - Uklapanje nedostataka i visaka
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