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OGRANIČENJA U RAZVOJU "B2B" (Business to Business) i 
"B2C" (Business to Consumer)  POSLOVANJA U PREDUZEĆU

CONSTRAINTS IN THE DEVELOPMENT OF »B2B« (Business to Business)
AND "B2C" (Business to Consumer) BUSINESS IN THE ENTREPRISE 

Mr Morača Slobodan, dipl. inž, asistent,. Prof.,Dr Rado Maksimović,. 
Fakultet tehničkih nauka, Novi Sad, Trg Dositeja Obradovića 6
Rezime: Internet, kao sredstvo poslovanja pruža brojne mogućnosti za smanjeje troškova i povećanje prihoda. Dok je u prvoj fazi ova tehnologija privukla pažnju uglavnom kroz "B2C" projekte (Business to Consumer), kao što je na primer Amazon.com, danas sve više preduzeća uviđa prednosti e-poslovanja za rad sa poslovnim partnerima putem javnog ili zatvorenog internet sistema koji omogućava planiranje aktivnosti i smanjenje stepena neodređenosti u odnosu na poslovne partnere. Takvo poslovanje se naziva "B2B" (Business to Business). Ostvarenjem "B2B" ili "B2C" koncepta poslovanja preduzeće stiče konkurentsku prednost prvenstveno po pitanja brzine prijema/prosleđivanja informacija na relaciji preduzeće-poslovni partner, brzine obavljanja novčanih transakcija i smanjenja ukupnih troškova. Međutim postoji niz ograničenja koji se javljaju prilikom razvoja i primene "B2X" načina poslovanja. Razviti "B2X" način poslovanja ne znači samo instalirati potreban hardver i softver. Suštinski problemi su u tome kako zaposliti ili obučiti zaposlene (na svim nivoima), kako prilagoditi ceo sistem (tehničko-tehonološki, organizacioni, upravljački, informacioni) preduzeća novom načinu poslovanja i kako podići nivo poverenja poslovnih partnera odnosno sprečiti mogućnost zloupotrebe...

Abstract: Internet, as business tool, provides a lot of possibilities for reducing the costs and increasing the income. While, in the first phase, this technology atrracked the attention mainly through "B2C" (Business to Consumer) projects, e.g. Amazon.com, nowdays, more and more entreprises  recognize the advantages of E-Busines for the work with business partners both through public and closed internet systems which provide planning of the activities and reducing the level of indefinity in regard to the clients. Such business is called "B2B" (Business to Business). By achieving either "B2B" or "B2C" business concept, an entreprise gains a competitve advantage primarily in regard to how fast an information is received/forwarded between an entreprise and a client, also in regard to how fast a money transfre is made, as well as decreasing the total business costs. To develop »B2X« business concept does not only mean to install the needed hardwear and softwear. The basic problems are how to employ and train needed staf (on all levels), how to adjust the whole system (organizational, managerial, technical-technological, informatics) of an entreprise to the new business concept and how to increase clients' confidence i.e. prevent possible misusage. 
Ključne reči:  B2B, B2C, razvoj, informacioni sistem, upravljanje 

Key words:  B2B, B2C, development, information system, management, 

1. UVOD
''Bilo je potrebno zaista mnogo vremena da se pomirimo sa činjenicom da internet nije samo privremeni fenomen, već kompletna promena tržišta i načina poslovanja", izjavio je Dejvid Komanski, direktor kompanije Merrill Lynch, svetskog lidera u oblasti finansijskog menadžmenta i analize tržišta. Da li je internet krivac zbog pojave miliona razmaženih korisnika koji ga koriste za kupovinu ili je stvar u tome da se nisu na vreme uvidele njegove mogućnosti. Promene u nauci i tehnici imaju za posledicu razvoj savremenih tehnologija, tehničkih sistema, procesa, proizvoda, ali i porast zahteva korisnika u prvom redu porast zahteva za kvalitetom proizvoda i pratećih usluga. Sam pojam kvalitet se vremenom razvijao tako da danas pojam kvalitet obuhvata, između ostalog, i nivo zadovoljstvo kupca/korisnika. Ponuditi proizvod ili uslugu kojom će korisnik biti zadovoljan, a pri tom smanjiti troškove proizvodnje, povećati brzinu dostave, unaprediti prateće usluge i sve to pre nego što to urade konkurenti, predstavlja izuzetno složen zadatak koji je moguće ostvariti samo korišćenjem savremenih tehnoloških rešenja u svim oblastima poslovanja. 

Internet, kao sredstvo poslovanja pruža brojne mogućnosti za smanjeje troškova i povećanje prihoda. Dok je u prvoj fazi ova tehnologija privukla pažnju uglavnom kroz "B2C" projekte (Business to Consumer), kao što je na primer Amazon.com, danas sve više preduzeća, jedinica državne uprave i drugih organizacija uviđa prednosti e-poslovanja za rad sa poslovnim partnerima putem javnog ili zatvorenog internet sistema. Takvo poslovanje se naziva "B2B" (Business to Business). Poslednjih godina svedoci smo ubrzane ekspanzije B2B online portala. Dvadesetčetvoročasovna dostupnost tokom svih dana u godini, uvid u stanje robe na skladištu i brzina obrade informacija, učinili su svoje - trgovinske firme koje su rešile da učine nešto po pitanju organizacije komercijalne funkcije i podignu kvalitet svoje usluge uvođenjem B2B portala za prodaju preko interneta, već su odavno ostavile konkurenciju iza sebe...

2. ŠTA PODRAZUMEVA B2B NAČIN POSLOVANJA

Postoji dosta nepoznanica o tome šta sve podrazumeva B2B koncept poslovanja Najčešća mišljenje je da B2C predstavlja prodaju proizvoda na malo, a B2B prodaju na veliko – putem interneta. Mada je prodaja na veliko sastavni deo B2B koncepta, on je mnogo širi od toga. Ostvarenjem "B2B" ili "B2C" (u narednom tekstu "B2X") koncepta poslovanja preduzeće stiče konkurentsku prednost prvenstveno po pitanja brzine prijema/prosleđivanja informacija na relaciji preduzeće-poslovni partner, brzine obavljanja novčanih transakcija i smanjenja troškova kupaca - poslovni partner može da obavi trasakciju bez obzira gde se nalazi, pri čemu dobija sve potrebne informacije u realnom vremenu kao da je fizički prisutan na mestu gde se transakcija obavlja, smanjenje troškova skladištenja, smanjenje rizika poslovanja, snižavanje cena i planiranje na duži vremenski period. Šta sve podrazumeva ovaj konceptom najbolje ilustruje sledeći primer:

Ako se predpostavi da preduzeća X,Y i Z međusobno sarađuju. Preduzeće X nabavlja materijale, delove i sklopove... iz preduzeća Y i Z, a preduzeće Z od preduzeća Y. Da bi se uopšte razmišljalo o B2B konceptu poslovanja – podrazumeva se da svako preduzeće ima razvijen računarom podržan informacioni sistem i da na početku izrade svog operativnog plana za naredni vremenski period poseduje tačan terminski plan izvođenja svih procesa u preduzeću. Plan izvođenja porcesa može biti dat putem matrice (preduzeće X) ili putem gantograma (preduzeće Y i Z), kako je dato na slici 1. B2B koncept poslovanja omogućuje da preduzeća planiraju i izvršavaju svoje procese usklađujući ih sa zahtevima i mogućnostima svojih poslovnih partnera.                             .

[image: image2.wmf] 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

P1

 

P2

 

P3

 

P4

 

Tcp=30695 min

 


3. PREDNOST B2X NAČINA POSLOVANJA

Velike kompanije su u internetu videle šansu da drastično smanje troškove komunikacije sa svojim poslovnim partnerima uz istovremeno pružanje mogućnosti saradnje i manjim preduzećima koja do sada nisu mogla sebi da priušte skupa EDI (Electronic Data Interchange) rešenja. Prednosti B2B rešenja baziranih na internetu su evidentne u svim fazama poslovanja. Dolazi do skraćenja  proizvodnog ciklusa zbog efikasnije komunikacije svih učesnika u procesu proizvodnje. U procesu nabavke, postiže se veća produktivnost zaposlenih, smanjuje se mogućnost greške, i skraćuje vreme procesa što dovodi do smanjenja troškova za 10-15%. Boljom koordinacijom sa dobavljačima postiže se efikasnije upravljanje zalihama (težnja ka just-in-time) i njihovo smanjenje na svim nivoima za 20-25% uz istovremeno značajno smanjenje troškova njihovog čuvanja i skladištenja. Automatizovana podrška procesa prodaje smanjuje broj poziva upućenih službi prodaje što dovodi do bržeg odziva operatera i pružanja bolje usluge. Marketing i prodaja korišćenjem interneta dobijaju jeftin i efikasan marketinški i prodajni kanal koji pruža mogućnost proširenja ovih aktivnosti uz minimalno povećanje troškova. Uz sve to internet B2B rešenja predstavljaju otvoren sistem koji omogućava bilo kojem preduzeću uključenje u ovaj vid poslovanja.
 Kada se uzme u obzir i to da se, po svetskim statistikama, uložena sredstva za razvoj "B2X" sistema poslovanja vraćaju u roku od 2-6 meseci, izgleda da ne postoji ni jedan razlog zašto neko preduzeće ne bi moglo primeniti takav sistem. Međutim postoji niz problema koji se javljaju prilikom razvoja i primene "B2X" načina poslovanja.

4. OGRANIČENJA U RAZVOJU B2X NAČINA POSLOVANJA

Razviti "B2X" način poslovanja ne znači samo instalisati potreban hardver i softver. Uslovno rečeno to je najlakši deo posla. Suštinski problemi su u tome kako zaposliti ili obučiti potrebne kadrove (na svim niovioima od menadžera do operatera), kako prilagoditi ceo sistem (tehničko-tehonološki, organizacioni, upravljački, informacioni) preduzeća novom načinu poslovanja i kako podići nivo poverenja poslovnih partnera odnosno sprečiti mogućnost zloupotrebe. Da bi integrisali procese koji se izvršavaju u različitim preduzećima neophodno je prvo izvršiti integraciju proces rada u preduzeću. Upravo detaljnom analizom se može lako utvrditi da uvođenje "B2X" načina poslovanja nimalo nije ni jednostavan ni jeftin proces, kako to proizvođači softvera, koji podržava/omogućuje takav način poslovanja, žele da prikažu. 

Da bi preduzeće moglo da razvije "B2X" način poslovanja neophodno je da razvije ili da kupi odgovarajući softver. S obzirom da preduzeća obično kupuju gotove softverske proizvode, kupljeni softver mora biti opšteg tipa i mora biti kompatibilan sa postojećim informacionim sistemom. U suprotnom, primena takvog softvera bi bila ograničena na mali broj preduzeća. U slučaju da se softver razvije u preduzeću on mora da podržava i da bude kompatibilan sa informacionim sistemima koji poseduju poslovni partneri sa kojima preduzeće posluje. Ovde se javljaju sledeći problemi:

Da bi se razvio "B2X" način poslovanja u preduzeću, neophodno je da su elementi preduzeća projektovani za rad u sadejstvu sa drugim. Problem koji se javlja je u tome što postoji veliki broj direktnih i indirektnih veza između ele​me​nata sistema, u zavisnosti od privredne grane u kojoj se preduzeće nalazi i od raznolikosti proizvodnog programa, koje je potrebno indetifikovati i od kojih zavisi kvalitet i efi​kasnost rada. 

Drugi problem koji je prisutan je velika raznolikost preduzeća što otežava razvoj softvera koji je opšte primenljiv i koji bi na odgovarajući način povezivao sve delove preduzeća. Problem postoji i u slučaju kada se informacioni sistem koji funkcioniše u jednom preduzeću primeni u drugom, sličnom, preduzeću koje ima isti proizvodni program, jer postoje velike razlike: od infrastrukture, tehnologije do organizacione strukture. 

Treći problem su uticaji okoline u kojoj se preduzeće nalazi, u prvom redu ekonomski i pravni odnosi u zemlji.

Upravo zbog velikih razlika koje postoje između preduzeća softver koji podržava "B2X" način poslovanja mora biti tako koncepiran da se može lako prilagoditi specifičnostima svkog od njih, što je vrlo teško postići. U suprotnom preduzeće mora prilagoditi postojeći informacioni sistem novom softveru što je obiman i vrlo skup proces.

Analizirajući karakteristike postojećih informacionih sistema i uopšte softverskih rešenja za podršku "B2X" način poslovanja postoji opravdano nezadovoljstvo i veliko razočarenje, kako korisnika - zaposlenih u preduzeću tako i kupaca proizvoda/usluga, rezultatima koje pružaju računarom podržani informacioni sistemi. Osnovni razlozi tog razočarenja i nezadovoljstva potiču od sledećih činjenica:

· Informacione sisteme najčešće čini skup nezavisno razvijenih aplikacija, 

· Aplikacije su razvijane i realizovane za podršku operativnom izvršavanju pojedinačnih poslovnih procesa i 

· Aplikacije su zasnovane na potrebama pojedinih organizacionih celina, a ne na potrebama realnog sistema kao celine.

Nezavisan razvoj i parcijalna relizacija informacionog sistema imaju kao prirodnu posledicu:

· Velike probleme pri pokušaju da se delovi informacionog sistema (IS) međusobno povežu, jer sadrže međusobno nekompatibilna rešenja, tako da ne mogu direktno razmenjivati podatke, 

· Veliki napor zaposlenih da "ručno" dorade i povežu podatke iz jednog ili više delova IS preduzeća, 

· Nekontrolisanu redundansu podataka, jer delovi IS sadrže svoje "privatne" podatke, pri čemu se podaci o istom resursu (činiocu poslovanja), često javljaju u više delova. Ovakva situacija dovodi do nepovoljnih efekata jer se iz različitih izvora (delova IS preduzeća) dobijaju protivurečni podaci o istom resursu, što spontano dovodi do nepoverenja u informacioni sistem. 

Da bi se razrešili navedeni problemi potrebno je na odgovarajući način pristupiti planiranju i strategiji razvoja računarom podržanog informacionog sistema koji će biti u mogućnosti da odgovori ne samo na trenutne zahteve već i na zahteve koji će se pojaviti u doglednom vremenskom periodu. On mora objedinjavati i integrisati sve organizacione jedinice preduzeća. Ova faza u razvoju IS preduzeća je dosta često zapostavljana, a jedan od razloga za takvu situaciju je i činjenica da je najveći deo ovakvih projekata rađen nedovoljno stručno, bez metodološke zasnovanosti, pa se stvara pogrešna slika o tome da svako ko zna ''par progrmaskih naredbi'' može da pravi ozbiljan informacioni sistem. Ili se dešava da se preduzeće hvali kako je investiralo u razvoj informacionog sistema ogromne sume smatrajući da je kupovina ili razvoj računarom podržanog informacionog sistema uspeh preduzeća, ne vodeći računa o tome da je informacioni sistem samo sredstvo koje će omogućiti postizanje ciljeva preduzeća a nikako samo po sebi cilj. Osim toga informacioni sistem ne može da reši problem poslovanja preduzeća. On može da pojednostavi, unapredi, poveća efektivnost postojećih procesa i tokova informacija, ali ne može da otkloni ugrađena ograničenje i greške u samim procesima. Da bi računarom podržan informacioni sistem funkcionisao efektivno podrazumeva se postojanje dobro projektovane: procese, organizacione strukture, tokova informacija ... 

U većini slučajeva uvođenje računarom podržanog informacionog sistema u preduzećima je značilo automatizaciju obrade podataka vezanih za ekonomsko – finansijsku i komercijalnu funkciju, tačnije rečeno, obrade vezane za procese izračunavanja zarada, finanasijskih kalkulacija i eventualno vođenja stanja u skladištima. Utrošena su velika sredstva za automatizaciju onih procesa koji u manjoj meri utiču na efektivnost poslovanja preduzeća, a važniji procesi koji donose stvarnu dobit preduzeću, od kojih zavisi opstanak preduzeća, najčešće, nisu bile predmet automatizacije. Razvoj "B2X" način poslovanja na tim osnovama je u suštini nemoguć. Ako preduezće nema podatak o tome kada će određena količina proizvoda izaći iz proizvodnje (pri ovom se misli precizno koji dan i koji sat) u narednom periodu, u kojoj fazi se nalazi operativni plan, kakve su trenutne potrebe, gde se, u svakom trenutku, nalizi serija proizvoda u procesu proizvodnje- tu nema smisla razmišljati o nekakvoj saradnji sa nekim drugim preduzećem u smislu "B2X" načina poslovanja. Jer kako poslovni partner tog preduzeća da planira svoju proizvodnju ili neke druge procese ako nema precizne i pouzdane podatke kada će dobiti ono što mu je nephodno za njihovo izvođenje. 

Kada je reč o sigurnosti podataka primenom "B2X" načina poslovanja uglavnom se misli na sprečavanje nelegalnih upada u sistem i zloupotreba informacija koji mogu da oštete preduzeće. S obzirom da ceo koncept zasniva na poštovanju standarda i normi poslovanja i strogih zakonskih okvira (niko neće da posluje sa preduzećima ili pojedincima koji to nepoštuju), u literaturi, koja se bavi predmetnom oblasti, uglavnom se ne razmatra mogućnost prikazaivanja netačnih i nepreciznih podataka u "B2X" način poslovanja. Prikazivanje takvih pdataka i nepoštovanje ugovora, uopšte bilo kojih zakonskih normi, bez značajnih kaznenih mera je itekako zastupljeno u velikom broju zemalja, pa i u našoj zemlji. Primena "B2X" način poslovanja u takvom okruženju je vrlo rizična što znači da je neophodno ili razviti efektivni mehanizmi na nivou države koji će sprečiti značjno pojavaljivanje neregularnog poslovanja ili da preduzeće razvije imidž pozdanosti i sigurnosti kod poslovnih partnera i na taj način stvori pogodnu klimu za efektivno ostvarenje predmetnog načina poslovanja.

Prilikom uvođenja računarom podržanog informacionog sistema, neophodno je imati u vidu sve troškove koji se javljaju tokom same instalacije i tokom primene. To zahteva dodatni napor, ali se taj napor može višestruko isplatiti. Često se dešava da informacioni sistem koji ima inicijalno manje troškove u ukupnom zbiru bude skuplji. Ukupni troškovi su zbir svih troškova od nabavke/razvoja softvera, nabavka hardvera, prilagođavanja struktura, obuke zaposlenih, održavanja...,  do njeogove zamene. Obično su inicijalni troškovi očigledni, zato što se moraju odmah platiti da bi uopšte došli do inforamcionog sistema, dok su troškovi eksploatacije manje očigledni. Informacioni sistemi su karakteristični zbog toga što, često, troškovi eksploatacije znaju biti i višestruko veći od inicijalnih troškova. 


Na osnovu podataka iz zapadne Evrope i SAD konsultantsko preduzeće Gartner Group procenjuje da su celokupni troškovi vlasništva skoro 12000 dolara godišnje po PC računaru koji je povezan u lokalnu mrežu. Slične procene, od 7 do 13 hiljada dolara godišnje po računaru (radnoj stanci), daju i drugi istraživači. Treba imati u vidu da je cena samog PC računara ispod 1500 dolara. To ukazuje na porast troškova koji su vezani za ljudski rad. Kao ilustraciju, može da se navede primer firme Briggs & Morgan koja je dala 1800 dolara za tehničku podršku (15 dolara po satu) za softver koji košta 79 dolara!

Znači da bi se razvio "B2X" način poslovanja u preduzeću podrazumeva se postojanje: dobro definisane procese, upravljačke i organizacione strukture u preduzeću, kvalitetnog računarom podržanog informacionog sistema koji će omogućiti dobijanje svih potrebnih informacija u najkraćem mogućem vremenskom periodu i postojanje pogodnog okruženja u kome je moguće poslovati na ovaj način bez velikog rizika. Kao što je već rečeno, svako preduzeće je sistem za sebe i ima svoje karakteristike različite od drugih. Primena razvijenih softverskih rešenja koji podržavaju "B2X" način poslovanja je moguća ali samo ako se prilagode programu rada, organizacionoj strukturi, datom vremenu i uslovima poslovanja. Koliko je neko softversko rešenje dobro ili loše, koliko odgovara stavrnim procesima u preduzeću se upravo pokazje po tome kakvi se efekti dobijaju i koliko novčanih sredstava je potrebno za njegovu primenu.
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Slika 1. Integracija procesa između preduzeća – Osnovni B2B koncept
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