ELEKTRONSKO POSLOVANIJE U LANCIMA
SNABDEVANIJA

oredavanije 5a




Nastanak i razvoj interneta
polazne osnove

Internet, globalna mreza, nastala je 1968. godine, tada zvana ARPANET i
koris¢ena je kao vojna mreza americkog Ministarstva obrane.

Razvoj te mreze napredovao je tokom Hladnog rata. Pocetkom 70ih godina
mnoge akademske institucije su videle svoju Sansu za razmenu informacija,
rad na zajednickim prijektima bez potrebe fizickog okupljanja na jednom
mestu, sinhronizaciju podataka itd. Broj umrezenih racunara je rastao.

Porastom broja raCunara uvidela se nuznost stvaranja jedinstvenog
protokola koji ¢e omoguciti prenos podataka medu raCunarima — nastaje
Transmission Control Protocol Internet Protocol (TCP/IP). Nastankom ovog
protokola stvoren je preduslov ra razvoj “mreze nad mrezama”.

1989. godine Britanac Tim Barners-Lee je osmislio World Wide Web servis,
kakav mi danas koristimo.

Sa ulaskom Microsofta u globalnu pricu, pocela je era komercijalizacije.
Naime, vec tada je bilo jasno kako ¢e Internet biti velika mreza sastavljena
od velikog broja manjih mreza.



Sta je elektronsko poslovanje?

* Elektronsko poslovanje (e-poslovanje) predstavlja izvrSavanje
poslovnih transakcija preko Interneta;

* Transakcije su obicno vezane za tok informacija, proizvod i
novcana sredstva i predstavljaju tradicionalne poslovne aktivnosti
(na primer):

* Obezbedivanje informacija o proizvodu svim ucesnicima u
lancu;

* Dozvoljavanje korisnicima da direktno plasiraju porudzbinui da
prate tok njenog izvrSavanja;

* Placanje korisnika za uslugu;

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

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

etrenutan pristup informacijama;



Vrste e-trgovine:

Elektronska trgovina ima nekoliko pojavnih oblika, zavisno od toga ko su
ucesnici u tim poslovima. Tako postoji 5 osnovnih vrste e-trgovine:

1. B2C - Business to Consumer — Preduzece ka Potrosacu
2. B2B — Business to Business — Preduzeée ka Preduzecu

Trend razvoja e-poslovanja

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 i automobila su bili medu prvima koji su prebacili
neke od svojih poslova on-line.

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)
RazliCita istrazivanja su pokazala da uspeh primene

e-poslovanja zavisi od industrijske grane gde se primenjuje, kao i od polozaja
kompanije u strukturi lanca snabdevanja.




Metodologija za izbor e-poslovanja

e Choprai Meindl (2004) su razvili metodologiju za odredivanje uticaja e-poslovanja
na kompanije u razlicitim industrijskim granama.

¢ 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.

e Ceo sistem bodovanja je baziran na dva bitna elementa:

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

B. Uticaj e-poslovanja na efikasnost (koja na prvom mestu utice na troskove koje
kompanija stvara)

A. Uticaj e-poslovanja na odziv:

1. Direktna prodaja korisnicima

Na ovaj nacin se izbegava angazovanje posrednika izmedu kompanije i korisnika, a
samim tim, i troskovi koji bi bili generisani tom prilikom

2. RaspolozZivost 24h sa bilo koje lokacije

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




A.Uticaj e-poslovanja na odziv (nastavak)

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

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 ve¢ 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, mogude je
azuriranje cene uzimanjem u obzir trenutnu traznju i stanje zaliha (tipi¢an primer —
last minute, low cost avio karte ili hotelske ponude)



A.Uticaj e-poslovanja na odziv (nastavak)

7. Prilagodavanje cena i usluga

U nekim industrijskim granama, e-poslovanje omogucéava da se lakse izvrsi
segmentacija korisnika (na primer, po tome koji korisnici donose najvisSe profita) i da
se svakoj klasi korisnika dodeli odgovarajuéa usluga, i shodno tome, cena (tipicno u
avio-prevozu).

8. Efikasan transfer novcanih sredstava
E-poslovanje podrazumeva i elektronsko placanje, Cime se ubrzava naplata.
9. Manja verovatnoca nedostatka zaliha

E-poslovanje ubrzava protok informacija o zahtevima korisnika, Ccime se smanjuje
greska prognoziranja i znacajno smanjuju posledice Bullwhip efekta; .

10. Olaksavanje-pojednostavijenje poslovanja / automatizacija procesa

Samo poslovanje se ubrzava i olakSava automatizacijom mnogih procesa (na primer,
narucivanja).

11. Potencijalni nedostaci e-poslovanja

DuZi rok isporuke u poredenju sa klasi¢nim maloprodajnim objektom (gde se roba
preuzima odmah). Medutim, za pojedine proizvode koji se mogu direktno preuzeti sa
Interneta (na primer muzika, softveri, filmovi), klasi¢ni maloprodajni objekti imaju
duzi rok isporuke (uzimajuci o obzir vreme odlaska u objekat).



B.Uticaj e-poslovanja na troskove

e E-poslovanje utice na troskove vezane za zalihe, objekte, transport i
informacije — na neke troskove utice pozitivno (tj. smanjuje ih), a ne neke
troskove utice negativno (tj. povecava ih).

1. UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE ZALIHA

e Troskovi zaliha se mogu smanjiti e-poslovanjem tako sto se poboljsava
koordinacija u lancu snabdevanja i uklapanje ponude i traznje;

e Zalihe se mogu agregirati na mestu daleko od korisnika (geografska
agregacija), jer su korisnici voljni da ¢ekaju na isporuku proizvoda
narucenih on-line;

¢ E-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)



B.Uticaj e-poslovanja na troskove

(nastavak)

2. UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE POSEDOVANIJA | EKSPLOATACIJE
INFRASTRUKTURE | RESURSA

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

e Omogucavanje korisnicima da narucuju 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);

e Medutim, u nekim industrijskim granama kao sto je prehrambena, gde se od
strane korisnika zahteva krace vreme isporuke, on-line narucivanje povecava
pritisak na Sto vecu efikasnost komisioniranja u distributivnhom centru i
samim tim — povecava troskove manipulacija




B.Uticaj e-poslovanja na troskove

(nastavak)

3. UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE TRANSPORTA

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

e 7a ostale proizvode, troskovi transporta se moraju uzeti u obzir, i to:

e Troskovi dolaznog transporta (izmedu kompanije i snabdevaca) — usled agregiranja
zaliha (Sto znaci da se proizvodi dopremaju od snabdevaca ka jednom ili manjem
broju distributivnih centara naprimer), jedini¢ni troskovi transporta opadaju;

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

4. UTICAJ E-POSLOVANIJA NA TROSKOVE INFORMACIJA
Razmena informacija omogucava smanjenje Bullwhip efekta i poboljSanje
koordinacije u lancu snabdevanja (bolje planiranje i tacnije prognoziranje), ¢ime se
doprinosi smanjenju ukupnih troskova u lancu snabdevanija;
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 obi¢no i pre uvodenja e-poslovanja kompanija veé raspolaze
@ nekim hardverom i softverom)



1. PRIMER: Primena metodologije
- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

e Nedostatak: ne mogu se privuéi kupci koji nisu voljni/spremni da
tolerisu duzi rok isporuke, kao i kupci koji traze vecu tehnicku
podrsku pri kupovini racunara

e Prednosti e-poslovanja Dell-a:

e kupci sami mogu izabrati zeljenu konfiguraciju raCunara;
e postoje specijalne web stranice za velike korisnike;

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

e kompanija pripada rangu “najbrzih” koje dostavljaju racunare
kojima su korisnici izabrali konfiguraciju;

e cena racunara je fleksibilna — Dell ima nizu cenu za komponente
racunara koje su na zalihama;

e prodaja se vrsi bez posrednika (B2C);
@ e korisnici narucuju i placaju on-line;



- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

1. UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE ZALIHA:
e Smanjeni su troskovi zaliha usled:

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

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

e 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)

2. UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE INFRASTRUKTURE | OBJEKATA:
*Smanjeni - 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

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



- Analiza e-poslovanja kompanije Dell -

e UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE TRANSPORTA:

e TroSkovi transporta su nesto povecani zahvaljujuci veéim troskovima odlaznog
transporta (do korisnika) — Dell Salje raCunare svakom korisniku, Sto je malo
skuplje u poredenju sa troskovima u klasicnom lancu snabdevanja.

e UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE INFORMACIJA:

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

Opcija Efekat | Opcija Efekat
Direktna prodaja korisnicima ++ Efikasan transfer novéanih sredstava ++
RaspoloZivost 24h sa bilo koje lokacije + Manja verovatnoca nedostatkazaliho +
Siri portfolio proizvoda iagregiranje ++ Convenience/ automatizovani procesi =
informacija

Individualizacija/ kustomizacija ++ Zalihe ++
BrZi plasman proizvoda ++ Objekti ++
Fleksibilno formiranje cena, portfolia ++ Transport -
proizvoda i promocija

Prilagodavanjecenaiuslugo = Informacije =

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

B2CB scorecard Dell-a




1. Primer primene
— Tradicionalan lanac proizvodaca racunara -

e E-poslovanje moze se primeniti kako bi:

e Plasiralo nove proizvode na trzistu ili da prodaje odredene
konfiguracije racunara (one Ciju prodaju je teze predvideti);
na ovaj nacin se moze agregirati proizvodnja proizvoda Cija
prodaje je okarakterisana visokom varijabilnosti

e Nasuprot tome, standardni modeli se mogu proizvoditi i
plasirati na tradicionalan nacin — sa niskim proizvodnim i
transportnim troskovima




2. Primer primene
- Peapod, kompanija za on-line prodaju
prehrambenih namirnica - nastavak

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

* Peapod opsluzuje korisnike koji zive u vec¢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 dijabeticare 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...);



2. Primer primene
- Peapod, kompanija za on-line prodaju
prehrambenih namirnica - nastavak

* 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);

 Dodatno, analizom on-line narucivanja, Peapod moze da prati
korisnikov proces odlucivanja: na primer, u slucaju nedostatka
trazenog proizvoda na zalihama, koji drugi proizvod je korisc¢en
kao supstitucija.




2. Primer primene
- Peapod, kompanija za on-line prodaju
prehrambenih namirnica - nastavak

«  UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE ZALIHA:

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

* Peapod mora da ima distributivne 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, efekti
agregiranja generalno se povecéavaju sto je veéa neizvesnost )

 UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE INFRASTRUKTURE | OBJEKATA:

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

« 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 distributivhom centru, koji je jedan od najskupljih i
najvise vremenski zahtevnih zadataka — na ovaj nacin, trosSkovi objekata i

G infrastrukture se znacajno se povecavaju.




2. Primer primene
- Peapod, kompanija za on-line prodaju

prehrambenih namirnica - nastavak
« UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE TRANSPORTA:

« Troskovi transporta su znatno povecani poredeci sa troskovima koje bi imao
supermarket:

« 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 trosSkove
transporta;

« Porededi sa racunarima, proizvodi koji se prodaju po supermarketima imaju

nisku vrednost (cenu) i odnos (tezina/zapremina), a zauzimaju dosta prostora u
tovarnom sanduku vozila.

« UTICAJ E-POSLOVANJA NA TROSKOVE INFORMACIJA:

« Nisu posebno znacajni — mada se zahtevaju dodatne investicije u IT
infrastrukturu, ovi troskovi ne predstavljanju veoma bithnu komponentu
@ prilikom opredeljivanja za ili protiv e-poslovanja



Uticaj e-poslovanja na performanse
Peapod-a

Opcija Efekat | Opcija Efekat
Direktna prodaja korisnicim = Efikasan transfernovianih sredstava =
RaspoloZivost 24h sa bilo kaje lokacije + Manja verovatnoda nedostatha zaliha =
Siri as oftiman proizvoda fagregiranje = Olakaiavanie realizacije’ ++
informacija automatizacija procesa
Individualizacija/ prilagodavanje + Zalihe =
Brzi plasman novih proizvoda = Infrastruktura (Ohjeldti) -
Fleksibilnst vezana za cene ,asortiman + Transport --
wolzvada promocije
r--'-'-u;'g'ad‘u;";u:.' 1je cena i usluga = Informmacije -
++Veoma pozitivhne; + Pozitivno; = Neutralno; - Negativno; --Veoma negativino

B2C scorecard Peapod-a




3. Primer primene
-Tradicionalan lanac u prehrambenoj industriji

e E-poslovanje u prehrambenojindustriji ce imati uspeha samo
u slucaju da ima dovoljno ljudi koji su spremni da plate vecu
cenu za uslugu dostave narucene robe na kuénu adresu;

* Sa druge strane, tradicionalni supermarketi mogu koristiti e-
poslovanje da unaprede postojece poslovanje — na primer,
ponudom specificnih usluga korisnicima koji su voljni da plate
za njih (u varijantama sa i bez ku¢ne dostave, mogucénosti 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.




Zanimljivosti: Uticaj drustvenih mreza na e-poslovanje

Uzimajuci u obzir da drustvene mreze predstavljaju mesta okupljanja i formiranja
grupa sa slicnim interesima, kompanije su pocele da komuniciraju sa potroSacima u
jednom zatvorenijem, ali istovremeno i javhom nacinu. Dakle, vazna prednost u
povezivanju sa potroSacima, diskutovanju o proizvodu, primanju sugestija,
pohvalama i krittkama je kreirana. Upoznavanje sa kritikama i njihovo ispitivanje je
od velikog znacCaja za preduzeca u procesu promene stavova potroSaca i stvaranja
od njih vernih kupaca.

Pravi izbor drustvenih mreza i rad na njima od klju¢ne su vaznosti za uspesno
poslovanje!

U zavisnosti od vrste poslovanja, korisnika kojima se obraca, imidza koji
kompanija zeli da izgradi, zavisice i odabir drustvenih mreza.

Facebook nudi brojne mogucnosti za unapredivanje poslovanja — od promocije
do prodaje proizvoda.

U danasnje vreme se posedovanje FB naloga podrazumeva se i posedovanje
pametnih telefona. Dok se nesto znacCajno ne promeni u svetu drustvenih mreza,
Facebook Ce ostati apsolutni prioritet u aktivnostima online komunikacije sa
klijentima. Jasno je da je apsolutni prioritet ne samo otvaranje stranice posvecene
svom biznisu vec i posedovanje personalizovanog naloga.

Aktivnim uc¢es¢em na Facebook-u moguce je uvideti koji su to okidaci na
@ koje najviSe reaguju stalni klijenti, ali i potencijalni.



Zanimljivosti: Uticaj drustvenih mreza na e-poslovanje

- p
LinkedIn : ®
Popularno nazvan ,poslovni Facebook”. ‘

umrezavanju potencijalnih poslodavaca sa potencijalnim radnicima.

Koristi se kao promocija liénih blogova, portala, novinskih €lanaka, kao kanal
za direktnu prodaju robe i usluga.

YouTube

Glavna prednost su, naravno, video-klipovi, koji nude veliku vidljivost za biznis i
brojne mogucnosti promocije.

Neophodno je snimanje video-klipova koji e na originalan nacin prezentovati
proizvod ili uslugu. Kreativnost ¢e biti nagradena ,subovima” (,pretpladivanjem” na
vas kanal) i Serovima. To je i cilj rada na YouTube-u — postiéi brzo Sirenje video-
materijala u kojima se vrSi promocija biznisa..

i Tubef




Online poslovanje — sadasnjost i buducnost

e E-trgovina je pre samo desetak godina predstavljao trziSte u razvoju koje
sada dominira. Sve se promenilo razvojem tehnologije, pre svega
smartfonova, koji su promenili nacin na koji pristupamo online sadrzaju.
Klasi¢ne prodavnice se sve vise suocCavaju sa izborom da ili uvedu online
opciju prodaje ili da nestanu.

e E-commerce poceci vezuju se za Sezdesete godine proslog veka kada su u
Americi poceli da koriste elektronsku razmenu podataka kako bi se delila
dokumenta izmedu kompanija. | pre nego sto je uveden internet uvedeni
su standardi koji ¢e predstavljati prva pravila vezana za ovu vrstu
poslovanja. Sa razvojem interneta nove standarde su postavili Amazon i
eBay koji su i danas aktuelni. Online kupovina svega od “igre do
lokomotive” unela je revoluciju u nacinu na koji potrosaci dolaze do
zeljenih artikala.

* Bilo je potrebno vreme da bi se steklo poverenje u ovaj vid kupovine.

* Bezbednost transakcija je bila najveci problem koji je, Cini se, olako shvacen u
pocCetku. Krajem "90-tih bilo lako prevariti sistem i porucivati proizvode sa
najvecih sajtova. Tada je bilo dovoljno samo da upisete broj kartice i adresu
isporuke — dodatnih provera nije bilo.



Online poslovanje — sadasnjost i buduénost

*VVremenom je bezbednost rasla a online razvoj su predvodile online
prodavnice u zelji da privuku sto vise kupaca. Sada su standardi bezbednosti
na internetu mnogo visi, mada i dalje nisu idealni. Ipak, poslovanje putem

interneta je dovoljno napredovalo da sa pravom predstavlja buduénost.
Online poslovanje — sta nas ocekuje u buducnosti?

» Ocekivani rast online poslovanja utica¢e na porast konkurencije jer Ce svi
zeleti da uzmu deo kolaca. To je dobra vest za potrosace jer ¢e veca
konkurencija uticati na obaranje cena i generalno bolje korisnicko iskustvo.
Globalni trendovi se ne¢e menjati, a imace ogromne posledice na sve ucesnike
na trzistu. Digitalni marketing Ce igrati vrlo vaznu ulogu u narednom periodu
kako bi se na pravi nacin kreirali planovi za uspesno poslovanje u okruzenju
jake konkurencije



Online poslovanje — sta nas ocekuje u buducnosti?

* U buducnosti se oCekuje i rast transakcija putem mobilnih telefona koji
trenutno predstavljaju polovinu saobracaja na internetu. | pored sve veceg
udela telefona kao platforme za surfovanje, to se jos uvek nije prenelo i na
kupovine. Potrosaci i dalje vise vole da sede za kompjuterom dok kupuiju.
Ocekuje se da se razvojem telefona i povecanjem sigurnosti transakcija i ovaj
nacin kupovine poveca.

* Ono sto svakako predstavlja e-commerce buducnost je personalizacija
korisnickog iskustva. Pracenje online ponasanja korisnika i njihovih transakcija
omogucava kreiranje jedinstvenih ponuda koje ¢e promeniti nacin poslovanja u
buducnosti. Ve¢ sada nas Facebook i Google bombarduju oglasima za koje
smatra da ¢e nam biti interesantni, a to je samo pocetak.

 Pitanje privatnosti je nesto o cemu se sa razlogom prica, ali ve¢ odavno smo
se pomirili sa tim da je nemoguce biti u potpunosti anoniman.

* U pla¢anju u online trgovinama najcescée se koriste bankovne kartice, koristi

ih 54% e-kupaca u svetu. Vise od 61% online kupaca u svetu smatra kako

kupujuci u e-trgovinama plac¢a robu manje nego sto bi je platio u

tradicionalnim trgovinama pa je cena najcesci razlog opredeljenja za online

kupovinu. Najveci problem online trgovine je nepoverenje potrosaca, naime
@ vise od 42% e-kupaca izrazava nepoverenje u online trgovine.



