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1. UvVOD

Razvoj tehnologije je eksponencijalan u danasnje doba. Svakih par godina na trziSte
izlaze nova i revolucionarna tehnologija koja mijenja jedan aspekt nasih Zivota na bolje.
U zadnjih 20 godina smo izbacili na trziSte i usavrsili tehnologiju koja nam omogucava
povezanost i komunikaciju sa cijelim svijetom. Takva tehnologija nam otvara nova vrata i
kompletne nove moguénosti. PotroSaci odnosno korisnici mogu puno lakSe biti uklju€eni
u proces proizvodnje proizvoda i toénog odabira proizvoda po njihovim Zeljama. Biraju

proizvode po vlastitim potrebama te diktiraju trendove koje poduzec¢a moraju pratiti.

Nova tehnologija ne znac¢i samo potreba za promjenom u odredenim aspektima
poduzeca poput proizvodnih procesa i praéenja zivotnog vijeka proizvoda, ve¢ za puno
dublje promjene koje direktno utjeCu na poslovanje kao promjene u strukturi i kulturi
organizacije, kao i promjeni na€ina rada sa zaposlenicima, ali i samoj promjeni hijerarhije
u poduzecu. Generalno se deSava promjena cijelog drustvenog zivota ljudi kao socijalnih

biéa.

Cijeli se svijet digitalizira, a gospodarski razvoj i dalje ubrzava. Novi gospodarski i
drustveni korak su digitalna poduzec¢a i pametni gradovi. Za uspjeh u takvom svijetu
potrebna je konstantna kreativnost i inovacije te pracenje trendova i ulaganje u digitalnu

transformaciju poslovanja.

Digitalna transformacija je koristenje tehnologija kako bi unaprijedili poslovne
procese i postignute rezultate poduzecéa. Pod digitalnu transformaciju se podrazumijeva
povezivanje svih Cimbenika proizvodnih procesa u jedan povezani, umrezeni lanac
vrijednosti. Pritom prikuplja i analizira podatke kako bi se unaprijedili i poboljSali procesi
u proizvodniji, optimizirali troSkovi, povecala konkurentska prednost na trzistu, a sve u

svrhu maksimalne koristi za kupca i ispunjavanje svih njihovih Zelja.

U digitalnom poslovanju povezanost daje ljudima i tvrtkama vrijednost. Promijenila
se ekonomija u kojoj je lider stvara i zadrzavao vrijednost. U novoj ekonomiji onaj koji ima
vecu koli¢inu podataka stvara i zadrzava vrijednost te su podaci i informacije najvrijednija

stvar na svijetu.



2. DIGITALNA TRANSFORMACIJA

Digitalna transformacija je proces uvodenja digitalnih tehnologija u sve segmente
Zivota i poslovanja, mijenjajuci iz korijena poslovne procese i navike. Radi se i o kulturnoj
promjeni u kojoj se neprestano mijenjamo, prilagodavamo promjenama i razvijamo. Rije¢
transformacija zapravo opisuje proces u kojem prolazimo odredenu promjenu i koji traje
neko vrijeme. Digitalna transformacija odnosi se na proces koji zapocCinje od trenutka
kada organizacija krene razmisljati o uvodenju digitalnih tehnologija u svim podrucjima
poslovanja i traje do ftrenutka njihove potpune integracije. Medutim, digitalna
transformacija uklju€uje i pojedince: nije dovoljno samo uvesti digitalnu tehnologiju u

svakodnevni zivot gradana i poslovanje, vazno je i educirati gradane i zaposlenike. !

Dakle, digitalna transformacija podrazumijeva promjenu strategije poslovanja u
skladu sa konstantnim tehnoloskim napretkom. Shodno tome, poduzecu se smanjuju

troskovi, povecava profitabilnost, ali i samo zadovoljstvo kupaca.?

2.1. Razvoj digitalne tehnologije

Digitalna transformacija se ve¢ koristila kroz noviju povijest, na primjer proces
digitalizacije papira u digitalne formate i procese medutim, i dalje se mijeSaju pojmovi

digitalizacije i digitalne transformacije.

1 https://zimo.dnevnik.hr/clanak/jos-niste-sigurni-sto-je-digitalna-transformacija-saznajte-sve-sto-vas-
zanima-u-samo-jednoj-minuti---602335.html, dostupno 20.08.2020.
2 https://www.ivisol.com/inovacije-digitalna-transformacija/, dostupno 20.08.2020.
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2.1.1. Digitizacija

Digitizacija se odnosi na uzimanje analognih informacija i njihovo kodiranje u
nule i jedinice kako bi racunala mogla pohranjivati, obradivati i prenositi informacije
takve vrste. Digitizacija je zapravo proces promjene s analognog na digitalni oblik.
Jednostavno pretvara i predstavlja digitalne verzije €itke racunalnim sustavima od

fizickin / analognih stvari kao $to su slike, fotografije, papirnati dokumenti itd. 3

Danas postoji mnogo primjera digitizacije u poduzecima, kao Sto to postoji veé
desetljeéima. Pretvaranje rukopisnog ili pisanog teksta u digitalni oblik primjer je

digitizacije, kao $to je pretvaranje glazbe s LP-a ili video zapisa s VHS vrpce.

Postoji drugo znacenje digitizacije. U poslovanju se govori i o digitizaciji iz
perspektive procesa. U odredenom smislu Cesto digitizacija postaje sinonim za
automatizaciju. To drugo znalenje proizlazi iz poslovnog konteksta u kojemu mi
digitiziramo dokumente. Ako koristite digitalne podatke, izvadene iz fizickih nosaca, za
automatizaciju poslovnih procesa i tijekova rada, govorimo i o digitizaciji. Papir zaCepljuje
i usporava procese. Papir stvara poremecaj u glatkoci i brzini protoka informacija. Digitalni
procesi zahtijevaju digitalne informacije. Kada Cujete ljude kako kazu ,digitalizirali smo®,
u vecini slucaja to znaci da su presli s papira na digitalne podatke i iz rucnih procesa, koji

su se odnosili na rad s papirom, u digitalne i automatizirane tokove rada i procesa.*

3 https://www.forbes.com/sites/jasonbloomberg/2018/04/29/digitization-digitalization-and-digital-
transformation-confuse-them-at-your-peril/#2e0043e12f2c, dostupno 20.08.2020.

4 https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digitization-digitalization-digital-transformation-
disruption/#What is_digitization_The_first definition , dostupno 22.08.2020
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2.1.2 Digitalizacija

Za razliku od digitizacije, digitalizacija nema jedinstvenu definiciju. Digitizacija i
digitalizacija su dva konceptualna izraza koji su usko povezani i esto se zamjene kad

se koriste u Sirokom rasponu literature.®

Digitalizacija znaci pretvaranje interakcija, komunikacija, poslovnih funkcija i poslovnih
modela u digitalne koji se Cesto svode na kombinaciju digitalnih i fizickih kao u
omnichannel sluzbi za korisnike, integriranom marketingu ili pametnoj proizvodnji s

mjeSavinom autonomnih, poluautonomnih i ru¢nih operacija.

U poslovanju se digitalizacija najée$¢e odnosi na omogucavanje, poboljSanje i/ili
transformiranje poslovnih operacija i/ili poslovnih funkcija i/ili poslovnih modela / procesa
i/ili aktivnosti koristenjem digitalnih tehnologija i Sire upotrebe konteksta i digitaliziranih
podataka koji su pretvoreni u inteligenciju i djelotvorno znanje sa specifi¢nim ciljem na

umu.8

Drugi aspekt koji se ¢esto spominje je digitalizacija odredenog ,,okolisa“ ili podrucja
poslovanja. Uzmimo za primjer digitalno radno mjesto. Cesto teZimo minimalnom broju
papira, ali digitalno radno mjesto je korisno i za druge stvari. To takoder govori da vasa
radna snaga radi na drugaciji nacin, koristeci digitalne alate kao Sto su mobilni uredaiji i
tehnologije koje ih ¢€ine mobilnim i/ili koriste¢i drustvenu suradnju i objedinjene
komunikacijske platforme kao $to su digitalni sustavi, $to im omogucava radnju na vise
,digitalniji nacin“. To stvara priliku da se angaziramo u rad na drugaciji nacin, a to zahtjeva

viSe od samog digitiziranja naSih podataka.

Digitalizacija vaSeg poslovanja dovodi do digitalnog poslovanja. Popis stvari koje
se mogu digitalizirat je dugacak. Opcenito, digitalizacija je videna kao putem ka

digitalnom poslovaniju i digitalnom transformacijom kao i stvaranju novih digitalnih tokova

5 https://www.forbes.com/sites/jasonbloomberg/2018/04/29/diqgitization-digitalization-and-digital-

transformation-confuse-them-at-your-peril/#2e0043e12f2c , dostupno 20.08.2020.
8 https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digitization-digitalization-digital-transformation-
disruption/#What is_digitization_The_first definition , dostupno 22.08.2020.
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prinoda i ponude. A to zahtjeva promjene. Zbog toga mnogi ljudi zamjenjuju pojam
digitalizacije i digitalne transformacije.’

2.1.3 Digitalna transformacija

Koja je zapravo razlika izmedu digitalizacije i digitalne transformacije? Ako
digitalizacija se takoder odnosi na promjenu poslovanja i poslovnih modela, pa ¢ak i
tokova prihoda i novih poslovnih moguénosti, koja je onda razlika izmedu digitalne i
transformacije i digitalizacije. Kao 5to smo gore spomenuli, ljudi zamjenjuju pojmove
digitalizacije i digitalne transformacije, ali to nije ispravno koriStenje pojmova.
Digitalizacija znacCi upotrebu digitalnih tehnologija i podataka (digitiziranih i izvorno
digitalnih) radi stvaranja prihoda, poboljSanja poslovanja te poboljSanje poslovnih
procesa (ne jednostavno ih digitiziranje) i stvaranja okruzenja za digitalno poslovanije, pri
¢emu se digitalne informacije nalaze u jezgri. Digitalna transformacija, kakvu danas
koristimo, Sira je od digitalizacije kao nacina prelaska na digitalno poslovanje. Zahtijeva
da se izgradi daleko vise mostova u sveobuhvatnoj strategiji digitalne transformacije.
Razlog zas$to kazemo ,kakvu danas koristimo“ je taj Sto se prvotno digitalna
transformacija koristila se za opisivanje transformacije, na primjer, papira u digitalne
informacije. To je takoder znacenje digitizacije, Cemu dolazi do zbrke pojmova. Danas i
dalje postoje ljudi aktivni u poslu s dokumentima i skeniranjem koji i dalje koriste termin
digitalna transformacija, dok misle na digitizaciju dokumenata i procesa. Medutim, velika

vecina definira digitalnu transformaciju kao fenom za cijelo poduzece.

Glavna razlika u digitalizacije i digitalne transformacije je $to organizacija bi mogla
poduzeti niz projekata digitalizacije, od automatizacije do prekvalifikacije radnika za
upotrebu racunala. Digitalna transformacija, nasuprot tome, nije nesto Sto poduzeca
mogu implementirati kao projekte. Umjesto toga, ovaj Siri pojam odnosi se na strateSku

preobrazbu poslovanja usmjerenu na kupca koja zahtijeva sveobuhvatne organizacijske

7 https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digitization-digitalization-digital-transformation-
disruption/#What is_digitization_The_first definition , dostupno 22.08.2020.
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promjene kao i primjenu digitalnih tehnologija. Inicijative digitalne transformacije obi¢no
ukljuCuju veci broj projekata digitalizacije. Rukovoditelji koji vjeruju da digitalna
transformacija nema nisSta viSe od digitalizacije €ine duboku strateSku pogresku. U
stvarnosti digitalna transformacija zahtijeva da se organizacija bolje nosi s promjenama
u cjelini, 8to u biti ¢ini promjenu temeljpom kompetencijom jer poduzece postaje
usmjereno prema kupcima. Takva ¢e prilagodljivost olak$ati trenutne digitalizacijske
inicijative. U konacnoj analizi, dakle, digitiziramo informacije, digitaliziramo procese i
uloge poslovanja poduzeca te digitalno transformiramo posao i njegovu strategiju. Svaka
je dovoljna, ali nije dovoljna za slijedeci korak. Digitizacija i digitalizacija su usmjerene za
novu tehnologiju ali digitalna transformacija nije. Digitalna transformacija je usmjerena na

kupca.®

2.2. Strategije

Globalno istrazivanje digitalnog poslovanja obavljeno od strane MIT Sloan School
of Management i firme Deloitte u 2015. godini otkrilo je da zrela digitalna poduzeca su
fokusirana na integriranje digitalnih tehnologiji poput drustvenih mreza, mobilnih,
analitiCkih i cloud usluga, u cilju preobrazavanja njihovog poslovanja. Manje zrela
digitalna poslovanja su usmjerena na rjeSavanje diskretnih poslovnih problema s

pojedinacnim digitalnim tehnologijama.
Rezultati istrazivanja :

e Digitalna strategija pokrece digitalnu zrelost. Samo 15% ispitanika iz tvrtki u
ranim fazama onog $to nazivamo digitalnom zreloS¢u - organizacije u kojoj je
digitalno transformiralo procese, angazman talenta i poslovne modele — se slaze
da njihove organizacije imaju jasnu i koherentnu digitalnu strategiju. Medu zrelim

digitalnim poduzeéima, viSe od 80% se slaze.

8 https://www.forbes.com/sites/jasonbloomberg/2018/04/29/digitization-digitalization-and-digital-
transformation-confuse-them-at-your-peril/#2e0043e12f2c, dostupno 20.08.2020
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e Shnaga strategije digitalne transformacije lezi u njezinu dosegu i ciljevima.
Manje zrela digitalna poslovanja imaju tendenciju se usredotoCiti na pojedine
tehnologije i imaju strategije koje su operativhog fokusa. Digitalne strategije u
najzrelijim poduzecima se razvijaju sa ciljem transformacije cijelog poslovanja.

e Zrela digitalna poslovanja grade vjestine koje ¢e realizirati strategiju.
Digitalno zrela poduzeca imaju Cetiri puta vecu vjerojatnost da ¢e zaposlenicima
pruziti potrebne vjeStine nego organizacije na nizim krajevima spektra. U skladu
sa nasim nalazima, sposobnost pojmiti kako digitalna tehnologije mogu utjecati na
poslovanje je vjeStina koja nedostaje mnogim poduzec¢ima u ranim fazama
digitalnog sazrijevanja.

e Zaposlenici zele raditi za ,,digitalne vode*. U dobnim skupinama od 22 do 60
godina, velika vecina ljudi Zeli raditi u digitalno omogucenim organizacijama.
Zaposlenici ¢e traziti najbolje digitalne mogucnosti, a poduzeéa ¢e morati
neprestano nadogradivati svoju ,digitalnu igru“ kako bi ih mogli zadrzati i privudi
najbolje talente.

e Preuzimanje rizika postaje kulturna norma. Zrela digitalna poduzeéa se
osjecaju ugodnije uzimajuci rizik od svojih manje digitalno zrelih konkurenata. Da
bi njihove organizacije postale sklone riziku, poslovni lideri moraju prihvatiti
neuspjeh kao preduvjet uspjeha. Takoder moraju prihvatiti Cinjenicu da su
zaposlenici jednako neskloni riziku kao i menadzeri te im treba menadzZerska
podrska da postanu hrabriji.

e Digitalna agenda se vodi od vrha. Zrela digitalna poduzeca su skoro dvostruko
vjerojatnija da ¢e imati samo jednog subjekta ili jednu grupu koja vodi odredeni dio
poslovanja. Uz to, zaposlenici zrelih digitalnih poduzec¢a vrlo su sigurni u digitalno
znanje svojih voda. Njihovo digitalno znanje zapravo ne zahtijeva savladavanje
tehnologije nego sposobnost povezivanja vrijednosti digitalnih tehnologija sa

buduénosti organizacije.®

% https://sloanreview.mit.edu/projects/strategy-drives-digital-transformation/,  dostupno 23.08.2020.
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Strategije digitalne transformacije zapocinje odgovaranjem na pitanja poput onoga

kako, tko, Sto i zasto. Strategija povezuje transformaciju trenutnog stanja i pozZeljnog

buduceg.

Slika 1. Tko, to i kako u digitalnoj transformaciji

DIGITAL TRANSFORMATION STRATEGY: THE WHAT, WHY AND WHO

Many executives feel like they have a good jigsaw puzzie that they
have to finish, and they have a bunch of pieces but they don't know
if they have all the pleces, and they don't know what the finished
picture looks like (Professor Michael Wade)

What do “we" want to achieve?

- What is the long-term objective?
« What are intermediate obje
What do we need 10 do first
« What knowledge do we need?
- What needs to be connectod?
- What skills do we have and need 0 do so?

o want fo

- Why did "we’ see a need o transform?

- Who can validate thes?

- Who do we need 10 invoive?

- Who do we have and what capabiities do they have?
- What other capabllities do we need from whom?

- Who can connect what?

Who can help us with the “what™?

- Who can help with gathering insights?

« How do we bring various ‘informers’ fogether?

« How i3 the customer invoived?

« Who does what? Who takes the lead for what?

- Have we involved the rght ‘external’ parties?

- Who can help with the buillding blocks and barriers?

- What ecosystems can augment our goals?

« Who signs off the sirategy, means and KPis to achieve the what?

(izvor: https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digital-transformation-strateqy/)

Na slici 1. prikazana su pitanja na koja strategija digitalne transformacije mora

odgovoriti. Prije same transformacije poduzece mora pronaci odgovore na pitanja sto

to€no vidi u transformaciji, kakve prednosti i prilike, ali i kakve izazove i rizike. Moraju

procijeniti jesu li spremni za transformaciju, koga se sve treba ukljuciti te kako povezati

potrebne procese i aktivnosti. Potrebno je zadati kratkoro€ne i dugoroCne ciljeve te

korake koje poduzeée mora poduzeti te koja su znanja potrebna za transformaciju.

Nakon svih ovih pitanja dolazi i analiza stanja i zapitati se tko moze skupljati potrebne


https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digital-transformation-strategy/

informacije te tko moze uspjesno pratiti napredak strategije i vidjeti kljuéne pokazatelje
rezultata. 1©

2.2.1. CETIRI DIMENZIJE STRATEGIJA DIGITALNE TRANSFORMACIJE

Digitalna transformacija zahtijeva kompetenciju kroz strategiju i viziju, ljude i
kulturi, proces i upravljanje te tehnologiju i sposobnost. To su Cetiri dimenzije strategije
digitalne transformacije (slika 2)

Slika 2. Cetiri dimenzije strategije digitalne transformacije

fechnology

& Capabilities

Disruptive Technology

Digital Strategy Enablers

Digital Skills Digital innovation

Platform Architectures

Digital Focus & Business Models

Leadership Change Management

Investment

Culture Governance Digital Service Mastery

(Izvor: https://www.cio.com/article/3213194/digital-transformation/assessing-your-organization-s-

digitaltransformation-maturity.html)

10 https://www.i-scoop.eu/digital-transformation/digital-transformation-strateqy/ , dostupno
22.08.2020.
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Potrebno je strategiju i viziju prilagoditi novom nacinu poslovanja, odrediti

digitalni fokus te kakve ¢emo investicije provesti i na kojim procesima.

U pogledu ljudi i kulture, potrebno je odrediti novu kulturu organizacije, odnos

managementa i zaposlenika te koje vjestine i znanje je potrebno u digitalnom poduzecu.

Prosirenje i obogacivanje trenutnog portfelja proizvoda i usluga Cesto prati
snazna potreba za razli¢itim tehnoloskim i proizvodnim kompetencijama te se pojavljuju
vedi rizici zbog potrebe novih tehnoloskih i proizvodnih kompetencija te samo
neiskustvo u novom polju je rizik. Digitalizacija nam omogucava razli€ite nove nacine
unov€avanja i prilagodbe poduzec¢a na nova trziste i nove segmente kupaca. S novim i
razli¢itim tehnologijama u upotrebi i razli¢itim oblicima stvaranja vrijednosti Cesto su

potrebne strukturne promjene kako bi se osigurala sredstva za nove procese.

Tehnolo8ka rieSenja se odnose na stavove poduzeéa prema novim
tehnologijama, kao i na samo koristenje tih tehnologija. IT je strateSka uloga za
poduzece i njegovu buducu tehnolosku ambiciju. Poduze¢e mora odluciti Zeli li postati
lider u smislu tehnologije i stvoriti vlastite standarde ili e se drzati ve¢ postavljenih
standarda na trzistu i tehnologiju vidjeti samo kao ispunjavanje poslovnih operacija. Biti
tehnolos$ki lider na trzistu je vrlo riskantan i zahtjevan pristup koji odreduje visoku
tehnoloSku kompetenciju, ali moze dovesti do konkurentske prednosti i stvaranja prilike

da druga poduzeca postanu ovisna o tehnoloskim standardima koje smo postavili.!!

2.2.2. IZAZOVI | PRILIKE

Razvoj digitalnih tehnologija za svako poduzece otvara niz novih moguénosti, ali

isto tako donosi i niz opasnosti koje treba izbjeci. Snazan pritisak na cijene i margine

11 https://www.cio.com/article/3213194/digital-transformation/assessing-your-organization-s-
digitaltransformation-maturity.html , dostupno 23.08.2020.
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poduzeca tjera da nude viSe za manje novaca: naprednije proizvode i usluge uz
istovremeno smanjenje cijena. Zbog globalne umrezenosti, kupci su povezani i
informirani o globalnoj ponudi (cijene, uvjeti, moguénosti...) te pomocu samo jednog klika

mogu stupiti u kontakt sa prodavacem. To Cini novo trziste vrlo efikasnim.

Zahvaljujuci globalnoj umrezenosti i digitalnim tehnologijama, barijere ulaska na
nova trzista su niske. Konkurenti se mogu pojaviti iz svih moguéih smjerova. Sve $to
radimo mozZemo pripremati za globalnu trziStu utakmicu, a i sami smo na meti

konkurencije iz cijeloga svijeta.

U dana$nje vrijeme sve stvari postaju inteligentne i povezane, pa tako i korisni¢ko
iskustvo postaje digitalno s namjerom da putem razli€itih digitalnih kanala zahvati i prodre
Sto dublje u sve aspekte zivota svakog pojedinca, gospodarstva i drustva. Ogromne
koli¢ine podataka te neograni¢ena mogucnost povezivanja omogucuju poduzecima da
analitikama dobiju sve potrebne podatke o ljudima i potencijalnim kupcima te mogucénosti

personaliziranja proizvoda i usluga.

Poduzeéa koja uspijevaju u ovakvim uvjetima su poduzeca koja su okrenuta
stalnim inovacijama i iskoriStavanju digitalnih tehnologija koje im omoguéuju da stvore
konkurentsku prednost bilo u ponudi ili u niskim troSkovima, te ostala konkurencija to
jednostavno ne moze pratiti. Primjer pobjedni¢kih usluga su ,Unicorn“ kompanije sa
svojim specijaliziranim uslugama i jeftinim mobilnim aplikacijama te uslugama globalnih

OTT igraca koji nude sve integrirano na svojoj platformi.

Mnogim poduzecima se ne isplati izgraditi cijelu infrastrukturu za rjeSavanja jedne
potrebe ili problema stoga se Cesto samo prikljuCe vec¢ postojecim platformama (npr.
Google, Amazon) i odmah koriste sve prednosti globalne platforme. Takav poslovni

model se zove ,Plug and play” *?

12 http://www.infodom.hr/UserDocslmages/Digitalno%20poduzece %20W hite%20Paper.pdf
dostupno 23.08.2020.
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2.2.3. KAKO STVORITI NOVE POSLOVNE VRIJEDNOSTI

Digitalno poduzece koristi digitalne tehnologije kao polugu za strateSki razvoj i
repozicioniranje da bi postalo potpuno digitalno. Stoga je nuzno preispitati u kojoj mjeri
nam digitalne tehnologije dopustaju kreirati vise vrijednosti za svoje kupce te je li moguce
monetizirati viSe vrijednosti nego do sad. Tri podrucja su glavna kad se gleda najviSa

korist digitalizacije :

Stvaranje vrijednosti izvan postojecih granica — Digitalna poduze¢a moraju konstantno
redefinirati kompletni nac¢in svog poslovanja u potrazi za novim izvorima vrijednosti
potro$aca. Kako bi to uspjelo, moraju konstantno slusati svoje kupce i razumijeti kako se
ponas$aju te koje su njihove potroSacke potrebe, a koje su njihove potroSacke navike i to
u najSirem mogucéem smislu. lzvan granica vlastite ponude ili najblize konkurencije pa ¢ak

i izvan industrije u kojoj se nalaze.

Stvaranje vrijednosti u ,core“ poslovanju — Vazno je unaprjedenje nacina na koje
poduzece posluzuje postojece kupce i nove moguénosti koje nam digitalne tehnologije
omogucuju na tom podrucju. Pomoc¢u nove tehnologije imamo moguénost povezati cijelu
organizaciju kao cjelinu i kanale komunikacije s kupcima uzduz cijelog lanca vrijednosti

te na taj nacin nudimo jedinstveno i unificirano korisni¢ko iskustvo.

Podizanje fundamentalnih sposobnosti — Digitalno poduzece pomocu tehnologija i
poslovnih procesa mora biti brzo i agilno. Oslanjaju se na podatke i organizacijsko znanje
kod donoSenja odluka te poti€i inovacije na svim nivoima i Sire kulturu dijeljenja znanja.
To im omogucuje da imaju plice organizacijske strukture i bolju suradnju izmedu pojedinih
organizacijskih dijelova. Takoder postavljaju i nove standarde za IT podrsku jer se trazi
da nude stabilnu i pouzdanu podr§ku za svakodnevne operacije, ali i da budi brzi i

inovativni za nove proizvode i usluge ili potpuno nove poslovne modele.*?

13 http://www.infodom.hr/UserDocsimages/Digitalno%20poduzece %20White%20Paper.pdf ,  dostupno
22.08.2020.
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2.3. Procesi

Prije poCetka uvodenja digitalizacije i digitalnog transformiranja poslovanja najprije je
potrebno izraditi strateSki plan primjene digitalne tehnologije u poslovanju. Faze

strateSkog plana su :

e Globalne vizije i analiza poslovanja

¢ Analiza industrije u kojoj se poduzece nalazi i cjelokupnog vanjskog okruzenja
e Analiza unutarnjeg okruzenja

e Osmisljavanje digitalnog poslovnhog modela

e Analiza funkcioniranja postojeceg informacijskog sustava

e Vizije i ciljevi informacijskog sustava koji podrzavaju digitalne tehnologije

e Smijernice informacijskog sustava

e Operativna provedba plana digitalne transformacije poslovanja

2.3.1. Faze izrade strateSkog plana

Globalne vizije i analiza poslovanja

Prvi korak koji se mora napraviti pri digitalnoj transformaciji je suoCavanje
menadzmenta sa svjetskim trendovima koji uvelike utjeCu na poslovanje. Naglasak je na
poslovnim, tehnoloSkim, strateSkim, regulatornim trendovima koji su podlozni
promjenama i diktiraju nacine poslovanja. Novije generacije korisnika o¢ekuju drugacije
trendove i da sve bude virtualno i digitalizirano pa se prema tome poslovni model
poduzeca mora prilagoditi inaCe propada. UoCavanje trendova i novih tehnologija koje
mijenjaju poslovanje od krucijalne je vaznosti za poduzece i za stvaranje vizije novog

dogotaliziranog modela poslovanja.
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Analiza vanjskog okruzenja poslovanja

Bitno je detaljno analizirati vanjsko okruzenje koje utjeCe i koje je u doticaju sa

poslovanjem poduzeca. Koriste se razliCite metode strateSke analize kao:

e Porterov model industrijske strukture

e Porterovih 5 snaga konkurentske prednosti - pregovaracka mo¢ dobavljaca,
pregovaraCka moc¢ kupca, prijatnja pojave nove konkurencije , prijetnja pojave
zamjenskih proizvoda i usluga, natjecanje tradicionalnih konkurenata za
ostvarivanje $to boljeg trziSnog polozaja

e PESTLE analiza

e GeneriCke strategije konkurentske prednosti — strategija niskih troSkova, strategija
razlikovanja i strategija koncentriranja

e Analiza lanca i mreZe vrijednosti

e SWOT analiza, BCG matrica, 7S metoda, Balanced Scorecard i sl.

Analiza unutarnjeg okruzenja poslovanja

Tredi korak je analiza unutarnjeg stanja poduzec¢a, odnosno analiza resursa kojima
poduzece raspolaze kako bi moglo pratiti izazove okruzenja. Poduzece trazi vlastite
prednosti i nedostatke. Kod stvaranja novih vrijednosti poduzeca koriste Porterov

analiticki model lanca vrijednosti koji se sastoji od:

e primarnih aktivnosti — ulazna logistika, proizvodnja, izlazna logistika, prodaja i
marketing te usluge poslije prodaje
e sekundarne aktivnosti — korporacijska infrastruktura, upravljanje ljudskim

resursima, istrazivanje, razvoj tehnologije i sl.

Ova tehnika se koristi za uklanjanje dijelova poslovnog modela, procesa i aktivnosti
koji ne pomazu u stvaranju dodatne vrijednosti za poduzecée. Pojavom novih tehnologija
zapocela je temeljita promjena tradicionalnih modela poslovanja pa novi digitalni model

treba graditi na temelju klju¢nih sposobnosti i resursa, a ne na temelju trenutacnog
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okruZenja poduzeca. Pod kljuCne sposobnosti spadaju posebna znanja upravljanja,

vjestine, jedinstveni poslovni model i sl.

Cesto kao metoda ove faze koristi se SWOT analiza koja predstavlja stratesku
analizu poslovanja. Potrebno je da analiza zahvati sve faktore koji stvaraju novu
vrijednost poduzeéu poput proizvoda, poslovnih modela, transakcija, usluga te raznih

organizacijskih aspekta poslovanja.

Osmisljavanje digitalnog poslovhog modela

Pojam digitalni poslovni model oznacava prilagodbu modela poslovanja uvjetima
koje donosi digitalna ekonomija u svrhu pronalaska dugoro¢nog i odrzivog izvora prihoda

i dodane vrijednosti novog koji koristi digitalnu tehnologiju kao temelj poslovanja.

Ova faza sluzi za osmisliti digitalni poslovni model koji ¢e Kkoristiti digitalnu
tehnologiju i dati odgovore na pitanja kako ¢e poduzecCe poslovati na trziStu, koje
vrijednosti ¢e isporucivati kupcima, koje su trziSne prilike koje ¢e trebati iskoristiti te kojoj
strategijom ¢e se voditi na konkurentskom trzistu. Bitan aspekt kod osmisljavanja novog
poslovnog modela su i najvazniji partneri (dobavljaci, resursi koje posjeduju te aktivnosti
koje provode), koju vrijednost isporuc€uju korisnicima, koje procese i aktivnosti je potrebno
ostvariti da kupcima isporuc¢imo obecanu vrijednost, kanal distribucije, koji su kanali
promocije proizvoda i poduzeca, trenutni odnos poduzecCa i kupaca, vrsta kanala

poslovanja koji korisnici preferiraju, kakvi su troSkovi i koja je struktura prihoda.

Analiza funkcioniranja postojeé¢eg informacijskog sustava

StrateSko planiranje informacijskih sustava se odnosi na skup aktivnosti kojima se
uskladuju ciljevi poslovnog modela te se planira nova informacijska struktura poslovanja
koja potpomaze ostvarivanju ciljeva poslovnog modela. Ciljani ishod procesa planiranja i
uvodenja informacijskih sustava je izgradnja i konstantno poboljSavanje sustava kako bi

se poboljsala trziSna pozicija poduzeta. Faze kojima se iz poslovnog plana razvija
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informacijski plan odnose se na preostale aktivnosti izrade strateSkog plana digitalne
transformacije, ato su :

e situacijska analiza rada informacijskih sustava
e donosenje smjernica buduéeg informacijskog sustava

e plan za implementaciju

Vizije i ciljevi informacijskog sustava koji podrzavaju digitalne tehnologije

U ovoj fazi provodi se revizija informacijskih sustava sa naglaskom na strateSku
proceduru korporativnog upravljanja informatikom. Faza se privodi kraju definiranjem
kratkoro¢nih planova kao vizije, misije, kljuénih ciljeva i strategije koji mogu odmah u
implementaciju. U sklopu revizije informacijskog sustava detaljno se proucava
informacijske potrebe, rizici, hardver i poslovne aplikacije te se vrSe inventure stanja.
Prema tome se stvaraju preduvijeti koji pomazu poslovhom modelu odrediti viziju, misiju,

cilieve i strategiju.'4

2.3.2. Digitalno poduzece

Digitalno poduzece koristi digitalne tehnologije kako bi stvaralo prihode i poslovne
vrijednosti za kupce Kkoriste¢i se inovativnim poslovnim strategijama, poslovnim

procesima i interaktivnim korisnickim iskustvom.

14 prema Spremi¢, M., (2017.), Digitalna transformacija poslovanja,str.102.-115., Zagreb, Ekonomski
fakultet
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2.3.2.1. Dimenzije

Sedam dimenzija pona$anja digitalnog poduzeca :

1.

Digitalnim kanalima prati navike i ponaSanja svojih kupaca te nudi nenadmasno
korisni¢ko iskustvo.

Kroz digitalne kanale komunicira i povezuje se sa svojim dobavljacima, oslanjajuci
se na digitalnu javnu infrastrukturu te postiZze operativnu izvrsnost.

Koristi digitalne tehnologije za podizanje inovacijskog potencijala i stalnim
inoviranjem proizvoda postize proizvodnu izvrsnost.

Organizacijska kultura je otvorena i poti¢e razliCitosti putem otvorenih inovacija
koristi inteligenciju okoline ¢ime podize sposobnost za rad s nepoznatim i
neocekivanim dogadajima.

Vode ih digitalni lideri, a kroz stalno u€enje povecavaju strateSke kompetencije i e-
Vijestine svih zaposlenika.

Vlasnici i menadZzeri, aktivnim upravljanjem, povecavaju vrijednost poduzeca, ali
na odrziv i drustveno odgovoran nacin.

Koristi prednosti digitalizirane (smart) okoline, virtualnih zajednica, otvorenih

inovacija te aktivno promice suradnju svih dionika drustva.

Promice novi poslovni ,mindset* koji potiCe kreaciju vizije i povlaenje prvih prakti¢nih

poteza, ukljuCenje kupaca i osnazivanje svojih zaposlenika, mijenjanje svojih poslovnih i

operativnih modela, transformiranje svojih proizvoda, ne zadovoljstvo sa postoje¢im i

Zeljom za napredak te priviaCenje i ukljuCivanje talenata. Prvo se osmisli poslovni model

jer nema digitalizacije bez modela.*®

15 http://www.infodom.hr/UserDocsimages/Digitalno%20poduzece%20W hite%20Paper.pdf ,  dostupno
23.08.2020.
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2.3.2.2. Uvodenje

Slika 3. Proces uvodenja digitalnog poduzeéa

Metodologija uvodenja digitalnog poduzeca

Analiza

Redizajn Implementacija

Planiranje Monitoring

- SWOT analiza - Analiza postojecih - Prilike koje donose - Strateske inicijative i - Monitoring

- Planiranjei definiranje poslovnih procesa disruptive tehnologije projekti implementacijskih
opsega (BPM) - PromjenaVP-a - Prioritizacijai projekata

- Stvaranje apetita - Opis postojeceg - Novi poslovni model budZetiranje - Reassesmenti
(ambicije) za promjene poslovnog modela - Two speed operations - Quick Wins procjena zrelosti

- Assesmentiprocjena - Prepoznavanje model - Definiranje strateskih prema punoj
zrelosti (Maturity elemenata strategije - Redizajn BP-a kompetencija digitalizaciji
Model) - Strategija dualne - Zahtjevina HCM, KMS, - Upravljanje - Ulenje iz praksii

- Digital transformation transformacije CPM inovacijama lessons learned
governance okvir - Bimodal IT - Planiranje novog
(DTG) ciklusa strateskog

- Dual Measurement repozicioniranja

(Izvor : http://www.infodom.hr/UserDocsImages/Digitalno%20poduzece_%20White%20Paper.pdf)

Slika 3. nam pokazuje kronoloski postupak uvodenja digitalnog poduzecéa. Ovih 5

faza uvodenja i transformiranja poslovanja neki analitiCari opisuju u 3:

1. Razumijevanje
2. lzvrSavanje

3. Poboljsavanje

Razumijevanje se odnosi ha raspoznavanje gdje se papir i papirna dokumentacija
moze zamijeniti za digitalnu alternativu u svrhu poboljSavanja iskustva korisnika. Da bi
takve razlike mogli uociti, potrebo je pristupiti korisnickim, dokumentnim i analitiCkim
postupcima koji e odati zbog ¢ega se neki dokumenti ispisuju, kada i gdje se ispisuju, te

korisnike koiji ih koriste.
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IzvrSavanje se odnosi na koriStenje podataka prikupljenih u prvom koraku kako bi
mogli procijeniti konkretne radnje i postupke. Kada se odrede toCni procesi i naciniti
digitalizacije, moraju se obznaniti cijelom poduzecu kako bi se steklo povjerenje
menadzera i osiguralo da pojedinacni korisnici dobiju svu potrebnu podrsku za usvajanje

novih procesa i pruzanje boljih korisnickih iskustava.

PoboljSavanje se odnosi na strateski pristup koji jednom kada smo zavrsili sa
digitaliziranjem procesa, poduzecée bi se moralo nastaviti razvijati usporedno sa rastom
poslovanja. Klju¢no je omoguditi vidljivost svih procesa i omoguditi pristup ispravnim i
to€nim podacima posloZenih u nadzornoj ploCi kako bi mogli lakSe osigurati i nastaviti
zadovoljstvo i potrebe klijenata. Da bi se zadovoljila oCekivanja korisnika uvodenjem
digitalne transformacije, vrlo je vazno fokusirati se na interne procese poduzeca, kao i na

one procese i platforme preko kojih korisnici izravno stupaju u interakciju s poduzeéem.16

U uvjetima umrezenog gospodarstva nijedno poduzece viSe nije u stanju opstati
ako se ne poveze u Sire vrijednosne lance, to jest ako ne prati oekivanja kupaca te
njihovo zadovoljstvo proizvodima i uslugama koje nudimo. Svoje poslovanje dobrim
dijelom mora prebaciti u virtualni svijet te zapravo tako postaje virtualna organizacija.
Predzadniji element u izgradniji digitalnog poduzeca je poslovna agilnost koja nam donosi
brzinu i efikasnost te sposobnost prilagodne i na neoCekivane i nepoznate dogadaje iz
okruZenja. Sposobnost prilagodbe je jedna od kljuénih osobina za opstanak svake

organizacije.’

16 https://www.ksu.hr/mps/blog/digitalna-transformacija-zadovoljstvo-korisnika/,  dostupno 25.08.2020.
17 http://www.infotrend.hr/clanak/2016/7/digitalna-ekonomija-i-hrvatsko-gospodarstvo,88,1246.html

dostupno 25.08.2020.
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Slika 4. Model zrelosti digitalnog poduzec¢a
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Izvor : (http://www.infotrend.hr/clanak/2016/7/digitalna-ekonomija-i-hrvatsko-gospodarstvo,88,1246.html )

Slika 4. nam prikazuje model zrelosti digitalnog poduzeca kojim se mijeri

napredak transformacije poduzeca.

2.3.2.3. Hijerarhija

Najosnovniji dio svake digitalne transformacije je infrastruktura koju svako
poduzece ima. Infrastruktura, naravno mora biti kvalitetna i dobra jer su nam potrebni
resursni poput brzog interneta, servera, mjesto za pohranu podataka kao i kvalitetna i
sigurna mreza i pristup sa udaljenih to¢aka na internet. U tradicionalnom poslovanju nam

je dovoljan PC koji je smatran glavnim serverom i koji je smjesten gdje nikome nece
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smetati no u digitalnom svijetu je potreban poseban prostor napravljen po pravilima struke
i siguran od neovlastenog pristupa. Takav sustav mora biti dobro smisljen te zahtjeva

dobro obucene stru¢njake.'®

Danasnja poduzecéa zahtijevaju najmodernije poslovne aplikacije uskladene s
njihovim poslovnim procesima te kvalitetnu i pouzdanu integraciju medu razli¢itim
aplikacijama i poslovnim cjelinama uz visok stupanj fleksibilnosti koja je moguéa samo

ako se sustav gradi na principima platformi i modularnosti.

Digitalizirane poslovne platforme su predloZak po kojem ¢e se ubuduce poduzeéa
razvijati, spajati i isporucivati aplikacije specificne za pojedine industrije, ovisno o
izazovima i prilikama s kojim se industrije suo€avaju. Za vecinu poduzeca to je prilika da
pojedinacne digitalne inicijative, kao $to su social, mobile ili cloud svedu pod zajednicki

nazivnik : jedinstvenu platformu.*®

U sustini digitalna se transformacija odnosi na promjenu nacdina poslovanja s
fokusom na interakciju s kupcima. Da bi digitalna transformacija bila savrSena, znaci da
bi poduzece trebalo potpuno transformirati svoje poslovanje, napraviti disrupciju svih
glavnih procesa i poslovnih modela. Rijetko koja transformacija koja se provodi je u
potpunosti savrdena jer uvijek postoji dio poslovanja koji se ne digitalizira (proizvodi,

poslovni procesi i sli¢no).

U danasnje vrijeme najcesSci je sluCaj kombinacije tradicionalnog i digitalnog
poslovanja u kojem samo dio poslovnih procesa je kompletno oslonjen na digitalnu
tehnologiju, dok drugi su oslonjeni na tradicionalno poslovanje te se pokuSava odrzati
kompaktnost i komplementarnost kao i sve prednosti koje pruzaju i digitalno i
tradicionalno poslovanje, medutim ukoliko ovakav pristup nije praden strategijskim
managementom Kkoji prati digitalnu transformaciju i procese koji nisu zasnovani na
digitalnim procesima, a uvelike ovise o digitalnoj tehnologiji i nainu poslovanja, moraju

se usuglasiti sa tendencijama poslovanja koje proizlaze iz digitalnog poslovanja.

18 https://www.ksu.hr/mps/blog/digitalna-transformacija-zadovoljstvo-korisnika/ , dostupno  23.08.2020.
19 http://www.infodom.hr/UserDocslmages/Digitalno%20poduzece %20W hite%20Paper.pdf ,
dostupno 23.08.2020.
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2.3.3. Kako ubrzati digitalnu transformaciju

Jedno od najsnaznijih sredstva za ubrzavanje digitalnih transformacija su pruzanje
usluga u oblaku (cloud). Korisnici takve usluge vole jer se placaju po konzumaciji dok ne
zahtijevaju velike inicijalne investicije, a poduzecéima je to zanimljivo jer stavljanjem svojih
usluga u cloud-u, dobiju globalni distribucijski kanal i uslugu dostupnu na svim klijentskim

uredajima bez dodatnih preinaka dok su im fiksni troSkovi niski.

Slika 5. Poslovne strategije
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Uskladivanje brzine i stabilnosti :

1. Brzina transformacije poduze¢a mora biti uskladena s brzinom transformacije
industrije u kojoj se poduzece nalazi.

2. Pruzanje usluga i komunikacija izmedu kupca i cloud-a mora se odvijati prema
poslovnim i operativnim modelima koje su odredene strategijom.

3. Za odrzavati kvalitethu komunikaciju moraju postojati odgovarajuée pristupne,
telematiCke mrezZe koje su dovoljno brze, pouzdane, sigurne i jake.

4. Za brzi razvoj i aktiviranje usluga, vazni su gotovi cloud servisi i digitalne

komponente (DSI — Digital Service Infrastructure.)?

20 http://www.infodom.hr/UserDocsImages/Digitalno%20poduzece %20White%20Paper.pdf, dostupno
23.08.2020.
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3. DIGITALNA TEHNOLOGIJA

Postoje dvije vrste tehnologija: primarne i sekundarne. Primarne tehnologije su
mobilne tehnologije, drudtvene mreze, raCunalstvo u oblaku (cloud), podatkovna analitika
i otkrivanje znanja, senzori i Internet stvari (Internet of Things). Sekundarne tehnologije

su 3D printanje, robotika, virtualna i prosirena stvarnost, Al. %

JoS jedan pojam koji se usko veze za digitalnu transformaciju je disruptivna
inovacija koja je rije€ima Claytona Christensena, profesora sa Harvarda, ,Proces kojim
proizvod ili usluga zapocinje kao jednostavna aplikacija na dnu trzista i raste dok ne unisti

1}

konkurenciju “. U zadnjih nekoliko godina svjedo€imo sve brZim promjenama na
globalnom trzidtu. Disruptivni poslovni modeli su u tome dominantni. Disruptivnim
tehnologijama se smatraju tehnologije koje mijenjaju opéeprihvacene poslovne procese,

pa i cijele industrije, uvodeci potpuno nov model poslovanja temeljen na tehnologiji. %2

Najpoznatiji primjeri su Uber i Airbnb. Airbnb istodobno primjenjuje sve tehnologije
uz sinergiju usluga koje iz njih proizlaze, dok Uber ugraduje u proizvode i usluge

sposobnost izdvajanja digitalnog sadrzaja iz uredaja i njihovu analizu. 23

Najbolji primjer loSe prilagodbe je nekadasniji industrijski div Kodak koji je nekad
bio jedna od najjacih i najpoznatijih kompanija za fotografije. Sve do 2012. godine, kad je
era digitalne fotografije i selfija zapocela te su proglasili bankrot. JoS je nevjerojatnije za
shvatiti to $to su oni izmisliti digitalni fotoaparat i pokrenuli prve web stranice za razmjenu
fotografija. Ljudi u kompaniji su smatrali da takav jedan tehnolo$ki napredak ne moze

poljuljati tako jednog diva no bili su u krivu. Tehnoloski napredak moze biti koban i za

21 E-ugenje https://e-ucenje.unipu.hr/pluginfile.php/104523/mod_resource/content/24/DP_1.pdf , dostupno
28.08.2020.

22 https://godigital.hrvatskitelekom.hr/sto-su-to-disruptivna-inovacija-i-tehnologija-te-tko-su-vodeci-igraci-u-
ovoj-igri/ , dostupno 25.08.2020.

23 E-ugenje https://e-ucenje.unipu.hr/pluginfile.php/104523/mod_resource/content/24/DP_1.pdf , dostupno
28.08.2020.
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najvece igrace. Poslovanje se mora prilagoditi novim trendovima kako bi se izbjegao

neZeljeni scenarij?*

Zajednicki trendovi za uspjeh :

e Maksimalno ubrzaj sve Sto radis

e PoveZi se sa svime, iskoristi interaktivne uredaje i kontaktibilnu okoliku
e PomijeSaj proizvod i uslugu

e Individualiziraj proizvod i uslugu

e Anticipiraj potrebe korisnika

e Odusevi kupca, budi inovativan

e Budi agilan i potici start — up nacin razmisljanja

e Nametni svoj digitalni poslovni model / platformu.

4. POSLOVNI MODEL

41. B2B

Skracéenica B2B proizlazi iz naziva Business—to-business te oznacava vrstu elektronskog
poslovanja koje je usmjereno na razmjenu roba, servisa i usluga izmedu organizacija.
B2B tvrtke podrzavaju poduzeca koja nude stvari koje druge tvrtke trebaju za rad i rast.
Predstavlja automatiziranu razmjenu informacija izmedu organizacija u okviru jedne

kompanije, korporacije ili razliCitih kompanija i korporacija. Formalni kooperativni odnos

24 hitps://godigital.hrvatskitelekom.hr/sto-su-to-disruptivna-inovacija-i-tehnologija-te-tko-su-vodeci-igraci-u-
ovoj-igri/ , dostupno 25.08.2020.
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dvije ili viSe organizacija koje dijele resurse poput informacija, dobra, usluga ili investicije

te zahtjeva integraciju informacijskih sustava organizacija koje medusobno posluju. 2°

B2B tvrtke postoje u svakoj industriji, od proizvodnje do maloprodaje. Gdje god se
obavlja posao, postoji veliki broj B2B dobavljaca. Svaka B2C tvrtka zahtijeva odredene

proizvode, usluge i profesionalne savjete, pa svaka B2C tvrtka generira B2B aktivnosti.

Jedan od primjera tradicionalnih B2B trZista je proizvodnja automobila. Poznate
svjetske marke su okrenute prema potroSa¢ima, ali u svakom modelu automobila ili
kamiona koji proizvode, takoder se nalazi i deseci proizvoda drugih tvrtki. Gume, baterije
i elektronika su klju¢ni za pravilan rad finalnog proizvoda, vozila. Kupovinom automobila
takoder kupujete i dijelove stvorene od desetaka ili Cak stotina drugih tvrtki iz cijelog

svijeta. B2B prodaje su vitalni dio lanca opskrbe svake industrije.

Jos jedan dobar primjer B2B je tvrtka Dropbox za pohranu dokumenata u oblaku
(cloud) koja sluzi poduzecima, ali i pojedincima. General Electric proizvodi puno robe

Siroke potrosnje, ali takoder svoje dijelove daje i drugim poduzecima.

4.1.1. Marketing

Marketing i brendiranje B2B proizvoda i/ili usluga zahtijeva jedinstven pristup.
Ciljana publika nije potro$a¢ nego druga tvrtka. To znaci da B2B trgovci moraju stvoriti
izravno marketinsko iskustvo kako bi usmijerili redovan promet od donositelja odluka u
tvrtki.

Poticanje prodaje u ovakvom pristupu znadi razumijevanje poslovnih procesa
drugih tvrtki, njegovanje povjerenja izmedu obje organizacije te razvijanje poslovne
strategije specifitne za vas prodajni tim kako biste potencijalne kupce pretvorili u kupce.
Marketinske kampanje zahtijevaju jako pazljivo planiranje. Brent Walker, viSi

potpredsjednik marketinga i analitike u PatientBond rekao je : ,B2B se obi¢no oslanja na

25 http://savjetnik.ba/wp-content/uploads/2011/06/b2b%20poslovni%20koncept.pdf, dostupno 28.08.2020.
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svoju prodajnu funkciju i tim za upravljanje racunima (account management) kako bi
ojacao odnose izmedu kupca i klijenta. Marketing moze ukljuc€ivati oglasavanje u stru¢nim
Casopisima, prisutstvo na konvencijama i trgovinskim konferencijama, digitalni marketing
— mrezno prisutstvo, SEO, dosezi putem email-a — i druge tradicionalne napore za

podizanje svijesti.”

Za neke B2B tvrtke, poput tvrtki za digitalni marketing koje su se specijalizirale u
stvaranju sadrzZaja i upravljanju drustvenim mrezama ovo moZze biti jako teSko. Ovakva
vrsta posla ne donosi trenutne rezultate pa prodaja zahtijeva edukaciju potencijalnih

kupaca. Za to sluzi prodajni tim.

Klju¢ B2B marketinga je pokazivanje vrijednosti za poslovni rezultat. Ako vase
rieSenje pojednostavi procese, fokus mora i¢i na ucinkovitost koju bi vasi potencijalni
kupci mogli postici. Ukoliko vase usluge povecéavaju promet na web mjestu ili povecavaju
stope konverzije, bitno je istaknut potencijal za dodatnim prihodom. U poslu se sve vrac¢a
na isplativost, ako mozete dokazati da ¢ée vasi proizvodi ili usluge poboljSati rezultat,

prodaja postaja mnogo laksa.

Ove karakteristike je vrlo bitno imati u svojoj marketinskoj kampaniji pri interakciji

s drugim tvrtkama :

e Dobro obucenii obrazovani prodajni tim omogucava vrlo efektivhu gradnju odnosa.

e Obracéanje izravno donositeljima odluka na najviSoj razini je vrlo razliito nego
obracanje prosjeCnim potroSacima, s toga treba je cijeli ton razgovora drugaciji te
se tome treba prilagoditi.

e Naglasak u B2B marketinskoj komunikaciji trebao bi biti izgradnja odnosa, a ne
Sirenje glasa vaSeg brenda iskoriStavanjem drustvenih mreza.

e Druge tvrtke Zele znati povrat ulaganja koji mogu oCekivati od vaseg proizvoda.

4.1.2. Digitalne B2B tvrtke

Uspon B2B rjeSenja za e-trgovinu redefinirao je odnos izmedu poduzecéa i

dobavljaca. Proizvod digitalne revolucije, ove tvrtke prodaju proizvode izravno drugim
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tvrtkama koristeCi platforme e-trgovine, a istovremeno dijele podatke i azuriranja za
proizvode ili usluge. Postoji mnogo vrsta B2B tvrtki za e-trgovinu, ali tri najéesce su izrada

web stranica, razmjena opskrbe i nabave te infomediari.?®

4.1.3. Segmentacija B2B trzista

TrziSte se segmentira na :

e Demografska segmentacija — demografske karakteristike trzista primarno
odreduju kriterije segmentacije.

e Segmentacija zasnovana na karakteristikama kupaca — trziSte ¢ine homogene
grupe u zavisnosti od zahtjeva kupaca za odredenim proizvodima/uslugama.

e Segmentacija zasnovana na krajnjoj upotrebi — segmentacija se zasniva u
zavisnosti KAKO ¢e odredene industrijske grupe Koristiti proizvode/usluge.

e Segmentacija prema kategoriama nabavke : Usmijerena prema odredenoj
nabavnoj situaciji, koristenjem sloZenih procedura nabave ili strukturiranje

nabavne funkcije na odreden nadin.?’

42. B2C

Skracenica B2C znadi business-to-customer i to je vrsta trgovinske transakcije u
kojoj tvrtke prodaju proizvode ili usluge izravno potrosacima. Na B2C trzistima ponaSanja
potroSacCa primarni su pokretaC. Kad shvatite Sto kupci Zele i kako ih motivirati na tu
kupnju, imat ¢éete uspjeha. Taj pokretac je ono $to je izgradilo B2C sektor, ali to znadi da

je to i jedan od glavnih izazova za svaki poslovni subjekt koji radu u B2C-u. Identificiranje

26 https://www.businessnewsdaily.com/5000-what-is-b2b.html, dostupno 28.08.2020.
27 http://savjetnik.ba/wp-content/uploads/2011/06/b2b%20poslovni%20koncept.pdf dostupno 28.08.2020.
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onoga Sto kupci Zele i odluCivanje kako razlikovati vas proizvod ili uslugu od proizvoda

drugih dobavljaca glavni su interesi odjela za istraZivanje i razvoj u 21. stoljecu.?®

4.2.1. B2C e-trgovine

U tradicionalnom smislu bi se to moglo odnositi na pojedince koji kupuju odjeéu za

sebe u trgovackom centru, ljude koji jedu u restoranu ili pretplatnike na TV. Medutim u

novije vrijeme pojam B2C odnosi se na internetsku prodaju proizvoda ili e-pracenje, u

kojoj proizvodacdi ili trgovci prodaju svoje proizvode potro$acima putem interneta.

Prednosti B2C e-trgovine su :

Globalni doseg — Najbitnija prednost B2C e-trgovine je globalni doseg koiji
ima. Cak i mala poduzeéa koja posluju doma mogu prodati proizvode
kupcima s drugog kraja svijeta. Ova dostupnost za prodaju bilo kome bilo
gdje osigurava da je uspjeh neizbjezan.

Nema fizi¢kih opcih troSkova — B2C-ijevi su prvenstveno dominirale kupnje
u trgovinama gdje potro$aci trebaju posijetiti fiziCku trgovinu kako bi kupili
nesto od neke marke. Uvodenjem e-trgovine u poslovanje, menadzment
moze smanijiti opCe troSkove. Zatvoriti du¢ane koji ne donose zaradu i
troSeci djeli¢ troSkova na marketing, tvrtke mogu poslati potrosace u
internetsku trgovinu kako bi obavili kupnju.

Vise podataka za profilirati kupce — kada prebacite tvrtku na Internet,
otvarate vrata za viSe informacija o svojim kupcima i viSe nacina za njihovo
direktno ciljanje. Koristenjem analitickih alata poput Google Analytics-a
mozete otkriti demografske podatke o svojim potroSadima, kao i
psihografske podatke poput interesa i vrijednosti potroSaca. Te informacije

pomazu pri stvaranju li¢nosti svojih potroSaca koja ¢e vas informirati o tome

28 https://www.businessnewsdaily.com/5085-what-is-b2c.html, dostupno 29.08.2020.
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kako razgovarati s njima putem vase web stranice ili bilo kojeg drugog
marketin§kog materijala.

e Slijedivi marketing — Tradicionalne marketinSke metode uvijek je bilo teSko
pratiti, no putem e-trgovine internetski marketing moze biti lako
implementirati i pratiti konverzije. Modeli pripisivanja nastoje pokazati
vaznost razli€itih marketinskih kanala u postizanju poslovnog uspjeha na
mreZi. lzvjeS¢a putem Google Analytics-a mogu pokazati kako je kupac prvi
put doSao na vasu web stranicu, koliko je posjeta bilo potrebno da im se
izvrSi konverzija i stranicu na kojoj je kupac izvrSio konverziju. Pomocu
podataka mozete izraditi jaCu web stranicu s viSom konverzijom od vase

konkurencije.

E-trgovina je tu da ostane. Od 2000. do 2009.prodaja je porasla preko 500%, a ta
se putanja nastavila tigkom 2010.-ih. Kupnja preko interneta ¢e se i dalje razviti i Siriti
zahvaljujuéi sve vecoj upotrebi tableta i pametnih telefona. Mobilni uredaju su postali
sastavni dio kulture komunikacije. Drustvene mreze su postale primarni marketinski alat
za tvrtke. Ameri¢ka maloprodajna prodaja porasla je s 34,1 milijuna u 2009. godini na
154,5 milijuna u 2019., potaknuta novim tehnologijama i desetlieéem ameri¢kog
gospodarskog oporavka. Sljedece desetlje¢e ¢e nesumnijivo pruziti nove izazove i neke

ispravke dok testiramo ogranicenja ovih tehnologija koje se Sire.

4.2.2. Dropshipping

Dropshipping je unosan B2C poslovni model koji se pokazao uspje$nim kod
mnogih Oberlo trgovaca. Vodenje internetske trgovine putem dropshippinga znaci ne
zadrzavanje zaliha nego narucivanje proizvoda samo kada dolaze od vasih kupaca. Ne
morate brinuti o troSkovima pakiranja, otpreme i skladiStenja, jer oni podaju na dobavljaca

koji proizvode isporucuju izravno vasim kupcima.
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B2C Dropshipping je izvrsno poslovno rieSenje jer malim tvrtkama omogucuju vecu
zaradu. S potencijalnim kupcima lociranim Sirom svijeta, B2C dropshipping omogucava
tvrtkama usStedu novca na pakiranju i isporuci, a istovremeno grade snaznu marku na

koju se kupci mogu osloniti.

4.2.3. Marketing

B2C marketing odnosi se na sve marketinske tehnike i taktike koje se koriste za
promociju proizvoda ili usluga krajnjim potroSacima. Za razliku od B2B marketinga, koji
se Cesto oslanja na izgradnju dugoroénih osobnih odnosa i fokusiranje na edukaciju
kupaca, B2C marketing ima za cilj izazvati emotivan odgovor i kapitalizirati na vrijednosti
same marke. B2C trgovci znaju da su njihovi kupci skloni impulsnoj kupnji. Mogu ih
potaknuti razni €imbenici poput trendova, ime marke, kvalitetna korisni¢ka usluga i

prakti¢nost (besplatna i brza postarina).

Medutim, ne reagiraju svi kupci na iste marketinSke metode. Stoga se dobar B2C
marketinga temelji na segmentaciji trzista i ciljanim porukama. Kako bi izradili u€inkovite
promotivhe kampanje, trgovci moraju razmotriti najbolji nacin privlaCenja svake ciljane

skupine kupaca i prilagoditi se tome kako bi postigli Sto veci povrat ulaganja.

Da bi marketinska kampanja bila ucinkovita, zapoCinje se sa opseznim
istrazivanjem trzista. Da bi se stvorile ucinkovite poruke i izabrali pravi elementi
kampanje, B2C tvrtke moraju znati tko su njihovi kupci, koje sklonosti i bolne toCke imaju,
Sto Zele i gdje ih mogu pronaci. MarketinSke persone koje predstavljaju odredene
segmente trzista Cesto se koriste kao pomo¢ trgovcima u razvoju ciljanih promotivnih

kampanja.?®

2 https://www.businessnewsdaily.com/5085-what-is-b2c.html, dostupno 29.08.2020.
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5. PRIMJER PODUZECA M

Primjer poduzec¢a koji sam uzeo je poduzece M. To je veleprodaja prehrane,

drogerije i pi¢a zastupljeno u Hrvatskoj sa 30-tak otvorenih prodajnih mjesta.

|z vizije poduzeé¢a odmah zakljuCujemo kakvu marketindku strategiju imaju te na
koju publiku ciljaju - , Partner za profesionalce “. Viziju poduzecCe postize time Sto
konstantno ulazu u procese i tehnologije te kontroliraju kvalitetu proizvoda kako bi
osigurali optimalizaciju pri procesima od nabave do isporuke krajnjem korisniku, te da se

dokazu kao pouzdano poduzecée u dugoroCnim odnosima sa kupcima kao partnerima.

Kupci su podijeljeni u tri osnovne kategorije : maloprodajne trgovine odnosno retail,
horeca kanal i javne ustanove. Dio asortimana skladista je prilagoden retail-u na nacin da
nudi Siru lepezu brendova odredenih proizvoda. U horeca kanalu nudi se asortiman
osnovnih artikala koji su potrebni za daljnju preradu u kuhinjama. U svemu se prednost
daje robnoj marci zbog nize cijene koja ne utjeCe na kvalitetu proizvoda i samim tim

partnerima donosi ustedu i time vecéu dobit.

Radi jednostavnije i brze komunikacije izmedu kupnja i dobavlja¢a ulaze se u
digitalne tehnologije kao na primjer sustav B2B. Od samog unosa narudzbe od kupca do
njenog prikaza kod dobavljaCa potrebno je nekoliko minuta. To predstavlja ogromnu

ustedu vremena i broja radnika koji su sudjelovali u cijelom procesu komunikacije.

Kako bi se poduzece digitalno transformiralo koristi softvere WMS i Oracle. Oracle
sluzi za pohranjivanje narudzbi poslanih od strane kupaca te pomaze pri izvjestajima robe
u skladistu. WMS sluzi za optimizaciju svih faza od ulaza do izlaza robe iz skladiSta
odnosno upravlja zaprimanjem robe, pozicioniranjem robe, komisioniranjem robe,
kontrolom zaliha te kontrolom roka trajanja pojedinih artikala. Roba na ulazu u skladiste
se zaprimi i pomoc¢u skenera sa instaliranim WMS se ubaci u zalihu skladista. WMS
pozicionira robu u skladiStu na svoju poziciju i zapisuje koli€inu koja odgovara stvarno;.
Zatim pomocu skenera komisioner pristupa WMS koji iz Oracle-a uzima narudzbe kupaca

te nalazi najbolju i najbrzu rutu za komisionera. WMS je jako efikasan u ovom postupku
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posto u svijetu u kojemu je WMS stanje je realno stanje skladista, komisioneri i svi
djelatnici skladista to€no znaju na kojoj poziciji u skladistu se nalazi kolika koli¢ina
proizvoda te znaju koja ruta je najbrza pri komisioniranju. Komisioniranje je klju¢an dio
ove tvrtke te upravo tehnologije WMS i ubrzavanje cijelog ovog procesa i to¢nost je
kljucno za odrzavanje vizije poduzeca koja je ,partner za profesionalce®. Takoder se
koriste softverska platforma SAP koja je poznata platforma za pracenje poslovanja
poduzeca. Ona je zaduzena za kompletne racunovodstvene i financijske izvjestaje te

unos i obradu podataka.

Sve ove platforme potiCu na centralizaciju poduze¢a u smislu povezanosti i
razmjeni podataka u stvarnom vremenu. Svi podaci u svih 30tak prodajnih mjesta u
stvarnom vremenu su dostupni na uvid u Zagreb gdje se nalazi uprava poduzeca. Cilj
transformacije je razviti tanku i fleksibilnu platformu za koriStenje u glavnom IT centru
tvrtke i lokalnim skladistima koje bi standardizirale razmjenu podataka izmedu svih

sustava, kao i SAP platforme.

Za ovo poduzece ucinkovitost se ne svodi na marketing u svom originalnom smislu
ve¢ odrzavanje svojih postojecih poslovnih odnosa. Upravo vizija i strategija poslovanja
realizacije te vizije idu ruku pod ruku s njihovim marketindkim planom posto
profesionalizam i pouzdanost su savrSeni za nastavak poslovnih odnosa sa drugim
tvrtkama. Takav poslovni odnos bez dodatnog ulaganja u marketing moze prosiriti mrezu
poslovnih partnera. Novac koji bi bio namijenjen marketingu, poduzeée M ulaze u

digitalnu transformaciju i pruza beneficije postoje¢im poslovnim partnerima.

Poduzec¢e M ima web shop, to jest ima svoju web stranicu sa svim artiklima,
popustima i novostima. Funkcionalnost su : trazilica, korisni¢ki raCun, mapa lokacija
skladiSta, moguénost primanja e-mail o novostima te artikli i asortiman. Naruciti robu, to
jest napraviti narudzbu je moguce na viSe nacina. Pomoc¢u web stranice ili e-maila.
Najveci poslovni partneri imaju i aplikaciju od poduzeca na racunalima kojom moZze u par
sekundi izabrat artikle i poslat narudzbu. Takve aplikacije su skupe te zato samo najvedi
partneri ih imaju posto i za samog partnera se to ne isplati ukoliko su manje veliCine.
Narucivanje preko te aplikacije ili web stranice uvelike su pomogle pri brzini i promociji

samih proizvoda i poduzeca.
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6. ZAKLJUCAK

Digitalna transformacija zahvatila je sve aspekte drustva, a najviSe poduzeca koja
sudjeluju u globalnom poslovanju. Digitalna transformacija u globalnom poslovanju
zahtijeva uspostavljanje procesa kontinuirane povezanosti svih sudionika u proizvodniji i
kupaca. Uspjesnost digitalne transformacije vidljiva je po rezultatima poduzece ostvaruje
u svakom trenutku. Ovakvo poslovno okruzenje je neizostavno globalizirano, virtualno,
dinami¢no i visoko konkurentno, strategijski pristup digitalnoj transformaciji je jedini nacin
da ovaj proces bude uspjeSan. Ovaj proces su sve organizacije prosle, prolaze ili se
pripremaju za proci. Koristeci razne elektroni¢ke uredaje i interaktivne alate poduzeca su
primorena prolaziti svoju digitalnu transformaciju i stvarati vlastito digitalno korisnicko
iskustvo, te mijenjati operativne poslovne modele. To neizostavno donosi i poslovne rizike
koje poduzec¢a moraju prebroditi. UspjeSnost donosi pozitivne promjene u poslovanju koji
se mogu vidjet kroz razne kvantitativne faktore i indikatore. Digitalna transformacija
donosi i gospodarstvima inovacije, sposobnost rasta i razvoja, ali i lakSe komunikacije sa

partnerima i svijetom.

U hrvatskoj uspjeSnost transformacije je pristojna u podrucjima gdje nije potrebno
toliko ulaganje u kapital kao $to je poduzetnic¢ka kultura i e-vodstvo, dok podrucja koja

zahtijevaju ulaganje kapitala i pristup financijama jo$ uvijek stagniraju.

Koliko tehnologija napreduje neizostavno je pitanje hoce li strojevi i virtualni
identiteti zamijeniti ljude. To se necCe dogoditi tako ubrzo jer Ce potraznja za
visokoobrazovanim i kvalificiranim ljudima uvijek postojati, a u buducnosti vjerojatno i

porasti. U buducnosti ¢e najtrazeniji biti ICT struénjaci i uvijek ¢e biti posla za njih.
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