Inovacije digitalnog modela poslovanja

Grubor, Antonio

Undergraduate thesis / Zavrsni rad
2022

Degree Grantor / Ustanova koja je dodijelila akademski / strucni stupanj: University of
Pula / Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli

Permanent link / Trajna poveznica: https://um.nsk.hr/urn:nbn:hr:137:125506

Rights / Prava: In copyright /Zasti¢eno autorskim pravom.

Download date / Datum preuzimanja: 2024-05-19

Repository / Repozitorij:

Digital Repository Juraj Dobrila University of Pula

aodar

rd i r.ns k. h r . DIGITALNI AKADEMSKI ARHIVI I REPOZITORLI



https://urn.nsk.hr/urn:nbn:hr:137:125506
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
http://rightsstatements.org/vocab/InC/1.0/
https://repozitorij.unipu.hr
https://zir.nsk.hr/islandora/object/unipu:7126
https://dabar.srce.hr/islandora/object/unipu:7126

Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
Fakultet ekonomije i turizma

,Dr. Mijo Mirkovic*

Antonio Grubor

Inovacije digitalnog modela poslovanja

Zavrsni rad

Pula, 2022.



Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
Fakultet ekonomije i turizma

,Dr. Mijo Mirkovic*

Inovacije digitalnog modela poslovanja

Zavrsni rad

Antonio Grubor
JMBAG: 0303063426, redovan student

Studijski smjer: Informatic¢ki Menadzment

Kolegij: Ekonomska informatika

Mentor: prof. dr. sc. Vanja Bevanda

Pula, kolovoz 2022.



IZJAVA O AKADEMSKOJ CESTITOSTI

Ja, dolje potpisani , kandidat za  prvostupnika

ovime izjavljujem da je ovaj Zavrsni

rad rezultat iskljuc¢ivo mojega vlastitog rada, da se temelji na mojim istraZivanjima te da se
oslanja na objavljenu literaturu kao Sto to pokazuju koristene biljeske i bibliografija. Izjavljujem
da niti jedan dio ZavrSnog rada nije napisan na nedozvoljeni nadin, odnosno da je prepisan iz
kojega necitiranog rada, te da ikoji dio rada krsi bilo ¢ija autorska prava. Izjavljujem, takoder,

da nijedan dio rada nije iskoristen za koji drugi rad pri bilo kojoj drugoj visokoskolskoj,

znanstvenoj ili radnoj ustanovi

Student

U Puli,




URJA
< g

O
=l A =
OR N\ gy ™
> N J ~
5%
15 g?® >
S | s

IZJAVA O KORISTENJU AUTORSKOG DJELA

Ja, dajem odobrenje Sveucilistu Jurja

Dobrile u Puli, kao nositelju prava iskoriStavanja, da moj diplomski rad pod nazivom

koristi na nacin da gore navedeno autorsko djelo, kao cjeloviti tekst trajno objavi u javnoj
internetskoj bazi SveuciliSne knjiznice Sveucilista Jurja Dobrile u Puli te kopira u javnu

internetsku bazu zavrsnih radova Nacionalne i sveuciliSne knjiznice (stavljanje na raspolaganje

javnosti), sve u skladu s Zakonom o autorskom pravu i drugim srodnim pravima i dobrom

akademskom praksom, a radi promicanja otvorenoga, slobodnoga pristupa znanstvenim

informacijama.

Za koristenje autorskog djela na gore navedeni nacin ne potrazujem naknadu.

U Puli,

Potpis




Sazetak

Razvoj moderne tehnologije omogucio je kreaciju novih digitalnih modela
poslovanja i promjene nacina na koje tvrtke pristupaju i opstaju na trzistu te priviace i
ugovaraju poslove s klijentima. Cilj ovog rada je pogledati moderne trendove u digitalnom
poslovanju te navesti inovacije koje su oni donijeli na trziste kao i inovacije koje se provode
nad digitalnim modelima poslovanja.

Hipoteza s kojom radimo je da su inovacije klju¢ uspjeha te da je za prezivljavanje
ali i za vodstvo poduzeca na trziStu potreban dobar poslovni model. To je takoder jo$
vaznije ukoliko je rijeC o digitalnom poslovanju.

Takoder u radu Zelimo predstaviti poveznice izmedu napretka tehnologije zapoCete
trecom, a nadalje usavrSene Cetvrtom industrijskom revolucijom i promjena u nacinima
poslovanja kompanija zbog digitalizacije drustva i trzista.

Metode koje ¢e kroz rad biti koriStene su komparativha analiza literature i
internetskih izvora te analiza slu¢aja. Komparativnu analizu koristit éemo za prikaz razvoja
digitalnog poslovanja i u svrhu predstavljanja modernih poslovnih modela, a analizu
slu€aja za prikaz digitalnog poslovanja i inovacija dviju kompanija koje su predvodnice na
trzidtu: JD.com i Amazon.

Kljune rijeci: Digitalni poslovni modeli, e-poslovanje, tehnologija, digitalizacija, inovacije,
industrija.



Summary

The advancement of modern technology enabled the creation of new digital
business models and brought changes to the ways companies enter and survive on the
market. Goal of this thesis is to take a look at modern trends in digital business and
innovations they brought on the market, aswell as innovations being done on digital
business models.

Hypothesis which we are working with is that innovations are the key to sucess and
that for survival and leadership on the market companies need a good business model.
This is even more relevant when talking about digital business.

We also want to present connections between progress in technology that started
with third and is being continued with fourth industrial revolution, growing digitalization of
society and market and changes in the ways companies do business because of it.

Methods we will use to this end are comparative analysis of literature and internet
sources and case study. We will use comparative analysis to present historical growth of
digital business and modern business models. Case study will be conducted on digital
business and innovations of two companies that are leaders in their currect markets:
JD.com and Amazon.

Keywords: Digital business models, e-business, technology, digitalization, innovation,
industry.
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1. Uvod

Digitalno poslovanje, digitalni marketing i digitalna transformacija tj. digitalizacija
su pojmovi koje danas dosta ¢ujemo u svijetu ekonomije. Oni predstavljaju tehnike, nacine
rada i razmis$ljanja koje mnoge kompanije, bez obzira na svoju veli€inu Zele iskoristiti kako
bi poboljSale i olak$ale svoje poslovanje. Neki od primjera takvoga nacina rada s kojima
se mi svakodnevno susreéemo su oglasi i reklame na internetskim pretrazivaima,
stranicama raznih drustvenih medija npr. Facebook, Instagram ili slicnim platformama za
prikazivanje multimedijskog i medijskog sadrzaja npr. YouTube, novine 24 Sata. Za
primjere mozemo uzeti i kupovinu na mrezi koji danas podrzava skoro svaka trgovina te
je kao i prije spomenuto oglasavanje raSireno i koriSteno do te mjere da to smatramo
normalnim, pa ¢ak i o€ekivanim.

Ovi primjeri su nesto Sto je opcoj javnosti lako predociti, ali uz njih digitalno
poslovanje i digitalna transformacija se odnose na mnogo vise stvari koje kompanije u
svom radu koriste, a koje su prosjecnom korisniku njihovih usluga nevidljive i nepoznate.

Digitalizacija poslovanja se moze opisati kao intenzivna primjena digitalne
tehnologije i digitalnih resursa u svrhu stvaranja novih izvora prihoda, novih poslovnih
modela i opéenito, novih nacina poslovanja (Spremi¢, 2017). Povezana na navedenu
definiciju je digitalna transformacija poslovanja koja nastaje kada kompanija istodobno i u
vrlo kratkom vremenskom razdoblju provodi korjenite promjene u svojim vaznim
strukturnim i poslovnim aktivnostima poput strategije, strukture poslovnih procesa i
modela te organizacijske kulture. Takva transformacija se obavlja uz primjenu digitalnih
tehnologija koje te poslovne procese povezuju i poboljSanjem njihovih medudjelovanja i
koriStenja omoguéuju ostvarivanje konkurentske prednosti. Za kompanije koje uspjesno
provedu digitalnu transformaciju svoga poslovanja smatra se da su se prilagodile uvjetima
digitalne ekonomije Sto kao nagradu nosi bolju poziciju na trzistima.

Ovakvim promjenama unutar kompanije ona dobiva svoj novi poslovni model. Taj
digitalni poslovni model predstavlja sve poslovne aktivnosti koje se odvijaju elektronic¢kim
putem i uz pomoc¢ digitalnih tehnologija, a kojima se elektroni¢kim povezivanjem s
okruzenjem pridodaje nova vrijednost i zbog toga ostvaruju prednosti poslovanja u
digitalnoj ekonomiji. Ukoliko je taj model uspjeSan i dobro osmisljen, ili ¢ak dosada
neviden, njime izazvane promjene mogu biti radikalne i dovesti do promjena unutar
sektora poslovanja te tvrtke i dati joj status tzv. “frend-setera” ili “game-changera”, 5to
uvelike utjeCe na dobit kompanije.

Cilj ovog rada je na temelju dostupne recentne literature te mreznih izvora
predstaviti nove ili nadolazece trendove u digitalnom poslovanju. Inovacije su klju¢
uspjeha. Tome podlijeze i digitalno poslovanje, stoga je naglasak rada stavljen upravo na
inovacije. Tijekom ovog zavrSnog rada pozornost ¢emo obratiti bas na kompanije kojima
je ovo poslo za rukom i koje su zbog toga postale svjetski poznate te dobile kultni status
na danasnjem modernom trziStu. Detaljnije cemo pogledati kako im je to poSlo za rukom,
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koje su promijene napravili i iz kojih razloga, te sto je bio njihov rezultat. Uz danasnje
predvodnike u industriji, danasnje nove tehnologije poslovanja pogledati ¢emo i primjere
postavljaca digitalnih trendova iz proslosti te nac¢ine na koji su oni transformirali svoje
poslovanje. Takoder ¢emo pogledati u buducénost i poku$ati predvidjeti ishode nekih
teoretskih primjena poslovnih modela koji se o€ekuju a trenutno jo$ nisu zazivjeli. Ovo se
vise ne odnosi samo na informatiCku industriju i njoj blisko povezane industrije koje
tehnologiju koriste za proizvodnju, ve¢ na udaljenije sektore poput poljoprivrede te ¢ak
obavljanje usluga na drzavnoj razini.

Radimo s hipotezom da su inovacije klju¢ uspjeha, iznimka nije ni svijet digitalnog
poslovanja. Medutim, smatramo kako su one vaZznije u digitalnom poslovanju, nego u
mnogim drugim podrucjima. Tvrdnju temeljimo na Cinjenici kako se svijet sve brze
digitalno razvija, shodno tome i digitalno poslovanje. Tesko je razluCiti da Ii digitalno
poslovanje “gura prema naprijed” opcu digitalizaciju drustva ili ona daje impulse za
dodatne inovacije u digitalnom poslovanju. Ono $to je sigurno je €injenica kako su sustavi
medusobno povezani i prema tome ubrzani rast jednoga utjeCe na ubrzani rast drugog.
Na toj medupovezanosti se temelji tehnologija industrije 4.0. S time na umu smatramo
kako bez inovacija postojeéi modeli digitalnog poslovanja ne bi mogli dugo opstati. Op¢a
digitalizacija drustva vrsi pritisak na digitalno poslovanje i obratno, inovacije ubrzavaju
opcu digitalizaciju.

Metode koje ¢emo koristiti su komparativna analiza literature i internetskih izvora
te analiza slu€aja. U radu se prikazuje dosadasnji razvojni put digitalnog poslovanja i
klju€ni trendovi inovacija unutar tog poslovanja. Kako bi se vaznost inovacija $to bolje
priblizila Citatelju odabrali smo kompanije Amazon i JD.com kao studije slu¢aja. Na
temelju analize digitalnog poslovanija tih dviju kompanija dolazi se do zaklju¢ka o vaznosti
provodenja digitalizacije poslovanja, ali i njezinog daljnjeg razvoja i postavljanja novih
standarda u digitalnoj industriji. Sustav koji se ne nastavlja razvijati ubrzo stari i u
digitalnom svijetu prestaje biti konkurentan na trzistu.

Strukturno se rad sastoji od pet glavnih poglavlja, od kojih se prva dva fokusiraju
na pocCetke industrije i tehnologije te njihove primjene u poslovanju. Zatim su opisane
novonastale moderne tehnologije i nacini na koji one funkcioniraju. Preostala tri poglavlja
se fokusiraju na opisivanje i prou¢avanje nekih od danas Cesto koriStenih digitalnih
modela poslovanja. Na posljetku su predstavljene dvije studije slu¢aja: Amazon i JD.com,
koji tehnoloske inovacije uvelike koriste te ih nadalje nastavljaju usavrSavati i pomocu njih
inovirati svoje poslovanje.



2. Poc€etci digitalizacije i prve digitalne inovacije

Prve digitalizacije dogodile su se nedugo nakon izuma samog rac¢unala, ali mi za
svrhu ovog promatranja necemo se fokusirati na same tehnoloske inovacije u tehnologiji
poput izuma mikro€ipova, tranzistora i poluvodi¢a. Ne¢emo se fokusirati ni na njihova prva
koriStenja u praksi, jer nakon njihovog pojavljivanja oni su se Kkoristili kao proizvod
ponuden pojedinacnim korisnicima npr. u obliku osobnih racunala te se nisu direktno
koristili u poslovanju poduzeéa. Uz to su se koristile i unutar vojske kao eksperimentalne
tehnologije, naveliko poznati primjer ovog je predak naSeg interneta pod nazivom
ARPANET koiji je sluZio za slanje podataka preko velikih podrucja. Takvi nacini koristenja
tehnologija su dosta odmakli od fokusa ovog rada, koji se nalazi u promatranju poslovanja
kompanija i koristenja tehnologije za poboljSanje marketinskih, poslovnih i monetarnih
aktivnosti i stanja kompanije. Nadalje fokus nece biti na samoj tehnoloSkoj strani i
prikazivati opise rada raznih hardware-a ili software-a, ve¢ ¢e cilj biti opisati kako su se
oni koristili unutar kompanija i kakve su promjene u poslovanju donijeli.

Iz navedenih razloga preskociti cemo prikazivanje prvih koraka digitalne revolucije
te cemo pogledati neke od prvih koriStenja i uvodenja nove tehnologije u svrhe poslovanja.

1960. - Ova godina predstavlja poCetak automatizacije poslovanja zrakoplovnih
kompanija, sto nije isto kao danasnji pojam digitalizacije, ali je dobar primjer prvih koraka
prema digitalizaciji. Pioniri ovog su bile americke kompanije poput United Airlines i
American Airlines, koje su prije uvodenja tzv. SABRE-a (Semi Automated Business and
Research Enviroment) Koristili zaposlenike za primanje i zapisivanje rezervacija na
telefonu ili u osobno. Nakon zaprimanja su te rukopise na karticama organizirali. Kao $to
se moze zamisliti ovakav pristup je bio podlozan greSkama i neefikasan, $to je uCestalo
rezultiralo prepunim ili nedovoljno punim letovima, a zbog toga su se troSkovi poslovanja
kompanije povecavali. Nakon automatizacije poslovanja njihove su letove sada
organizirala raCunala koja su na svoje memorije pohranjivala zapise o rezervacijama,
broju dostupnih sjedala na pojedinim letovima i rasporeda tih letova, Sto je uvelike
povecalo efikasnost rada i zadovoljnost korisnika (Sabre, 2022). Tu pri¢a ne zavrSava jer su
kroz nadolazeca desetljeCa kompanije, primijetivSi potencijal tehnologije, nju nastavili
razvijati. Kompjutori su se zatim poceli koristiti da pomocu prije navedenih podataka
izraCunaju optimalnu cijenu karte koju ¢e ponuditi pojedinaénom korisniku. Razvijanje
SABRE-a traje sve do danas, gdje joS uvijek nastoje unesti digitalne inovacije u
poslovanje.

1967. — Prije pojave bankomata, tada zvanih “cashpoints” je jedini nacin za
podizanje novca ili bilo koju drugu akciju nad novcem kojim raspolazemo u banci bio
odlazak u samu ustanovu te ¢ekanje u dugim redovima. Prvi bankomat pojavljuje se kada
i druge automatizirane samposluzne stvari poput masina s bombonima, uredaja na
benzinskim crpkama i automatiziranim uredajima za karte u javom prijevozu. Oko samog
izuma bankomata se natjeCe nekoliko znanstvenika i zemalja ali prema novinskim
¢lancima iz toga vremena Cini se da su se bankomati prvo pojavili u Japanu, ali su prvu
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uspjednu primjenu vidjeli u Europi (The Atlantic, 2022).Tri banke iz Svedske i Ujedinjenog
Kraljevstva su nezavisno jedna o drugoj angazirale inZenjere da pronadu rjeSenje za
povecanje troSkova radnika i potrebom za izdavanje gotovine nakon radnih sati. Rezultat

poslovanja te ostala klju¢an dio svakodnevnih bankarskih potreba prosjecnog Covjeka sve
do danas.

1979. — Svi primjeri do sada nisu bili ono Sto bi istinski mogli nazvati digitalizacijom
poslovanja ili digitalnim modelima poslovanja. Bili su definitivni koraci u pravome smjeru
ali nisu imali mogucnosti mreznog (engl. on-line) djelovanja te nisu utjecali na poslovanje
cijele kompanije ve¢ samo na jedan dio. To se mijenja s FedEx-om i izumom njihovog
sistema COSMOS (Customer Operations and Services Master Online System) koji je
digitalizirao upravljanje i prikupljanje informacija o ljudima, paketima, vozilima i
vremenskim uvjetima u realnom vremenu (PMI, 2022). Prije ovog izuma pracenje paketa je
bilo obavljano pomocu praéenja njihove papirologije, Sto je naravno prikazivalo bilo kakve
podatke puno sporije od pracenja u realnom vremenu. Pomocu skeniranja barkoda na
paketima tijekom svake stanice u njihovom putovanju, napravljena je puno tocnija slika o
samome kretanju paketa i polozaju vozila dostave. Ovi podatci su se prikupljali i analizirali
te su zatim mogli biti koriSteni za procjenu idealnog puta kojim transportirati paket. To se
ne odnosi samo u trenutku njegovog prijevoza vozilom ve¢ na vi$oj razini tj. u koji ga
dostavni centar poslati. Takav pristup je promijenio dinamiku poslovanja i smanijilo
troSkove kompanije. Ovaj sustav je prvenstveno bio zatvorenog karaktera, koriSten samo
unutar kompanije ali je nakon mnogo godina usavrSavanja rezultirao otvorenju pristupa
sustavu za javnost te kreiranjem prve web-stranice na kojoj su korisnici dostavljackih
usluga mogli pratiti svoje pakete u realnom vremenu. Ovaj projekt je revolucionarizirao
industriju i bio podloga za pojavu brojnih kompanija koje koriste mreznu kupovinu i
dostavne usluge, te je zbog toga prozvan zacetnikom industrije e-trgovine.

1994. — U Ujedinjenim Drzavama, za stavku prve prodaje preko interneta tj.
elektronske transakcije se natjeCe PizzaHut, koji tvrdi da su preko svoje web stranice
prodali Pizzu kao prvu elektronsku transakciju, NetMarket koji tvrdi da su prodali CD i
Internet Shopping Network koji tvrdi da su prodali kompjutorsku opremu (Smithsonian
Magazine, 2022). lako se ne moze utvrditi koji je od ovih natjecatelja u pravu, zasigurno se
zna da je prva istinska nov€ana transakcija preko interneta obavljena 1994. godine, jer su
sve tvrdnje vremenski smjestene unutar istih mjesec dana. Naravno i prije ove godine
stvari su se mogle narucivati preko internetskih stranica prodavaca. Razlika nastaje u
tome Sto se plac¢anje unato€ mreznoj narudzbi vrSilo gotovinom, po dostavi i primitku
artikla. Ove transakcije su razlikuju u tome $to je pla¢anje u cijelosti izvr§eno elektronicki
te su podatci kreditne kartice pomocu enkripcije sigurno poslani preko interneta, zauvijek
oznacavajuci ovu godinu kao pocetak elektroni¢kog plaéanja.




3. Modernizacija digitalnog poslovanja, Cetvrta industrijska revolucija

Razvoj industrije tijekom vremena predoCen je kroz Cetiri industrijske revolucije.
lako su sve industrijske revolucije vazne prethodnice danasnje moderne tehnologije i
nacina poslovanja, za nas koji promatramo samu digitalizaciju poslovanja te promijene i
prednosti koje je one donesla najvaznije su tre¢a i Cetvrta industrijska revolucija. Njihov
razvoj pocinje drugom polovicom dvadesetog stolje¢a, preciznije 1970-ih godina s
pocCetkom trece industrijske revolucije. U njoj su znatno uznapredovale raCunalne i
komunikacijske tehnologije, automatizacija, robotika i promijenio se pogled tj. nacin na
koji se poslovanje zeli obavljati te su se poslovni procesi poceli unaprjedivati tj.
modernizirati uporabom postojece tehnologije i otkrivanjem nove. Upravo u ovo razdoblje
spadaju nasi prije navedeni primjeri prvih digitalnih tehnologija i poCetaka digitalizacije {;.
automatizacije.

Ovo je bilo omoguceno razvojem kompjutorske obrade i umreZavanja (engl.
computer processing and networking) koja je omogucila efikasan rad s podatcima izvan
ljudskih mogucénosti te zaCetak industrijske robotike i automatizacije. Pred uvjetovala je
sve digitalne napretke, omogucene snaznim racunalima te njihovom mogucnoScu
medusobnog povezivanja kao i povezivanja s drugim sistemima te razmjenom podataka
i informacija (Armstrong, 2021). Pomocu navedenog ovo je sve do danas, nekoliko desetljeca
kasnije i dalje ostalo srz digitalne tehnologije i napredaka.

Sredina 18. . . . ' '
stolje¢a Industrija Mehanicka proizvodnja temeljena na
(1760-e) 1.0 parnom pogonu i vodi

Pocetak 20. . . . .
stolje¢a Industrija Masovna proizvodnja, podjela rada,
(1900-e) 2.0 umreZena elektri¢na energija

Druga polovica . 5 _ o :

20. stoljeca Industrija Racunalne i komunikacijske tehnologija,

(1970-e) 3.0 IT automatizacija, industrijski roboti
-e

Pocetak 21.

stoljeca Industrija Povezanost svega, kiberneticko - fizicki
4.0 prostor

(2010. -)

Slika 1: Faze industrijskog razvoja
Izvor: Digitalna Transformacija i trgovina (2020.) Franc i DuZevié.




Cetvrta industrijska revolucija, koja se jo§ moze naéi pod nazivom “industrija 4.0”
se naslanja na korijene treCe industrijske revolucije. Zbog toga granice mogu postati malo
mutne, razlog ovome je da su prve generacije tehnologije koja se koristi u industriji 4.0 i
predstavljaju veliki dio industrije 4.0 zapocCele svoj Zivot u industriji 3.0. Primjeri ovog su:
Analiza i pohranjivanje podataka, koja omogucuje da se digitalne inovacije pohrane tj.
zadrze te da pomocu njih izvu€emo neke zakljuke i informacije tj. pomaze nam da te
podatke razumijemo. Digitalna i mobilna komunikacija, koja nam poboljSava brzinu i
opseg medusobne komunikacije. Internet — koji preuzima centralnu ulogu u digitalnom
svijetu i danas je svuda prisutan.

Zbog tih faktora ne postoji tona vremenska granica prijelaza iz tre¢e u Cetvrtu
industrijsku revoluciju, ali definitivno se moze napraviti tehnoloSka granica. Za primjer
mozemo uzeti mobilnu tehnologiju, gdje bi granicu prelaska industrije 3.0 na industriju 4.0
predstavljale tehnologije poput 3G mobilne komunikacije. Ona je omogucila pojavu
drustvenih medija i aplikacija za poruke, dok bi rane mobilne komunikacije poput
elektronske poste, sms poruka spadale u industriju 3.0 (Armstrong,2021). Ova distinkcija se
moze primijeniti i na drugim primjerima poput interneta, gdje se rana svrha interneta
izvrSavala samo kao skupljanje i Sirenje informacija koje su tamo stavljali korisnici. Pod
industriju 4.0 svrstava se pojava drustvenih mreza i interneta stvari, kojeg ¢emo detaljnije
analizirati u nastavku. Moze se primijetiti kako se upravo pojam povezanosti i
medupovezanosti provlaci kroz sve dijelove industrije 4.0 i obiljezava ju.

Uz sve ove navode mreznih stvari, digitalnih podataka, internet stranica i mreza ne
treba zaboraviti da se unato€ ovom visokom stupnju digitalizacije nikad kompletno ne
eliminira fizicki dio. Svi podatci bili oni analogni ili digitalni su napravljeni, poslani i
spremljeni u fiziCke objekte ili fizickim mehanizmima kao $to su kompjuteri, smartphone-i,
tvrdi diskovi. Tu su potrebna fizi€ka korisni¢ka sucelja i sprave poput monitora, robota,
printera i raznih nastavaka za glavu (engl. headset) poput slusalica za zvuk ili naocala za
virtualnu stvarnost. Sukladno ovome se nikad ne eliminira analogni dio, koji je usko
povezan s fizickim elementima i dok god postoje ljudska bi¢a unutar sistema, analogni dio
nikad nece nestati. Poput ekrana na dodir i slicnih sucelja te bilo kojih vizualnih ili zvuénih
impulsa (Armstrong, 2021).

Industrija 4.0 odnosi se na razvoj modela organizacije i upravljanja lancima
vrijednosti unutar proizvodnih sektora. Procesi i mreze viSe nisu povezani samo s
lokacijom gdje se izvode, vec se stvara medupovezanost viSe regija ili tvornica a kontrola
je usmjerena prema individualnim zahtjevima korisnika. Krug pocinje idejom za proizvod,
narudZzbom a prosiruje se kroz razvoj i proizvodnju te zavrSava isporukom. Temelji se na
dostupnosti svih relevantnih informacija u stvarnom vremenu za sve instance uklju¢ene u
lanac vrijednosti (Franc, DuZevi¢, 2020).

Kako bi se mogla ostvariti uklju¢enost u svim fazama lanca vrijednosti, stvaranje
sinergije izmedu zahtjeva razvoja i proizvodnje, koordiniranje, prilagodavanje nacina
proizvodnje i pronalazak novih nacina izrade proizvoda ili pruzanja usluga potrebno je
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omogucditi brzi pronalazak individualnih rjeSenja i fleksibilnost u proizvodnji. Ovo se temelji
na tehnoloSkim postignu¢ima prilagodljive robotike, analitike podataka, umjetnoj
inteligenciji, simulaciji, komunikaciji i umrezavanju sustava. Unutar poduzeca potporu
ovim velikim sustavima, o kojima ¢emo viSe reci kasnije, pruza mnogo manjih sustava
podrske. Oni se brinu o prikupljanju podataka pomocu senzora, mobilnim i vizualizacijskim
tehnologijama, RFID sistemima koji sluze za detektiranje i €itanje oznaka te o obradi,
analitici i upravljanju podatcima pomocu raCunalstva u oblaku, mreznoj komunikaciji i
naposlijetku o njihovoj elektronickoj (engl. cyber) sigurnosti.



4. Inovacije industrije 4.0

Mnoge od tehnologija koje bi se opisale kao klju¢nim, najvecim ili najmodernijim
tehnologijama Cetvrte industrijske revolucije su zapravo stare, Cak po nekoliko desetljeca.
Ovo se dogada jer su osmi$lijene ili bolje reCeno zacCete tijekom treCe industrijske
revolucije, ali zbog mogucnosti tehnologije u to vrijeme nisu mogle biti kompletno
zavrsene ili dovoljno usavrSene kako bi mogle posti¢i ikakav utjecaj na industriju. Uspjele
su se usavrsiti tek u danasnje vrijeme industrije 4.0 zahvaljuju¢i masovnom napretku
tehnologije.

Naravno, sam napredak tehnologije nije jedino Sto je omogucilo tehnologijama
Cetvrte industrijske revolucije da po¢nu “raditi”. Prema B.Armstrongu (2020.) Cetvrta
industrijska revolucija se zasniva na tri faktora, osim navedene tehnoloSke revolucije tu
su i promijene poslovnih modela te transformacija drustva i marketa.

Potrebno je bilo da drustvo i povezano s time market dozZive promijene te da se
ljudi prilagode na koriStenje tehnologije, da potrazivanja kupaca i drustveni trendovi
postanu takvi gdje ljudi po€nu preferirati koriStenje modernih tehnologija poput interneta,
drustvenih mreza i sl. za obavljanje svojih svakodnevnih Zivotnih potreba ili rekreacije.
Kao primjer ovog mozemo uzeti nac¢in na koji su ljudi u pocCetku imali odbojnost na
tehnologiju te su zauzimali stav “Kome to treba?”, a s vremenom su se prilagodili i prihvatili
ju te shvatili da im olak$ava svakodnevne funkcije. Uvjeti prilagodbe ne moraju uvijek biti
polagani i postepeni te se mogu dogoditi brzo zbog izvanrednih uvjeta. Primjer ovog bi
bila pojava COVID-19 koji je doveo do brze i Siroke prilagodbe na mrezni nacin rada te
prisvajanje koriStenja raznih mreznih platforma za sastanke i suradnju.

Takoder ovaj stil promijene utjecao je na poslovne modele gdje su se promijenili
nacini gledanja na produkciju, distribuciju, vlasnistvo i zbog toga se pojavilo mnogo novih
platforma za obavljanje poslovanja. Primjer ovih promjena nad poslovnim modelima
kompanija mozemo naci u kompanijama za iznajmljivanje stanova i prijevoz poput Airbnb-
a, Uber-a i Lyft-a. Ovo su kompanije koje su odbacile tradicionalni model vlasnistva te
funkcioniraju na povezivanju korisnika i prodaji kratkoga pristupa tudem vlasnistvu. lako
same stranice ne koriste kompleksnu tehnologiju industrije 4.0 ve¢ samo web-stranice,
aplikacije i druStvene mreze, ono $to je ovdje velika inovacija je sam poslovni model, koji
je donio velike promijene u tradicionalni pogled hotelijerstva i taxi prijevoza.

Vise o samim poslovnim modelima ¢emo govoriti kasnije, a sada ¢emo pozornost
obratiti na nove tehnologije koje su omogucile pojave tih poslovnih modela te ¢emo opisati
njihov nacin rada kako bi smo kasnije bolje mogli analizirati njihove primjene u poslovnim
modelima.



4.1 Racunalstvo u oblaku

Racunalstvo u oblaku (engl. cloud computing) se bazira na pojmu oblaka, koji
apstraktno prikazuje nesto Sto “nije fiziCki kod mene” (Armstrong, 2021). Dijeli se na dva
dijela: hardware koji omogucava mjesto za spremanje podataka te operacije nad njima te
software koji omogucuje pristup i upravljanje tim podatcima preko interneta bez obzira
gdje se nalazimo, dok god imam pripadajucu aplikaciju.

Jednostavni primjeri ovog su mrezni skladisni programi poput Google Drive-a i
Dropbox-a. Gdje se podatci korisnika spremaju na hardware unutar kompanija, a korisnici
im pristupaju preko web-stranice ili aplikacije sa svojih uredaja te imaju slobodu rada i
pohranjivanja nad tim podatcima kako oni Zele, unutar zadanog prostora, predstavljanog
megabajtima. Korisnici za pocCetak dobiju manju koli€inu prostora, a dodatni prostor na
tvrdim diskovima mogu kupovati tj. iznajmljivati ukoliko im zatreba viSe prostora za
pohranu. Korisnici periodi¢no, najceSce svaki mjesec pla¢aju odredenu svotu, za
odredenu koli€inu prostora.

Ovo zahtjeva upravljanje infrastrukturom sustava i odrzavanjem hardware-a od
strane  kompanije koja pruza usluge, Ciji zaposlenici brinu o tome.
Navedeni primjer je javni oblak, kojemu pristup ima svatko tko to pozeli. Ve¢e kompanije
to ne preferiraju jer kreira sigurnosne rizike te one preferiraju imati svoj privatan oblak.
Njega kreiraju u svom podatkovnom centru te imaju svoje zaposlenike koji brinu o
hardware-u i software-u. Taj oblak koriste drugi zaposlenici kompanije za izvrSavanje
poslovanja unutar kompanije. Postoji i hibridni model u kojemu kompanije uz koristenje
svoje infrastrukture takoder iznajmljuje usluge.

Za primjer koriStenja oblaka unutar poslovanja moZemo navesti Blue River
Technology, kompaniju koja je razvila pomocu oblaka, u kombinaciji s umjetnom
inteligencijom stroj za automatsko branje salate. On koristi kameru i snima povrce na polju
te zatim pomocu algoritma napravljenog prema gomili povezanih podataka u oblaku, npr.
tisuce slika povréa odreduje jeli vrijeme da se povrée ubere. Ukoliko je procjena “da” stroj
to izvrSava. Ovi podatci u oblaku nisu dostupni samo jednoj kompaniji ve¢ im mogu
pristupiti svi koji Zele razviti i koristiti istu tehnologiju. Ovom tehnologijom se eliminira
dosadas$nja potreba za velikim vlastitim izvorom resursa podataka kod takvog pothvata
(Armstrong, 2021).

4.2 Robotska automatizacija procesa

Robotska automatizacija procesa, poznata i pod kraticom “RPA” je software-ski
alat koji oponasa i kopira ruCne i repetitivne ljudske akcije kako bi automatski odradila neki
proces ili dio procesa tj. aktivnosti potrebne za izvrSavanje nekog cilja, s moguénoscu
rada s ili bez ljudske intervencije. Glavni zadatak RPA je oponasanje ljudskih software-



skih akcija i ponavljanje istih. To mogu biti akcije poput kopiranja podataka, pisanja teksta,
slanja elektronske poste i mnogih drugih (Uipath, 2022). Primitivan primjer ovog moze biti
microsoft excel program, koji moze kopirati set naredbi kroz redove i stupce te ih koristiti
s prikladnim podatcima.

Kod ovog primjera vazno je napomenuti da RPA nije vezana za samo jednu
aplikaciju, ve¢ se moze bas kao i Covjek kretati kroz razne programe i izvrSavati radnje
nad njima.

Prednosti koriStenja ovakve tehnologije u poslovanju su povec¢ana produktivnost
jer RPA roboti mogu raditi bez prestanka, poveCana preciznost pomo¢u smanjenja
ljudskih greSaka, brzina obavljanja zadataka i smanjenje troSkova. Tehnologija se moze
koristiti kod poslova koji ne zahtijevaju donoSenje odluka i noSenje s kompleksnim ne-
linearnim problemima, zbog toga $to RPA nema mogucénost odlucivanja i u€enja. Unutar
poslovanja RPA se najceSce koristi za nadziranje cijena na trZistu, procesiranja narudzbi,
slanja paketa te kreiranje i1 konfiguraciju novih korisni¢kih profila (Uipath, 2022).

Primjer koriStenja RPA unutar poslovhog modela je Receipt Bank, automatska
knjigovodstvena aplikacija koja omoguc¢ava da skeniramo ra¢une u nju. Zatim u suradniji
s knjigovodstvenim software-om koji se nalazi u oblaku provodi podatke s racuna kroz
poslovne “knjige” (Armstrong, 2022). Kao $to je i prije spomenuto ovaj nacin poslovanja je
kroz oblak dostupan za svakoga tko ga Zeli, samo je potrebno kupiti pristupiti RPA
platformi kroz oblak te pokrenuti software sa strane klijenta.

4.3 Velike koli¢ine podataka

Da bismo razumijeli velike koli¢ine podataka (engl. big data), potrebno je pogledati
tradicionalne podatke i metodologije rada s njima. Tradicionalni podatci su generalno
spremljeni u formatu relacijskih tablica, kao $to su redci i stupci programa microsoft excel,
ti skupljeni podatci su staticki i retrospektivni, $to znaci da su skupljeni i spremljeni iz
proSlosti ne€e se mijenjati tijekom analize. Zatim su spremljeni na nekom mediju i
analizirani koridtenjem statistike (Armstrong, 2021).

Izraz velike koli€¢ine podataka se koristi za opis bilo kojih podataka koji po svojim
karakteristikama ne spadaju u navedene skupine, te se njima ne moze rukovati na
tradicionalne nacine skupljanja, spremanja i analize. Oni se razlikuju po tome da njegove
karakteristike mogu “razbiti” tradicionalne metodologije koristenja tj. u€initi ih neefikasnim.
Te karakteristike su su volumen, brzina i raznolikost.

Volumen se odnosi na brojem ili bolje reCeno opsegom veliku koli¢inu podataka
koji mogu biti prikupljeni i spremljeni. Ovo se dogodilo zbog povec¢anja podataka pruzenih
od korisnika medija poput drustvenih mrezZa, spremista u oblaku, aplikacija za dopisivanje
i sl. Tu su pomogle i dodatne digitalne inovacije koje generiraju i koriste podatke poput
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umjetne inteligencije, interneta stvari, ali vise o tome kasnije. Ova koli¢ina prikupljenih
podataka moze biti teSko zamisliva. Za primjere mozemo uzeti Facebook koji je 2016.
godine objavi da drzi 2.5 trilijuna objava te 250 bilijuna slika i Google koji procesuira 1.2
trilijuna pretrazivanja godiSnje te iza svakog pretrazivanja ima algoritme umjetne
inteligencije (Armstrong, 2021). Volumen velikih koli¢ina podataka postaje izazov za
tradicionalni pristup podatcima jer ne moze biti spremljen na jednom mediju i analiziran
na jednoj lokaciji.

Brzina se odnosi na brzinu kojom se podatci generiraju tj. pojavljuju na internetu ili
drugim medusobno umrezenim sustavima. Ovdje se ne radi samo o brzini kojom se
podatci pojavljuju nego i o brzini koja je potrebne da se s tim podatcima radi. Da se oni
procesiraju tj. analiziraju i pohrane. Primjer ovakvog slu€aja moZzZe biti koristenje
bankovnih kartica, gdje banke Zele detektirati mogucée prijevare transakcija u trenutku
njihovog pojavijivanja, a ne poslije. Zbog toga koriste prediktivne modele kako bi brzo
“prosli” kroz ogromne koli€¢ine podataka i detektiraju neobi¢ne pojave kao neocCekivana
lokacija koriStenja, neobi€an iznos ili vrijeme transakcije. Mnoge banke istovremeno $alju
poruku upozorenja svojim korisnicima (Armstrong, 2021). Kao $to je slu¢aj s volumenom,
tradicionalni pristup podatcima nema rjeSenja i nacin rada za ovakve situacije.

Raznolikost se odnosi na povecanje raznolikosti u podatcima. Prije su postojale
samo malene i stabilne vrste podataka kao tekstualni, zvucni i slikovni. U modernim
tehnologijama su se moguce pod vrste ovih podataka prosirile te malo pomijeSale. Danas
imamo objave drustvenih medija, dokumente, snimke, fotografije, tekst itd. Mogucénost
prikupljanja ovih podataka, analize i rada na njima se oteZala te su zbog toga tradicionalni
pristupi nedovoljni i danas su potrebni novi nacini rada s njima. Ovdje glavnu ulogu ima
umjetna inteligencija.

Metode kojima se rjeSavaju problemi tj. karakteristike velikih koli€¢ina podataka se
dijele na metode podjele podataka, obradu u memoriji, jezera podataka i umjetnu
inteligenciju.

Postoji nekoliko nacina za razbijanje tj. dijeljenje podataka. Jedna od tih metoda je
podijeljeno i skupno racunalstvo (engl. distributed and cluster computing), koji preko
software-a spaja zajedno u mrezu normalan hardware, odnosno racunala kako bi
integrirao te kompjutore u jedan veliki sistem. Ovaj model se koristi i u prije spomenutoj
tehnologiji oblaka i kompjutorskim centrima u oblaku. Sistem se bazira na tome da se
podatci mogu dijeliti po puno manijih racunala (podijeljeno racunalstvo) a po potrebi raditi
zajedno kao jedno veliko superracunalo (skupno raCunalstvo). Zatim imamo EDGE i FOG
obradu (engl. EDGE and FOG processing) koji obraduju podatke blizu mjesta njihovih
nastanaka, Sto omogucuje da se velike koli€ine podataka podijele u male zadatke obrade.
Ovo bi se u praksi moglo prikazati kao raCunala koja podatke obraduju na mjestu
nastanka, poput racunala u automobilima ili osobnih mobitela. Oni prije daljnjeg slanja
podataka obrade te podatke u svojim sistemima. Zadnji naCin podijele je analiza toka
podataka (engl. analyzing streaming data), Sto bi predstavljalo metode kojima se maleni
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paketi podataka analiziraju tijekom njihovog transporta. EDGE i FOG obrada se moze
gledati kao primjer ovog, samo se u tom slu€aju podatci analiziraju neposredno nakon
nastanka, dok se u ovom slu€aju ta analiza moze raditi u bilo kojoj toCci putovanja
podataka a najceSce se radi obradom u memoriji (Armstrong, 2021).

Obrada u memoriji (engl. in-memory processing) omogucuje obradu podataka u
priviemenoj kompjuterskoj memoriji. To moze biti RAM ili DRAM memorija koja ima vecu
brzinu rada od tradicionalnih brzih diskova, Sto uvelike ubrzava obradu.

Jezera podataka (engl. data lakes) mogu biti gledani kao masovna odlagalista
podataka koja spremaju razlicite tipove sirovih tj. neobradenih i nestrukturiranih podataka.
Ti podatci su spremljeni zajedno te se nad njima zajedno izvodi masovna analiza tj.
rudarenje podataka (engl. data mining) (Armstrong, 2021).

Umjetna inteligencija (engl. artificial inteligence), u nastavku navedena kao Al, igra
veliku ulogu u analiziranju velikih koli¢ina podataka. Putem uo€avanja uzoraka i u¢enja
preko algoritama, uz pomo¢ velikin koliCina podataka, umjetna inteligencija moze
raspoznavati slike, govor i tekst te kompliciranije stvari poput ljudskih emocija. Vise o
umjetnoj inteligenciji ¢emo govoriti u nastavku.

Kompanije velike koli¢ine podataka koriste za analizu na nekoliko razina. Opisna
analitika (engl. descriptive analytics) se koristi za dobivanje informacija o jednostavnim
stvarima, lako izvu€enim iz podataka. Ovo mogu biti npr. broj posjetitelja ili geografske
lokacije korisnika. Ovakva analiza je bazirana na proslim podatcima te moze gledati i
analizirati samo prosle dogadaje. U kontrastu s njom postoji i predvidaju¢a analitika (engl.
predictive analytics) koja isto nad podatcima iz proSlosti trazi uzorke i prema njima
predvida buduée dogadaje poput oCekivane zarade, mogucnosti kvara opreme i sl. Ova
vrsta analize se bazira na radoznaloj analitici (engl. inquisitive analytics). Na radoznalu
analitiku se moZe gledati kao na pod stepenicu predvidanja jer ona trazi moguce
povezanosti izmedu podataka, meduovisnosti i mogu¢a medudjelovanja te nacine na Koji
te utjecaje ostvaruju (Armstrong, 2021).

Za predvidajucu analitiku se ¢esto misli da je najve¢a moguca stopa analize, ali i
na nju se nadovezuju dvije analiticke tehnike. One na te predvidene buduce dogadaje
pridodaju moguce odgovore, rjeSenja i najbolje akcije za poduzeti. Perskriptivha analitika
(engl. perscriptive analytics) nam nastoji dati rjeSenja za predvideni problem nakon sto se
on dogodi. Ona npr. kod prije navedenog kvara opreme moze predloziti zavrSetak
trenutne operacije koji ta oprema radi, zatim slanje opreme na popravak. Druga vrste je
Preventivnha analitika (engl. preemptive analytics), koja radi na istom principu kao i
prijasnja, ali umjesto predloZenih akcija nakon dogadaja ova analitika te akcije poduzima
prije tog dogadaja. U naSem primjeru kvara stroja ova analitika bi se ponaSala tako da ¢e
predloZiti slanje stroja na popravak ¢im se detektira buduée dogadanje kvara.

Organizacije pomoéu ovih metoda koristenja velikih koli€ina podataka nastoje
ostvariti povecanje svog poslovnog uspjeha. Zbog toga koriste tehnike poput predvidanja
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dogadaja, automatskog navodenja, prijedloga za dugoro¢nim poboljSanjima i uo€avanja
uzoraka unutar poslovanja.

4.4 Internet stvari

Internet stvari (engl. internet of things), nadalje 10T je jedan od klju¢nih tehnologija
industrije 4.0, a on predstavlja mrezu povezanih pametnih uredaja koji omogucuju
digitalnim sustavima da mjere i upravljaju te uredaje.

IOT sustav se sastoji od senzora i umrezenosti (engl. networking). Senzori
omogucuju da prikuplja podatke, a postoje razne vrste senzora i podataka koji se mogu
prikupiti. Za primjer mozemo uzeti mjerenje temperature, senzore pokreta ili zvucne
signale prikupliene pomocu mikrofona. Umrezenost mu omoguéava da te podatke
prikupljene pomodéu senzora koristi na inteligentne nacine i povezuje sisteme jedne s
drugima preko velikog podrucja, ponekad i cijelog svijeta (Oracle,2022). Primjer ovog
povezanog sistema iz prakse mogu biti senzori koji oCitavaju korisniCke kartice za
otvaranje vrata u nekoj zgradi i te podatke zatim Salju preko mreze na neki visi sistem za
upravljanje, gdje ih analiziraju kako bi dobili prikaz kretanja zaposlenika i posjetitelja te
zgrade.

Postoji joS jedan element I0T-a pod nazivom aktivacija (engl. actuation) koji ne
mora uvijek biti prisutan u IOT sustavima. On sluzi za vra¢anje signala nakon prikupljanja
podataka s ciliem kontroliranja ili prilagodbe neke stvari sukladno s tim podatcima. Ovo
se moze lakSe vizualizirati na primjeru zalijevanja tla u poljoprivredi, gdje postoje senzori
koji mjere vlaznost tla te kad ocitaju da ona prelazi prije odredenu gornju ili donju granicu
prskalice se ukljuCuju ili isklju€uju po potrebi te tako odrZavaju optimalne uvijete za rast
povréa (Armstrong, 2021).

Ovakva tehnologija se vec¢ uvelike koristi u danasnje vrijeme. Svaki pametni telefon
moze koristiti ovu vrstu tehnologije da bi nam rekao temperaturu i vrijeme, nasu geo
lokaciju, koliko smo koraka napravili u danu, o€itao nase otiske prstiju za otklju¢avanje
telefone i sl. Takoder se koristi u industriji za proizvodnju, transport i logistiku.

Pojava i razvoj IOT-a je donijela nove komercijalne prilike za kompanije koje nude
instalaciju, odrZzavanje i koristenje ovakve tehnologije. Kao i pojavu novih poslovnih
modela koji se baziraju na trajnim i kontinuiranim pruZanjem usluga a ne samo
jednokratnu instalaciju 10T sustava. Ovakvi poslovni modeli prema B.Armstrongu (2021.)
mogu biti:

- Pretplate (engl. subscriptions) kojima kupac ima vlasniStvo nad tehnologijom dok
ju god periodi¢no placa.

- Modeli bazirani na ishodu (engl. outcome-based models) po kojima kupci placaju
za ostvarivanje specifi¢nih ishoda ili poboljSanja pomocu koriStenja tehnologije.
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Dijeljenje imovine (engl. asset-sharing) gdje viSe korisnika dijeli troSkove koristenja
zajednickog IOT sustava.

Model Zileta (engl. razor blade model) u kojemu je IOT sustav dan jeftino ili
besplatno kako bi se uz njega prodao drugi proizvod ili usluga.

Plaganje po koristenju (engl. pay per use) gdje se usluga naplacuje sukladno tome
koliko je bila koristena.

Monetizacija podataka s IOT sistema, jer njihovi podatci imaju sve karakteristike
velikih koli¢ina podataka te mogu biti koriSteni u ostale poslovne svrhe.

4.5 Umjetna inteligencija

Umjetna inteligencija (engl. artificial Inteligence), u nastavku Al je naziv za

kompjutorske algoritme koji mogu uciti i mijenjati se. Ovaj pojam je Cesto viden u
filmovima, no ova tehnologije joS nije takvoj razini kakva se Cesto prikazuje kroz medije,
gdje se software mozZe mijenjati i koristiti kroz mnoge aplikacije te posjeduje inteligenciju
sliénu ljudskoj. U stvarnosti Al se odnosi na vrlo specifi€ne algoritme koji se fokusiraju na
odredene zadatke. Ti zadatci tj. podrucja rada prema B.Armstrongu (2021.) dijele se na:

Strojna percepcija (engl. machine perception): moguénost da kompjutori
percipiraju i razumiju $to se dogada oko njih u okolini. Moze se odnositi na vizualne
(engl. computer vision), govorne (engl. speech recognition), objektne (engl. object
recognition) elemente i ostale.

Obrada prirodnog jezika (engl. natural language procesing): nastavak nha
prepoznavanje govora. Razlikuje se u tome da osim §to govor prepoznaje, Al ga u
ovom sluc€aju nastoje i dublje razumjeti te trazi stvari poput znacenja, semantike i
konteksta.

Afektivno raCunalstvo (engl. affective computing): odnosi se na mogucnost
algoritama da razumiju emocije, a sastoji se od dva dijela. Prvi je prepoznavanje
ljudskih emocija, $to radi prema izrazu lica ili rije€ima. Drugi je simulacija emocija,
mehanicki zadatak koji je joS uvijek u procesu razvijanja te je upitno koliko algoritmi
mogu zapravo razumijeti ljudske emocije.

Automatsko planiranje (engl. automated planing): sposobnost algoritama da
planiraju i predlaZzu specifi€ne i usmjerene akcije. Moze imati raznolike primjene,
od jednostavnih poput planiranja sastanaka u kalendaru ili rute putovanja u Google
maps-u, do kompliciranih poput zrakoplovnih ruta te uzoraka slijetanja na
aerodromu.
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- Strojno ucenje (engl. machine learning): najvece i u praksi najvaznije podrucje Al.
Odnosi se na algoritme koji u€e iz podataka na isti nac€in na koji djeca uce iz
podataka, gledajuci druge kako te podatke koriste i rade s njima. Pomocu toga
izgraduju svoje razumijevanje istih.

lako ove stavke zvuCe obecavajuce, mozemo ocekivati probleme i zastoje u
daljnjem razvoju i koristenju Al ali ne i prekide njenog razvoja. Danasnje doba razvoja
tehnologije i kompjutora visokih performansi predstavlja sjajnu podlogu za daljnji razvoj i
prakticnu primjenu ovakve tehnologije.

Zajedno s prije spomenutim velikim koli¢inama podataka i IOT, ove tehnologije Cine
svojevrstan trokut. One utje€u jedna na drugu te se medusobno pojacavaju. IOT proizvodi
velike koli€¢ine podataka pomoc¢u kojih Al udi. Al zatim pomocu tih novih saznanja
ostvaruje poboljSanja u prakti¢noj primjeni raznih sistema, ukljuujuci IOT te time zatvara
ovaj trokut utjecaja.

Vodece tehnoloSke kompanije se danas uvelike oslanjaju na ne samo Al, nego sve
dosad navedene sisteme. Pomocu njih kreiraju moc¢ne alate za razvoj poslovanja i tako
ostvaruju napredak koji obecava jo$ veci buduci razvoj i napredak. Ovo se odnosi i ha
inovacije u tehnologiji, ali i na na€ine poslovanja.

4.6 Lanac blokova

Lanac blokova (engl. blockchain) je novonastala metodologija za pohranu
podataka, uglavnom digitalnih knjigovodstvenih podataka. Ona ima odredene prednosti
nad tradicionalnim bazama podataka. To su decentralizacija, sigurnost i djeljivost.

Decentralizacija se odnosi na to da se zapisi o transakcijama u tradicionalnom
knjigovodstvu drze u nekom centralnom zapisniku, dok se u ovakvom sistemu zapisi o
transakcijama i vrijednosti valute drze unutar zajednice, kao odredena vrste kolektivhog
zapisnika ostvarenog suradnjom zajednice. Zbog toga nema potrebe za centralnom vlasti.

Sigurnost se nadovezuje na decentralizaciju podataka. Ako su zapisi drzani
centralno, onda postoje veée prijetnje sigurnosti podataka. Cak i koristenjem raznih
backup sustava sigurnost nije zajamcena. Decentralizacijom se postize vec¢a razina
sigurnosti podataka.

Djeljivost (engl. shareability) se nadovezuje na prijasnje dvije stavke. U centralnom
sistemu, vlasti mogu dioni¢arima ograni€iti pristup informacijama zbog sigurnosnih ili
financijskih razloga. Lanac blokova ima prednost jer su podatci unutar njega djeljivi sa
svima i svi mogu potvrditi istinitost podataka (Armstrong, 2021).

Uz ove prednosti lanac blokova ima i mane, one se uglavhom nadovezuju na
veliCinu lanca blokova te velikog broja povezanih korisnika. Upravo ova kompleksnost je
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prva mana. Lanac blokova je sistem koji se sastoji od Siroke mreze korisnika i
kompjutorskih €vorova te to zahtjeva napor u njegovom dizajniranju i upravljanju.

Cijena je druga mana ovakvog sustava. Kao rezultat kompleksnosti, organizacije
se Cesto pretplacuju na platforme u oblaku za upravljanje lancem blokova. Zbog toga, za
razliku od tradicionalne baze podataka, koriStenje lanca blokova donesi dodatne troSkove.

Brzina, ili bolje re€eno nedostatak brzine, je jo$ jedna od nuspojava kompleksnosti
lanca blokova. Transakcije obavljane na njemu su dosta spore, a zbog istih razloga tu je
i Cinjenica da lanac blokova zahtjeva puno resursa za koristenje. Hardware koji se koristi
za rudarenje (engl. mining) kripto valuta zahtjeva mnogo elektriCne energije. Procijenjeno
je da je u prvoj polovici 2022. godine samo na Bitcoin (bez drugih kripto valuta) potroSeno
jednako elektricne energije kao Sto je potroSila cijela drzava Ukrajina, a samo jedna
transakcija Bitcoina potroSi energije kao Sto prosje¢no kuéanstvo potrosi u 53 dana
(Digiconomist, 2022).

Zbog ovih faktora kompanije ne bi trebale Zuriti da prebace svoje kompletno
knjigovodstvo u lanac blokova, ve¢ moraju izabrati na koje nacine Zele balansirati svoje
poslovanje s prednostima i manama koje dolaze uz koristenje ovakvog sistema. Pogotovo
zbog toga Sto su tradicionalne baze podataka i dalje relevantne te efektivne za poslovanje.

4.7 Kriptovalute

Lanac blokova svoje postojanje moze zahvaliti kripto valutama, ponajviSe Bitcoin-
u. lako se mogucnosti lanca blokova mogu protezati izvan trgovanja kripto valutama, ono
i dalje zasad ostaje njegova primarna svrha.

Kripto valute su relativnho nova vrsta novca, digitalnog oblika. Taj novac, kako je
navedeno u lancu blokova, kontroliraju njegovi vlasnici te je on izvan dosega vlade,
posrednika i bilo kakvog centralnog sustava. On zbog toga nema osiguranje u zlatu kao
vecina drugih valuta, ali omogucuje ravnopravnu trgovinu, izravna placanja, Stednju itd.
To je novac napravljen za sve ljude koji ga koriste, a Sto ga viSe ljudi posjeduje to on
postaje korisniji (Kriptiomat, 2022).

Kripto valute se mogu Kkoristiti za investicijske prilike i za organizacijske funkcije.
Postoje razne vrste kripto valuta, od kojih je najpopularniji Bitcoin. Njega mozemo
iskoristiti kao dobar primjer investicijskih prilika kripto valuta. U kojima je cilj pratiti kretanje
vrijednosti kripto valuta te ih kupiti prije povecanja njihove vrijednosti. Ovo naravno nosi
rizike, jer je trziSte kripto valuta podlozno promjenama te se cijene kripto valuta mogu
drasticno mijenjati. Ulaganja u kripto valute predstavljaju veliki rizik investitorima, ali
ukoliko uspjesno investiramo u odredenu kripto valutu, sukladno riziku velika je i zarada.
Tako je jedan Bitcoin pocetkom 2012. godine kostao samo 5 dolara, poCetkom 2013.
godine se popeo na 230 dolara a krajem 2017. godine dolazi na cijenu od 15 000 dolara,
a od tada se njegov rast i dalje nastavlja (Bankrate, 2022).
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Sto se organizacijskih funkcija tice, Bitcoin se moze koristiti za transfere novca
izmedu pojedinaca koji se nalaze na nepogodnim lokacijama kao $to su zemlje pogodene
ratom, prirodnim katastrofama i sl. Placanjem u kripto valuti se zaobilazi utjecaj banaka te
drzavnih granica. Ovakve transakcije su najkoristenije u transakcijama izmedu dva 10T
sistema, tzv. stroj-prema-stroju (engl. machine-to-machine) transakcije. Vazno je
napomenuti da se ovakve organizacijske svrhe koristenja kripto valuta jo$ uvijek ne koriste
u Sirokoj primjeni ali da predstavljaju veliku moguénost za buduénost transakcija u
poslovanju, pogotovo u podrucjima nabave i logistike.
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5. Digitalni modeli poslovanja

Digitalizacijom i napredcima u tehnologiji podatci su postali masovni i promjene u
njima Ceste, a transakcije se obavljaju neprekidno. Da bi se kompanije nosile s ovim
promjenama stvorene su nove tehnologije. Predvodnici ovih tehnologija su prije opisane
inovacije u industriji 4.0. Imale su veliki utjecaj na moderno poslovanje te stvaranje novih
modela poslovanja, koji se sada obavljaju pomocéu koristenja novonastale digitalne
tehnologije.

U svakodnevnoj praksi ove se promijene najbolje mogu primijetiti kao prelazak
marketinga na mrezne izvore i drustvene medije, dok tradicionalni marketing polako gubi
na snazi. Preko oglasa se sada mogu dobiti podatci o onome tko ga je pregledao i
potencijalnim kupcima. Zatim se preko njih moze prilagoditi sadrzaj i cijene pojedinacnim
osobama. Sa strane kupca logistika same kupnje i dostave, pretraZivanja i odabira
traZenih proizvoda i usporedba cijena proizvoda s viSe izvora su se znatno olaksali i

poboljsali (Aagaard,2019).

Inovacije digitalnih modela poslovanja se odnose na nacine na koji se kompanije
prilagodavaju novom digitalnom okruzenju te kako koriste nove digitalne tehnologije i
modele poslovanja da bi poboljSali svoje poslovne rezultate.

Kod digitalnih poslovnih modela vrijednost se nalazi u digitalnom dobru ili usluzi.
Ovo ukljucuije i usluge dijeljenja te povezivanja kupaca i prodavaca. Primjer ovog je ranije
spomenuti AirBnb i Uber. Takoder u ovo spadaju i mrezne platforme za prodaju fiziCkih
dobara poput E-Baya ili Amazona (Overby,Audestad,2021).

Dosta platforma tj. kompanija koristi kombinaciju viSe poslovnih modela. Tako npr.
Facebook uz pruzanja usluge, korisnicima prikazuje oglase te joS uz to prikuplja i koristi
podatke o njima. U nastavku ¢emo analizirati aktualne digitalne poslovne modele te ih
povezati s primjerima, a zatim ¢emo navesti nekoliko studija slu€aja i kroz njih pogledati
kako su  kompanije iskoristile  tehnologijju za  napredak  poslovanja.
Prije nego $to pogledamo specifitne primjere novih digitalnih poslovnih modela, valja
prouciti njihove glavne podijele. B.W.Wirtz (2019.) klasificira nove digitalne poslovne
modele u tri skupine: B2B, B2C i Hibridne.

5.1 B2B Modeli

Poslovanje prema poslovanju (engl. business to business) ili B2B je vrsta
poslovanja, u nasim slu¢ajevima elektroni¢kog poslovanja tj. razmijene proizvoda, usluga
ili informacije izmedu dvije tvrtke. Ovdje Wirtz (2019.) navodi Cetiri moguée podijele B2B
digitalnih poslovnih modela:
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Poslovni model izvora (engl. sourcing) su vrste poslovnih modela koji se sastoje
od iniciranja, dogovaranja ili obrade transakcija od kupca do prodavaca. Cilj ovog
poslovnog modela je to uciniti preko interneta, zbog brzine obrade narudzbi i
placanja koje on pruza te s odredenim stupnjem kvalitete. Za kupce je vazno da
ocCekivani proizvod ili uslugu dobiju brzo i u oCekivanom stanju, tj. oCekivane
kvalitete. Takoder je vazno biti u mogucnosti reagirati na nagle promijene u
potrazivanjima kupca. Ovakav poslovni model se radi samo za ucestale
transakcije, za transakcije koje se obavljaju samo jednom ili jako mali broj puta je
povoljnije koristiti klasiche metode nabave i prodaje.

Poslovni model prodaje (engl. sales) je jako sliCan modelu izvora. Cilj modela je
isto iniciranje, dogovaranje i obrada transakcija izmedu kupca i prodavaca preko
interneta. Jedina razlika ovdje je $to je korisnik prodajnog modela i sam prodavac.
Upravo zbog toga je fokus mnogo veci na kupce. Kompanija koja je korisnik ovog
modela za cilj ima uspostaviti dugoro¢no poslovno partnerstvo sa svojim kupcima,
tu naravno nije rijec o privatnim osobama kao kupcima ve¢ kompanijama-kupcima.
U praksi kompanije koje koriste ove modele su najc¢eS¢e proizvodaci koji nastoje
svoje proizvode prodati preprodavacu ili trgovcima na veliko.

Poslovni model zajedni¢ke suradnje (engl. supportive collaboration) se bazira na
generiranju vrijednosti pomoc¢u zajednickih akcija koje se dijele na istrazivanje i
razvoj te proizvodnju i prodaju. U ovome modelu posrednici nisu potrebni te je fokus
na direktnoj komunikaciji i vezama izmedu kompanija koje djeluju zajedno. Za
postizanje ciljeva koriste razmjenu podataka preko mreze u svrhu osmisljavanja
proizvoda, pracenja i optimizacije njihove proizvodnje te bas na vrijeme (engl. just-
in-time) nabave tj. nabave resursa ba$ kada je potrebno zbog smanjenja
prekomjernog skladiSta nekoriStenih resursa. Na kraju se razvija zajednitka
platforma preko koje te proizvode prodaju.

Poslovni model posrednika usluga (engl. service broker) pruza potporu B2B
transakcijama pomodéu pruzanja informacija i mjesta za obavljanje poslova, sve
naravno preko internetskih portala ili stranica. Ovaj model uklju€uje posrednike koji
rade dogovore i obavljaju transakcije, poslije prodaje brinu o upravljanju odnosima
izmedu kupaca i prodavaca te prikupljanju podataka o njima u svrhu daljnjeg
informiranja i povezivanja u prodaji i potraznji.

5.2 B2C Modeli

Poslovanje prema kupcu (engl. business to customer) ili B2C oznafava prodaju

proizvoda ili usluga krajnjim kupcima izravno za njihovo osobno koristenje. E-model ovog
nacina poslovanja raste u popularnosti unutar zadnjih desetlje¢a zahvaljujuéi tome $to
skoro svaki du¢an sada ima svoju internet stranicu za kupovinu. Takoder postoje ogromni
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e-marketi poput Amazona i platforme za prodaju sadrzaja poput Netflixa. Wirtz (2019.) ovaj
model poslovanja takoder dijeli na Cetiri dijela:

Poslovni model sadrZaja (engl. content) se sastoji od sakupljanja, sistematizacije,
i dostave sadrzaja na platforme dostupne pojedincima. Cilj je omoguciti svima da
preko interneta pristupe sadrzaju koji je prezentiran kroz informativne, edukacijske
ili sadrzaje zabavne prirode (filmovi, serije itd.) na lak i vizualno privlaCan nacin.

Poslovni model trgovine (engl. commerce) se koristi za inicijaciju, pregovaranje ili
upravljanje transakcijama preko interneta. Njegov cilj je zamjena tradicionalnog
sustava transakcija mreznim sustavima. Njegovi sustavi se dijele na e-oglase, e-
aukcije te e-transakcije (placanje i dostava).

Poslovni model konteksta (engl. context) se odnosi na Klasifikaciju i
sistematiziranje informacija nadenih na internetu. Njegove funkcije se dijele na
pretrazivaCe interneta, web direktorije i knjizne oznake. Korisnicima ovog modela
se omogucava pristup skupu trazenih informacija predstavljenih na
pojednostavljen i lako Citljiv nacin. Najpoznatiji primjer ovog modela je naravno
Google tj. specifi€nije, njegov pretrazivac interneta.

Poslovni model povezivanja (engl. connection) nudi pristup internetu ili drugim
mrezama te pruza mogucénost kreiranja internet platformi za korisnike. Moze nuditi
korisnicima razne nacine povezivanja, pruzajuci im usluge razmijene poruka,
drustvenih mreza i sl. Primjer ovog moze ponovo biti Google, ovaj put sa svojom
G-mail platformom.

5.3 Hibridni Modeli

Povezujuéi se na naSe primjere Google-a navedene u poglavlju iznad, koji osim

trazilice i elektronske poste pruza jos iznimno velik broj usluga fokusiranih i na kompanije
I na pojedine osobe kao krajnje korisnike. Danas se u praksi najéesce koriste kombinacije
navedenih poslovnih modela, jer su u modernom poslovanju pojedina¢ni modeli pre
fokusirani na jednu stvar da bi bili optimalni za poslovanje. Njihovim spajanjem se kreiraju
hibridni modeli koji su za svaku kompaniju razli€iti te napravljeni da specifi€cno odgovaraju
njihovom cilju poslovanja.
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6. Moderni digitalni poslovni modeli

Promatranjem digitalnih poslovnih modela u praksi i pozivajuci se na ono $to smo
naveli, da svaka kompanija ne slijedi oblike poslovnih modela to¢no kakvi su po vrsti, vec
sama sebi odabire dijelove iz raznih vrsta digitalnih modela poslovanja koji joj odgovaraju
i bazira njihovu upotrebu u skladu s inovacijskim tehnologijama koje je odlucila koristiti.
Pomocu toga kroji poslovni model koji joj najbolje odgovara za provodenje poslovanja i
ostvarivanje ciljeva. Zbog te hibridizacije i mijeSanja raznih modela mozemo vidjeti da
digitalnih poslovnih modela ima jako mnogo. Upravo ovo potvrduje G.Cuofano(2022.) u
svojoj e-knijizi o poslovhom inZenjeringu gdje navodi ¢ak 70 poslovnih modela i opisuje ih
kroz primjere. Mi ¢emo uz pomo¢ tu opisanih primjera, usporedbom primjera iz drugih
izvora, promatranjem danas najuspjesnijih i najpoznatijin kompanija koje koriste e-oblike
poslovanja i njihovih poslovnih modela izdvojiti neke od danas najpopularnijin digitalnih
poslovnih modela.

6.1 Poslovni model e-trgovine

E-trgovina (engl. e-commerce) je jedan od danas najpopularnijin digitalnih
poslovnih modela. Ta popularnost je lako vidljiva i kroz ovaj seminar, gdje smo vec dosta
puta za primjere poslovnih inovacija naveli kompanije poput Amazona i E-baya. One su
jedne od svjetski najpoznatijin kompanija u e-trgovini, a uz njih su daljnji najpoznatiji
primjeri korisnika ovog poslovnog modela Alibaba i Shopify (Cuofano, 2022).

Cilj ovog poslovnog modela je prodavanje proizvoda ili usluga kupcima preko
internetskih stranica. Ovo se moze provoditi u obliku jednostavne mrezne trgovine, gdje
jedna kompanija prodaje proizvode koje proizvode na svojim stranicama ili kompleksnije,
u kojim slu€ajevima postoje kompanije koje na svojim internet stranicama prodaju i tude
proizvode. Time se pona$aju kao posrednici u prodaji za druge tvrtke a mogu posredovati
i prodaji od privatnih osoba, gdje omogucuju osobama koje svoje stvari zele prodati da
postave oglase i spajaju ih s potencijalnim kupcima.

Prednosti ovog modela su njegova jednostavnost, jer on ne zahtijeva neko
posebno znanje te u svojoj osnovnoj izvedbi ne koristi komplicirane tehnologije. Zbog toga
svaki poslodavac moze za svoju trgovinu napraviti web-stranicu i relativno brzo poceti s
prodavanjem i dostavom svojih proizvoda Sirim publikama. Ovaj oblik poslovanja je uvijek
nadogradiv i moze se lako povezati s drugim poslovnim modelima i tehnologijama u
slu€aju rasta kompanije.
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6.2 Poslovni model pretplate

Pretplatnicki (engl. subscription) model se temelji na pruzanju usluga kroz odredeni
period, te obnovu perioda putem placanja kada taj rok istekne. NajceSce se obnavljaju
mjesecno ili godiSnje. Prednosti za korisnike dolaze u obliku jeftinijeg pristupa sadrzaju ili
tehnologijama kojeg inace ne bi mogli lako nabaviti i mogucénost koriStenja po potrebi, u
odredenom periodu s opcijom obnove perioda kada je to ponovo potrebno. Prednosti za
pruzatelje usluga dolaze u obliku stalne tj. odane baze korisnika i predvidljivih tokova
novca, jer mogu predvidjeti kada ¢e se periodi koriStenja obnavljati.

Usluge mogu biti pruzane poduzecima i privatnim korisnicima. Primjer pruzanja
usluga privatnim korisnicima su Netflix, Spotify i New York Times. Oni pruzaju pristup
razliCitom zabavnom ili informativhom sadrzaju kao $to su filmovi, serije, glazba i novine,
a korisnici moraju svaki mjesec placati kako bi moguénost pristupa produzili (Lubian
Esteves,2017). Poduzec¢ima se mogu pruzati usluge kao pristup oblaku, bazama podataka,
platformama za poslovanje i software-u ili hardware-u za koriStenje. Nazalost, ovdje
primjeri poduzecéa koji ih koriste nisu lako dostupni javnosti jer se opcenito radi o B2B
uslugama te izlaganje informacija javnosti donosi dodatni sigurnosni rizik. Moze se
pretpostaviti da kompanije s velikim vlastitim sistemima za navedene tehnologije te usluge
pruzaju i drugim poduzecima, poput Googleove ili Microsoftove e-poste, sistema u oblaku
I njihovih baza podataka.

6.3 Poslovni model freemium

Dobiven spajanjem izraza besplatno i premija (engl. free and premium) je model
koji se bazira na pojacanju i proSirenju korisniCke baze te na razvoju brand-a. Sastoji se
od razvoja nekoliko razli¢itih modela pristupa sadrzajima aplikacija, a pruzanje pristupa
uslugama najosnovnijeg tj. najogoljenijeg modela je besplatno. Korisnici su tako vise
otvoreni isprobavanju proizvoda i Sirenju preporuka, a nakon sto se naviknu na koriStenje
proizvoda otvoreniji su i uzimanju bolje verzije. Ona nudi viSe usluga ili sadrzaja te
dodatne opcije i mogucénosti ali se i naplacuje. Naj¢eS¢e se na ovaj poslovni model
nadovezuje model pretplate, kojega mnoge kompanije spajaju s freemium modelom kada
rade svoj specifi¢ni poslovni model (Lubian, Esteves,2017).

Primjeri ovog su Spotify i Dropbox. Spotify sa svojom besplatnom verzijom nudi
pristup audio sadrzaju tj. glazbi, ali u toj verziji postoje oglasi koje korisnici moraju
odgledati te ograni€enja nad reprodukcijom glazbe poput ogranienja mogucénosti
preskakanja pjesama. S premium verzijom ta ograni¢enja nestaju i dobiva se moguc¢nost
offline slusanja pjesama tj. preuzimanja (engl. download) sadrZaja za kasnije koriStenje
(Spotify, 2022). Dropbox je drugi primjer koriStenja ovakvog modela poslovanja ali s viSe
premium opcija. On s besplatnom verzijom nudi pristup od 2 GB skladiSta u oblaku,
kojemu korisnici mogu pristupiti na samo 2 uredaja. Nakon toga korisnici mogu odabirati
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viSe premium verzija, od kojih svaka prosiruje dostupnu memoriju u oblaku i maksimalni
broj uredaja na kojima se moze oblaku pristupiti u skladu s cijenom te opcije. Naravno,
veca cijena donosi vise prostora u oblaku i povecava broj uredaja za pristupanje. Uz to
dobiju se i dodatne pogodnosti kao telefonska ili live korisni¢ka podrska i moguénost
povrata izbrisanih datoteka (Dropbox, 2022).

6.4 Poslovni model baziran na oglasima

Poslovni model baziran na oglasima (engl. AD-based) radi na nacin da pruzatel;
neke besplatne usluge, aplikacije ili web stranice za generiranje profita nudi drugim
kompanijama mogucnost prikazivanja oglasa za njihove proizvode ili usluge na svojim
stranicama ili unutar aplikacije. Ti oglasi se ne prikazuju korisnicima nasumicno vec¢
ciljano. Postoje baze podataka u koje se spremaju preferencije korisnika pomoéu umjetne
inteligencije koja prati ponasanje korisnika na osnovi prije posjecenih stranica, geografske
lokacije, uredaja s kojim pristupa aplikaciji, starosti korisnika i slicnim informacijama.
Umjetna inteligencija zatim za pomocu tih preferencija nastoji korisnicima prikazati
najbolje personalizirane oglase, za stvari koje bi ih mogle zanimati. Ovakav model se
naj¢esce kombinira s freemium modelom, gdje besplatna usluga prikazuje oglase, a kada
se plati za premium verziju ti oglasi se vise ne prikazuju korisniku.

Facebook je primjer koristenja ovog poslovnog modela, ali bez freemium
kombinacije. Kod Facebook-a su usluga i sve njezine mogucénosti besplatne, te nemaju
premium opciju aplikacije. Profit generiraju pomocu prikazivanja ciljanih oglasa svojim
korisnicima, a Facebook ovdje ima prednost toga $to je on drustvena mreza. Zbog toga
su informacije i preferencije korisnika lako dostupne. Facebook ima i veliku korisni¢ku
bazu, $to je plus za kompanije koje se Zele preko Facebooka oglasavati. Takoder zbog
toga Facebook ima laku mogucnost prikupljanja podataka korisnika i posjeduje svoje baze
podataka s preferencijama. Tako su uz svoj poslovni model baziran na oglasima dodali i
mogucnost prodaje pristupa svojim bazama podataka za razne potrebe poslovanja ili
marketinga drugih kompanija (Overby, Audestad, 2021).

6.5 Poslovni model skrivenog prihoda

Poslovni model skrivenog prihoda (engl. hidden revenue) ve¢ smo opisali na
primjeru Facebooka. Ovaj poslovni model se bazira na prikupljanju i prodavanju podataka
korisnika koji platformu, usluge ili aplikaciju koriste besplatno, a kompanija zaraduje
pomocu podataka koje prikupi. Kompanije koje podatke prikupljaju moraju biti na oprezu
jer se uz ostale, radi i 0 osobnim podatcima korisnika. Uvijek je moguce da ti podatci budu
izlozeni javnosti radi pogreske ili propusta u elektroni¢koj sigurnosti te mogu predstavljati
probleme s privatnosti korisnika i etikom poslovanja (Devrix, 2022).
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Osim Facebooka, primjer ovog je i Google. On takoder prikuplja i pohranjuje
podatke korisnika i povijesti pretrazivanja u svojim bazama podataka. Zatim prodaje
pristupe bazama podataka. Paralelno tome nudi mogucénost oglasavanja na svojim
uslugama poput Youtube-a ili same Google trazilice. A pomoc¢u podataka iz svojih baza
personalizira oglase za svakog korisnika (Cuofano, 2022).

6.6 Poslovni model vrSnjak prema vrSnjaku

Poslovni model vrSnjak prema vrSnjaku (engl. peer to peer) baziran je na
posredovanju izmedu dvije strane. NajceS¢e u obliku privatnih osoba, a ne kompanija.
Nastoje se spojiti ponuda i potraznja pojedinaca kako bi se ostvarila nekakva vrijednost
za obije strane, a posrednik ostvaruje vrijednost u obliku komisije na svoje usluge (Cuofano
2022).

Primjer ovog je prije spomenuti AirBnb koji je osnovao platformu za povezivanje
korisnika u svrhu najma stanova na kratki rok. Najmodavac koristi internet stranicu ili
aplikaciju koju je AirBnb napravio da bi objavio svoju ponudu sa slikama, cijenom i drugim
potrebnim opisom. AutentiCnost i sigurnost AirBnb zatim provjerava i potvrduje.
Najmoprimac sortira ponuda prema svojim Zeljama te izabire i kontaktira najmodavca.
Najmoprimac se s najmodavcem dogovara za detalje a pla¢anje vrsi preko AirBnb usluge.
Posrednik, u ovom slu€aju AirBnb se brine o izvrSavanju placanja, a za sve svoje usluge
posredovanja dobiva odredeni postotak iznosa pla¢anja (Overby, Audestad, 2021). Na isti
nacin funkcionira Uber, samo $to se on specijalizira za prijevoz. Uber spaja korisnike koji
su spremni ponuditi prijevoz i ljude koji ga traze, a prijevoznicima predlaZze potraznju
prijevoza po lokacijama i vremenu te oni sami izabiru koga ce prevesti. Cijene i placanje
odreduje Uber prema svojim pravilnicima.

6.7 Poslovni model plaéanja po koriStenju

Poslovni model plac¢anja po koristenju (engl. pay per use) je takav da kupac plac¢a
za koritenje proizvoda, a ne vlasnistvo ili stalno posjedovanje proizvoda. lako je postajao
i prije svoju popularnost je dozivio razvojem IOT senzora koji su omogucili puno lakse i
preciznije pracenje proizvoda i njihovog koristenja nego $to je to dosada bilo mogucée
(Bundl, 2022).

Primjer ovog mozemo naci u javhom prijevozu, koji je takoder u modernim
vremenima diljem svijeta dobio proSirenja u poslovanju poput dodatka gradskih bicikala i
romobila. Jedan od gradova koji je ovakva prosirenja upravo dobio je Pula. U gradu su
napravljena mjesta na kojima ljudi mogu uzeti i ostaviti bicikle ili romobile te ih koristiti po
potrebi. Za pokretanje elektrinih bicikala ili romobila potrebno je na mobitele preuzeti
odgovarajucu aplikaciju, Nextbike za bicikle a Tier za romobile. Zatim preko nje kreirati
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korisni¢ki racun sa svojim podatcima, ukljuCuju¢i nacin placanja. Nakon postavljanja
opcija aplikacije korisnici se preko senzora na prijevoznim sredstvima, napravljenim kao
drzaci za mobitel koji se bezi¢no povezu s mobitelima, povezuju na Zeljeni bicikl ili romobil.
Korisnicima se s raCuna skidaju sredstva tj. novac sukladno s prijedenom udaljenosti ili
vremenom koriStenja koja se prati ugradenim senzorima. Senzori prate i geografsku
lokaciju kojom je omogucena provjera jesu li prijevozna sredstva ostavljena na pravilnim
mjestima za odlaganje. Brzina kretanja se takoder prati, ona je na odredenim lokacijama
poput gradske jezgre i ulicama s velikim protokom prometa pjeSaka ili automobila
limitirana zbog korisniCke sigurnosti kao i zbog sigurnosti svih sudionika u prometu (Pula.hr
2022).

6.8 Poslovni model baziran na lancu blokova

Tehnologija lanca blokova se pojavila 2008. godine i dobila popularnost zajedno s
pojavom kripto valuta. Svoje poc€etke duguje Bitcoin-u specificno, zbog toga je primarna
svrha koristenja lanca blokova bila fokusirana na kripto valute i njihove transakcije,
ponajvise pracenje transfera Bitcoin-a. Ovo se moZe nazvati prva generacija lanca
blokova, dok je u 2013. godini zaCeta druga generacija lanca blokova koja je nastala zbog
potrebe tj. koristi koje su organizacije vidjele u ovakvom sustavu (Sumathi et.al, 2022).
Nazvana je Etherum i od strane svoga osnivaca, V.Buterin-a opisana je kao programibilna
platforma lanca blokova s otvorenim kodom (engl. open-source and programmable
blockchain platform). Napravljeni su i tzv. pametni (engl. smart) ugovori koji su programi
koji se izvrSavaju automatski, a funkcioniraju kao potvrdivanje dogovorene transakcije
izmedu dvije strane. Kod programa je integriran u mrezu lanca blokova te se zbog toga
ne moze promijeniti ili ponistiti jednom kada je izveden. Ovo pruza veliku sigurnost u
poslovanju, a pametni ugovori se mogu i kreativno koristiti za druge svrhe osim prijenosa
novca (Sumathi et.al, 2022).

Lanac blokova je, kako smo i prije naveli, digitalna baza podataka koja je
decentralizirana i koja omogucuje pristup svim sudionicima te je izvan utjecaja treéih
strana zbog ¢ega nudi dodatnu sigurnost u transakcijama. Organizacije su ga odlucile
koristiti za kreaciju razli€itih poslovnih modela, Cije su vrste podijelili u glasovanje,
skladistenje, transport, razmjenu i poslovanje. Neke od tih primjera ¢emo prouciti u
nastavku.

U demokratskim zemljama glasovanje je jedan od najvaznijin dogadaja kojim
gradani izabiru tko ¢e ih zastupati. Trenutno se u vecini zemalja ovo vrsi starim sistemom
koji je jednostavno zapisivanje na papir te kasnije prebrojavanje tih papira, $to je jako
podlozno prijevarama. Modernizirani nacin glasovanja je sustav elektronskog glasovanja,
gdje se koji u sustini radi jednako kao u starom sustavu “papira i olovke” samo se
glasovanje izvrSava preko mrezne platforme. Ta platforma je jednako podlozna
elektronskim (engl. cyber) prijetnjama i namjeStanju glasova. Zbog ovakvih prijetn;ji
sigurnosti i postenosti je preloZzen sustav e-glasovanja preko lanca blokova. On bi
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autentificirao korisnike putem sluzbenih dokumenata te ukoliko procijeni da je korisniku
dopusteno glasovati izveo pametni ugovor u obliku njegovog glasa. Ovime se osim
promjene glasova sprjeCava i viSestruko glasanje te laziranje korisnika kao u slu€ajevima
gdje preminule osobe glasuju (Sumathi et.al, 2022). NazZalost ovaj sustav jo$ nije zazivio u
praksi.

Jos jedan primjer mogucih inovacija pomocu lanca blokova je sistem u oblaku,
kojega su neke tvrtke ve¢ pocele koristiti. Bazira se na decentraliziranju oblaka koji je
dosada bio iskljucivo centralizirani sustav u kojemu pojedine kompanije prodaju mjesto
na svojim diskovima. Sada u sustavu lanca blokova se za te svrhe mogu Koristiti sva
raCunala u mrezi. Svaka datoteka je rastavljena na dijelove i zatim je svaki dio zasticen
enkripcijom te su nakon svega toga dijelovi pomijeSani na mnogo racunala. Samo klijent
ima “klju¢” koji mu govori gdje su njegovi podatci podijeljeni i kako maknuti enkripciju
(Sumathi et.al, 2022). Ovaj sistem osim pojaCane sigurnosti ima prednosti i u manjem trosku
jer odrzavanje hardware-a i software-a nije toliko zahtjevno kao u tradicionalnom modelu

oblaka.
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7. Inovacije poslovnog modela

Do sada smo popratili specificne novonastale poslovne modele i promijene nad
njima. Naveli smo njihovu podjelu po vrsti i pojedinacno opisali najpopularnije novonastale
poslovne modele te pruzili primjere svakoga. U ovom poglavlju ¢emo se posvetiti
opisivanju nacina na koji se inovacije opcenito provode nad poslovnim modelom kojeg
kompanija koristi.

Tijekom poslovanja poduzece ¢e svoj poslovni modeli, ukoliko Zeli na trziStu opstati
ili ostvariti vodstvo biti prisilieno mijenjati. Ovo se dogada zbog nekoliko faktora, od kojih
su najveCi promjene u tehnologiji i njen napredak (Harvard Business Review, 2016). Sa
pojavom novih proizvoda i nacina pristupa kupcima kompanije moraju promjeniti svoj
model poslovanja. Ovo se ne odnosi samo na pojavu novih tehnologija ve¢ i na moguca
prosirenja poslovanja na neke od ve¢ postojecih tehnologija.

Drugi faktor su potrebe kupaca koji s vremenom, razvojem tehnologije i opéim
napretkom drustva mijenjaju preferencije te se moze dogoditi da nasSe dosadasnje
proizvode, usluge ili naCine njihovog pruzanja poCnu smatrati zastarjelima. Tu se javlja
opasnost da zbog takvih miSljenja kupci poCnu traziti alternativne i odustanu od nasih
proizvoda ili usluga i prijedu kod konkurencije.

Upravo konkurencija je posljednji faktor koji nas prisiljava na azuriranje poslovnog
modela. Kompanije na trziStu mogu dovesti neoCekivane i nepredvidive promjene i tako
preokrenuti naCin poslovanja unutar tog trziSta. Tada nasa kompanija takoder mora
reagirati i prilagoditi se uvjetima trzista kako bi opstala (Holos, 2020).

Paul Baur (2017.) navodi kako se sve velike kompanije neizbjezno nadu u nevolji.
To se dogodi jer se fokusiraju samo na udovoljavanje velikim kupcima a ignoriraju donji
dio trZista, od kud inovacije koje mijenjaju igru (engl. game-changers) najCesSce dolaze.
Kako se to ne bi dogodilo ili kako bi se na takvu promjenu $to bolje reagiralo kada se
dogodi potrebno je biti spreman. To se odnosi na prihva¢anje promjena i sluSanje ideja
zaposlenika.

Mnoge kompanije imaju tzv. unutarnje poduzetnistvo (engl. interpreneurship) koje
se odnosi na davanje ideja, promjene u vec¢ postoje¢oj kompaniji. Nazalost programi
vezani uz to unutarnje poduzetniStvo nisu ucinkoviti jer su korporativni mehanizmi
napravljeni tako da uniStavaju inicijative koje ne pripadaju kalupu. Kako te inicijative ne bi
bile unistene te kako bi bili spremni na moguce promijene SAP, kompanija koja je jedna
od vodecih svjetskih proizvodaCa software-a za menadzment poslovnih procesa ima
poseban tim koji se bavi transformacijom poslovanja, bilo djelomi¢nom ili potpunom.
Zadatak tima je da omoguci brze, cjenovno efikasne i u€inkovite promjene na poslovnom
modelu te da potiCe i prihvaca unutarnje poduzetniStvo kompanije (Baur, 2017).
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Kako bi to uspjesno proveli vazno je znati Sto treba gledati kod inovacija poslovnog
modela, to su prema podijeli BMI Lab-a (2021.) Cetiri stvari:

1. ,Sto?* - Odnosi se na generaciju vrijednosti. Sto nudimo kupcima i kakvu to
vrijednost za njih ima.

2. ,Tko?“ - Tko Ce to htjeti kupiti, koje je nase ciljano trziSte i koje su potrebe za
time Sto ¢emo prodavati.

3. ,Kako?“ - Kako ¢éemo proizvode ili usluge kreirati i promovirati te postoji li nacin
da nesto pode po zlu.

4. ,Zasto?" - Zasto ¢e kupci to htjeti kupiti i zasto ¢e to donijeti vrijednost nasoj
kompaniji.

Nakon Sto smo pomocu ovih smjernica osmislili novi poslovni model, prije
koriStenja potrebno ga je testirati. Testiranje se radi odabiranjem pretpostavki, hipoteze i
cilla naseg novog poslovnog modela. Zatim se osmislja nacin testiranja i kreira testna
grupa. Kada je test proveden pomocu rezultata i povratnih informacija odlu€ujemo svida
li nam se ishod, je li on u skladu sa nasim oc€ekivanjima i ciliem. Ukoliko nasa oCekivanja
nisu zadovoljena potrebno je ponovo se vratiti na koncept modela te napraviti promjene i
zatim ovaj ciklus ponavljati sve dok rezultati nisu povoljni (BMI Lab, 2021).

Stvari koje najCeSce u praksi mogu poéi po krivu kod implementacije novih
poslovnih modela su (BCG, 2009):

1. PreviSe sadrzaja — dogada se kada kompanija ima previSe nekoordiniranih,
neizgradenih inovacija koje bi Zeljela uvesti.

2. Neuspjeh proSirenja — dogada da nakon $to je projekt uveden, on bude
zaboravljen te mu se ne posveti pozornost koja je potrebna i zbog toga on ne
uspije.

3. Ideje ljubimci — odnosi se na ideje koje nisu uspjele ali ih kompanija ne zeli
napustiti te nastavlja gubiti vrijeme i resurse na njih.

4. l1zolirani trudovi — Nezeljena pojava do koje dolazi kada kompanija ima viSe
samostalnih timova koji sami za sebe nisu dovoljni da promijene strukturu
organizacije.

5. Fiksacija na ideje — Davanje previSe ideja te zapocinjanje implementacije svake,
no nedovrSavanje nijedne, ovo dolazi pod cijenu neizvrSenih ocekivanja kupaca.

6. Unutarnji fokus — PreviSe fokusa na to $to kompanija treba a premalo fokusa na
to Sto kupci o€ekuju.

7. Povijesna pristranost — davanje previSe vrijednosti starim modelima poslovanja
I podcjenjivanje novonastalih modela.
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Kako bi kompanija uspostavila dobre temelje za inovacije poslovnog modela
potrebno je znati procijeniti i razumjeti prilike, implementirati modele i izgraditi platformu.
Otkrivanje, razumijevanje i procjena prilika zahtijevaju poznavanje ograni¢enja trenutnog
poslovnog modela i poznavanja njegovog odnosa sa trziSnim trendovima tj. kakve on
prednosti ili mane ima u odnosu na konkurenciju. Kada nam je to poznato mozemo poceti
traziti naCine na koje ¢emo inovirati model poslovanja.

Za uspjeSnu implementaciju modela moramo odluciti je li potrebno ugraditi novi
model u sadasniji ili izgraditi novi model od temelja. Za ovaj dio najvaznije je imati odlu¢no
vodstvo. Ponekad je novi model dosta razli€it od sadasnjeg te to donosi nesigurnosti zbog
kojih je teSko donositi odluke.

Izgradnja platforme se nadovezuje na implementaciju poslovhog modela. Unutar
platforme se stavlja sustav za upravljanje procesima, mogucnostima i eksperimentima
novog modela. Uz implementaciju modela i platforme dolazi period prijelaza i navikavanja.
Unutar tog perioda kompanija istovremeno mora raditi funkcionalno sa starim modelom
dok se sprema za buducénost i radi promjene nuzne za uvodenje novog modela (BCG,
2009).

U danasnjem vremenu vazno je da je kompanija svjesna vrijednosti koje dobar
poslovni model donosi kao i €injenice da Ce ga biti potrebno nadogradivati i mijenjati za
opstanak tvrtke na trziStu. Da bi te promjene uspjesno bile provedene i da bi kompanija
bila spremna na njihovu implementaciju vazno je konstantno pratiti trziSte. Vazno je biti
svjestan inovacija koje se na trziStu pojavljuju, pratiti Sto se moze poboljSati na poslovnom
modelu u odnosu na trziste, prijetnje napretka konkurencije i prilike koje pruza razvoj
tehnologije.
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8. Studije slucaja

U svrhu prouc€avanja digitalnih poslovnih modela i tehnolo$kih inovacije koje se u
kombinaciji s njima koriste pogledati cemo dva primjera korporacija koje koriste digitalne
poslovne modele. Ove studije sluaja proveo i objavio je Prof. Xiaoming Zhu (2019.) u knjizi
“‘Emerging Champions in the Digital Economy”. U njoj on provodi analizu poslovanja i
promatra povijest razvoja tehnologije unutar kompanija koje su danas trzisni predvodnici
i koriste digitalne poslovne modele te aktivho provode daljnju tehnoloSku inovaciju nad
svojim poslovanjem. Njegovi primjeri proSireni su informacijama o poslovanju, ponudi i
povijesti poslovanja navedenoj na web stranicama kompanija u pitanju.

8.1 Amazon: Tehnoloske inovacije u digitalnoj ekonomiji

Amazon je ameri¢ka multinacionalna kompanija koja se fokusira na e-poslovanje,
tehnologije u oblaku i streaming platforme. Ona je jedna od ekonomski najutjecajnijin
kompanija na svijetu i jedna od predvodnika koristenja inovacija informatickih tehnologija.
Zbog tih inovacija postala je trziSni predvodnik i promijenila nacine poslovanja na trzistu.
Osnovao ga je Jeff Bezos 1994. godine koji ga je tada predstavio kao mreznu trgovinu za
knjige. Kroz nadolazece godine je poCeo prodavati i razne ostale stvari, a Siroki izbor i
ponuda Amazona mu je donesla nadimak “du¢an za sve” (engl. everything store). Uz vrlo
uspjeSnu mreznu trgovinsku platformu Amazon zatim, prateci razvoj tehnologije, razvija i
mnoge ostale usluge od kojih ¢emo promotriti najvaznije (Xiaoming, 2019).

Amazon Web Service (AWS) su usluge kojima je 2002. godine Amazon omogucio
informati¢ke usluge oblaka i platformi vezanih uz njega. Prodavali su se u obliku plati kako
ide$ (engl. pay-as-you-go) modela u kojemu se usluga unaprijed placa za odredeni period
ili koli¢inu koriStenja te nema ugovornih obveza. Kada se taj period ili koliCina potroSe
moguca je ponovna kupovina. Javnosti blizi primjer ovog modela su bili bonovi za SIM
kartice na mobitelima gdje se za odredenu cijenu dobila odredena svota na racunu koja
se mogla potroSiti za usluge telefoniranja i SMS poruka. Ovaj model je vrlo slican
danasnjem poslovnom modelu pretplate kojega Amazon u svome poslovanju Siroko
primjenjuje (Amazon, 2022).

Fullfilment by Amazon (FBA) je usluga ponudena 2006. godine, a pruza mogucnost
prosljedivanju poslovanja Amazonu kao vanjskom suradniku (engl. outsorcing). Ta usluga
je omogucila kompanijama da svoje proizvode Salju Amazonu, koji ¢e se zatim brinuti o
prodaji, pakiranju, dostavi i poslije prodajnim uslugama (Xiaoming, 2019).

Kindle i Kindle Direct Publishing (KDP) su usluge vezane uz e-knjige. One su 2007.
godine prezentirane na trziStu. Kindle je trgovina e-knjiga koja je dostupna preko
specijaliziranog tableta ili aplikacije za pametne uredaje. Na lansiranju sadrZavala je viSe
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od 88 tisuca digitalnih naslova, a do 2018. godine prosSirila je svoju knjiznicu na preko 6
milijuna naslova. U pocetku je trgovina funkcionirala na nacin da su korisnici kupovali
knjige zasebno te je svaka knjiga imala odredenu cijenu. Kasnije, 2014. godine uvode i
opciju pretplate kojom korisnici dobivaju besplatan pristup velikom broju popularnih knjiga
i audio knjiga na bazi mjesenog placanja (Amazon, 2022).

Tehnoloski novitet Kindle trgovine je i bio sustav preporuka (engl. recommendation
engine). To je sistem filtriranja podataka koji gleda podatke korisnika poput povijesti
kupnje, pretrazivanja i proCitanih sadrzaja te na osnovu toga pomocu algoritama predlaze
naslove za koje procijeni da bi se mogli svidjeti korisniku.

KDP je platforma za samostalno izdavanje knjiga preko Kindle platforme. Autorima
je ponudena mogucénost ucitavanja (engl. upload) svoje knjige, kao dokumenta u nekim
od dozvoljenih formata na Kindle platformu. Autori su samostalno odredivali cijene
njihovih knjiga u rasponu od 0.99 do 200 dolara. 2016. godine Amazon unapreduje ovu
uslugu te dodaje opciju tiskanja na zahtjev (engl. print on demand) kojom uz e-knjige
mogu izdavati i njihova tiskanja izdanja (Amazon, 2022).

Amazon Video (2006.), Music(2007.) i Gaming(2009.) su mrezne platforme za
streaming i trgovinu digitalnim sadrzajem. Funkcioniraju na slicnim principima te su
podijeljene samo po vrsti sadrzaja kao filmovi i serije, glazba ili video igre. Korisnicima se
omogucuje kupnja zasebnih naslova iz ponude ili moguénost pretplate gdje se kao i u
slu€aju Kindle-a dobije pristup velikom broju naslova za besplatno koristenje (Amazon
2022). Takoder prateci primjer Kindle-a kao zasebnog, specijaliziranog uredaja za pristup
Kindle trgovini uz ove usluge Amazon nastavlja slijediti ovaj poslovni model i predstavlja
razne uredaje za pristup ovim sadrzajima. Oni dolaze u obliku pametnih televizora,
tableta, mobitela i sl. koje su davali kupcima za malu cijenu kako bi preko njih promovirali
svoje usluge te poticali kupce na koriStenje njihovog sustava pretplate na ove sadrzaje
(Xiaoming, 2019).

Amazon Prime je inovativna i jedinstvena vrste pretplate koju korisnik placa kako
bi ostvario bonuse na razne Amazon usluge te usluge kompanija koje su podruznice ili
partneri Amazona. Nastala je 2005. godine kao opcija pretplate na brze usluge dostave
koja je korisnicima garantirala dostava unutar 2 dana u odredenim zemljama. Zapocela je
sa SAD-om te se zatim proSirila na Njemacku, Japan, Francusku, Italiju, Kanadu i mnoge
druge (Amazon, 2022). 2012. godine dodaju se bonus usluge za Amazon Video, Kindle i
Music gdje pretplata na Prime donosi dodatne pogodnosti kao npr. uklanjanje oglasa iz
aplikacija, besplatnog pristupa dodatnom sadrzaju i neograni€enog prostora za pohranu
fotografija na Amazon Drive sistemu u oblaku te jeftiniju cijenu pretplate na ostale usluge.
Zbog toga korisnicima Prime-a npr. Amazon Music pretplata nije 9.99 nego 8.99 dolara.
Nadalje je u ovu pretplatu 2016. godine uklju¢en i Amazon Gaming gdje se svaki mjesec
dobije jedne besplatna pretplata na kanal na platformi Twitch (Amazon, 2022). Twitch je
podruznica Amazona na kojoj se mogu gledati razni live-streaming sadrzaji. Unutar Prime-
Gaminga dodan je i besplatan pristup odredenim naslovima tj. video igrama u trgovini i
bonus digitalni sadrzaj unutar video igara. Te igre su naj¢eSc¢e online-multiplayer vrste i
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one ve¢ same u sebi imaju mogucnost kupnje dodatnog digitalnog sadrzaja. Takoder su
Cesto u vlasnistvu kompanija koje su partneri s Amazonom ili njegove podruznice. Ovime
Amazon poti¢e korisnike na dodatnu kupovinu unutar njihovog ekosistema koji su stvorili.

Tehnologije koje Amazon Kkoristi za poboljSanje trgovine, dostave i ostale
tehnoloske inovacije takoder ne smijemo zaboraviti. Uz ove inovativne sustave pretplata
te nudenje mreznog sadrzaja Amazon i dalje kontinuirano poboljSava svoju prvu uslugu,
web trgovinu. Neke od ovakvih inovacija su koriStenje algoritama i velikih koli€ina
podataka u svrhe mjerenja veli€ine paketa zbog dobivanja informacija koje pomazu
pohrani unutar skladista ili dostavi. Algoritmi pomazu i u rasporedu tj. optimizaciji dostave
prema mogucénostima kupaca te kreiraju rute, kako se dostavljaci ne bi vracali viSe puta
kroz iste puteve te tako nastoje eliminirati moguce zastoje ili rad u prazno (engl.
downtime). Ovakvi algoritmi se koriste na platformi za e-trgovinu da kupcima predlazu
personalizirane cijene knjiga i drugih proizvoda kada je to moguce, bazirano na potrazniji,
ponudi i financijskim moguénostima kupca (Xiaoming, 2019).

U svojim skladistima Amazon koristi robote, sveukupno oko 30 tisu¢a robota diljem
svijeta. Posjeduju tzv. sustav pametnih skladista (engl. smart-warehouse sistem) gdje
roboti koji imaju mogucnost podizanja do 1 tone, brzinu kretanja do 50 km/h i mogucénost
skeniranja naziva polica i paketa pomazZu sa svakodnevnim rukovanjem paketa. Ovi roboti
su Cak programirani da sami sebe prikljuCe puniti kada im zalihe energije u baterijama
padnu na odredenu razinu. Amazon nastavlja ovaj trend automatizacije kada 2013. uvodi
mogucnost dostave dronovima gdje se manji paketi, do 2,5 kg u urbanim podrucjima mogu
dostaviti dronovima. Dronovi imaju radar, sustave za prepoznavanje i izbjegavanje
zapreka te komunikacijski sustav pomocu kojega komuniciraju sa sredisSnjim sustavom
kontrole (Xiaoming, 2019).

Alexa je jo$ jedna u nizu tehnoloskih inovacija Amazona, kojom nastoje stvoriti
virtualnog asistenta koji moze uz glasovnu komunikaciju s korisnikom izvrSavati mnoge
zadatke. Oni uklju€uju reprodukciju glazbe i videa, narucivanje hrane i drugih stvari preko
interneta, planiranje dogadaja u kalendaru i opcenitog pretrazivanja informacija na
internetu. Alex-u je moguce povezati s drugim pametnim uredajima i pametnim ku¢ama
te tako omoguciti glasovno kontroliranje uredaja poput televizora, svjetala, prozora itd.
(Xiaoming, 2019). U kombinaciji s Alex-om su ponudeni i mnogu drugi komplementni
uredaju, koji navedene zadatke mogu izvrSavati u sklopu pametnih kuc¢a. S ovakvom
tehnologijom Amazon je ipak malo zakasnio na scenu pa tako nisu jedni od predstavnika
ovakve tehnologije. Iste usluge daju i mnoge druge kompanije, poput JD.com koji je druga
kompanija u nasim primjerima studije slucaja, ali tu su i mnogi drugi tehnoloski giganti kao
Google, Apple i Samsung sa svojim uredajima ove vrste.
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8.2 JD.com: Razvoj Al sustava za korisni¢ku podrsku

JD.com je najveéi kineski internet prodava¢ s 580.5 miliona aktivnih korisnika
kojima pruza usluge mrezne kupovine i dostave te pomaze lokalnim i internacionalnim
brendovima s ulaskom na kinino e-trziSte. Osnovao ga je Liu Qiangdong 1998. godine
pod imenom 360Buy kao mreznu trgovinu optiCkim spremistima podataka (npr. CD-
Romovi). Nedugo zatim je svoje poslovanje prosirio i na druge tehnoloSke naprave kao
Sto su mobiteli, kompjutori te razne elektroni¢ke naprave i dijelove. Do 2010. godine je
otvorio svoju trgovinu i za proizvode tre¢e strane. (JD.com, 2022).

JD.com predstavlja najviSu razinu globalnog standarda za mreznu kupovinu
koriStenjem svoje logistiCke mreze, dostavne tehnologije navodene prikupljanjem
podataka i mreznih platformi koje omogucéavaju poslovanje bez obzira na jezi¢ne i
geografske barijere (JD.com, 2022). JD.com dijeli mnoge slinosti s nasim prijasnjim
primjerom Amazonom, oboje su tehnoloski inovatori i vode¢i na svome trziStu te nastoje
koristiti moderne tehnologije. Tako su mnoge tehnologije koje smo naveli da Amazon
koristi prisutne i kod JD-a. One uklju€uju robote za ispomo¢ u skladistu, dronove za
dostavu, prijedloge i personalizaciju web trgovine putem informacija velikih koli€ina
podataka. Zbog toga te dvije kompanije dijele jako sli€ne poslovne modele.

No ova razina tehnologije nije dovoljna za poslovanje JD-a te je tako njegov
osniva¢ Mr. Liu 2016. godine izjavio da ¢e kroz slijedeéih 12 godina nastojati poslovanje
jos viSe unaprijediti modernim tehnologijama, ponajviSe koristenjem velike koli€ine
podataka i Al. Takoder je izjavio da se nada da ¢e jednom poslovanje JD-a biti 100%
automatizirano. Ovo razmiS$ljanje je potaknuto procjenama iz 2012. godine koje su
pokazale da ¢e za obavljanje poslovanja u slijedecem desetljecu biti potrebno milijun
dostavljata te da ¢e morati dostavljati 300 milijuna paketa svaki dan. Zbog ovakvih
procjena JD se posvetio rieSavanju ovih problema uvodenjem nove tehnologije. lako se
na problemu dostavljac¢a jos uvijek radi, JD je na inovativan nacin uspjesno rijeSio problem
svojih djelatnika u korisni¢koj podrSci kada je odlucio napraviti svojeg Al robota. Broj
zaposlenih u korisni¢koj podrsci je porastao s 400 na 2600 te su joS uvijek imali problema
s kvalitetnim pruzanjem usluga svim korisnicima, sve do dolaska JIMI-ja. (Xiaoming, 2019).

JIMI je ime dano ovom Al robotu kojeg su odlucili napraviti od temelja, umjesto da
kupe temeljnu tehnologiju s marketa te ju onda nastave prilagodavati. Kada je JIMI ubacen
u pogon, kao dio tima za mreznu korisni¢ku podrsku na sebe je preuzeo 70% opterecenja
korisniCke podrske te je procijenjeno da je posao koji dnevno JIMI obavlja jednak poslu
6000 ljudskih agenata korisni¢ke podrdke. Omogucio je i dostupnost korisni¢ke podrske
od 0-24 h za razliku od 9-24 h §to je bilo radno vrijeme djelatnika prije automatizacije
(Xiaoming, 2019).
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JIMI radi na nacin da razumije pitanja i daje odgovore pomocu ugradenog sistema
raspoznavanja govora. Tijekom razgovora on trazi klju¢ne rije€i kao grad, ime proizvoda,
broj narudzbe, datum i sl. te ih provlaci kroz bazu podataka i daje Zeljeni odgovor. On je
izabran uz pomoc¢ umjetne inteligencije koja odabire odgovore na principu dubokog u¢enja
(engl. deep learning) i strojnog u€enja (engl. machine learning).

Pitanje:
"Gdje je moja narudzba
Br.1234567" | )
Kupac :=| Pocetak
Unos
A
k4
Mamjera: Pratenje Prepoznavanje anLrJ:; kas ;fnu:;;?;:i
s kraja na kraj. namjere kupca uu:':enje od JiM-ja
k4
Imenovani entitet: . Podatci o
. Prepoznavanje i
Madruzba Br. . . odgovaranju
123456 imenovanog entiteta pitanja
Odgovor: “Proizvod koji ste h 4
kupili u narudZbi Br.123456 je 1
stigao na odabranu stanicu za o . .
samostalno preuzimanije. Sustav za odgovor r Strojno ucenje
MoZete dodi pokupiti proizvod
kada primite kratku poruku.®
. v

Slika 2: Princip rada JIMI-ja

Izvor: Emerging champions in the digital economy (2019.) Xiaoming, Z.

Strojno u€enje (engl. machine learning) predstavlja nacine na koji JIMI uci, a bazira
se na koristenju povijesnih podataka koje JD.com posjeduje te podataka koje je sakupio
s interneta. U pocetku je rad JIMI-ja morao biti pod ljudskim nadzorom te su mu se morali
davati odgovore na ljudska pitanja i odredenja znacenja upita. Nakon ovog JIMI je usao u
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program polu-nadzora gdje je nakon odredenog vremena tj. akumulacije odredenog
znanja mogao nastaviti sa samostalnim u€enjem, a tim znanstvenika mu je s vremena na
vrijeme davao odredene informacije s interneta te ispravljao neto¢nosti s obzirom na
povratne informacije korisnika koji su s njime ostvarivali interakciju. Nakon $to je i ovdje
postigao Zeljene rezultate pusSten je u Siroku uporabu te se periodi€no njegov rad
kontrolira, a korisnicima podrSke se pruza opcija da biraju zZele li razgovarati s ljudskim
predstavnikom ili su zadovoljni odgovorima robota. Ova opcija se u buduénosti planira
ugasiti te ¢e samo robot biti ostavljen. Duboko uc€enje (engl. deep learning) je tehnologija
koja analizira i obraduje podatke kroz simulaciju Ziv€ane mreZe Covjeka. U usporedbi s
tradicionalnim algoritmima strojnog ucenja je bolja za donoSenje odluka te ima vecu
preciznost. Kada je ona dodana u JIMI-jev sustav njegova preciznost i to€nost
raspoznavanja imena i stvari se povecala s 90.4 % na 92.8 % dok se raspoznavanje
ljudskih namjera povecalo za 5% (Xiaoming, 2019).

U pocetku je JIMI bio koristen samo kao poslije-prodajna podrska ali su 2014.
godine uvedene i prije-prodajne konzultacije gdje JIMI nudi informacije vezane uz
standardna Cesto postavljena pitanja o proizvodima i pitanjima opcenito vezanima uz
usluge kao “kada ¢e mi doci paket?”. Njegove moguénosti se nastavljaju nadogradivati te
sada sluzi kao i centar za kontroliranje pametnih kuca i osobnih asistenata, slicno prije
spomenutoj Alexi od Amazona. Uvodi se i kao pomoc¢ upravljanju pametnim skladistima,
dronovima i automobilima koji funkcioniraju samostalno, bez ljudske interakcije. Cini se
kako ¢e on imati veliku ulogu u buducnosti tvrtke i njihovim najavljenim Al inovacijama i
Zeljom za potpunom automatizacijom poslovanja.
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9. Zakljucak

Digitalno poslovanje je danas za svaku vecu kompaniju neizostavni dio poslovanja.
Nekim od njegovih oblika kompanija se mora sluziti ako Zeli opstati, a jo$ viSe ako Zeli biti
konkurentna na trzistu. Ovo je nuzno zbog toga sto digitalno poslovanje omogucava lakSe
tj. efikasnije poslovanje. PoboljSanje poslovanja se ostvaruje putem maksimiziranja
kvalitete usluga i proizvoda, automatizacijom i time lak§im izvodenjem poslovnih procesa,
smanjenjem greSaka ljudskog faktora te lakSeg ulazaka na trziste i olak§anog marketing.
Ovo se dogada zbog modernog nacina zivota u kojemu ljudi danas funkcioniraju i Zive
“online” te veliku koliinu informacija i novosti nalaze na mrezi. Preferiraju svoje zadatke i
potrebe rjeSavati koristenjem mreznih servisa i tehnologija, a i u svoje slobodne vrijeme
preferiraju zabavni sadrzaj traziti upravo preko interneta. Zbog toga omogucavaju pojavu
novih vrsta poslovnih modela koji se fokusiraju na poslovanje putem drustvenih mreza,
web platformi, aplikacija, uredaja i sl.

Razvoj tehnologije zapocCet treCom industrijskom revolucijiom i do danas
usavrSavan Cetvrtom industrijskom revolucijom omogucio je efikasno obavljanje funkcija
potrebnih za navedene aktivnosti u digitalnim modelima poslovanja. Kompanije koriste
novonastalu tehnologiju oblaka, umjetne inteligencije, lanca blokova i sl. za unaprjedenje
poslovanja i razvitak novih poslovnih modela. Najuspjesnije tvrtke su one koje ne samo
koriste dostupnu tehnologiju, vec¢ se bave daljnjim razvojem novih tehnologija i na trziste
donose nove inovacije u obliku ponude novih usluga, proizvoda i naCina svoga
poslovanja. Jako dobar primjer ovoga su Amazon i JD.com, kompanije analizirane u studiji
slu€aja.

Kroz prikaz tih studija slu¢aja i op¢ih inovacija zakljucili smo da su poslovni modeli
te njihove inovacije potrebne i vazne za odrzavanje trziSne modi i postizanje vodstva na
trzidtu. No valja napomenuti kako to nije slu€aj za sam ulazak na trziSte i pokretanje (engl.
start-up) kompanije te kako drugi faktori utje€u na uspjeSno probijanje poduzeca na
trziste. Prema Bill Gross-u (2015.) ono Sto je potrebno za uspjeSan pocCetak poslovanja je
pravovremenost (engl. timing) i dobar, kvalitetno isporu¢en proizvod. Pravovremenost se
odnosi na spremnost kupaca da u odredenom trenutku zbog socijalnih, ekonomskih ili
tehnoloskih faktora kupe vas proizvod te na to da konkurencija jo$ uvijek nije prevelika.
Ukoliko je proizvod traZzen i dobar kompanija ¢e uspjeSno poceti poslovati a poslovni
model se moZe kreirati nakon toga, kako bi se bolje ispunile potrebe poduzeca i zelje
kupaca.

Taj poslovni model neCe ostati isti zauvijek, ve¢ ga je potrebno mijenjati. Kao sto
smo prije spomenuli, faktor koji najvise utjeCe na mijenjanje poslovnog modela je
napredak tehnologije. Slijedeci faktor su oCekivanja i potrebe kupaca, kojima se moramo
prilagoditi te u slu€aju da kupci vise ne preferiraju dosadasnji nacin pruzanja usluga ili
vrstu proizvoda potrebno je napraviti promijene kako bi smo te kupce zadrzali. Tu se
nadovezuju i posljednji faktori, trziSte i konkurencija. Njihove promijene i inovacije u
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nacinima poslovanja potrebno je pratiti i prilagodavati im se, kako poduzece ne bi zaostalo
i “umrjelo®.

Digitalni poslovni modeli danas postoje u mnogo vrsta i oblika, gotovo ih je
nemoguce sve nabrojiti i prouciti jer svaka kompanija sebi kroji poslovni model za koji ona
smatra da najbolje odgovara njihovim Zeljama i potrebama. Sigurno je da Ce se tehnologija
dalje razvijati i da ¢e s njom doCi do pojave raznih novih oblika digitalnih nacina
poslovanja. Oni ¢e modernizirati i dalje poboljSati poslovanje te donijeti promjene na
trziStima i u granama gospodarstva, ¢ak i onih naizgled udaljenih od informatickih
tehnologija, kao $to su razni oblici primarnih djelatnosti gospodarstva.
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