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1.UVOD

Siri predmet istraZivanja obuhvata skup vise medu-
zavisnih naucnih i struc¢nih disciplina: upravljanje
projektima, marketing istraZivanje, informacione
tehnologije, veb-dizajn i preduzetnistvo.

U ovom radu predmet istraZivanja predstavlja deta-
ljan prikaz dostupne referentne literature relevantne
za razumevanje zbog zapocinjanja preduzetnickog
poduhvata, kao i faza poduhvata koje je neophodno
pro¢i kako bi se postigli Zeljeni rezultati. Kako bi
realizacija preduzetnickog poduhvata bila izvodljiva,
potrebno je pronaci nacin za reSavanje problema
istrazivanja u ¢emu leZi i sama svrha istrazivanja.

Glavni cilj ovog primenjenog istrazivanja je reSenje
specificnog problema - pokretanje preduzeca
posredstvom multidisciplinarnog pristupa razlicitih
sfera za Sta je autor koristio njemu dostupne open
source i bibliotecke izvore.

Zaizradu rada, koriS¢ene su nau¢ne metode i tehnike,
kao i pristupi razlicitih disciplina. KorisS¢ene su
analiza, sinteza i analiza sadrzaja.

2. PREDUZETNISTVO

Rec preduzetniStvo moZe se podrazumevati relativno
mladom recju, s obzirom na to da se prvi put spominje
u engleskom jeziku 1902. godine (engl. Oxford dictio-
nary). Medutim, razumevanjem znacenja ove reci jasno
se moZe uvideti da su se prvi preduzetnicki poduhvati
odvijali hiljadama godina pre nove ere. U engleskom
rec¢niku (engl. Cambridge dictionary) preduzetnistvo
ima sledece znacenje: ,VeStina u pokretanju novih
poslova, posebno kada to ukljucuje razmatranje novih
mogucnosti”. Prvobitno su se preduzetnicima smatrali
trgovci koji su razmenu obavljali najpre robom, a
zatim i kovanicama koje su imali odredenu vrednost.

Vassiliou A. (2013) smata da rastom populacije na
zemlji, ljudi su poceli da uvidaju benefite Zivota u
velikim zajednicama Sto je rezultiralo lagodnijim
Zivotom i znatno kompleksnijim potrebama. Vaznost
zadovoljenja novonastalih potreba prepoznali su
pojedinci koji su imali sposobnost da pretvore
inovativne ideje u akciju. Kako bi u svom cilju bili
uspesni, neophodno je bilo posedovati osobine kao
Sto su kreativnost, inovativnost i spremnost na
prihvatanje rizika. [1]

Veliki preokret dogodio se veoma rapidnim razvojem
tehnologije. Nova tehnoloSka otkri¢a omogudéila su

mladoj populaciji, koja je tehnoloski potkovana, da
se oproba u preduzetnickim poduhvatima raznih
vrsta, a da pri tome ne zavise od velikih korporacija.

Dollinger smatra da mlade generacije danas od ranih
dana odrastaju zajedno sa tehnologijom. U bliskom
su kontaktu kako sa kompjuterom tako i sa mno-
Stvom drugih tehnoloSkih uredaja. Mark DolindZer
zakljucuje kako 80% porodica sa najmanje jednim
detetom imaju pristup kompjuteru i internetu, a
upravo su deca ta koja lako i brzo ovladavaju ovim
tehnologijama i prihvataju i koriste njenu mo¢. [2]

Razvoj preduzetniStva nacelno predstavlja sve
aktivosti namenjene razvoju pojedinaca na takav
nacin da im dalje neguje Zelju za izvrSavanjem pre-
duzetnickih aktivnosti. Moderni pisci prepoznaju 3
faze razvoja preduzetniStva koje su prikazane na
grafikonu 1 [3].

‘ Faze razvoja preduzetnistva

Faza
podrske

Faza
razvoja

Faza
inicijacije

Grafikon 1. Faze razvoja preduzetnistva

Faza inicijacije: Ova faza bavi se kreiranjem
svesti o preduzetnickim moguénostima na osnovu
anketa i istrazivanja. Kada se jednom kreira svest,
potencijalni preduzetnici bi¢e motivisani da krenu
u preduzetnicke poduhvate.

Faza razvoja: U ovoj fazi, motivisani preduzetnici su
obuceni na pravi nacin za izabrano polje i poseduju
veStine menadZmenta kojima ¢e uspesno i profita-
bilno upravljati budué¢im poduhvatima.

Faza podrske: Nakon neophodne obuke, treba da
bude omoguéena adekvatna podrska za osnivanje
novih preduzeca. Podrska u vidu infrastrukturnih
objekata, finansijske pomoci, savetovanja itd. kako
bi se preduzeca mogla osnovati bez veéih poteSkoca.
(Gordon et al, 2009)

Vassiliou u okviru svog istrazivanja prikazao je
sustinu predasnje price o korelaciji mladih generacija
i sklonosti preduzimanja preduzetnickog poduhvata.
Prema navodima Saveta za istrazivanje misljenja
(engl. Opinion Research Council): 54 procenta ljudi
izmedu 18 i 24 godine su veoma zainteresovani za
zapocinjanje biznisa, u poredenju sa znacajno manjih
36 procenata ljudi izmedu 35 i 64 godine. Osim
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ovog istraZivanja, anketa koju je sprovela americka
kompanija US vesti (engl. US News) utvrdila je da je
najucestaliji odgovor generacije X kada je u pitanju
izbor karijere upravo preduzetnistvo. [1]

3. ELEKTRONSKA TRGOVINA

Gupta navodi da se elektronska trgovina ili e-tr-
govina odnosi se na Sirok spektar biznis aktivnosti
posredstvom interneta. Drugim rec¢ima, e-trgovina
predstavlja bilo kakav oblik transakcija u kojima
partije ucestvuju elektronski umesto fizicke
razmene, odnosno direktnog fizickog kontakta.
Elektronska trgovina se cesto karakteriSe kao
kupovina i prodaja posredstvom interneta, kao
i izvrSavanje transakcije koja ukljucuje prenos
vlasniStva ili prava odredenog dobra ili usluge
koriS¢enjem kompjuterske mreze. [4] Elektronska
trgovina je pruzila Sirok spektar mogu¢nosti i
prodavcima i potroSac¢ima. Iz ugla prodavaca,
odnosno kompanija, omogucava znatno niZe tro-
Skove jer nema potrebe za zakupom fizickih lokala,
kao ni plata koje su inate namenjene radnicima u
lokalima. Sto se ti¢e potro$aca ili korisnika otvorila
se mogucnost kupovine sa bilo koje lokacije, bez
potrebe za odlaskom do prodavnica. Kompanije kao
Sto su ,Amazon“, ,AliExpress®, ,Airbnb“ su neke
od primera kompanija koje se zasnivaju iskljucivo
na elektronskoj trgovini. Neke od ovih kompanija
u saradnji sa kurirskim sluZzbama prodaju fizicke
proizvode, dok druge mogu prodavati usluge ili
nefizicka dobra kao $to su kursevi, programi itd.

Nakon pojavljivanja elektronske trgovine najvece
promene se mogu uvideti na globalnom nivou.
Proizvodi ili usluge, koje nudi odredena kompanija,
pojavom elektronske trgovine postali su dostupni
ne samo na geografskom podrucju zemlje u kojoj
se kompanija nalazi ve¢ i globalno u velikom
broju drugih zemalja. Samim tim konkurencija je
znacajno poostrena jer se na trziStu pojavio veliki
broj konkurenata koji proizvode isti ili veoma sli¢an
proizvod.

3.1. Evolucija elektronske trgovine

Industrija elektronske trgovine prosla je kroz
razli¢ite faze i napredovala zajedno sa napretkom
tehnologije. lako se internet (jedan od krucijalnih
faktora za uspeh elektronske trgovine) pojavio
Sezdesetih godina proslog veka, elektronska trgovina
kakva se danas poznaje pojavila se kada i internet
(engl. World Wide Web), kao i internet pretraZivaca
pocetkom devedesetih godina proslog veka.
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Postoje razlicite kategorije, odnosno biznis modeli
elektronske trgovine.

One jesu prema Vassiliou [1]:

» B2B (engl.Business to business) - ovaj biznis model
predstavlja direktnu prodaju proizvoda ili usluga
drugim preduzecima,

e B2C (engl. Business to Customer) - predstavlja
biznis model koji prodaju obavlja direktno krajnim
potrosacima ili korisnicima,

e B2B2C (engl. Business to Business to Customer) -

prodaja se obavlja nac¢elno drugim preduzecima, a

zatim Krajnjim potrosacima ili korisnicima,

NiSe (vertikalne ili horizontalne) - prodaja veoma

specifitnoj grupi potrosaca (vertikalno posred-

stvom lanca snabdevanja) ili prodaja veoma
specifi¢nog proizvoda (horizontalno razli¢itim
kupcima),

Clicks and Bricks - ovakav biznis model predstavlja

prodaju posredstvom interneta, ali takode i prisu-

stvo tradicionalne (fizicke) prodaje,

« Roll-ups - model koji se zasniva na kupovini velikog
broja malih preduzeca, koja koriste isti biznis
model, i zatim postizanje ekonomije obima,

e Advertising Model - prodaja oglaSavanja u medi-
jima (internet oglasavanja, novine, ¢asopisi),

 Pay-for-content Model - prodaja sadrZaja, informa-
cija zainteresovanim stranama,

o Affiliate Model - prodaja proizvoda na veb- lokaciji
koja poseduje drugo preduzece uz naknadu,

e Mash-ups - prodaja veb- aplikacija koja koristi
podatke iz drugih izvora na internetu.

3.2. Elektronska trgovina u praksi

Goel navodi da ideja e-trgovine jeste postavlja-
nje biznisa na internet, odnosno omogucavanje
posetiocima online prodavnice da prelistavaju
virtuelni katalog proizvoda ili usluga onlajn. Ovim
se postize znatno veci obim prodaje, s obzirom na
to da je proizvode moguce prodavati bilo kome
ko ima pristup internetu. Kada se potrosac ili
korisnik odluc¢i da kupi proizvod, omoguceno
mu je da proizvod doda u virtuelnu korpu. Kao
i u tradicionalnom marketingu, potrosac¢ ima
mogucnost promene artikala u svojoj korpi u vidu
brisanja ili dodavanja novih proizvoda. Nakon ovog
postupka, sledeéi korak je virtuelna kasa u kojoj
kupac popunjava li¢ne podatke i na¢in pla¢anja
koje, razume se, mora da se odvija u sigurnom
okruzenju, takode svi osetljivi podaci moraju
se sacuvati od zloupotrebe. Kada su svi koraci
zavrSeni poslednja stavka je dostava proizvoda
ili usluga krajnjem potrosacu. [5]
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4. MARKETING ISTRAZIVANJE

Nair navodi da bi se ve¢ina menadZera sloZila oko
¢injenice da je marketing jedan od nekoliko klju¢nih
aspekata svake uspesSne organizacije. Kvalitetni
marketing menadZeri imaju sposobnost donoSenja
bitnih odluka oslanjajuéi se na svoj instinkt i isku-
stvo. Drugim rec¢ima, oni predstavljaju ljude koji
konstantno pokuSavaju da jasno razumeju izabrano
trziSte, proizvode ili usluge koje njihova kompanija
nudi, njihovu konkurenciju, musterije i, kao najva-
Zniju stavku, na koji na¢in putem marketinga da
komuniciraju sa potrosacima i uspesno prodaju
proizvod. [6].

Donosenje marketinskih odluka u danasnjem svetu,
koji je veoma podloZan brzim promenama, spoj je
umetnosti i nauke. Da bi se na pravi nacin pruzili
kontekst i inspiracija za donoSenje marketing odluka,
kompanije moraju posedovati relevantne i aZurirane
informacije kako o trendu na Sirem trzistu, tako i o
trendu na trzistu sa kojim su usko povezani. Neko ko
se bavi holistickim pristupom marketingu svestan
je da se marketing okruZenje konstantno menja i
da se iznova pojavljuju prilike, kao i pretnje. Samim
tim, oni razumeju znacaj konstantnog proucavanja
i adaptiranja na okruzenje. [7]

4.1. Pojam ,marketing istrazivanje”

Green, Tull I Albaum smatraju da kako bi se lakse
razumeo pojam ,marketing istrazivanje”, prvo je
vazno fokusirati se na sam pojam istrazivanje.
IstraZivanje jeste proces prikupljanja, beleZenja i
analiziranja vaznih informacija koje se odnose na
problem ili pitanje. To znac¢i da samo prisustvo pro-
blema ili pitanja podrazumeva da treba preduzeti
istrazivanje. Prema navodima Grina i Tull-a, ,marke-
ting istraZivanje je sistematsko i objektivno traZenje
i analiza informacija relevantnih za identifikaciju
i reSenje bilo kog problema na polju marketinga”
[8]- Jo$ jedan vazan pojam odnosi se na marketing
odlucivanje, koje podrazumeva odredene korake,
prikazuje grafikon 2 [9].

Prepoznavanje Definisanje Identifikacija Izbor

postojanja prirode alternativnih alternativnih
problema i bnd problemai |== pravaca bnd pravaca
prilika prilika delovanja delovanja

Grafikon 2. Koraci kod marketing odlucivanja

Kotler i Keler smatraju da kompanije koje raspo-
laZu superiornijim informacijama mogu preciznije
izabrati odgovarajuce trziste, razviti bolje ponude i
napraviti skladniji marketing plan. Svaka kompanija

mora svojim marketing menadZerima organizovati
i distribuirati kontinuirani tok novih, relevantnih
informacija. Ljudi, oprema i procedure zajedno Cine
Marketinski informacioni sistem (MIS) koji priku-
plja, sortira i analizira potrebne, tacne informacije
neophodne marketing menadZerima za donoSenje
odluka [7].

4.2. Primena marketing istrazivanja

Sirok spektar istraZzivac¢kih primena pruza frejm-
vork (engl. Framework) za analizu podataka kojim
je omoguceno jednostavnije koriS¢enje informacija
neophodnih za donosenje odluka. Takode, olakSano
je i pracenje trendova na trzistu koji se neprestano
menjaju. U nastavku su navedeni neki od primera
primene marketing istraZivanja.

Testiranje koncepta/proizvoda - Ovaj oblik testiranja
odnosi se na procenjivanje odgovora potrosaca na novi
proizvod ili koncept. Cesto se ovakav vid testiranja
koristi kod testiranja trziSta pri razvijanju novog
proizvoda. Takode, pomaZe pri odredivanju opti-
malne pozicije novog proizvoda u odredenom sektoru
prodavnica. Na primer, odgovor koji bi ovo testiranje
omogucilo jeste na koji na¢in potrosac ili korisnik
percipira odredeni proizvod ili uslugu koja se nudi.

Studija pracenja - Predstavlja kontinuirane peri-
odi¢ne ankete unapred odredenih potrosaca koji
ocenjuju razne proizvode ili usluge prema njihovom
iskustvu kori$¢enja pomenutih proizvoda ili usluga.
U ovakvoj studiji odredene preferencije potrosaca
se mere, porede kako bi doSlo do poboljSanja samog
proizvoda ili usluga i vec¢eg stepena zadovoljenja
buduc¢ih korisnika.

Analiza proizvoda/brenda u svesti potrosaca - Uloga
ove analize je da se kroz anketu dode do zakljucka
koji se brend prvi javlja u svesti potrosaca kada se
pomene odredeni proizvod. Ova analiza moZe pri-
kazati koji su brendovi trenutno u potraznji u nekoj
od Zeljenih trzisnih grana.

Stevens, Wrenn, Sherwood i Ruddick, Prodornost
oglasavanja - Uloga ovog istrazivanja jeste bavljenje
porukom koja je upuéena potrosacima ili korisnicima
usluga. Odreduje se dali inicijalnu poruku koju mar-
keting tim plasira na pravi nac¢in shvata i prihvata od
strane targetirana publika, kao i koliku motivaciju za
kupovinom izaziva. Marketing istraZivanje veoma je
Sirok pojam i primenjuje se kako bi se dobio odgovor
na veliki broj razlicitih problema. Predstavlja veoma
nezaobilazni korak svakog uspe$nog marketinga[9].
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5. RAZVO] BRENDA

Prema re¢ima Kotlera i Kelera: ,Jedna od najvrednijih
nematerijalnih imovina firme jeste njen brend i njena
marketinSka sposobnost da na pravi nacin upravlja

Ny

njihovom vrednos¢u”[7].

U svetu u kojem danas Zivimo, u kome je globalizacija
razvijena na najvisem nivou, kako bi se na trzistu
neka organizacija izdvojila, neophodno je da razvije
nesSto Sto ¢e je beskompromisno predstavljati .
Upravo tu ulogu ima brendiranje. Primarna ideja
svakog brenda jeste postizanje autenti¢nosti. Kako bi
postigli autenti¢nost brenda, kompanije predstavljaju
svoj brend kroz pricu. Brend je ,jednostavno prica
povezana sa napravljenim objektom”[10]. Skup zna-
Cenja jednog brenda i narativ koji ga prati, koriséeni
su od strane marketing tima u svrsi diferencijacije
brenda od velikog broja konkurentnih brendova, kao
i oja¢avanja povezanosti sa ciljnom grupom.

Ometaéi Reflektori

«  Opaeni
kvalitet

— i +  Identifika-
e gl Vo ] | 4| ¢ B
i +  OpaZena
autenticnost ——>| R
/ brenda —— «  Spremnost
Neuskladenost | __ \

pridruzivanje
zajednici

Grafikon 3. Autenti¢nost brenda [11]

Kada se razmislja o brendovima, uglavnom pomisli
se na proizvode koje kupci kupuju kao $to su npr:
,Fanta”, ,Snickers”, ,Audi”, ,Marlboro”. Medutim,
gotovo bilo Sta je moguce brendirati. Proizvodi,
usluge, korporacije, radnje, gradovi, ¢ak u nekim
slu¢ajevima brend moZe predstavljati osoba. Uloga
brenda jeste da nosi sa sobom odredenu informa-
ciju, takvu informaciju koja ¢e omoguditi dodatnu
vrednost i napraviti razliku od alternativnih pro-
izvoda u istoj trziSnoj grani. Ime brenda treba da
probudi pozitivno se¢anje koje se povezuje sa samim
brendom. Sportski klubovi, korporacije, politicari svi
oni Zele da njihovo ime, njihov brend ima posebnu
vaznost u svesti potrosaca, korisnika ili pratilaca
stav je Hansen i Christensen [12].

Kada bi se analizirali odgovori na anketno pitanje:
»Koja kompanija mobilnih telefona je za Vas najbolja?”,
svaka osoba bi prema li¢nim preferencijama navela
jedan brend. Brend koji se za njih iz nekog razloga
nalazi na prvom mestu. Na neki na¢in upravo je ovaj
brend postigao racionalnu i emotivnu povezanost sa
potroSacem. Bilo da je to preko komunikacije ogla-
Savanjem, licnom preporukom nekog od prijatelja,
performansama proizvoda ili nekih drugih faktora.
Pozicioniranje je ishod potroSaceve percepcije nekog
brenda u odnosu na konkurentne brendove. Kako
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bi se proizvod uspeSno pozicionirao mozda ¢e
morati da pretrpi neke odgovaraju¢e promene
kao Sto su ime proizvoda, cena, pakovanje... Ali
ono $to je mnogo vaZznije je psiholosko pozicioni-
ranje potencijalnih proizvoda. Jo$ jedna jednako
bitna stvar je repozicioniranje ve¢ postojecih
proizvoda. U slu¢aju da kompanija nije zadovoljna
uspehom nekog proizvoda ili smatra da ¢e novom
kampanjom postié¢i bolji uspeh, kompanija radi
repozicioniranje. Kada se koristi repozicioniranje,
razvija se potpuno novi plan marketing miksa
kako bi proizvod odgovarao trzistu. Na trziStu se
nalazi mnogo sli¢nih proizvoda (engl. me-too) koji
se veoma malo razlikuju jedni od drugih. Uloga
dobrog marketing menadZera jeste da napravi
diferencijaciju proizvoda koji zastupa.

Chunawalla smatra da potrosaci, odnosno korisnici,
rangiraju proizvode prema jednoj ili viSe dimenzija.
Pozicioniranje se smatra uspesSnim ako se navedeni
proizvod nade na prvom mestu nekih od najbitnijih
dimenzija. Kada se neki brend postavi kao broj jedan,
konkurencija se trudi da zauzme to mesto i Cesto se
koriste odredene tehnike, kao Sto su slabija partija
(engl. underdog) ili tako Sto se trude da preuzmu
prednost u nekoj dimenziji u kojoj pomenuti brend
nije toliko razvijen. Naravno, brend koji se nalazi na
prvoj poziciji trudi se da napravi Sto vecu diferen-
cijaciju i da obeshrabri potencijalnu konkurenciju
ili kompanije u povoju, koje su zainteresovane da
preuzmu to mesto[13].

6. UPRAVLJANJE PROJEKTIMA

Pinto navodi da su projekti jedan od razloga uspe-
Snosti sveta kakvog danas poznajemo. Bilo da je cilj
da se podeli atom, izgradi tunel ispod engleskog
kanala, predstavi operativni sistem Windows 7 ili
planiraju sledeée olimpijske igre, glavno sredstvo za
reSavanje ovih izazova jeste upravljanje projektima.
Upravljanje projektima je postalo jedno od najpopu-
larnijih alata koji koriste organizacije za poboljSanje
internog poslovanja, brze odgovore na eksterne
prilike, postizanje tehnoloskih otkri¢a, jednostavniji
razvoj novih proizvoda. Upravljanje projektima je
postala glavna komponenta uspes$nog poslovanja u
svetskim organizacijama[14].

Drugim rec¢ima, projekat je kolekcija aktivnosti
koje su medusobno povezane i imaju zajednicki cilj.
[ako projekti uglavnom nisu repetitivni potrebno
je uloziti dosta vremena kako bi se izvrsili. Oni su
dovoljno veliki i sloZeni da se mogu sagledati i kao
zasebni poduhvati.
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U vecini slucajeva, visSe vremena je neophodno kako
bi se izvrsio zadatak u sklopu projekta nego zadatak
u samoj proizvodnji ili pruZanju usluge. Za razvijanje
i implementiranje projekta neophodno je identifiko-
vati, pripremiti i primeniti resurse koji su potrebni
za uspesno izvrSavanje svake faze kroz Zivotni vek
projekta. Pet osnovnih projektnih resursa se mogu
jasno definisati [15]:

e ljudska snaga,

e masine,

o materijali,

e metode,

« informacije.

Uspeh upravljanja projektima u direktnoj je korelaciji
sa koli¢inom i kvalitetom gore pomenutih resursa.
Upravljanje nekog projekta moZe biti izuzetno
kompleksan i izazovan zadatak zato Sto svi aspekti
projekta mogu biti jedinstvene prirode i iziskivati
nove, drugacije probleme svakog dana. S obzirom
na to da su projekti jedinstveni, postoji moguénost
da nema dovoljno iskustva, radnih odnosa ili dogo-
vorenih procedura kako bi se na pravi nacin vodili
Clanovi projekta [15] .

Faza Faza

a Faza
implementacije &iséenja

cije  Planiranja i
organizovanja

/

A Faza

Faz:
zaleca i

a.
defin

/////

uloZenog truda

Stepen

v

e
Vreme

Grafikon 4. Faze u Zivotnom ciklusu projekta

Kriva na grafikonu 4 pokazuje razne faze upravljanja
projektima, kao i trud uloZen u bilo koju od faza.
Cesto u praksi dolazi do preklapanja ovih faza.
Na slici iznad moZe se primetiti da je napor, koji
je neophodan za inicijalno pokretanje projekta,
znatno sporiji u odnosu na trud koji je potreban u
fazi povlacenja projekta. Iako se ovaj obrazac odnosi
na sve projekte, koli¢ina truda procentualno se moze
razlikovati u razli¢itim fazama razlicitih projekata.
Paraboli¢ni oblik krive pokazuje kako izgleda
jedan Zivotni ciklus projekta. On pokazuje obrazac
rasta, sazrevanja i zavrSavanja kroz faze projekta.
Poznavanje karakteristike kriva Zivotnog ciklusa
veoma je vazno projektnim menadzZerima kako bi
mogli da procene kvalitet nekog projekta u bilo
kojoj fazi. U slucaju da kriva odskace od prikazanog

obrasca, velika je verovatnoca da je neSto sa projek-
tom krenulo po zlu. Uglavnom svi projekti moraju
proci kroz pet faza prikazanih na slici. U idealnom
slucaju faze se sekvencijalno odvijaju, medutim to
je retko slucaj u praksi. Moguce je da se dogodi da
se predasnja faza preklapa sa fazom koja tek treba
da nastupi ili da se dogodi kompletno preklapanje
nekih faza. Mishra navodi pet glavnih faza koje se
mogu prepoznati u Zivotnom ciklusu projekta [15]:
1. Faza zaceca,

2. Faza definicije,

3. Faza planiranja i organizovanja,

4. Faza implementacije,

5. Faza CiS¢enja projekta.

Gotovo svaka organizacija se upusta u veliki broj
projekata tokom poslovanja. Jedan od glavnih
razloga zasto je ovo slucaj jeste brz tempo promena
i moderni biznisi koji su sve vise specijalizovani u
svojoj poslovnoj grani. Danas ne postoji projekat u
veé¢im kompanijama u kome se ne Koriste informa-
cione tehnologije. Kompanije se konstantno trude
da pobolj$aju svoje procese i postignu Sto efikasnije
rezultate koriS¢enjem pogodnosti danasnjih racu-
nara. Tehnologija je danas u ogromnoj ekspanziji i
donosi znatna poboljSanja njenim Korisnicima. Jedna
od najvecih prednosti ogleda se u moguénosti udru-
Zivanja velikog broja ljudi sa razli¢itih lokacija na
jednom projektu. Znatno je olakSana komunikacija
i omoguceno je visoko specijalizovanim pojedincima
ukljucivanje u odredenu fazu projekta bez velikih
napora. lako tehnologija sa sobom donosi nebrojene
prednosti upravljanju projektima, projekti u indu-
striji informacionih tehnologija sa sobom takode
donose i dosta nesigurnosti. Vreme potrebno za
zavrsavanje projekta Cesto predstavlja najvecu nesi-
gurnost. S obzirom na to da se tehnologija rapidno
menja i da je uglavnom na projektima angazovan veci
broj ljudi, razumljivo je zasto je jako tesko zavrsiti
projekat na vreme. Drugi problem koji se najceSée
javlja jeste problem probijanja budZeta.Ovaj problem
pozitivno je korelisan sa problemom vremena izvr-
Savanja projekta. Jednostavno, viSe sati rada iziskuje
viSe potroSenog novca. Takode, deSavaju se Ceste
promene na projektu nekada na zahtev narucioca
posla, ali nekada i usled uvidanja greSke. Zadatak
projektnog menadZera, izmedu ostalog, jeste i da
se trudi da Sto bolje razume ove koncepte kako bi
se minimalizovalo kaSnjenje projekta i ispoStovao
dogovoreni budZet.

Veliki napor projektni menadZeri ulazu u sastavljanje

optimalnih timova. Ovaj zadatak Cesto je izazovan
jer je rad sa ljudima sam po sebi zahtevan. Potrebno
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je uskladiti razlicite tipove ljudi, ¢lanove projekta
koji ¢e da streme ka istom cilju. Takode, u praksi se
pokazalo da su ¢lanovi tima koji se nalaze na poziciji
softverskog inZenjera karakterno znatno drugaciji
od npr. ¢lanova tima na poziciji marketinga. Efek-
tivno upravljanje timovima zahteva razumevanje
licnih tendencija softverskih inZenjera, ali i potreba
krajnjih korisnika i posredstvom komunikacionih
tehnika na pravi nacin nade optimalno resenje.

Olson smata da je jedan od najtezih poslova dana-
$njice upravljanje projektima informacionih sistema.
Ovaj posao podrazumeva veliki pritisak na projekt-
nog menadZera, kao i veoma visoka oc¢ekivanja. Osim
toga ova pozicija moZe biti izuzetno zanimljiva,
razlic¢itosti svakog projekta bude u projektnom
menadZeru kreativnost i pruza mu moguénost upo-
znavanja ljudi razli¢itih zanimanja i kultura, takode
ovu poziciju odlikuju visoke plate. [16]

7. 1ZRADA VEB-SAJTA I ELEKTRONSKE
PRODAVNICE (WORDPRESS)

Vordpres (engl. Wordpress) predstavlja sistem za
upravljanje sadrZaja (engl. CIS) i bazira se na pro-
gramskom jeziku PHP, a za bazu podataka oslanja
se na MySQL. Vordpres postoji viSe od 15 godina
i, prema recima njihove kompanije, jedna tre¢ina
svih sajtova objavljenih na internetu su izradeni
upravo posredstvom vordpresa. Kako bi vordpres
funkcionisao neophodno je ostvariti pristup sa
veb- serverima. Ovo se moZe posti¢i kupovinom veb-
hostinga. Instaliranje vordpresa veoma je intuitivno
i jednostavno. Sam vordpres tim nazvao je proces
instalacije ,petominutna instalacija”. Medutim, Scott
smatra da je najbolja opcija za instaliranje vordpresa
direktna instalacija preko host provajdera. Na ovaj
nacin vordpres se instalira jednim klikom na ikonicu
koja se mozZe pronaci u c-panel-u[17].

Kada je u pitanju izbor host provajdera, korisnici mogu
naiéi na problem pravog izbora, s obzirom na to da je
ponuda pozamasna. Uvidevsi ovaj problem, vordpres
je izbacio listu preporucenih host provajdera. Gotovo
svi preporuceni host provajderi pruzaju mogu¢nost
instalacije vordpresa preko njihovog servisa.

Tucca navodi neke host provajdere koje preporucuje

o vordpres [18]:

e Bluehost - http://bluehost.com;

e DreamHost - http://dreamhost.com;

e MediaTemple - http://mediatemple.net/word-
press-webhosting.php;

e Lughing Squid - http://laughingsquid.us.

JUL2022

Nakon sSto se obezbedi pristup serveru preko
odabranog host provajdera i instalacije vordpresa,
pocetna veb- stranica je napravljena i spremna je
za modifikovanje. Kako bi se ovo postiglo koristi
se vordpres komandna tabla (engl. Dashboard).
Komandna tabla je, takode, intuitivna i ¢ini pode-
Savanja veb-stranica i objavljivanje sadrzaja znatno
lak$im procesom koris¢enjem kartica (engl. tabs).
Vordpres podrZzava ogromna zajednica i konstantno
se razvijaju nove, poboljSane moguénosti. Dostupan
je veliki broj unapred definisanih tema za veb-sajt
koje omoguéavaju korisnicima brzu izradu stranica.
Potrebno je izabrati dizajn teme koji se uklapa u
Zeljeni izgled veb-sajta, a sve unapred definisane
slike ili tekstualne sadrZaje moguce je u potpunosti
izmeniti i prilagoditi potrebama pojedinca.

7.1. Dodaci (plugins)

Tuca navodi da su dodaci kratki programerski kodovi
koji obogacduju vordpres veb-stranice i omoguéa-
vaju im dodatnu funkcionalnost. S obzirom na ve¢
pomenutu veliku zajednicu vordpres-a, dostupan je
pozamasan broj razli¢itih dodataka koje je moguce
preuzeti besplatno i implementirati u veb-sajt.
Postoje razne vrste dodataka i uglavnom se koriste
kako za sam izgled i dizajn sajta, tako i za sigurnost,
mogucénost bezbednog pla¢anja preko veb-sajta
i razne druge. Neki od najkoriSéenijih vordpres
dodataka su [18]:

e elementor,

e vukomerc (eng. Woocommerce),

« joast SEO (eng. yoast SEOQ).

Elementor

Pines navodi da je elementor besplatan editor za
vordpres, koji omogucava korisnicima brzo i efikasno
pravljenje vordpres veb-stranica. Ono Sto izdvaja
elementor od tradicionalnog pravljenja veb- stranica
iskljucivo posredstvom vordpres-a jeste tzv. prevuci i
otpusti (engl. Drag and drop) mogucnost. Ova opcija
pruza korisnicima znatno vecu slobodu pri organizo-
vanju sadrZaja veb-stranice, kao i ve¢u moguénost
ostvarivanja kreativnih ideja koje se mogu pretvoriti
u diferencijaciju u odnosu na konkurenciju. Elementor,
takode, ima svoju biblioteku velikog broja Sablona
gotovih veb-sajtova od kojih se moZe odabrati Zeljeni
kao pocetna tacka gradenja sopstvenog veb-sajta. Osim
toga, Elementor poseduje i veliki broj nastavaka koji
obogacuju sadrZaj stranice i €ine je interesantnijom
za posetioce veb-sajta. Elementor nije jedini editor za
vordpres, ali velika zajednica i korisnicka podrska ga
Cine prvim izborom velikog broja preduzeéa [19].
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Vukomerc

Vukomerc predstavlja najpopularniji dodatak za

vordpres kada je u pitanju elektronska trgovina.

Otvorenog je koda i besplatan je. Znatno olakSava

trgovanje preko interneta bilo da je u pitanju biznis

model tzv. ,cigla i malter” (engl. brick and mortar)

ili potpuno onlajn trgovina. Vukomerc omoguéava

jednostavno upravljanje, postavljanje i pracenje

fizickih i virtuelnih proizvoda. Takode, posredstvom

vukomerca moguce je izabrati nekoliko razli¢itih

nacina pla¢anja na veb-sajtu [20]:

e kreditnim karticama,

« preko aplikacije mobilni novcanik (engl. Mobile
wallet),

o transfer posredstvom banke,

« Pejpal (engl. Paypal) naloga.

Vukomerc je jednostavan za koriscenje, radi lakse
navigacije vukomerc meni je podeljen na kartice
(engl. tabs). Brzo se implementira i pode$ava i odmah
je spreman za koriscenje.

Joast SEO (eng. yoast SEO)

Joast SEO je joS jedan od dodataka za vordpres koji
su preuzeti viSe miliona puta. Kao i dva dodatka
prethodno navedena, veoma je intuitivan i jedno-
stavno se instalira. Njegova uloga je u pozicioniranju
veb-sajta na $to bolju poziciju internet pretraZzivaca.
Ovim se omogucuje da se na veb-sajt privuce veci
broj publike. Boljom pozicijom veb-sajta na najpozna-
tijim internet pretraziva¢ima otvara se moguénosti
kompaniji da je otkriju i korisnici koji ne traze ciljano
njen veb-sajt. Dodatak Joast SEO napravljen je na taj
nacin da ne zahteva predasSnje znanje o optimizaciji
za pretrazivace (engl. Search Engine Optimization) i
pomocu asistenta za konfiguraciju znatno olaksava
korisniku da postavi svoj veb-sajt visoko na lestvici
internet pretrazivaca.

7.2. Elektronsko poslovanje i elektronska
trgovina

Elektronsko poslovanje danas se nalazi svuda
oko nas. Sve se viSe kompanija okrece ka ovom
biznis modelu. S obzirom na to da je tehnologija
sve viSe zastupljena i moguénost pristupanja
ovim kanalima sve dostupnija. Promena fokusa
sa tradicionalnog na elektronsko poslovanje
donosi znacajne uStede vremena i resursa kom-
panija. Bilo da se radi o privatnim ili drzavnim
kompanijama, kako tehnologija napreduje, sve se
viSe mogucénosti pruZa korisnicima da iskoriste

pogodnosti elektronskog poslovanja. Kupovina
dobara, rezervisanje avio- karata, placanje ra¢una
posredstvom interneta samo su neki od primera
elektronskog poslovanja.

Osim toga, gubi se potreba za posrednicima. Kom-
panije sada mogu nuditi svoje proizvode ili usluge
potrosacima direktno. Ovakav biznis model naziva
se B2C i najpoznatiji predstavnici su Amazon, Netflix,
E-bay.

Glass smatra da je jedna od najvecih prednosti
elektronskog poslovanja, u odnosu na tradi-
cionalno, internet personalizacija. Ovim se
omogucava da svako ko pristupa internetu ima
drugacije, ,krojeno po meri”, iskustvo. U eri pre
pojave interneta, najpribliZniji personalizaciji bili
su direktni mejl posiljaoci, preciznije velike banke
koje su promovisale svoje kreditne kartice. ,Ame-
rican Express”, ,MasterCard“i ,Visa“ koristile su
postanske brojeve u Americi i demografiju stanov-
nistva kako bi targetirali potencijalne korisnike
njihovih usluga[21].

Danas je situacija potpuno drugacija, koristi od
velikih podataka (engl. Big Data) nemaju samo
ogromne kompanije poput Gugla (engl. Google) ili
Amazona, ve¢ ih aktivno koriste i znatno manje
kompanije. Uzajamno sa napredovanjem tehno-
logije, ovladavanjem znatno efikasnijih nacina
proizvodnje cene komponenata su proporcionalno
opadale. Ovo se najbolje vidi na primeru analize
koju je sproveoKomorovski, softverski inZenjer.
Komorovski pokazuje razliku cena jednog giga-
bajta u periodu od trideset godina izmedu 1980.
i 2009. godine. Komorovski navodi da je cena,
pocevsi od 193.000 dolara po jednom gigabajtu,
drasti¢no opala na svega 7 centi po jednom giga-
bajtu [22]. JoS jedna komponenta, koja je vazna
za funkcionisanje velikih podataka, jeste brzina
obrade podataka. Pored ogromne konkurencije
koja se konstantno uturkuje izmedu sebe, tacnost
i preciznost informacija imaju veliku ulogu. Brzina
obrade visoko se vrednuje jer je uloga koris¢enja
prednosti velikih podataka da se otkrije u kom
trenutku je neophodno ,pogurati” potencijalnog
potrosaca na kupovinu. Osim Sto je procena
tog trenutka jako delikatna stvar, kompanija se
suocava i sa konkurencijom. Kompanije nastoje da
preteknu druge kompanije iz iste grane poslovanja
u tom cilju[21].

Harris navodi da je Cesta pojava da se termini
elektronsko poslovanje i elektronska trgovina
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koriste kao isti pojam.Medutim, to je neispravno.

Postoje razlicite definicije elektronske trgovine, a

najjednostavnija je da elektronska trgovina jeste

kupovina i prodaja dobara posredstvom interneta

[23]. Prema re¢ima Chaffey-a elektronska trgovina

je podkategorija elektronskog poslovanja jer elek-

tronska trgovina ne podrazumeva funkcije unutar
preduzeda, kao Sto je obrada naloga za kupovinu.

On navodi sledece: ,Kada je biznis u potpunosti

integrisao informacione i komunikacione teh-

nologije (IKT) u svoje poslovanje, potencijalno
redizajnirajuci svoje poslovne procese oko IKT-a

ili kreiraju¢i u potpunosti nove poslovne modele na

osnovu IKT-a. Elektronsko poslovanje se percipira

kao integracija svih ovih aktivnosti sa unutra-

Snjim procesima poslovanja posredstvom IKT-a“

[24]. Drugim recima, elektronska trgovina jeste

elektronsko poslovanje u kojem se trguje objektima

izmedu ucesnika. Elektronsko poslovanje mozZe da

podrazumeva i trgovanje, ali i ne mora. Kada su u

pitanju objekti trgovine elektronskog poslovanja,

Grefen navodi da je moguce razlikovati pet kate-

gorija [25]:

« Fizicka dobra jesu opipljiva dobra koja se mogu
fizi¢ki razmeniti izmedu ucesnika elektronskog
poslovanja kao $to su knjige, odeéa, mobilni tele-
foni;

 Digitalna dobra su nematerijalna dobra koja se
mogu razmeniti elektronskim putem izmedu uce-
snika elektronskog poslovanja. Primer digitalnih
dobara su elektronski izveStaji, muzika u MP3
formatu;

 Usluge su aktivnosti koje jedna strana u elektron-
skom poslovanju obavlja za drugu stranu. Neki od
primera ovih aktivnosti su usluge transporta ili
odrzavanje automobila;

e Finansijska dobra predstavlja odredenu svotu
novca ili neke forme garantovanja isporuke novca
u buduénosti;

e Hibridi podrazumevaju spoj gore navedenih
kategorija. Npr. prodaja laptop racunarai obezbe-
divanje garancije odrZavanja odredeni broj godina.

8.ZAKLJUCAK

U ovom radu autori su, zele¢i da urade istraZiva-
nje odnosno pripremu za pokretanje digitalnog
preduzetni¢kog poduhvata, analizirali dostupnu
literaturu iz razlicitih oblasti usled uverenja da im
je za to poteban multidiscipliciran pristup. Usled
toga, uradene su analiza i sinteza bazi¢nih znanja
iz sledecih discipliina: preduzetnistvo, elektronska
trgovina, upravjanje projektima, marekting istraZi-
vanje, izrada veb- sajta.
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