STRUGNI RAD

MATEJA JOVANOVIC", MARKO RANKOVIG™, LUKA KECMAN™**

UPRAVLIANJE PROJEKTIMA U ELEKTRONSKOM POSLOVANIU
| ELEKTRONSKOJ TRGOVINI (ZELEZNICKI SEKTOR)

PROJECT MANAGEMENT IN ELECTRONIC BUSINESS
AND ELECTRONIC COMMERGE (RAILWAY SECTOR)

Datum prijema rada: 21.8.2019.
UDK: 656.2+004:658+658.8

REZIME:

Predmet istrazivanja rada je upravljanje projektima u oblasti elektronskog poslovanja i elektronske
trgovine predstavljanjem teorijskog koncepta i aplikacije u Zeleznickom sektoru. Informacione tehnologije
su postale sastavni deo mnogih bransi i zasigurno su promenile nacin na koji ljudi posluju i vrSe transakcije
prilikom poslovanja. Razmenjivanje informacija nikada nije bilo brze, poslodavci biraju da budu prisutni
na internetu kako bi ostvarili Sto vec¢i profit, koristeci se globalno$¢u koji internet nudi. PotroSaci takode
koriste ovu mrezu kako bi razmenili informacije izmedu sebe, ali i da bi se informisali na viSe razlic¢itih
mesta i time doneli pravi zakljucak ili odluku. Radno vreme i lokacija viSe nisu presudni faktor pri
kupovini, ve¢ digitalna (onlajn) prisutnost preduzeca. Uz pomo¢ elektronske trgovine svaki kupac moze
izvrsiti transakciju u bilo kom trenutku na bilo kom mestu, pod uslovom da ima pristup internetu. Svet
je pojavom interneta i razvojem elektronskog poslovanja potpuno promenio dinamiku Zivota ljudi. Zbog
ovakvog okruzenja bavljenje elektronskim poslovanjem je od krucijalnog znacaja, cime se prezentuje
motivacija autora da istrazuju ovu oblast, ovaj put u kontekstu Zelezni¢kog sektora.

Kljuéne reci: preduzece, informacione tehnologije, elektronsko poslovanje, elektronska trgovina, Zeleznicki
sektor

SUMMARY:

The paper research subject is project management in areas of e-business and e-commerce, presenting
the theoretical concept and application of the field in the railway sector. The information technologies
became part of every-day life, and have definitely changed the way how business is run, especially in
transaction-driven business. Information exchange process has never been faster, while companies are
choosing to be present on Internet, in order to achieve higher profit riding on the globalization benefits.
Consumers are also using the global network to exchange information between themselves, but also to
get more information sources, to support informative-based decision making. The digital presence of
the company is playing significant role, rather than working hours and location. Via e-commerce each
buyer can perform transaction, any time, any where, while he is connected to the Network. The global
nature of the Internet and e-commerce development has changed the life dynamics. Because of the
dynamic environment, doing e-business became a must - and main motivation of the authors to perform
researches in this area, this time in context of railway sector.
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1. UVOD

Nacini na koje elektronsko poslovanje moZze da se
primeni u ve¢ postoje¢em poslovanju su razliciti i
ima ih mnogo. U okviru ovih tema u radu bice reci
o elektronskom poslovanju i trgovini, preduzeéima,
kao i o konceptu upravljanja projektima u oblasti
elektronskog poslovanja.

U skladu s predmetom istraZivanja, koji se odnosi
na upravljanje projektima u oblasti elektronskog
poslovanja i elektronske trgovine predstavljanjem
teorijskog koncepta (Siri predmet istrazivanja)
i aplikacije oblasti u Zeleznickom sektoru (uzi
predmet), u radu ¢e da bude predstavljen koncept
poslovanja u okviru prvog poglavlja, potom
predstavljeni i obradeni teoretski pojmovi i
objasnjenja odredenih funkcionalnosti u oblastima
elektronskog poslovanja, kao i najvaznije strategije
(drugo poglavlje). U okviru treceg poglavlja bice
prikazani pojam i karakteristike elektronske
trgovine, dok ¢e upravljanja projektima u
elektronskom poslovanju, kao poveznica, biti
predstavljeno u ¢etvrtom poglavlju.

Kako se uzi predmet istrazivanja odnosi na pred-
stavljanje primera projekata iz oblasti elektronskog
poslovanja u kompanijama Zeleznickog sektora,
peto poglavlje obraduje ovu oblast, zbog njene
aktuelnosti i neophodnosti realizacije projekata
iz oblasti elektronskog poslovanja i elektronske
trgovine (i uopste informacionih tehnologija) u
Zeleznickom sektoru, kako bi se poboljsalo poslo-
vanje ovih preduzeca i usluga koje pruzaju kori-
snicima. Upotrebom nau¢ne metode posmatranja
(i posmatranja sa ucestovanjem), analize sadrzaja,
indukcije i dedukcije sagledava se znacaj pomenutih
koncepata u poslovanju preduzeca.

U pogledu nau¢ne metodologije, kroz naucne
metode posmatranja (i posmatranja sa ucestova-
njem), potom analize sadrzaja, ali i indukcijom i
dedukcijom, autori ¢e predstaviti i analizirati znacaj
pomenutih koncepata u poslovanju preduzecéa
nevezano za delatnost, kao i Zeleznickih.

2. POSLOVANJE PREDUZECA

Preduzece je samostalna organizacija ekonomskih
resursa u kojoj se ti uloZeni resursi obraduju,
odnosno transformisu u rezultate za koje je

potrebno stvoriti vrednost da bi se kasnije uz
pomo¢ trziSta mogao ostvariti krajni cilj, odnosno
profit [8]. Preduzeca su deo trziSne privrede i ona
kao svoju obavezu prema trzistu imaju da proizvode
robu ili da pruzaju usluge, kako bi postojao promet
na trzistu. Preduzeca koriste ljudske, ali i druge
resurse, samim tim otvaranjem nekog preduzeca
uvek treba biti spreman na rizik.

Ekonomski karakter preduzeca, kao poslovnog
(biznis) sistema, proizilazi iz njegove materijalne
baze, koju cine kapital i rad, ali i iz ekonomskih
zakona i principa na kojima se zasniva njegovo
poslovanje i razvoj [8].

Preduzeca postoje kako bi se racionalizovali tros-
kovi, vodeci se Cinjenicom da su troskovi preduzeca
nizi od trziSnih mehanizama. Koliko je neko predu-
zece efikasno zavisi od toga koliko je ono sposobno
da ostvari svoje ciljeve. Strukturu preduzeca Cine
njegovi elementi: radni kolektiv, sredstva za proi-
zvodnju, organizacija i rezultati poslovanja [7].

Svako preduzece ima razlicite ciljeve, ali ako se na
preduzece gleda kao na instituciju onda njegov cilj
mora biti zadovoljenje drustvenih potreba i da na
taj nacin zadovolji svoje sopstvene ciljeve. Zamisao
je da u svakom preduzecu postoji spona izmedu
ciljeva preduzeca i ciljeva drustva. Centralni cilj
svakog preduzeca je ostvarenje profita, ali pored
profitnih ciljeva, koje preduzeca imaju, postoje i
oni neprofitni. U ovakve vrste ciljeva se ubrajaju:
zadovoljavajuce ponasanje, odrzavanje na dugi rok,
maksimiziranje profita, socijalna odnosno drus-
tvena odgovornost, rast i razvoj, kao i menadZerski
ciljevi [6]. Rezultati poslovanja preduzeca se dele
na tri segmenta: fizicki proizvod, ukupni prihod i
profit. Naravno, ukoliko su u pitanju javna predu-
ze€a osnovana zbog vrsenja javnih usluga, primarni
ciljevi poslovanja su oni neprofitnog tipa.

3. STRATEGIJE ELEKTRONSKOG
POSLOVANJA

Pojam elektronsko poslovanje moZe imati razli-
Cita objasnjenja, ali sama srz je da su to poslovi,
operacije, transakcije i sl. nekog preduzeca koje se
sluze informacionim tehnologijama [1]. Primena
elektronskog poslovanja je sve prisutnija, a samih
primera sve je viSe. Broj oblasti u kojima su infor-
macione tehnologije zastupljene, kako bi omogucile

SEPTEMBAR 2020.



pojednostavljen i laksi pristup svakodnevnim
problemima, sve je veéi. Kako bi se ostvarili bolji
rezultati, preduzecima je isplativije da neke od
svojih procesa automatizuju, a pravi primer za to
su banke. One zahvaljuju¢i informacionim tehno-
logijama omogucavaju svojim Korisnicima znatno
brzu obradu naloga za uplatu, kao i koriS¢enje
raznovrsnih tipova elektronskih servisa.

Informacione tehnologije zastupljene su u svim
Zivotnim sferama, a zbog dinami¢nosti promena
u njima i same tehnologije se paralelno sa njima
menjaju. Najvec¢i uticaj na razvoj elektronskog
poslovanja je imao i dalje ima internet. On je pro-
menio nacin na koji se ljudi druze, komuniciraju,
povezuju, uce, provode slobodno vreme i sl. Isto
tako, internet je promenio i nacin na koji kompanije,
nezavisno od svoje veliine i strukture, posluju na
trziStu. Uz pomo¢ interneta pristup globalnom
trzistu nikad nije bio dostiZniji.

Elektronsko poslovanje u najSirem svom obliku
moZe se posmatrati kao interni, odnosno eksterni,
poslovni proces realizovan uz pomo¢ racunarskih
mreza. Kao rezultat informacionih tehnologija i
Zelje za napretkom nastalo je elektronsko poslo-
vanje. ZaCetak elektronskog poslovanja dogodio se
pocetkom devedesetih godina proslog veka, kada
je internet postao pristupacan Sirokim narodnim
masama. U tom trenutku elektronsko poslovanje
poistovecivalo se sa elektronskom trgovinom,
odnosno elektronskim poslovanjem smatralo se
sledece: kupovina i prodaja proizvoda i usluga,
pruZanje servisa potrosacima, kao i saradnja sa
poslovnim partnerima. Pojavom informacionih
tehnologija doSlo je do napretka i promena u
poslovnim procesima organizacija, Sto je ukljucivalo
proizvodnju, marketing, logistiku, finansije i mnoge
druge poslovne procese.

Pocetna, odnosno inicijalna faza elektronskog
poslovanja podrazumevala je posedovanje veb-
sajta, koji je obitno bio staticke prirode i nije imao
nikakvu moguénost interakcije sa klijentima. Sajt
je tada imao samo prezentacionu formu. Sledeca
faza u razvoju elektronskog poslovanja odnosila se
na pravljenje elektronske prodavnice na samom
sajtu. Ovim putem Kklijentima je obezbedena
pretraga kataloga sa proizvodima, kao i njihovo
narucivanje i placanje. Razvojem Interneta i Web-a,
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korisnici poc€inju da kreiraju sadrzaj i oformljuju
onlajn zajednice. Paralelno sa njima, preduzeca
pocinju medusobno da se povezuju (na nivou infor-
macionih sistema) i saraduju tj. dele informacije.
Inteligentno elektronsko poslovanje javlja se kao
krajnja faza razvoja elektronskog poslovanja u kojoj
se povezuju razliite industrije kreirajuéi zajednice,
kao i povezivanje kompleksnih poslovnih procesa.

Klasifikacija preduzeéa po onlajn prisustvu na
trziStu se moze podeliti u tri grupe [3]:

« preduzeca koja se ne sluze elektronskim servi-
sima i uslugama, ve¢ se iskljuc¢ivo oslanjaju na
klasi¢nu prodaju i distribuciju,

e preduzeca koja vrse kombinaciju klasi¢ne i
elektronske trgovine (nabavka, prodaja, komu-
nikacija),

e preduzeca koja u potpunosti posluju preko
interneta i putem elektronske trgovine.

Zahvaljuju¢i informacionim tehnologijama,
komunikacija izmedu poslovnih partnera se olaksala
i poboljsala, takode informacione tehnologije su
doprinele dinamici u poslovnom okruZenju. To je
navelo mnoga preduzeca da iznova definiSu svoju
poslovnu strategiju. Da bi se izabrana poslovna
strategija realizovala neophodno je da odgovara
poslovnom modelu. Za njegovo kreiranje prethodno
je potrebno da se jasno i precizno definisu strateski
ciljevi, kako bi taj poslovni model kasnije bio
konkurentan i pravilno usmeren na elektronsko
poslovanje. Klju¢ni aspekt u formiranju strategije
elektronskog poslovanja jeste kreiranje modela
poslovanja. Delovi poslovanja koje on obuhvata
su: infrastruktura, poslovna politika, finansije,
organizaciona struktura, praksa, operativni procesi
i klijenti. Genericki model strategije elektronskog
poslovanja prikazan je na slici 1.

Strateska analiza je od velike vaznosti za formi-
ranje strategije elektronskog poslovanja jer je ona
zaduZena za obradivanje i prikupljanje informacija
o internim i eksternim faktorima pri poslovanju
preduzeca. Pod stratesku analizu spadaju sledece
analize:
« aktivnosti preduzeca na trzistu, analiza internih
resursa i analiza procesa,
« analiza okruZzenja, konkurencije, traznje, SWOT
analiza, analiza strukture trzista, kao i analiza
odnosa sa potrosacima i poslovnim partnerima.

» analiza Sireg okruzenja preduzeca.



1. Strateska analiza
-
> Eksterno okruzenje Interno okruZenje -
L 2. Strateski ciljevi —
— Vizija, misija Ciljevi -—
L 3. Definisanje strategije -—
— Prikupljanje alternativa Analiza alternativa Izbor alternative —
4. Implementacija strategije
L Planiranje Izvrienje Kontrola el —

Slika 1. Genericki model strategije elektronskog poslovanja [3]

Razlog zbog kojeg se vrsi analiza resursa je da bi se
tacnije utvrdila raspoloZivost finansijskih, materi-
jalnih i ljudskih resursa. Kada se vrsi analiza ekster-
nog okruZenja potrebno je uzeti u obzir i socijalne,
pravne, ekonomske, politicke, kao i tehnoloske
faktore. Pod socijalnim faktorima podrazumeva se
potraznja za elektronskim uslugama, demografija
korisnika interneta i sli¢no. Zakoni i drugi pravni
akti kojima se reguliSe elektronsko poslovanje
spadaju u pravne faktore.

Kod ekonomskih faktora treba obratiti paznju na
nivo nacionalnog dohotka, prosecna licna primanja
(kod internet korisnika), odnos troskova fizickog
i elektronskog poslovanja. Da bi se oformila

strategija prvo je potrebno definisati strateSke
ciljeve. Oni ¢e kasnije biti merilo kojim ¢e se meriti
ostvareni rezultati. Vizija, misija i ciljevi smatraju se
osnovnim elementima pri postavljanju strateskih
ciljeva.

Drugim recima, ciljevi predstavljaju buduca stanja i
odredene rezultate koje neko preduzece Zeli postic¢i
u nekom datom vremenskom periodu. Da bi bili
merljivi, ciljevi moraju imati neku kvalitativnu
dimenziju poput koli¢inske, prostorne, vremenske,
vrednosne ili neke druge dimenzije.

Na slici 2. vidi se u kom su odnosu misija, vizija i
stratesKki ciljevi.

o | o Ukupan prihod
Misija l @ Ostvarena dobit
7 [ iimo? P W o Rast vrednosti akcija
bog Cega postojimo? VIZ'Ja E— @ Cena kostanja proizvoda
Gde Zelimo da budemo? Strategija
Nudimo proizvode kakve 94
kupci zaista Zele Zadovoljstvo kupca
Postati vodeci na Kako do tarmg da ﬁ Konkurentna cena
domadem trzistu stignemo? M S Trzigno udedée
S RaspoloZivost proizvoda
Kvalitetan proizvod,
raspoloZiv i
prihvatljiv po ceni _
£ Iskoridc¢enost kapaciteta
- @ kart, dorade
L | Trajanje razvoja proizvoda
§ Udeo prihoda od novih
L= proizvoda
2 Kvalifikaciona struktura
% Vreme obuke zaposlenih

Slika 2. Odnos misije, vizije i strateskih ciljeva [3]
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Da bi se definisala strategija, moraju se znati
ciljevi, misija i vizija, a ona takode podrazumeva
i definisanje prioriteta elektronskog poslovanja,
restrukturiranja, promene unutar preduzeca,
poslovnih modela i modela prihoda, restrukturi-
ranje trzista na strani ponude i traZnje, strategije
razvoja proizvoda i trziSta i strategije pozicioniranja
i diferencijacije.

4. ELEKTRONSKA TRGOVINA, POJAM
I KARAKTERISTIKE

Tehnologija raste eksponencijalnom brzinom, Sto
daje preduzec¢ima priliku da stvore nove biznis
modele i biznise u tradicionalnim industrijama, a da
u procesu poslovanja, odnosno trgovine, promene
ili u nekim slu¢ajevima uniste ve¢ postojece biznis
modele ili kompletno poslovanje. Napredak u infor-
macionim tehnologijama, poslovanju i marketingu
obec¢ava mnogo promena u narednim decenijama,
kao sto se moglo videti i u prethodne dve decenije.
Dvadeset prvi vek ¢e biti doba digitalno podrzanog
drustvenog i komercijalnog Zivota, ¢ije osnove su
trenutno slabo primetne. Analize govore da ¢e
2020. godine potrosaci trositi priblizno 933 mili-
jarde dolara, a preduzeca ¢ak 9.1 triliona dolara u
digitalnim transakcijama. Izgleda da ¢e elektronska
trgovina uticati na skoro sve vidove trgovine i da
¢e ona kao takva biti najzastupljeniji tip trgovine
do 2050. godine, ako ne i ranije [5].

Bogatstva se stvaraju i gube u periodima neve-
rovatnih promena, kao $to je ova. Narednih pet
godina nose sa sobom neverovatne prilike, kao i
rizike, za nove, ali i za stare biznise koji su voljni da
eksploatisu digitalnu tehnologiju zbog prednosti na
trzistu. Za ovo drustvo, naredne decenije pruZzaju
mogucénost izvanrednih dobitaka, kako digitalna
revolucija probija svoj put kroz sve slojeve svetske
ekonomije. Od velike je vaznosti da preduzeca pre-
poznaju znacaj bavljenja elektronskom trgovinom,
kako bi bila u moguénosti da prepoznaju i razumeju
prilike i rizike.

o Elektronska trgovina podrazumeva koriS¢enje
interneta, WorldWideWeb-a (veba), mobilnih
aplikacija i pretrazivaca koji su osposobljeni za
rad na mobilnim uredajima, kako bi preduzece
vrsilo transakcije. Termini ,Inernet” i ,Web”
koriste se Cesto u istom kontekstu, iako su oni
dve prili¢no razliCite stvari. ,Internet” je svetski
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sistem umreZenih ra¢unara, a ,Web" je jedan
od servisa koji ,Internet” nudi, i on ljudima
obezbeduje pristup milijardama veb-stranica.
Aplikacija je termin koji ukazuje na bilo koju
mobilnu ili desktop aplikaciju.

Elektronska trgovina moze biti definisana kao
digitalno omogucene komercijalne transakcije
izmedu organizacija i individualaca. Svaki deo
definicije elektronske trgovine je podjednako bitan.
Digitalno omogucene transakcije ukljuCuju sve
transakcije koje su obavljene uz pomo¢ digitalnih
(informacionih) tehnologija. NajceS¢e se pod ovim
podrazumevaju transakcije koje se vrse putem
interneta, veba ili mobilnih uredaja. Komercijalne
transakcije podrazumevaju razmenu vrednosti (u
razli¢itim oblicima), izmedu organizacija i indivi-
dualaca. Bez razmene vrednosti ne postoji nikakav
oblik trgovine.

Debata se vodi u vezi sa ogranicenjima i znacenjima
pojmova elektronske trgovine i elektronskog poslo-
vanja. Jedni se zalaZu za to da elektronska trgovina
obuhvata ceo skup elektronskih organizacionih
aktivnosti koje potpomaZu trZzisSnu razmenu nekog
preduzeca, ukljucujuéi kompletnu infrastrukturu
informacionog sistema tog preduzeca. Dok sa druge
strane, imamo one koji se zalazu za to da elektron-
sko poslovanje obuhvata sve aktivnosti interne i
eksterne prirode, ukljucujuci i elektronsku trgovinu.

Elektronsko poslovanje

Elektronska trgovina

*Internet trgovina "

Elektronska
razmena novea

\leb trgovina

Slika 3. Odnos elektronskog poslovanja
i elektronske trgovine [2]

Kao Sto se na slici 3. vidi, elektronsko poslovanje
predstavlja Siri krug (pojam) od elektronske



trgovine. Ovo je samo pokazatelj da pored kupovine
i prodaje, odnosno trgovine, postoje razliCiti oblici
poslovnih interakcija koje se dogadaju izmedu
preduzeca ili izmedu preduzeca i potrosaca uz
pomo¢ informacionih tehnologija. Pod krugom
elektronska trgovina spadaju sve transakcione
forme, ukljucujudi reklamiranje usluga i proizvoda,
kao i elektronsku trgovinu, odnosno direktnu
postprodajnu podrsku.

Klasi¢na trgovina i elektronska trgovina razlikuju
se po sredstvima rada, dok se u svim ostalim
aspektima poklapaju. Zajednicki elementi klasi¢ne
i elektronske trgovine su: proizvod, marketing,
mesto, nacin za prijem proizvoda, nacin prijema
novca, isporuka, moguénost vrac¢anja proizvoda,
tehnicka podrska i garancija.

Pre razvoja elektronske trgovine, marketing i sama
prodaja dobara se vrsila na osnovu masovnog mar-
ketinga. Marketeri su na potrosace gledali kao na
pasivni rezultat njihovih promotivnih kampanji, koje
su za cilj imale da uti¢u na dugorocnu percepciju
nekog proizvoda i njegovu automatsku kupovinu
(po navici). Kompanije su prodavale svoje proizvode
preko dobro izolovanih kanala. Potrosaci su bivali
zarobljeni unutar drustveno-geografskih granica
koje su kompanije postavljale, onemogucavajuci im
da pretrazuju trziste i pronadu proizvod ili uslugu
sa najboljim odnosom cene i kvaliteta. Informacija o
cenama i kako su one formirane bile su skrivene od
potrosaca, Sto je firmama islo u korist. U tradicional-
noj maloprodaji, menjanje cena na nacionalnom ili
regionalnom nivou bilo je prilicno skupo, tako da su
nacionalne cene bile jedna vrsta norme, a dinami¢no
formiranje cena totalno nepoznat pojam. U ovakvom
okruzenju proizvodaci su napredovali oslanjajuci se
na masovnu proizvodnju proizvoda, koji kasnije ne
bi mogli da budu personalizovani.

Elektronska trgovina i tehnologija, koja stoji iza
nje, omogucila je trgovcima da saznaju mnogo vise
0 samim potrosacima, i da te podatke upotrebe
mnogo efikasnije nego Sto su to radili u proslosti.
Onlajn trgovci mogu da koriste ove podatke kako
bi poboljsali brendiranje svojih proizvoda, napla-
¢ivali visoke cene za usluge visokog kvaliteta, kao
i da podele trziste na bezbroj podgrupa, koje bi
dobijale posebne i pre svega razlicite cene. Takode,
trgovcima se prvi put pruZa prilika da saznaju vise

o svojim konkurentima, a kao rezultat toga moZze
nastati uskladivanje cena i time nastati zdrava
konkurencija. Sve ove karakteristike su podeljene
u sledece oblasti:

Sveprisutnost - Za razliku od tradicionalne trgovine,
gde trziSte ima fizicku formu i u kojoj je potrebno
da potrosac fizicki ode u prodavnicu i kupi proi-
zvod, u elektronskom poslovanju ono ne postoji,
odnosno nema fizicku formu. Odnosno, potrosaci
viSe nisu zavisni od mesta i vremena, proizvodi su
im dostupni skoro uvek i to na bilo kojem mestu
koriste¢i se internetom i svojim racunarom ili
mobilnim uredajem. Ovim putem pored znatne
materijalne ustede, koju bi ljudi potrosili samim
odlaskom u prodavnicu, ostvarene su i druge vrste
Stednje, poput ustede vremena i generalnog napora
da se izvrSi neka radnja, Sto ljudima kao bi¢ima po
prirodi prija [5];

Globalnost - Elektronska trgovina omogucava
transakcije izmedu razlic¢itih kultura, regija i nacija
mnogo povoljnije nego Sto je to tradicionalna
trgovina ikada mogla da ucini. Kao rezultat global-
nosti, imamo trziste koje je jednako veli¢ini onlajn
populacije. Jednom recju, internet znatno olaksava
trgovcu da uz pomo¢ elektronske trgovine ostvari
brZe i bolje rezultate na nacionalnom, regionalnom
i globalnom nivou;

Univerzalni standardi - Zbog samih tehnickih stan-
darda interneta, svi standardi u okviru elektronske
trgovine su univerzalni. Za razliku od tradicionalne
trgovine gde su se ovi standardi razlikovali od
drzave do drzave. Ovo svojstvo elektronske trgo-
vine znatno smanjuje troSkove pristupa trzistu,
na strani trgovca, ali isto tako smanjuje troSkove
pretraZivanja na strani potroS$aca;

Informaciono bogatstvo - Zahvaljujuc¢i vebu i
informacionim tehnologijama, danas je moguce
potrosacima omoguciti veliku informisanost o pro-
izvodu ili usluzi. Kvalitet tih informacija je dostigao
skoro nivo informacija koje bi potroSac¢ dobio kada
bi otiSao u maloprodajni objekat i posavetovao se
sa trgovcem li¢no;

Interaktivnost - Za razliku od svih ostalih tehno-
logija koje su se koristile u komercionalne svrhe
tokom 20. veka, izuzev telefona, elektronska
trgovina je jedina koja podrzava interaktivnost,
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odnosno omogucava obostranu komunikaciju
izmedu trgovca i potrosaca, ali i potrosaca izmedu
sebe. Televizija i radio, na primer, ne mogu da
ostvare komunikaciju sa svojim korisnicima jer je
komunikacija ostvarena samo jednostrano;

Informaciona gustina - Elektronska trgovina je
poboljsala kvalitet informacija koji kruzi medu
uCesnicima na trZistu. Smanjeni su troSkovi, priku-
pljanja, skladiStenja, obrade i prenosa informacija,
ali je u isto vreme povecana vrednost, tacnost i
zZivotni vek informacije, ¢inec¢i informaciju bitnijom
nego ikada pre.

4.1. B2C model elektronske trgovine

Model elektronske trgovine koji se najvise i najceSce
razmatra je "Business-to-Customers” (B2C), model
koji ukljucuje maloprodaju (direktnu prodaju)
krajnjim kupcima. lako je B2C u poredenju sa
nekim drugim modelima elektronske trgovine mali
(2016. godine u SAD je procenjen na 600 milijardi
dolara), od 1995. godine beleZi eksponencijalni rast
i predstavlja onaj tip trgovine kojim e se kupci
najverovatnije susresti.

Na slici 4. izloZen je graficki prikaz rasta B2C trgo-
vine u SAD-u izmedu 1995.1 2020. godine. Uocljiva
je eksponencijalna stopa rasta nakon 2010. godine.
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Slika 4. Graficki prikaz rasta B2C trgovine u SAD
izmedu 1995. 1 2020. godine [5]

Sudec¢i po podacima, u narednih pet godina, B2C
elektronska trgovina u SAD-u ¢e na godiSnjem
nivou da belezi rast preko 10 %. To predstavlja
ogroman potencijal. U danaSnje vreme elektronska
trgovina i dalje poseduje mnogo manji deo trziSta
(svega 8 %) od celokupnog maloprodajnog trzista
u SAD, koje iznosi 4,8 triliona dolara. Prostor za
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napredak elektronske trgovine samo na primeru
SAD moZemo videti ilustrovano na slici broj 5.

- PROSTOR ZA NAPREDAK

ukupna prodaja
ostvarena drugim
putevima

$4.8

triliona

prodaja ostvarena
elektronskom trgovinom

$398

milijardi

Slika 5. Graficki prikaz prostora za napredak
elektronske trgovine na primeru SAD [5]

4.2. B2B model elektronske trgovine

Business-to-Business (B2B) tip elektronske
trgovine je model u kom su ucesnici u trgovini
pravna lica, odnosno firme, i ovaj vid elektronske
trgovine je ujedno i najvedi, oko 6,7 triliona dolara
u transakcijama samo na podrucju SAD. Procenjeno
je da se B2B modelom zajedno onlajn i oflajn ostvari
oko 14,5 triliona dolara, Sto nam samo pokazuje
koliko ovaj model ima prostora za napretkom u
onlajn obliku. Na slici 6. vidi se graficki prikaz rasta
B2B elektronske trgovine u SAD-u.
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Slika 6. Graficki prikaz rasta B2B
elektronske trgovine u SAD [5]

5. UPRAVLJANJE PROJEKTIMA U
ELEKTRONSKOM POSLOVANJU

U savremenim organizacijama, koordinacija, kon-
trola i planiranje kompleksnih aktivnosti u okviru
poslovanja smatra se upravljanjem projektima.



Zbog svoje upotrebljivosti, struktura organizova-
nja poslova po projektima je trenutno jedna od
najzastupljenijih metoda organizacije poslova u
preduzec¢ima. Ona se primenjuje u slucaju ako se
neki odredeni posao moze smatrati projektom.
Odredivanje da li je neki posao pogodan da postane
projekat vrsi se na osnovu njegovog obuhvata,
neponovljivosti, kompleksnosti i podrske koji taj
zadatak, odnosno posao, ima.

“Projekat je sloZen i jedinstven poduhvat, koji se
preduzima u buduénosti kako bi se ciljevi projekta
ostvarili u predvidenom vremenu i u okvirima
planiranih troSkova i resursa” [4].

Aspekti koji odreduju jedan projekat su:

1. cilj - potrebno je ostvarenje nekog cilja,

2. rok - taj cilj mora biti ostvaren u odredenom
vremenskom opsegu,

3. kompleksnost - tehnologija uz pomoc¢u koje
se ciljevi ostvaruju diktira kompleksnost
projekta,

4. obim i priroda zadatka - na ovaj nacin se defi-

niSe strategija za postizanje ciljeva projekta,

. resursi - finansijski, materijalni i ljudski,

6. organizaciona struktura - treba da bude u
skladu sa organizacijom preduzeca i ciljem
projekta,

7. informacioni i kontrolni sistem - kontrolni i
sistem za pracenje.

€3]

Koncept koji se sluZzi metodama organizacije,
planiranja i kontrole, koji za cilj ima da se na
racionalan nacin usklade svi potrebni resursi i
obavi koordinacija potrebnih aktivnosti kako bi se
projekat realizovao na najefikasniji nacin, naziva
se upravljanje projektom [10].

Zivotni ciklus jednog projekta moZe se objasniti i
podeliti u sledece Cetiri faze:

« koncipiranje (pokretanje) - faza kojom projekat
zapocinje i izvrSioci se upoznaju sa samim
projektom i njegovim zahtevima,

e planiranje (pripremna faza) - faza koja je
od krucijalnog znacaja za svaki projekat, a u
ovoj fazi sve aktivnosti planiraju se do detalja,
kako bi se kasnije u fazi izvrSenja poboljsala
efikasnost,

e izvrSenje (akcijska faza) - faza koja zahteva
najvise resursa, samim tim je najzahtevnija faza
i u ovoj fazi potrebna je konstantna kontrola,

» okoncanje (zavrsetak) - faza gaSenja projekta,
neophodna u svakom projektu, podrazumeva
zavrsne aktivnosti i poslove.

Naslici 7. izloZen je graficki prikaz jednog Zivotnog
ciklusa projekta.

Resursi

"~ Vreme

Koncipiranje Zavrsetak

Slika 7. Graficki prikaz Zivotnog ciklusa
jednog projekta [4]

Planiranje Izvrienje

U fazi konceptualizacije vrsi se tehnicka specifika-
cija projekta, sa fokusom na njegov sam pocetni cilj.
Tokom ove faze odreduju se ucesnici na projektu,
kao i obim rada. U sledecoj fazi, fazi planiranja,
specifikacija se razvija do detalja. Ovo podrazumeva
razne vrste Sema, rasporeda i drugih potrebnih
planova. Za vreme faze izvrSenja dolazi do stvar-
nog razvijanja sistema, odnosno pravog rada na
projektu i vrsi se kreiranje proizvoda i njegova
proizvodnja. Takode, ova faza proiziskuje i najvecu
potrebu za resursima svih vrsta. Od trenutka kada
se projekat preda kupcu, smatra se da je on usao
u zavrsnu fazu, gde se njegov obim i troskovi brzo
smanjuju [9].

Upravljanje projektima je zapravo proces dono-
Senja pravih, odnosno odgovarajucih, odluka koje
Ce projekat idealnim i optimalnim putem dovesti
do Zeljenog cilja. U razvijenijim organizacijama
moraju postojati neki oblici upravljanja projek-
tima. Da bi se oni obezbedili, potrebno je kreirati
skup mehanizama koji ¢e podsta¢i ponasanja koja
su u skladu sa prethodno spomenutom misijom,
strategijom, vrednostima, kulturom organizacje i
sli¢no.

Opsti cilj upravljanja projektima je da se uz mini-
malni utrosak resursa i minimalne troskove proje-
kat realizuje u minimalnom vremenu, ali da pritom
ne izgubi na svom kvalitetu. Da bi se to postiglo vrsi
se pracenje i kontrola vremena i resursa. U slucaju
da neki od ovih ciljeva nije moguce postici, kao novi
cilj se postavlja da se ta prekoraCenja smanje na
minimum [4].
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Specifi¢nosti projekata u elektronskom poslovanju u
poredenju sa drugim vrstama projekata su sledece:
e objekat na kome se radi u fizickoj formi ne
postoji, a ulazni parametri su uglavnom specifi-
kacija funkcionalnosti koje se ocekuju na izlazu,

» kompleksnost projekata u elektronskom poslo-
vanju je u vecini slucajeva vec¢a u odnosu na
ostale projekte,

e zbog same dinamike okruZenja u kome se
izraduju, projekti u elektronskom poslovanju
su podloZni Cestim izmenama u bilo kojoj fazi
njihove realizacije i zbog toga ovakvi projekti
iziskuju fleksibilnost.

5.1. Vodopad metod za upravljanja projektima

Model vodopada je dugo vazio za najceSce koriséen
model upravljanja softverskim projektima. Njegov
koncept je da sve faze u upravljanju projektima
budu jasno razdvojene, prvo nastupa definisanje
zahteva, potom se prelazi na dizajn, implementaciju,
testiranje i na kraju se projekat zatvara.

Graficki prikaz modela vodopada u koris¢enju pri
softverskim projektima moze se videti na slici 8.

Anaiiza zahteva

L Dizajn sstema
L Implementaciz
L Testiranie
L Dostavianis
L ranje

Odrzavanje/Zatva

Slika 8. Graficki prikaz modela-vodopada u koriséenju
pri softverskim projektima [9]

Mana ovog modela je Sto on po svojoj prirodi
nije pogodan za savremene uslove dinamickog
okruzenja u kojem se posluje. Sve faze rade se
sekvencijalno, a povratak na prethodnu fazu nije
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moguc. Zato su nastale agilne metode upravljanja
projektima, koje se danas koriste u upravljanju
projektima u elektronskom poslovanju.

Agilni pristup je sinonim za fleksibilnu izradu
projekta u manjim funkcionalnim celinama. Na
ovaj nacin klijent interaktivno dobija svoj proizvod
u malim delovima, odnosno inkrementima, Sto
omogucava lakSu izmenu, proveru i kontrolu pri
samoj izradi proizvoda.

Principi agilnog pristupa su:

« glavni fokus je na ljudskim resursima i njihovoj
interakciji,

« klijent je ravnopravni deo projektnog tima,

« rezultati se vide ranije i dostavljaju se u malim
inkrementima, Sto omoguc¢ava bolji uvid u
kvalitet samog reSenja,

« izmene su dobrodosle u svakom trenutku izrade
projekta,

« akcenat nije na izradi dokumentacije (iako je
ona obavezna), ve¢ na zadovoljavanju zahteva
klijenta.

Scrum je jedan od agilnih metoda razvoja softvera
koji se u danasnje vreme sve CeSce koristi u praksi.
Kao i kod svih ostalih agilnih metoda, i kod scruma
se razvoj softvera vrsi interaktivno, gde se svaka
interakcija naziva sprint. Sprint predstavlja vre-
mensKi okvir koji u proseku traje od jedne do Cetiri
nedelje. Broj ¢lanova u scrum timu moze da varira,
ali taj broj uglavnom ne prelazi deset osoba.

Svaka osoba u timu ima neku ulogu, a one mogu biti
sledece: vlasnik proizvoda (jedna osoba), scrum
master (jedna osoba) i ¢lanovi razvojnog tima
(viSe osoba razlic¢itih profila koje se medusobno
upotpunjuju). Uloga vlasnika proizvoda je da obez-
bedi softversko resenje koje odgovara poslovnim
potrebama i zahtevima klijenta. Scrum master je
zaduzen za kontrolu i praenje sprintova, on je deo
razvojnog tima, ali se takode postavlja kao njegov
voda, kako bi kontrolisao tok interakcija i pomogao
u reSavanju potencijalnih problema.

6. UPRAVLJANJE PROJEKTIMA
I ELEKTRONSKO POSLOVANJE
U ZELEZNICKOM SEKTORU

Kompanije Zeleznickog sektora u svetu prepoznaju
znacaj pristupa upravljanju projektima, kako u
svom elektronskom poslovanju tako i u svom



tradicionalnom poslovanju. Brojni su primeri
razvoja internet tiketinga, odnosno elektronskog
rezervacionog sistema prodaje karata. Takode,
postoji i veliki broj projekata, koji su za cilj imali
podrsku Zeleznicke logistike kompanijama koje se
bave elektronskom trgovinom.

U pogledu upravljanja projektima u oflajn
segmentu, Deutsche Bahn AG (DB), nacionalna
nemacka Zelezni¢ka kompanija, svake godine ulaze
oko 4 do 5 milijardi EUR u svoj Zeleznicki sistem.
Kako bi poboljsali efikasnost i fleksibilnost svojih
velikih projekata (preko 500 miliona €), kao i
skratili vreme realizacije, DB je stvorio kompanije
za posebne projekte. Ove projektne kompanije
imaju punu odgovornost za prisustvo vremena ili
troskova jednog ili viSe projekata i imaju - pored
centralnog osoblja - ¢istu projektnu organizaciju
na lokalnim projektnim lokacijama. Svako osoblje
projekta, koje vode rukovodilac projekta i Sef loka-
cije, sastoji se od tima struc¢njaka koji ¢e obezbediti
visoku kompetentnost na strani vlasnika projekata.
Jedan od takvih projekata je vredan 1,5 milijardi
evra i odnosi se na projekat obnove 300 km pruge u
isto¢noj Nemackoj, pri ¢emu planiranje i realizaciju
projekata od 150 do 200 miliona evra svake godine
obavlja nezavisni lokalni projektni tim [10].

U pogledu onlajn rezervacija i prodaje karata,
indijske Zeleznice zapocele su 2019. godine pilot-
projekat koji je omogucio poSiljke putem e-trgovine
svojim EMU uslugama. Kao deo inovativnog pilot-
projekta, prenoSenje posiljke e-trgovine kompanije
Amazon u EMU sluzbama pocelo je od Sealdaha do
Dankunija u lokalnim EMU (prigradskim sluzbama)
kojima upravlja Isto¢na Zeleznica. Pilot-projekat
je u pocetku planiran za period od tri meseca
gde je dozvoljeno prevoziti ukupno 7 MT poSiljki
dnevno. Ovaj pilot-projekat rezervisanja posiljki
u EMU servisu prvi je takve vrste na indijskim
Zeleznicama. Dozvoljeno je prevoziti posiljku u
prodajnom odeljku zajedno sa drugim dobavljacima
u satima van ,Spica” (tj. od 11.00 do 16.00 sati), na
taj nacin ne izazivajuci poremecaje/neugodnosti u
postojecem sistemu. Od ovog projekta imaju koristi
i Zeleznice i kompanija za e-trgovinu M/s. Amazon.
Zeleznica ¢e imati koristi kroz generisanje prihoda
bez dodatnog stresa ili opterec¢enja postojeceg
sistema, dok ¢e Amazon imati koristi kroz skra¢eno
vreme tranzita [11].

Zeleznic¢ki sektor Indije, najveéi generator
zaposljavanja u ovoj zemlji, sprovodi znacajne
projekte u okviru e-poslovanja, najznacanije po
svom obimu i vrednosti u zemlji. Indian Railway
Catering and Tourism Corporation (Indijska
Zeleznicka korporacija za ugostiteljstvo i turizam)
inicirala je projekat ,Internet Tiketing”, elektronsku
rezervaciju karata i rezultate onlajn putnickih
portala, koji zahvaljujuc¢i velikom broju karata
prodatih onlajn, povecavaju ukupne prihode
Zeleznica iz dana u dan. Kompanija omogucava
korisnicima onlajn kupovinu karata ¢ime izbegavaju
dolazenje u Rezervacione centre Zeleznica, a
dostava se vrsi kurirskom sluzbom ili korisnici
sami Stampaju generisane elektronske karte [12].

U pogledu logisticke podrske elektronskoj trgovini,
skladiStenju i isporucivanju proizvoda kupcima u
realnom, odnosno optimalnom, vremenu, Americka
Zeleznicka kompanija BNSF Railway iznosi podatak
da je e-trgovina za 2018. godinu najveci pokretal
domaceg intermodalnog rasta na pruzi. Smatraju
da je ukupna maloprodajna prodaja znacajna
zahvaljuju¢i e-trogovini, koja je u 2018. godini u
odnosu na 2017. zabelezila 10 % rasta. Elektronski
prodavaci prodaju mnogo viSe proizvoda od
klasi¢nih prodavnica te im je potrebno viSe prevoza
da bi odrzali i uravnotezili svoje zalihe medu
regionalnim centrima za distribuciju. Pored toga,
veca je verovatnoca da Ce potrosaci vratiti artikle
ako kupuju putem interneta nego u prodavnici.
Takode, postoji intermodalna korist od e-trgovine
u pogledu saradnje sa Amazonom koja je omogucila
rast u obimu i profitu [13].

Maja 2008. godine, u oblasti elektronskog poslova-
nja, ,Zeleznice Srbije” a.d. pokrenule su projekat
E-ticketing, odnosno prodaju voznih karata putem
interneta. Korisnicima Zeleznickih usluga u put-
nickom saobracaju tada je omogucéeno da preko
interneta kupuju vozne karte i sve vrste rezervacije
mesta (sedista, leZaji, postelje i pra¢eni automobili)
u vozovima Koji saobracaju na relacijama ka Crnoj
Gori. Do tada je bilo moguce preko interneta samo
predrezervisati mesta u vozovima, a od 2008.
godine i kupovina voznih karata preko interneta,
placanjem Visa i MasterCard platnim karticama,
prema najviSim svetskim standardima bezbednosti
i zastite podataka korisnika. ,Zeleznice Srbije” a. d.
ovaj projekat realizovale su u saradnji sa Bankom
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Intesa. Da bi kupio voznu kartu preko interneta,
korisnik usluga je morao da ima racunar sa pri-
stupom internetu, e-mail adresu i vazecu Visa ili
MasterCard karticu, a prodaja je radena preko
veb-sajta ovog preduzeéa. (,Zeleznice Srbije” a.d.,
2020.).

Danas, zahvaljujuéi projektu preduzeca ,Srbija Voz"
a. d., prodaja voznih karata elektronskim putem
obavlja se preko veb-portala ovog preduzeca, na
linku https://ekarta.srbvoz.rs/app/#!/home.
Pocetna stranica prikazana je na slici broj 9.

Preko veb-portala gradani mogu kupiti voznu
kartu, platiti je Visa ili MasterCard karticom, dobiti
potvrdu o izvrSenom plac¢anju, dobiti voznu kartu za
svoje putovanje, vratiti ranije kupljenu voznu Kkartu,
za Sta im je potreban racunar i pristup internetu,
e-mail adresa, vazeca Visa ili MasteCard kartica.

Danas, u okviru ,Zeleznice Srbije” a.d., sprovode
se razliciti projekti iz oblasti elektronskog poslo-
vanja i informacionih tehnologija, pre svega u
okviru projekta informaticke podrske. Projekat
informaticke podrske nastao je kao neophodnost
osnovnog funkcionisanja, u smislu prikupljanja,
obrade i dostavljanja informacija neophodnih za
analizu poslovanja i donosenje optimalnih i pravo-
vremenih poslovnih odluka. Kao takav, on je osnov
funkcionisanja poslovnog sistema ,Zeleznice Srbije”
a.d. i Zeleznice uopsSte, pogotovo u poslovnom
SRBIJA VOZ
Is PRODAJA KARATA

Pocetna

IZABERITE VOZ

Uslovi koriscenja -

okruZenju koje se permanentno menja i kome je
neophodno kontinuirano se prilagodavati. 1z te
potrebe su zapoceli osnovni segmenti informaticke
podrske poslovanju (softverski i hardverski), koji
se dalje razvijaju prema potrebama poslovanja i sa
tendencijom zadrzavanja tog pravca i prosirenja
na sve one delatnosti i procese koji se podudaraju
i u kojima novonastala drustva imaju dodira i
zajednicki interes.

,Zeleznice Srbije” a. d. u cilju pobolj$anja efikasnosti
svog poslovanja koriste:

* ERP sa modulima za finansijsko-materijalno
poslovanje, kadrove i zarade,

* DSS sistem u cilju podrske odlucivanju sa
modulima: Dokument menadzment sistem,
Upravljanje projektima, Upravljanje procesima
sa korektivnim merama, Upravljanje sastancima
i radnim obavezama.

Cilj projekta informaticke podrske i razlicitih
projekata koji se u okviru ovog organizacionog
dela razvijaju je odrzavanje postojeceg i postiza-
nje boljeg nivoa poslovanja, kao i komunikacije
sa i izmedu novonastalih drustava, izbegavanja
redundatnosti poslovnih procesa, objedinjavanja
zajednickih aktivnosti i postizanje benefita.

Informaticka podrska bazira se na odrZavanju
kontinuiteta tekucih poslova u vezi sa funkcionisa-
njem kompanije, razvojem uskladenih sa internim
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potrebama i poslovnim okruZzenjem i povezivanjem
i koordinacijom procesa i poslova u kojima novo-
nastala drustva imaju dodira i potrebu saradnje i
zajednickog delovanja.

Neki od aktuelnih projekata iz oblasti informacionih
tehnologija su:

erazvoj sopstvenog informacionog sistema
potrebnog za samostalni rad , Zeleznica Srbije”
a.d,

e obezbedivanje IT opreme zaposlenima u
skladu sa tehnoloskim razvojem i potrebama
kompanije,

 nabavka i implementacija aplikativnih softvera,

e koordinacija u vezi sa GDPR regulativom
(Uredba o zastiti licnih podataka),

¢ koordinacija i kontrola bezbednosti IKT sistema
(softver/hardver),

e odrzavanje neophodnog nivoa standardizo-
vanosti i kompatibilnosti IKT sistema radi
nesmetanog funcionisanja i razmene podataka.

7. ZAKLJUCAK

Razvoj tehnologije tokom istorije menjao je
radne procese. Ljudi su se prilagodavali razvoju
tehnologije i trudili se da ostvare $to bolje
licne i organizacione performanse. Razvojem
elektronskog poslovanja i interneta zapocela je
jedna nova era. Nacin na koji preduzeca i potrosaci
posluju i komuniciraju znatno se promenio
zahvaljuju¢i elektronskom poslovanju. Ljudi Sirom
sveta svakodnevno koriste usluge koje su nastale
kao proizvod primene elektronskog poslovanja u
poslovanju. Svakim danom je sve vise i visSe ljudi
prisutno na internetu $to automatski znaci da se
trziste razvija. Ono S$to je najverovatnije i razlog
zbog kojeg je primena elektronskog poslovanja
toliko rasprostranjena je sama cinjenica da su
kupovina i prodaja, odnosno trgovina, dobile
potpuno nove dimenzije gde su radnje za ciju je
realizaciju bio potreban odredeni skup procesa
sada pojednostavljene i stavljene na internet kako
bi se olaksala njihova realizacija.

Ovo je tek pocetak. U narednim godinama i
decenijama niko ne zna S$ta nas sve Ceka, ipak
trebamo ziveti u sadasnjosti i koristiti tehnologije
koje trenutno imamo na raspolaganju. Greska koju
mnoga preduzeca i brendovi prave je Sto se plase
mogucih losih poteza, ¢ime sebi uskracuju Sirok

dijapazon mogucnosti koje bi samo potencijalno
mogle da unaprede njihovo poslovanje. Treba
verovati u nova dostignuca i eksperimentisati
jer niko ne zna koliku zapravo vrednost ima neki
proizvod ili tehnologija sve dok se ne naprave
eksperimenti i istraZivanja, koja otkrivaju njihove
prave mogucnosti.

Kao $to je u radu naznaceno, mnoge industrije su
prepoznale potencijal elektronskog poslovanja i
elektronske trgovine u okviru upravljanja projek-
tima, kao i van, u okviru segmenta ,business as
usual”. Isti je slucaj sa preduzecima Zeleznickog
sektora brojnih zemalja (ukljucujuc¢i i Repu-
bliku Srbiju), ¢iji poslovni rezultati svedoce o
uticaju elektronskog poslovanja na njihov rast i
razvoj.
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