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Informacijske tehnologije u maloprodaji

SAZETAK

Kada se govori o maloprodaji, glavni cilj svakog maloprodajnog poduzeca je poslovati uspjesno
1 maksimalno zadovoljavati potrebe potroSaca i kupaca. Potrebe potroSaca se mijenjaju
svakodevno, ovisno o vremenu i mjestu na kojem se potroSac nalazi, takoder ovisi 1 o godiSnjem
razdoblju u kojem je potrebno donijeti odredene maloprodajne odluke. Zato je nuzno za svakog
poslovnog subjekta osigurati sve potrebne informacije i podatke o potencijalnim potroSa¢ima
kako bi bili maksimalno konkurentni na trziStu, konkurencija na maloprodajnom trzistu je
velika i sve prednosti u odnosu na glavne trziSne konkurente daju veliku prednost u odnosu na
konkurenciju. Informacijska tehnologija predstavlja upotrebu racunalnog znanja za
prikupljanje, analiziranje, obradivanje i pohranjivanje informacija i podataka o potroSac¢ima i
njihovom ponaSanju i kretanju na trziStu. Tehnologija raste iz dana u dan, pa se tako razvija i
informacijska tehnologija, za svako maloprodajno poduzeée je potrebno znanje o
informacijskoj tehnologiji. Za donoSenje klju¢nih, vaznih i teSkih trziSnih i maloprodajnih
odluka, poslovnom subjektu su potrebe sve raspolozive informacije i podaci o potrosac¢ima koje
¢e olaksati zahtjevan proces donosenja odluke. Sve dostupne tehnologije imaju svoje prednosti
i nedostatke, tako i informacijska tehnologija nije u potpunosti razvijena do tocke u kojoj
maksimalno moze odgovarati svakom trzistu i predmetu poslovanja, ali gledano kroz povijest,

informacijska tehnologija dobiva na sve ve¢em znacaju i utjecaju u maloprodajnom poslovanju.

Kljuéne rijec¢i: Maloprodaja, informacijska tehnologija, poslovanje

Information technology in retail



ABSTRACT

When talking about retail, the main goal of every retail company is to successfully and
maximally satisfy the needs of consumers and customers. Consumer needs change every day,
depending on the time and place where the consumer is, it also depends on the period of the
year in which certain retail decisions need to be made. That is why it is necessary for every
business entity to provide all the necessary information and data about potential consumers in
order to be competitive in the market, the competition in the retail market is great and all the
advantages compared to the main market competitors give a great advantage compared to the
competition. Information technology represents the use of computer knowledge to collect,
analyze, process and store information and data about consumers and their behavior and
movement on the market. Technology is growing day by day, so information technology is also
developing, every retail business needs information technology knowledge. To make key,
important and difficult market and retail decisions, business entities need all available
information and consumer data that will facilitate the demanding decision-making process. All
technologies have their advantages and disadvantages, and information technology has not been
fully developed to the point where it can best suit every market and business, but viewed
throughout history, information technology is gaining more and more importance and influence

in retail business.

Keywords: Retail, information technology, business
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1. UvOD

Informacijska tehnologija predstavlja uspjeh, a glavnu ulogu u uspjehu imaju inovacije te
pokretanje kreativnih tehnoloSkih inovacija. Kako bi se donosile kvalitetne 1 produktivne
odluke potrebno je poznavati razli¢ite ¢imbenike koji se odnose na vrste informacija i okolinu
u kojoj se nalazi. Pri tome se misli na ¢cimbenike raspolozivosti opreme, ljudskih potencijala i
karakteristika trziSne lokacije. Sve informacije moraju biti to¢ne i1 pravovremene kako bi se
iskoristile na najbolji mogu¢i nacin prije nego Sto im padne vrijednost, zbog toga sve

informacije moraju biti potpune kako bi se ostvarili Zeljeni ucinci.

Informacijska tehnologija je nuzna za uspjesno prikupljanje svih informacija koje su potrebne
na trziStu, ali za kvalitetno donosenje trzisnih i maloprodajnih odluka informacije nisu dovoljne,
potrebno je imati znanje 1 iskustvo, poznavanje metoda, pravila i ¢imbenika koji omogucavaju

donosenje kvalitetne odluke.

Maloprodaja predstavlja najvazniji element trgovine i ima veliki udio u gospodarstvu svih
zemalja tako i u Hrvatskoj. Maloprodajno trziste je vrlo pokretljivo i dinami¢no, svakodnevno
je pod utjecajem razli¢itih promjena i elemenata. Kako bi svaka maloprodaja funkcionirala
kvalitetno potrebne su potpune trziSne informacije koje ¢e pokazati na $to se maloprodaja mora
fokusirati i1 kojim elementima treba posvetiti posebnu paznju. Svaka maloprodaja mora pratiti

trziSne trendove i obracati pozornost na zelje kupaca.

1.2 Predmet i cilj rada

Predmet zavrSnog rada "Informacijske tehnologije u maloprodaji" je istraZivanje teorijskih 1
prakti¢nih informacija 1 podataka povezanih sa temom rada. Osnovna zadaca je teorijski opisati
pojmove informacijskih tehnologija, dijelova informacijske tehnologije, prednosti i nedostatke
te samu maloprodaju, prakticna zadac¢a se odnosi na provodenje istrazivanja misljenja o

primjeni informacijske tehnologije u maloprodaji.

Cilj 1 svrha rada je objasniti sve prednosti informacijske tehnologije i zaSto je takva tehnologija
klju¢na za uspjesno poslovanje svake maloprodaje i za borbu protiv konkurencije na lokalnom

1 medunarodnom trzistu.



1.2 Metodologija u radu

Za izradu zavrS$nog rada na temu "Informacijske tehnologije u maloprodaji" koriStena je razna

literatura, knjige, znanstveni radovi, ¢lanci, internetske stranice itd.

Glavne metode koje su koriStene prikikom izrade rada su metode analize i sinteze s kojima je
olaksSano pronalaZenje i sazimanje informacija i podataka potrebnih za izradu rada. Takoder su
koristene metode indukcije i1 dedukcije s kojima se lakse dolazilo do zaklju¢ivanja odredenih
pojmova i donoSenje zakljucaka. Te metode klasifikacije s koja je omoguéila podjelu opéeg
pojma na posebne pojmove i metoda kompilacije s kojom se pruzimaju rezultati tudih opazanja

1 zakljucaka.



2. MALOPRODAJA

2.1. Definiranje i funkcija maloprodaje na trzistu

Prema misljenju ovog autora ,,maloprodaja kontinuirano prati i prou¢ava razne trendove ovih
potroSaca prema gotovim proizvodima koji su mjereni tijekom kupnje trajne i netrajne robe i
proizvoda. Maloprodaja predstavlja pojam kupnje gotovih proizvoda i usluga od strane kupca.
Lanac maloprodaje naj¢esce zapocinje s proizvodacem ali takoder i s dobavljacem proizvoda i

usluga, a na kraju zavrSava u radu s trgovcem na malo* (Anic, 2002.).

Lanac opskrbe funkcionira na nacin da proizvodaci proizvode proizvod, nakon toga dolazi
prodaja maloprodajnim trgovcima kojima se proizvodi donose putem transporta. Trgovci

robom prodaje proizvode kupcima i zainteresiranim potroSacima.
Kljuéne stavke maloprodaje (Dunkovi¢, 2015.)

e Proces mjerenja prodaje na malo kontinuirano prati potraznju svih trzisnih potroSaca za
gotovim proizvodima i uslugama mjerenjem tijekom kupnje trajne i netrajne robe u

odredenom vremenskom razdoblju.

e Maloprodajne podatke americki ured za popis stanovnistva prikuplja jednom unutar
mjesec dana 1 najceS¢e ukljuCuje prodaju koja dolazi iz svih prodavaonica hrane ali i

maloprodajnih trgovina hranom.

e Kljucak element za procjenu ekonomskih kretanja je tocna mjera maloprodajne
prodaje.

Jedan od glavnih pokazatelja stanja nacionalnog gospodarstva i njegovog trenutnog poloZaja
na nacionalnom trzistu je upravo maloprodaja. Maloprodaja pokazuje sve podatke, izvjescéa i

stanje svih prodavaonica i lokacija na kojima se prodaju proizvodi i pruzaju usluge.

Zdrava maloprodaja i pozitivan pokazatelj poslovanja maloprodaje vode prema porastu
vrijednosti trzi$nih elemenata i dionica. Povecanje prodaje i interesa za odredenim proizvodima
i uslugama je dobra vijest za sve trziSne subjekte i dionicare koji se nalaze unutar maloprodajnih

poduzeca, takvi pokazatelji dovode do povecanja prihoda i profita.



Trgovina na malo tijekom poslovanja biljeZi svu prodaju u prodavaonicama, katalosku i ostalu
prodaju koja se odvija izvan prodavaonica trajne robe ( koja je duza od 3 godine) i netrajne robe
(3 godine ili kraci Zivotni vijek). Postoji nekoliko razli¢itih kategorija, uklju¢ujuci (Edwards i

ost., 2007):

e Elektronika i pametni uredaji (telefoni, laptopi i slicno)
e Robaiobuca

e Maloprodajne lokacije hrane i pica

e Trgovine ku¢anskim materijalnom i namjestajem

e Autopraonice i benzinske pumpe

Izvjesc¢a o maloprodaji, podacima i informacijama koje maloprodaja pruza su jedna od najbrzih
1 najranijih izvje$¢a na trziStu. Ovakva vrsta izvjeS¢a pruza podatke stare od nekoliko dana pa
do nekoliko tjedana. Maloprodajna poduzeca koja rade samostalno na trziStu imaju privatne
podatke i informacije 0 maloprodaji koje primaju u isto vrijeme svakoga mjeseca, takva
poduzeéa su sklona nestabilnim trendovima rasta i razvoja dok su investitori u procesu

proucavanja i obradivanja podataka i informacija.

Danasnje trziSte je uveliko sklono velikim promjenama u cijeni proizvoda i1 usluga, takve
promjene utjecu na prodaju i prihode maloprodaje. Rast cijena proizvoda, usluga, energije i
materijala moze dovesti do naglog prorasta cijene svih kategorija proizvoda i usluga, takvi

faktori utjecu na uspjesnog poslovanja i uc¢inkovitost prodaje.

Prema misljenju autora ,,to¢na mjera unutar maloprodajne prodaje je kljucna za preciznu
procjenu ekonomskog zdravlja SAD-a. O temi malprodaje se izvjeStava svaki mjesec u
Sjedinjenim Drzavama. Americki ured za popis stanovniStva prikuplja sve potrebne podatke
koji se koriste za mjesecna izvjesca trgovine na malo. Takva izvje$c¢a prikazuju ukupan broj
prodajnih aktivnosti u odredenom vremenskom razdoblju, najéeS$ce tijekom prethodnog
mjeseca, 1 sve promjene koje su se dogodile u odnosu na prethodni mjesec. Takva izvjesca

ukljucuju i promjenu prodaje unutar nekoliko godina.* (Edwards i ost., 2007).

Maloprodaja je izrazito ovisna o sezonskim interesima, tijekom odredenih mjeseci prodaja
pojedinih kategorija proizvoda je ve¢a u odnosu na prodaju istih proizvoda tijekom drugih
vremenskih razdoblja. Na primjer tijekom blagdanskih razdoblja prodaja proizvoda koji su
namijenjeni tom blagdanu je povecana u odnosu na razdoblje u kojem nije prisutan blagdan.

Maloprodajna poduzeca koriste informacijsku tehnologiju koja im omogucava pracenje
trendova kupovine, ponasanja kupaca i potrosaca i njihove preferencije tijekom odredenih

4



razdoblja. S kvalitetnim informacijama i podacima o kupovini potrosaca, maloprodaja moze

efikasno zadovoljavati trajne potrebe potrosaca i pruzati maksimalne usluge.

2.2. Razvoj maloprodaje

Maloprodaja i trgovina opcenito sezu u daleku proslost, jedan od najranijih oblika trgovine
zabiljeZen je bila putujuca trgovina koja nije bila locirana na jednom mjestu. Razvojem
covjeCanstva se razvijala i maloprodaja, tako su se trgovina i maloprodaja pretvorile iz loSih

oblika maloprodaje u luksuzne oblike trgovackih centara modernog doba.

Prema misljenju ovih autora ,,do vremena 17. stoljeca sve trgovine koje su imale redovno radno
vrijeme pocele su oznaCavati trznice 1 razli¢ite sajmove kao klju¢nu maloprodajnu lokaciju.
Trgovine su doZivjele transformaciju kako je njihov broj rastao. U vremenu prije 18. stoljeca,
klasi¢na trgovina nije imala vitrinu, broja¢ novca, namjestaj, svlacionice za kupce itd. Medutim,
s transformacijom maloprodajnih mjesta kupac je dobio priliku da dozivi iskustvo kupovine u
vidu pregledavanja proizvoda, dodirivanja i samog osjecaja proizvoda pocela je biti dostupna
kupcima u razdoblju krajem 17. stoljeca i po¢etkom 18. stoljeca.*

(Edwards i ost., 2007).

Tijekom i u vremenu krajem 18. stoljeca pocele su se na trziStu pojavljivati goleme trgovacke
arkade ili sli¢ni oblici trznica, takav oblik arkade predstavlja prostor na kojemu se nalazi veci
broj prodavaca proizvoda i usluga koji je u potpunosti natkriven i osiguran. Arkade su se brzo
smjestile po raznim mjestima diljem europe, npr. Palais Royal u Parizu koji je otvoren 1784,
godine, Passage de Feydeau u Parizu 1791. godine, Londonski Arcade otvoren 1810. godine i

brojni drugi oblici trgovackih arkada.

U vrijeme kad su tipi¢ne arkade zapravo bile provincija, pojavio se novi, moderan tip
maloprodajnog pothvata za to razdoblje koji je najcescée sluzio u korist siromasnih. O tome je

pisao John Stuart Mill. (Edwards i suradnici, 2007).



Slika 1. Palais Royal trgovacka arkada 1788. godine

Izvor: https://en.wikipedia.org/wiki/Palais-Royal, [pristup: 26.6.2022. ]

2.3. Maloprodajni trendovi

Maloprodaja ima razne oblike, naj¢esc¢e se dogada direktno na maloprodajnoj lokaciji unutar
trgovine ili slicnog objekta koji nudi usluge prodaje proizvoda. Takoder, dogada se prodajom

od vrata do vrata, putem interneta itd.

Prema misljenju autora ,,maloprodaja predstavlja tipi¢nu djelatnost koja u sebi sadrzava prodaje
robe izravno prema razli¢itim potroSackim skupinama. Nemaloprodajna prodaja se odnosi na
prodaju u kojem trgovci svoje proizvode prodaju odredenim poslovnim kupcima. Maloprodaja
se u odredenim regijama i prostorima odreduje da najmanje 80 posto svih prodajnih aktivnosti

treba biti namijenjeno za sve korisnike i krajnje potrosace. “ (Dunkovi¢, 2015).

Maloprodajna poduzeca moraju imati stratesko planiranje i temeljni plan nastupa na trzistu i
fokusiranje na ciljnu skupinu potrosaca. Prilikom koristenja moderne informacijske tehnologije
poslovni subjekti imaju na uvid sve potrebne podatke, informacije i detalje o konkurentima na

trzistu 1 ciljnoj skupini kojoj se obraca najveca paznja.

Donosenje vaznih maloprodajnih odluka je sastavni dio maloprodajnog marketinga koji su
uobicajeno sastoji od nekoliko razlicitih odluka, odluka o proizvodima i uslugama, lokaciji,
promotivnim aktivnostima, stru¢nim kadrovima, pozicioniranju na trziStu i prezentaciju
maloprodajnog poduzeca direktno trzistu.

Kako bi maloprodajni trendovi kvalitetno pratili trziste i postupke konkurencije, potrebno je
poznavati informacijsku tehnologiju koja ima sposobnog, moguénosti i kvalitetu za detaljnu

analizu trziSta i prikupljanje svih trziSnih informacija potrebnih za pozicioniranje na trzistu.



3. INFORMACIJSKA TEHNOLOGIJA

Informacijska tehnologija se odnosi na uporabu racunalnog znanja za prikupljanje, analiziranje,

obradivanje 1 pohranjivanje informacija i podataka na trzistu.

Ceri¢ i Varga (2004) smatraju kako temeljna informacijska tehnologija se definira na nadin da
je to tehnologija koja je u posljednjih nekoliko desetaka godina ostavila velik trag u
postindustrijskom svijetu 1 bitan utjecaj na odredena drusStva. Kroz vrijeme se provode nova
istrazivanja 1 razvoj same informacijske tehnologije, dolazi do novih inovacija i promjena u

tehnologiji.

Informacijske tehnologije kao takve u samom su pocetku bile namijenjene za unos i obradu
podataka koji su bili povezani s maloprodajom. Inovacijama unutar informacijskih tehnologija,
pojavio se element komunikacije unutar te tehnologije, taj element govori i pretpostavlja kako
je rad s racunalom teSko ostvariv ako nije povezano u odrezenu mredu koja spaja korisnike.

(Ruzi¢, Bilos, Turkalj, 2009.).

Prema misljesu ovih autora ,,u razdoblju 1980-ih godina, unutar domace maloprodaje kad su
se tek uvodili razliciti sustavi za bar kodove, POS uredaji itd, iskoriStenost same informacijske
tehnologije u maloprodaji bila je puno manja nego danas. Takva tehnologija se u to vrijeme
koristila samo za rutinske aktivnosti koje su zahtjevale ljudski napor u vidu preciznosti i
temeljitosti kao Sto su brojanje prodanih proizvoda, obracun prihoda, vodenje evidencije zalihe

i sliéno* (Kent i Omar, 2003:464).

3.1. Trendovi informacijske tehnologije

3.1.1 Racunala

Racunala predstavljaju uredaje koji sluze za primanje, pohranjivanje i vizualno prikazivanje
razli¢itih vrsta informacija elektroni¢kim putem. Racunalo kao uredaj nije isto kao u trenutku
kada je izumljeno, danas racunalo predstavlja uredaj koji je razvijen do tocke gdje nam moze
omoguciti razli¢ite elemente (Zvuk, video, audio snimke, graficke elemente, ilustracije),
racunalo kao takvo se koristi u svim podruc¢jima ljudskih aktivnosti i predstavlja najvazniji

segment za razvoj maloprodaje.



Prema misljenju ovih autora ,trend koji se odnosi na smanjenje veli¢ine ra¢unala zapoceo je
1970-ih godina, da bi desetak godina kasnije doslo do velikog napretka razvojem racunala. Jaci
procesori, veliki razvoj grafickih kartica, pove¢anje memorije te povecanje brzine je omogucilo
da racunala danas koristimo za zahtjevne i vrlo sloZene zadace kao $to su modeliranje, kreiranje
podataka, obrada razlicitih slika ili videozapisa. Kvalitetni ekrani sa sve boljom rezolucijom
daju kvalitetnu sliku koja ima veliku povrsinu i lijepu boju. UnoSenje svih podataka u samo
racunalo i tehni¢ko upravljanje racunalom rukopisom i glasom dobilo je pocetkom 21. stoljeca
veliki poticaj s dolaskom i inovacijom tabletnih racunala“

(Ceri¢, V., Varga, M. 2004).

3.1.2. Racunalne mreze

Racunalna mreza je skup medusobno povezanih racunala koja su u medusobnom kontaktu.
Racunalne mreze kao i racunalo u posljednjih 30-tak godina dozivjele su velik napredak i porast

u upotrebljivosti Sirom svijeta.

Prema misljenju ovih autora ,,ratunalna mreza je svojom pojavom omogucila vrlo jednostavnu
I jeftinu komunikaciju te jako brz pristup samoj mrezi. Racunalne mreze omogucile su svim
poslovnim organizacijama integraciju svih poslovnih procesa, komunikaciju i razmjenu
podataka, takav razvoj je doveo do znatnog povecanja komunikacije i brzine uc¢inkovitosti
mreznog rada. Razvoj svjetske globalne raCunalne mreze, Interneta, omogucio je postizanje
jeftinije komunikacije izmedu brojnih radunala iz svih krajeva svijeta® (Ceri¢, V., Varga, M.

2004).

Ceri¢ i Varga (2004) smatraju kako veliki razvoj tipi¢ne infrastrukture koja povezuje brojne
informacijske i1 raCunalne resurse preko racunalnih mreza velikim brzinama, omogucile su
suradnju medu razli¢itim organizacijama te koriStenje svih golemih repozitorija dostupnih
informacija. Na takav nacin se omogucuje pretrazivanje i pronalazenje informacijskih izvora i
pronalazak novih znanja. Na takav se nacin ocekuje da ¢e ovakva infrastruktura biti od kljucne
1 velike pomoc¢i u podrucjima istrazivanja kao Sto su zdravstvo, ispitivanje zdravlja okolisa i

prirode, racunalstvo ili inZenjerstvo.



3.1.3 Softver

Softver predstavlja temeljnu ukupnost svih nematerijalnih komponenata upravljackih
informacijskih sustava. Odnosno, moze se re¢i da je to odredeno ljudsko znanje koje je
ugradeno u ra¢nalo i hardver, a preko toga ugradeno i u poslovni informacijski sustav podataka,
sve to s ciljem stvaranja odredene informacijske potpore za upravljanje poslovnim procesima.

(Panian, 2001.)
Podjela softvera prema namjeni:

e Sistematski softver
e Aplikacijski softver

e Programski softver

Sistematski softver je osnovni i temeljni program koji pomaze i omogucava izvodenje osnovnih

i slozenih funkcija na ra¢unalu te su bitni za brz rad hardvera i sustava.

Aplikacijski softver je program koji pomaze u izvrSenju odredenih zadataka. Ovaj softver

ukljucuje internetski preglednik, slike, zvuk, video, poslovni softver itd.

Prema misljenju ovih autora ,,KoriStenje odredenih grafickih sucelja i elemenata omogucuju
jednostavan rad sa prikazanim softverom te interaktivnu metodu rada koji omogucuje
rjeSavanje svih problema na fleksibilan nacin. Softver koji se koristio za publiciranje na webu
je omogucio vrlo jednostavnu izradu web stranica, a tipi¢an programski jezik pod nazivom Java
stvaranje web stranica s viSe dinamike i drugih komponenti miniaplikacija. Takve aplikacije s
posredstvom odredene mreZe automatski i brzo prenose podatke za izvodenje i razvijanje nekog
programa, programi koji pretrazuju baze podataka u ime korisnika tih programa rade selekciju
e-poste, zatim pomazu prilikom koristenja softvera i drugih miniaplikacija“ (Ceri¢, V., Varga,

M. 2004).



3.1.4. Podaci

Ceri¢ (2004) smatra kako osim svih prikazanih strukturiranih podataka sve se uéestalije koriste
i drugi oblici slabo strukturiranih podataka, kao $to su npr. razli¢iti oblici dokumenata te podaci
s fotografijama i videozapisima. Pored baza podataka takoder se stvaraju i baze informacija
koje omogucuju detaljan prikaz tih informacija i znanja u razlicitim strukturama i podrucjima
ljudskih djelatnosti i znanja. Unutar takvih baza podataka koriste se razlicite metode
prikazivanja znanja i informacija, kao $to su tipi¢na pravila, semanticki mrezni pristupi ili
okviri. Znanje prikazano kao takvo se koristi u programima koji se temelje na znanju. (npr.

ekspertni sustavi).

Prema misljenju ovog autora ,,takoder se vrlo intenzivno razvijaju baze podataka u koja se
stavljaju i pohranjuju sve informacije i podaci iz svih izvora podataka, primarnih i sekundarnih.
Metode s kojima se otkriva znanje 1 rudari podacima, npr. razli¢ite statisticke metode, genetski
algoritmi, metode koje omogucuju pronalazenje potrebnih podataka koji su potrebni za

donosenje ispravnih poslovnih odluka® (Ceri¢, 2004).

3.2. RAZVOJ INTERNETA

Internet predstavlja veliki svjetski sustav medusobno povezanih racunala. Zbog razvoja
informacijske tehnologije internet je postao vode¢i medij danaSnjice. Internet omogucava

razmjenu informacija, podataka, reakcija, interesa, misljenja itd. na brz i u¢inkovit nacin.

Prema misljenu ovih autora ,,temeljna koncepcija svih ra¢unalnih mreza je razvijena u prvoj
polovini 60-ih godina u okvirima znanstvenih istrazivanja koja su se provodila o racunalima i
razli¢itim vrstama komunikacijskih mreza u americkom i britanskom centru za istrazivanje.
Takva su se istrazivanja provodila i zbog vojnih potreba tih zemalja. Institucija koja je bila
najznacajnija u razvoju takvih racunalnih mreza je bila agencija ARPA osnovana 1958. godine
sa zadatkom da osigura prevlast SAD-a u svim podrué¢jima znanosti, tehnologije, medicine i
racunalstva nakon $to je SSSR godinu dana ranije predstavio prvi svemirski satelit Sputnik*

(Ceri¢, V., Varga, M. 2004).

Ruzi¢ 1 suradnici (2009) smatraju da je to globalni sustav koji medusobni povezuje racunalne
mreze lokalnog i globalnog opsega koje su takoder povezane elektronskim 1 mrezama optickih

tehnologija koje koriste tipi¢ni TCP/IP za pruzanje usluga milijardi korisnika. Sa strandardnim
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kodovima kreiraju se web stranice, programski jeznik koji pomaze u tome naziva se HTML.
Koristenjem razli¢itih tag-ova oblikuje se izgled tog dokumenta i definiraju se pozadine,

veli¢ine 1 ostali elementi koje web stranica posjeduje.

Internet kao kljucni element organizacije predstavlja velik iskorak na nova svjetska trzista. Ne
koriStenje interneta automatski iskljucuje ogroman dio tog trziSta. Na takav nacin poslovanje
stagnira i ne pruza maksimalnu uslugu korisnicima. U moderno doba se smatra kako se mogu
vidno razlikovati organizacije koje koriste samo stare nacine prodaje proizvoda, organizacije u
kojima korisnici mogu birati izmedu kupovine u tipi¢noj prodavaonici ili putem interneta, tre¢a

vrsta su organizacije koje se bave isklju¢ivo internetskom trgovinom, npr Ebay.

3.3. E-TRGOVINA

E-trgovina je pojam koji predstavlja elektronicku trgovinu, sve aktivnosti kupovine i prodaje
elemenata putem interneta i internetske mreze. Ali e-trgovina u Sirem smislu predstavlja pojam
koji obuhvada vise od toga, predstavlja sve razmjene podataka, informacija, interesa i
zadovoljavanja potreba potrosaka i klijenata putem interneta. E-trgovina je relativno nov pojam
u svijetu tehnologije, kao takva e-trgovina jos uvijek ima brojne nedostatke koji se s godinama

poboljsavaju 1 prelaze u prednosti.

Aktivnosti e-trgovine su pokazale kako s povecanjem koriStenja e-trgovine, maloprodajna
poduzeca ostvaruju razne pozitivne napretke u vidu poveéanja prodaje, vece zainteresiranosti
potroSaca za proizvode koji se nude online, viSe povratnih informacija od strane potrosaca
prema poslovnom subjektu itd. Sve vise maloprodajnih poduzeéa prelazi na opciju e-trgovine
upravo zbog navedenih prednosti koje ona nudi i zbog olak$anog proucavanja, komunikacije,

placanja i ostalih poslovnih procesa koji su nuzni za uspjesno poslovanje.

Kvalitetnim koriStenjem tehnologije unutar e-trgovine, sve aktivnosti unutar maloprodaje ¢e se
automatizirati i svi procesi ¢e biti olakSani. Vrijeme isporuke, pla¢anja i komunikacije ¢e se
uveliko smanjiti u odnosu na provodenje tih aktivnosti na klasi¢an, kontaktni na¢in. Poslovni
subjekti preferiraju e-trgovinu iz razloga Sto ona ne zahtjeva puno truda, unutar e-trgovine se
moze nalaziti veliki broj proizvoda u asortimanu i nije prostorno ograni¢ena, dostupna je 0-24

sata te ju potroSaci mogu Koristiti u bilo kojem vremenu dana ili no¢i.
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Usluge koje nudi e-trgovina i koje su klju¢ne za kvalitetno poslovanje putem e trgovine

(Panian, Z.: Izazovi elektroni¢kog poslovanja, Narodne novine, 2002.):

* Aktivnosti koje ukljuc¢uju kupnju i prodaju proizvoda i usluga
» Maksimalno pruzanje usluga korisnicima

» Komuniciranje koje se provodi unutar maloprodaje

* Medusobna suradnja

* Prikupljanje informacija na razli¢ite nacine

* Podrska prodavatelju

« Aktivnosti objavljivanja i distribucija svih informacija

* Pruzanje uluga azuriranja softvera

Kod e-trgovine kljuénu stvar predstavlja moguc¢nost smanjena troSkova i povecanje prihoda.

3.4. E-POSLOVANJE

E-poslovanje je novi i moderan nacin i oblik poslovanja, koji kao svoju osnovnu podrsku koristi
internet. Maloprodajna poduzec¢a koja Zele kvalitetno parirati svojim trziSnim konkurentima
moraju kvalitetno koristiti prednosti e-poslovanja. Stoga se brojna svjetska maloprodajna
poduzeca sve vise okrecu e-poslovanju zbog ostvarivanja boljih trZi$nih rezultata. S pomocu e-
poslovanja, ovakva vrsta tehnologije osigurava maksimalnu uslugu potrosacima i maksimalan

profit poslovnom subjektu.

Prema misljenju ovoga autora ,,krajni cilj elektroni¢kog poslovanja je tipi¢no generiranje svih
prihoda i ostvarivanje profita. Cinjenica je da je internetsko prisustvo pobolj$alo produktivnost
za sve organizacije koji internet koriste kao temeljni alat za poslovanje. E-poslovanje kako bi
ostvarilo odredene prihode prodaje proizvoda i usluge. Veliki broj poslovnih modela imaju cilj
eliminirati §to veci broj posrednika koriStenjem interneta za isporuku njihovih proizvoda i
usluga izravno prema svojim korisnicima. Rezultat takvih djelovanja bi bilo povecanje trzisnog
udjela 1 povecana lojalnost korisnika prema proizvodacu. Proizvodi koje korisnici na takvim
web lokacijama mogu kupiti su odredeni tradicionalni proizvodi, knjige, odjeca ali takoder
mogu kupiti i e-proizvode poput pjesama, e-knjiga i sli¢no“ (Panian, Z.: Poslovna informatika

za ekonomiste, 2005).
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Potrosaci, klijenti ili korisnici unutar e-poslovanja mogu biti razli¢iti kupci, obrti, poduzeca,
poslovni subjekti, drzava i drugi. Sudionici koji se nalaze unutar e-poslovanja ne moraju imati
samo jednu ulogu, svaki sudionik se prilagodava drugim sudionicima i razlogu zbog kojeg se

nalaze unutar e-poslovanja.
Modeli e-poslovanja (Gara¢a,Z., Informati¢ke tehnologije, 2007. cit.148-152. str):

e ,B2B (Business to business) je model koji se odnosi na temeljno odvijanje razlicitih
poslovnih transakcija putem interneta izmedu dvaju poduzeca. B2B model je model koji
unutar sebe podrazumijeva promjenu strategije i poslovne strukture ali takoder

omogucava povecanje prihoda i smanjenje troskova poslovanja“

e ,B2C (Business to Consumer) je model koji se odnosi na poslovne transakcije koje su
provode putem interneta izmedu samog poduzeéa i klijenta. Unutar ovog modela
podzece se u potpunosti fokusira 1 okrec¢e svojim kupcima i1 zadovoljavanju njihovih

potreba‘“

e . C2C (Consumer to consumer) je model koji se odnosi na temeljno odvijanje poslovnih
transakcija putem interneta izmedu fizickih osoba koje predstavljaju odredene krajnje

potrosace. Ovaj model se takoder naziva i aukcijski model.*

e ,G2B (Government to business) je model koji se odnosi na temeljno pruzanje usluga i

svih poslovnih transakcija putem interneta izmedu samog poduzeca i drzavnog tijela.*

e ,G2C (Government to Citizen) je model koji se odnosi na temeljno pruzanje usluga kao
Sto su servisi 1 komunikacija putem interneta izmedu drzavnog tijela i gradana. Neki od
tipicnih primjera su plac¢anje poreza drzavi, izdavanje razliCitih potvrda ili dokumenata

i drugi.”

e ,G2G (Government to government) je model koji se odnosi na internetsko poslovanje

izmedu drzavnih tijela uz zajednicku elektroni¢ku mrezu i infrastrukturu.

Razvoj interneta, odnosno World Wide Weba, omogucio je da se na jednostavan nacin ljudi

Sirom svijeta mogu sluZiti internetom i internetskim uslugama.
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3.5. E-MARKETING

E-marketing predstavlja neophodnu granu poslovanja svakog poslovnog subjekta koji zeli biti
konkurentan na trzi$tu, marketing u danaSnje vrijeme ima vrlo vaznu ulogu u strateSkom
pozicioniranju i postavljanju na trzistu . Kako se digitalni svijet razvijao, tako se razvijao i
digitalni marketing koji se spajao sa digitalnim tehnologijama i usavr§avao komunikaciju sa

potrosacima i ciljnim skupinama ljudi.

Digitalni marketing, odnosno E-marketing se kontinuirano prilagodava vremenu u kojem se
nalazi 1 vremenu koje dolazi, sa svojim raznim oblicima djelovanja ima mogucnost izravne i
kvalitetne komunikacije sa potrosac¢ima kako bi maksimalno razumio njihove potrebe i ostavio

zacrtane ciljeve poslovnog subjekta.

Prema misljenju ovoga autora ,,E-marketing je fokusiran na to da korisnici kontinuirano koriste
usluge izradivanja interneta u svakom korako pre-prodaje samog proizvoda, direktne prodaje
proizvoda i prodaje proizvoda naknadno. On je fokusiran takoder na trazenje novih kupaca i
pruzanja usluga starim kupcima. Takav proces se temelji na modernoj marketinskoj teoriji koja
koristi internetsku tehnologiju i sve njene funkcije kako bi u $to vecoj mjeri zadovoljio sve
zahtjeve novih 1 starih kupaca, s tim uslugama ostvaruju se ciljevi poduzeca u vidu prihoda i

zarade* (Renko, N.: Strategije marketinga. 2009).

Paid Social

Slika 2. Podruc¢ja E-Marketinga
Izvor: https://id.pinterest.com/pin/423338433725160711/ , [pristup: 27.6.2022. ]
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3.6. PODRUCJA PRIMJENE INFORMACIJSKE TEHNOLOGIJE

Tehnologija se mijenja svakodnevno, tako se mijenjaju nacini upotrebe racunala, mobitela i
ostalih elektronickih uredaja. U ne tako davnoj povijesti ljudi su mobilne uredaje koristili samo
za pozive 1 poruke, danas je pri¢a potpuno drugacija te korisnici pametnih uredaja mogu raditi
puno vise aktivnosti putem takvih uredaja, drugim rijeCima mobitel je sve Sto Covjeku treba u
vidu komunikacije s drugim ljudima i provodenja ostalih aktivnosti. Razvoj tehnologije dovodi
do razvoja informacijske tehnologije, nacini prikupljanja informacija 1 ostalih podataka koji su
poslovnom subjekti bitni za donosenje kvalitetnih strateskih odluka se mijenjaju sa promjenom
tehnologije na trziStu. Za svako maloprodajno poduzece je izrazito bitno brzo se prilagodavati

trziSnim tehnoloskim promjenama.

3.6.1. Web stranica

Web stranica je internetska lokacija poslovanja, na takvoj web stranici poslovno poduzece
izlaze sve marketinske aktivnosti, informiranje potrosaca o svim pogodnostima i promoviranje

proizvoda i usluga.

Prema miSljenju ovoga autora ,Web-mjesta, odnosto web stranice su zapravo baza
multimedijalnih podataka i stranica koje su medusobno povezane s odredenim informacijama.
Naslovna stranica predstavlja centralno mjesto same web-stranice preko kojega je mogué
prijelaz na druge sadrzaje koji se nalaze na toj stranici. WWW omogucuje stvaranje,
manipulaciju, organizaciju i pretraZivanje razliitog sadrzaja na internetu “

(Panian, Z.: Izazovi elektroni¢kog poslovanja, 2002.)

Prilikom prve pojave web stranice na internetu, dogodila se prava "revolucija" u vidu
internetskog poslovanja i internetskih aktivnosti trgovine. Takve stranice su omogudéile
poslovnim subjektima da izlazu i prikazuju svoje proizvode putem fotografija, videozapisa i
ostalih na¢inima predstavljanja proizvoda. Takav nacin prikazivanja proizvoda je potroSace
dodatno zainteresirao jer do tog trenutka nisu imali priliku gledati proizvode u ovom obliku

izlaganja proizvoda i usluga.

U dana$nje vrijeme, poslovni subjekti koji zele biti konkurentni na trZi§tu moraju imati svoju
internetsku stranicu, prva stvar koju potroSaci pretrazuju su upravo web stranice odredenog

poslovnog subjekta koji ih zanima i interesira, stoga se na internetu nalazi veliki broj
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internetskih stranica koje ¢ine veliku masu stranica. Svaki poslovni subjekt zeli biti visoko
rangiran na internetu, odnosno prilikom pretrazivanja odredenih proizvoda i usluga stranice s
najvis§im rangom c¢e se prikazati medu prvima i samim time se povecavaju Sanse da potrosaci

prvo posjete upravo stranicu s najboljim rangom.

Chaffey i suradnici smatraju kako je osnovni alat koji se koristi jest SEO, to je alat koji
podrazumijeva optimizaciju samog naslova stranice 1 cijelog sadrzaja koji se nalazi na stranici
s jednostavnim koriStenjem kljucnih rijeci, tako da se stranica nalazi na §to boljem rang mjestu
odnosno da se $to bolje rangira prilikom korisni¢kog pretrazivanja. Krajni cilj koji optimizacija
web-stranice ima jest maksimalno olaksati dostupnost te stranice na internetu i dodatno olaksati
dostupnost stranice za kupce a time i povecati prodaju proizvoda koji se nude na toj web-

stranici. (Chaffey, D. i sur.: Internet Marketing: Strategy, Implementation and Practice. 2009.)

3.6.2. Utjecaj brzine na poslovanje unutar maloprodaje

Brzina je jedan od onih elemenata poslovanja kojem se treba posebno posvetiti i na koji treba
obracati posebnu paznju i pozornost, tehnologija svakim danom je sve mo¢nija 1 kvalitetnija,
prema toma i ostali elementi koji se nalaze u aktivnostima tehnologije ukljucujuéi samog
ovjeka, moraju biti u koraku s vremenom odnosno u koraku s tehnologijom. Covjek mora
raditi na tome da ubrza svoj nacin Zivota, brz nacin Zivota ¢ovjeku omogucava da bude u koraku

s tehnologijom i da ima viSe slobodnog vremena na ostale svoje aktivnosti i obveze.

Prema misljenju ovoga autora ,kada se primjeni politika brzine poslovanja unutar
organizacijske strukture, poduzece dobije vidno drugacCiju strukturu poslovanja. U nekim
poduzeéima e-mail je vrlo olakSao razli¢ite poslove komunikacije izmedu korisnika i poduzeca
diljem cijele Europe, za takve stvari je prije bilo potrebno ¢ak nekoliko dana kako bi se postiglo.
Brzina poslovanja, odnosno brzina slanja informacija i podatka je vrlo bitna, za veliko
unaprijedenje poslovanja je zasluzan internet i velika brzina slanja podataka®

(Chaffey, D. i suradinici. 2009).

Temeljna brzina koja se razlikuje je brzina komunikacije, u proslosti komunikacija izmedu
poslovnog subjekta i potrosaca je bila spora i dugotrajna, u dana$nje vrijeme, S razvojem
tehnologije komunikacija predstavlja aktivnost koja je brza i efikasna. Brzina komunikacije
uveliko utjece na poslovanje, poduzeée u manjem vremenskom periodu ima moguénost obaviti

puno vise poslovnih aktivnosti nego u proslom vremenu, svi papiri,zahtjevi, narudzbe, potvrde
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1 ostali dokumenti mogu biti poslani brzo putem interneta, poduzeca vise ne moraju slati sve

dokumente i potvrde putem poste i koristiti papir u trenutcima kada nije potrebno.

Postoje odredeni elementi na koje se mora obratiti posebna paznja, kada se osoba koja provodi
odredene aktivnosti pronade u situaciji gdje je u manju s vremenom uobicajeno ta osoba ima
veliki pritisak i u takvim situacijama ne moZe reagirati, kontrolirati se na pravi nacin i
koncentrirati kako bi obavila aktivnosti na pravi nacin. Zbog takvih okolnosti na internetu
postoje odredeni alati i moguénosti koji se mogu koristiti za ubrzavanje provodenje aktivnosti
na internetu. Svaka internetska adresa, e-mail ili web stranica ima opciju pretrazivanja te
internetske lokacije, unutar te opcije je potrebno unijeti kljucan pojam i automatski ¢e cijela

adresa biti pretraZzena u okviru kljucne rijeci.

3.7. Prednosti i nedostaci koriStenja informacijske tehnologije u maloprodaj

U danasnje vrijeme tvrtke i poduzeéa Sirom svijeta koriste razne oblike informacijske
tehnologije za poboljSanje i izgradnju boljih, veéih i pametnijih zajednica i gradova, to
podrazumijeva osposobljavanje strucnih kadrova, zaposljavanje talentiranih i mladih osoba i

prikupljanje informacija na moderan nacin putem tehnologije.

,U 2017. godini globalna IT idustrija je premaSila rekordnih 4,5 bilijuna dolara, ali takoder vise
od 40% vlasnika malih poduzeca i1 dalje ne Zeli ulagati unutar ovog sektora. U prosjeku samo
jedna od tri male tvrtke unutar godinu dana potrosi vise od 100 tisuc¢a dolara na IT i sli¢ne
usluge. “

,» Lakoder, vec¢ina vlasnika tvrtki uvijek mogu ustedjeti dragocjeno vrijeme i novac sa novim
tehnologijama 1 uvodenjem IT rjeSenja. Na primjer puno je pristupacnije odrzavanje
komferencija online od putovanja u susret odredenim poslovnim partnerima i obavljanje
razgovora.“

,»lakoder, ne treba zaboraviti ni zanemariti sve prednosti najnovije tehnologije na radnom
mjestu. Tvrtke u moderno doba mogu automatizirati naporne zadaée koje radnici imaju i
olaksati rad zaposlenicima, takve stvari bez tehnologije nisu moguce.*

(BUSINESSMENT, Koje su prednosti koristenja informacijske tehnologije, 2022).

Dostupno na: https://hr.businessemt.com/75-list-6647760-advantages-using-information-
technology-1-83683 [pristup: 25.6.2022. ]

Neke od klju¢nih prednosti informacijske tehnologije:
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Kvalitetno koristenje informacijske tehnologije s vremenom dovodi do povecanja
proizvodnje, povecanja prodaje 1 velike uStede na vremenu.

Maloprodajna poduze¢a u svojem poslovanju koriste usluge dropboxa u kojem
pohranjuju svoje podatke i informacije, informacijska tehnologija poboljSava pohranu
svih podataka i informacija koje su bitne za poslovanje i odrzavanje maloprodaje.
Bitan element informacijske tehnologije je komunikacija, a njeno kvalitetno koristenje
dovodi do poboljSavanja komunikacije izmedu zaposlenika koji koriste razne oblike
komunikacijskih sredstava poput: video poziva, telefona, pametnih uredaja i sli¢no.
Informacijska tehnologija poboljsava financijsko upravljanje unutar maloprodaje i
olaksava provodenje racunovodstvenih aktivnosti unutar tog poduzeca.

Smanjenje ukupnih troSkova poslovanja i odrzavanja maloprodaje unutar trziSta na

kojem se nastupa.

Svako poslovanje ima svoje prednosti, pa tako i nedostatke. Neki od klju¢nih nedostataka

informacijske tehnologije:

Troskovi nabave informacijske tehnologije 1 njeno odrzavanje, svaka tehnologija se
razvija vrlo brzo, pa tako i informacijska tehnologija s vremenom mora biti aZurirana
kako bi maloprodajno poduzece moglo biti u koraku s ostalim konkurentima koji se
nalaze na istom trzistu.

Zaposlenici moraju poznavati tehnologiju s kojom raspolazu i njihova zadaca je znati
koristiti tu tehnologiju na najbolji moguci nacin, stoga se javlja nedostatak u kojem
zaposlenici nisu sposobni kvalitetno Koristiti tehnologiju, svi kadrovi moraju biti
stru¢no osposobljeni, a to zahtijeva puno vremena i financijskih sredstava.
Informacijska tehnologija sadrzi veliki broj podataka, informacija o pojednicima, te
informacije moraju biti zaSti¢ene i osigurane, Cesto takve tehnologije ne pruzaju visoku
razinu sigurnosti ocuvanja podataka.

U raznim situacijama koristenje informacijske tehnologije unutar maloprodaje dovodi
do preoptereCenja poslom. Sve poruke, pozivi, e-mailovi zahtijevaju vremena za
odgovor §to ¢esto dovodi do toga da zaposlenici moraju obavljati aktivnosti za posao

izvan svog radnog vremena.
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4. ISTRAZIVANJE MISLJENJA O PRIMJENI INFORMACIJSKE
TEHNOLOGIJE U MALOPRODAJI

Upitnik u obliku ankete provodio se u vremenskom periodu od 27. lipnja do 30. lipnja 2022.
godine, anketa se ispitanicima nudila u obliku Google obrasca. Provedena anketa je bila u
potpunosti anonimna i dobrovoljna. Istrazivanje misljenja o primjeni informacijske tehnologije

u maloprodji provedeno je na 60 ispitanika, uglavnom slu¢ajnim odabirom.

Dva pocetna anketna pitanja odnosila su se na spol i dob ispitanika, od 60 ispitanika koji su
sudjelovali u istrazivanju njih 39 (65%) je muskog spola, dok je 21 (35%) zenskog spola.

Od ukupnih 60 ispitanika, njih 47 (78,3%) se nalazi u dobnoj skupini od 18 do 24 godine, njih
10 (16,7%) se nalazi u dobnoj skupini od 25 do 31 godinu, dok njih 3 (5%) pripada dobnoj

skupini od 32 ili viSe godina.

Dob ispitanika

m18-24
m25-31
m32+

Grafikon 1. Podjela ispitanika prema dobi

Izvor: IstraZivanje autora, 2022.
Pitanje pod brojem 3 se odnosilo na istrazivanje opcenite upoznatosti s pojmom informacijske

tehnologije, na prikazanom grafikonu se moZe primjetiti da je Cak 52 (86,7%) ispitanika

upoznato s navedenim pojmom, dok njih 8 (13,3%) nije upoznato s navedenim pojmom.
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Upoznatost s pojmom informacijske
tehnologije

m Upoznato
= Nije upoznato

Grafikon 2. Podjela ispitanika prema poznavanju pojma

Izvor: Istrazivanje autora, 2022.

Cetvrto pitanje se odnosilo na misljenje ispitanika o zastupljenosti informacijske tehnologije u
hrvatskim maloprodajnim poduze¢ima. Odgovori su pokazali da veéina ispitanika, njih 35
(58,3%) smatra da su informacijske tehnologije zastupljene unutar maloprodajnih poduzeca,
19 (31,7%) smatra da su slabo zastupljene, dok njih 6 (10%) smatra da su informacijske

tehnologije veoma zastupljene unutar hrvatskih maloprodajnih poduzeca.
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Zastupljenost informacijske
tehnologije

® VVeoma zastupljene
m Zastupljene
1 Slabo zastupljene

Grafikon 3. Podjela ispitanika prema misljenju o zastupljenosti informacijske tehnologije

Izvor: Istrazivanje autora, 2022.

Peto pitanje je bilo pitanje vezano za utjecaj informacijske tehnologije na maloprodajno
poslovanje. Najveca podjela ispitanika bila je kod odgovora da informacijska tehnologija
potpuno utjece ili djelomi¢no utjece, njih 29 (48,3%) smatra da informacijska tehnologija u
potpunosti utjeCe na maloprodajno poslovanje, dok njih 26 (43,3%) smatra da djelomi¢no
utjece. Ostali ispitanici smatraju da informacijska tehnologija niti utjece, niti ne utjece (6,7%)

1 da slabo utjece ( 1,7%).
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Grafikon 4. Podjela ispitanika prema misljenju o utjecaju informacijske tehnologije na
maloprodjano poslovanje

Izvor: Istrazivanje autora, 2022.

Od 6. do 9. pitanja ispitanicima su bila ponudena pitanju u kojima su trebali odgovoriti na
sljede¢i nacin: uopce se ne slazem, uglavnom se ne slazem, niti se slazem, niti se ne slazem,

uglavnom se slaZem ili u potpunosti se slazem.

6. KorisStenje informacijskih tehnologija povecava produktivnost maloprodajnih poduzeca.

25 (41,7%) ispitanika je odgovorilo da se uglavnom slaze s tom tvrdnjom, njih 24 (40%) se u
potpunosti slaze, 10 ispitanika (16,7%) se niti slaze, niti se slaze, dok se jedan ispitanik uglavno

ne slaZe s ovom tvrdnjom.

7. Koristenje informacijske tehnologije poboljSava sposobnost koriStenja aktivnosti i

upravljanje resursima.

33 (55%) ispitanika se uglavnom slaze sa navedenom tvrdnjom, njih 19 (31,7%) se u potpunosti
slaze, 7 ispitanika (11,7%) se niti slaze, niti se ne slaze, dok se jedan ispitanik uglavnom ne

slaZe sa navedenom tvrdnjom.
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8. Koristenje informacijskih tehnologija olakSava proces upravljanja ljudskim resursima i

potencijalima unutar maloprodajnog poduzeéa.

28 (46,7%) ispitanika se uglavnom slaze sa tvrdnjom, njih 19 (31,7%) je odgovorilo da se u
potpunosti slaze sa navedenom tvrdnjom, 9 (15%) ispitanika je odgovorilo da se niti slazu, niti

se slazu, troje ispitanika se uglavnom ne slaze (5%), te se jedan ispitanik uopce ne slaze.

9. Koristenje informacijskih tehnologija poboljSava vjestine zaposlenika.

28 (46,7%) ispitanika se uglavnom slaze sa navedenom tvrdnjom, 23 ispitanika (38,3%) je
odgovorilo da se u potpunosti slazu, njih 8 (13,3%) se niti slaze, niti se slaze, dok se jedan

ispitanik uopce ne slaze sa navedenom tvrdnjom.

U posljednjem pitanju ispitanici su trebali odgovoriti u slu¢aju da u buduénosti budu imali svoje
vlastito maloprodajno poduzece ili slican oblik poslovnog poduzeca, hoce li imati odjel

informacijske tehnologije.

Veliki broj ispitanika 38 (62,3%) je odgovorio kako bi se u njihovom poduzecu nalazio odjel
informacijske tehnologije, 21 ispitanik je odgovorio da u pocetku nebi imali odjel informacijske
tehnologije, ali bi bio u buduc¢im planovima, dok dva ispitanika smatraju da nebi imali odjel

informacijske tehnologije.

Odjel informacijske tehnologije

EDa
= U budu¢im planovima
Ne

Grafikon 5. Podjela odgovora ispitanika za otvaranje odjela informacijske tehnologije u
njihovom poduzecu

Izvor: Istrazivanje autora, 2022.
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5. RASPRAVA

Na pocetku rasprave se moze naglasiti kako je informacijska tehnologija jo$ vrlo nov pojam u
maloprodajnom poslovanju, uloga koju informacijska tehnologija ima je vrlo zahtjevna i vazna
s obzirom da uspje$nost poslovanja ovisi o kvaliteti prikupljanja podataka i informacija o

potrosacima i kupcima na trzistu.

U anketi koja je provedena i koja se odnosila na istrazivanje misljena o primjeni informacijske
tehnologije u maloprodaji sudjelovali su uglavhom mlade osobe od 18 do 25 godina, s tom
¢injenicom mozemo dobiti vrlo dobru perspektivu o tome koliko su mlade osobe osvijeStene o
informacijskoj tehnologiji i samom utjecaju informacijske tehnologije na maloprodaju i njeno

poslovanje.

Vecina ispitanika smatra kako je informacijska tehnologija bitna za poslovanje, no postavlja se
pitanje kako je maloprodaja funkcionirala u povijesti bez modernih tehnologija za prikupljanje
informacija i pra¢enje ponaSanja potroSaca i kupaca. Naravno, maloprodaja je poznata po tome
da se vrlo lako 1 efikasno moze prilagoditi svim situacijama na trzistu jer se radi o vrlo Sirokom

pojmu koji mora zadovoljavati potroSace bez obzira na situaciju i trziSne prilike i ogranicenja.

Moderna tehnologija ima svoju cijenu, tako i informacijska tehnologija zahtjeva posebna
financijska ulaganja ukoliko poslovni subjekt zeli imati potrebne stavke za izlazak i nastup na
trziStu, u odredenim situacijama to moze predstavljati problem jer pojedini poslovni subjekti

smatraju kako takav nacin ulaganja nije potreban u velikoj mjeri.

Ipak, vecina mladih ispitanika smatra kako je informacijska tehnologija bitan ¢imbenik za
uspjesno poslovanje maloprodaje, takoder vec¢ina ispitanika smatra da ukoliko u buduénosti
budu imali svoje poduzece, odjel informacijske tehnologije ¢e se nalaziti u njemu. Po svemu
sude¢i buducnost informacijske tehnologije je pozitivna i predstavljat ¢e bitan element za

buduca poslovanja i nastup na trzistu.
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6. ZAKLJUCAK

Sumiranjem provedenog istrazivanja i svega navedenog, moze se re¢i kako je informacijska
tehnologija u maloprodaji vrlo bitan faktor za uspje$no nastupanje na trzistu. TrziSte zahtjeva

puno maloprodajnih napora i napora informacijske tehnologije.

Definiran je pojam maloprodaje, kako je maloprodaja izgledala u proslosti i kroz koje oblike je
funkcionirala, a s razlogom maksimalnog zadovoljavanja potrosacevih potreba i svakodnevnih

zelja maloprodaja napreduje svakodnevno i prilagodava se kupcu.

Informacijska tehnologija predstavlja pojam koji se odnosi na tehnologiju prikupljanja,
analiziranja 1 registiranja svih informacija i podataka o potro$acu na trzistu, iz perspektive
poslovnog subjekta, sve informacije koje mogu koristiti za poboljSavanje poslovanja su dobre

informacije 1 na takvim informacijama se temelje uspjesni odnosi s kupcima i potrosacima.

Danasnje maloprodajno trziSte je vrlo konkurentno, od lokalnog trzista pa sve do globalnog,
sve tvrtke u maloprodaji nastoje zadrzati svoje stalne kupce jer upravo na zadrzavanju vjernih
i stalnih kupaca maloprodaja funkcionira. U modernom nac¢inu maloprodajnog poslovanja sve
vecu ulogu ima koriStenje informacijske tehnologije, Cesto u poslovanju detalji mogu
razlikovati naSe poduzeée od konkurentskog, a upravo informacijska tehnologija moze
predstavljati tu kljuénu razliku. Sa dobrom, pravoremenom 1 korisnom informacijom poduzeca

se mogu maksimalno prilagodavati trziStu i provoditi potrebne aktivnosti.
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