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Uvod
U Poslednje Dve Decenije, Osetne Su Promene Koje Se Dešavaju U Našem Okruženju. Primetan Je Razvoj Nauke I Tehnologije, Dolazi Do Geografskih I Teritorijalnih Podela, Do Promena Na Planu Društvenog I Političkog Života, Ekonomskih I Socijalnih Prilika. Ubrzava Se Tempo Života I Sve Se to Oslikava Kroz Izmene U Načinima Rada I Metodama Poslovanja.
Kraj Xx Veka, Obeležila Je Nova Naučno-Tehnološka Revolucija Koja Je Značajno Uticala Na Sve Sfere Ljudskog Života I Rada. Njene Posledice Odrazile Su Se Na Promene U Industriji, Trgovini, Pravnom Sistemu... Ipak, Promena Koja Je Najviše Uticala Na Život Običnog Čoveka Jeste Razvoj Elektronskih Komunikacija.
Pre Dvadesetak Godina, Jedini Vidovi Informisanja Su Bili Štampa, Radio I Televizija. Snabdevanje Se Vršilo U Malim Prodavnicama I Eventualno, Ponekom Većem Marketu Ili Robnoj Kući. Tržište Je Bilo Ograničeno, A Komunikacija Između Poslovnih Partnera Svedena Na Boravljenje U Istoj Prostoriji I Sučeljavanje Za Istim Stolom.
Danas Je Situacija Drugačija. Računari Su Postali Neizostavni Deo Skoro Svakog Doma, A Poznavanje Rada Na Njima Je Postalo Postulat Pismenosti. Stvoren Je Jedan Novi Prostor Kreiran U Virtuelnom Svetu, Koji Sa Sobom Nosi I Nove Vidove Informisanja I Komunikacija. Tačnije, Stvoren Je Internet Kao Globalna Mreža Računara Širom Sveta, Tako Da Tržište Sada Predstavlja Ogromnu Bazu Korisnika Povezanu Preko Ovog Medija.
Globalizacija I Internet Simbolizuju Duh Vremena Na Početku Novog Milenijuma I Podrazumevaju Posmatranje Sveta „novim Očima”. Internet Kao „mreža Svih Mreža” Predstavlja Metaforu Novog Digitalnog Doba. Danas Možemo Govoriti O Novoj Web Generaciji Koja Komunicira, Radi, Kupuje I Zabavlja Se Koristeći Internet Kao Bazično Sredstvo, Što Je Stvorilo Značajne Poslovne Šanse Za Postojeće Firme Iz Oblasti Elektronskog Poslovanja I Za Nastanak Mnogih Novih Internet Kompanija. Na Ovaj Način, Internet I Digitalni Mediji Otvaraju Nove Puteve Za Stvaranje Bogatstva.

Vreme I Prostor Više Nisu Ograničavajući Faktori U Poslovanju. Dolazi Do Promene Odnosa Između Kupaca I Prodavaca, Kao I Do Veće Otvorenosti Ka Novim Tehnologijama I Standardima. Stvoreno Je Elektronsko Tržište Zahvaljujući Kome Je Omogućena Saradnja Poslovnih Partnera Koji Su Lokacijski Veoma Udaljeni Jedan Od Drugog. Poslovni Partneri Se Elektronskim Putem Pronalaze I Posluju, Često I Ne Znajući Jedni Druge. Više Nije Potrebno Da Fizički Budu Prisutni U Istoj Prostoriji, Kao Što Je to Bilo Neophodno Kod Tradicionalnih Metoda Poslovanja.
Velika Popularnost Interneta I Prednosti Koje Sa Sobom Nosi, Podstakli Su Trgovce Da Se Priključe Na Mrežu I Oprobaju U Elektronskoj Maloprodaji. Sada, Naspram Off-Line Populacije, Stoji Odlično Informisan On-Line Kupac Koji Koristi Internet Kao Izvor Svih Informacija Do Kojih Želi Da Dođe. „surfovanjem“ Po Internetu, On Se „šeta“ Od Prodavnice Do Prodavnice I Dovoljan Je Samo Jedan Klik Mišem Da „napusti“ Prodavnicu I Odustane Od Kupovine. On-Line Prodavnice Donose Niz Pogodnosti Kako Za Kupce, Tako I Za Prodavce, Budući Da Je Potencijalno Tržište Ogromno I Da Se Broj Potencijalnih Kupaca Može Izjednačiti Sa Brojem Korisnika Interneta.
Sve Ovo Ukazuje Na to Da Su Svi Učesnici U Poslovnom Lancu Dovedeni Pred Svršen Čin - Ili Da Se Prilagode Savremenim Tokovima Ili Da Rizikuju Skoru Propast.
6. Elektronsko Poslovanje
6.1. Internet Kao Platforma Savremenog Poslovanja
Osnove Interneta Postavljene Su Šezdesetih Godina Prošlog Veka U Americi, Iako Se Internet, Kao Termin, Prvi Put Pojavljuje Osamdesetih Godina. Prvi Projekat Izgradnje Jedinstvene Mreže, Bio Je Arpanet (Advanced Research Projects Agency), Koga Je Finansiralo Ministarstvo Odbrane Sad Sa Ciljem Da Poveže Vojne Baze I Istraživače U Slučaju Atomskog Napada. Sedamdesetih Godina Na Ovu Mrežu Se Priključuju Univerziteti U Sad, A Osamdesetih Akademske Institucije Evrope. Preokret U Razvoju Interneta, Nastao Je Devedesetih Godina Izlaskom I Van Akademskog Okruženja, Da Bi Na Početku Ovog Milenijuma Internet Postao Globalna Mreža.
Nijedna Informaciona Tehnologija Nije Do Sada U Tako Kratkom Vremenskom Periodu Ostvarila Toliko Brz Razvoj I Tako Snažno Uzdrmala Čitav Svet, Kao Što Je to Učinio Internet. Džef Bezos, Osnivač Čuvene Internet Kompanije Amazon.Com, Uporedio Je Nastanak I Brz Razvoj Interneta Za Nekoliko Godina Sa Prvih Deset Sekundi Velikog Praska. Zbog Toga Se Sa Punim Pravom Može Reći Da Je Internet Najbrže Prihvaćena Tehnologija Xx Veka. Za Razliku Od Avionske Industrije, Kojoj Je Trebalo 54 Godine Da Dostigne 25% Učešća Na Tržištu USA, Internetu Je Za to Trebalo Svega 7 Godina.
Iako Je U Početnim Stadijumima Razvoja Internet Bio Privatna Mreža Nekoliko Privilegovanih Zapadnih Zemalja (Prvo Kao Vojna, A Potom I Kao Akademska Mreža), Ona Sada Nema Vlasnika. Nijedan Računar Ili Mreža U Okviru Nje, Nema Centralni Autoritet I Ne Može Tako Da Se Ponaša. Postoje Standardi, Ali Ne Postoji Niko Ko Nadgleda Da Li Se Oni Poštuju. Kao I U Drugim Socijalnim Organizacijama, Postoje Udruženja I Organizacije Čije Se Mišljenje Poštuje. Na Vrhu Top Liste Takvih Organizacija Je I Isoc ( Internet Society ), Neprofitna Organizacija Osnovana 1992. Godine Koja Nadgleda I Upravlja Politikom I Protokolima Koji Definišu Rad Na Internetu. Ova Organizacija Postavlja Iab (Internet Architecture Board) Koji Odgovara Za Tehnička Pitanja U Vezi Sa Internetom, Ustanovljava Standarde I Rešava Probleme Koji Se Pojavljuju, A Takođe I Brine O Adresama Na Mreži.
Internet Predstavlja Mrežu Svih Mreža U Okviru Koje Je Svaka Pojedinačna Mreža Nezavisna Jedinica Kojom Upravlja I Koju Plaća Vlasnik Mreže. Sve Ove Mreže Za Međusobno Komuniciranje Koriste Tcp/ip Protokol ( Transmission Control Protocol / Internet Protocol ), Koji Se Smatra Jezikom Interneta. Ovaj Protokol Je Omogućio Univerzalnost Povezivanja Računara Različitih Arhitektura I Nezavisnost Komunikacije Od Tehnologije Mrežnog Povezivanja.
Zahvaljujući Jednostavnom Proširivanju, Internet Raste Izuzetno Brzo. I Broj Korisnika Interneta, Kako U Svetu, Tako I U Našoj Zemlji Konstantno Raste.
Iako Je Neizbežno I Očekivano Da Će Se Ova Geometrijska Stopa Rasta Usporiti, On-Line Populacija Će Verovatno Dostići Hiljade Miliona Korisnika U Bliskoj Budućnosti. Ova Brojka Nam Govori O Veličini Tržišta U Elektronskom Poslovanju, Samim Tim I U Elektronskoj Maloprodaji, Jer Je Svaki Korisnik Interneta Istovremeno I Potencijalni Kupac.
S Obzirom Na Značaj Interneta, Računarskih I Poslovnih Mreža I Znanja Kao Resursa, Danas Se Sve Više Govori O Internet Ekonomiji, Ekonomiji Baziranoj Na Informacijama, Elektronskoj Ekonomiji, Ekonomiji Znanja I Ekonomiji Mreža. Neki Autori Koriste Izraz “klikni Ovde” Ekonomija („click Here” Economy), Vezujući Ga Za Veći Izbor Potrošača Zahvaljujući Korišćenju Interneta Uz Relativno Niske Troškove Pretraživanja.

Internet Revolucija Je Dovela Do Suštinskih Promena U Savremenim Uslovima Poslovanja, Jer Internet Kao Novi Medij Zahteva Razvijanje Novih Strategija Za Opstanak Na Tržištu I Kao Takav Predstavlja Najpopularniji Kanal Elektronskog Poslovanja.
6.2. Opis I Definicije Elektronskog Poslovanja
Nagli Napredak Tehnologije I Njene Primene U Poslovanju, Praćen Je Sličnim Promenama I U Terminologiji. Na Zapadu, A Sve Češće I Kod Nas, Je U Poslednjih Nekoliko Godina Popularno Koristiti Termine Koji Počinju Slovom E (Electronic - Elektronsko) I Koji Označavaju Nove Tehnike I Tehnologije Poslovanja Na Internetu: E-Poslovanje, E-Trgovina, E-Banking I Sl.
Dok Je Tradicionalno Poslovanje Zasnovano Na Korišćenju Strukturiranih Papirnih Dokumenata U Prethodno Definisanoj I Opšteprihvaćenoj Komunikaciji Između Učesnika U Procesu Poslovanja, Elektronsko Poslovanje Se Odnosi Na Poslovanje U Kome Se Transakcije Prevashodno Ostvaruju Elektronskim Putem.
Prema Definiciji Ibm-A, Koji Je Među Prvima Upotrebio Ovaj Termin, Elektronsko Poslovanje (E-Business) Predstavlja „transformaciju Ključnih Poslovnih Procesa Korišćenjem Internet Tehnologija“.
Nešto Detaljnije, Elektronsko Poslovanje Se Može Definisati Kao „razmena Standardizovanih Elektronskih Poruka Između Fizičkih I Pravnih Lica U Pregovaranju, Ugovaranju, Kupovini, Prodaji, Plaćanju, Komuniciranju Sa Upravom I Sudovima I U Svim Drugim Poslovnim Transakcijama, A Za Koje Je Zakonom Dozvoljena Njegova Primena“.
Elektronsko Poslovanje Uglavnom Podrazumeva Poslovanje Preko Računara. Međutim, Sve Većim Razvojem I Širenjem Mobilne Telefonije, Sve Više Poslovnih Transakcija Odvija Se I Preko Mobilnih Telefona Korišćenjem Bežičnog Aplikacionog Protokola Wap (Wireless Application Protocol).
6.3. Elektronska Trgovina Kao Najznačajnija Oblast E-Poslovanja
Elektronsko Poslovanje Se Sastoji Iz Više Oblasti Koje Predstavljaju Aktivnosti Savremenog Poslovanja Uz Primenu Novih Informacionih I Komunikacionih Tehnologija. To Su: Elektronska Trgovina, Elektronsko Plaćanje, Elektronske Komunikacije, Elektronska Proizvodnja I Elektronska Distribucija.
Za Sada, Elektronsko Poslovanje Se Najviše Manifestuje U Elektronskoj Trgovini.
Elektronska Trgovina (E-Commerce) Kalakota I Winston (Turban, 2000 Str.5) Definišu Kao „novi Koncept, Koji Se Razvija I Koji Obuhvata Proces Kupovine I Prodaje Ili Razmene Proizvoda, Usluga I Informacija Preko Računarskih Mreža, Uključujući I Internet“.

Kao Sastavni Deo E-Trgovine, Sa Učešćem Od Preko 80% U Ukupnoj E-Trgovini, Pojavljuje Se Internet Trgovina, Koja Se Odnosi Na Razmenu Dobara I Usluga Za Novac, Posredstvom Inetrneta.
Termin E-Trgovina Se Može Definisati I „kao Proces Upravljanja On-Line Finansijskim Transakcijama Od Strane Pojedinaca Ili Kompanija“, Gde Se Termin On-Line Može Poistovetiti Sa Internetom (Biti Na Liniji = Biti Na Internetu). Ovaj Proces Uključuje Kako Maloprodajne, Tako I Veleprodajne Transakcije.
Elektronska Trgovina Se Može Opisati Na Različite Načine, Sa Različitih Aspekata. Kalakota I Winston Ukazuju Na Različite Perspektive E-Trgovine:

- Perspektiva Komunikacija – Prenos Informacija, Proizvoda/usluga Ili Plaćanje Elektronskim Sredstvima,
- Pespektiva Poslovnih Procesa – Primena Tehnologije Koja Vodi Ka Automatizaciji Poslovnih Transakcija I Tokova Rada,
- Perspektiva Usluga - Omogućavanje Smanjenja Troškova Uz Istovremeno Povećanje Brzine I Kvaliteta Izvršenih Usluga,
- On-Line Perspektiva – Prodaja I Kupovina Proizvoda I Informacija On-Line.
Fokus E-Trgovine Je U Sistemima I Procedurama Pomoću Kojih Dolazi Do Razmene Različitih Finansijskih Dokumenata I Informacija. Ovi Sistemi Uključuju Transakcije Kreditnim Karticama, Elektronsku Gotovinu (E-Cash), Elektronska Plaćanja (E-Billing), Elektronske Čekove (E-Cheques), Elektronske Račune (E-Invoices), Narudžbine I Finansijske Izjave.
Prve Primene E-Trgovine Su Počele Sedamdesetih Godina Prošlog Veka Uvođenjem Elktronskih Poslovnih Aplikacija U Velike Korporacije I Manji Broj Poslovnih Firmi. Korišćenjem Elektronske Razmene Podataka Edi (Electronic Data Interchange) Proširio Se Spektar Firmi Koje Posluju Na Ovaj Način, Sa Finansijskih Institucija Na Proizvođače I Prodavace Na Malo.
Glavni Faktori Koji Su Uslovili Razvoj E-Trgovine Bili Su: Dinamičan Razvoj Informacionih Tehnologija, Usavršavanje Telekomunikacija, Integracija Informacionih Tehnologija I Telekomunikacija, Svetski Procesi Globalizacije I Integracije, Praksa Međunarodnog Poslovanja, Viši Kulturni Nivo Stanovništva, E-Poslovanje Malih I Srednjih Preduzeća, Porast Trgovine Uslugama, Kao I Upotreba Engleskog Jezika.
6.4. Modeli Elektronske Trgovine
Podela Se Oslanja Na Tri Glavna Aktera U Elektronskoj Trgovini - Consumer (Potrošač), Business (Kompanija) I Administration (Administracija) I Na Osnovu Interakcija Između Njih Definiše Devet Različitih Modela (Slika 2). Centralna Mesta Zauzimaju Modeli C2c, C2b, B2c I B2b, Dok Se Modeli C2a, B2a, A2b, A2c I A2a Odnose Na Transakcije Sa Državnim Organima I Novijeg Su Datuma, Pa Još Uvek Nisu U Dovljnoj Meri Razvijeni.
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Slika 2. Modeli Elektronske Trgovine
Za On-Line Prodavnice Je Najpogodnija Primena Modela B2c (Business to Customer), Mada Se, Dosta Ređe, Koristi I Model B2b (Business to Business), Pa Će O Ovim Oblicima Biti Nešto Više Reči.
B2c Model Se Odnosi Na Direktnu Poslovnu Saradnju Između Preduzeća I Klijenta, Gde Preduzeće Klijentu Prodaje Proizvode, Usluge Ili Informacije. Primer B2c Aplikacije Je Sajt Maloprodaje Proizvoda Ili Usluga. Za Preduzeće Je Znatno Povoljnije Da Umesto Fizičke Prodavnice Otvori Virtuelnu, Jer Ne Mora Da Plaća Zaposlene, Troškove Iznajmljivanja Prostora I Sl.
Početni „bum“ Takozvanih Dot-Com Firmi Koje Su Koristile B2c Model, Poput Amazona I Ebay-A, Uglavnom Je Rezultat Nerealnih Očekivanja I Skoka Akcija Na Berzi. Ove Firme Su Predstavljale Ozbiljnu Pretnju Tradicionalnom Poslovanju, Jer Su Imale Neograničen Akcionarski Kapital, Malo Inventara I Nisu Imale Fizičke Prodavnice. Međutim, Preko 330 Dot-Com Firmi Sa Milionskim Početnim Ulogom, Nestalo Je Od Početka Proleća 2000. Godine, Zbog Nedostatka Finansijske Podrške. Ipak, Ovaj Model Poslovanja Je Preživeo I Mnoge Firme Danas Beleže Porast Svojih Prodaja Preko Interneta.
B2b Model Je Složeniji Od B2c Modela I Znatno Je Manje Zastupljen U Elektronskoj Maloprodaji. B2b Trgovina Se Odnosi Na Trgovinu Između Firmi Preko Interneta, A Uključuje Niz Pratećih Aktivnosti, Kao Što Su: Transakcije Robe I Novca Sa Distributerima, Prodavcima, Snabdevačima, Dobavljačima I Kupcima; Posredovanje U Lancima Ponuda; Raspisivanje On-Line Tendera I Sl. Kod Ovog Modela, Firme Uglavom Žele Da Pregovaraju O Cenama, Rokovima Isporuke, Strukturi Proizvoda, Garanciji, Tehničkoj I Materijalnoj Podršci. Među Najuspešnije Kompanije Ovog Poslovnog Modela Spadaju Dell, Intel, Cisco I Ibm, Gde Firma Koja Je U Ulozi Kupca Naručuje Robu Direktno Iz Njihovih Elektronskih Kataloga. Prodaja Se Može Organizovati Direktno Sa Web Strana Velikih Kompanija Ili Se Njihovi Katalozi Mogu Postaviti U Elektronskim Tržnim Centrima Ili Na Strani Distributera.
Preko Virtuelnih Prodajnih Mesta Na Internetu, Vrši Se Trgovina Među Preduzećima (B2b) Ili U Vidu Maloprodaje (B2c). Iako Se Smatralo Da Će Maloprodaja Imati Glavnu Ulogu Na Internetu, Vrednost Transakcija Između Kompanija Je Mnogo Veća I Iznosi Preko 85% Od Ukupne E-Trgovine. Međutim, Procenat Firmi Koje Trguju Preko Interneta Je Znatno Manji Od Procenta Pojedinaca Koji Kupuju Kroz B2c Aplikacije. U Većini Zemalja, B2c Elektronska Trgovina Zauzima Samo Mali Deo Od Ukupne Maloprodaje (Obično 2-3 %). Stručnjaci Procenjuju Da B2c Prednjači Godinu Do Dve U Odnosu Na B2b Poslovanje I Da Se U Narednom Periodu Ovi Oblici Neće Ravnomerno Razvijati.
7. On-Line Prodavnice
7.1. Definicija I Karakteristike On-Line Prodavnica
Razvoj Računara I Povećanje Brzine Komunikacija Preko Interneta, Doveo Je Do Sve Masovnijeg Prezentovanja Firmi Preko Interneta. U Početku, Prezentacija Se Bazirala Na Web Stranicama Koje Su Služile Kao Internet Vizitke. Prve On-Line Prodavnice Su Bile Jednostavni Digitalni Katalozi Sa Tekstualnim Opisom Proizvoda, Nešto Malo Sličica I Brojem Telefona Na Koji Se Zvalo Da Se Napravi Porudžbina. I to Je Bilo Gotovo Sve Do Razvoja Web Tehnologija, Kada Se Uvidela Mogućnost Ne Samo Prezentovanja, Već I Prodaje Proizvoda Koje Trgovac Prodaje.
On-Line (Elektronska, Virtuelna, Web) Prodavnica Predstavlja Komercijalnu Stranicu Nekog Maloprodajnog Objekta Na Internetu.
Svaka Elektronska Prodavnica Ima Internet Adresu I Svoju Web Stranu Koja Uobičajeno Sadrži Osnovne Podatke O Firmi, Njenom Poslovanju I Zaposlenima. Na Ovoj Strani Kupci Mogu Videti Većinu Artikala Sa Njihovim Karakteristikama I Cenama, Mogu Pretraživati Proizvode Po Nekim Kriterijumima, Gledati I Odabirati. Odabirom Željenog Artikla, Kupac Sam Formira Svoju Potrošačku Korpu (Engl. Shopping Cart) I Svakog Trenutka Može Proveriti Šta Se Nalazi U Korpi I, Po Potrebi, Revidirati Njen Sadržaj. Plaćanja Se Uglavnom Vrše Upotrbom Eleltronskih Platnih Kartica.
Prosečan Korisnik Koji Traži Određeni Proizvod, Čini to Pretražujući Gomile Sajtova Sa Sličnom Ponudom, Zadržavajući Se Svega Nekoliko Trenutaka Na Svakom Od Tih Sajtova I Ukoliko Ne Uoči Ono Što Ga Zanima, Nastavlja Potragu Na Drugom Mestu. Iz Navedenog Se Može Zaključiti Da Prilikom Otvaranja On-Line Prodavnica, Naročito Treba Obratiti Pažnju Na Preglednost I Lakoću Kojom Korisnici Dolaze Do Željenih Informacija. Posetiocu Odmah Treba Staviti Do Znanja Šta Se Sve Nalazi U Prodavnici I Gde Se to Tačno Nalazi. Statistika Govori Da Se Oko 40% Započetih Kupovina Prekida Tokom Procesa Prikupljanja Podataka I Naručivanja, Za Šta Je Glavni Razlog Upravo Nepotrebno Dug I Složen Postupak Naručivanja, Ali I Sporost Servera I Glomazna Konstrukcija Sajta. Imajući Ovo Na Umu, Sistem Kupovine Treba Organizovati Tako Da Se Odvija Sa Što Manjim Brojem Koraka Od Početka Do Kraja Procesa Poručivanja.
Elektronsko Tržište Pruža Jednake Šanse Svima Da Se Predstave, Kako Već Postojećim Kompanijama Iz Domena „klasične“ Trgovine, Tako I Novim, Bilo Da Su Isključivo Prisutne Na Internetu, Bilo Da Kombinuju Oba Pristupa Tržištu. Ovakva Prodavnica Je Otvorena Za Svakoga Ko Ima Pristup Internetu. To Omogućava Kompanijama U Začetku Da U Rekordnom Roku Prikažu Sebe Kao Ozbiljne Konkurente I Već Dobro Pozicioniranim Kompanijama Na Tržištu. On-Line Prodavnica Omogućava Potrošaču Da Kupuje Iz Cele Proizvodne Linije I Dobija Brze Informacije O Proizvodima Koji Se Prodaju Preko Interneta. Klijenti Mogu Da Steknu Uvid U Trenutno Stanje Magacina, Nude I'm Se Detaljni Opisi Proizvoda, Dijagrami, Ilustracije, Cene I Informacije O Isporuci.
7.2. Prednosti I Ograničenja Otvaranja On-Line Prodavnica
Uvođenje E-Trgovine, Odnosno Otvaranje On-Line Prodavnica, Donosi Niz Prednosti, Kako Za Kupce I Prodavce, Tako I Za Društvo U Celini.
Glavne Prednosti Koje Kupci Imaju Su:
· Nalaženje Jeftinijih Proizvoda I Usluga, Usled Mogućnosti Kupovine Na Različitim Mestima I Brzog Upoređivanja Cena On-Line;
· Mogućnost Izbora Proizvoda Zbog Velikog Broja Različitih Prodavaca;
· Obavljanje Kupovine Ili Drugih Transakcija Neprestano Tokom Čitave Godine, Iz Gotovo Svakog Mesta Na Kome Se Nalaze;
· Mogućnost Primanja Značajnih I Detaljnih Informacija I Drugih Obaveštenja U Trenutku, A Ne, Kao Nekad, Posle Više Dana Ili Nedelja;
· Mogućnost Prilagođavanja Proizvoda I Usluga...
Najbitnije Prednosti Za Prodavce Su:
· Prodavac Može Da Sretne Veliki Broj Kupaca Iz Svih Krajeva Sveta Sa Vrlo Niskim Kapitalnim Izdvajanjima;
· Firme Mogu Brzo Da Koriste Materijale I Servise Drugih Firmi I Na Taj Način Da Smanje Troškove Za 5 Do 20% U Odnosu Na Druge Vidove Trgovine;
· Smanjuju Se Troškovi Stvaranja, Obrade, Distribucije, Skladištenja I Pregledanja Informcija Na Papiru Za Čitavih 90%;
· Smanjuju Se Telekomunikacioni Troškovi, Pošto Je Internet Mnogo Jeftiniji Od Specijalnih Mreža Sa Dodatnom Vrednošću (Van);
Najvažnije Prednosti Koje Društvo Ima Od Uvodjenja E-Trgovine Su:
· Potpomaže Se Razvoj Digitalne Ekonomije;
· Smanjuje Se Korišćenje Saobraćaja, Manje Su Gužve Na Putevima I Manje Je Zagađivanje Vazduha, Jer Je Ljudima Omogućen Rad I Kupovina Od Kuće;
· Povećava Se Životni Standard Siromašnijih Ljudi, Jer Mogu Kupiti Izvesna Dobra Po Nižim Cenama;
· Omogućeno Je Ljudima U Zemljama U Razvoju I U Seoskim Predelima Da Uživaju U Proizvodima I Uslugama Koji I'm Ne Bi Bili Dostupni Na Drugi Način...
Međutim, I Pored Svih Ovih Prednosti, Ipak Nije Došlo Do Veće Primene E-Trgovine U Firmama Zbog Određenih Ograničenja. Ova Ograničenja Se Mogu Svrastati U Ograničenja Tehničke I Netehničke Prirode.
Najvažnija Tehnička Ograničenja Su:
· Nedostatak Opšteprihvaćenih Standarda Za Kvalitet, Bezbednost I Pouzdanost;
· Nedovoljna Širina Frekvencijskih Opsega U Oblasti Telekomunikacija;
· Primena Softverskih Alata Za Razvoj;
· Dodatni Troškovi Za Specijalne Web Servere;
· Skup I/ili Neodgovarajući Pristup Internetu Za Pojedine Korisnike.
U Glavna Netehnička Ograničenja Spadaju:
· Mnoga Nerešena Zakonska Pitanja (Uključujući I Pitanje Poreza);
· Nerazvijenost Nacionalne I Internacionalne Zakonske Regulacije Od Strane Vlada U Nekim Slučajevima;
· Mnogi Prodavci I Kupci Čekaju Da Se E-Trgovina Stabilizuje Pre Nego Što U Njoj Uzmu Učešća;
· Otpor Kupaca Promenama Od Realne Do Virtuelne Prodavnice (Narod Još Uvek Ne Veruje Transakcijama Bez Papira I Onima Kojima Nisu „licem U Lice“).
7.3. Nastup On-Line Prodavnice Na Internetu
On-Line Prodavnice Mogu Nastupiti Na Interntu Samostalno Ili U Okviru Elektronskih Tržnih Centara.
Zbog Predimenzioniranosti Interneta, Gde Je U Moru Podataka I Ponuda Teško Odabrati Pravu Prodavnicu I Prodavca Od Poverenja, Pojava Tzv. Elektronskih (Virtuelnih) Tržnih Centara Je Bila Sasvim Očekivana.
Kao Nova Trgovinska Forma, Koja Se Pojavila Pre Nekoliko Godina, Elektronski Tržni Centar Još Uvek Nema Preciznu Definiciju. Najpribližnije Bi Se Moglo Reći Se Pod Ovim Pojmom Podrazumeva Skup Dve Ili Više Elektronskih Prodavnica, U Kojima Se Potrošačima Nude Neki Proizvodi Ili Usluge, Uz Koje Može Biti Uključen Program Pratećih Usluga Ili Zabavnih Sadržaja.
Slično Fizičkim (Tradicionalnim) Tržnim Centrima, Elektronski Tržni Centar Predstavlja On-Line Lokaciju U Kojoj Su Smeštene Brojne „prodavnice“. Kao Oblik Organizovanja On-Line Prodavnica, Ne Bi Trebalo Da Predstavlja Samo Spisak Prodavnica I Linkova Ka Njima, Već Bi Trebalo Da Kombinuje Usluge I Klasične Trgovačke Funkcije, Kako Bi Privukao I Zadržao Kupce.
Iako Je Svaka Druga Prodavnica Samo „klik Daleko“, To U Praksi Izgleda Sasvim Drugačije I Kupcima Je Mnogo Lagodnije Da Pazare U Dobro Organizovanom I Snabdevenom Centru Gde Će, Bez Suvišnog „surfa“ I Gubljenja Vremena, U Miru Razgledati Predmete Interesovanja, „stavljati“ Ih U Virtuelnu Potrošačku Korpu, A Račun Platiti - Na Izlasku.
Funkcionisanje Elektronskih Tržnih Centara Bi Trebalo Da Se Posmatra Sa Dva Stanovišta: Sa Stanovišta Prodavca (On-Line Maloprodavca Koji Želi Da Locira Svoju Prodavnicu U Okviru Nekog Elektronskog Tržnog Centra) I Sa Stanovišta Potrošača.
Pre Uključivanja U Rad U Okviru Nekog Elektronskog Tržnog Centra, Prodavac Bi Trebalo Da Razmotri Sledeće Bitne Elemente:
· Dostupnost Elektronskog Tržnog Centra (Lakoća Pristupa Posetilaca I Potencijalnih Potrošača Elktronskom Tržnom Centru I Prodavnici Konkretnog Maloprodavca),
· Cenu Korišćenja Prostora, Odnosno Zakupninu (U Fiksnom Iznosu Prema Veličini Zauzetog Prostora - $/mb; Prema Broju Posetilaca Koji Su Preusmereni Na Prodavnicu Sa Glavne Strane Tržnog Centra; Kao Procenat Od Ostvarene Prodaje U Prodavnici U Okviru Tržnog Centra; Ili Pak Izmirivanje Obaveza Reklamiranjem Usluga Samog Tržnog Centra U Okviru Prodavnice Putem Banera...)
· Dodatne Usluge Koje Se Nalaze U Ponudi (Dizajniranje On-Line Prodavnice; Obezbeđivanje Sigurnosti Servera Za Elektronske Transakcije; Provere Validnosti Kreditnih Kartica Potrošača; Prikupljanje Podataka O Posetiocima I Potrošačima; Obezbeđivanje Različitih Oblika Promocije On-Line Prodavnice Na Internetu I Sl...).
Dostupnost Je Bitna Odrednica Lokacije On-Line Prodavnice I Ima Isti Značaj Kao Lokacija Maloprodajnog Objekta U Tradicionalnom Tržnom Centru. Prema Tome, Trebalo Bi Obratiti Pažnju Na to Kolika Je Popularnost Tržnog Centra, Kakva Je Struktura Posetilaca Prema Raznim Obeležjima, Kolika Su Ulaganja Vlasnika Centra U Promociju, Ko Su Ključni Zakupci, Da Li Je Tržni Centar Specijalizovan Samo Za Određenu Vrstu Proizvoda Ili Usluga I Sl...
Značajan Element Pri Izboru Virtuelnog Tržnog Centra Je I Postojanje Dodatnih Usluga Koje Se Nude Uz Osnovnu Uslugu. Elektronski Maloprodavac Ne Mora Da Investira Sredstva U Pribavljanje Softvera Za Funkcionisanje Svoje Prodavnice, Što Znatno Snižava Troškove Za Započinjanje Elktronske Maloprodaje. On Koristi Već Provereni, Postojeći Softver Na Serveru Zakupodavca, Čime Se Vidno Smanjuje I Mogućnost Greške U Poslovanju Prilikom Naplaćivanja, Provere Kreditnih Kartica, Prikupljanju Narudžbina I Slično.
Sa Stanovišta Kupca, Prvi Susret Sa Ovom Novom Trgovinskom Institucijom Započinje Dolaskom Kupca Na Glavnu Stranicu (Home Page) Ili „izlog Elektronskog Tržnog Centra“. Od Kupčevog Prvog Utiska Zavisi Da Li Će Se On Vratiti I Ponovo Kupovati U Okviru Ove Institucije. Iz Tog Razloga Je Veoma Bitno Ozbiljno Shvatiti Dizajn Početne Strane, Ali I Centra Uopšte. Snalaženje U Okviru Tržnog Centra Ne Bi Smelo Da Bude Komplikovanije Od Posećivanja I Kupovine U Pojedinačnim Elektronskim Prodavnicama I Trebalo Bi Da Bude Razumljivo I Prosečnim Posetiocima Koji Se Tu Prvi Put Nađu.
Glavni Saržaj Na Početnoj Strani Bi Trebalo Da Sadrži Skup Linkova (Aktivnih Veza) Koje Čine Taj Tržni Centar, Putem Kojih Se Vrši Direktno Preusmeravanje Na Prezentacije Konkretnih Prodavnica. Naročitu Pažnju Bi Trebalo Posvetiti Elementima Koji Će Kupca Zadržati U „prodavnici“ Što Duže. To Bi Se Moglo Postići Uvođenjem Zabavnih Sadržaja, Kao Što Su Forumi, Ankete I Sobe Za „ćaskanje“ (Chat Rooms). Dobar Način Da Se Kupcu Olakša Traženje Proizvoda U Okviru Elektronskog Tržnog Centra, Jeste I Postavljanje „mašine Za Pretraživanje“ Koja Bi Omogućila Pretraživanje Po Ključnim Rečima. Takođe, Poželjno Bi Bilo I Postojanje Prateće Ponude Usluga Koja Može Olakšati Odlučivanje O Kupovini Proizvoda, Ili Potpuno Nezavisne Ponude Usluga, Kao Što Su Igre Na Sreću, Turističke I Bankarske Usluge I Slično...
Neki Elektronski Tržni Centri Obezbeđuju I Određene Vrste Sertifikata Za Svoje Zakupodavce Kojima Se Potvrđuje Identitet Prodavca, Kako Bi Posetiocima Stavili Do Znanja Da Je U Toj Prodavnici Bezbedno Kupovati.
Učestvovanje On-Line Prodavnice U Okviru Elektronskih Tržnih Centara Ima Brojne Prednosti Koje Su Veoma Slične Prednostima Učestvovanja Maloprodavca U Radu Tradicionalnog Tržnog Centra:
· Troškovi Uključivanja U Rad Elektronskog Tržnog Centra Mogu Biti Za Maloprodavca Niži Od Postavljanja Sopstvene Komercijalne Prezentacije, Odnosno On-Line Prodavnice;
· Vlasnik Elektronskog Tržnog Centra Ima Obavezu Promocije Tržnog Centra I Maloprodavca U Njemu, Što Omogućava Maloprodavcu Da Se Posveti Samoj Prodaji, A Ne Da Se Opterećuje Pitanjima Marketinga;
· Virtuelni Tržni Centri Mogu Biti Isto Toliko Zabavni Posetiocima Koliko I Tradicionalni, Ukoliko Su Dobro Organizovani I Imaju Široku Ponudu Roba I Usluga;
· Vlasnici Elektronskih Tržnih Centara Ne Nude Samo Prostor Za Postavljanje Prodavnica, Već I Širok Spektar Usluga Od Kojih Je, Možda, Najvažnija Obezbeđivanje Softverskog Paketa I Pratećih Usluga Za On-Line Naručivanje Robe (Što Je Komplikovano I Skupo Za Samostalno Razvijanje I Prilagođavanje Za Rad)...
Naravno, Postoje I Neki Nedostaci Nastupanja On-Line Prodavnice U Okviru Elektronskog Tržnog Centra:
· Mogu Postojati Restrikcije U Postavljanju Maloprodavca Na Internetu;
· Može Se Dogoditi Da Promet Posetilaca U Elektronskim Prodavnicama U Tržnom Centru Bude Neadekvatan Očekivanom Prometu (Npr. Ukoliko Menadžeri Ne Obavljaju Dobro Poslove Promocije);
· Zabavni Sadržaji U Okviru Elektronskog Tržnog Centra Mogu Dovesti Do Velikog Broja Posetilaca, Ali Iz Neodgovarajuće Ciljne Grupe, Što Za Rezultat Može Imati Nizak Nivo Prodaje;
· Može Se Ograničiti Pravo Maloprodavca Da Samostalno Nastupa Na Internetu, Što Znači Da Svi Posetioci Pojedine On-Line Prodavnice Moraju U Nju Doći Preusmerenjem Sa Glavne Strane Tržnog Centra...
7.4. Tipovi On-Line Prodavnica
Postoji Više Podela On-Line Prodavnica, U Zavisnosti Od Toga Koja Se Klasifikacija Posmatra. Prema Širini Spektra Proizvoda I Usluga Koje Nude, Postoje Opšte I Specijalizovane On-Line Prodavnice. U Pogledu Na Područje (Region) Koji Opslužuju, Mogu Biti Regionalne I Globalne; A U Zavisnosti Od Njihovog On-Line Prisustva Na Tržištu Razlikuju Se „click and Mortar“ I „click Only“ Prodavnice.
Opšte I Specijalizovane On-Line Prodavnice
Prodavnice Koje Prodaju Mnogo Vrsta Proizvoda, Mogu Se Nazvati Opštim Prodavnicama. Primeri Ovkvih On-Line Prodavnica Su Amazon.Com, Buy.Com, A Od Domaćih E-Ducan.Com, Yu4you.Com I Novootvorena Myshop.Co.Yu Koje U Svojoj Ponudi Imaju Širok Asortiman Proizvoda I Usluga (Muziku, Dvd Izdanja, Knjige, Kozmetiku, Cveće, Časopise, Sportsku Opremu, Poklone, Horoskop I Sl...).
Za Razliku Od Opštih, Specijalizovane Prodavnice Prodaju Jedan Ili Nekoliko Tipova Proizvoda Kao Što Su Knjige, Muzika, Cveće, Vina, Automobili, Igračke I Sl. Primeri Ovakvih Prodavnica Su 1800flowers.Com (Gde Se Može Kupiti Cveće), Wine.Com (Gde Se Kupuje Vino), Magiccabin.Com (Gde Se Mogu Kupiti Raznovrsne I Originalne Igračke Za Decu), A Od Domaćih Gerila.Com Koja Se Specijalizovala Za Prodaju Knjiga, Originalnih Muzickih Kompakt Diskova, Video I Multimedijalnih Izdanja; Kao I Fotodiskont.Co.Yu - Prva On-Line Prodavnica Foto Opreme Na Našim Prostorima…
Neke On-Line Prodavnice Su Započele Svoje Poslovanje Kao Specijalizovane Prodavnice, Da Bi Kasnije Proširile Svoj Asortiman I Prerasle U Opšte Prodavnice. Najbolji Primer Za to Je Najpoznatija On-Line Prodavnica Amazon.Com, Koja Je Započela Svoje On-Line Poslovanje Kao Specijalizovana Prodavnica Za Prodaju Knjiga, Ali Se Potom Potom Proširila Na Opštu Prodavnicu I Sada Nudi Artikle Kao Što Su Video Izdanja, Društvene Igre, Odeća, Satovi, Zabavna Elektronika, Softver, Pa Čak I Turistički Paket Aranžmani.
Regionalne I Globalne On-Line Prodavnice
Neke Prodavnice, Kao Što Su Elektronske Bakalnice Ili Prodavci Krupnih Komada Nameštaja Uslužuju Kupce Koji Žive U Neposrednoj Blizini. To Su Regionalne Prodavnice, I Njihova Prodaja Je Ograničena Na Region U Kom Se Nalaze I, Eventualno, Okolinu. Na Primer, Parknshop.Com Opslužuje Hong Kong I Ni U Kom Slučaju Neće Isporučiti Proizvode Van Tog Regiona; Svezakucu.Co.Yu Opslužuje Samo Srbiju I Crnu Goru; Dok Maxi.Co.Yu Robu Isporučuje Isključivo Na Široj Teritoriji Beograda.
Ipak, Neke Prodavnice Su Spremne Da Svoje Proizvode Isporuče I Kupcima U Drugim Državama Ukoliko Ove Preuzmu Na Sebe Troškove Isporuke, Osiguranja I Druge Troškove. Ovakve Prodavnice Su Globalnog Tipa I Primer Je Hothothot.Com, E-Ducan.Com, Kao I Gerila.Com Koja Vrši Isporuku Širom Sveta.
8. On-Line Srbija 2007
Kao Začetak Elektronskog Poslovanja U Srbiji, Uzima Se 29. Juni 1993. Godine Kada Je Osnovana Jugoslovenska Asocijacija Za Elektronsku Razmenu Podataka (Yugoslav Association for Electronic Data Interchange - Yuedi) Sa Zadatkom Da Popularizuje Premenu Edi Sistema U Tadašnjoj Jugoslaviji.
Do Razvoja E-Trgovine U Srbiji Dolazi Tek Sa Masovnijom Upotrebom Interneta U Poslovne Svrhe I Može Se Ugrubo Podeliti U Tri Faze:
Prva Faza (1995 - 1999.) - U Prvoj Fazi E-Trgovine U Srbiji Implemetiran Je Samo Proces Naručivanja Robe Preko Interneta, Dok Se Plaćanje Robe Obavljalo Pouzećem Uz Fizičku Isporuku Robe. 1995. Godine Otvaraju Se Prve On-Line Prodavnice Sa Područja Balkana - Balkanmedia Sa Sedištem U Nemačkoj, Kao I Ds Sound Music From Yugoslavia U Kanadi. Do Masovnije Pojave Prodavnica U Srbiji Dolazi U Julu Mesecu 1998. Godine, Kada Eunet U Saradnji Sa Firmom Yugate Otvara Prvi Elektronski (Virtuelni) Tržišni Centar. Sa Aspekta Promocije Elektronskog Poslovanja I Elektronske Trgovine, Nastaju Specijalizovani Internet Časopisi I Sajtovi Kao Što Su Pretraga I Prezentovanje I E-Trgovina.Co.Yu. Poznate On-Line Prodavnice Iz Ovog Perioda Su Yu4you.Com, Balkanmedia.Com, Dssound.Com.
Druga Faza (1999 - 2001.) - Do Pojave Većeg Broja Funkcionalnih On-Line Prodavnica Dolazi Sa Pojavom Prvih Elektronskih Kartica Koje Omogućavaju On-Line Plaćanje, Što Predstavlja Drugu Fazu U Razvoju E-Trgovine U Srbiji. 1999. Osniva Se E-Bank.Co.Yu, Prvi I Do Danas Jedini Internet Payment Provajder, Koji Se Sredinom 2001. Godine Zatvara, Čime Srpsko Elektronsko Tržište Ostaje Bez Kompanije Koja Bi Procesirala Kartice I Tako Omogućila Završni Korak U Pravilnom Funkcionisanju E-Trgovine. Plaćanje U Zemlji Se I Dalje Obavlja Pouzećem. Poznate On-Line Prodavnice Iz Ovog Perioda Su Robnakuca.Com, Plato.Co.Yu, Lux-Ottica.Com (Ugašena), Vavilon.Com (Ugašena), Yu Internet Bazar (Ugašena), Mobtel.Co.Yu I Druge.
Treća Faza (2001. - Danas) - Kao Treća Faza Razvoja Srpske E-Trgovine Uzima Se Period Od Kraja 2001. Godine Do Danas. Početkom 2002. Godine U Sklopu Najveće Tehničke Elektronske Zajednice Na Balkanu - Elitesecurity.Org, Koja Danas Broji Preko 70.000 Članova, Otvara Se Do Danas Najveći I Najposjećeniji Diskusioni Forum Posvećen Promociji Elektronskog Poslovanja Na Ovim Prostorima. 2001. Godine Na Srpsko E-Tržište Vraća Se Visa, Najveća Svetska Kompanija Iz Domena Izdavanja Platnih Kartica. Poznate On-Line Prodavnice Iz Ovog Perioda: Maxi.Co.Yu, Tiketservis.Com, Neckermann.Co.Yu, Donesi.Com I Mnoštvo Drugih...
Čak I Kada Dođe Do Masovnije Upotrebe Kartičnog Plaćanja Preko Interneta, Neophodan Uslov Za Dalji Razvoj Domaće E-Trgovine Je Postojanje Firmi Koje Će Ponuditi Uslugu Procesiranja Transakcija Ostvarenih Na Internetu. Trenutno Je Moguće Koristiti Brojne Svetske Kompanije Koje Pružaju Ovu Vrstu Usluga - Strane Procesore Plaćanja. Međutim, U Tom Slučaju Provizija Po Svakoj Transakciji, Koja Iznosi 3-15%, Ostaje Inostranoj Firmi I Dolazi Do Ogromnog Odliva Kapitala Iz Zemlje. I U Slučaju Kada Domaći Kupac Odlazi Na Sajt Neke Srpske Firme I Kupuje Domaću Robu, Ako Se Plaćanje Vrši Preko Inostranog Procesora, Deo Novca Odlazi Iz Zemlje I Ostaje U Inostranstvu.
Ono Što Danas Pozitivno Utiče Na Razvoj Domaćeg On-Line Poslovanja Je Adekvatna Telekomunikaciona Infrastruktura I Stimulativna Poreska I Carinska Politika, Koje Utiču Na Pristupačnost Cena Računarske Opreme I Pristupa Internetu. Takođe, Zaokružena Je I Zakonska Regulativa Koja U Dovoljnoj Meri Prati Sve Specifičnosti E-Poslovanja. Narodna Skupština Republike Srbije Usvojila Je 14. Decembra 2004. Godine Zakon O Elektronskom Potpisu. Početkom Oktobra 2006. Godine Je Doneta Strategija Razvoja Informacionog Društva, Koja Je Bila Očekivana Još Krajem 2005. Godine. Ali, Bez Izrade Detaljnih Strategija O E-Upravi, E-Trgovini, E-Zdravstvu I E-Obrazovanju Od Strane Nadležnih Ministarstava, Ovaj Dokument Sam Po Sebi Neće Predstavljati Nikakav Napredak. Pored Ovoga, Neophodno Je I Da Se Formiraju Odgovarajući Zakoni I Podzakonski Akti. Još Uvek Nemamo Zakon O E-Poslovanju, Zakon O E-Trgovini, Zakon O Elektronskom Dokumentu, Zakon O Zaštiti Podataka O Ličnosti... Za Sada Je Prisutan Samo Predlog Zakona O Trgovini, Koji U Skladu Sa Ranije Donetim Zakonima, Definiše Elektronsku Trgovinu I On-Line Prodaju Kao Vid Daljinske Trgovine, Uz Regulisanje Osnovnih Prava I Obaveza Trgovaca I Potrošača.
i Pored Svih Ovih Povoljnih Tendencija Za Razvoj Elektronskog Poslovanja Kod Nas, O On-Line Srbiji Ćemo, Po Svemu Sudeći, Moći Da Pričamo Tek Kada Se Država Ozbiljnije Pozabavi Ovim Problemom. Kako Kaže Nebojša Đurić, Ekspert Za Elekronsko Poslovanje I Direktor Agencije E Trgovina: „svest O Nagomilanim Problemima U Ovoj Oblasti Polako Dolazi I U Fokus Političara Koji U Svojim Predizbornim Obećanjima Pominju I Neka Od Rešenja, Poput Formiranja Posebnog Ministarstva Za Informaciono Društvo I Smanjenja Pdv-A Na Računarsku Opremu. Nadam Se Da Je to I Znak Da Će U 2008. Godini Država Postati Najveći Promoter Srbije Kao Savremenog Informatičkog Društva. Samo Tako Možemo Očekivati E-Srbiju...”
9. Zaključak
Implikacije Na Poslovanje Su Vrtoglave. Kao Parna Mašina, Telefon, Automobil I Avion, Internet Menja Sve. Krećemo Se Prema Onome, Gde Prenosivost Komunikacija Čini Lokaciju Nevažnom. S Geografskom Nezavisnošću Dolazi Ekonomska Nevažnost Grada, Fabrike, Poslovne Zgrade - Čak Škole I Domaćinstva - Koji Su Definisani U Smislu Lokacije I Dostupnosti Drugim Ljudima.
Do Skoro (Ili Danas) Morali Smo Imati Lični Kontakt: Između Trgovca Na Veliko I Trgovca Na Malo, Između Krajnjeg Potrošača I Prodavca (Ne Računajući Retke Izuzetke Poput Benzinskih Pumpi, Naplatnih Mesta Na Autoputevima I Sl.),
U Trgovinu Smo Ulazili Uglavnom Pešice, Birali Tako Što Smo Dodirivali, Okretali, Degustirali.., I Konačno Platili (Kešom Ili Karticom) I Odneli Kući;
U Danima Koje Karakterišu "Tehnologije Koje Spajaju" - Računari, Telekomunikacije I Transport - Ne Moramo Da Budemo U Fizičkoj Vezi Da Bi Interreagovali.
Logičan Zaključak Je Najava Kraja Preduzeća Kakvo Poznajemo, A to Je Upravo Ono Što Futuristi Predviđaju.
E-Poslovanje Je Nesumnjivo Vodeći Trend I Karakteristika Savremenog Života I Rada. U Našoj Sredini Je Manje Prisutno U Odnosu Na Postojeća Znanja I Potrebe. Stručni Potencijali Postoje, Ali Inercija U Političkim Strukturama Usporava Razvoj E-Poslovanja.
U Januaru 2006. Godine, Internet World Stats Je Objavio Podatak Da Preko Milijardu Osoba U Svetu Pristupa Internetu. U Razvijenim Ekonomijama, Internet Je Postao Drugi Najkorišćeniji Medijum, Posle Televizije, Dok Je U Evropskoj Uniji U Poslednje Dve Godine Duplirano Vreme Korišćenja Interneta Na Nedeljnom Nivou (Jupiter Research).
Da Li Će 2008. Godina Doneti Dugo Očekivane Promene? To Prvenstveno Zavisi Od Toga Da Li Će Razvoj Informacionog Društva, Ali I E-Poslovanja Kao Njegovog Bitnog Segmenta, Zaista Predstavljati Naše Strateško Opredeljenje I Prioritet Države U Narednom Periodu Ili Će Ostati Samo Kao Inicijativa Na Papiru. Do 2007. Godinu Je Bilo Najavljeno Dosta Toga Na Polju Elektronskog Poslovanja, Ali Na Žalost, Malo Toga Je Zaista I Realizovano. U 2008-Oj Nam Ostaje Samo Da Se Nadamo.
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