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1. У  в  о  д

Немамо стално запослење или радимо посао који нас не испуњава? Или имамо шефове које сматрамо недовољно способним или нам плата није задовољавајућа?  Видимо да су наши пријатељи или познаници успешни преду-зетници  иако их не сматрамо креативнијим и паметнијим од нас самих...

Можда ћемо пожелети да преузмемо ствари у своје руке и променимо тре-нутно ситуацију у којој се налазимо. Али, авај, не знамо одакле да кренемо...

Коју идеју одабрати? Где доћи до потребних информација о покретању  бизниса? Како се снаћи у мору закона и који се баш то закони на нас односе?   Да ли постоји још каква финансијска подршка сем нашег истањеног кућног буџета и празних обећања да ће се тетка сетити приликом писања тестамента.

Одговори на ова a можда још и на многа друга слична питања гласи јед-ноставно: 

ПРЕДУЗЕТНИШТВО и ПРЕДУЗЕТНИЧКИ ПОДУХВАТ.

У овом раду је покушано дати могући одговор на то шта и како ваља пре-дузети и учинити предузетнички подухват. Подухват који би нас могао учинити срећним оним чиме се бавимо или чиме се планирамо бавити.
2. П р е д у з е т н и ш т в о

У овом делу ћу покушати да дефинишем појмове предузетништва, предузетничког подухавта. Изнећу неколико битних карактеристика малог бизниса као оличења реализације пословне идеје кроз покретање малог бизниса и потребних предуслова за успех предузетничког подухвата и реализације пословне  идеје покретањем сопстевног бизниса.

2.1 Дефинисање предузетништва

Постоје многе дефиниције или покушаји дефинисања значења појма  предузетништво .  

Предузетништво је заправо сложени скуп акција и активности које се проводе како би се једна идеја превела из стања  имагинарног у стање реалног, или нешто постојеће из тренутног стања или облика у жељен облик или стање.

Особа која се бави предузетништвом назива се предузетник.

Предузетничким подухватом  се назива чинидба извршења предузетничке активности.

Остварити свој пословни циљ или идеју није нимало лако или брзо.Свака пословна идеја, која одликује предузетника има свој животни пут и животни век. 

Чак и само предузеће, без обзира какво оно било има свој животни пут. 

Животни пут неког бизниса могли би смо успоредити животним путем једног живог бића. 

Најпре се полази од идеје о неком послу. Затим се прикупља све оно потребно за почетак или бизнис старт. Сам тај почетак би смо могли успоредити са рођењем живог бића.

Свако биће, нормално има своје детињство, пубертет, зрело доба и на крају старост.

Практично, решили смо да кренемо са неким својим послом, пронашли смо посао којим ћемо се бавити. Отварање нашег малог бизниса је рођење новог бића на привредном небу.

2.2 О малом бизнису

Бизнис је скуп одређених пословних активности којим се задовољавају потребе  власника бизниса, односно уложеног капитала, запослених кадрова...

Сваки мали бизнис чине и одређена задовољства. Задовољства се испо-љавају кроз лична задовољства произашла из позитивног материјалног, статус-ног и друштвеног положаја власника малог бизниса односно предузетника.

Сваки предузетник ће се сусрести, насупрот задовољствима, и са одређеним, не малим, обавезама и одговорностима. Ово произилази из разлога што је сваки бизнис, по правилу, сложен пословни систем. Да би тај бизнис опстајао неопходно је  исти перманентно хранити га улагањем рада и средстава било које врсте.  Та улагања се по обиму, структури и квалитету, непркидно прилагођава-ју објективним потребама процеса пословања бизниса

У почетној, дечијој, фази малог бизниса, његов власник-предузетник је најчешће принуђен да  упоредо обављати читав низ послова, од кафе-куварице, преко физичког радника, занатлије, промишељеног интелектуалца па до главног стратега свог новорођеног бизниса.

Са променом обима пословања мења се и структура послова које предузет-ник мора да обавља, у смислу да су то све мање производни односно услужни послови а све више послови у менаџмента однсно вођења бизниса.

2.3 Одлике предузетника-малих бизнисмена

Приватни предузетници који се одлуче на покретање приватног бизниса, најчешће се не разликују од других сем у две карактерне особине а то су : по јачој личности   и  по доследности

Најчешће карактеристике успешног  бизнисмена су:

· Оперативност,

· Креативност,

· Критички прилаз,

· Аналитичност,

· Менаџерске способности,

· Техничка способност,

· Комуникативност,
· Мотивисаност,

2.4 Организација малог бизниса

Мали бизнис, по правилу, може бити организован као:

· Бизнис једног власника,

· Заједнички бизнис,

· Корпорација (предузеће)

2.5 Потенцијали малог бизниса

Потенцијали бизниса су сви материјални и нематеријални елементи који се кристе или се, под одређеним условима могу користити за остварење њего-вих пословних циљева.

Потенцијали бизниса су:

· Кадровски,

· Финансијски,

· Тржишни,

· Технички,

· Друштвени,

· Информациони,

· Научни,

· Природни,

· Временски,

· Потенцијали процеса рада.

2.6 Избор делатности

Искуства показују да резултати бизниса не зависе само од успешности  његовог функционисања већ и од избора делатности које се обављају.

При избору делатности ваља користити податке привредне коморе, завода за статистику  и других стручних организација.

Шансе за повољнију профитабилност су у областима где је наглашена  траж-ња и смањена понуда одређених роба или услуга.

Успешан бизнис се може остварити ако се својим клијентима нуди, уз добру рекламу, квалитетнији производи са повољнијим ценама, условима испоруке и условима одржавања.

2.7 Избор локације

Локација бизниса најчешће утиче на његову успешност. Тај утицај се оства-рује преко:

· Обима могуће продаје роба и услуга,

· Нивоа трошкова набавке и транспорта,

· Могућности обезбеђења  потребног кадра по броју и структури,

· Пореских оптерећења,

· Комуналних и других услова окружења.

2.8 Изградња успешног бизниса

Изградња модела малог бизниса је континуални посао – процес изградње бизниса. Његову основу чине три различите ствари које су ипак интегрисане активности кроз које бизнис може да следи своју сопствену еволуцију.

То  су:  ИНОВАЦИЈА, КВАНТИФИКАЦИЈА, ОРКЕСТРАЦИЈА
Под иновацијом се често сматра креативност, али то није исто.  По професору Левиту са Харварда  разлика између креативности и иновације је раз-лика између размишљања и самог стварања  те ствари.


Кавнтификација је пребројавање апсолутно свега сто има везе са бизни-сом. Почев од броја муштерија, ујутро и увече, преко продате робе, којим данима је највећа гужва у радњи, колика је гужва, итд.


Оркестрација значи елиминацију слободе доношења одлуке. Сваки елеменат бизниса треба да је укомпонован у оркестар који се зове бизнис и да као такав даје најбољи тон својој целини званој БИЗНИС.

2.8.1 Програм развоја успешног бизниса

Програм развоја бизниса је корак-по-корак процес који постојећи бизнис претвара у савршено укомпонован модел.

Процес који је састављен у ГРУБЕР КОМПАНИЈИ има седам корака:

· Примарни циљ малог бизниса,

· Стратешки циљ,

· Организациона стратегија,

· Менаџмент стратегија,

· Кадровска стратегија,

· Маркетинг стратегија,

· Стратегија система.

3. Подршка развоју малог бизниса у нашој земљи

Са почетком промена и почетком озбиљнијих транизиционих активности у нашем земљи, Влада републике Србије је у формила Агенцију за развој малих и средњих преузећа и предузетништва.

Надаље ћу дати приказ основних смерница као и дела рада наведене агенци-је.

3.1 Мисија агенције МСП (изворни текст)

Један од наших основних циљева је визија Србије као успешне, међународно конкурентне и динамичне државе. Актуелни привредни тренутак је изазов стварања предузетничког друштва, чије су основне вредности идеје, знање, иновативност, технологије и предузетништво. Кључни носиоци и својеврсни агенти промена су људи прегаоци, слободни предузетници, млади предузетни менаџери и истрајни иноватори. Отуда, залагање за развој малих и средњих пре-дузећа и предузетништва није никакав тактички потез у садашњој привредној ситуацији, већ убеђење да њихов подстицајан и складан развој представља битан услов за оживљавање економских токова и решавање многих социјалних питања.
3.2 Наука и проналазаштво у служби предузетништва

Приказ активности из ове области на сајму бизнис база у Београду 2003. године а под покровитељством агенције за развој малих и средњих предузећа и преду-зетништва.

Организована је изложба научноистраживачке делатности и проналазаш-тва у служби предузетништва, у циљу трансфера знања и технологија из истра-живачког сектора у мала и средња предузећа. Својим производима и услугама које су могли директно да се понуде малим и средњим предузећима представи-ли су се и 20 научно-истраживачких организација (институти, факултети) из пет технолошких области (информационе технологије, енерготехнологије, нови ма-теријали, биотехнологије и производне технологије).                            

 
У оквиру информационих технологија представили су се: Институт "ИРИТЕЛ", а.д Београд (електронска технологија – микро-технологија, електро-нске компоненте и сензори), Електротехнички факултет, Београд (исправљач за струју високог напона, Институт "МИХАЈЛО ПУПИН" Београд (локатори за праћење превозних средстава, уређај за праћење телефонских позива, мерачи протока, софтвери и др).

 
У оквиру енерго-технологије представили су се: Институт за нуклеарне науке "ВИНЧА" Београд (представили широку палету услуга које се односе на сертификовање производа, филтере за пречишћавање воде, палету нових мате-ријала на бази керамике, титана и других елемената, вештачки кук, пета идр.).         

 
Нови материјали у представљању Института за хемију, технологију и металургију ИХТМ Београд (сензори, мерни инструменти) и Института "ЗОР-КА" Шабац.

 
У оквиру БИОТЕХНОЛОГИЈЕ, представили су се: ИНСТИТУТ "ПКБ И-НИ Агроеконмик" - Београд, (нове сорте стрних жита, кукуруза, воћа), Научни институт за ратарство и повртарство - Нови Сад, (нове сорте повртарских култу-ра, соје, сунцокрета, кукуруза и др), Научни институт за ветеринарство "Нови Сад" (вакцине за различите врсте болести домаћих животиња, Технолошки фа-култет - Нови Сад, нове технологије прераде у прехрамбеној индустрији, Инсти-тут за биолошка истраживања "Синиша Станковић" - Београд, Институт за заш-титу биља и животну средину - Београд, Институт за земљиште методе за оцену квалитета земљишта, Институт за кукуруз "Земун-Поље", Институт за примену нуклеарне технологије "ИНЕП", Пољопривредни факултет - Нови Сад и Пољо-привредни факултет – Београд.

 
Производне технологије је представио Машински факултет из Ниша са софтверима за различите употребe.

 
Савез проналазача Србије и Савез проналазача и техничких унапређења Београд, понудили су низ решења и иновација које се могу примењивати у сек-тору малих и средњих предузећа (ново решење у пројектовању и изградњи, ино-вације у машинској, хемијској, прехрамбеној и другим индустријама)                                              .                                                                                                                                              

 
Млади проналазачи, Истраживачка станица "Петница" Ваљево (презен-тација могућности изваншколског образовања ученика, студената и младих у области науке и технологије), Епицентар - Нови Сад, пројекти и идеје за пове-зивање МСП и научно-истраживачких организација.

4. Интернет пословање –

 могућност за предузетнички подухват
У овом делу рада ћу дати приказ интенет пословања као могућности за предузетнички подухват, како за већ постојећи мали бизнис тако и за интернет орјентацију бизниса који тек треба бити покренут. Такође ће бити приказано како сопствени сајт учинити профитабилнијим.

4.1 Интернет бизнис – основе

Шта је е-Cоммерcе, а шта е-Business?

Дефиниције основих термина електронског пословања

На западу у последњих неколико година популарно је користити популарне термине који почињу са словом "е" (buzzword) и који означавају различите нове технике и технологије пословања на Интернету.

Занимљив је пример навода једног од водитеља дискусије 

"Internet & Electoronic Commerc Conference and Trade Show" из 1999. г. 

Учесници у дискусији су се сложили да не знају како да дефинишу појмове е-commerc и е-business. Водитељ дискусије је то прокоментарисао на свој начин: "Немам појма, то за мене ни та не значи. То су за мене е-Богови. Ми овде причамо о трговини путем Интернета, значи, ми користимо Интернет да би пословали."

Претходни пример пластично приказује да се појмови са словом "е" (еlectronic - електронско), укључујући и термин електронско пословање, у последње време искључиво везују за Интернет терминологију.

Е-Commerce (Elektronic Commerce ЕC – електронска трговина) је куповина или продаја добара или услуга путем Интернета, нарочито путем сервиса World Wide Web. У пракси се овај термин често користи уместо новијег термина е-business,  то значи пословање путем Интернета.

Термин е-Commerce може се дефинисати и као процес упра-вљања online финансијским трансакцијама од стране појединаца или компанија. Овај процес укључује како малопродајне, тако и веле-продајне трансакције. 
Термин Онлајн је синоним за Интернет (бити на линији = бити на Интер-нету).

Фокус е-Commerce-а је у системима и процедурама помоћу којих долази до размене различитих финансијских докумената и информација. Ови системи укључују трансакције кредитним карти-цама, е-cash (електронска готовина), е-billing (електронско плацање),  е-cheques (електронски цекови), еlectronic invoices (електронски рачуни), наруџбине и финансијске изјаве. Е-Commerce практично омогућује наставак коришћења технологије електронских размена података (ЕДИ).

Еlektronic Data Interchange(ЕДИ) је размена пословних података где се користи разумљиви формат ових података. Овај систем размене података је претходио појави Интернета и обично се корстио у размени података између корисника који су међусобно већ били у контакту (систем 1 на 1).

Као што се може видети из претходних дефиниција, појам електронског пословања је много шири од дефиниција најчешће корисћеног његовог синонима е-Commerce. Много прикладнији термин за електронско пословање јесте е-Business.
Еlectronic Business (EB – електронско пословање) јесте вођење послова на Интернету,  то не подразумева само куповину и продају, него и бригу о клијентима и пословним партнерима, као и организација пословања у сопстве-ној фирми онлајн и организација према клијентима.

4.2  Наплата производа и услуга путем Интернета – сервис 2CheckOut

Приказ система процесирања картица путем Интернета.

4.2.1 Увод

Сервис који се овде користи за наплату производа и услуга путем платних картица зове се 2CheckOut, и третира се као један од најквалитетнијих за потребе у овдасњим условима. Велики број ових сервиса не ради најбоље када се ради о продаји производа и услуга ван граница Западног света, а они малобројни који то омогућују, имају високе цене трошкова. У међувремену, појавила се конкуренција овом сервису, али 2CheckOut је и даље најпопу-ларнији код нас. У овом тексту моћићете прочитати разлоге за то.

Како код нас и даље не постоји фирма која омогућује наплату кредитних и дебитних картица путем Интернета, власници домаћих сајтова су принуђени да користе стране сервисе. Обзиром на квалитет развоја иностраних сервиса, поставља се питање када се појаве домаћи сервиси за процесирање картица пу-тем Интернета, да ли ће домаћи сервиси бити конкуретни тренутној понуди. 

Оно што ће сигурно бити конкурентно код домаћих сервиса за онлајн процесирање картица јесте могућност рада правних лица, обзиром да инострани системи раде искључиво са физичким лицима са ових простора (сем у случају да немате фирму у некој од земаља која пружа услуге онлајн процесирања).

Инострани системи плаћања код нас јесу сасвим легални у случају да корисник система подиже средства у некој од домаћих банака, или на домаћим банкоматима, обзиром да се на све трансакције у домаћем финансијском систему на крају године рачуна порез. Не постојањем домаћег процесора наплате путем Интернета др-жава губи наплату на финансијске трансакције, а и порез се углавном не наплаћује, обзиром да фирме не могу легално за сада кори-стити овај систем наплате.

Наплата производа и услуга путем Интернета се тренутно одвија у сектору физичких лица и радњи које су регистроване за извоз, а имају третман физичког лица.

4.2.2 Поседовање платних картица код нас

У августу месецу Raiffeisenbank Југославија а.д. изнела је податак да њених 50.000 корисника има неку од платних картица, док остале банке следе сличну политику издавања платних картица уз жиро-рачуне фирми и текуће рачуне појединаца. Из овога се може посредно закључити да је коришћење платних картица на овим просторима значајно увећано у односу на нпр. годину дана уназад, и да постоје услови за развој онлајн плаћања производа и услуга у домаћим условима.

Једно од основних питања које се поставља јесте – како доћи јефтино до картице којом се може плаћати путем Интернета? Одговор на то питање у овом моменту имају две банке Raiffeisen-bank –Југославија и Војвођанска банка. 

Ово не значи да су то једине картице са могућношћу Интернет плаћања, али ове две банке дају специјалне дебитне Интернет картице за цену од око 20 еура за отварање, а средства на картици се троше онолико колико корисник стави на картицу – по принципу, када хоћете нешто да платите, ставите ту суму.

4.2.3  Основне карактеристике сервиса 2CheckOut.

За сервис који се налази на адреси http://www.2checkout.com/ отварање налога (setup) се плаћа 49 $ US. По трансакцији се узима 0.45 $ US и 5.5% од износа трансакције. Цена по трансакцији и опредељује који се производи и услуге највише продају преко овог сервиса – тамо где се исплати дати 5.5% провизије и имати очекивану зараду.

Сервис је прилагођен великом броју корисника, у зависности од њиховог познавања Интернета. У старту се не препоручује додавање сервиса плаћања од стране особа које не познају начин израде Wеb страница. Значи, ако не знате како се прави сајт, препустите да додавање сервиса наплате на вашем сајту ураде они који то знају.

4.2.4  Додавање наплате на сајт

Онима који иоле познају како функционише класичан HTML језик, потребно је око пола сата од момента плаћања стартног setup-а до стартовања продаје нпр. 10 производа и услуга, под условом да познају енглески језик. Овај податак говори да је систем урађен изузетно једноставно, како са аспекта дода-вања плаћања на сајт, тако и са аспекта додавања производа и услуга који ће се продавати.

Најједноставнији начин додавања продаје производа и услуга на сајт јесте једноставно копирање HTML кода који систем креира када се дода одре-ђени производ или услуга. На овај начин омогућује се да обични HTML сајт мо-же постати онлајн продавница, без потребе за креирањем аутоматизованог сајта са базама података. Овај начин додавања наплате је препоручљив у случају пос-тојања малог броја производа и услуга.

У случају да је на сајту већ имате базу производа, систем омогућује повезивање постојеће базе са системом плаћања. Наравно, овај корак морају урадити особе које се разумеју у креирање Web базираних апликација.

Ако немате онлајн продавницу, а планирате да је направите, систем омогућује бесплатно преузимање апликације онлајн продавнице (тзв.  Shoping Cart), али и за ову врсту примене онлине продаје морате ангажовати профе-сионалце из области Web базираних софтверских апликација.

Систем се може испробати у тзв. демо моду, који омогућује да обављате пробна плаћања да бисте видели како систем функционише. На овај начин можете пробати да сами платите картицом да би сте видели процедуру наплате са аспекта вашег будућег клијента.

Сама страница на којој клијент оставља податке о картици и потребне податке за трговину, налази се на заштићеном серверу сервиса 2CheckOut. Ово је и један од најважнијих разлога засто користити процесоре онлајн плаћања (засто би вама неко веровао ако самостално поставите наплату, док са друге стране трошкови самосталног постављања сервиса су енормно високи), јер што се процесори плаћања више користе на различитим сајтовима, већи број по-тенцијалних клијената упознаје сервис, и као резултат – верује му, ако нема негативних искустава. 2checkout је један од неколико најпознатијих сервиса за наплату производа и услуга малих и средњих предузећа на свету. Корисник овог система наплате је у обавези да постави информацију о процесору плаћања на свакој страници одакле се директно врши наплата производа и услуга.
На овај начин корисници који често плаћају производе и услуге путем Интер-нета упознају се са најзаступљенијим процесорима онлајн  плаћања.

Страница на којој клијент оставља податке о картици и потребне податке за трговину може се прилагодити изгледу сајта, али је и то посао за Webmastere.

4.2.5 Провера података о наплати

Када се формира онлајн продавница, ако се добро креира рекламна кампања на Интернету, довољно је редовно проверавати е-маил. У моменту када клијент плати услугу неком картицом тада на пријављену е-маил адресу у сервису 2CheckOut  стиже податак о уплати. Једном у току дана систем саље генеричку е-маил поруку у којој се налазе набројане све уплате у последњих 24 сата.

Овај систем провере наплате није обавезан, тј. можете искључити слање е-маил порука и одлазити директно у кориснички део сервиса 2CheckOut да би проверавали стање уплата. У корисничком делу севиса налазе се информације о свим уплатама и остању вашег преузимања средстава.

4.2.6 Како вам стижу наплаћена средства?

Одговор на ово питање је разлог зашто домаћа правна лица не могу користити овај сервис. Наплата на рачун банака обавља се само за случај да имате рачун у некој од америчких банака, што законом није дозвољено за домаће фирме.

Исплата се врши на сваких 15 дана, а ако је недељна зарада преко 1.000 $ US, могу се правити посебни договори. Корисник сам бира колико пара да се исплаћује по двонедељном принципу (поставља се лимит) који иде од 50 $ US до 1.000 $ US. То значи да ако поставите лимит од нпр. 200 $ US, сервис вам неће слати средства док не дођете до продаје у вредности од наведене суме. 

Обзиром на трошкове, углавном се не исплати слање средстава испод вредности од 200 $ US на нивоу од 15 дана.

Као приватно лице наплату можете тражити путем wire трансфера и путем чека (check):

У случају wire трансфера цена иде од 36 $ US и спушта се до 3 $ US за трансакције изнад 1.100 $ US. Овај систем преузимања сред-става је исплативији за веће суме. У случају чека (најчешћи систем плаћања),  фирма 2CheckOut  шаље чек на име и презиме власника налога, на сваких петнаест дана, ако постоје наплаћена средства.

Када вам стигне чек, да би сте га претворили у средства потребно је да га у некој од домаћих банака оставите на наплату. Обично се чека месец дана од момента давања чека да би сте добили средства. Неке банке код којих редовно дајете чекове, након одређеног броја месеци одобравају вам да по полагању чека одмах преузмете средства, ако имају позитивна искуства са наплатом тог чека.

Другим речима, ако сте нпр. продали неки производ или услугу 5. у ме-сецу, ако имате довољно продаја до 15. шаље вам се чек (који може да путује и до недељу дана),  то знаци да око 20. у наредном месецу можете очекивати средства од те продаје. Када продаја иде редовно, овај недостатак се компензује сталним приливом који касни по месец дана.

Због евидентних проблема у наплати, 2CheckOut нуди могућност да после неколико месеци коришћења отворите реалан рачун у САД за 50 $ и добијете InterCash картицу која ради у већини домаћих банкомата (АТМ). Дневни лимит за подизање готовине је 307 $ US, док је неограницено међу-банкарско усмеравање средстава. Трошкови скидања средстава са банкомата су 3.5 $ US.

Да би сте знали где да подигнете средства (систем ради преко Cirrus (MasterCard) АТМ Card).

4.2.7  Продаја преко дилера и наплата из иностранства

2CheckOut нема сопствени дилерски програм (софтвер који омогућује да аутоматски алоцирате провизију дилерима), али је компатибилан са већином познатих система дилерских програма (Affiliate Programs). То значи да сте у могућности да понудите другим  власницима сајтова провизију, ако неко преко њих дође и обави куповину. Овај систем такође треба да одраде професионални програмери.

Посебну погодност овог система наплате чини могућност слања е-маил поруке особи/фирми који би требало да вам плате за неку услугу која није у ценовнику на сајту (опција Request Payment). Попуњавањем једноставног фор-мулара који лици на класично формирање е-маил поруке, шаље се е-маил особи која кликом на линк у тој поруци извршава плаћање које вам стиже на рачун 2CheckOut сервиса. Овај систем наплате се исплати за мање износте, обзром на трошкове система.

4.2.8  Безготовинско плаћање из Србије преко Интернета

Continental банка из Новог Сада је омогућила да домаћи корисници пла-ћају картицом путем Интернета. На овај начин напокон долазимо до тога да нпр. Одете на www.amazon.com , наручите неку књигу, и да вам ова стигне без страха од укидања дистрибуције. Сада сте из земље која има легалну картицу са могућношћу Интернет плаћања.

Овде ћемо се задржати на евентуалним проблемима који се могу појавити, обзиром да је веома мали проценат корисника са овог простора упознат са праксом плаћања путем Интернета.

Када дођете у посед картице с могућношћу плаћања преко Интернета, то не значи да је мудро било шта куповати на било којем сајту. Вероватно сте чули да постоји велики број превара с картицама путем Интернета–лажне продав-нице, крађа бројева картица, неиспоручивање купљених производа и сл. Овакве појаве не заче да не треба ништа куповати преко Интернета, него је потребно придржавати се неких правила при куповини:

Највећи број сајтова на Интернету користи за наплаћивање картица тзв. процесоре плаћања. Процесор плаћања (Payment Processor) је фирма која омогућује сајтовима да наплаћују своје услуге путем различитих картица, и те фирме раде за већи број сајтова. Неке од познатих фирми које пружају ове услуге су CC How, WorldPay и сл. О карактеристикама оваквих фирми погледај-те детаљније преко сајта http://www.e-trgovina.co.yu/ 
1.Савет: Погледајте на сајту где желите да купите нешто ко је процесор плаћања. Ако се ради о некој непознатој фирми, или уопште нема процесора плаћања, а сајт не делује тако да је фирма довољно велика за самостално безбедно процесирање картица (да би сте сами процесирали картицу по кри-теријумима Visa или Master-Card,  нпр. потребно је преко 150.000 $US Инвес-тиција само за увођење плаћања путем Visa картица), овде немојте куповати.

2. Водите рачуна о томе коју робу купујете и какви су то сајтови. Ако зелите претплату на порно сајту и купујете нешто преко било које врсте полу-легалних и илегалних сајтова (cracks, wapez– куповина шифри и преваре слич-ног типа, нпр.),  верујте да нећете проћи добро.

Погледајте на који се начин преко сајта потражује број картице. Ако је то на тај начин да број напишете и пошаљете маилом – не пише вам се добро.

Основна препорука је да купујете преко проверених сајтова за које сте чули или прочитали на референтним сајтовима да су сигурни за трговину. www.amazon.com, www.E-bay.com, www.yahoo.com  и сличне познате продав-нице и места на Интернету имају веома квалитетне системе наплаћивања услуга и њих слободно можете користити.

Преко познатих трговинских сајтова научићете како изгледа квалитетан процес онлајн куповине, који вам може послужити да уочите неправилности на неким другим сајтовима.

 Ако се бавите специјализованим областима, купујте услуге преко референтних сајтова из ових области. Они сигурно неће «губити образ»  због лошег система наплате. Најједноставнији начин провере да ли је одређени сајт стварно референтан јесте његов редослед у адекватној категорији директо-ријума на сајту www.google.com 

Што се тиче домаћег Интернета, постоји већи број продавница које раде са нашим људима из иностранства дуже време. Распитајте се преко сајтова www.e-trgovina.co.yu и www.elitesecurity.org о тим сајтовима и будите сигурни да ћете добити праве одговоре на ваша питања.

Преко сајта Continental банке можете такође поставити питања и дати примедбе о искуствима плаћања и дистрибуције преко различитих сајтова. Званичан став Continrntal банке је да ће у наредном периоду, ради обезбеђења сигурности дистрибуције, ступати у контакт с власницима сајтова ради обез-беђења квалитетних система плаћања и дистрибуције за своје клијенте.
4.3  Формирање Интернет тима

Када озбиљни пословни системи желе да крену у осмишљавање и спровођење адекватне стратегије развоја онлајн пословања, требало би да офор-ме најмање два тима стручњака – један тим који креира стратегију наступа фир-ме на Интернету, и други који одржава креирани пословни систем на Интер-нету.

У зависности од врсте фирме и њених расположивих финансијских и људских ресурса, посао креирања и спровођења стратегије наступа на Интер-нету може се поверити специјализованим Интернет фирмама (outsurcing – спољи сарадници). Тимови се могу формирати и у склопу фирме (давањем нових задужења већ запосленим кадровима, или запошљавањем специјализова-них особа за спровођење стратегије присуства фирме на Интернету).

Без обзира да ли фирма препуста комплетан посао око креирања посло-вног наступа на Интернету некој другој фирми или појединцу, или има људске ресурсе за самостално дефинисање Интернет стратегије, у самој фирми мора постојати особа (особе, тим) који ће дефинисати и прузити информације о томе који су пословни циљеви фирме, на који начин она функционише у реалном свету, шта су производи и услуге фирме, итд.

Да би се остварио план креирања и спровођења стратегије присуства фирме на Интернету мора се оформити тим (у фирми или ван ње) који је заду-жен за спровођење, одржавање и унапређење целокупног пословног наступа онлајн. У случају да фирма у пословању користи интранет, екстранет и Интер-нет, у тим задужен за присуство фирме на Интернету треба ангажовати:

За техничке пословне функције неопходни су:

· Администратор система је особа (једна или више њих) које технички одр-жавају комплетно интранет/екстранет/Интернет окружење.Ако се планира Интернет стратегија независна од пословног информационог система фирме, улогу администратора Интернет презентације најчешће преузима ИСП, или фирма од које је изнајмљен простор на wебу. Ако фирма има властити рачунар на Интернету (сервер), мора ангажовати и администратора система који води рачуна о техничкој исправности и одржавању рачунара у Интернет окружењу.

· Програмер – особе које креирају и одржавају програмске модуле и базе података прилагођене интранет/ екстранет/ Интернет окржењу. У случају да сајт нема програмских модула (стационарни HTML сајт), програмер се задужује за креирање HTML кода.

· Web дизајнер/дизајнери – особе које се старају о визуелном идентитету прилагођеном интранет/ екстранет/ web окружењу.

Често се дешава да фирме за техничке пословне функције при креирању присуства на Интернету ангажују спољне ресурсе (оutsurcing).

За маркетинг, ПР (односи с јавношћу) и менаџмент пословне функције у тиму су неопходни:

· Креатор садржаја (новинар, ПР менаџер) – особе задужене за прикуп-љање и креирање садржаја прилагођених интранет/ екстранет/ web окру-жењу.

· Интернет ПР менаџер – особе задужене за осмишљавање и спровођење пословне комуникације са запосленима у фирми и ван фирме (интерни и екстерни ПР), прилагођене интранет/ екстранет/ wеб окружењу.

· Интернет маркетинг менаџер су особе које прате ефекте присуства фирме на Интернету, креирају и спроводе маркетинчке стратегије прилагођене интранет/екстранет/web окружењу.

· Уредник/тим менаџер јеособа одговорна за функционисање комплетног Интернет тима, управља целим пројектом, контролише ефекте и креира известаје менаџмент тиму.

У креирњу озбиљног пословног наступа фирме на Интернету треба попунити све горе наведене пословне функције, без обзира колико особа конкретно обавља те послове. У зависности од организације, неке од послова раде људи из куће, у склопу класичних пословних функција фирме, док се за друге налази стратешки.

4.4 Интернет продаја: Степен конверзије и повратак инвестиције

Основни параметри при рачунању успеха неког Интернет пројекта требало би да буду степен конверзије (Coversion rate) и проценат повратка инвестиције (ROI – return of investment).

Остваривање циља Интернет присуства неке фирме требало би да се мери употребном вредношћу интернет пројекта којим се остварује задати циљ. 

Основни параметри при рачунању успеха неког Интернет пројекта требало би да буду степен конверзије  и проценат повратка инвестиције.

Степен конверзије представља однос укупног броја посетилаца са бројем корисника који су постали купци (turn browsers into buyers).

Жељена акција посетиоца презентације

Wеб сајт као најчесшћи носилац присуства фирме на Интернету требало би да има за циљ довођење његовог посетиоца у ситуацију да одговори на жељену акцију (тражени одговор) коју су поставили власници сајта. Комплекс-ност сајта, у овом контексту, представља број различитих жељених акција посетилаца које би требало да буду постављене на логичан начин, према потре-бама и интересовањима различитих циљних група.

Ста је жељена акција посетиоца? У зависности од поставке стратегије присуства фирме на Интернету, жељена акција посетиоца може бити остављена Е-маил адреса, одговор на анкету, постављање питања потенцијалног корис-ника, продаја производа или услуга...

Да би се остварила жељена акција корисника потребно је одредити шта се жели постићи конкретном акцијом корисника (циљ) и на који начин то постићи (стратегија).

Пример: Маилинг листа

Фирма жели да добије могућност контактирања особа које су потенци-јално заинтересоване за производ или услугу. Карактеристика производа (услу-ге) је таква да постоји могућност описивања његове предности на довољно интересантан начин, што може имати за последицу опредељење корисника да изабере баш тај производ (услугу).

Дефиниција циља: Да би се остварила квалитетна комуникација са заинтересованим потенцијалним корисницима потребно је доћи до њихових е-маил адреса на начин који је примењен интернет окружењу (на основу дозволе корисника –permision based ).

Развој стратегије: Постоје два основна начина легалног долажења до е-маил адреса потенцијалних корисника – изнајмљивањем маилинг листа трећих лица и креирање сопствене маилинг листе.

Изнајмљивање маилинг листа мозе се остварити акцијама постављања адекватне информације у постојецим маилинг листама трећих лица (огласавање, ПР), или једноставним изнајмљивањем маилинг листа од стране фирми које имају квалитетан сервис овог типа базиран на дозволи корисника (нпр. Servis postamaster direct .com ).

Дефинисање начина остваривања жељене акције: Да би се креирала сопствена маилинг листа потребно је осмислити на који начин ће потенцијални клијент имати користи од информација које се шаљу путем листе, на који начин ће фирма имати користи од садржаја који се шаљу корисницима, и на који начин довести посетиоца сајта у ситуацију да одабере пријављивање на маилинг листу.

 Конверзија посетилаца сајта у купце

У претходном примеру дефинисана акција долазења до е-маил адресе посетиоца презентације представља жељену акцију корисника. Када се упореди број посетилаца сајта са бројем добијених емаил адреса у одређеном времен-ском периоду, резултат је апсолутни број остварене конверзије посетилаца у потенцијалне кориснике који су оставили своју е-маил адресу, или тзв. конвер-зија посетилаца сајта (conversion).

Пример: 1.000 посетилаца је за месец дана посетило сајт, а 180 посети-лаца је оставило своју емаил адресу.У овом случају конверзија јесте 180, а сте-пен конверзије је 18%.

Овај пример може се применити на било коју жељену акцију у неком Интернет пројекту, а степен конверзије се може применити и на директне про-дајне ефекте, ако постоје подаци који то могу да подрже.

Пример: Од 180 посетилаца који су оставили своју е-маил адресу у претходном примеру, њих десет је купило производ (услу-гу) након слања прве е-маил поруке преко маилинг листе.

У овом слуцају могу се рачунати два степена конверзије:

10/1.000 = 1 % конверзије, као однос апсолутног броја посетилаца сајта и броја особа које су купиле производ.

10/180 = 5.6 % конверзије, као однос броја пријављених на листу и броја купаца.

Повратак инвестиције 

Да би се досло до одређеног броја посетилаца сајта потребно је напра-вити план оглашавања (онлајн рекламна кампања), чији трошкови у основи зависе од жељених ефеката.

Пример: Једна Wеб локација обезбедила је за 9.000 дин 500 посетилаца од којих су 5 постали купци. Друга Wеб локација је за 5.000 дин обезбедила 150 посетилаца од којих су 30 постали купци.

У првом случају степен конверзије купаца је 1 %, где је цена довођења једног купца 1.800 дин.

У другом случају степен конверзије купаца је 5 %, где је цена довођења једног купца 166.67 дин

Ако се у претходном примеру посматра само број доведених посетилаца на сајт (брендинг стратегија), добија се да је цена посетиоца са првог сајта 18 дин, а код другог 33.33 дин.

На овај начин добијени резултати могу се прокоментарисати на тај начин да први сајт може повољно значајније утицати на генералан развој бренда, али квалитет посетилаца (циљна група) није толико одговарајућа као у слчају другог сајта.

Када се у ову рачуницу уведе параметар цене производа од нпр. 1.200 дин, добијају се следећи подаци:

У првом случају зарада је износила 6.000 дин, а трошкови огласавања 9.000 дин, што значи да је повратак инвестиције – 66.67 % (или губитак од 3.000 дин).

У другом случају зарада је износила 36.000 дин, а трошкови оглашавања 5.000 дин, што значи да је повратак инвестиције 720 % (или добитак од 29.000 дин).

У случају да је 1.200 дин бруто цена, од чега је чиста зарада када се одби-ју сви трошкови, нпр. 200 дин, добијамо за други случај повратак инвестиције од 120 % (или добитак од 1.000 дин).

Степен конверзије и проценат поврата инвестиције као параметри успеш-ности присуства фирме на Интернету

Основни сегменти креирања профитабилне стратегије унапређења продаје:

Успешна имплементација стратегије присуства фирме на Интернету одређивање најефикаснијих метода маркетринске и ПР комуникације креирање квалитетног система праћења жељених ефеката.

Коришћењем споменутих параметара директно се утиче на унапређење продаје путем интернета које у таквом окружењу није више нека магловита ка-тегорија, какав је случај у већини комерцијалних пројеката на Интернету.

Позната је ситуација и код нас и у свету да преко 99% сајова који се налазе на Wебу из различитих разлога није добро урађено. Када бисмо овде до-дали и промоцију–проценат се још  драматичније смањује. Овде ћемо говорити о чему треба водити рачуна да би се направио добар сајт и како да сазнате да ипак немате добар сајт.
Консултације по питањима редефинисања пословног наступа на Интер-нету тренутно су један од најчешћих и најисплативијих послова Интернет маркетинг агенција у свету. Код нас, фирме се полако буде и њихови власници почињу с постављањем питања типа – «Улажемо већ више година у сајт, а где су нам резултати?» На ово питање одговор је обично – Презентација није баш најбоље урађена и још мање је промовисана, па није чудо да је људи не налазе и да нема ефеката од ње.

Када направите Web презентацију можете урадити неколико ствари да би сте сазнали какав имате сајт:

а. Пронађите пријатеља или познаника који ће вам рећи истину шта мисли о сајту када га погледа.

б. По могућности, покажите сајт некоме ко се веома мало разуме у Интернет, чак до те мере да не зна како изгледа линк до друге странице. Објасните таквој особи шта значи линк и посматрате је шта ради. Бележите све шта вам је рекла при сурфовању вашим сајтом – то су сигурно најбоље смернице за исправку грешака које се увек појављују при изради сајта.

ц. Тражите искрено мишљење од неког за кога знате да зна ста су добри и лоши сајтови.

д. Прикупите што је могуће више мишљења и примедби и оба-везно их имплементирајте у ваш сајт – добронамерни савети сигурно нису погрешни, нарочито ако се понављају од стране више испитаника.

е. Ако су примедбе прилично озбиљне и захтевају озбиљне корекције на сајту, размислите о томе да можда нисте ангажовали довољно квалитетну фирму или поједнца да вам уради сајт. Ово практично значи да ћете ускоро морати да улажете нова средства ако желите да вам сајт не нарушава досада-шњи постигнути углед.

Да не би сте долазили у ситуацију да већ завршени сајт буде оцењен лоше, потребно је следити неколико, на изглед једноставних правила:

1. Сајт мора да одговори на питање која је његова сврха.

Ако ви знате зашто правите сајт, то мора бити очигледно на свакој страници сајта (код нас сајт се обично и даље прави зато што треба маил на визит-карти, или зато што је пријатељ или конкуренција урадила нешто слично). На основу циља Web сајта (циљ присуства фирме на интернету) креира се организација, садржај и Web дизајн сајта.

2. Сајт организационо мора да буде разумљив било којем посетиоцу, нарочито Интернет почетницима.

Ако податке на сајту не организујете како треба, посетиоци неће остати дуго на њему и неће пронаћи оно што би требало.

Прва страница сајта би требало да има информацију о какавом се сајту ради. Ово се најбоље постиже линковањем с описима до најбитнијих делова сајта. Зашто би неко ко не зна де је стигао отишао на неку другу страницу сајта?

Све странице сајта би требало да имају линкове до најважнијих секција сајта, укључујући и ХП (хом пејџ (home page)). Веома често се десава да ди-зајнери забораве да поставе линк до ХП-а. Најједноставније решење јесте да се линкује лого презентације на ХП, ако дизајн не допуста додавање посебног лин-ка за ХП.Ако су подаци на сајту на неколико кликова од ХП-а (компликована структура сајта), потрудите се некако да се смањи број кликова на максимално два од ХП-а (реорганизација сајта).

Издвојите најбитније делове сајта на ХП-у и у одговарајуцим првим страницама секција сајта.Не сурфају сви по једном сајту без разлога. Ако не пронађу ништа интересантно на првој страници иду на неки други сајт.

Садржај сајта мора да буде у кореспонденцији с његовим циљем.

Сваштарење на сајту, само због тога што сте негде прочитали да одређени садржаји привлаче кориснике – само погоршава утисак о сајту.

Ако имате различите садржаје на сајту, морате их подједнако одржавати, ако хоћете да ти садржаји доносе већу посећеност. Нпр. постављање форума на сајт подразумева да се ту мора ангажовати неко ко ће анимирати посетиоце да се јављају и ћаскају на неку те-му. Интерактивност Webа се не подразумева сама по себи – морате је иницирати. Ово се најбоље постиже квалитетном услугом – урадите нешто добро за посетиоца и он ће вам захвалан одговорити на ваше упите.

Ако имате неки квалитетан али компликовани сервис, морате га пажљиво објаснити. То што је он вама разумљив, не значи да је разумљив свакоме. 

Ова појава је један од основних разлога зашто корисници не користе неке од стварно веома корисних сервиса. Наравоученије – упростите сервис и одмах покажите његове користи.

Ако имате пуно садржаја, размислите о неговој аутоматизацији.

Са сајтовима који се креирају из база података добијате могућност лаког управљања садржајима и можете сами да радите ажурирање, без помоћи програмера, дизајнера, администратора и осталих техничких лица (и не плаћате додатно ажурирање).

· Дизајн сајта мора бити препознатљив на свакој његовој страници.

Континуитет Web  дизајна на страницама сајта најпре говори посетиоцу да се он и даље налази на истом сајту.

Сама креација Wеб дизајна зависи од циља сајта и од истицања одређених садржаја на његовим страницама.

Сајт се не прави за Wеbmastera,  Web дизајнера или власника презентације, него за посетиоца презентације. Ово значи да сајт мора бити видљив у свим верзијама browsera, а да посебне опције – недоступне свима, морају бити одвојене на посебним страницама, а не да се налазе на ХП-у.

Особе које желе да се баве израдом презентација, прво морају да се упознају с технологијом Интернета и њеном ограниченошћу, а затим да прођу фазу фас-цинације визуелним ефектима модерне софтвереске технологије (ако већ то нису просли).

Позната је ситуација када дођете на сајт препун неких прелаза боја, с црном позадином, пун флеша, иннер и оутер бевел ефектима на беспотребним сликама које су у природној величини много веће него сто су приказане на страници и сл. Све наведено су карактеристике аматерских Wеб сајтова. Црна боја не значи дизајн.Ни бела. Основа једноставности Wеб дизајна лежи у његовој примен-љивости, и сведена дизајнерска решења морају обухватати оне елементе који су потребни да би једна Web страница (један Web сајт) прузала све потребне информације.

Ако хоћете да вам сајт изгледа професионално, немојте га постављати на бесплатне хостинг сервисе, или на сервисе где се види различита адреса од ваше.

Ако немате неколико стотина динара за месечни закуп простора, веома је велико питање да ли ће ваша идеја бити толико добра и продуктивна да ће сама од себе генерисати профит. Ако ви немате довољно средстава да финансирате свој пројекат, обично се дешава да потенцијални инвеститори напомену – ако ви не желите да уло-жите ваша средства у пројекат, зашто бисмо ми.

Свакако, ако и даље не намеравате да трошите средства за хостинг (нарочито у случају plain HTML сајтова), можете користити сервисе типа http://www.freeservers.co.yu/ , или неке друге сервисе где путем различитих метода употребе фрамеова можете заштити информацију где вам се стварно налази презентација. Наравно, овакву информацију можете прикрити само Интернет почетницима, јер мало искуснији Интернет корисници воде рачуна о томе одакле који сајт вуче податке, нарочито у случајевима када је у питању појединац или фирма који жели да послује путем дотичног Wеб сервиса.

Ако имате вашу Wеb адресу користите је и за е-маил. Веома је неозби-љно користити адресе ИСП-а за пословну комуникацију. Квалитетни хостинг сервис омогућују вам лако корисшење адреса типа bilosta@imefirme.cом.
Пратите шта се ново дешава на Интернету по питању ваше струке, а нарочито шта ради конкуренција.

Ако много заостанете за конкуренцијом на Интернету, веома ускоро почећете да губите и у класичном пословању. Трудите се да увек будете испред конкуренције на интернету.

 Сајт сам по себи не значи његову промоцију. Ни пријављивање на претразиваче.

Пријављивање на претраживаче не представља једини систем промоције. У последње време на светском нивоу скоро сви значајнији претраживачи наплаћују пријављивање сајта на њих, што значи да и овај систем није више толико бесплатан.

За бесплатну промоцију потребно је доста времена, инвентивности и познавања могућности Интернет маркетинга. Резултати могу бити веома добри, али најчешће су исти колико и цена услуге – пуно времена и мали ефекти.У на-шим условима нпр. за цену једне рекламе у неком месечном часопису на срп-ском Интернету за исто време добијају се бар 10 пута већи ефекти. Са аспекта ширења имена и пружања информације (што класичне рекламе раде) српском Интернету приступа много већи број људи него што има било који нас часопис. Друго, на Интернету имате могућност тачног праћења ефеката промоције и податке о оствареној реализацији рекламе који не постоје у класичном свету

4.5 Занимљива интренет статистика и предвиђања

Према фирми Форестер, већина америчких компанија пословаће онлајн до 2002. г. Због могућности да дођу до већег тржиста на много ефикаснији начин...

Business-to-business (B2B)

Очекује се да  B2B е-commerce  постане индустрија са 2.7 милијарди  долара профита до 2004. г. Кроз «е-marketpalces» који ће имати доминантну улогу у генерисању овог профита, како предвиђа фирма Forrester Resarch.

Business-to-business e-commerce је систем пословања између фирми, или пословање фирме на велико. Други познати систем пословања јесте Business-to-costumer е-commerce , или систем пословања на мало, или пословање са крајњим корисницима. Е-marketpalces су сајтови који омогућавају на једном месту размену, аукције и остале системе пословања између различитих фирми. Ови сајтови се другације зову «Business-to-business e-commerce portals» (Портали – сајтови одакле поциње било која активност корисника на Интернету).

Према фирми Forrester, већина америчких компанија пословаће онлајн до 2002. г. Због могућности да дођу до већег тржиста на много ефикаснији начин. Очекује се да ће за четири године тзв. «е-marketpalces» узимати 53% од свих онлајн  трговинских трансакција. Forrseter-ов аналитичар Стивен Ј. Кафка тврди да без обзира што су америчке фирме већ генерално спремне да купују и продају онлајн, користећи при том Интернет да продубе односе са својим пословним партнерима, значајнији пораст онлајн трговине очкује се тек после 2001. г. Разлог за ово јесте развој е-marketplaces-а где ће се фирме активније почети да укључују током 2001. године, тј. када буду до-шли до сазнања да ће на овај начин доћи до већег тржишта купаца и продаваца.
Брендови (жигови – регистрована имена фирми, синоним за познате фирме)

Према фирми Cyber Dialgue 24 милиона одраслих променило је мисљење о брандовима (познатим фирмама) као резултат информација онлајн.

Пре годину дана 14.6 милиона одраслих је променило мишљење о познатим фирмама на основу информација на Интернету.Према овом истра-живању другачији аутомобили, авионске линије, инвестиције и опрема за дома-ћинства се купују због информација скупљених онлајн. 70% купаца одлучило се да промени мисљење о производима које купује иначе на основу информација које су прикупили са сајтова произвођаца, а 69% купаца одлучило се за производ и на основу сајтова који призају могућност упоређивања различитих цена истих производа (comparaton-shoping  sites).

Овај веома важан податак говори о томе колико је битно да се на квалитетан начин посвети грађењу онлајн присуства фирме и да ће то и у нашим условима ускоро постати одлучујући фактор при куповини и ван Интернета

4.6  Пословни модел www.arhaicum.com – студија примера
Arhaicum.com је пример сајта необичне садржине, квалитетног техничког извођења и примереног дизајна.

Велики број сајтова на нашем Интернету и њихов све већи прираст не значи да је и њихов квалитет добар. Мали број сајтова је технички, дизајнерски и садржајно добро урађен, а још мањи број има дефинисан прецизан и профитабилан пословни модел.      

    Arhaicu,.com је пример сајта необичне садржине, квалитетног тех-ничког извођења и примереног дизајна. Ово је један од најквалитетније при-премљених и спроведених пословних модела на овим просторима који се у основи базира на Интернет комуникацији.

Arhaicum.com  је специјализовани сервис посвећен незабораву човека. Основне услуге које се нуде на сајту www.arhaicum.com су креирање родословних стабала, проналазење и креирање грбова породица, као и услуга одржавања вечних почивалишта предака.

Arhaicum.com постоји од 1999. г., иако су припреме за његово стварање почеле још 1996. г. Сервис тренутно покрива Војводину и Северну Србију, а за месец дана биће покривено комплетно подручје Србије, Црне Горе, Косова и Републике Српске. Да би власници овог сајта дошли до квалитетних споразума с одговарајућим пословним партнерима из свих ових крајева, да би објаснили зашто се формира оваква мрежа услуга, и чему случи Интернет у свему томе, било је потребно више од три године путовања, састанака, демонстрација, предавања, и сл.

Arhaicum мreжа састоји се од најквалитетнијих представника струка које у вези с делатносћу овог сервиса, и тако је уређена да сваки од представника неке од струка има прецизно дефинисану територију деловања. Цене услуга су доведене на исти ниво у различитим крајевима, све услуге на сајту су представљене по њиховим извршиоцима, тако да корисник може видети ква-литет радова појединих мајстора својих заната.

На сајту се директно могу наручити услуге овог сервиса по принципу наруџбина. До недавно је постојао систем директног онлајн плаћања, али због познатих ситуација с нашим онлајн  банкарством и великим провизијама као и трошковима корисћења страних сервиса, преко сајта се у последњих неколико месеци користи систем продаје услуга путем наруџбина. Довољно је да корисник притисне дугме «Наручујем» и добија формулар који када попуни и уплати у банци назнацена средства, постаје клијент Агенције Arhaicum. 

Услуге на самом сајту су једноставно представљене и описане, уз прецизно дефинисане цене (што бас није честа карактеристика на нашим сајтовима), а како је сајт аутоматизован, ускоро се очекује даље унапређење сервиса по принципу слагања Лего коцкица. Клијенти Агенције имају своје корисничко име и шифру, где су у могућности да прате услуге које су платили.

Комплетан пројекат очекују ускоро битна унапређења, према веома прецизном плану пословања и промоције који је сачињен за наредних неколико година.

Профит овог сервиса остварује се чланством у Arhaicum мрези, као и путем продаје конкретних услуга. Посебно је интересантно да су представници струка које су увези с овом делатношћу схватили предности Интернета, за разлику од великог броја «Пословних људи», «Топ менаџера», «Генералних директора», и сличних пословних профила који би требало да су одавно схватили шта доноси Интернет пословање и зашто је потребно што пре квалитетно се представити на Интернету.

Зашто је ово веома квалитетан онлајн пословни модел?

Цео сервис је од почетка профитабилан и за власнике сајта и за чланове мрезе. Власници сајта имају профит од чланства и од услуга које се на сајту нуде; чланови мрезе имају профит од делат-ности којом се баве, промотивну предност од самог чланства у мрези и од промоције на сајту.

Комплетан концепт Arhaicum.com је урађен веома прецизно, прилаго-ђено тематици сервиса, као и сам изглед, садржај и технологија израде сајта.

Постоји план рада, план будућих активности, унапређења, кризног ме-наџмента и деловања у случају појаве јаке конкуренције.

Ово је најједноставније речено, пример како би требало кренути и спро-водити присуство фирме на Интернету.

4.7 Студија случаја “YUмама” на Интернету –  пример онлајн  аутоматизације

Ових дана у различитим медијима могли сте да видите информацију о промоцији сајта www.yumama.com, првог српског онлајн  магазина намењеног садашњим и будућим родитељима. Аутори овог сајта, редакција штампаног часописа за родитеље «Мама», намеравају да направе од сајта Yumama.com први српски  портал за родитеље.

Шта је «Портал»?

Реч «портал» синоним је за капију. У Wеb терминологији, реч «пор-тал» означава сајт преко којег се могу остварити све активности које се односе на једну или више области којима тај сајт бави. На глобалном нивоу, сајтови као што су www.yahoo.com , www.msn.com , www.netscape.com , итд, се између осталог називају и портал сајтовима.

Сајтови чија је сврха обједињавање свих активности из једне индустриј-ске гране називају се «вертикални портали» или «вортали» (Вортал).

Примери оваквих сајтова су познати медицински сајт www.medsearch.com, и нпр. Сајт који обједињује Интернет технологију – www.internet.com.

Велики број сајтова покушава да постане портал или «главна капија» за одређену област, а једини показатељ који може да докаже овако нешто јесте чињеница да овакав сајт постане најпосећенији и први где долази посетилац заинтересован за ту област.

Како је www.yumama.com први озбиљнији сајт намењен родитељсту, ако настави са радом како је започео, највероватније ће и постати српски портал за родитељство.

www.yumama.com као пример онлајн аутоматизације

Према намери аутора сајта Yumama.com  требало би да замени педијатријске енциклопедије, педагошке и психолошке уџбенике, али и телефонске именике, па и огласе. Како ово остварити на Wеb-у?

Наравно, најбитнији је садржај. Великом количином квалитетног и интересантног садржаја до којег се лако може доћи, остварује се основни циљ сајта информативност. Додатно, ова се информативност, као и актуелност даље обезбеђује редовним ажурирањем сајта.

Организацијом овог садржаја долази се до тога да он постаје доступнији. 

Класичним претраживањем текстова, паметно осмишљеним категоријама и поткатегоријама сајта (различите теме сврстане у одговарајућа поглаваља), као и додацима типа «сличне теме» или «слични текстови», доприноси се једно-ставнијем проналажењу тражених садржаја.

Додатни садржаји (Value-added conten – садржај који даје додатну вредност), који обезбеђују интерактивност са посетиоцем сајта, доприносе повећању употребне вредности сајта.

У случају сајта www.yumama.com то су претраживач имена, калкулатор трудноће, претраживач психофизичких карактеристика детета у односу на његову старост, огласи, дискусије итд. Ово су додатни садржаји који су дирек-тно везани за тематику сајта.

Постоје додатни садржаји који не морају бити директно везани за тема-тику, али олакшавају и побољшавају услуге на самом сајту. У случају он-лајн магазина Yumama.com то су опције «Пошаљи овај чланак пријатељу», «Одштампај овај чланак», итд.

Сви претходно наведени додатни садржаји остварени су неком врстом аутоматизма на самом сајту. За разлику од чистих HTML сајтова, код ауто-матизованих сајтова садржај на страници се генерише динамички, по захтеву посетиоца странице. Овај садржај мозе бити променљив у зависности од потре-ба и жеља посетиоца те странице, као и у зависности од захтева власника сајта.

4.8  Административне предности аутоматизованог сајта

Пример примене аутоматизације према захтевима власника сајта пред-ставља имплементација рекламног (банер) сервиса на сајту, као и сама админи-страција рекламног сервиса и текстова.

Када је реч о рекламном сервису, постоји потреба за контролом и праћењем рекламних услуга на сајту, кроз операције као што су: додавање нових реклама, одређивање времена и (или) количине приказивања, праћење ефеката рекламирања од стране власника сајта и клијента истовремено, итд. 

На овај начин постиже се квалитетно управљање сопственом рекламном услугом (Banner Management Service). У случају управљања садржајем сајта (WEB Site Content Management) власник аутоматизованог сајта у могућности је да сам додаје, брише, преместа, поправља садржај, на веома једноставан и приступачан начин.

Како се комплетно управљање дешава на Wеb-у, нпр. аутор текста може бити на пословном путу у Аустралији, он одатле поставља текст у админи-стративни део сајта, уредник сајта (рубрике) проверава и евентуално исправља текст и даје дозволу да се он појави онлајн. Оног момента када уредник да дозволу да чланак може да иде на сајт, тог момента је овај чланак већ видљив посетиоцима презентације, јер се цела ова прича дешава на самом сајту.

Претходни пример представља једну од највећих предности онлајн ауто-матизованог сајта.

4.9  Будућност стационарних сајтова

Оне фирме које су се оријентисале на креирање стационарних HTML презентација и на њихово ажурирање, веома брзо остаће без довољно посла. 

Систем у којем сам власник сајта може да га ажурира, без неког посебног знања о Wебу (довољно је да зна операције «Copy» и «Paste» у Ворду, нпр.), своди се на повремено мењање дизајна сајта и на његово одржавање са аспекта вођења рачуна о раду програма за генерисање Wеb страница, када говоримо о раду Wеb агенција. На овај начин доприноси се остварењу веома квалитетног присуства фирме на Интернету.

4.10  WЕB сервиси
Шта су Wеb Services?

Овом приликом осврнућемо се на један детаљ који дефитивно говори о томе где ће се кретати развој Интернета са аспекта његовог корисшења од стра-не крајњих корисника интернета. Ради се о комбинованом е-business и Интер-нет маркетинг ресењу под именом Wеb Services.
Ако овог момента желите на свом сајту да користите неко софтверско решење које вам омогућава да нпр. обављате продају производа неке стране фирме преко вашег сајта, потребно је креирати софтвер који ће вам то омогућити. За било коју квалитетнију Wеb презентацију са мноством добрих сервиса потребно је изградити одговарајући софтер који то омогућава. Софт-верска решења која овог момента омогућују овакве сервисе називају се Content Management, CRM , е-business, е-Inteligence, итд. Решења. У зависности од уло-жених средстава, можете имати мање или више сложена имплементирана софт-верска решења.

Ови сервиси иду од нивоа најједноставнијег система аутоматског ажури-рања садржаја на неком сајту (Content Management решења), до креирања стра-ница у зависности од акције корисника на ни-воу (интерних и екстерних) стати-стичких података о понашању циљаних група корисника (сегментација и персо-нализација корисника – CRM решења), као и тотално инкорпорирање Wеb бизниса са онлајн бизнисом у оба смера (побољшање пословања у односу на до-бијене двосмерне податке са сајта и из  off-line света – е-busines, е-inteligence  решења).

Основна идеја на којој почива Web services концепт јесте окретања ка потребним акцијама корисника на Интернету да би нешто путем њега обавили, без обзира на то којим средством долазили на Интернет (browser, мобилни телефон, телевизор...), и без обзира на то какав је софтвер потребан да би се одређена акција (Web service) обавио.

Акценат код овог решења јесте на стандардизованим HТML решењима која гравитирају коришћењу два стандарда коришћења могућности  HТML комуникације између разнородних софтверских решења –SOAP и Uddi . Да не би улазили у проблеме развоја софтверских решења (о овоме можемо очекивати објашњења и пратеће чланке људи који су задужени за развој софтвера и његово унапређење), можемо рећи да се практично овде ради о успостављању стандар-дизоване застићене комуникације између разнородних софтверских решења где ће корисници Wеb моћи да користе разнородни софтвер да би прузили или обавили неки сервис путем Wеbа (Web service).

Интересантан пример овог сервиса могао се видети на «Синергији». Било је више примера, али карактеристичан је моменат када се породица слика у ЗОО врту и неколико секунди касније на ТВ-у код бабе и деде појављује се порука са сликом из тог ЗОО-а. Да би породица дошла до тог ЗОО-а коришћен је Wеb сервис који омо-гућава израчунавање и препорука термина одласка у односу на рас-положиво слободно време чланова породице, букирање авионских, аутобус-ких карата, проучавање распореда животиња у ЗОО-у, итд.

Микрософт има софтверско решење (.НЕТ) које омогућава производњу оваквих сервиса, али мораћемо још времена да сачекамо да овакве услуге ствар-но заживе. Поента је у томе да ће оваква софтверска архитектура бити ускоро понуђена од стране различитих фирми, и да ће се у наредне три године веома ужурбано радити на развоју оваквих решења за све оне који довољно озбиљно схвате да ће изгубити трку ако не имплементирају ова решења.

Када се стратегија Wеb сервиса интегрише са технологијама које грави-тирају комерцијалном софтверском решењу Atmosphere који је понудио познати Adobe (Креирање алтернативних светова на Wеb-у уместо стандардног приказа садржаја, навигације и комплетног доживљаја Wеbа), имаћемо ускоро прилике да будемо сведоци наглог развоја Wеbа у мало другачијем правцу него што се до сада цела Интернет прича кретала

4.11 Шта закључујемо?
Битно је напоменути да се Wеb презентација прави због тога да би било ефеката од коришћења Интернета, и то је примарно, а не само прављење презен-тације због њеног постојања.

Веома ретко ћете овде бити у ситуацији да за 50 – 100 ЕУР добијете до-бру презентацију. Знање и ефекти се плаћају, па на вама остаје да бирате – енглези казу «нисмо довољно богати да купујемо јефтине ствари».
             5.Интернет крстарица
 

Пример предузетничког подухвата 

у  области интернет пословања

У овом делу ће бити приказан предузетнички подухват тима људи који су креирали интернет крстарицу, можда најпопопуларнију Web- локацију у Србији.

5.1 Идеја
Историја Интернета на простору Србије и Црне Горе (бивше Југославије) почиње 1995. године, са појавом првог Интернет провајдера. На развој и  ши-рење Интернета утицали су појединци, заљубљеници и малобројни познаваоци овог новог комуникационог медија.

Међутим, порастом Интернет писмености људи и броја корисника који је све разноврснији по структури (по годишту, занимању, образовању), развојем информационог тржишта, уз повећање броја Интернет провајдера и фирми које се баве компјутерима и пручањем компјутерских услуга, Интернет код нас почиње да поприма озбиљнији карактер.

У том периоду развоја Интернета на нашим просторима, примећено је да не постоји квалитетан претраживач, који би омогућио брз, лак и свеобухватан приступ информацијама које су се из дана у дан умножавале.

Априла 1999. године настала је Интернет Крстарица, управо са том наме-ном.

5.2 Циљеви

Пружати корисницима Интернета задовољство у остваривању њихових жеља и потреба:

Окупљањем квалитетних људи са знањем, амбицијама, ентузи-јазмом и инвентивношћу, Праћењем развоја технологије, истраживањем тржишта. Обез-беђивати корисницима Интернета једноставан, брз, и свеобухватан приступ Интернет информацијама.

Пружати Интернет корисницима квалитетне и разноврсне сервисе који ће њихов рад, учење или забаву учинити задовољством.

Увек бити од помоћи и подстицати пријатељски однос, комуникацију и сарадњу мећу корисницима Интернета, како у професионалном, пословном наступу, тако и у свакодневном животу.

Одржавати квалитет, оригиналност и брзину услуга на Интернет Крста-рици.

5.3 Услуге
Интернет Крстарица је заснована на концепту знања. Заправо, знање и информација су моћ и представљају незаобилазни корак ка остваривању успеха у животу.

Интернет Крстарица је прворазредни информационо-комуникациони медиј и комерцијална мрежа, која обједињује врхунску технологију и људе, да би обезбедила лак и брз пролаз ка остварењу Ваших циљева. Интернет Крстари-ца отвара неограничене могућности Интернета и помаже да их на једноставан начин искористите, и тиме остварите  то боље резултате. Непосредан и интели-гентан приступ Интернет ресурсима Вам омогућава да досегнете до неопходног знања које ће Вам у многоме олакшати и убрзати успон, у којој год сфери да се налазите.

Од свог постанка, Интернет Крстарица задржава прву позицију на нашим просторима, у смислу најбрже и највеће информативне базе, и сваким даном постаје све разноврснија и богатија, и тиме – све кориснија.

Интернет Крстарица је намењена свакоме. И професионалцима, ентузија-стима, а и оним мало стидљивијим, јер су њене, Вама корисне и потребне ин-формације, постављене на длан. Интернет Крстарица својом разноликошћу испуњава све сфере интересовања.

Интернет Крстарица се обавезала да пружа услуге на професионалном нивоу, које се одликују једноставношћу и ефикасношћу.

Достављајући својим корисницима квалитетне резултате, Интернет Крстарица на најефектнији начин презентује садржину и функционалност сопствених система и система својих партнера. На тај начин, Интернет Крстарица пружа неодољив Интернет доживљај.

5.4 Поглед у будућност
Данас је Интернет Крстарица водећи сајт Србије и Црне Горе, са преко 15.800.000 прегледаних страна месечно. Али, то је тек почетак.

Тим стручњака Интернет Крстарице свакодневно ради на експанзији садржаја и усавршавању квалитета, кроз интеграцију већ високо развијених интерних система и осмишљених нових технолошких платформи на којима се гради јо  много узбудљивих и јединствених новитета.

Као и до сада, остајемо приврмени нашем циљу – да објединимо оно  то је најбоље на Интернету, и да то увек пружамо нашим корисницима, ради макси-малног задовољења њихових жеља и потреба.

5.5 Осврт 

Интернет Крстарица је једини wеб портал Србије и Црне Горе – сајт са којег почиње активност на Интернету: 

· Крстарица је водећи сајт Србије и Црне Горе, са преко 15. 800. 000 прегледаних страна месечно. 

· Садржи највећу базу домаћих страна, са могућношћу претраживања по кључним речима. 

· Садржи Магазин, јединствен на домаћем Интернету по својој свеобухва-ности и разноврсности. 

· Обухвата највећи каталог сајтова у земљи, груписаних по тематским облатима. 

· Садржи квалитетну, разноврсну и увек ажурну понуду линкова ка дома-им и светским сајтовима. 

· Једини је светски претраживач на српском језику, доступан на ћирили-ном и латиничном писму, као и на енглеском језику. 

· Нуди обиље ажурних информација: наслове дана разврстане по катего-ијама, метеоролошке податке, временску прогнозу, пословне инфор-ације, преглед културних збивања, водич кроз живот града, занимљиво-ти, и др. 

· Најбољи wеб сајт и претраживач у земљи, по оцени часописа “Микро – PC World”, “PC Press” и “Свет компјутера” (септембар 2003). 

Крстарица обухвата јединствену Интернет технологију и сервисе, како би обезбедила адекватне резултате, како појединцима, тако и фирмама које своје пословање везују за Wеb. 

Тим Крстарице свакодневно унапређује технологију и шири садржаје, како би својим посетиоцима обезбедио што вредније информације. 

Интернет Крстарица пружа најбољи Интернет доживљај!
6. Закључак

Обзиром на друштвени тренутак и окружење у којем се налазимо, суштин-ки одговор на питања из увода овог рада као и још многа друга која се постав-ају из дана у дан,  је у предузетништву.


Предузетнички подухват, поред  знања, инвентивности и личних амбици-ја је један од кључних а и потребних предуслова за лично задовољење предузетника.


Код нас у Србији је скроман број предузетника који свој подухват, свој мали бизнис орјентишу ка савременим трендовима као што је , раније у овом ра-ду наведено,  електронско пословање.  


Један од кључних фактора за успех бизниса у дечијој и пубертетској фази развоја је и један енергични, упорни и надасве промишљени маркетиншки нас-туп на Интернету. Где је јако битно имати повратну везу у односима са купци-ма, потенцијалним купцима, добављачима као и добронамерним и мање добро-намерним корисницима глобалне мреже ради уочавања потреба клијената, појаве нових производа, услуга, нових знања и свега потребног за правилно сагледавање позиције нашег малог бизниса и правилног приступа креирању стартегије развоја нас самих кроз мали бизнис,  који чини срећним јер само тако можемо доживетi предзетничко просветљење.


У овом раду се осврнух на покушај дефинисања предузетништва, преду-зетничког подухвата. Осврунух се и на подршку државе  малом бизнису, предузетништву у овим не тако срећном привредном тренутку у коме се нала-зимо.


Указах на интернет пословање као могућност за предузетнички подухват за већ постојећи или Web-орентисање будућег предузтничког подухавта оличе-ног новом бизнису који тек планирамо покренути каквом год делатношћу да се бавимо.


У раду су наведени неки кључни елементи који су битни за профитабил-но презентовање нашег малог бизниса на глобалној мрежи. Такође, су наведени и неки примери како страни тако и домаћи.


Посебно се осврнух на наш највећи Српски  претраживач интернета www.krstarica.com  као значајан пример како може да се оствари оно што је било потребно на нашем домаћем интернет небу и предузетнички дух оличен кроз покретање, одражавање, развој и наравно успех на нашим просторима.

7. прилог 

· пословни кодекс удружења 

занатлија Србије  из 1911. године

	1. Не почињи занат на своју руку док га ниси добро испекао, усавршио у добрим радионицама, јер ће ти се незнање у овоме тек после показати и осветиће ти се.

2. Држи честит и добар алат у радионици јер и народна пословица врло добро каже: "Без алата нема заната". Као што млин не може са мало воде добро млети, тако ни занатлија не може са слабим и рђавим алатом своје рукотворине брзо ни вешто израђивати.

3. Буди учтив и пријатан према муштеријама, учтивост и добро понашање међу људима често више доприноси напретку занатлије, него његовим производима.

4. Боље ти је имати мању али уредну радионицу него велику и неуредну, у којој раде непоуздани радници, кад се пусте на велико, без правог рачуна, пре пропа-дну него мале живе и чврсте.

5. Држи по који добар лист из твоје или сродне струке, да сазнаш како се твој занат у свету развија и унапређује па ћеш и сам опрезно и полагано моћи у сво-јој радионици увести коју нову справу, нов начин, итд.

6. Иде ли ти посао слабо, тражи узроке томе па их уклони, не сваљуј кривицу на друге и не заборави да је свако своје среће ковач.

7. Кад ти посао добро пође не упуштај се онда у којекаква предузећа, него радуј се свом послу, повећај и прошири своју породицу. Многи је ваљан занатлија пропао зато што се је - кад му је посао добро ишао - упуштао у разна подузећа и шпекулације које не разуме, а овамо је свој златни посао занемарио и свет од се-бе одбио.

8. Буди тачан у изради и у роковима. Многе је занатлије зато одбио од себе му-штерије што се свет већ навикао да код тога и тога мајстора није никад ствар го-това за оно време кад је обећао.

9. Плаћај тачно своје рачуне и не упуштај се у велика куповања материјала, справа, итд. што ти занат не може покрити и у чему ће можда после мртав новац лежати па и пропасти.

10. Удружуј се са честитим занатлијама својим друговима у добре занатске за-друге, да материјал заједнички набављате јер ћете добити тако и боље и јефти-није. Осим тога имаћеш у задрузи са својим друговима братског збора и догово-ра, те ће ти време далеко корисније проћи него можда у загушљивој и нездравој биртији, где се трује и тело и душа.

ПОСЛОВНИ КОДЕКС
Удружење српских занатлија
из 1911. године
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