7. TEMATSKA CJELINA

E - poslovanje 

Ciljevi nastavne cjeline

· Ukratko prikazati pregled povijesnog razvoja koncepta e - poslovanja

· Dati definiciju e - poslovanja

· Definirati elemente okruženja e - poslovanja

· Navesti četiri osnovna sektora e - poslovanja

· Opisati modele e – poslovanja prema kriteriju sudionika

· B2C

· B2B

· C2C

· G2B

· B2G

Ciljevi nastavne cjeline

· Opisati modele poslovanja prema kriteriju obavljenih poslova:

· Model elektroničke prodaje vlastitih roba i usluga

· Model elektroničkog trgovanja

· Model elektroničkog marketinga

· Model elektroničke zabave i rekreacije
· Navesti osnovne karakteristike e – bankarstva i online financijskih transakcija

· Istaknuti probleme u elektroničkom poslovanju

· Studente upoznati s perspektivom e – poslovanja

[image: image10.jpg]Business

Customer

Govemment

Business

B2B
conisint.com

C28

priceline.com

G2B
export.gov

Customer

caCc
ebay.com

G2C
medicare.gov

Govemment

€26
eGov.com

G26
disasterhelp.gov





Elektroničko poslovanje
Primjer - eBay

· Pierre Omydiar je 1995. godine načinio web stranicu kao rođendanski poklon svojoj djevojci, strastvenoj skupljačici figurica PEZ bombona

· Namjera ( omogućiti joj razmjenu figurica s ostalim kolekcionarima

· Stranica je ubrzo imala na stotine posjeta 

· Pojedini posjetitelji su nudili razmjenu, a neki i prodaju rijetkih primjeraka

· Ubrzo je Omydiar došao na ideju da bi tu web stranicu mogao pretvoriti u prvo web aukcijsko mjesto na kojoj se neće nuditi samo PEZ figurice već i antikviteti, filatelističke marke, numizmatički zanimljive novčanice i kovanice, mnogo čega drugog

· Svoje web mjesto je nazvao AuctionsWeb.com ( dajući svima nedvosmisleno o čemu se radi

Primjer - eBay

· Krajem 1995. god. na njemu se nudilo oko 10000 raznih predmeta, a u aukcijama je sudjelovalo više od 2 milijuna ljudi

· Omydiar je shvatio da bi njegov eksperiment mogao prerasti u vrlo ozbiljan posao  ( bilo je potrebno razraditi sve tehnološke, sigurnosne i ostale aspekte takvog načina poslovanja

· 1997. povlači marketinški potez ( promijenio naziv u eBay.com

· eBay se javlja kao organizator aukcija, marketinški ih podržavajući i nudeći usluge nadziranja ispravnosti aukcija sukladno unaprijed utvrđenim pravilima, te unutar zakonskih okvira 

· Svoje usluge eBay naplaćuje od prodavatelja na dva načina:

· Kao naknadu za objavljivanje ponude na svojim web stranicama (2USD)

· Kao proviziju na sklopljeni kupoprodajni ugovor (2 – 3% vrijednosti)

· U početku eBay nije posredovao pri transakciji novca ( pokazalo se kao veliki nedostatak 

Primjer - eBay

· Omydiar je stoga okupio tim stručnjaka, menadžera i konzultanata koji su trebali riješiti problem transakcija novca kupljenih roba ili usluga

· Traženje rješenja trajalo pune dvije godine

· Odlučeno da eBay kupi samostalni financijski internetski servis PayPal za više od 2 milijarde dolara 

· Ta tvrtka je danas sastavni dio kompanije eBay u više od stotinu zemalja, među njima je i Hrvatska

· Za ilustraciju o koliko se uspješnom web mjestu radi navest ćemo samo neke podatke:

· Tijekom 2006. na eBayu je ponuđeno 29 milijuna različitih roba i usluga

· Vrijednost kupoprodajnih transakcija obavljenih u toj godini premašila je 50 milijardi USD

· U 2006. eBay je posjetilo oko 160 milijuna posjetitelja diljem svijeta 

· eBay nudi i servis besplatne razmjene poruka (poruke slične e – mailu)

Elektroničko poslovanje

· CISCO ( 75% narudžbi zaprimljeno i obrađeno online

· Produktivnost povećana za 20% u protekle dvije godine

· Intel je postavio Web temeljen automatski sustav obrade narudžbi kako bi oslobodio prodajno osoblje (oko 200 zaposlenika) od zamornog posla unosa podataka narudžbi ( umjesto toga isti zaposlenici su se orijentirali prema CRM – u i analizi prodajnih trendova

· Elektroničko poslovanje (E-business) podrazumijeva obavljanje poslovnih aktivnosti preko Interneta – ne samo kupovanje i prodaju, već i pružanje raznih usluga korisnicima, suradnja između poslovnih partnera, plaćanje računa itd. 

Elektroničko poslovanje

· Razumijevanje e – poslovanja polazi od poznavanja:

· Informacijskih tehnologija, a posebice Internetskih tehnologija

· Evolucije Interneta

· Načina postavljanja i pristupanja sadržajima na Internetu

· Mehanizama sigurnosti informacija na Internetu

· Poslovnih procesa koji se žele vršiti elektroničkim putem

Kratki povijesni pregled

· Internet je do sredine devedesetih isključivo shvaćan kao tehnička infrastruktura za razmjenu informacija 

· Ljudi s vizijom su uočili njegov potencijal za obavljanje različitih poslova

· Potencijalno najveće svjetsko tržište roba, usluga, kapitala, rada, informacija itd.

· Već se krajem 1994. i početkom 1995. javljaju web mjesta s mogučnošću obavljanje poslovnih transakcija

· Početak elektroničkog poslovanja

· U početku se radilo samo o elektroničkim katalozima ( informacije o proizvodima i uslugama 

· Kasnije su dodane brojne druge funkcionalnosti

Kratki povijesni pregled

· Pretraživanje po određenom kriteriju

· Dogovaranje uvjeta kupnje i isporuke 

· Naručivanje proizvoda i/ili usluge

· Elektroničko plaćanje

· Isporuka dobara koje je moguće digitalizirati (glazba, video zapisi, software, igre, novine, knjige itd.)

· Javlja se potreba za udruživanjem tvrtki koje se svojim poslovanjem nadopunjuju

· Da bi mogle komunicirati te tvrtke trebaju uskladiti vlastite informacijske sustave

· Elektroničko poslovanje stoga ne podrazumijeva samo okretanje tvrtke Internetu, već i puno više od toga

· Elektroničko poslovanje se razvilo u periodu kraćem od deset godina

Definicija

· Elektroničko poslovanje (eng. e – Business) je suvremeni oblik organizacije poslovanja koji podrazumijeva intenzivnu primjenu informacijskih, a posebno internetskih tehnologija pri ostvarivanju svih ključnih poslovnih funkcija tvrtke1.

Okruženje e - poslovanja

· Osnovni elementi okruženja tvrtke koja prakticira elektroničko poslovanje su:

· Globalna infrastruktura

· Veze s dobavljačima

· Veza s kupcima / klijentima

· Veze s posrednicima
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Okruženje e - poslovanja

GLOBALNA INFRASTRUKTURA

· Globalna infrastruktura obuhvaća sljedeće elemente:

· Nacionalnu / globalnu infomacijsku infrastrukturu

· Komunikacijsku infrastrukturu tvrtke

· Sustave digitalnog plaćanja i naplate

· Elektroničko bankarstvo

· Potporu elektroničkim tržištima

· Sigurnosnu infrastrukturu

· Zakonsku regulativu

GLOBALNA INFRASTRUKTURA

· Nacionalna / globalna informacijska infrastruktura

· Svi hardverski, softverski i informacijski resursi na nacionalnoj/ globalnoj razini

· Komunikacijska infrastruktura tvrtke

· Sva tehnološka rješenja koja podupiru formalnu i neformalnu komunikaciju unutar i izvan tvrtke

· Sustav digitalnog plaćanja i naplate

· Elektronički supstitut za tradicionalne oblike gotovinskog i bezgotovinskog plaćanja roba i usluga

· Elektroničko bankarstvo 

· Elektronički oblik obavljanja bankarskih transakcija

GLOBALNA INFRASTRUKTURA

· Potpora elektroničkim tržištima

· Primjena odgovarajućih tehnika razmjene podataka na web mjestima koja nude ponudu i potražnju u okviru e – poslovanja

· Sigurnosna infrastruktura

· Sustavi osiguranja integriteta podataka, zaštite tajnosti informacijskih sadržaja, kao i privatnosti podataka svih sudionika u e – poslovanju

· Zakonska regulativa

· Podjednako važna kao i u tradicionalnom poslovanju

· Zbog globalnog karaktera e – poslovanja problemi i procesi koje treba normirati su puno složeniji

Dobavljači i poslovni partneri

· Elektroničkim povezivanjem unapređuju se svi aspekti odnosa tvrtke s dobavljačima i poslovnim partnerima:

· Pronalaženje dobavljača sirovina i materijala je mnogo brže i jednostavnije ( moguće je relativno jednostavno pronaći nove i s njima pokušati uspostaviti poslovne odnose

· Pronalaženje novih partnerskih tvrtki i jačanje suradnje s postojećima ( razmjenom informacija od zajedničkog interesa (informacije o konkurenciji, stanje tržišta, ekonomski pokazatelji o kretanjima u poslovnom okruženju, informacije o konkurenciji itd.)

· Upravljanje procesom nabave ( razmjena informacija omogućuje bolje upravljanje procesima nabave materijala, sirovina i usluga. Također se osiguravaju povoljniji uvjeti nabave, izbjegavaju nestašice i poremećaji u procesu nabave zajedničkim usklađenim planiranjem poslovnih i razvojnih aktivnosti, itd.

Dobavljači i poslovni partneri

· Upravljanje ulaznim računima i plaćanjem ( automatiziraju se procesi zaprimanja, kontrole i likvidacije ulaznih računa (računi od strane dobavljača za isporučenu robu ili usluge). Stvaraju se uvjeti za trenutni i trajni uvid u stanje tih računa, u obveze plaćanja tvrtke i njihovu pravovremenu realizaciju.

Posrednici

· Nerealna tvrdnja iz “pionirskih” dana e – poslovanja: “Potpuno će nestati potreba za posrednicima i tvrke će u potpunosti direktno obavljati sve aktivnosti s kupcima / klijentima”

· Potreba za posrednicima u e – poslovanju ipak ne prestaje ( promijenila se samo priroda i metode posredovanja

· Javljaju se novi oblici posredovanja – potreba za izmjenom odnosa izvornog proizvođača ili nuditelja usluge s posrednicima 

Posrednici

· Osnovni zadaci što ih proizvođači ili nuditelji usluga pri tom moraju izvršavati su:

· Distribucija informacija o proizvodima i uslugama

· Nadopunjavanje / obnavljanje zaliha

· Brzo odgovaranje na zahtjeve tržišta

· Realizacija narudžbi

· Upravljanje izlaznim računima i naplatom

· Itd.

· Posrednici (trgovci i distributeri) ( preko weba održavaju direktne kontakte s krajnjim korisnicima, te na njihove zahtjeve izvorni proizvođači / nuditelji usluga trebaju što brže i kvalitetnije odgovarati ( nužno prilagodljivo poslovanje i rad u dinamičkoj okolini koju stvara e - poslovanje

Posrednici

· Najvažnije svojstvo e – poslovanja ( odvajanje informacija o proizvodima od samih proizvoda

· Potrošačima se prvo prezentiraju informacije o proizvodima, a tek kada oni to žele i sami proizvodi

· Ovo svojstvo dolazi do izražaja tek kada su u distribucijski kanal uključeni i određeni posrednici

· Informacije se dostavljaju posrednicima, a ovi ih prilagođeno potrebama potrošača dostavljaju krajnjim klijentima

Posrednici

· Posrednici najčešće ne preuzimaju odgovornost za kvalitetu proizvoda ili usluge

· Proizvođač je dužan preuzeti obvezu reklamacija, pružanja dodatnih usluga (servisiranja) itd. ( sve navedeno je samo dio područja upravljanja odnosima s kupcima (CRM – Customer Relationship Management), koje predstavlja vrlo važan segment poslovanja

Klijenti

· Temelj elektroničkog poslovanja je ostvarivanje dobrih odnosa s kupcima i korisnicima usluga

· To je moguće postići organizacijom i provedbom:

· Online marketinga i to individualnog, a ne masovnog

· Pravovremenog informiranja i pružanja online usluga klijentima

· elektroničke naplate potraživanja od klijenata

· Praćenja navika klijenata i prilagodba istima

· Pružanja mogućnosti uvida klijentu u sve njegove narudžbe i zahtjeve

· Osiguranjem visokog stupnja sigurnosti podataka klijenata

Sektori elektroničkog poslovanja

· Postoje četiri osnovna sektora e – poslovanja:

· Sektor proizvođača i nuditelja osnovnih proizvoda internetske infrastrukture

· Sektor pružatelja osnovnih internetskih servisa

· Sektor poduzetnika i trgovaca u okruženju e – poslovanja

· Sektor posrednika u elektroničkom poslovanju

· Sektor proizvođača i nuditelja osnovnih proizvoda internetske infrastrukture

· Tvrtke koje svojim proizvodima i uslugama potpomažu uspostavljanje, održavanje i unapređenje telekomunikacijske infrastrukture potrebne za funkcioniranje Interneta ( primjer Cisco

Sektori elektroničkog poslovanja

· Sektor nuditelja osnovnih internetskih servisa

· Najčešće telefonske kompanije koje su svoje poslovanje proširile pružanjem različitih internetskih servisa ( www, e – mail, chat i dr.) ili potpuno nove kompanije koje su svoju priliku vidjele u mogućnostima koje pruža Internet

· Primjeri: AT&T, T – com, AOL, VipNet

· Sektor poduzetnika i trgovaca u okruženju e – poslovanja

· Danas gotovo i da ne postoji ozbiljnija tvrtka koja ne prakticira barem neki oblik elektroničkog poslovanja 

· Prihvaćanjem novih tehnologija koje osiguravaju e - poslovanje te tvrtke žele poboljšati svoju ponudu, osvojiti bolje tržišne pozicije, ostvariti konkurentsku prednost, itd.

Sektori elektroničkog poslovanja

· Sektor posrednika u e – poslovanju

· Okuplja tvrtke koje djeluju kao posrednici među tvrtkama iz ostalih sektora i njihovih klijenata

· Primjeri:

· Vlasnici web mjesta koja djeluju kao mjesto susreta ponude i potražnje raznih roba i usluga

· Agencije za istraživanje stanja i trendova u virtualnom prostoru e – poslovanja 

· Takve tvrtke povećavaju vrijednost ponude i olakšavaju poslovanje ostalim tvrtkama

· Riječ je redom o “mladim” tvrtkama koje djeluju samo na Internetu, posredstvom svojih web mjesta 

· Nemaju nikakve značajne fizičke imovine kao što su pogoni, skladišta, i sl. 

· U žargonu se nazivaju dotcom tvrtkama

Modeli elektroničkog poslovanja

· Od 1995. do danas razvijeni su mnogi modeli e – poslovanja

· Osvrnut ćemo se samo na danas najvažnije modele grupirane prema dva osnovna kriterija:

· Kriteriju sudionika (subjekata) u elektronički obavljanim poslovima

· Kriteriju obavljanih poslova

Model e – poslovanja prema kriteriju sudionika 

· U e – poslovanju načelno mogu sudjelovati tri tipa subjekata:

· Tvrke (poduzeća, kompanije)

· Krajnji potrošači (kupci, korisnici usluga)

· Organi državne (javne) uprave

· Na temelju navedenog, u praksi e – poslovanja mogu se razlikovati sljedeći poslovni modeli:

· Model poslovanja tvrtke s krajnjim potrošačima (eng. Business – to – Customer, B2C)

· Tvrtka preko svog web sjedišta nudi nešto na prodaju pojedinačnim potrošačima (fizičkim osobama) 

· Kupci se ponašaju stohastički, pa nije moguće predvidjeti njihove akcije i ponašanje

· Ovaj model karakterizira velik broj transakcija uz relativno malu vrijednost pojedinačne kupoprodajne transakcije

Model e – poslovanja prema kriteriju sudionika 

· Model elektroničkog poslovanja među tvrtkama (eng. Business – to – Business, B2B)

· Svi sudionici – nuditelj i tražitelj su tvrtke ( pravne osobe

· Poslovi u ovim modelima se sklapaju planski na temelju unaprijed definiranih dogovora ( povećava se predvidljivost ponašanja sudionika u poslovima

· Broj transakcije u ovom modelu je načelno malen, ali su vrijednosti pojedinačnih poslovnih transakcija, u pravilu, vrlo velike

· Model elektroničkog poslovanja između pojedinaca (eng. Customer – to – Customer, C2C)

· Sudionici su fizičke osobe, dok se neka tvrtka javlja kao pasivni posrednik koja nudi infrastrukturu i aplikacije za ugovaranje i obavljanje poslova 

· Primjer ( internet aukcije (eBay – www.ebay.com)

Model e – poslovanja prema kriteriju sudionika 

· Model elektroničkog poslovanja u kojem se država i tvrtke iz javnog sektora javljaju kao ponuđači, a privatne tvrtke kao kupci (eng. Government – to – Business, G2B)

· U slučajevima kada državne institucije organiziraju prodaju određenih dobara (robne rezerve, zaplijenjene robe na carini i sl.) ili u slučajevima kada se nude koncesije privatnim tvrtkama za uporabu nekih dobara u vlasništvu države (ceste, plaže, nekretnine i sl.)

· Prodaja se obično organizira putem javnih natječaja i dražbi koje se provode elektroničkim putem

· Model elektroničkog poslovanja u kojem se država i tvrtke iz javnog sektora javljaju kao kupci dobara ili usluga nuđenih od strane privatnih tvrtki (eng. Business – to – Government, B2G)

· Država i tvrtke iz javnog sektora veliki su potrošači roba i usluga

· Organiziraju se javni natječaji po načelima e – poslovanja kako bi se došlo do najpovoljnije ponude 

Model e – poslovanja prema kriteriju sudionika 

· Postoje još neki modeli prema ovom kriteriju, a vidljivi su na donjoj slici
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Model e – poslovanja prema kriteriju obavljenih poslova 

· Koncept e – poslovanja moguće je primijeniti u gotovo svakoj ljudskoj djelatnosti i gospodarskoj grani

· Ograničiti ćemo se samo na najvažnije djelatnosti:

· Model elektroničke prodaje vlastitih roba i usluga

· Model elektroničkog trgovanja

· Model elektroničkog marketinga

· Model elektroničke zabave i rekreacije

Model elektroničke prodaje vlastitih roba i usluga

· Ideja ( iskoristiti svojstvo Interneta da bilo tko i u bilo kojem trenutku, može s bilo kojeg mjesta na svijetu doći do robe ili uslugu koju traži

· Najstariji oblik prodaje na daljinu bila je prodaja tzv. mekanih dobara (eng. Soft Goods)

· Sljedeći korak je bila prodaja klasične robe – materijalnih dobara (eng. Hard Goods)

· Logični korak je bila prodaja usluga (usluga prijenosa podataka, intelektualne, djelatne usluge, ...)

Prodaja mekanih dobara

· Prednost je što se lako mogu digitalizirati, pa su pogodna za prijenos telekomunikacijskim kanalima

· Tekst

· Slike

· Glazba

· Video zapisi

· Filmovi

· Igre

· Software

· Itd.

· Najvažniji protokoli za prijenos tih dobara su ftp (eng. File Transfer Protokol) i http (Hypertext Transfer Protocol)

Prodaja mekanih dobara

· Pored prijenosa podataka potrebno je riješiti i način plaćanja:

· Konvencionalni način ( plaćanje avansom, virmanom, gotovinskom doznakom i sl.

· Elektroničko plaćanje putem kreditnih ili debitnih kartica, digitalnog novca, itd.

Prodaja tvrdih dobara

· Web sjedište nudi raznu robu (sve raspoložive informacije o robi)

· Mogućnost plaćanja riješena preko web sjedišta

· Problem koji se pojavio ( isporuka robe

· U prodaji tvrdih dobara, dakle razlikujemo dva osnovna toka:

· Tok informacija

· Fizički tok

· Isporuka robe, tj. njena distribucija ne može se automatizirati

· Taj fizički tok treba dobro organizirati kako se ne bi poništile sve dobre strane ostvarene prodajom preko Interneta

Prodaja tvrdih dobara

· Nerealno je da jedan način isporuke robe može zadovoljiti sve kupce i njihove posebne zahtjeve

· Zaključak: potrebno je osigurati više različitih načina (kanala) isporuke robe koje kupac samostalno može odabrati preko web sjedišta na kojem je obavio kupnju i plaćanje

· Kao najčešće korištene mogućnosti isporuke robe javljaju se:

· Osobno preuzimanje robe od strane kupca na lokaciji prodavatelja

· Isporuka direktnom dostavom

· Isporuka poštanskom dostavom

· Isporuka putem specijaliziranih distributera (dostavljača)

· Itd.

Prodaja tvrdih dobara

· Svaki ozbiljni web prodavač na svom web sjedištu treba dati:

· Detaljne dobro strukturirane informacije o kanalima dostave roba

· Podatke o alternativnim kanalima

· Troškove i vrijeme isporuke po svim kanalima distribucije

· Svi navedene informacije trebaju biti istinite, dobro provjerene i objektivne

· Osim toga potrebno je kupcu pružiti informacije o kanalima preko kojih može reklamirati robu u slučaju nekakvih nedostataka i sl., te da li u tom slučaju snosi kakve troškove itd.

Prodaja usluga

· Usluge su nematerijalne, pa su u tom smislu slične mekanim dobrima

· Razlika je u tom što ih nije moguće digitalizirati

· Postoji klasifikacija usluga u dvije osnovne kategorije:

· Djelatne (izvršne) usluge

· Intelektualne usluge

· Djelatne imaju neki vidljivi učinak na ili za primatelja

· Intelektualne usluge nisu tako lako mjerljive po učinku, jer u većini slučajeva ovise o umnim, voljnim, psihološkim i dr. osobinama primatelja

Prodaja usluga

· Djelatne usluge koje se najviše prodaju putem Interneta su:

· Usluge u području informacijskih tehnologija i infrastrukture (pružanje usluga pristupa internetu, usluge zaštite i sigurnosti podataka, usluge iznajmljivanja memorijskog prostora za spremanje podataka, usluga hostanja web domena, ...)

· Usluge u području turizma, hotelijerstva i ugostiteljstva (organizacija i planiranje putovanja, rezervacija turističkog smještaja, prijevoza putnika, posjeta različitim manifestacijama, rezervacija mjesta u restoranima i sl.)

· Usluge u području transporta i otpremništva (usluge planiranja prijevoza roba, rezervacije prijevoznih sredstava, carinjenja robe itd.)

· Usluge u području osiguranja od šteta

Prodaja usluga

· Intelektualne usluge mogu se svrstati u dvije osnovne kategorije:

· U skupinu savjetodavnih (konzultantskih) usluga

· U skupinu obrazovnih usluga

· Konzultantske usluge – naručuju se i pružaju uglavnom primjenom www servisa, elektroničke pošte i servisa za trenutnu razmjenu poruka 

· Područja pružanja ovih usluga uglavnom obuhvaćaju pravne, financijske, burzovne, prehrambene, zdravstvene i dr. savjete

· Koncept učenja na daljinu (eng. Distance Learning) nudi potpuno nove mogućnosti u procesu obrazovanja kako za bogate, tako i za krajnje siromašne sredine

Model elektroničkog trgovanja

· U ovom modelu najčešće se smatra kako internetski poduzetnik (trgovac) ništa ne proizvodi, već samo posreduje između proizvođača i potrošača

· Osnovna ideja je olakšati proizvođačima plasman proizvoda, a kupcima pronalaženje artikala koje trebaju 

· Razlikujemo model:

· Elektroničke maloprodaje (B2C)

· Elektroničke veleprodaje (B2B)

Elektronička maloprodaja

· Elektronička maloprodaja je prvi model s kojim je započela era e – poslovanja 

· Razlikujemo:

· Model tradicionalne online prodavaonice

· Najčešće ga prakticiraju postojeće trgovačke kuće u cilju osuvremenjivanja svojeg poslovanja

· Na web sjedištu postavljaju katalog proizvoda koje imaju u ponudi

· Naručivanje se obavlja telefonski, faksom ili e – mailom

· Isporuka robe je na konvencionalan način

· Model virtualnog dućana

· Dućani koji egzistiraju samo u virtualnom svijetu

Elektronička maloprodaja

· Model mješovite realno / virtualne prodavaonice

· Danas najčešći model u e – trgovanju

· Stvarne, fizičke prodavaonice, supermarketi, maloprodajni lanci, itd. koji nude i mogućnost kupovanja putem Interneta

· Model elektroničkog distribucijskog centra

· Za sada se na taj način distribuiraju samo mekana dobra (računalni programi, glazba, filmovi, računalne igre, elektroničke knjige itd.)

· Omogućuje se preuzimanje digitalnih dobara sa servera autora / vlasnika brinući se o zaštiti autorskih prava, naplati naknada za njihovo korištenje, ažuriranju postojećih i distribuciju novih inačica i sl.

· Model internetskog trgovačkog centra

· Elektronička preslika stvarnog trgovačkog centra (npr. Importanne)

· Nude se linkovi prema pojedinačnim virtualnim prodavaonicama

Elektronička maloprodaja

· Model diskontne prodavaonice

· Ne postoji razlika u tehnologiji pri prodaji roba, već samo u uvjetima kupnje

· Model prodavaonice po “mjeri”

· Nastoji se udovoljiti kupcima koji imaju neuobičajene potrebe

· Posebni asortimani postojećih roba

· Proizvodi koji se tek trebaju izraditi po “mjeri” kupca

Elektronička veleprodaja

· Model elektroničkog trgovanja među tvrtkama (B2B)

· Tek se razvio prije nekoliko godina

· Najvažniji modeli elektroničke veleprodaje su:

· Model kataloga

· Objavljivanje informacija tvrtki o njihovim proizvodima ili uslugama iz određenog područja djelatnosti na jednom mjestu 

· Tu se mogu obratiti zainteresirane tvrtke – prodavatelji

· Lako je predvidjeti potražnju

· Model robne burze 

· Danas najpopularniji model elektroničkog trgovanja među tvrtkama

· Uspostava online burze po uzoru na tradicionalne burze

· Zainteresirane strane se “sastaju” da bi obavili određene transakcije

· Finacira se iz pristojbi klijenata i/ili naplatom određenog postotka od vrijednosti obavljenih transakcija 

Elektronička veleprodaja

· Model aukcije na veliko

· Sličan prethodnom modelu

· U prethodnom modelu poslovi se sklapaju direktno između prodavatelja i potencijalnog kupca

· U ovom modelu dražba se vrši prema unaprijed utvrđenim pravilima, pa potenicijalni kupci ni ne znaju iz kojeg izvora roba dolazi, sve dok dražba ne završi

· Prilično nepredvidljiva tržišta

Model elektroničkog marketinga

· E – marketing predstavlja način ostvarivanja marketinških aktivnosti tvrtke uz intenzivnu primjenu informacijskih tehnologija, među kojima ponajviše internetskih

· Njihovom primjenom moguće je ostvariti sve marketinške funkcije:

· Obavještavanje o tržištu

· Istraživanje tržišta

· Razvojna politika proizvoda i/ili usluga

· Politika prodaje

· Promidžba i javno oglašavanje

Model elektroničkog marketinga

· Obavještavanje o tržištu (eng. Market Intelligence)

· Prikupljanje relevantnih informacija o tržištu

· Teži se dobiti opća slika tržišta, njegovih karakteristika i zbivanja na njemu

· Ove aktivnosti nisu ciljane, tj. ne teži se dobiti točno određeni tip informacija

· Prije su se koristili bilteni, tržišne analize i izvješća specijaliziranih institucija, dostupni periodički obračuni i završni obračuni potencijalnih konkurenata, stručni časopisi i sl.)

· Danas se koriste razni www servisi, dostavne liste, datoteke sa servera statističkih službi, znanstvenih institiuta, komora, strukovnih udruga ( u vlastitom IS ti se podaci po volji obrađuju i dobivaju analitičke i / ili sintetičke informacije o tržišnim subjektima, pojavama i događajima 

Model elektroničkog marketinga

· Istraživanje tržišta (eng. Market Research) 

· Skup aktivnosti koje tvore projekt koji prethodi donošenju strateških marketinških ili poslovnih odluka

· Riječ je o ciljanom prikupljanju informacija radi donošenja konkretnih odluka

· Razvojna politika proizvoda i / ili usluga (eng. Product / Service Development Policy) 

· Skup marketinških aktivnosti usmjerenih planiranju asortimana proizvoda i/ili usluga

· Vanjske informacije potrebne za takvo planiranje mogu se prikupljati kao za potrebe istraživanja tržišta

· Politika prodaje (eng. Sales Policy)

· Donošenje niza odluka vezanih uz način prodaje, kanala distribucije, načina skladištenja robe i provođenja različitih tržišnih analiza

Model elektroničkog marketinga

· Promidžba i javno oglašavanje (eng. Promotions & Advertising) 

· Predstavljanje novih proizvoda i/ili usluga (promidžba)

· Podsjećanje potrošaća na postojeće proizvode i/ili usluge (javno oglašavanje)

· Primjenom Interneta otkolonjeni nedostaci klasičnog masovnog marketinga kada primatelj nije mogao utjecati na sadržaj, oblik ni učestalost prijema marketinških informacija

· Veća mogućnost kreativnosti pri prezentiranju propagandnih sadržaja

Model elektroničke zabave i rekreacije

· Industrija zabave prepoznala je potencijale Interneta kao novog distribucijskog kanala za:

· Filmove

· Glazbu

· Knjige

· Video igre

· Itd.

· Prema istraživanju tvrtke Nielsen NetRatings šest od deset najposjećenijih web mjesta u prvom tromjesečju 2007. god. Bila su web mjesta koja su nudila online zabavne sadržaje

Model elektroničke zabave i rekreacije

· Trend ( integracija televizijskih, radijskih, filmskih, video i Internet tehnologija

· Korisnik putem jednog uređaja prima sadržaje s elementima spomenutih tehnologija

· Najviše se online distribuira glazba 

· 2003. Apple je pokrenuo vlastiti internetski servis za distribuciju glazbenih zapisa – iTunes 

· U međuvremenu je postao i najposjećenije odredište za distribuciju ne samo glazbe, već i video spotova, TV serija, zvučnih knjiga, računalnih igara i ostalih sadržaja

· Za distribuciju glazbenih i ostalih zvučnih zapisa razvijena je P2P (Peer – to – Peer) tehnologija ( svako računalo je i klijent i server

Model elektroničke zabave i rekreacije

· Koncem 2006. god. u SAD – u radijski program slušalo je 63% korisnika Interneta

· Postoji čitav niz sadržaja sportskog karaktera ( na snimkama ili uživo može se pratiti čitav niz sportskih natjecanja i utakmica

· Postoje i virtualne lige pojedinih sportova (nogomet, košarka, hokej, tenis, itd.)

· Spoj internetskih sportskih sadržaja i online igara

· Web predstavlja neiscrpno mjesto igranja različitih igara:

· Mrežne igre

· Igre na sreću

· Hazardne igre

· Kockanje

· Prihodi od online kockanja u SAD – u 2006. premašili su 2,8 milijarde dolara

E – bankarstvo 

· Primjena novih informacijskih tehnologija nakon trgovine najuočljivija je u bankarstvu

· Razlikujemo četiri faze u razvoju e - bankarstva:

· Inicijativa

· Interaktivnost

· Personalizacija

· Virtualizacija

1. faza - inicijativa

· Menadžment bankarkih institucija dolazi do spoznaje da suvremene tehnologije u njihovoj djelatnosti otvaraju potpuno nove razovojne perspektive

· Veća produktivnost

· Kvaliteta usluga

· Raznorodnost usluga

· Osvajanje novih klijenata i tržišta

· Informacijske tehnologije se počinju shvaćati kao osnova za stjecanje konkurentske prednosti

2. faza - interaktivnost

· Promijena filozofije

· Kupci se više ne pozivaju u banku, već banka pokušava “doći” do njih u njihov stan, ured i sl.

· Offline bankarstvo nadopunjeno je online bankarskim uslugama

· Banka uvodi čitav niz usluga podržanih informacijskim tehnologijama

3. faza - personalizacija

· Online usluge postaju dominantni oblik odnosa između banke i njezinih komitenata

· Dolazi se do zaključka kako jednoobrazne usluge ne mogu zadovoljiti specifične potrebe, želje i zahtjeve različitih klijenata

· Teži se personalizaciji usluga

4. faza - virtualizacija

· Stvaranje virtualnih banaka

· Koje postoje isključivo kao web mjesta

· Virtualizacija unosi korjenite promjene u metodama i operativnom poslovanju banaka

· S druge strane rastu rizici od prijevare i pljačke

· Potrebno je uvesti najnovije mjere zaštite bankarskih transakcija i podataka

E - bankarstvo

· Poslovanje banaka zasnovano na primjeni novih informacijskih tehnologija naziva se elektroničko bankarstvo

· Danas imamo spoj tradicionalnog bankarstva i elektroničkog bankarstva

· Razlikujemo nekoliko modela elektroničkog bankarstva koji su se pojavljivali jedan za drugim u sljedećem slijedu:

· Daljinsko bankarstvo

· Direktno bankarstvo

· Virtualno bankarstvo

Daljinsko bankarstvo

· Nudi klijentima obavljanje financijskih transakcija na daljinu ( slično kao što se to vrši u tradicionalnom bankarstvu

· Terminali i bankomati

· Banka ne jamči sigurnost u potpunosti

· Preko interneta

· Banka osigurava hardware i software za obavljanje transakcija

· Banka jamči sigurnost u potpunosti

Direktno bankarstvo

· Komitentima se omogućuje samostalno izvršavanje određenih poslova koje su za njih u njihovo ime do tada obavljale banke

· Banka djeluje kao pozadinski servis

· Broj online aplikacija se povećava

· Banka osigurava hardware i software za obavljanje transakcija

Virtualno bankarstvo

· Podrazumijeva primjenu Interneta i Web tehnologija za obavljanje financijskih transakcija

· Korisnicima nisu potrebni nikakvi dodatni programi kao kod daljinskog i direktnog bankarstva

·  Sve se obavlja preko Web sjedišta banke ( pristupa se kao bilo kojem web mjestu

· Uz postojeće banke koje su samo na ovaj način proširile asortiman poslovanja, javljaju se i dotcom banke (ne postoje u fizičkom smislu)

· Upravo zbog tih banaka ovaj se oblik bankarstva naziva virtualnim

Online plaćanje i naplata 

· Plaćanje / naplata putem Interenta mogu se obavljati na sljedeće načine:

· Pomoću kreditinih i debitnih kartica

· Elektroničkim (digitalnim) novcem

· Preko pametnih kartica

· Elektroničkim novčanikom

· Kao mikroplaćanja

Online plaćanje i naplata 

· Plaćanje karticom u okviru elektroničkog poslovanja nosi čitav niz problema

· Bojazan od prevare i ostalih sigurnosnih rizika

· Strah od trgovaca i informatičkih kriminalaca

· Kartične kuće se trude razviti što sigurnije sustave kartičnog poslovanja putem Interneta 

· Osiguravaju informacije i edukaciju korisnika o njihovoj pouzdanosti, kao i prednostima koje nude

· Pretpostavka koju elektronički trgovac mora ispuniti prije implementacije kvalitetnog i pouzdanog sustava kartičnog plaćanja je otvaranje tzv. trgovačkog računa kod banke koja će ga “pratiti”

Online plaćanje i naplata 

· Bez trgovačkog računa nije moguća naplata primjenom kartica ili digitalnim novcem

· samo tradicionalno ( novčanom doznakom, gotovinskim uplatama ili pouzećem

· Pružatelji usluga kartičnog poslovanja (banke i kartične kuće) osiguravaju trgovcima sljedeće:

· Ustupaju ili iznajmljuju opremu za naplatu putem kreditnih kartica – kartični terminali i odgovarajuća programska podrška

· To mogu biti i jednostavni dodaci registar blagajni, programski paket kojeg će trgovac implementirati na svojem web mjestu ili posebno računalo sa svim potrebnim softwareom

Online plaćanje i naplata 

· Davatelji usluga kartičnog poslovanja brinu i o sigurnosti takvih financijskih transakcija

· Trgovci također trebaju preuzeti dio odgovornosti kreiranjem odgovarajuće sigurnosne politike 

· Dužan je obznaniti kupcima i pridržavati je se

· U tradicionalnoj prodavaonici kupac “provlači” karticu kroz uređaj koji šalje potrebne informacije bankama i kartičnim kućama

· U e – trgovini tu ulogu preuzimaju kompanije koje nude software za obradu plaćanja kreditnim ili debitnim karticama

· Isporučuju software za implementaciju u poslužiteljskom računalu e – trgovca

· Taj software brine o sigurnosti transakcijskih podataka i potrebno ga je integrirati sa softwareom za upravljanje trgovčevom bazom podataka i za software za upravljanje njegovim web mjestom, te sve to uskladiti i aktivirati 

Online plaćanje i naplata 

· Elektronički novac (electronic money, digital money, digital cash)

· Omogućuje korisnicima slanje digitalnih poruka koje djeluju kao nalozi za isplatu ili polaganje novca 

· Pružatelji takvih usluga prikupljaju te poruke i potom elektronički komuniciraju s bankama 

· Banke na osnovu tih poruka vrše stvarne transakcije 

· Ne daje se nikakav kredit, već se olakšavaju novčane transakcije u realnom vremenu

Online plaćanje i naplata 

· Pametne kartice (Smart cards)

· Mogućnost pohranjivanja elektroničkog novca u chipu kartice

· Forma digitalnih poruka koje imaju ulogu digitalnog novca 

· Informacije pri digitalnoj verifikaciji kod e – plaćanja

· Skraćeno vrijeme potrebno za obavljanje transakcije 

· Povećanje razine sigurnosti

· Pametne kartice se mogu koristiti pri stvarnoj fizičkoj trgovini ili pri e - trgovini

Online plaćanje i naplata 

· Elektronički novčanici ( e – Wallet) 

· Funkcionalno sličan, ali u izvedbi dosta različita tehnologija od smart kartica

· Software e – novčanika je implementiran na poslužiteljskom računalu trgovca

· Omogućuje praćenje informacija o obvezama plaćanja i o izvršenim isporukama robe

· Aktivira se klikom na odgovarajuće polje (dugme) na web stranici prodavatelja 

· U njima su pohranjene informacije o digitalnom novcu i kreditnim karticama

· Nedostatak je što trebate imati e – novčanik kod svakog prodavača / trgovca

· Postoje e – novčanici koji se instaliraju na kupčevom računalu (MasterCard Wallet ili AOL Wallet)

· Samo može obavljati kupovinu s tog računala

· Nije potpuno siguran sustav

· Postoji i univerzalni e – novčanik ( Microsoft Passport

Online plaćanje i naplata 

· Trgovci moraju plaćati određenu naknadu za svaku transakciju obavljenu kreditnom ili debitnom karticom

· Može se dogoditi da naknada prelazi sam iznos plaćanja

· da bi izbjegli gubitke e – trgovci u takvim slučajevima nude sustav mikroplaćanja (micropayment)

· Tehnologija koju je razvila tvrtka MilliCent, a usluge plaćanja uz primjenu te tehnologije nudi tvrtka eCharge

· Među najpoznatije davatelje usluga online plaćanja su 

· PayPal

· CyberCash

· CyberSource

· iCat

· DigiCash

· Itd.

Problemi i otvorena pitanja u e -poslovanju

· Glavno pitanje koje “muči” e – poslovanje je pitanje informacijske sigurnosti

· Brz razvitak informacijskih tehnologija

· Nije moguće predvidjeti sve sigurnosne aspekte primjene novih tehnologija niti karakter problema koji se mogu javiti nakon uvođenja tih tehnologija

· Informacijski kriminalitet ( grupe ili pojedinci

· Protupravne aktivnosti pri kojima informacijska tehnologija predstavlja sredstvo činjenja i objekt napada 

· Prema podacima FBI – ja samo se 5% od ukupnog broja takvih kriminalnih radnji otkrije, a 2% procesuiranih prekršitelja biva kažnjeno

Problemi i otvorena pitanja u e -poslovanju

· Moguće je kriminalne aktivnosti tog tipa svrstati u četiri kategorije:

· Napadi na resurse tvrtke

· Napadi na privatnost i krađu identiteta

· Ugrožavanje integriteta (vjerodostojnosti) podataka

· Ometanje normalnog rada i poslovanja

· Sve navedeno uzrokuje da pored tradicionalnih mjera sigurnosti treba uvoditi potpuno nove mehanizme zaštite poslovanja

Perspektive elektroničkog poslovanja

· Početni uspjeh ( od kraja 1994. do početka 1999. godine

· Osniva se veliki broj novih tvrtki, a postojeće ulažu znatna sredstva u novi oblik poslovanja

· Vrijednost tih kompanija na burzama je znatno rasla

· Broj klijenata se povećavao

· Investitori i dalje ulažu znatna sredstva

· Povjerenje javnosti u taj način poslovanja raste

· Krajem 1999. (posljednjih 6 tjedana) mnoge tvrtke koje su putem Interneta nudile prodaju blagdanskih poklona, odjeće, ukrasa i sl. preko svojih Web stranica primile su veliki broj narudžbi

· Toliki broj narudžbi nije se mogao realizirati

· Nedovoljni proizvodni kapaciteti

· Mali broj ljudi za pripremu isporuke

· Mali kapaciteti dostavnih kanala i sl.

Perspektive elektroničkog poslovanja

· Zbog neispunjenih obećanja kupci su se osjećali prevarenima 

· Veliki broj tužbi

· Uzdrmano povjerenje u koncept e – poslovanja

· Povlačenje investitora

· Rezultat ( veliki broj kompanija koje su se bavile e - poslovanjem bankrotira 

· Od 2000. do 2001. bankrotiralo je oko 7000 takvih kompanija, a preko 300 000 ljudi ostalo je bez posla

· Iz učinjenih pogreški brojnim analizama razrađeni su novi e – poslovni modeli i njihove mogućnosti

· Odbačene iluzije o uspjehu preko noći i zaključeno je da e –poslovanje od loših tvrtki i slabo postavljenih modela ne može napraviti uspješne  

Perspektive elektroničkog poslovanja

· E – poslovanje je samo poslovanje koje se treba voditi prema općim ekonomskim zakonitostima, promišljeno, odgovorno i s realnim očekivanjima i obećanjima

· Od 2002. do danas e – poslovanje doživljava oporavak i pravi progres

· Na daljnji razvitak e – poslovanja u bližoj budućnosti djelovat će:

· Razvoj novih tehnologija

· Globalizacija

· Ekonomski razvoj

· Porast odgovornosti za društveno – ekonomski razvoj

· Smatra se da će se trendovi uspješnog razvoja ovog načina poslovanja nastaviti sve do sredine drugog desetljeća 21. stoljeća

Sažetak

· Elektroničko poslovanje – obavljanje većeg dijela ili svih poslovnih funkcija tvrtke primjenom informacijskih tehnologija, a u prvom redu internetskih

· Osnovni elementi okruženja tvrtke koja prakticira elektroničko poslovanje su:

· Globalna infrastruktura

· Veze s dobavljačima

· Veza s kupcima / klijentima

· Veze s posrednicima

Sažetak

· Osnovna četiri sektora e - poslovanja:

· Sektor proizvođača i nuditelja osnovnih proizvoda internetske infrastrukture

· Sektor pružatelja osnovnih internetskih servisa

· Sektor poduzetnika i trgovaca u okruženju e – poslovanja

· Sektor posrednika u elektroničkom poslovanju

· Postoje mnogi kriteriji za određivanje modela e – poslovanja ( dva najvažnija kriterija su:

· Po kriteriju sudionika (subjekata) u elektronički obavljanim poslovima

· Po kriteriju obavljanih poslova

Sažetak

· Mogući sudionici u e – poslovanju:

· Tvrke (poduzeća, kompanije)

· Krajnji potrošači (kupci, korisnici usluga)

· Organi državne (javne) uprave

· Modeli prema kriteriju poslovnih subjekata koji sudjeluju u e – poslovanju:

· B2C (Business To Customer)

· B2B (Business To Business)

· C2C (Customer To Customer)

· G2B (Government To Business)

· B2G (Business To Government)

Sažetak
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Sažetak

· Modeli e – poslovanja prema kriteriju obavljenih poslova:

· Model elektroničke prodaje vlastitih roba i usluga

· Model elektroničkog trgovanja

· Model elektroničkog marketinga

· Model elektroničke zabave i rekreacije

· E – bankarstvo ( nakon e – trgovine najrazvijeniji segment elektroničkog poslovanja

· Razlikujemo četiri faze u razvoju e - bankarstva:

· Inicijativa 

· uočene prednosti koje nude nove informacijske tehnologije za poboljšanje bankarskih usluga i uvođenje novih

· Interaktivnost

· Bankovni terminali, bankomati i primjena Interneta

· Personalizacija

· Teži se personalizaciji usluga koje bi zadovoljile potrebe, želje i zahtjevi različitih klijenata

· Virtualizacija

· Web sjedišta banaka s potpunom funkcionalnošću za obavljanje svih vrsta financijskih transakcija, pružanje raznih informacija, dodatnih usluga i sl.

Sažetak

· Elektroničko bankarstvo – poslovanje banaka temeljeno na primjeni informacijskih tehnologija, a tu se u prvom redu podrazumijevaju internetske tehnologije

· Danas prevladava spoj tradicionalnog bankarstva i elektroničkog bankarstva

· Osnovni modeli elektroničkog bankarstva, navedeni u stvarnom vremenskom slijedu kako su se pojavljivali su:

· Daljinsko bankarstvo

· Direktno bankarstvo

· Virtualno bankarstvo

Sažetak

· Plaćanje / naplata putem Interenta mogu se obavljati na sljedeće načine:

· Pomoću kreditinih i debitnih kartica

· Rizik, nepovjerenje i strah od prevare

· Elektroničkim (digitalnim) novcem

· Ubrzano obavljanje financijskih transakcija u realnom vremenu

· Preko pametnih kartica

· Slično elektronskom novcu, samo su omogućene i informacije koje povećavaju razinu sigurnosti

· Elektroničkim novčanikom

· Pružaju skup informacija o korisniku ( ubrzava se i pojednostavnjuju sve transakcije, a također se povećava razina sigurnosti

· Kao mikroplaćanja

· Posebni sustavi razvijeni za slučajeve kada je moguće da iznos naknade banci za pojedinačnu transakciju prelazi iznos transakcije 

· Veliki broj takvih transakcija ( veliki gubici

Sažetak

· Glavni problem e – poslovanja je sigurnost informacijskih tokova

· Informacijski kriminalitet glavna prijetnja sigurnosti i razvoju e – poslovanja

· protupravne aktivnosti pri kojima informacijska tehnologija predstavlja sredstvo činjenja i objekt napada

· Prema podacima FBI – ja samo se 5% od ukupnog broja takvih kriminalnih radnji otkrije, a 2% procesuiranih prekršitelja biva kažnjeno

· Moguće kriminalne aktivnosti tog tipa su:
· Napadi na resurse tvrtke

· Napadi na privatnost i krađu identiteta

· Ugrožavanje integriteta (vjerodostojnosti) podataka

· Ometanje normalnog rada i poslovanja

· Potreba za uvođenjem novih mehanizama zaštite, kao i odgovarajuće zakonske potpore državnih institucija

Sažetak

· E – poslovanje ima svijetlu perspektivu ukoliko se vodi prema općim ekonomskim zakonitostima, promišljeno, odgovorno i s realnim očekivanjima i obećanjima

· Predviđanja su da će se pozitivni trendovi nastaviti do sredine drugog desetljeća ovog stoljeća

Pitanja za provjeru znanja

· Kada započinje razvoj e – poslovanja?

· Što je bio osnovni preduvjet razvoju tog načina poslovanja?

· Što je elektroničko poslovanje?

· Navedite osnovne elemente okruženja u kojem se odvija e – poslovanje?

· Koji je engleski naziva za elektroničko poslovanje?

· Koji segment e – poslovanja je danas najrazvijeniji, te navedite njegov eng. naziv?

· Što čini globalnu infrastrukturu e – poslovanja?

· Koja se unaprijeđenja u poslovnim odnosima s poslovnim partnerima i dobavljačima mogu ostvariti primjenom koncepta e – poslovanja?

Pitanja za provjeru znanja

· Kakva je uloga posrednika u e – poslovanju?

· Na koje načine je moguće, temelj elektroničkog poslovanja, postići ostvarivanje dobrih odnosa s kupcima i korisnicima usluga?

· Navedite osnovne sektore e – poslovanja?

· Koja je uloga sektora proizvođača i nuditelja osnovnih proizvoda internetske infrastrukture?

· Tko se sve nalazi u sektoru nuditelja osnovnih internetskih servisa?

· Definirajte pojam dotcom tvrtke?

· Tko sve može biti subjekt u e – poslovanju?

· Navedite i ukratko opišite osnovne modele e – poslovanja prema kriteriju sudionika u tom poslovanju?

· Navedite osnovne modele e – poslovanja prema kriteriju obavljanih poslova?

Pitanja za provjeru znanja

· Na kojoj se ideji zasniva prodaja vlastitih roba i usluga?

· Koja je osnovna prednost pri prodaji mekanih dobara?

· Navedite nekoliko primjera mekanih dobara.

· Kojim protokolima se odvija prodaja mekanih dobara?

· Što je u modelu prodaje mekanih dobara trebalo “riješiti” pored samog prijenosa tih dobara telekomunikacijskim kanalima?

· Na koji način se danas uglavnom odvija prodaja tvrdih dobara u e –poslovanju?

· Koliko tokova razlikujemo pri prodaji tvrdih dobara elektroničkim putem – koji su to tokovi?

· Navedite osnovni problem pri prodaji tvrdih dobara elektroničkim putem?

· Kako je moguće riješiti taj osnovni problem?

Pitanja za provjeru znanja

· Navedite djelatne usluge koje se najviše prodaju putem Interneta?

· Navedite intelektualne usluge koje se najvieš prodaju putem Interneta?

· Koja su dva osnovna modela e – trgovanja?

· Koji je eng. naziv e – trgovanja?

· Ukratko opišite sljedeće modele elektroničke maloprodaje:

· Model tradicionalne online prodavaonice

· Model virtualnog dućana

· Model mješovite realno / virtualne prodavaonice

· Model elektroničkog distribucijskog centra

· Model internetskog trgovačkog centra

· Model diskontne prodavaonice

· Model prodavaonice po mjeri

Pitanja za provjeru znanja

· Navedite karakteristike sljedećih modela elektroničke veleprodaje:

· Model kataloga 

· Model robne burze

· Model aukcije na veliko

· Što je e – marketing?

· Koje marketinške funkcije je moguće unaprijediti primjenom informacijskih tehnologija?

· Što je iTunes?

· Koji je osnovni trend u modelu elektroničke zabave i rekreacije?

· Što su virtualne lige?

· Kroz koje faze je tekao razvoj e – bankarstva?

· Što je e – bankarstvo?

· Navedite osobitosti daljinskog, direktnog i virtualnog bankarstva?

Pitanja za provjeru znanja

· Na koje je sve načine danas moguće obaviti plaćanje / naplatu putem Interneta?

· Koji je osnovni nedostatak plaćanja putem kreditinih i debitnih kartica?

· Kakav račun trgovac mora imati otvoren kod banke da bi uopće mogao vršiti naplatu putem kreditnih i debitnih kartica?

· Što je elektronički novac?

· Što je elektronički novčanik?

· Kako se koriste pametne kartice u modelu online plaćanja / naplate?

· Koji je osnovni problem u primjeni koncepta e – poslovanja?

· Što je informacijski kriminalitet?

· Navedite najčešće informacijske kriminalne aktivnosti.

KRAJ 7.
TEMATSKE CJELINE

Web hosting i Web servisi





Usluge, narudžbe i  informacije





Prodaja i CRM





Narudžbe, EDI (Electronic Data Interchange)





INTERNET





Prodaja





Kupac





Dobavljač





Tvrtka





slika br. 1 – okruženje tvrtke u uvjetima e - poslovanja





GLOBALNA INFRASTRUKTURA





Klijenti �(kupci, korisnici)





Posrednici (distributeri, trgovci)





Dobavljači i poslovni partneri





Upravljanje tvrtkom





Okruženje e - poslovanja





Modeli e – poslovanja prema kriteriju subjekta uključenih u taj tip poslovanja
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