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1. UVOD

Informacijska tehnologija pokreée inovacije i inovacije su put do poslovnog uspjeha. Inovacije
u poslovanju imaju isti utjecaj kao i para na industrijsku revoluciju. Zapravo, tesko je zamisliti
bilo koji posao koji nije imao koristi od digitalne revolucije. Cak i nesto kao sto se poljoprivreda
koristi racunalima. Poljoprivrednici koriste racunala za evidenciju proizvodnje, financijsko
planiranje, istrazivanje tehnic¢kih pitanja i nabavu. Danas je formula za poslovni uspjeh
jednostavna: poticanje inovacija s informacijskom tehnologijom. Dakle, prva stvar koju ¢e
start-up-i u bilo kojoj industriji pokusati shvatiti je kako napraviti pametne IT mogucnosti
zapoSljavanja. Bez okosnice informacijske tehnologije, posao nece i¢i daleko. Informacijska
tehnologija potice inovacije u poslovanju. Inovacija rezultira pametnijim aplikacijama,
poboljsanom pohranom podataka, brzom obradom i Sirenjem informacija. Inovacije cine

poduzeca u¢inkovitijima te poveéava vrijednost, poboljsava kvalitetu i povecava produktivnost.

Cilj ovog rada je objasniti informacijsku tehnologiju te istraziti kakve stavove o primjeni

informacijske tehnologije u poslovanju poduzeca.

Rad se sastoji od ¢etiri dijela, od toga ¢e se u prvom dijelu obraditi predmet rada, cilj i struktura
rada. U drugom dijelu ¢e se obraditi pojmovno znacenje informacijske tehnologije, dok ¢e se u
tre¢em dijelu obraditi istrazivanje stavova o primjeni informacijskih tehnologija u poslovanju

poduzeca. U ¢etvrtom dijelu ¢e se donijeti skraceni zaklju¢ak ovog rada.



2. INFORMACIJSKA TEHNOLOGIJA

Informacijska tehnologija (skraceno IT): Kao $to su internet i web su utjecali na sve ljude, pa
su samim time oni utjecali i na racunalnu tehnologiju. Danas su komunikacijske veze s
internetom uobicajena znacajka gotovo svih ra¢unalnih sustava. Informacijska tehnologija je
moderan pojam koji opisuje tu kombinaciju tradicionalnih racunalnih i komunikacijskih

tehnologija.

2.1. Definiranje informacijske tehnologije

Pojam informacijske tehnologije (IT) izradio je Jim Domsic iz Michigana u studenom 1981.
Domsic je stvorio termin za modernizaciju zastarjele fraze "obrada podataka”. Informacijska
tehnologija je op¢i pojam koji opisuje svaku tehnologiju koja pomaze proizvoditi, manipulirati,
pohranjivati, komunicirati i / ili $iriti informacije. Vjerojatno je, kada se govori 0 informati¢koj
tehnologiji kao cjelini, naznaCeno da je koristenje raCunala i informacija povezano.
"Informacijska tehnologija”, kako je definirala Americka asocijacija za informacijske
tehnologije (ITAA), je "proucavanje, projektiranje, razvoj, implementacija, podrska ili
upravljanje racunalnim informacijskim sustavima, posebno softverskim aplikacijama i
racunalnim hardverom.” IT se bavi koriStenjem racunala i racunalnog softvera za pretvaranje,

pohranjivanje, zastitu, obradu, prijenos i sigurno dohvaéanje informacija.t

Udruzenje za informacijske tehnologije je u Republici Hrvatskoj osnovano 17. studenoga 2009.
godine. To je strukovno udruZenje pri Hrvatskoj gospodarskoj komori. Vijeée Udruzenja
predstavlja trinaest ¢lanova. Udruzenje radi na razvoju i stvaranju kvalitetne, profesionalne,
ugledne i konkurentne industrije informacijskih tehnologija. Cilj navedenog je da ovo
udruzenje radom znacajno utjece na konkurentnost i uspjesnost hrvatske ekonomije i drustva u
cjelini. U svom radu udruzenje promovira izvrsnost, rad, znanje, profesionalnost, odgovornost,

moralnost te eti¢nost poduzeéa i pojedinaca.?

U samom pocetku informacijske tehnologije su sluzile za unos i obradu odredenih podataka.

Razvojem informacijskih i drugih tehnologija se pojavio pojam komunikacijskih tehnologija.

I Castells, M.: Informacijsko doba: ekonomija, drustvo i kultura. Zagreb: Golden Marketing, 2010
2 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
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Navedeni pojam pretpostavlja kako je danas rad s racunalom nezamisliv ako ono nije povezano

u mrezu.®

Poslije pojave informacijske i komunikacijske tehnologije je vidljiva olakSana komunikacija
izmedu ljudi ra¢unalima. Takoder je olakSana i sama mogucnost obrade i pohrane svih vrsta
podataka. Navedeno je rezultiralo jeftinijem i lakSem pristupu znanja i informacijama. E-
trgovina bi danas trebala biti svakodnevnica svakog ozbiljnog poduzeca. ,,To je dakle poslovna
transakcija koja koristi digitalnu tehnologiju i elektronicku komunikaciju.“* Ove tehnologije
doprinose smanjivanju komunikacijskih i operativnih troskova. Treba spomenuti da se ta usteda
moze posti¢i ¢ak smanjivanjem broja zaposlenika koji obavljaju manje vazne poslove,
smanjivanjem troskova nastalih telefoniranjem, ali i smanjivanjem utro$enog vremena na
direktne razgovore licem u lice. Navedeno rezultira izravnim pristupom informacijama, bez
posrednika. Ove tehnologije naime omogucavaju kvalitetnu komunikaciju s partnerima, a
osobito s klijentima.®

2.2. Utjecaj informacijskih tehnologija na poslovanje

Tehnologija pruza Sirok raspon alata koje poduzetnici mogu Koristiti za usmjeravanje svojih
novih tvrtki kroz start-up i faze rasta. Racunovodstvo, marketing i komunikacija malih
poduzeca revolucionirani su napretkom u rac¢unalnoj, mreznoj i komunikacijskoj tehnologiji, a
tvrtke u nizu industrija neprestano se prilagodavaju kako bi u potpunosti iskoristile tehnoloski

razvoj.

Postavljanje i upravljanje novim racunovodstvenim sustavom moze biti zastraSujuci
zadatak. Moderni ra¢unovodstveni softverski paketi pojednostavljuju proces postavljanja
raCuna 1 knjizenja dnevnih transakcija. Upravljanje racunima s malim poslovnim
racunovodstvenim paketom kao sto je Microsoft Money ili QuickBooks moze eliminirati
potrebu za angaziranjem ra¢unovoda S punim radnim vremenom ili tre¢im
osobama. Racunovodstveni softver takoder pomaze menadzerima stvaranjem informativnih

izvjeséa i financijskih izvjesc¢a kako bi se poveéala ucinkovitost donosenja odluka.’

3Ruzi¢, D. i sur.: E-Marketing, Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku, 2009.

4 Bezi¢, H., Gasparini, A., Bagari¢, L.: Elektroni¢ka trgovina u malim i srednjim poduzeé¢ima Republike
Hrvatske, Ekonomski vjesnik : Review of Contemporary Entrepreneurship, Business, and Economic Issues,
Vol. XXII No. 2, 2009.: 266-281

>Renko, N.: Strategije marketinga. Zagreb: Naklada Ljevak, 2009.

6Cox, B., Koelzer, W.: Internet marketing za hotele, restorane i turizam, M plus, Zagreb, 2005.



Internet je gotovo izjednadio teren za male trgovce Kkoji se natje¢u s uspostavljenim
tvrtkama. Uz napredni softver za uredivanje videozapisa i grafike, vlasnici malih tvrtki mogu
stvoriti profesionalne marketinske materijale koji dopiru do tisu¢a ili milijuna gledatelja na
internetu. Poduzetnici mogu iskoristiti isplative alate za web marketing kao sto je Google
AdWords za sirenje ciljanih marketinskih poruka Sirokoj publici ili odabranoj nisi. ,,Nekoliko

malih poduzetnika moze dijeliti skupi prostor za oglasavanje na internetu putem bankovnih i
prometnih zamjena.*’

Unatoc¢ brojnim prednostima koje pruza suvremena tehnologija, jo$ uvijek postoje nedostaci
nerazdvojivog odnosa tehnologije s poslovnim svijetom. Jedan od takvih nedostataka je
povecanje troSkova pokretanja novih poslova. Gotovo svaka nova djelatnost zahtijeva rad na
raCunalima, vise telefonskih linija i mreznu infrastrukturu prije nego zapo¢ne S
radom. Poduzetnici pokretatkog sustava ¢esto se mogu izvuci iz vlastitih racunala i mobitela
tijekom faze pokretanja, ali ozbiljni novi pothvati koje provode iskusni poduzetnici obi¢no

ukljuéuju velike infrastrukturne projekte kako bi se prilagodili brzom rastu.

Upravljanje vremenom je klju¢no za svakog vlasnika male tvrtke. Oslobadanje vremena od
administrativnih pojedinosti moze vam omoguciti da se usredotodite na produktivnije
aktivnosti, kao sto je bubnjanje novih poslova i stvaranje vitalnih kontakata s dobavljac¢ima i
potencijalnim strateskim partnerima. Napredak u tehnologiji ra¢unala i mobilnog telefona
omogucuje Vlasnicima tvrtki pristup dosad nevidenom rasporedu i softveru za upravljanje
odnosima s klijentima, ¢ime se zauzetim poduzetnicima omogucuje odrzavanje Sastanaka
"licem u lice" na internetu, s bilo kojeg mjesta na svijetu.®

2.3. Razvoj Interneta, e-trgovine i e-poslovanja

Znanstvenici i vojska su bili prvi korisnici interneta. Ranih devedesetih godina je zapocela
ekspanzija Interneta kakvu danas poznajemo. Internet su tada poceli usvajati poduzeca i
pojedinci. To je naime globalni sustav medusobno povezanih racunalnih mreza lokalnog i

globalnog opsega koje su povezane elektronskim i optickim mreznim tehnologijama i koje

"Grbac, B.: Identitet marketinga; temeljna nacela — Nove realnosti, Ekonomski fakultet Sveugilista u Rijeci,
Rijeka, 2006.
8 Kotler, P., Keller, K. L.: Upravljanje marketingom. Zagreb: MATE, 2008.



koriste standardni Transmission Control Protocol / Internet Protocol (TCP/IP) za posluzivanje
milijardi korisnika diljem svijeta.®

Pomocu ve¢ spomenutog standardnog protokola te protokola visih razina se obavljaju mrezne
usluge, primjerice komunikacija elektronickom postom (e-mail-om), koriStenje baza podataka
i pristup i koristenje World Wide Web stranica. Pristup WWW posluziteljima te pregledavanje
dokumenata omogu¢ava World Wide Web (www) sucelje. Treba spomenuti da se ono sastoji
od elektronickih dokumenata koji su medusobno povezani. Veze (linkovi, poveznice) su natom
suéelju ozna¢ene drugom bojom, podebljanim, kosim ili podcrtanim slovima i/ili slikama.°

Za organizacije Internet predstavlja jako veliki, ¢ak se moze re¢i ogroman iskorak na nova
trzista. Moze se ¢ak reé¢i da se nekoriStenjem interneta ignorira ogroman dio trzista. Upravo se
na taj nacin poslovanje ne unapreduje i ne priblizava klijentima. Teoreti¢ari U suvremeno
vrijeme smatraju kako se mogu razlikovati organizacije koje koriste samo tradicionalne nacine
prodaje i distribucije proizvoda i organizacije kod kojih se moze birati izmedu kupovine u
klasi¢noj prodavaonici ili on-line. U on-line za razliku od klasi¢ne prodavaonice proizvod nije
moguce isprobati i dotaknuti. Treca vrsta su organizacije koje se bave samo elektroni¢kom
trgovinom, primjerice Wish.com.!

E-trgovina je kupnja i prodaja robe i usluga putem Interneta. E-trgovina je dio e-poslovanja. E-
poslovanje je struktura koja ukljucuje ne samo transakcije koje se temelje na kupnji i prodaji
roba i usluga za generiranje prihoda, nego i one transakcije koje podrzavaju stvaranje prihoda.
Te aktivnosti ukljucuju generiranje potraznje za robom i uslugama, pruzanje podrske prodaji i

usluga korisnicima ili olaksavanje komunikacije izmedu poslovnih partnera.

Pomocu fleksibilnosti koju nude ra¢unalne mreze i dostupnosti Interneta, e-trgovina se razvija
na tradicionalnoj trgovini. E-trgovina stvara nove mogucnosti za obavljanje profitabilnih
aktivnosti na internetu. Promice lakSu suradnju izmedu razli¢itih skupina: tvrtke koje dijele
informacije kako bi poboljsale odnose s korisnicima; tvrtke koje zajedno rade na dizajniranju i
izgradnji novih proizvoda / usluga; ili multinacionalna tvrtka koja dijeli informacije za veliku

marketin§Sku kampanju.

9 Liautaud, B., Hammond, M.: E-poslovna inteligencija — kako informacije pretvoriti u znanje, a znanje u profit,
Prudens consilium d.o.0., TIVA Tiskara Varazdin, Varazdin, 2006.

WRuzi¢, D. i sur.: E-Marketing, Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku, 2009.

panian, Z.: Elektroni¢ko trgovanje, Sinergija, Zagreb, 2000.



Ove usluge i moguénosti su kljuéni dio uspjesnog programa e-trgovine. Oni su ili dijelovi lanca

vrijednosti ili su ukljueni kao pomoéne aktivnosti?:

» Kupnja i prodaja proizvoda i usluga

» Pruzanje usluga korisnicima

« Komuniciranje unutar organizacija

» Suradnja s drugima

 Prikupljanje informacija (o natjecateljima i tako dalje)
* Pruzanje podrske prodavatelju

» Objavljivanje i distribucija informacija

» Pruzanje azuriranja softvera i zakrpa.

Avionske i putne karte, bankarske usluge, knjige, odjeca, ra¢unalni hardver, softver i ostala
elektronika, cvijece i pokloni neki su popularni proizvodi i usluge koje se mogu kupiti online.
Nekoliko uspjesnih e-tvrtki uspostavilo je svoje poslovne modele oko prodaje tih proizvoda i
usluga. E-trgovina ima potencijal generirati prihode i smanjiti troSkove za tvrtke i entitete.
Marketing, trgovci na malo, banke, osiguranje, vlada, obuka, online izdavastvo, turisticke
industrije su neki od glavnih primatelja e-trgovine. Na primjer, banke koriste web za razlicite

poslovne prakse i usluge korisnicima.

U e-trgovini ne moze biti fizicke trgovine, au veéini sluc¢ajeva kupac i prodavatelj ne vide jedni
druge. Web i telekomunikacijske tehnologije igraju vaznu ulogu u e-trgovini. lako su ciljevi e-
trgovine i tradicionalne trgovine isti proizvodi koji prodaju proizvode i usluge za ostvarivanje
profita - oni to ¢ine sasvim drugaéije. Tradicionalna trgovina prikazuje informacije o
proizvodima pomocu Casopisa, letaka. S druge strane, eCommerce predstavlja putem web
stranica i online kataloga. Tradicionalna trgovina komunicira redovnom postom, telefonom i e-
trgovinom putem e-maila. Tradicionalna trgovina provjerava dostupnost proizvoda putem
telefona, faksa i pisma. Medutim, e-trgovina provjerava putem e-poste, web-mjesta i internih
mreza. Tradicionalna trgovina generira narudzbe i ra¢une putem tiskanih obrazaca, ali e-
trgovinom putem e-poste i web-stranicama. Tradicionalna trgovina dobiva priznanja proizvoda
putem telefona i faksa. S druge strane, e-trgovina dobiva putem e-poste, web-mijesta i EDI-ja.!?

2panian, Z.: lzazovi elektronickog poslovanja, Narodne novine d.d., Zagreb, ozujak 2002.
B3 panian, Z.: Poslovna informatika za ekonomiste, Masmedia, Zagreb, 2005.



Vazno je primijetiti da trenutno mnoge tvrtke posluju s mjesavinom tradicionalna i e-trgovina.
Gotovo sve srednje i velike organizacije imaju neku vrstu prisutnosti e-trgovine. Slijedi

nekoliko primjera, Toys-R-Us, Wal-Mart Stores, GoldPC i Vatan racunalo.

Krajnji cilj e-poslovanja je generiranje prihoda i ostvarivanje profita, slicno tradicionalnim
poduzeéima. Cinjeni¢no je da je internet poboljsao produktivnost za gotovo sve organizacije
koje ga koriste. Ipak, krajnji zaklju¢ak je da se produktivnost mora pretvoriti u profitabilnost.
Da bi postigli profitabilnost kao krajnji cilj, razli¢ita e-poduzeca ili e-commerce web stranice
pozicioniraju se u razli¢itim dijelovima lanca vrijednosti. Kako bi ostvario prihod, e-poslovanje
ili prodaje proizvode / usluge ili skracuje vezu izmedu dobavljaca i potroSaca. Mnogi poslovni
modeli pokusavaju eliminirati posrednike koristenjem weba za isporuku proizvoda / usluga
izravno svojim klijentima. Krajnji rezultat bi bio diferencijacija izmedu njih i njihovih
konkurenata, povecanje trzisnog udjela i povecana lojalnost kupaca. Proizvodi koje prodaju e-
tvrtke mogu biti tradicionalni proizvodi, kao $to su knjige i odjeca, ili digitalni proizvodi, kao

$to su pjesme, racunalni softver ili elektronicke knjige.*

Modeli e-trgovine su ili prosirenje ili revizija tradicionalnih poslovnih modela, kao $to je model
oglasavanja, ili novi tip poslovnog modela koji je prikladan za implementaciju weba, kao sto je
info-posrednik. Trgovacki, brokerski, promocijski, mjeSoviti, info-posrednik, pretplata su
najpopularniji modeli e-trgovine®®:

» Model trgovca: Ovaj model u osnovi prenosi stari model maloprodaje u svijet e-trgovine
koriStenjem Interneta. Postoje razlicite vrste trgovackih modela. Najc¢esci tip trgovackog
modela sli¢an je tradicionalnom poslovnom modelu koji prodaje robu i usluge putem
interneta. Amazon.com je dobar primjer ove vrste. E-poslovanje slicno Amazon.com
koristi usluge i tehnologije koje Web nudi za prodaju proizvoda i usluga izravno
potrosa¢ima. Nude¢i dobru korisnicku uslugu i prihvatljive cijene, te tvrtke
uspostavljaju brand na webu. Trgovacki model takoder koriste mnoge tradicionalne
tvrtke za prodaju robe i usluga putem Interneta. Dell, Cisco Systems i Compag su
popularni primjeri. Te tvrtke eliminiraju posrednike generiraju¢i dio njihove ukupne
prodaje preko interneta i pristupanjem tesko dostupnim klijentima. Primjer koji koristi

ovaj model je korporacija Amazon.com.

4 Panian, Z.: Poslovna informatika za ekonomiste, Masmedia, Zagreb, 2005.
15 panian, Z.: Poslovna informatika za ekonomiste, Masmedia, Zagreb, 2005.



» Brokerski model: e-poslovanje dovodi prodavace i kupce na Web i prikuplja proviziju
na transakcije koristenjem ovog modela. Najbolji primjer ove vrste je online aukcija kao
Sto je eBay, gittigidiyor.com koja moze generirati dodatni prihod prodajom banner
oglasa na njihovim web stranicama.

» Model oglasavanja: Ovaj model je proSirenje tradicionalnih medija za oglasavanje, kao
Sto su televizijai radio. Trazilice i direktorije kao sto su Google i Yahoo pruzaju sadrzaje
(sliéne radio 1 TV) i korisnicima omogucuju besplatan pristup tom sadrzaju. Stvaranjem
znacajnog prometa, e-tvrtke mogu oglasivacima naplacivati postavljanje banner oglasa
ili leasing mjesta na svojim web-lokacijama.

*  Mjesoviti model: Ovaj model generira prihode od oglasavanja i pretplata. Davatelji
internetskih usluga (ISP-ovi) kao sto su America On-line (AOL) i SuperOnline
ostvaruju prihod od oglasavanja i pretplate svojih korisnika za pristup Internetu.

« Model informacijskog posrednika: E-tvrtke koje koriste ovaj model prikupljaju
informacije o potroSac¢ima I tvrtkama, a zatim prodaju te informacije zainteresiranim
stranama u marketinske svrhe. Na primjer, bizrate.com prikuplja informacije vezane uz
izvedbu drugih web lokacija i prodaje te informacije oglasiva¢ima. Netzero.com nudi
besplatan pristup internetu; u ponasanju kupaca. Te se informacije kasnije prodaju
oglasivac¢ima za izravni marketing. eMachines.com nudi besplatna racunala svojim
korisnicima za istu svrhu.

» Model pretplate: e-poslovanje moze prodati digitalne proizvode svojim korisnicima,
koriste¢i ovaj model. Wall Street Journal i Consumer Reports su dva primjera.
Sreeet.com, AjansPress.com je jos jedan primjer ovog modela koji prodaje poslovne

vijesti i analize temeljene na pretplati.

2.4. Definiranje e-marketinga i e-marketing spleta

E-marketing se odnosi na one strategije i tehnike koje su koristile online nac¢ine za dosezanje
ciljanih kupaca. Postoje milijuni korisnika Interneta koji svakodnevno pristupaju razlic¢itim
web-mjestima koriste¢i razne alate poput racunala, prijenosnih rac¢unala, tableta i pametnih ili
android telefonskih uredaja, a broj korisnika Interneta vrlo brzo raste. Tako da svaki poslovni
¢ini se da je skakanje na internet marketing bandwagon. Internet je najmoc¢niji alat koji moze
staviti bilo koji posao na solidnu osnovu s trzisnim liderima tvrtke. Postoje mnogi besplatni,

kao i ekonomican nacin na internetu za promicanje vaseg poslovanja. Uspjesne tvrtke moraju



postaviti sebi neka teska pitanja o tome kako ¢e promovirati svoje poslovanje na
internetu? Kakva su njihova ocekivanja? A kakav ¢e biti njihov plan da ispune ta
oc¢ekivanja? Nakon S$to odgovorite na sva ova pitanja, tvrtka treba osmisliti ucinkovit
marketinski plan. E-marketing takoder poznat kao online ili internet oglasavanje koje koristi
internet tehnologije za promicanje online poruka za kupca. Primjeri e-marketinga su

oglasavanje putem e-poste ili druitvenih medija, web-banneri i mobilno oglasavanje.

Sto je e-marketing? Sada ne postoji jedinstvena ili standardna definicija. Prema sada$njim
definicijama, e-marketing ne ukljucuje samo stru¢ne radove s kojima se marketinski odjel bavi
u marketinskom poslovanju, ve¢ i suradnju odgovarajué¢eg poslovnog odjela kao sto su odjeli
nabave, proizvodni odjeli, financijski odjeli, odjeli za ljudske resurse, odjeli za nadzor kvalitete,
odjeli za razvoj i projektiranje proizvoda itd., a prema marketinSkim zahtjevima za
redizajniranje i rekreaciju poslovnog standarda poduzec¢a pomocu ra¢unalne mreze kako bi se

prilagodili zahtjevima digitalno upravljanje i poslovanje u eri ekonomije mreznog znanja.

Dakle, e-marketing je strategija koju agencija ili organizacija koristi modernim
komunikacijskim tehni¢kim metodama za razmjenu potencijalnog trzista u trziSte stvarnosti.
To je vazan dio cjelokupne marketinske strategije i predstavlja svojevrsnu marketinsku taktiku
za ostvarivanje marketinskih ciljeva temeljenih na internetu.!” E-marketing je da kontinuirano
koristimo usluge izrade interneta u svakom koraku pre-prodaje proizvoda, prodaje proizvoda i
naknadne prodaje proizvoda. Radi u cijelom procesu poslovanja i ukljucuje traZzenje novih
kupaca, usluge za stare kupce. To je proces koji se temelji na modernoj marketinskoj teoriji i
upotrebi internetske tehnologije i njezinih funkcija kako bi zadovoljio zahtjeve kupaca, kako bi
se ostvarili ciljevi razvoja novog marketinga i pove¢anja operativne dobiti.!8

Marketinski miks odnosi se na koristenje Cetiri PS marketinga koji su proizvod, cijena, mjesto
i promocija. Sve marketinske strategije razvijaju se u okviru ¢etveronoske Ps. S dolaskom i
napretkom elemenata usluzne industrije kao $to su ljudi, procesi i fizi¢ki dokazi dodani su

tradicionalnom marketinSkom miksu.

E-trgovina je odli¢na prilika za organizacije da koriste gore navedeni marketinski miks u svoju
korist.®

16 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
17 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
18 Renko, N.: Strategije marketinga. Zagreb: Naklada Ljevak, 2009.

¥ Kotler, P., Keller, K. L.: Upravljanje marketingom. Zagreb: MATE, 2008.



U marketinskom miksu proizvod se odnosi na usluge, robne ili robne karakteristike oko kojih
se mora razvijati strategija. Sve strategije oko proizvoda prvenstveno se temelje na istrazivanju

trziSta koje organizacija poduzima kako bi procijenila potrebe i zahtjeve kupaca.

Proizvod — Online marketinska strategija moze se segmentirati na dva dijela, odluc¢ivanje 0
temeljnim znacajkama koje zadovoljavaju potrebe kupaca i dodatne znacajke koje su prednosti
iznad osnovne Kkoristi.?

Za temeljne znacajke, internet se moze Koristiti za pruzanje dodatnih informacija o proizvodu
postojecoj i novoj korisni¢koj bazi, na primjer online recenzije, videozapisi itd. Dodatna korist

moze biti pruzanje novog poslovnog prijedloga, na primjer e-knjiga.

Za proSirene pogodnosti, na primjer, u racunalnoj industriji, organizacije pruzaju upute za

uporabu, osnovno jamstvo i tehni¢ku pomo¢ bez dodatnih troskova za potrosaca.

Internet se moze koristiti za prikupljanje podataka od kupca za percepciju proizvoda i
usluga. Ovaj oblik istrazivanja trzista ima nisku cijenu u usporedbi s tradicionalnim
pristupima. Organizacije mogu provesti istrazivanje trzista putem online fokus grupa, web

ankete, obrazaca za povratne informacije, blog itd.

Rast robne marke i proizvoda gotovo je usporediv. Kako bi razvili uspjesno online brendiranje,
organizacija bi trebala osigurati sljedeée?:

| Jednostavno, sigurno i prakti¢no iskustvo kupnje.
| Online pomo¢nik za kupce.
| Personalizacija
| Online grupe za podrsku za tehnicke i druge zahtjeve.
Cijena — Internet moze utjecati na cjenovnu mjesavinu marketinske strategije kroz sljede¢e??:
| Poboljsana transparentnost cijena i utjecaj na diferencijalne cijene.

| Komaoditizacija i cjenovni pritisak.

| Dinamicko odredivanje cijena i drazba

2 strauss, J. i sur.: E-marketing, Pearson Prentice Hall. New Jersey: Upper Sadle River, 2001.
2L strauss, J. i sur.: E-marketing, Pearson Prentice Hall. New Jersey: Upper Sadle River, 2001.
22 Strauss, J. i sur.: E-marketing, Pearson Prentice Hall. New Jersey: Upper Sadle River, 2001.
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| Razli¢ita metodologija odredivanja cijena

Internet je poboljSao transparentnost cijena; stoga je vazno da organizacije razumiju cjenovnu

clasti¢nost potraznje prije odluke o odredivanju cijena.

Takoder s online maloprodajom, op¢i troskovi spadaju u organizacije bez fizickih trgovina. To
znadi online tvrtke imaju prednost u odnosu na konvencionalne trgovine. Dakle, cijena se uvijek

suocava sa Silaznim pritiskom.

Dostupno je mnogo razli¢itih mehanizama odredivanja cijena. Online igraci poput e-bay, itd.
su napravili neke od ovih modela vrlo popularne. Jedan od najpopularnijin modela je aukcija
na kojoj se proizvodi kupuju od strane najpovoljnijeg ponuditelja i daju odredeno vremensko

razdoblje.

Mjesto - Stavite u marketing referrere na put kojim proizvodi dolaze do potrosaca. Organizacije
osmisljavaju kanale da dosegnu najsiri broj klijenata uz minimalne troskove. Internet je
promijenio element mjesta u marketinskom miksu. Mjesto kupnje moze se podijeliti na web-
lokacije s kontroliranom prodajnom lokacijom, web-lokacije trece strane hostiranih prodavaca,
treCe strane hostirane neutralne web-lokacije potrosaca-prodavatelja, web-lokacije
kontroliranih od strane kupaca i kupljene kontrolirane web-lokacije. Organizacije takoder
razvijaju web-lokacije koje odgovaraju specificnim zahtjevima zemlje. Ovi specifi¢ni zahtjevi
mogu biti vezani uz jezik, kombinaciju proizvoda i kulturne razlike. Distributivni kanali su
takoder pretrpjeli promjene zbog interneta. Organizacije trebaju odluciti hoée li opskrbljivati
robu preko posrednika ili ¢e ih izravno isporuéivati potrosac¢ima. Organizacije takoder mogu
prilagoditi kombinaciju posredne i izravne isporuke.?

Promocija — Promotivni dio marketinskog miksa odnosi se na strategiju marketinske
komunikacije koju organizacija koristi za oglasavanje proizvoda i poduzeca. Element
promocije sastoji se od oglasavanja, promocije prodaje, kontakata s kupcima, odnosa s javnoséu
i izravnog marketinga. Komunikacijska strategija organizacije odabire kombinaciju elementa
promocije. Internet sluzi kao dodatni i novi komunikacijski kanal putem kojeg se moze povezati
S potrosa¢ima vezano uz znacajke proizvoda. Organizacije takoder trebaju odluciti u kojoj fazi

ciklusa kupnje trebaju koristiti internet. Takoder, tvrtke bi trebale istraziti na koji ¢e se

2 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
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promotivni dio Koristiti zajedno s internetom. Organizacije imaju ograni¢en prora¢un Kojim
moraju osmisliti strategiju odabira promidzbenog miksa.?*

2.5. Podruéja primjene informacijske tehnologije

Svaki dan ljudi Koriste ra¢unala na nove nac¢ine. Racunala i drugi elektronicki uredaji postaju
sve pristupacniji. Oni su i dalje snazniji kao alati za obradu informacija i laksi za koristenje.
Ljudi neprestano postaju ovisni 0 uredajima Koji podrzavaju IT za obavljanje jednostavnih
zadataka kao S$to je pamcenje telefonskog broja do slozenih poput letenja avionom.
Informacijska tehnologija ima primjene u gotovo svim aspektima zivota. U ovom poglavlju ¢e
se obraditi pojam web stranice, potom ¢e se objasniti elektroni¢ki marketing i trziste, utjecaj
brzine na poslovanje poduzeca te prednosti i nedostatke koristenja informacijske tehnologije u

poslovanju.

2.5.1. Web stranica

Web stranica je sredisnje mjesto online poslovanja, te na njoj poduzeée organizira ¢itav Svoj
marketinSki proces, dakle, promociju i informiranje svojih korisnika. ,,Web-stranice zapravo je
zargonski naziv za hipermedijski dokument koji predstavlja skup srodnih informacija iskazanih
u grafickom, tekstualnom, video-obliku i/ili audio-obliku, a koje se odnose na slozeni objekt.*?
,,Predstavlja razradenu ideju hiperteksta, odnosno skupa informacija u tekstualnom obliku, ¢iji
su dijelovi logi¢ki povezani s dijelovima drugih dokumenata pohranjenih u memoriji istog ili
umrezenog racunala.“?®® | Web-mjesta, odnosno web-stranice zapravo su kolekcija
multimedijalnih sadrzaja i medusobno povezanih informacija. Naslovna stranica (homepage)
web-mjesta centralno je mjesto web-stranice s kojega je moguc¢ prijelaz na povezane sadrzaje
u drugim dijelovima web-stranice. Stvaranje, manipulaciju, organizaciju i pretraZzivanje
multimedijskih dokumenata web-stranica omogucuje glavni internetski servis — World Wide
Web (www).*?

24 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
2 Nadrljanski, ., Nadrljanski, M.: Osnove informatike. Sveudiliste u Splitu, Split, 2007.

% panian, Z.: lzazovi elektroni¢kog poslovanja, Narodne novine d.d., Zagreb, ozujak 2002.

27 Capko, Z.: Internet u poslovanju i Elektronicko poslovanje, Ekonomski fakultet Rijeka, 2009.
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Vazno je spomenuti da je pojava web-stranice zapravo znacila revoluciju u koristenju Interneta
u poslovanju. Mogu¢nost da se proizvod detaljno prikaze, odnosno slikom, videomedijem i
audiomedijem te poprati zeljenim tekstom kojemu se takoder moze dati visokoestetska

dimenzija, dovela je brojne zainteresirane kupce na internetsku stranicu poduzeca.

Takoder web-stranice ne olakSava samo poslovanje u poduzec¢u po pitanju marketinga, ve¢ ona
ujedno omogucava i pruzanje svih informacija korisniku na jednom mjestu. Potrebno je, prije
svega, razmislit koliko vremena bi trebalo za lansiranje istih informacija da stranica kao takva
ne postoji. Koliko bi isto pruzanje informacija povecalo troskove poslovanja poduzeca. ,,Prema

tome se moze zakljuciti da je web-stranica jedan od klju¢nih pokazatelja kako Internet u
poslovanju ne utje¢e samo putem interne razmjene informacija.«?®

Najkvalitetniji proizvod ili usluga i najkvalitetnija web-stranica ne mogu imati uspjeha u
elektroni¢kom poslovanju ili na toj vrsti trzista jer ciljni trzisni segment lako ne moze pronaci
put do istog. Doduse, posjetitelj koji ciljano trazi odredeno poduzeée moze ga lako pronaci
putem modernih pretraziva¢a. Medutim, kod dovodenja potencijalnih i novih potrosaca koji ne
traze ciljano odredeno poduzece i proizvod, uslijed mnostva sadrzaja, pojavljuje se problem
dostupnosti. ,,Poduzec¢a se bore za bolje rangiranje (prikaz na prvim ili visim mjestima) na
pretrazivacima, odabirom pravih kljuénih rije¢i.“?°, Osnovni alat koji se u ovu svrhu koristi jest
tzv. SEO (od engl. search engine optimization — optimizacija za pretrazivace) Koji
podrazumijeva optimizacija naslova stranice, metateksta ili sadrzaja teksta na stranici (engl.
content optimiztion, content management) koristenjem klju¢nih rije¢i, tako da se stranica sto
bolje rangira u besplatnim rezultatima pretrazivanja pretrazivaca“ (www.seo.hr). Krajnji cilj
optimizacije web-stranica za trazilice i postizanja boljeg plasmana odabirom kljuéne rijeci jest
olaksati dostupnost stranice kupce te u konacnici time povecati prodaju svojih proizvoda ili
usluga®

28 Mohorovi¢, K.: Primjena suvremene Internet tehnologije u poslovanju Jadran Galenski Laboratorij d.d.
Diplomski rad, Sveugiliste u Rijeci, Rijeka, 2014.

2 Trusi¢, M. Digitalni marketing na primjeru kino usluge. Zavrsni rad, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2018.

30 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
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2.5.2. Elektronicki marketing i trziste

Snazan razvoj racunalnih tehnologija i razvoj Interneta kao sto je ve¢ receno ima znacajan
utjecaj na gotovo sve aspekte suvremenog zivljenja i poslovanja. Brzi porast broja korisnika
Interneta i dalje nastaviti s najvisim indeksom porasta u zemljama u tranziciji. Razvoj
rac¢unalnih tehnologija do sada se kretao u smjeru kreiranja inteligentnih racunala i za o¢ekivati
da li ¢e se taj trend intenzivnije nastaviti. Telekomunikacijska infrastruktura se istovremeno
razvijala u smjeru povecanja brzine prijenosa podataka. Ovakvi trendovi utjecati ¢e na sve vecu
uporabu Interneta i raGunalnih tehnologija u suvremenom poslovanju. Pojedini autori ve¢ sada
suvremeno drustvo nazivaju umreZzenim druStvom sutra$njice. Sve veci broj pojedinaca,
poslovnih subjekata, usluga i informacijskih resursa ¢e u buduénosti biti umrezeno $to ¢e imati
znacajan utjecaj na buduéa ekonomska kretanja.*

Kada se promatraju marketinske aktivnosti poduzeca, poznato je da internetski marketing
podrucje koje aktivnosti marketinga zasniva na uporabi tehnoloskih premisa u vidu rac¢unalske
tehnologije i Interneta kao marketinskog medija. Osnovna odrednica internetskog marketinga
je dakle komunikacija ra¢unalnom mreZzom $to za posljedicu ima neophodnost posjedovanja
znanja i sposobnosti umrezavanja i mreznog komuniciranja.®2

2.5.3. Utjecaj brzine na poslovanje poduzeca

Brzina je ¢cimbenik na koji se posebno obrac¢a pozornost. U 21. stoljeca, gdje tehnologija svakim
danom dozivljava procvat u svrhu poboljsanja i olaksanja obavljanja Zivotnih navika i obveza,
covjek je taj koji je primoran pratiti tempo razvitka. ,,Kontradiktorno zvuci §to ¢ovjek mora
ubrzati nacin zivota, kako bi bio upoznat s tehnologijama i na kraju ubrzao svoje procese
obavljanja obveza, kako bi stvorio ,,visak® vremena koji bi iskoristio za druge obveze — u

suvremeno vrijeme to je ipak nuzno potrebno. Svijetom vlada generalna re¢enica: ,,Vrijeme je
novac*.“3 No veoma je vazno govoriti 0 ¢injenicama koje nisu vezane direktno za financije.

Kada se politika brzine poslovanja primjeni i organizacijskoj strukturi, dobije se bitno drugaciju

strukturu poslovanja. Recimo, u nekom poduzecu e-mail je bitno olaksao poslove

3L Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
32 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
33 Mohorovi¢, K.: Primjena suvremene Internet tehnologije u poslovanju Jadran Galenski Laboratorij d.d.
Diplomski rad, Sveugiliste u Rijeci, Rijeka, 2014.
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komuniciranja izmedu podruznica diljem Europe. Dok bi prije za neke dopise bilo potrebno po
nekoliko dana da se ispostave s jedne destinacije na drugu, za to je sada potrebno samo nekoliko
dana. Brzina ponasanja informacija bitno utje¢e na organizaciju poslovanja, jer u ta tri dana
koliko bi bilo potrebno da posiljka stigne na drugu lokaciju, bi nastao prazan hod.3*

Nacin interne komunikacije takoder nije jedini na¢in pokazivanja kako brzina utje¢e na
poslovanje. Istim putem se mogu dostaviti primke, narudzbenice, izdatnice, zahtjevnice i ostali
dokumenti koji, naravno, moraju biti ovjereni elektronickim potpisom. Ne samo da poduzece
dobiva na vremenu nego tako isto salje poruku svojim korisnicima da koriStenjem interneta i

njegovih servisa vodi ra¢una 0 ocuvanju okoliSa, ne koriste¢i papir u nepotrebnim trenutcima.

Po pitanju poslovanja je potrebno obratiti paznju na pretrazivanje dokumenata. U vecini
slucajeva kada se mora nositi s manjkom vremena, pod utjecajem pritiska, osoba gubi kontrolu
i u tim momentima tesko pronalazi podatke koji su joj potrebni. Kako se radi o informacijama
koje je zaprimila od poslovnih partnera ili kolega nije potrebno znati kojeg dana ili sata je to
zaprimila i nepotrebno traziti po svim porukama. Svaki internetski servis, odnosno e-mail sadrzi
kucicu za pretrazivanje u koju je dovoljno upisati klju¢nu rije¢ kako bi se pronasao podatak
potreban u tom trenutku.*

Najveci utjecaj na brzinu, a samim time na poslovanje ima servis zvan Internet ili SharePoint.
On je savrSeni pokazatelj kako nekoliko minuta odvojenih dnevno za unos$enje podataka u
sekundi mogu dati informaciju svim kolega povezanim u mrezu koji projekti su u toku, koje
ponude su u izradi i sli¢éno. Upravo taj nac¢in komuniciranja omogucuje sazivanje sastanka samo

jednom tjedno radi rezimiranja kako je tjedan prosao i koji projekti ¢e se raditi sljedeci tjedan.

2.6. Prednosti i nedostaci koristenja informacijske tehnologije u poslovanju

,,Danas tvrtke Sirom svijeta koriste informacijsku tehnologiju za izgradnju pametnijih gradova
i zajednica, zaposljavanje vrhunskih talenata i analizu podataka. Globalna IT industrija
premasila je 4,5 bilijuna dolara u 2017. godini, ali jos vise od 40 posto vlasnika malih poduzeca
jos uvijek ne zeli ulagati u ovaj sektor. Samo jedna od tri male tvrtke godisnje potrosi vise od
100.000 USD na IT usluge. Vise od 47 posto nema ni web stranicu.**

34 Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
% Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. Harlow: FT Prentice Hall, 2009.
36 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 1.02.2020.
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Kao vlasnik male tvrtke, vazno je razumjeti i iskoristiti prednosti informacijske
tehnologije. Prema Jess, tim koji stoji iza Microsoft Office 365 softvera, rjeSenja u oblaku mogu
smanyjiti opterecenje malih poduzeca za nevjerojatnih 42 posto. Strucnjaci tvrtke AT&T izjavili

su da 66 posto malih poduzecéa nece prezivjeti bez bezi¢ne tehnologije.

Uloga informacijske tehnologije u poslovanju nadilazi poboljsanu komunikaciju. Svaka velika
ili mala tvrtka moze Koristiti IT softver i usluge za razvoj inovativnih proizvoda,

pojednostavljenje upravljanja projektima i maksimiziranje marketinskih napora.

»Nadalje, vlasnici tvrtki mogu ustedjeti vrijeme i novac uvodenjem najnovijih IT
rjeSenja. Odrzavanje videokonferencija, na primjer, mnogo je pristupac¢nije od putovanja u
susret Vasim poslovnim partnerima i razgovora o novim projektima. '

,,Ne treba zanemariti ni prednosti nove tehnologije na radnom mjestu. Tvrtke sada mogu
automatizirati naporne i dugotrajne zadatke koji su prethodno zahtijevali ljudsku radnu
snagu.“3 Odjel za oglagavanje moze kontaktirati odjel prodaje, planiranja i proizvodnje jednim
klikom gumba. Multinacionalne organizacije mogu jednostavno dijeliti informacije s

inozemnim uredima, nadzirati udaljene timove i odrzavati sastanke preko interneta.

Intranet smatrajte komunikacijskim sredistem vase organizacije. Ova tehnologija moze
pridonijeti povecanju angazmana i ucinkovitosti zaposlenika, automatizirati administrativne
zadatke i olaksati komunikaciju. Vas tim moze ga Koristiti za razmjenu informacija u stvarnom
vremenu, ostati na vrhu najnovijih trendova u industriji i pohraniti sve dokumente na jednom

centraliziranom mjestu.

,Intranet moze automatizirati rezervacije putovanja, rezervacije soba za sastanke, zahtjeve za
odmor i jo§ mnogo toga. Takoder pomaze smanjiti broj poruka e-poste poslanih zaposlenicima
i od njih, $to im omogucuje da se usredotoc¢e na zadatke koji su vam na raspolaganju. Osim
toga, poti¢e korporativnu kulturu promicanjem timskog rada i suradnje.«%

Istovremeno, intranet rjesenja pruzaju platformu za drustveno umrezavanje gdje zaposlenici
mogu razmjenjivati ideje i dijeliti misljenja. Oni takoder sluze kao sredi$nja tocka za

transakcijske procese, kao sto su pronalazenje dokumenata i informacija. Vlasnici tvrtki mogu

37 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 01.02.2020.
38 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 01.02.2020.
39 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 01.02.2020.
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koristiti intranet kako bi prenijeli misiju i vrijednosti tvrtke, dodijelili zadatke svakom odjelu i

razvili interni brand. Te stvari ne bi bile moguce bez informacijske tehnologije.

Neke od prednosti informacijske tehnologije*°:

» Povecava proizvodnju i stedi vrijeme: Poslovna tehnologija koristi za automatizaciju
zadataka. Dobar primjer je pekara koja koristi automatske senzore temperature za
otkrivanje svakog smanjenja ili povecanja sobne temperaturi u pekari. Ovi senzori ¢e
poslati informacije izravno operateru i prijaviti svaku promjenu temperature. Time se
Stedi vrijeme pekarnice i rezultira kvalitetnim proizvodima.

» Poboljsava komunikaciju putem komunikacijske tehnologije: pomocu alata za
komunikacijsku tehnologiju kao $to su telefoni, videokonferencije, elektroni¢ka posta.
Kretanje informacija unutar organizacije ili poslovanja postalo je jednostavno i prvo.
Zaposlenici mogu lako prenijeti informacije preko odjela bez prekida. Alati poput
elektronicke poste, e-faksa, mobilnih telefona i tekstualnih poruka poboljsavaju kretanje
informacija medu zaposlenicima, Klijentima i poslovnim partnerima ili dobavlja¢ima.

» Poboljsava pohranu podataka i upravljanje datotekama : Tvrtke koriste usluge hostinga
u oblaku za pohranu i backup poslovnih podataka. Takoder tvrtke Stede na papirnatom
radu i omogucuje prijenos i pristup udaljenim podacima. S uslugama poput
"Dropbox.com™ vlasnici tvrtki mogu pristupiti svoje podatke bilo kada. Informacije i
podaci vrlo su vazni alati za poslovanje, stoga je vrlo bitno sigurno ih pohraniti i
pristupiti im u bilo koje vrijeme.

» Poboljsava financijsko upravljanje: Ra¢unovodstveni softveri kao $to su: Quick Books,
Bookkeeper, Sage 50 i Account Edge, mogu se Koristiti u obavljanju razlicitih
racunovodstvenih poslova u poduzecu. Vlasnici tvrtki mogu lako uravnoteziti svoje
knjige s manje iskustva u racunovodstvu jer su ti programi dobro opremljeni sa svim
potrebnim alatima vezanim za racunovodstvo, a imaju i odjeljak za pomo¢ koji moze
uputiti u slucaju da se korisnik zaglavi.

* Smanjuje troskove poslovanja i poveéava se na RIO- Komunikacijska tehnologija i
drustvena tehnologija omogucile su povoljnu promociju poslovanja i lansiranje
proizvoda. Mnoge male tvrtke pronasle su nacine da koriste drustvenu tehnologiju kako

bi povecale svoju svijest o brandu i dobile vise klijenata uz minimalne troskove. U

40 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 01.02.2020
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poslovanju, ¢imbenici poput troskova poslovanja igraju veliku ulogu u razvoju i rastu

tog poslovanja.

Neke od nedostataka informacijske tehnologije:

» TroSak - Rashodi su vjerojatno najveéi nedostatak koji se odnosi na tehnologiju i
poslovanje. Na primjer, od 2010. godine jedno racunalo ili softverski program moze
kostati nekoliko stotina dolara. I ne samo to, tvrtke ne mogu kupiti tehnologiju samo
jednom i biti u¢injene - moraju stalno azurirati tehnologiju kako bi bile u korak s
tehnoloskim standardima i poboljsanjima. Osim toga, imati tehnologiju znaci da tvrtka
mora platiti tehnoloskim stru¢njacima kako bi pomogli i pratili tu tehnologiju.

» Prestanak proizvodnje i pogreske - Tehnologija na radnom mjestu je uobicajena.
Medutim, neki se zaposlenici mogu pretjerano osloniti na svoju poslovnu tehnologiju
kako bi dovrsili zadatke i usluge. To moze dovesti do toga da zaposlenici ne prepoznaju
greske koje bi se mozda prepoznale i ispravile da je zadatak izvrSen ru¢no. Osim toga,
pretjerano oslanjanje na tehnologiju utjece na to moze li tvrtka obavljati zadatke ako se
tehnologija ukloni. Na primjer, posao koji funkcionira potpuno online ne moze uopce
obradivati narudzbe ako poslovni posluzitelj ne uspije, a tvornice ¢e mozda morati
zaustaviti proizvodnju proizvoda ako se robot na liniji za montazu pokvari.

« Sigurnost podataka - Digitalna tehnologija znac¢i da se mogu prikupiti i pohraniti velike
koli¢ine podataka. To mogu biti privatne informacije o pojedincima il
organizacijama. Moze biti vrlo tesko drzati te podatke na sigurnom. Samo jedno krsenje
moze znaditi velike koli¢ine privatnih informacija koje ulaze u ruke kriminalaca,
terorista, stranih neprijatelja ili drugih malignih entiteta.

« Zabrinutost za privatnost - Postalo je mnogo teze imati osobnu privatnost u digitalnom
svijetu i to je na vrhu opasnosti da se vasi osobni podaci ukradu ili prodaju. Na primjer,
svatko ima mogucnost fotografiranja i videozapisa na svom mobilnom telefonu, a zatim
ga objaviti na internetu. Poslodavci mogu traziti ljude na internetu i mozda pronaci
neugodne fotografije ili vidjeti kako izrazavaju kontroverzna misljenja u drustvenim
medijima ili blogovima. Digitalni fotoaparati gledaju i snimaju nase pokrete na javnim
mjestima. Manje indiskrecije sada mogu progoniti pojedinca za zivot kad su objavljene

na internetu. Kontroliranje osobnih podataka je vrlo tesko, a ponekad i nemoguce.

1 https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-technology-1-83683, 01.02.2020
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Preopterecenje poslom - Mnogi moderni radnici provode svoje dane pokusavajuci drzati
korak sa stotinama poruka e-poste koje su poslane svaki tjedan, a sve to zahtijeva
Citanje, a neke od njih zahtijevaju odgovore ili radnju. Tekstovi kolega u vecernjim
satima ili vikendom mogu znaciti da ljudi nikada ne mogu u potpunosti pobjeci od posla.
Organiziranje velike koli¢ine digitalnih podataka koji se dobiju na nekim poslovima,
kao $to su zapisnici sastanaka, videozapisi s treninga, fotografije, izvjesca, takoder
mogu biti velika glavobolja.

Manipulacija digitalnim medijima - Digitalni mediji kao sto su fotografije, audiozapisi
I videozapisi lako se ureduju, ¢ime se manipulira medijima. Vise nije uvijek lako reci
Sto je stvarno i $to je lazna. Fotografije se mogu mijenjati pomocu alata za uredivanje
kao sto je Photoshop. Digitalni audio i videozapisi mogu biti obradeni.

Nesigurnost posla - Nekada je morao biti fizi¢ki prisutan na radnom mjestu za
obavljanje posla, ali sada se mnogi radni zadaci izvode na daljinu putem interneta. To
znaci da vas radnik tre¢eg svijeta u gospodarstvu s niskim placama moze potkopati i
preuzeti va$ posao. Ljudi sve vise nisu potrebni za mnoge zadatke, jer ih racunala
postupno zamjenjuju. Vozacka radna mjesta, na primjer, nestat ¢e ¢im vozila postanu

samo-vodena.
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3. ISTRAZIVANJE STAVOVA O PRIMJENI INFORMACIJSKE
TEHNOLOGIJE U POSLOVANJU PODUZECA

Anketni upitnik se provodio u razdoblju od 7. srpnja 2019. do 11. srpnja 2019. godine koriste¢i
online Google obrazac. Istrazivanje je provedeno na 60 ispitanika, punoljetnih osoba, slu¢ajnim
odabirom.

Prva dva anketna pitanja su se odnosila na demografske karakteristike ispitanika iz kojih su
vidljivi podaci o spolu, i dobnoj skupini. Anketni upitnik je ispunilo ukupno 60 osoba od kojih
je 50 (83,3%) zenskog spola i 10 (16,7%) muskog spola. Od ukupnog broja ispitanika, njih 30
(50%) pripada dobnoj skupini od 18 do 25 godina, zatim 20 (33,3%) osoba u dobnoj skupini od
26 do 35 godina. Dobnoj skupini od 56 i vise pripada 10 (16,7%) ispitanika.

Dob ispitanika

"18-25 "26-35 "56ivise

Slika 1. Distribucija odgovora ispitanika prema dobi

Izvor: Istrazivanje autora, 2019.

Na grafikonu 2. se moze uociti da je 50 (83,3%) ispitanika upoznato s pojmom informacijske
tehnologije, dok je njih 10 (16,7%) odgovorilo da nije upoznato s pojmom informacijske
tehnologije.
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Upoznatost s pojmom informacijske tehnologije

"Da " Ne

Slika 2. Distribucija odgovora ispitanika prema poznavanju informacijske tehnologije

Izvor: Istrazivanje autora, 2019.

Cetvrto pitanje pokazalo je da ispitanici podjednako smatraju da informacijske tehnologije u
njihovom poduzecu uopce nisu zastupljene, nisu zastupljene, niti su zastupljene niti nisu, i da
su vrlo zastupljene, po 10 (16,7%) ispitanika, dok 20 (33,3%) smatra da su informacijske

tehnologije u njihovom poduze¢u dosta zastupljene.
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Zastupljenost informacijskih tehnologija u poduzecu
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Slika 3. Distribucija odgovora ispitanika prema zastupljenosti informacijskih tehnologija u
poduzeéu

Izvor: Istrazivanje autora, 2019.

Na pitanje u kojoj mjeri informacijske tehnologije utjecu na poslovanje Vaseg poduzeca,
podjednak broj ispitanika, po njih 20 (33,3%) je odgovorio da djelomic¢no utjece te da u
potpunosti utjece, dok je ostalih po 10 (16,7%) odgovorilo da u potpunosti ne utjece i ne

utjece, dok niti jedan ispitanik nije odgovorio da nije siguran.
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Utjecaj informacijske tehnologije na poslovanje
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utjece ne utjece utjece

(€]

Slika 4. Distribucija odgovora ispitanika prema utjecaju informacijske tehnologije na
poslovanje

Izvor: Istrazivanje autora, 2019.

Ispitanicima je potom u anketnom upitniku ponudeno nekoliko tvrdnji na koje su morali
odgovoriti odabirom odgovarajuceg stupnja slaganja na Likertovoj ljestvici od 1 do 5 gdje je:
1 —uopée se ne slazem, 2 — uglavnom se ne slazem, 3 — niti se slazem, niti se ne slazem, 4 —

uglavnom se slazem, 5 — u potpunosti se slazem

1. Koristenje informacijskih tehnologija povecava produktivnost poduzeca.

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, 20 (33,3%) ispitanika je
odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, dok je 30 (50%) ispitanika odgovorilo da se u
potpunosti slaze s tvrdnjom. 1z ovog se moze vidjeti da najvise ispitanika smatra da koriStenje

informacijske tehnologije povecava produktivnost poduzeca.
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2. Koristenje informacijske tehnologije poboljsava sposobnost koristenjem aktivnosti i

upravljanja resursima.

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, 30 (50%) ispitanika je
odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, dok je 20 (33,3%) ispitanika odgovorilo da se u
potpunosti slaze s tvrdnjom. 1z ovog se moze vidjeti da se najvise ispitanika uglavnom slaze s
tvrdnjom da koristenje informacijske tehnologije poboljsava sposobnost koristenjem aktivnosti

I upravljanja resursima.

3. Koristenje informacijskih tehnologija pomaze pojednostavljenju poslovnih procesa

poduzeca.

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, 20 (33,3%) ispitanika je
odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, dok je 30 (50%) ispitanika odgovorilo da se u
potpunosti slaze s tvrdnjom. Iz ovog se moze Vidjeti da najvise ispitanika smatra da koristenje

informacijske tehnologije u potpunosti pomaze pojednostavljenju poslovnih procesa poduzeca.

4. Koristenje informacijskih tehnologija rezultira ekonomijama opsega i razmjera u poduzecu.

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, 20 (33,3%) ispitanika je
odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, dok je 30 (50%) ispitanika odgovorilo da se u
potpunosti slaze s tvrdnjom. 1z ovog se moze vidjeti da najvise ispitanika smatra da koristenje

informacijske tehnologije u potpunosti rezultira ekonomijama opsega i razmjera u poduzecu.

Na pitanje koliko zaposlenika ima njihovo poduzecée, najvise ispitanika, njih 30 (50%)
odgovorilo je da ima do 50 zaposlenika, 20 (33,3%) je odgovorilo da njihovo poduzeée ima
viSe od 100 zaposlenika, dok je 10 (16,7%) odgovorilo da njihovo poduzece ima od 50 do 100

zaposlenika. Prema ovome se moze vidjeti da prevladavaju mala poduzeca.
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Na pitanje da li njihovo poduzeée ima vlastiti odjel informacijskih tehnologija, polovica
ispitanika, njih 30 (50%) odgovorilo je da njihovo poduzeée ima vlastiti odjel informacijskih
tehnologija, 20 (33,3%) je odgovorilo da njihovo poduzeée nema vlastiti odjel informacijskih
tehnologija, ali ga planira uvesti. Dok je samo 10 (16,7%) odgovorilo da njihovo poduzece

nema vlastiti odjel informacijskih tehnologija, niti ga planira uvesti.

Vlastiti odjel informacijskih tehnologija u poduzecu

50
45
40
35
30
25
20
15
10

[6,]

Da Ne, ali planira uvesti Ne, i ne planira ga uvesti

Slika 5. Distribucija odgovora ispitanika za vlastiti odjel informacijskih tehnologija u
njihovom poduzecu

Izvor: Istrazivanje autora, 2019.

Vecéina ispitanika, njih 30 (50%) je odgovorilo da veliki utjecaj na dodanu vrijednost imaju
zaposlenici IT njihovog poduzeéa, potom slijedi odgovor da imaju mali utjecaj, njih 20 (33,3%),
samo je mali broj ispitanika njih 10 (16,7%) odgovorilo da nema nikakav utjecaj.

Cak 40 (66,7%) je odgovorilo da postoji potreba za ulaganjem u edukaciju i sposobnost
zaposlenika uvodenjem informacijskih tehnologija u poduzece, dok je samo 20 (33,3%)

odgovorilo da ne postoji potreba za uvodenjem edukacije.
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Ispitanicima je potom u anketnom upitniku ponudeno nekoliko tvrdnji na koje su morali
odgovoriti odabirom odgovarajuceg stupnja slaganja na Likertovoj ljestvici od 1 do 5 gdje je:
1 — uopce se ne slazem, 2 — uglavnom se ne slazem, 3 — niti se slazem, niti se ne slazem, 4 —

uglavnom se slazem, 5 — u potpunosti se slazem.

1. Koristenje informacijskih tehnologija olaksava proces upravljanja ljudskim potencijalima

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, po 20 (33,3%) ispitanika je

odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, i da se u potpunosti slaze s tvrdnjom.

2. Koristenje informacijskih tehnologija poboljsava vjestine zaposlenika

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, niti jedan ispitanik nije
odgovorio da se uglavnom ne slaze, te niti se slaze, niti se ne slaze, po 20 (33,3%) ispitanika je

odgovorilo da se uglavnom slaze s tvrdnjom, i da se u potpunosti slaze s tvrdnjom.

3. Zaposlenici su motivirani za koristenje informacijskih tehnologija

Deset (16,7%) ispitanik je odgovorio da se uopce ne slaze s tvrdnjom, takoder je 10 (16,7%)
ispitanika odgovorilo da se uglavnom ne slaze, niti jedan ispitanik nije odgovorio da se niti se
slaze, niti se ne slaze, dok je po 20 (33,3%) ispitanika je odgovorilo da se uglavnom slaze s

tvrdnjom, i da se u potpunosti slaze s tvrdnjom.

Na pitanje da li smatraju da koristenje vlastite web stranice smanjuje troskove promoviranja
njihovog poduzeca, najvise ispitanika njih 30 (50%) je odgovorilo da smatra da je koristenje
vlastite web stranice smanjilo troskove promoviranja, 20 (33,3%) je odgovorilo da ne smatra
da je koristenje vlastite web stranice smanjilo troskove promoviranja, dok je 10 (16,7%)

odgovorilo da poduze¢e nema svoju web stranicu.

Na pitanje smatraju li da koristenje informacijske tehnologije u njihovom poduzecu pomaze
ostvarenju konkurentske prednosti njihovog poduzeca, 40 (66,7%) ispitanika je odgovorilo
potvrdno, dok je 20 (33,3%) odgovorilo negativno.

26



4. ZAKLJUCAK

Ukratko su ovim radom prikazane mogucnosti internetskog poslovanja, odnosno modela takve
vrste poslovanja, i onoga ¢ime se poduzecée koristi kako bi primijenilo Internet u poslovanju
poduzeca. Prije svega se treba zakljuciti da internetsko poslovanje predstavlja suvremeni oblik
poslovanja kojemu teze svi poslovni subjekti orijentirani na osvajanje sto boljih pozicija na
trziStu. Glavna je prednost smanjenje troskova poslovanja (nije potrebno graditi i odrzavati
objekt — fizi¢ki prostor) kao i brzina pruzanja usluga. Ovaj na¢in poslovanja je nuzan preduvjet
za sudjelovanje gospodarstva na globalnim trzistima kroz ponudu roba i usluga s proSirenom
mogucnoscu nabave proizvoda i usluga sa svjetskog trzista. Ubrzano uvodenje u poslovno

okruzenje je vazan mehanizam prihvacanja elektroni¢kog poslovanja.

Prema istrazivanju ispitanici podjednako smatraju da informacijske tehnologije u njihovom
poduzecu uopce nisu zastupljene, nisu zastupljene, niti su zastupljene niti nisu, i da su vrlo
zastupljene, dok najvise ispitanika smatra da su informacijske tehnologije u njihovom poduzeéu
dosta zastupljene. Takoder se iz istrazivanja moze zakljuciti da je najvise ispitanika odgovorilo
da se u potpunosti slazu sa sljede¢im tvrdnjama: koristenje informacijskih tehnologija povecava
produktivnost poduzeca, koriStenje informacijskih tehnologija pomaze pojednostavljenju
poslovnih procesa poduzeca te koristenje informacijskih tehnologija rezultira ekonomijama
opsega i razmjera u poduzecu. Ispitanici smatraju da koristenje vlastite web stranice smanjuje
troSkove promoviranja njihovog poduzeca, najvise ispitanika njih je odgovorilo da smatra da je
koristenje vlastite web stranice smanjilo troskove promoviranja. Takoder Se iz istrazivanja
moze zakljuciti da je vecina ispitanika odgovorilo da u njihovom poduzecu pomaze ostvarenju

konkurentske prednosti njihovog poduzeca.
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