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Резиме: Електронска тржишта омогућавају купцима и продавцима размену информација о тржишним ценама и понудама производа путем компјутеризованог система. Електронски маркетинг замењује традиционални систем посредништва; приморава продавце да формирају договоре о сарадњи са новим, ка нформационо-комуникационим технологијама усмереним  посредницима или са другим продавцима или пружаоцима услуга, како би подржали развој новог електронског тржишта.
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Abstract: Electronic markets allow buyers and sellers to exchange information about market prices and products offerings through a computerized system. Electronic marketing replaces traditional systems of intermediaries; it forces sellers to form cooperative arrangements with new IT-based intermediaries or with other sellers or service providers to sponsor a new electronic market.
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1. Увод

Комерцијализација Интернета и развој глобалне економије допринели су стварању новог концепта у пословању предузећа.  Интеграција великог броја информационих система и мрежа довела је до глобализације пословања преко глобалне рачунарске мреже. Успешност пословања предузећа зависи од проналажења места у светској подели рада, чиме се постаје део глобалних пословних процеса, а што захтева пословање у информатизованом пословном окружењу. 
Умрежавање предузећа и јавне администрације и развој Интернета довели су до великих промена у начину и ефикасности рада пословних система. Омогућена је једноставна и брза комуникација, готово тренутно преношење великих количина података на велике удаљености, једноставно објављивање и ажурирање мултимедијалних докумената и њихова континуирана глобална доступност, дигитална испорука добара и услуга, директно плаћање путем Интернета, стварање виртуалних организација итд. Све то представља елементе новог облика пословања, тзв. електронско пословање. 

Не постоји јединствена дефиниција електронских тржишта. 
Једну од најчешће коришћених дефиниција дао је Yannis Bakos: „Електронско тржиште је интерорганизациони информациони систем који омогућава доступност информација о цени и понуди производа и на основу тога интеракцију између продаваца и купаца“ [1].
Други аутори подразумевају под електронским  тржиштем електронски систем који подржава макар једну од функција класичног тржишта:

· идентификацију партнера са којим  ће се трговати; 

· претраживање производа;
· преговарање о цени и условима продаје;
· обављање трговачких трансакција;
· плаћање;
· испоруку; 

· пружање подршке купцу у одржавању и решавању проблема са производом.  

Дакле, електронско тржиште је мрежа међудејстава и веза где се информације, производи, услуге и плаћања размењују. Када је тржиште електронско, центар посла није физички зграда већ мрежа заснована на локацијама где се налазе купци, продавци и остали партнери и они се електронским путем проналазе и воде пословна међудејства. Електронско тржиште обавља све неопходне трансакције укључујући и пренос новца. Код електронских тржишта главни учесници – они који рукују трансакцијама, купци, брокери – не само да су на различитим локацијама, већ се ретко и познају.

Међуорганизациони информациони систем укључује ток информација између две или више организација. Његов главни циљ је да ефикасно обрађује трансакције, као што су преношење наруџбина, рачуна и плаћања. Насупрот електронском тржишту овде су све међувезе унапред одређене, не постоји преговарање, већ само извршавање. Међуорганизациони информациони системи су директни резултат растуће потребе за повезаношћу пословних партнера у матицу пословног процеса. За то постоје многобројни разлози: смањују се трошкови рутинских пословних трансакција и елиминише папир, неефикасности и трошкови повезани са обрадом папирних докумената. Они унапређују квалитет тока информација тако што се смањују и елиминишу грешке. Такође, смањују се временски циклус у извршавању пословних трансакција без обзира на географска растојања. Ови ситеми чине процес трговине лаким за кориснике и олакшавају координацију и сарадњу унутар ланца набавке [2].

На електронским тржиштима примат имају услуге, и то у секторима финансија, консалтинга, трговине, авио-индустрије, туризма итд. 
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Слика 1. - Вредност европског online туристичког тржишта[3].
2. карактеристике електронских тржишта
Захваљујући умрежавању рачунара, а нарочито Интернету, омогућено је директно спајање и успостављање контакта између потрошача и добављача, без потребе посредника, који су некада имали одлучујућу улогу у пословним активностима посредовања. За посредовање су наплаћивали провизије, што је био одређени трошак. Данас се ови трошкови све више смањују, с обзиром на то да се из посла искључују посредници. 
Постоји транспарентност података и приступ свим информацијама на основу којих се врше анализе и доносе одлуке о обављању послова. На овај начин се информације добијају брзо, поуздано и јефтино. Ефекат информационо-комуникационих технологија је присутан и у интеграцији пословних процеса. Ово се највише односи на трошкове залиха и производњи заснованој на тзв. принципу just-in-time. Нема потребе за држањем великих залиха, па се смањују трошкови пословања. На овај начин електронска тржишта, повећавају ефикасност у пословању предузећа и привреде. При пословању постоје и трошкови координације везани за селекцију добављача, успостављање контакта и уговорња, одређивање распореда активности, налажење финансијских средстава за обављање делатности и праћење свих финансијских токова и трансакција [4]. Сви ови процеси захтевају комуникацију и добру информисаност. Појавом нове технологије, поготово Интернета, ове пословне активности постају ефикасније и профитабилније и обављају се за краће време. 

Примери електронских тржишта су многобројни. Путем електронских тржишта могуће је купити од дигиталних роба, као што је, на пример, софтвер, до аутомобила. Предузећа која су се одлучила на увођење електронског начина пословања, тј. електронску трговину, смањују број посредника и на тај начин смањују трошкове и цену за крајњег потрошача. Цео процес трговине у неким случајевима, нарочито код авионских карата, хартијa од вредности, електронских књига и магазина, одвија се електронским путем и испорука је електронска. 
3. ПОСЛОВНИ МОДЕЛИ НА ЕЛЕКТРОНСКИМ ТРЖИШТИМА 
Неки од пословних модела на електронским тржиштима су:

Електронска продавница (electronic shop или e-shop) је Wеб место за оглашавање производа и услуга предузећа, а постепено почиње да се користи и за оглашавање и плаћање. Приходи електронске продавнице, која ради 24 сата дневно, потичу од ниже цене пословања, повећања продаје и јефтиније рекламе.

Електронски набавни центар (e-procurement) великог предузећа или јавне институције омогућује понуду и куповину већих количина робе или услуга. Тиме се постиже већи избор добављача, ниже набавне цене и виши квалитет и јефтинији поступак набавке. У раду таквих центара може бити укључено и електронско преговарање и сарадња на изради спецификација.

Електронски продајни центар (e-mall) представља колекцију електронских продавница, које омогућују стандардизацију неких трансакција (нпр. плаћања). Ти центри могу бити специјализовани за одређени сегмент тржишта, па тада нуде и специфичне додатне сервисе као што су одговори на често постављена питања, дискусионе групе или корисничке групе.

Електронски сајам (e-bazar) омогућује својим купцима да комуницирају и тргују. Приходи се остварују од чланарине и рекламе.

Електронска аукција (e-auction) се заснива на електронском облику понуде, која може користити мултимедијску прзентацију добара, а често се проширује и на уговарање, плаћање и испоруку роба. Организатор аукције остварује приход продајом технологије за аукцију, наплатом по јединици трансакције и од рекламе.

Електронско посредовање (e-brokerage) представља посредовање између потрошача и добављача. Потрошачи постављају своје захтеве, а посредник тражи понуде од добављача и бира најповољнију понуду. Приход се остварује из чланарине и наплаћивањем по обављеном послу [5].
4. ТРАДИЦИОНАЛНА НАСУПРОТ ЕЛЕКТРОНСКИХ ТРЖИШТА
Електронска тржишта су продукт електронске трговине. На овим тржиштима се интегришу  активности пропаганде, поруџбине, испорукe дигиталних роба и плаћања. На овом месту купци и продавци електронски размењују информације везане за купопродајне активности. 

Циљ сваког тржишта је да на најефикаснији начин иницира, склопи и изврши реализацију договора између продаваца и купаца за размену роба и услуга.  Ове активности могу да се поделе у одређене групе или фазе тржишних трансакција: фаза информација, фаза договора или склапања уговора и фаза извршења. 
Фаза информација је група активности током које купци и продавци прикупљају податке и информације. На традиционалном тржишту потрошач тражи податке и информације о производу, цени, квалитету и карактеристикама производа. Ове информације добија из различитих извора, тј. кроз пропаганду, у продавницама итд. Када је прикупио све податке из свих извора, што изискује доста времена, анализира их и на основу тога доноси одлуку да ли ће купити производе и од кога. Ова фаза се завршава када се поднесе понуда, односно поруџбина. Прихватањем понуде или поруџбине, остварује се друга фаза, фаза договора и склапања уговора. По закључивању уговора, следи фаза извршења. У овој фази се извршавају све активности и услови дефинисани уговором између две стране. 
Применом информационих технологија, изглед ових трансакција и фаза се мења. Њиховом применом се смањују активности координације и трошкови трансакција, јер смањују време и трошкове тражења информација о производима. 
На електронском тржишту је присутна транспарентност свих цена из свих извора. Потрошач може да купи производ по најнижој цени. Посредници су елиминисани. Уважавањем потреба потрошача стварају се дигитални производи, који су јефтинији и брзо се испоручују. У ову групу производа спадају књиге, новине, часописи, програми, филмови и музика. Дигитални производи не захтевају физичку дистрибуцију. Довољан је само приступ Интернету, како би их корисник преузео. Ови производи имају другачију структуру трошкова. Електронско тржиште је направљено тако да се кроз његову архитектуру задовоље потребе и захтеви свих страна: купаца, продаваца, пружаоца услуга и оператера. Све фазе се одвијају електронски и глобално. 
При овој анализи, са аспекта купца, у обзир се узимају: цена производа, трошкови тражње, трошкови ризика, трошкови дистрибуције, порез и трошкови истраживања тржишта. 
Са аспекта продавца у обзир се узимају: маркетиншки трошкови, трошкови закупа простора, трошкови залиха, производни трошкови и трошкови дистрибуције.  У табели 1 приказане су трошковне структуре са аспекта купаца и продаваца на традиционалном и електронском тржишту. 

Табела 1 Трошкови традиционалног и електронског тржишта, кроз трошковну структуру 

                  са аспекта купца и продавца [6].
	 
	Традици-онална    трж.
	Елек. тржи-шта.
	Електр.

трж.  и

дистри-

буција

	КУПАЦ:
	
	
	

	Цене производа
	+
	-
	

	Трошкови тражње
	+
	-
	

	Трошкови ризика
	-
	+
	

	Трошкови дистрибуције
	-
	+
	

	Порез
	+
	-
	

	Трошкови тржишта
	-
	+
	

	ПРОДАВАЦ
	
	
	

	Трошкови маркетинга 
	+
	-
	-

	Трошкови закупа простора
	+
	-
	-

	Трошкови чувања роба      и залиха
	+
	+
	-

	Производни трошкови
	+
	+
	-

	Трошкови дистрибуције
	-
	+
	-


Легенда: + виши трошкови, - нижи трошкови.
Трошкови тржишта су трошкови учествовања на тржишту. Традиционална тржишта су свима била доступна и није било трошкова. Трошковe  електронских тржишта чине фиксни трошкови приступа и трансакциони трошкови које плаћају предузећа која послују на њима.  
Трошкови маркетинга су трошкови повезани са пропагандом производа, тј. давања информација о карактеристикама и ценама производа. Традиционална тржишта за то користе традиционалне маркетиншке канале: новине, телевизију, радио, огласе итд, док електронска тржишта маркетинг обављају путем електронске поште и презентација на сајтовима на Интернету. 

Са аспекта купца, цене на електронским тржиштима су ниже него на традиционалним тржиштима. Цене су ниже јер су трошкови нижи. Трошкови тражње су нижи на електронским тржиштима, јер је потребно утрошити мање времена за тражење информација о производима. Ипак, на електронским тржиштима постоји већи ризик него на традиционалним тржиштима. Потрошачи кроз електронска тржишта имају приступ знању, већу и бржу комуникацију са комитентима, могућност приступа разним информацијама итд. 
Са аспекта продавца трошкови пропаганде су нижи на електронским него на традиционалним тржиштима. Трошкови закупа исто тако, јер је за традиционална тржишта потребно физичко присуство, што захтева физички капитал, тј. продавницу – простор. Трошкови залиха су већи на традиционалном него на електронском тржишту.
Највећи трошак код дигиталних роба је почетни трошак - трошак истраживања и иновације. Сваки следећи је веома низак, готово близу нуле. Традиционално тржиште има мање трошкове дистрибуције, јер купци долазе у продајне просторе да обаве куповину. Дистрибуција производа која није дигитализована захтева физичку дистрибуцију, што за резултат има повећање ових трошкова. 

5. ОГРАНИЧЕЊА ЗА ПОСЛОВАЊЕ НА ЕЛЕКТРОНСКОМ ТРЖИШТУ
Иако електронска тржишта имају значајне предности, она се не могу свуда применити и на њима не могу сви учествовати. Разлози су разна ограничења која се појављују широм света: недостатак изграђене информационо-комуникационе инфраструктуре, недовољна образованост за примену и коришћење рачунара и информационих технологија, недовољна сигурност и безбедност. 
Недостатак инфраструктуре информационо-комуникационих технологија везан је за неразвијене земље и за земље у развоју. У овим деловима света није развијена електронска трговина, па самим тим ни електронско тржиште. Потрошачи из разних региона немају исти приступ Интернету. Најбоље телекомуникационе везе и развијеност инфраструктуре нових технологија су у земљама са развијеном економијом. 
Недовољна образованост за примену и коришћење рачунара је повезана са претходним ограничењем. Многе земље немају адекватно образовање у овој области, јер немају примену ових технологија у привређивању.
Недовољна сигурност и безбедност је значајно ограничење. Да би се обављала електронска трговина, потребни су поверење, поузданости и сигурности. Међутим, није на свим електронским тржиштима присутна сигурност, нарочито у трансферу информација и новчаних трансакција, тј. плаћања. 
Ови ограничавајући фактори, као и високи трошкови улаза на електронско тржиште, допринели су да у неким регионима света не постоје електронска тржишта или уколико постоје, нису довољно ефикасна. 

6. ЗАКЉУЧАК
Ефикасност електронског тржишта зависи од његовог развоја и продаје одређених производа. Оно захтева транспарентност информација и смањивање трошкова. Електронско тржиште не захтева физичко присуство ниједне стране – из пословања се елиминишу посредници, тако да се развијају електронске форме трговине. На овај начин се смањују трошкови дистрибуције. На основу смањивања трошкова, предузећа могу да остварују профит, а купци да купују јефтиније производе. 
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