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NOVI POSLOVNI MODELI ELEKTRONSKOG POSLOVANJE –KLJUČ USPJEHA MODERNIH KOMPANIJA

Abstrakt

Osnovni smisao postojanja svake kompanije je zadovoljavanje potreba kupaca i korisnika na način da se za njih stvara nova vrednost. Vrednost koju kompanije stvaraju za svoje kupce treba im biti prihvatljiva, odnosno veća od iznosa koju kupcu za nju plaćaju, ali ta vrednost treba biti veća i od vrednosti koju kupcu mogu ponuditi konkurenti. Poradi toga, kompanije i njihovi menadžment nemaju lak zadatak: ponuditi više nove vrednosti po nižoj ceni za kupce i donositi profit. Takvi imperativi uzrukuju  čitav niz suštinskih promjena u poslovanju  svake kompanije. Kompanije su shvatile da se u turbulentnim tržišnim okolnostima više ne mogu oslanjati na tradicionalne modalitete poslovanja i stvaranja vrednosti.

Osnovno je obeležje novi poslovnih modela pravovremen, brz i troškovno prihvatljiv tok informacija i znanja izmedju učesnicima, što znači da takav multidimenzijski model pune elektroničke povezanosti i potpune eksternalizacije poslovanja zamjenjuje stari linearni model.

Razvoj i analiza poslovnih modela kompanijama pomaže da utvrde gdje se i na koji način stvara profit i nova vrednost. Koristeći se takvim pristupom, kompanije mogu da bolje uvide na koji se način mogu iskoristiti potencijale tržišta, povećati zadovoljstvo kupaca i dugoročno stvarati novu vrednost i profit, čime koncept upravljanja putem poslovnih modela postaje močno oružje neprekidnog unaprjeđenja poslovanja, kako bi se stvorila dugoročno održiva konkurentska prednost.

Poslovni modeli nove ekonomije su mrežnog karaktera, zasnovani su na otvorenoj globalnooj računalnoj mrezi internetu putem koje partneri brzo i troškovno učinkovito posluju. Ti su modeli interaktivnoj, fluidnoj i organskog karaktera i okupljaju veliki broj partnera.

Ključni reči: poslovni modeli, internet, elektronsko poslovanje, strategija poslovanja, konkurentnost.

1.Teoretski okvir i analiza poslovnih modela u uslovi elektronskog poslovanje

Primjena interneta, kao osnovne poslovne infastrukture, uzrukuje brojne promjene koje u znatnoj mjeri pogađaju i slabe konkurentsku poziciju tradicionalnih kompanija i pružaju prilike novim konkurentima. Ona u svakodnevnom poslovanju donosi korjenite promjene i unutar tradicionalnih poslovnih modela. Nova tehnologija znači potpuno novi način obavljanja starog posla, pri čemu je stara tehnologija još uvijek aktivna i dostupna. U početnu fazi razvoja i primjene nove tehnologije u poslovanju postoji veliki rizik i neizvjesnosti dali i na koji način će se ta tehnologija moći primjenjivati, kolika će biti korist, a koliki troškovi za njenu primjenu, kako će je tržište i kupci prihvatiti i td. Opčenito uzevši, u početnoj fazi primjene nove tehnologije proizvodi, odnosno usluge su skuplji, nižeg kvaliteta, troškovi njihovog razvoja su veći, a prodajni rezultati niski. U svakom slučaju, u početnoj fazi primjene nove tehnologije kompanije trebaju donijeti važne poslovne odluke:

· odabrati sektor internet ekonomije;

· definirati koji poslovni model odabrati; i

· suštinski promijeniti način i strategiju poslovanja.

Poslovni model često se definiše kao koordinirani plan oblikovanja strategija poslovanja oko tri faktora: interakcija sa kupca, imot i znanje.
 On se karakteriše sa dve dimenzijama: stepen inovacije i integriranost funkcije (vrednosan lanac integracije).
 Varijable definicije modela poslovanja uglavnom su prihod i stvaranje nove vrednosti. Zato se on može definirati kao “infrastrukturu za tok fizičkih i neopipljivih resursa poslovanja (proizvoda, usluga, informacija i znanja), koja uključuje opis različitih učesnika modela, njihovih uloga, sposobnosti i izvora prihoda toga modela”.
 Poslovni model nove ekonomije ili internetski poslovni model je metoda pomoću koje poduzeće ostvaruje profit primjenom internetske tehnologije, koristeći se pritom prednostima interneta, kao distribucijskog kanala. 

U industriskoj (tradicionalnoj) ekonomiji jedan od glavnih ciljeva menadžmenta bio je unaprijeđenje samog procesa preobrazbe ulaznih vrednosti u izlazne.  Uloga menadžmenta u novoj se ekonomiji mijenja, od pokušaja unaprjeđenja procesa transformacije, do nastojanja da se iskoriste obijeležja interneta kao globalnog gospodarskog prostora i funkcija elektroničkih tržišta sa ciljom prikupljanja i aplikacija informacije i ostalih neopipljivih resursa kako bi se stvorila nova vrednost.

Osnovne funkcije poslovnih modela  u novoj ekonomiji su:

· utvrditi načine i uvjete stvaranja nove vrijednosti za krajnje korisnike, primjenom nove tehnologije;

· utvrditi ciljne segmente tržišta, odnosno utvrditi kojim se korisnicima i u koje svrhe može ponuditi nova vrijednost;

· utvrditi modalitete stvaranja dodane vrednosti;

· na osnovi toga, proceniti strukturu troškova i moguće izvore prihoda;

· pozicionirati kompaniju unutar mreže vrednosti, odnosno elektronički se povezati s dobavljačima, kupcima, partnerima, ali i identificirati moguće konkurente i strateške pretnje, i

· formulirati strategiju sa kojom će inovativni poslovni model dugoročno održati prednost nad konkurentima.
Poslovni model je dobar ako:

· poduzeće proizvodi proizvode i/ili nudi usluge kojima će se zadovoljavati nezadovoljene potrebe kupaca;

· prodaje nešto na nov, inovativan način; i

· ako su cene proizvoda i/ili usluga povoljnije od konkurentskih za isti ili bolji kvalitet.
2. Struktura poslovni model elektronskog poslovanje od ugao realizacija strategije poslovanja

Poslovni model se može podeliti na sedam podmodela koje su nadopuna i modifikacija Vircovog modela, i to:
 

1. vrednosni model – opisuje logiku prenošenja ključnih kompetencija, inkorporirane u dodatnu vrednost proizvoda, usluga i ostalih servisa prema potrošaču u specifičnoj konkurentskoj sredini;

2.  model  resursa – opisuje logiku koja se odnosi na kvantitet elemenata potrebnih za izršavanje transformacionih procesa i opisuje način identifikovanja i obezbeђivanja potrebnih kvantiteta;

3. proizvodni model – opisuje logiku koja se odnosi na kombinovanje elemenata u transformacione procese i to počevši od sirovina do gotovih proizvoda;

4. model za izgradnju odnosa sa potrošačima – opisuje logiku kako se mogu pridobiti, uslužiti i zadržati potrošači. Ovaj je model sastavljen od sledeћih podmodela: 

· distribucioni model – osnovni dio ovoj podmodela su procesi za isporučivanje proizvoda;

· marketing model – u čijoj osnovi je privlaћenje i zadržavanje potrošača;
· uslužni model – usluživanje potrošača je glavni dio ovog podmodela;

5. Prihodni  model – opisuje logiku koja se bavi odgovorom na pitanja od tipa šta, koga, čemu i kako kompanije dobivaju kompenzaciju u zamenu za drugih proizvoda;

6. Kapitalni model – opisuje logiku kreiranje izvora prihoda i načina upotrebe finansijskih sredstava sa tokom vremena;

7. Pazarni model – opisuje logiku za izbor relevantne okoline u kojoj deluje biznis.
Sledeća slika prikazuje savršeni poslovni model elektronskog poslovanja: 



Ova slika prikazuje savršeni poslovni model. Ona pokazuje sistem u preduzeћu sa njegovom relevantnom okolinom i sedam submodela koje ovaj model sadrži. Trebalo bi istaћi da ovi submodeli opisuju logiku adekvatnih proizvodni procesa; na primer, proizvodni model pokazuje zašto su izabrani odreђeni proizvodni procesi, ili  tržišni model nam otkriva zašto biznis deluje u specifičnoj relevantnoj okolini i u datim legalnim okvirima.

2.1. Elemenata poslovnog modela elektronskog poslovanja – odrednica uspješnosti u uslovima nove ekonomije

Da bi kompanije mogle dugoročno zarađivati novac, trebaju biti u mogućnosti da postojećim i novim kupcima nude dodanu, novu vrednost koja će biti iznad ponude konkurenata. To znači da je kupcima potrebno ponuditi nešto jedinstveno, jeftinije ili nešto što konkurenti ne nude. Poslovni model je jedan od najvažnijih djelova poslovanja modernih kompanija. On je dinamički poslovni subjekat koji se neprekidno menja, podložan je raznim uticajima sa okruženja i iznenadnim promjenama standarda ili tehnologije poslovanja. Razvoj i nivo primjene naprednih i novih generičkih tehnologija u svakodnevnom poslovanju u znatnoj mjeri utiću na odabir strategije poslovanja, izgradnju pojedinih elemenata poslovnog modela i konkurentsku poziciju.

Sledeća tabela prikazuje osnovnih osam elemenata poslovnih modela i njihovih obijeležja s obzirom na uvjete poslovanja u novoj ekonomiji:
 

	Elementi poslovnog modela
	Pitanja za sve poslovne modele
	Specifična pitanja za poslovne modele nove ekonomije

	Dodana vrednost
	Nudi li poslovni model svojim korisnicima dodanu vrednost – diferencirani ili jeftiniji proizvod od konkurenata?
	U kojoj mjeri internet utjeće na stvaranje dodane vrijednosti, diferenciranu ili jeftiniju ponudu?

	Delokrug
	Kojim kupcima kompanija nudi neku vrednost?
	Proširuje li primjena interneta u poslovanju delokruga kupaca? Utiće li internet na ponudu propratne usluge kao dodane vrednosti?

	Cena
	Kako poslovni model odredjuje cenu za pruženu vrednost? 
	Utiće li internet na odredjivanje cena i postoje li neki drugi mehanizmi odredjivanja cena?

	Izvor prihoda
	Koji su izvori prihoda, o čemu ponajviše ovise, tko (što) stvara vrednost? 
	Utiće li internet na izvore prihoda? Ima li novih izvora prihoda?

	Povezane aktivnosti
	Koje sve aktivnosti kompanija mora poduzeti kako bi stvorila i ponudila neku vrednost? U kojoj su mjeri te aktivnosti koordinirane?
	Pomaže li primjena interneta prilikom provodjenju postojećih aktivnosti? Utiće li internet na pojavu novih aktivnosti?

	Sprovođenje
	Koji tip organizacijske strukture, kakva poslovna politika, koja znanja, vještine i profili zaposlenika i kakvo je okruženje potrebno da bi se sprovele navedene aktivnosti?
	Utiće li internetski način poslovanja na strategiju, organizacijsku strukturu, zaposlenike i poslovno okruženje?

	Sposobnosti
	Koje su temeljne i jedinstvene sposobnosti koje jedna kompanija poseduje? Gdje su izvori tih sposobnosti?
	Može li internet uticati na unaprjedjenje postoječih i razvoj novih ključnih sposobnosti kompanije?

	Održivost
	Kako kompanija uspjeva održati konkurentsku prednost? Kako uspeva biti profitabilna i uspješna kroz duže vremensko razdoblje?
	Utiće li internet na održivost ključnih parametara uspješnosti?


Kompanija može diferencirati svoju ponudu, odnosno stvoriti dodanu vrednost na osam načina: obijeležavanjem proizvoda odnosno usluga, usoglašavanjem vremena izlaska proizvoda, odnosno usluga na tržište, određivanjem lokacije i pristupa proizvodu/usluzi, dodatna usluga koja stvara novu vrednost, proizvodni mix (ponuda), povezanost i kroz imiđ i neopipljivu vrednost proizvoda ili kompanije.
 Tržišni djelokrug odnosi se na one delove tržišta (zemljopisna područja ili skupine korisnika) na kojima se neka vrednost nudi. On uglavnom obuhvata poslovne organizacije ili pokučanstva. Kompanije moraju odlučiti na kojim će tržištima predstavljati i prodavati svoje proizvode i usluge. Globalni domet interneta i njegova obeležja olakšavaju i pojeftinjuju realizaciju takvih planova. Izrazito važna stopa prilikom ostvarivanja profita sa redovnog poslovanja jest određivanje cene za vrednost koju kompanija, odnosno poslovni model isporučuje kupcima. Dobra kojima se trguje mogu biti mekana ili tvrda. Meka dobra imaju vrlo visoke inicijalne troškove, dok su njihovi varijabilni troškovi vrlo niski i fiksni, bez obzira na broj proizvedenih jedinica. Poradi globalnog opsega interneta, troškovi stjecanja novih kupaca znatno su niži, pa je lakše i jeftinije povećavati tržište mekih stvari nego tržište tvrdih stvari. Najvažnija obijeležja cene mekih dobra kao elemenat poslovnog modela su: udeo na tržištu, tačka pokrića, rast prihoda, stvaranje navike upotrebe i strategije određivanja cena, odnosno dinamičko određivanje cena. Kompanje koje posluju u informacijskoj ekonomiji imaju višestruke izvore prihoda, pri čemu najvažniji su prihodi od: promocije i marketinga, sponzorstva, članarine ili pretplate na neki sadržaj ili korišćenje neke usluge (putem partnerskih ugovora), prodaje poslovnih informacije, direktne prodaje putem web mjesta, naknada za korišćenje usluga i sl. Svaki od navedenih predstavlja vrlo važan izvor prihoda za kompanije koje posluje u novoj ekonomiji, ali uspješni poslovni modeli elektronskog poslovanja nikako se ne oslanjaju samo na jedan od njih, nego na njihove brojne kombinacije. Da bi razvile, proizvele, prodale i naplatile proizvod/uslugu kompanije trebaju poduzeti neke od ovih povezanih aktivnosti: istrazivanja i razvoj, oblikovanja proizvoda, proizvodna, testiranja, marketing i promociji, prodaja, doprema proizvoda kupcu, aktivnosti nakon prodaje i propratne aktivnosti. Aktivnosti koje se provode moraju biti usaglašene sa strategijom poslovanja, sa vrednostima koje poslovni model nudi i sa delokrugom potrošaća kojima se odnose. Odabrane aktivnosti trebaju nadopunjavati jedna drugu. Prilikom odabira aktivnosti treba uzeti u obzir promjene u poslovnom okruženju. Posebni uticaj je potrebno posvetiti mehanizmima i modalitetima sprovođenja odluke, kao važnim elementima svakog poslovnog modela. To su vrlo često neopipljivi, skriveni dijelovi organizacije koji su izrazito važni za ukupan poslovni rezultat.  Neki od tih mehanizama su: formalna organizacijska struktura, sposobnosti menadžmenta, intelektualni kapital i sl. Naredni elemenat poslovnih modela je sposobnost kompanije. Mogućnosti i sposobnosti kompanije da pretvori poslovne resurse u novu vrednost i profit najčešće se zovu sposobnost  kompanije. Ona  se smatra za krucijalna ukoliko zadovoljava sledeća tri kriterijuma: dodana vrednost za finalnog kupca, diferencijacija u odnosu na konkurenciju i kompatabilnost.
 U uslovima pune konkurencije, koje su obilježje dinamike modernih tržišta, održivost konkurentska prednost nameće se kao prioritetan poslovni imperativ. Naime, kada se govori o konkurentskoj prednosti misli se prije svega na njenu održivost kao bitan elemenat. Održivost konkurentske prednosti ovisi o tome u kojoj su mjeri sposobnosti imitabilne (koliko se lako imitiraju) i u kojoj su mjeri teško nadomjestivi. Da bi održala prednost nad konkurentima kompanija može, ovisno o svojim sposobnostima, okruženju i dostupnoj tehnologiji, koristiti neku od ove tri generičke strategije: strategiju zaštite (blokiranja), aktivnu strategiju i strategiju udruživanja.
 Kompanije često koriste neke kombinacije ove tri strategije, a moguća je i istovremena primjena i svih tri. Stoga, pitanje koje se samo nameće jest: kada koristiti neku od navedenih ili kombinaciju generičkih strategija? Koji su to faktori koje utiću na odabir i odluku o strategiji poslovanja? Naime, kao važni faktori  odabira strategije poslovnih modela su: profitabilnost, odnosno što bolji dugoročni finansijski poslovni rezultat i pravovemenost pri odlučivanju za primjenu novih tehnologija.

Zaključak
Tehnološki napredak i globalizacija poslovanja zahtijevaju inovativan način razmišlanja u poslovanju koji se ogleda u dve dimenzije: u procesima i u strukturama. U uvjetima tržišne neizvjesnosti, nepredvidivosti i stalnih tehnoloških izazova, poslovni modeli postaju stožerna metoda kojom se objašnjava uspjeh ili neuspjeh određenog poslovanja, pa time i postaju pitanje  tržišnog opstanka. Kompanije  koje nisu dovoljno fleksibilne ili sposobne mjenjati svoje modele poslovanja u uvjetima pune konkurencije jednostavno otpadaju. Permanentne tehnoloske inovacije i globalizacija poslovanja omogućuju stvaranje nove mrežne infrastrukture poslovanja, što uz intenzivnu primjenu informacijske i komunikacijske tehnologije i elektronskog poslovanja dramatično utiće na porast broja, vrsta i varijacija postojećih poslovnih modela.  

Osnovno je obeležje novijih poslovnih modela pravovremen, brz i troškovno prihvatljiv tok informacija i znanja izmedju učesnicima, sto znači da takav multidimenzijski model pune elektroničke povezanosti i potpune eksternalizacije poslovanja zamjenjuje stari linearni model.

Razvoj i analiza poslovnih modela kompanijama pomaže da utvrde gdje se i na koji način stvara profit i nova vrednost. Koristeći se takvim pristupom, kompanije mogu da bolje uvide na koji se način mogu iskoristiti potencijale tržišta, povećati zadovoljstvo kupaca i dugoročno stvarati novu vrednost i profit, čime koncept upravljanja putem poslovnih modela postaje močno oružje neprekidnog unaprjeđenja poslovanja, kako bi se stvorila dugoročno održiva konkurentska prednost.

Conclusion

The technological improvement and the globalization of the business demand innovative and creative ways of how to do it, which can mainly be seen through: the processes and the structures. In these perpetual market conditions, with a lot of unpredictability and constant technological challenges, the business working models become the basis according to which can be explained why a certain business is successful, or so unsuccessful that its survival at the market is in question. The companies that are not flexible enough and are not capable of altering their working methods in the severe conditions of competence-simply die out. Permanent technological innovations and business globalization make possible the creation of new business infrastructure network, which together with the intense usage of computers, communication technology and electronic business, have dramatical impact on the increase of the number, ways, and variations of the existing business working models.


The main characteristics of the newest business models are: punctual and right-on-time, fast and with acceptable cost flow of information and knowledge. This means that this multidimensional model fully connected with computers and electronics takes over the old linear model.


The development and the analysis of the business models help the companies see where they are, what is the best way to make profit, and what are the new values. Approaching this way, the companies can easily see how can they use the market potentials, how can they make the consumers more satisfied and thus making more profit on long runs. The concept of managing according to the new business models becomes powerful weapon in the constant struggle of improving the business leading, it to a step forward among the competitive business.
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NEW E-BUSINESS MODELS – THE MODERN COMPANIES KEY OF SUCCESS

Abstract


The principle cause of the company existence is fulfillment of the consumers needs in a way of making a new value for them. The value made by the company has to be acceptable for the consumers i.e. higher compared with the amount they pay for. This value also has to be higher in comparison with that one offered by the competition. Due to that, the company and its management team do not have easy work: offering higher value added for lower price and earning a profit. These imperatives require important changes in the business work of each company. In the turmoil market conditions, the companies have found out that they couldn’t rely at the traditional models of doing business and making value.


The new business models basic characteristic is introducing the information quickly and on time, by lower costs. This kind of multimedia model (full e-connection and externalization) is a kind of substitution for the old linear models.


Development and analysis of the company business models can help in identifying the suitable location for making profit and new value. Using this approach the companies can identify the appropriate way of using the market potentials easily as well as increase the consumers satisfaction and make new profit and new value on a long term. Due to this, the concept of managing using business models is becoming a powerful weapon for development of the company on a continuous base. As a precondition for realizing sustainable competitive advantages.


The business models of new economy are network based i.e. they are found upon the global open internet network, throughout partners can deal faster and cheaper. These models are having interactive, fluid and organic character and gathering a huge number of partners.

Key words: business models, internet, e- business, business strategies, competition.
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