WEBOCENTRIČNA TVRTKA je ona koja dio ili cjelokupno svoje poslovanje obavlja putem Interneta, dakle orijentirana je na Web.

Isprva se orijentacija poslovanja zasnivala na produktu (produktocentričnost) no to je dovelo do masovne proizvodnje i tržište nije moglo apsorbirati proizvode. Javljaju se krize... vremenom primarna briga postaje kako zadovoljiti potražnju i orijentira se na potrošača (Client is a King)-klijentocentričnost. =>Tradicionalno poslovanje.

Klijenti su živi ljudi, o njima se treba nešto saznati, pa informacija postaje važan resurs. Razvoj Interneta poboljšava razmjenu informacija, no shvaća se da se one ne moraju samo prenositi, već da se na Internetu mogu obavljati i poslovi.

Otuda Webocentričnost (klijent je i dalje važan, no mijenja se NAČIN davanja usluga. 

Model Webocentrične tvrtke čine 3 razine:

1 Upravljanje znanjem (da bi se informacijski resursi što bolje iskoristili)

2 unutarnja komunikacija (stvara uvjete da svaki inteligentni resurs ima izravan pristup informacijama.

3 Upravljanej projektima (orijentacija na razvoj (kontinuiran!) koji osigurava uspješno poslovanje i u budućnosti.a)dobavljačib)financijske uslugec)distributerid)pružatelji logističkih uslugaI. internetska prodajna mjestaII. poslovna inteligencijaIII. usluge klijentimaIV. distribucija informacija
Da bi se 1.2. i 3. mogli osigurati, potreban je Internet (javlja se 1997, a do tada su bili različiti LAN-ovi).

INTRANET=>Svaka unutarnja mreža koja funkcionira na način kao i Internet

*Korisnička klijentsko-poslužiteljska arhitektura

**standardni mrežni servisi

***standardni internetski protokoli

Da bi se resursi zaštitili pristup Internetu se mora zaštititi. Pristup Internetu je neograničen, dok je ostatku Interneta pristup u intranet strogo kontroliran (autentifikacija, autorizacija..) Internet omogućuje suradnju među tvrtkama. 

Ključne točke na kojima se dodiruju Internet i Intranet su I-IV. Javlja se ideja o poluglobalnoj mreži kojoj je svrha povezivanje poslovnih partnera u djelomično zatvoren sustav, 

a to je EKSTRANET=>spojeni intranet među poslovnim partnerima. Ima građu kao i intranet (*-***). Zaštićen je od ostatka interneta, a free pristup imaju oni iz intraneta. U njega ulaze a)-d). (to su potencijalni partneri). Extranet je moguće izgraditi kada svi potencijalni subjekti imaju razvijene intranete. Inetnet postoji=>tvrtka gradi intranetkoji radi po principu Interneta, a kad to postoji tvrtaki partneri mogu graditi=>Extranet.

KRIVULJA RASTA OD NOLANA i GIBSONA. (1974.-teorija rasta)1995. započinje era e-poslovanja kada se javljaju prva maloprodajna Web mjesta. Isprva se razvija B2C a kasnije(1997)i B2B poslovanje.Tijekom predblagdanske sezone 1999. B2C poslovanje doživljava klimaks /'sumrak dot.comova/-klijenti su razočarani. No,u pozadini je nebriga za procese koji se ne mogu obaviti puteme-poslovanje (logistika, tj isporuka robe). 2000/2001. je bankrotiralo dosta dot.comova, no 2002. dolazi do oporavka.

Neki teoretičari dovode u pitanje cjelokupni koncept e-poslovanja, no takvom pesimizmu nema mjesta!Analitičari Grtner Group zaključili su da postoje tri faze razvitka e-poslovanja

    1.NEKONTROLIRANA INVESTICIJSKA EXPANZIJA

    2.Snažni poremećaji i OTREŽNJENJA i razbijanje nerealnih iluzija

    3.e-poslovanje postaje 'samo poslovanje' i teži se njegovoj OPTIMIZACIJI PREMA    

       REALNIM EK. KRITERIJIMA. (Click-on-the-Brick=>tradicionalno i e-poslovanje- 

       najbolje kada su zajedno. 

Analize pokazuju da tehnologija razmjerno malo utječe na zbivanja u svezi e-poslovanja, a presudan utjecaj imaju investicijsko-financijska kretanja.

    1.Intezivni i nekontrolirano ulaganje (mit prema kojemu je stvarna vrijednost     

      dionica=stvarna vrijednost tvrtke)

    2.financijski gubici i stečaji

    3.Financijsko konsolidacija i pokretanje pozitivnih financijskih tijekova (u prvi plan se stavlja mogućnost povrata ulaganja-ROI). Mjerilo_Kvalitete//t.

I. INICIJALIZACIJA

II EXPANZIJA (prorast raste za iste intervale vremena)

III. KONSOLIDACIJA (svjesno se/upravljano i kontrolirano/ upravljačkom akcijom usporava rast kompanije, no NE zaustavlja se)

IV. ZRELOST

Nolan kaže da management treba prepoznati točku infleksije-jer postoji realna mogućnost da će sustav u expanziji postati neuporabljiv/urušit će se. (javljaju se brojni projekti, svaki sa svojom krivuljom). Stoga u točki infleksije treba usporiti rast kako bi sustav bio stabilan i dao optimalne rezultate.

(Egzaktni dokaz je da je u 204. broj korisnika Interneta u USA premašio 150 milijuna, što je 7x>od1996. a po 1x i uk.prihod premašuje 100mlrd $.)

KLASIFIKACIJA e-TRŽIŠTA PREMA KRITERIJIMA:

- klasifikacija modela e-tržišta prema:

        1) predmet razmjene – 3 podmodela e-tržišta: “tvrdih dobara”, “mekanih dobara” i  

                                                usluga

        2) mogućnost pristupa tržištu
             * otvorena (javna) - rukovode najčešće nezavisni poslovni entiteti

             * zatvorena – 

      3) način funkcioniranja
              1) model kataloga - količina obavljanih trg transakcija male, a potraž lako  

                   predvidiva

              2) model robne e-burze - zainteresirane strane se sastaju ad hoc da bi obavili  

                  trgovačke trans, financira se iz pristojbi klijenata i/ili naplatom postotka od  

                  transakcija

              3) model aukcije na veliko - sličan robnoj burzi uz 1 razliku – kupci i  

                   prodavatelji se mogu jako razlikovati u poimanju vrijednosti proizvoda -  

                  osnova za špekulacije

      4) obuhvat

            * horizontalna - oko njih se stvaraju međusektorske (transindustrijske) zajednice                

               dobavljača i kupaca

            * vertikalna - središta okupljanja ponuđača  i kupaca u okvirima 1 gospodarskog  

               sektora (Cluster) srodnih industrija ili djelat (npr. naftna ind/petrokemija, proizv  

                hrane, papira)

       5) uloga operatora (vlasnika) tržišta

1) Model upravljanja projektima/specifikacijama – operator se specijalizira za podršku pri dizajniranju i planiranju proizvoda i usluga i nudi potrebna sredstva i alate
2) Model konsolidacije ponude - pronalaze potencijalnu bazu dobavljača određenih proizvoda kako bi potencijalnim kupcima omogućili prepoznavanje, usporedbu i procjenu kvalitete ponude raznih ponuđača - nude razmjerno jeftin, komforan i jednostavan pristup ponudi

3) Model kreiranja likvidnosti - stvaraju se likvidna, dinamička tržišta različitih

roba koje ne spadaju u klasu široke potrošnje - ovakva tržišta predstavljaju za ponuđače razmjerno siguran prodajni kanal, a za kupce stabilan izvor ponude

4) Model agregacije - agregatori kombiniraju potražnju i koriste snagu tako integrirane potražnje da bi od ponuđača “iznudili” niže cijene - ugovaraju cijene u ime kupaca - ne nude kupcima savjete

5) Model olakšavanja obavljanja transakcija - pojednostavnjuje često složene trans među kupcima i prod, obično nude samo ograničenu pomoć - izuzetno vrijednima sa stajališta snižavanja trošk obavljanja trans, te otklanjanja nesporazuma ili sporova

OSNOVNI TIPOVI OGLAŠAVAČKIH MODELA (b2c MODELI 2/6)

- proširenje tradicionalnog modela medijskog oglašavanja, neki sadrž + banneri (glavni ili čak jedini izvor prihoda), dobro funkcioniranje ako posjetiteljski promet velik ili sadržaji usko specijalizirani

1) generalizirani portali- ponuda izvornih ili raznolikih inf sadržaja i usl - visok posjetiteljski promet (čini oglašavanje profitabilnim i omogućuje daljnju diverzifikaciju nuđenih usluga)

2) specijalizirani portali- za pomno identificirane i definirane klijentske baze, nude ciljane marketinške informacije, oglašivači su voljni platiti visoku cijenu kako bi im se omogućio pristup

3) personalizirani portali- priroda generaliziranih portala potkopava lojalnost korisnika - svejedno koji ce koristiti => customization & personalization

4) motivatori pozornosti- (Pay-for-Attention) - nuditelj nagrađuje posjetitelje za pregledavanje sadržaja, pobuđivanju pozornosti i generiranju poticaja najviše privlači tvrtke s kompleksnim i kompliciranim marketinškim porukama- osmislila tvrtka CyberGold (koncept-Earn and Spend) => sa Milicentom => Micropayment,

5) modeli besplatne ponude
- visok posjetiteljski promet, ponegdje se koristi i kao nadopuna ponudi ili ponuda u znak zahvalnosti za lojalnost

6) diskontni modeli- ponuda ekstremno jeftine robe i usluga, profit ostvari isključivo uslugama oglašavanja, utemeljitelj – tvrtka Buy.com – bankrotirala 

Ovo pitanje mislim nikad nije bilo

STREAMING TEHNOLOGIJA //tehnologija kontinuiranog tijeka podataka//Streaming tehnologija - tehnologija kontinuiranog tijeka podataka, web mijenja u multimedijski prostor u kojemu dominiraju zvuk i pokretne slike, niski troškovi, prikladnost, globalni domet, jednostavnost korištenja jednog jedinog globalnog komunikacijskog standarda

- Digitalna zvučna ili video datoteka prvo se komprimira (sažima), a potom segmentira u male pakete koji se šalju, jedan za drugim, putem Interneta => dekomprimiraju se i konsolidiraju u oblik koji se može reproducirati na prijamnom uređaju. 

- Kako bi se održao privid (iluzija) neprekinute reprodukcije, paketi se kratkotrajno pohranjuju u brze memorije – tzv. buffere – tako da se veći broj paketa prenosi na korisnički uređaj prije same reprodukcije, da bi se zatim reproducirali u neprekinutom nizu
- primjena: Distribucija glazbe i ostalih zvučnih zapisa, Distribucija video spotova i filmova , Medijske priredbe i druga događanja u realnom vremenu, VideokonferencijePREDNOSTI SAMOIZDAVAŠTVA NAD KONVENCIONALNIM- 

- prednosti: 

1) niži troškovi produkcije i izdavanja, 

2) Troškovi isporuke i zastupanja pri prodaji ne postoje, 

3) promptna isporuka, 

4) knjiga može biti i proizvod lider i 'proizvod u sjeni' istovremeno-ovisi o želji autora. 

5) Ponuda e-knjige je surferima => povećava posjećenost web mjesta => dobar globalni marketinški učinak, 

6) čak i loša E-knjiga može biti dobar generator profita

- nedostaci: 

1) autor snosi sve troškove pripreme, proizvodnje i plasmana knjige, 

2) briga o promidžbi, marketingu, plasmanu i naplati svoje knjige 

3)briga oko tehnickih pitanja.Barcode,autorska prava... 

STRATEGIJA DUBINE URANJANAJ U e-BUSINESS 84 DUBINA «URANJANJA» U E-BUSINESS- menadžment mora procijeniti dubinu promjena do koje želi i može ići - best: razvojna metamorfoza
- tranzicijske faze:

1) Pojaviti se, biti i ostati na Mreži- svi jezgreni poslovi obavljaju se na stari način - ne uočavaju se nikakve opipljive koristi

2) Organizirati dobro strukturirano web mjesto- podrška informatičke infrastrukture tvrtke i ERP sustav, nove metode upravljanja, prijava web mjesta na tražilice, portale i sl., naručivanje robe putem e-maila - fakturiranje i ostalo na tradicionalni način

3) Iskušati raznolike mogućnosti e-businessa- najvažnije obilježje - online naručivanje, otvaranje računa za kreditna ili debitna plaćanja, pozornost sigurnosti primjenom sigurnosnih komunikacijskih protokola, digitalnih potpisa, digitalnih certifikata

- ojačati veze s poslovnim partnerima, posebice  - usklađivanje aktivnosti s njihovima u smislu korištenja standarda, vremena i dinamike poslovanja- web mjesto nije direktno povezano s tvrtkinom bazom podataka - nema mogućnosti online razmjene informacija između tvrtke i partnera - vrijeme odgovaranja na upite je razmjerno dugo

4) Usvojiti, razviti i prakticirati koncept sveobuhvatnog e-businessa- otklanjanje nedostataka iz 3, web mjesto tvrtke povezano s bazom pod u kojoj pohranjene sve važne informacije, suradnja s partnerima - stvaranje ekstraneta => ekstrapoduzeće, sustav upravljanja odnosa s klijentima, implementacija svih mjera zaštita podataka- sve do ove faze ne osjećaju se neke značajnije koristi

5) Postati respektabilnim subjektom na e-tržištu- tvrtka mora ostvariti:

a) Pozitivna tržišna slika (Image) - jedinstvenost i prepoznatljivost tvrtke - stvoriti sliku pouzdanog poslovnog partnera

b) Kvaliteta proizvoda - investicije u stalno unaprjeđenje kvalitete i raznolikosti proizvoda

c) Prakticiranje sofisticiranog marketinga - agresivan ali istovremeno uglađen i odmjeren- članski i klupski marketing & korisnički diskusijske grupe - ostvarivanje stanovitih beneficija- elektronička natjecanja, virusni marketing - kao sredstvo komunikacije se koristi e-mail- 

opasnost: «zasipanje» klijenta (spam)

ELEMENTI OKRUŽENJA e-POSLOVANJA

Okruženje e-poslovanja- 

UPRAVLJANJE TVRTKOM (razvoj proizvoda, potpora logističkom lancu, upravljanje ljudskim resursima, obrazovanje i uvježbavanje za rad, upravljanje proizvodnjom, računovodstvo, financijsko planiranje) sastoji se od:

1) GLOBALNA INFRASTRUKTURA (sigurnosna infrastruktura, dig plaćanje i naplata, elektr bankarstvo, zakonska regulativa, potpora elektr tržištima, komunik infrastr, nac/glob inf infrastr)

2) POVEZIVANJE S DOBAVLJ (pronalaženje izvora sirovina i mat, prikupljanje inf s trž nabave, upr procesom nabave, upr odnosima s dobavlj, upr ulaznim računima i plaćanjem)

3) POVEZIVANJE S DISTRIBUTERIMA I TRGOVCIMA (odgovaranje na zahtjeve tržišta, nadopunjavanje / obnavljanje zaliha, razmjena informacija o proizvodima, realizacija narudžbi, upravljanje izlaznim računima i naplatom, upravljanje rez dijelovima)

4) POVEZIVANJE S KUPCIMA (online marketing, online kupovanje/e-plaćanje, informatičke i online usluge, ponuda zabavno/rekreacijskih aktivnosti, aktivnosti na e-tržištima, upravljanje uslugama i prodajom, obavještavanje o tržištu, prikupljanje informacija o kupcima)

MIT:-Brzina je osnovna prednost Interneta u poslovnom smislu.
Nikakva brzina ne može pokriti/kompenzirati nedostatke lošeg i nedorađenog poslovnog modela.

''need-for-speed''-zabluda poput one o povećanju tržišne vrijednosti tvrtke kao osnovnom cilju poslovanja. e-poslovanje počiva na strategiji dodavanja vrijednosti, a za to je potrebno vremena-Internet uništava posrednike u poslovanjuPreviše je stranica i korisnika da bi se mogli pronaći bez posrednika.  Svi oni poslovni subjekti koji prikupljaju i integriraju informacije čineći ih lako dostupnima (agregatori) dodaju vrijednost proizvodima i uslugama (na koje se te informacije odnose) pa će za njih na tržištu uvijek biti mjesta.

OSNOVNI MODELI e-TRŽIŠTA OVISNO O ULOZI OPERATORA/vlasnika tržišta

1) Model upravljanja projektima/specifikacijama – operator se specijalizira za podršku pri dizajniranju i planiranju proizvoda i usluga i nudi potrebna sredstva i alate

2) Model konsolidacije ponude - pronalaze potencijalnu bazu dobavljača određenih proizvoda kako bi potencijalnim kupcima omogućili prepoznavanje, usporedbu i procjenu kvalitete ponude raznih ponuđača - nude razmjerno jeftin, komforan i jednostavan pristup ponudi

3) Model kreiranja likvidnosti - stvaraju se likvidna, dinamička tržišta različitih roba koje ne spadaju u klasu široke potrošnje - ovakva tržišta predstavljaju za ponuđače razmjerno siguran prodajni kanal, a za kupce stabilan izvor ponude

4) Model agregacije - agregatori kombiniraju potražnju i koriste snagu tako integrirane potražnje da bi od ponuđača “iznudili” niže cijene - ugovaraju cijene u ime kupaca - ne nude kupcima savjete

5) Model olakšavanja obavljanja transakcija - pojednostavnjuje često složene transakcije među kupcima i prodavačima, obično nude samo ograničenu pomoć - izuzetno vrijednima sa stajališta snižavanja troškova obavljanja trans, te otklanjanja nesporazuma ili sporova

Ovo pitanje je bilo među prvih pet sad u 9 a ja nemam pojima odakle je, u bilj ga nema barem ja tako mislim, nemam pojma jel je možda na slajdovima

FUNKCIONIRANJE SURADNIČKIH/AFILIJACIJSKIH MODELAUbraja se u 1 od osnovnih klasa B2Cmodela.- model tipa “plaćanja po učinku”, ako suradnici iz zajednice i ne ostvare nikakvu prodaju, “izvorni” trgovac neće imati nikakvih troškova, ali ni suradnici neće imati zarade

RAZVOJ FUNKCIONALNOSTI e-BANKARSTVA- 

4 razvojne faze: 1) Inicijativa - suvremene tehnologije u njihovoj djelatnosti otvaraju potpuno nove razvojne perspektive, omogućujući povećanje: 

a)produktivnosti rada zaposlenih, 

b) raznorodnosti i kvalitete usluga, 

c) osvajanja novih klijenata i tržišta

2) Interaktivnost - umjesto da se kupci pozivaju do dođu u banku, banka nastoji doći u njihovu kuću (ili ured), klijenti veći dio poslova obavljaju sami

3) Personalizacija - jednoobrazne (unificirane) usluge svim klijentima kompromitiraju tehnologiju, pa se nastoji pristupiti svakom klijentu na personaliziran način

4) Virtualizacija - ne postoje kao fizičke tvorevine, već isključivo kao web mjesta, donosi korjenite promjene u metodologiji

OSNOVNE PREVENTIVNE OPĆE MJERE MINIMIZACIJE SIGURNOSNIH RIZIKA U e-POSLOVANJU- preventivne mjere:
1) Štititi tajnost pod pohranjenih na računalnim memorijskim medijima – najpouzdanija metoda je enkripcija – enkribiranje svih podataka
2) Štititi tajnost podataka u njihovu prijenosu na daljinu – enkripcija s javnim ključem (javni-enkribiranje, tajni-dekribiranje), s tajnim ključem(svi koriste isti «tajni» ključ)
3) Kontrolirati tipove veza s ostalim subjektima u interakciji – kontrolirati ulazni promet poruka, ograničiti izlazni promet poruka => sesijski zid (Sessionwall)

4) Štititi tajnost enkripcijskih i autentifikacijskih ključeva.

5) Provjeravati ne postoji li u programima virus

6) Integrirati sve sigurnosne funkcije

7) Razvijanje dobre sigurnosne politike

POSLOVNE AKTIVNOSTI PRIMARNOG i SEKUNDARNOG LANCA VRIJEDNOSTI 511 PRIMARNI LANAC VRIJEDNOSTI

1) ULAZNA LOGISTIKA - sve aktivnosti vezane uz prijam sirovina i materijala

2) PROIZVODNI PROCESI - presudni pri stvaranju nove vrijednosti za krajnjeg kupca - najviše uštede moguće ovdje ostvariti (sniženje troškova uz promicanje djelotvornosti i kvalitete

3) IZLAZNA LOGISTIKA - isporuke robe ili pružanja usluge 

4) MARKETING I PRODAJA - važnost zbog orijentacije poslovanja prema tržištu tj. potrošačima (personalizacija => lojalnost): MARKETING => MIKROMARKETING

5) USLUGE NAKON PRODAJE - sve važnije sredstva za dodavanje nove vrijednosti – 

amalgamiranje proizvoda i usluga dovodi do povećanja vrij.SEK LV


1) korporacijska infrastruktura- sustav plairanja, kontrole kvalitete, upravljanje inform, resursima- osnova ki je inform/ km tehnologija- organiz str gradi se oko inform. tokova što rezultira plošnom os- fleksibilnost, brza reakcija i/k teh omogućuje tvrtki posl strategiju usmjerenu korisniku, striktno praćenje posl procesa tj. unaprđuje akt kontrole i nadzora posl akt

2) uprvljaje ljudskim resursima- proizvodi se zasnivaju na znaju i nformacijama; akt zapošljavanja, obrazavanja, razvoj sposobnosti zaposlenih, uvježbavanje, nagrađivanje

3) upravljanje znanjem (Knowledge Management) - splet procesa prepoznavanja, prikupljanja, evidentiranja, ažuriranja i diobe znanja =>kokur. prednost!  Cilj ne gubit visoko stručni kadar =>strat koncept doživotnog uženja (Life-long Learning)

4) sustav nagrađivaja – stalno unaprijeđivanje sustava plaća i decentraliziranih procesa odlučivanja ; motivacija zaposlenih  i znanje-  strateški posl resurs

5) istraživanje i razvoj- akt stvaranja novih pr/usl ; brzo plasiranje može biti konk prednost- što veća kol inf o kupcima, istraživaje tržišta, povećanje posl inteligencije, dizajn proizvoda- smanjit rizik razvitka razvoja novih pr—uspjeh primjenom inf/kom tehnologije

IINFRASTRUKTURNI ELEMENTI e-POSLOVANJA- elementi sustava e-poslovanja (slide 16):

1.Infrastruktura za obradu podataka

 a)uređaji za pristup vanjskoj mreži (Internetu)
 b)posredujući softver (Middleware)

 c)transakcijama orijentirane aplikacije/usluge, repozitoriji podataka, usluge živih agenata

2)Infrastruktura za predstavljanje tvrtke (prezentacijska infrastruktura) –   

ekstraneti, portali i vortali, certifikacijski autoriteti, Internetski direktoriji i pretraživači
3)Infrastruktura za e-plaćanje/naplatu – 

elektroničko/Internet bankarstvo, kartično plaćanje/naplata, digitalni novac, pametne kartice 

4)Prijenosna infrastruktura – 

Internet (www, e-pošta, daljinski prijenos datoteka - FTP), Mreže mobilne telefonije (GSM mreže), Obavijesne (Paging) mreže, Privatne komunikacijske mreže, Virtualne privatne mreže (VPN), Ostali servisi za prijenos podataka

5)Pristupna infrastruktura 

(stacionarni telefoni, mobilni telefoni, 1 i 2-smjerni obavjesnici (Pageri), osobna računala, internetski terminali, ručna i prijenosna računala, osobni digitalni pomoćnici (PDAs), WebTV)

6)Djelatnici (zaposlenici) – 

aktivnosti obavljaju putem: unutarnjeg informacijskog sustava (ERP), transakcijskih sustava za rad s bazom podataka, intraneta, unutarnjih portala, suradničkih (kolaboracijskih) sustava
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Tipologija kupaca (klijenata): 

1) Pojedinačni, slučajni (B2C), 

2) Korporativni, ugovorni (B2B), 

3) Institucionalni, ugovorni (B2G)

Partneri – povezuju se putem: e-Marketplaces, Ekstraneta, Virtual Communities

Obilježja novih usluga - kontinuirana raspoloživost (24/7), Informacije s dodanom vrijednošću, Komfor korisnika, Povećana brzina, Sniženi troškovi, Personalizacija, Transparentnost

MITOVI:
1) Nova Ekonomija je potpuno nova => tek nakon dužeg vremena zaista postati “potpuno nova”

2) Internet kao poslovni prostor zabluda razotkrivena 2000. godine=> kvantiteta i kvaliteta jačaju. Internet populacija raste => rastu potrebe za poslovnim uslugama. Propali su loši.

3) Prvenstveni cilj svake kompanije povećati tržišnu vrijednost => “Sumrak dot-comova” = “sumrak investitora” - “investitori od karijere” nemaju vremena čekati da strategija dodavanja vrijednosti dođe do punog izražaja.

4) Pametne ideje dovoljne za ostvarenje poslovnog uspjeha => bez jasnog, definiranog i dobro razrađenog poslovnog modela ne mogu “preživjeti”

 5) Koncentracija samo na B»B e-poslovanje pravi je put=> a najveća e-tržišta su tek  nastajanju! Sljepilo za sve ostale poslovne mogućnosti (B2B, B2C, B2G)

6) B2C e-poslovanje je 'mrtvo'=>to su nerealne težnje investitora i 'igre' na tržištu v.p. OK su putovanja, knjige, glazba, bankarske i savjetodavne usluge NEOK-parfemi, odjeća

7) Brzina je osnovna prednost interneta u poslovnom smislu=>Poput 3.-nikakva brzina ne može pokriti/kompenzirati nedostatke lošeg poslovnog modela.

8) Internet uništava posrednike u poslovanju=> onaj tko prikuplja i-je je Agregator i dodaje vrijednost P/U. Previše je stranica...

9) Pojaviti se na mreži jamstvo je poslovnog uspjeha tvrtke=> Dobro vođenje +poslovna Infrastruktura +organizacijsko učenje +kvaliteta usluga +poznavanje/istraženost tržišta +prepoznatljiva marka

10) e-poslovanje je 'mrtvo'=> naprotiv, sve je življe.

OSNOVNI MODELI e-TRŽIŠTA PO KRITERIJU OBUHVATA

horizontalna - oko njih se stvaraju međusektor. (transindustrij) zajednice dobavljača i kupaca

vertikalna - središta okupljanja ponuđ i kupaca u okvirima 1 gosp sektora (Cluster) srodnih industrija ili djelat (npr. naftna ind/petrokemija, proizv hrane, papira)

FUNKCIONIRANJE e-MODELA ZASNOVANIH NA TRŽIŠNIM TRANSAKCIJAMA S DODANOM VRIJEDNOŠĆU

1) Istraživači korisničkih potreba za informacijama
· posjeduju ekspertizu u identifikaciji dobavljača i različitih drugih izvora informacija => stvaranje novog znanja i poslovne inteligencije

2) Institucije koje upravljaju digitalnim intelektualnim vlasništvom i autorskim pravima- djeluju

kao administratori i menadžeri digitalnog intelektualnog vlasništva i autorskih prava, pripomoć jačanju tržišne discipline i zaštite vlasničkih prava

3) Institucije za autentifikaciju i certificiranje dobavljača informacija ili usluga  - 

usluge nadzora, autentifikacije i certifikacije dobavljača inspekcijom dobavljačevih procesa - oslonjaju se na veliku količinu operacija, pomoć pri pronalaženju novih dobavljača i izvora inf- dobavljači inf mogu od nijh zatražiti autentifikaciju kao dokaz kvalitete prilikom prodaje svojih informacija - sredstvo zaštite tržišta inf od prevaranata

4) Posrednici koji konsolidiraju, obrađuju i dodaju vrijednost informacijama- 

konsolidacija informacija iz različitih izvora i njihova “pakiranja” u kompletne, zaokružene proizvode s dodanom vrijednošću - obradom, preradom i analizom informacija

METAMORFOZA OBLIKA e-BANKINGA

1) Daljinsko bankarstvo (Telebanking) - obavljanja fin trans na daljinu (preko terminala i bankomata) - nestaju “bliski susreti” zaposlenika banke i komitenata

2) Direktno bankarstvo - koncept samousluživanja, inicijativa i obavljanje sve više postaju ingerencijom komitenata, Banka djeluje kao “pozadinski” servis, i dalje modem

3) Virtualno bankarstvo - primjenu Interneta i weba za obavljanje svih fin trans, pristup pomoću web preglednika – i nisu im potrebni nikakvi posebni programi

OSNOVNI ČIMBENICI OD UTJECAJA NA USPJEŠNOST USPOSTVE.....1) Kompatibilnost – svaka veća tvrtka – poslovanje i suradnja sa stotinama inkompatibilnih informacijskih sustava => uvođenje XML baziranog na EDIFACT standardima

2) Pronalaženje informacija

3) Prilagođavanje potrebama korisnika

EXTERNALIZACIJA/OUTSOURCING POSLOVNIH RESURSA1141 Donošenje odluke o korištenju vlast ili tuđih sredst
- odluci treba prethoditi izrada studije izvedivosti (Feasibility Study)

1142 Što je eksternalizacija (Outsourcing)?- prijenos «vlasništva» nad posl procesima na dobavljača usluga zbog nižih troškova- kupac određuje što želi a dobavljač kako do toga dolazi – 

odgovornost dobavljača- 3 čimbenika ključna na prirodu outsourcinga:

1) imperativ stalnog unapređivanja kvalitete - gledati kao koncept TQM (Total Quality Management) - mora biti uspješno u sva 3 aspekta: 

a) tehnološki, b) kulturalni, c) politički

2) proizv proces se smatra dobrom (robom) pa se može externalizirati3) stvaranje ekstrapoduzeća i virt mreže vrijednosti 

SURADNIČKI/AFILIJACIJSKI MODELI

Za razliku od generaliziranih portala, koji iziskuju stvaranje velikog posjetiteljskog prometa, suradnički ili afilijacijski (engl. Affiliate) modeli e-poslovanja omogućuju kupovanje roba ili usluga od tvrtke koja ih implementira, bez obzira na to kakve navike klijenata pri korištenju Interneta bile, odnosno neovisno o tome koja web mjesta često posjećuju i s koje pozicije kreću u “surfanje” Mrežom. 

-Suradnici u zajednici preusmjeravanju (engl. “Click-Through”) zahtjeve klijenata prema “izvornom” trgovcu.- Model tipa “plaćanja po usluzi” ili “plaćanja po učinku” (engl. Pay-per-Service), jer, ako suradnici iz zajednice i ne ostvare nikakvu prodaju, “izvorni” trgovac neće imati nikakvih troškova, ali ni suradnici neće imati zarade.

OBLICI KRIMINALA NA INTERNETU
- prijevare na aukcijama

- kupite nešto što ne dobijete= veća sigurost ako plaćate putem posredničkih tvrtki u aukcijskum poslovima

- nuđenje neobičnih povoljnih posl prilika

- inern. marketig ima malo konvencija; tražit dodatne inf, listu sklopljenih poslova,..

- piramidane financ sheme i višerazinski marketig

- ponuda robe na kušnju na određeni rok- traže br kartice,..

- kupovia s web mjesta koje nema fizičke adrese ili maila- ne postoji

- pouda za rad kod kuće- prikupljanje osobnih podataka,...

- financ ponude s neobičnom kamatom- int bank= klasičnom- krediti s niskim, depoziti s visokim kamatama!!!

- trgovanje kapitalom- putem brokera!

- dobrotvorna i humaitarna web mjesta

- fingirane igre na sreću

VIRTUALNE ORGANIZACIJE

-poslovne prilike

- bolja trž pozicija tvrtke, strateška partnerstva i savezi, povećaje konkurentnosti, veći udio u tržištu, povećanje lojalnosti kupca i partnera, dodana vrijednosti p/u, više stope rasta- 

u prilog- Dijeljenje infrastrukture, razvojnih, istraživačkih i operativnih 

kapaciteta,Podjela rizika i troškova, 

Povezivanje komplementarnih jezgrenih (engl. Core) kompetencija

Skraćenje vremena obavljanja posla, Povećanje mogućnosti i veličine, 

Pristup (novim) tržištima i povećanje lojalnosti kupaca, 

Pomak od prodaje proizvoda, preko prodaje usluga, do prodaje rješenja- 

ne- Tvrtka posjeduje dovoljno kompetencije i vještine da može sama zadovoljiti tržišnu 

potražnju, 

Virtualizacija nije sukladna utvrđenoj strategiji rasta i razvoja tvrtke, 

Rizik je prevelik u odnosu na potencijalne koristi, Stilovi i filozofija menadžmenta potencijalnih partnera bitno su različiti, 

Velike razlike među jezgrenim kompetencijama potencijalnih partnera Razvojna strategija tvrtke nije jasno definirana

osovna obilježja- 

fizičko ( pravno) nepostojanje, prilagodljivost (fleksibilnost), decentralizacija upravljanja, dinamičnost, naglasak na povjerenju među pratnerima, izloženost novim tipovima rizika, novi kriteriji ocjene poslovne uspješnosti, orijentiranost razvoju-

Pretpostavke uspješnosti virtualne organizacije 

- Utvrditi moguća unapređenja i tržišne prilike, 

- Kreirati viziju o tome što se može postićiBiti spreman na podjelu rizika, 

- Održavati obećanja i kvalitetu, izvršavati obveze 

- Uspostaviti intranet i razviti ekstranet, 

- Obznaniti težnje i nakane, te korporativnu strategiju

- Projekte promatrati i razvijati neovisno jedan o drugome, stalno tražiti nove partnere- - 

USPOSTAVLJANJE VO- m. Umrežavanja

:- radnih timova- RT iz iste ili različitih tvrtki, povezani online, istovremeno izvršavaju 

pojedine radne zadatke ili korake projekta, čime se skraćuje vrijeme izvršavanja cjelokupnog posla ili projekta. Koordinacija se obavlja iz jednog centra, tj. s razine najvišeg menadžmenta.

- poslova/ projekata- različiti partneri u vo obavljaju pojedine poslove, projekte u 

okvirima složenog posl procesa, obavljaju se u razl fizičkim lokacijama bez 

centralnog upravljanja, nakon završetka posla vo upravilu se raspušta

- cjelokupih tvrtki- (konzorcijii,  strateške alijanse.)- Razne se tvrtke okupljaju na istom 

poslovnom programu, održavajući razmjerno čvrste poslovne veze, sve do možebitnog napuštanja tog programa. Sudjelovanje tvrtke u jednom partnerskom programu ne isključuje njenu mogućnost sudjelovanja u nekim drugim programima, sve dok to ne predstavlja neku vrst nelojalne konkurencije.

BROKERSKI(POSREDNIČKI) M. 

Distribucijski modeli:

Kataloški tip obavljanja kupoprod i ostalih posl transakcija koji povezuje velik broj proizvođača i davatelja usluga s još većim brojem kupaca manjih količina proizvoda, odnosno usluga. Kupcima je omogućen brži pristup i snalaženje na e-tržištima, te pronalaženje traženih p/usl, uz minimalne troškove isporuke. Za distributera, prednost- sniženje tr prodaje, jer se utvrđivanje kvota, obrada narudžbi, praćenje stanja narudžbi i njihovih promjena može obavljati brže, uz utrošak manje živoga ljudskog rada. 

Model virtualnog trgovačkog centraOkuplja ponudu desetaka/ stotinu pojedinačnih online trgovaca. Na jednom web mjestu publicirane su poveznice (Link) prema pridruženim pojedinačnim virtualnim prodajnim mjestima. Izvorno je izrastao iz potrebe fizičkih trgovačkih centara da se “pojave” na Internetu, da bi se kasnije počeli razvijati potpuno virtualni (dot-com) internetski trgovački centri koji povezuju zainteresirane trgovce bez obzira na njihovu fizičku (geografsku) lokaciju. 
Vlasnici (operatori) takvih web mjesta tipično naplaćuju usluge postavljanja, udomljavanja (Hosting), održavanja i periodičkog oglašavanja ponude svojih klijenata (online trgovaca) u fiksnim iznosima, dok se naknade po transakciji obično ugovaraju od slučaja do slučaja. 

Model metaposredništva: Povezuje online trgovce i kupce, pružajući im određene transakcijske usluge, kao što su financijska sravnjenja (prebijanja) ili osiguranje kvalitete. Sličo virtualnom trgovačkom centru, ali takvom koji će sam obrađivati sve transakcije, pratiti narudžbe klijenata, te pružati usluge fakturiranja i naplate. Metaposrednik se obično angažira na zaštiti potrošača i njihovih prava, zahtijevajući od trgovaca da   se pridržavaju zakona, ugovora, dogovora, dobrih običaja  i uzanci. Metaposrednik naplaćuje uslugu postavljanja trgovačke ponude na svoje web mjesto, te određenu naknadu po obavljanoj transakciji. 

Aukcijski modeli:najpopularniji oblik posredovanja . 

Aukcijsko web mjesto organizira dražbe (aukcije) na kojima mogu sudjelovati tvrtke i pojedinci, i kao prodavači i kao kupci. Broker (operator aukcije) prodavaču naplaćuje proviziju (fiksna, u proporciji s vrijednošću obavljenih kupoprodajnih transakcija). Prodavač prihvaća najpovoljniju cjenovnu ponudu (Bid) kupaca, iznad unaprijed utvrđenog minimuma. Postoje tzv. flash aukcije, otvorene od nekoliko sati do jednoga dana, na kojima se roba nudi po izrazito niskim početnim (iskličnim) cijenama. 

Elektronički oglasnici:Sličan modelu online aukcija. Ideja je  preuzeta iz klasičnog tiska: gdje puno čitatelja (posjetitelja), prilike za postizanje poslovnog uspjeha i zarade su velike. Iako što djeluju u internetskom, virtualnom okruženju, od svih modela  najmanje koriste mogućnosti što ih pružaju globalizacija, opća dostupnost Interneta i virtualizacija, jer ih uglavnom pokreću i održavaju lokalni nuditelji usluga i sadržaja, čije su pretenzije pretežito lokalnog karaktera. Cijena r/usl je  opcionalan element ponude, što znači da može, ali ne mora biti navedena u tekstu oglasa. 

Model inverzne aukcije: Naziva se također i modelom “prikupljanja potražnje” (engl. Demand Collection), “kupovanja po zahtjevu” (engl. Buy-on-Request) ili “navedite-svoju-cijenu” (engl. Name-Your-Price). 

Potencijalni kupac neke p/usl daje svoju konačnu ponudu, ponekad uvjetovanu nekim drugim zbivanjima, a posrednik, traži način udovoljavanja njegovu zahtjevu. Model se najčešće koristi u slučaju razmjerno skupih pr/usl,( automobili,  zrakoplovne karte). Brokerska naknada je obično fiksna, ili kao razlika između cijene koju je spreman platiti kupac i cijene

EL. TRŽIŠTA(B2B)

-e-market- itern prostor gdje se sreću ponuda i potraznja

-e-marketplace- konkretno mjesto susretanja pon i potr u segmentima b2b poslovanja-EVOLUCIJA- 

1)izravi odnos, bez posrednika(teorija asimetrične informiranosti)

2)odnos preko posrednika (transparentnost)

3)el. tržišta- stvoreni optimalni uvjeti za obavljanje posla između određenog profila dobavljača i potrošača, jednostavije, jeftinije, točnije- web mjesta, s određenim imenom i dizajnom, koji nude mogučost povezivaja pot kupaca i prodavatelja roba i usl, omogućuju im kupoprod i ostale posl transakcije na el način. 

Dot.com B2B poslovaja, čiste itrnet firme.

· poticanje razvoja novih pristupa prodaji i kupovini, dinam modeli utvrđivanja cijena(meh.aukcije), meh omogućavaju održavanje općih principa posl ali i prilagodbu sadašnjim trendovima., koristi od razgranate trg. mreže iako je to privid- obraćamo se  jednom subjektu

SEKTORI INTERNETSKOG GOSPODARSKOG PROSTORA

s. proizvođača i nuditelja elemenata internetske infrastructure, 

s. pružatelja internetskih usluga i aplikacija, 

s. elektroničkih poduzetnika i trgovaca raznim robama i uslugama, 

s. posrednika u elektroničkome poslovanju

 KONVERGENCIJA postupo približavanje, stapanje i potpuno prožimanje ranije nezavisno razvijenih tehnologija- tehnologija- e-posl, digitalizacija, prikupljanje inf. o kupcima, povečani udio inf u pro i usl- deregulacija- manje regul trž, manje regulatornih prepreka poduzetištvu, neobavezna ali uputna standardizacija- imperativi konkurencije- rast realnog tržišta, globalizacija, usmjerenost korisniku, znanje kao imovina, novi konkurenti- potrebe i zadovoljstvo korisika- bolja i jeftiija rješenja, naglasak na uslugama, potražnja za dodanom vrijednošću, netoleriranje loše kvalitete

TIPOLOGIJA ELEKTRONIČKOG POSLOVANJA

- sa stajališta sudionika (aktera) u  e-poslovima – 

b2c(stac, mobilno), b2b,  c2c(aukcija), g2b, b2g 

sa stajališta djelatnosti u kojoj se prakticira e-poslovanje 

- online prodaja vlastitih dobara i usluga (e-Sales), 

- online nabava dobara i usluga (e-Procurement)

- elektroničko trgovanje (e-Commerce), 

- online zabava i rekreacija (e-Entertainment, e-Recreation)

- elektroničko bankarstvo i online financijske transakcije (e-Banking, e-Payment, EFT)

- elektroničko izdavaštvo i nakladništvo (e-Publishing
EKSTRANET
-poluprivatna mreža, povezivanje intraneta suradničkih firmi(partneri, klijenti, 

dobavljači) radi ostvarivanja zajedničkog cilja, firewall od iterneta, postojeće interaktivna internet infrastr, bez izvornih softwear rješenja, već iskušani potencijali web servisa

- nije dostupa bilokome, pitanje organizacije ne tehnologije, nije ograničen na 1 org.

- pristup- lozinka i indetifikacija(pristup određenom dijelu)

-problemi pri uspostavljaju-brzina prijenosa inf, integracija s postojećim sustavima, 

poteškoće pri upravljanju datotekama, sigurnost, konkurentnost informacija

- plan inplementacije- prestavljanje vizije, osoblje upoznati sa ciljevima projekta, dali 

ispunja očekivanja glede poboljšanja organizacije i rezultata poslovanja, odredit tko će biti obuhvaćen ekstranetom
