poslovnih sistemih z najraznovrstnejso uporabljeno
informacijsko tehnologijo in visokimi zahtevami razpo-
lozljivosti informacijskega sistema.

Kako lahko ravnateljstvom pomaga revizija infor-
macijskih sistemov?

Nezadostno razumevanje moznosti in nacinov
uporabe informacijske tehnologije ne omogo¢a enos-
tavnega odgovora, ali se naloZzbe v informacijsko teh-
nologijo vracajo z rezultati poslovanja. Ravnateljstva si
zastavljajo vpraSanja, ali morda ni nevarnosti, da neke-
ga lepega jutra sistem preprosto ne bo deloval in ga ne
bo mogoce vzpostaviti dlje ¢asa in ali sploh podjetje
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zmore poslovati brez informacijske podpore, 0z. so
posledice tega lahko omejene. Na podobna vpraanja
jim lahko pomagajo najti odgovor revizorji informacij-
skih sistemov. Res je, lahko bi jim dali odgovor tudi
odgovorni sodelavci v organizacijskih enotah informa-
tike - racunskih centrih, obstajata le vprasanji: ali se
more in ali se je modro zanesti na tak odgovor. V
primeru racunovodskih izkazov bi bila dilema lahko
podobna - mnenje o racunodskih izkazih bi podali
racunovodje, vendar sta se lastnik in v dolo¢enem
smislu tudi drzava odloéila drugace.

EVROPSKI IN DOMACI VIDIKI
ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Aljo&a Domijan

Okrogle mize na temo elektronskega poslovanja na DSI 99 so se udelezili Aaron Marko, direktor Microsoft d.o.o,
kot predstavnik ponudnika programske opreme za izvedbo elektronske trgovine, Zoran Thaler, direktor EON
d.o.o0., kot predstavnik ponudnika varnega poslovanja na Internetu, dr. Dusan Caf kot predstavnik GZS ter Aljosa
Domijan, direktor Gambit trade d.o.o0., kot vodja okrogle mize in predstavnik sistemske hise, ki ponuja izdelavo

zasnove, izvedbo in vzdrzevanje elektronskih trgovin.

Letos smo med publiko prvi¢ zasledili tudi pred-
stavnike podjetij, ki so z odprtjem elektronskih trgovin
razéirila svojo ponudbo in se priblizala tudi kupcem na
svetovnem spletu. V razpravi smo se osredotocili pred-
vsem na izvedbeni del in delitev nalog med ponudni-
ki komunikacijske infrastrukture, ponudniki varnih
transakcij, bankami, trgovci in nenazadnje kupci. Ugo-
tovili smo, da je Slovenija tik pred tem, da elektronsko
trgovanje postane del naSega vsakdana, saj smo bili v
primerjavi z DSI 98, ko so referenti govorili predvsem
o varnosti in teoriji elektronskega poslovanja, letos zelo
konkretni. Na DSI 2000 pa bomo zagotovo ze govorili
o izkudnjah in razlogih za uspeh najuspe$nejsih
domacih e-trgovcev.

1. UVOD

Pred leti se je Jeff Bezos, ustanovitelj podjetja
Amazon.com uprl takratni sploéni prodajni logiki, ki je
govorila, da je pot do uspesne elektronske prodaje v
ponujanju kvalitetnih produktov z visoko vrednostjo,
in pricel s prodajo knjig na internetu. Takrat je bila
vetina ljudi mnenja, da je cena edino, kar je pomem-
bno. A Buzon je menil drugace. Razmisljal je v smeri,
da je uspeh prodaje preko interneta v informiranosti
potencialnih Kupcev. Najrevolucionarnejsi vidik pro-
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daje preko interneta je bil in je e vedno ta, da poten-
cialni kupec, ki se “oglasi” v virtualni trgovini, najde
nekaj zase. Le tako bo ponudnik produkt oz. storitev
tudi prodal.

Jeff Bezos je danes lastnik najbolj znane trgovine na
internetu s ponudbo vec kot 3 milijone naslovov knjig
in pol milijarde dolarjev prometa, s podruZnico v Ev-
ropi in z izredno hitro rastjo vrednosti delnic. Jeff Be-
zos je seveda American. Zdi se, da v Evropi ne bi mel
nobenih moznosti, da Slovenije niti ne omenjamo. In
vendarle, Bezos ni odkril ni¢esar novega! Ista teh-
nologija je na voljo tudi v Sloveniji in Evropi. In ¢eprav
Evropejci preko svetovnega spleta kupujejo vse vecin
vecino denarja potroSijo na spletnih straneh ameriSkih
podjetij, se zdi, da Evropa $e vedno ni nasla pravega
odgovora. Ali ga sploh lahko?

2. EVROPSKE ZAVORE

Ko primerjamo trgovanje preko interneta v Ameriki in
Evropi, ne moremo mimo dejstva, da je ameriski trg
vedji. Izreden uspeh Amazon.com, kateremu nikakor
ne gre oporekati, je v veliki meri tudi posledica velike-
ga trga. Dosezki drugih dveh uspesnih ameriskih pod-
jetij s svojima elektronskima trgovinama Gap.com
(oblacila) in Dell.com (racunalniki) kazejo, da gre kljub
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velikim vsotam le za nekaj odsotkov njune »klasi¢ne«
prodaje. In te vsote postanejo majhne celo v Evropski
skupnosti kot enotnem trgu, kaj Sele v posameznih
drzavah.

Pri prodaji preko interneta vidimo cel svet kot enot-
no trzisée. Vendar pa je v resnici trg poln ovir imeno-
vanih carine in davki. Americani imajo drzavni davéni
sistem, ki je zelo podoben trenutno veljavnemu pri
nas, Evropa pa DDV. In prav DDV ni primeren za
trgovanje po internetu. Pripada namre¢ drzavi v kat-
eri je registriran sedez prodajalca in ne drzavi v kateri
je trenutno kupec ali prodajni streznik. Veéina trgovin
je zato trenutno v ZDA, ki imajo primernejsi sistem
obdavéevanja. EU tako izgublja posel in denar. Zato se
tudi zeli dogovarjati! Americanom se seveda ne mudi,
saj se medtem, ko se politiki pogovarjajo, vse vec ev-
ropskih podjetij s svojimi elektronskimi trgovinami seli
v ZDA. V EU se tega zavedajo in Ze i8¢ejo resitve ozi-
roma izhodis¢a za boljSo pogajalsko pozicijo z
Americani. Trenutno predvsem v smeri iskanja
moznosti hitrejSega vracanja obracunanih davkov za
na internetu kupljeno in izvozeno blago.

Dejstvo je, da je elektronsko trgovanje tudi v sve-
tovnih razmerah Sele na zacetku. Americani so se
odlocili za liberalen pristop in nameravajo zakonoda-
jo prilagoditi razmeram. Ena izmed posledic takega
pristopa je tudi sodni spopad med Microsoft Internet
Explorerjem in Netscape Navigatorjem. Evropa se Zeli
izognili sprotnemu resevanju tezav in predhodno
doloditi ustrezno zakonodajo za podrocje elektronske-
ga podpisa, elektronskega kljuca, elektronskega nota-
rijata, zascite podatkov, varovanja osebnih podatkov
ter podpisati ustrezne meddrzavne pogodbe, ki bodo
urejale trgovanje preko interneta. Svoj strokovni pris-
pevek k izboljSanju razmer na internetu vidi EU pred-
vsem v izdelavi ustreznih matemati¢nih algoritmov za
kodiranje podatkov.

3. E-SLOVENUA

Kljub izredno dobro razsirjeni uporabi interneta je pre-
gled .si domacih strani konec februarja 1999 pokazal,
da ne premoremo niti ene prave elektronske trgovine.
No, pico lahko naro¢imo na dom. Na svetovnem sple-
tu se predstavljamo s predstavitvenimi stranmi in
nekaj moZnostmi narocanja predstavljenega blaga.
Prave elektronske trgovine, v kateri blago izbere§, var-
no placas s kreditno kartico in nato samo $e pocakas,
da ti ga dostavijo na dom, pri nas $e ni.

Zakonodaje, Ki bi urejala elektronsko trgovanje, ni-
mamo. Elektronski podpis ni pravno veljaven. Prav
tako nimamo streznikov za identifikacijo uporabnikov
in streznikov za potrjevanje placila s kreditnimi karti-
cami. Medban¢ni promet ni urejen. Poleg navedb, da
je slovenski trg majhen in je Stevilo uporabnikov inter-
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neta pri nas majhno, so to najpogostejsi vzroki, katere
podjetniki navajajo kot razlog, zakaj se ne odlocijo za
prodajo preko interneta. Ali je to res?

Trditev: »Uvedba elektronskega trgovanja v podjetje je
poseg v organizacijsko strukturo podjetja, v logistiko podjetja
in spreminja nacin razmisljanja podjetja kot organizacije.
Povzroca velike premike, tako pri izrabi poslovnih moZnosti
kot pri racionalizaciji poslovanja in relativnem niZanju
stroskovr», zagotovo drZi in v sebi skriva nekaj osnovnih
razlogov naSe zadrZzanosti pred elektronskim poslo-
vanjem.

Pri prodaji preko elektronske trgovine je potrebno do-
bro poznati kupce, njihove potrebe in navade. Ceprav
namre¢ ponudimo blago naprodaj le slovenskim spre-
hajalcem po svetovnem spletu, je doseg nase ponudbe
s trenutkom objave precej vedji kot pa doseg klasi¢ne
trgovine. Ker pa kupci na svetovnem spletu
pri¢akujejo hitro dobavo, morajo biti Ze ob objavi na
voljo ustrezne zaloge. Elektronsko trgovino, ki ima za-
mude z dostavo blaga, bomo kmalu zaprli. V primeru
viskov zalog pa nas ¢akajo poslovne teZzave. Rizik za
domace podjetnike je o¢itno prevelik, sredstev za
predhodno strokovno analizo trga pa premalo.

Seveda ni dovolj, da imamo blago le na zalogi.
Potrebno ga je tudi dostaviti. V ZDA je ponudba izva-
jalcev izredno pestra, ponudniki pa so zelo zanesljivi
in prilagodljivi. Delajo 24 ur na dan. Ne zamujajo in so
pripravljeni placati ustrezne pogodbene kazni za vsa-
ko zamudo. Nezadovoljen kupec je pa¢ v drzavi, ki
skrbi za potrosnika, draga stvar. Ponudba podjetij za
dostavo pri nas zagotavlja dostavo na dom v 24 urah
v normalnih pogojih. Kaj pa v primeru, ko se stevilo
narocil v ¢asu Bozica izredno poveca.

Odlocitev za prodajo preko meje se bo zagotovo
ustavila na nasi meji. Se nikoli se namre¢ ni zgodilo, da
bi nekdo iz Slovenije prodal vecjo koli¢ino izdelkov
mnozici razliénih kupcev po svetu. Carina tako prepro-
sto ni pripravljena na tak dogodek in vsak, ki bi se tega
podviga rad lotil, se bo moral najprej dogovoriti z ust-
reznimi predstavniki drzavne administracije in si iz-
poslovati nekaj ugodnosti. Sicer se bo moral sprijazniti
z zamudami pri carinjenju.

Stroski kritve pogodbe o poslovnem sodelovanju
pri nas so praviloma nizki. Razsirjeno je mnenje, da jih
ni potrebno placevati, saj naj bi bile kritve v vedini
primerov posledica nepredvidenih vzrokov. Uspeh na
sodi$¢u je nepredvidljiv. Tako ostane celoten rizik na
ponudniku elektronske trgovine, Le tega trgovec
vracuna v ceno izdelka in nakup postane zaradi pre-
visoke cene nezanimiv. Zveni znano?

Tudi prodajalec mora blago kupiti. Tako postane
odvisen od svojega dobavitelja. Dobavitelj mora zago-
toviti sprotne dobave, najugodnejse cene in vse
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potrebne informacije kot pomoc¢ pri prodaji. Trgovca
mora obves¢ati o vseh spremembah, predvsem pa o
ukinitvi in uvajanju novih prodajnih programov. V
nasprotnem primeru bo kon¢nemu uporabniku na
voljo napa¢na informacija, ponudniku pa ostane le Se
spor z dobaviteljem. In z razgovori na sodi$¢u zago-
tovo ne bosta prisla do uspesne prodaje.

Potrebujemo tudi ustrezno informacijsko podporo.
Vecina dogodkov v elektronski trgovini poteka
avtomati¢no. Vsi dokumenti so v elektronski obliki in
jih izdelajo rac¢unalniki. Veliko stevilo kupcev, artiklov
in dobaviteljev obenem z velikim Stevilom poslovnih
dogodkov zahteva vnaprej pripravljeno organizacijsko
shemo podjetja, doloéene procese v podjetju, urejen
pretok dokumentov in arhiviranje vseh zapisov o
poslovnih dogodkih. Investicija v informacijsko opre-
mo je neizogibna in sorazmerno visoka.

In nenazadnje potrebujemo tudi ustrezno omreZzje,
ki omogoca hiter in cenen prenos podatkov. V ZDA so
tudi na tem podrodju dale¢ pred Evropo. Slovenci
kljub vsemu raje lovimo Evropo, tako s Stevilom hitrih
ISDN priklju¢kov kot s ceno. Drzavna administracija
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pa nic, Kot bi se ne zavedala, da je prav Siroka dostop-
nost javnega komunikacijskega omreZja predpogoj za
razvoj elektronskega trgovanja.

4. ZAKUJUCEK

EU je sprozila Siroko akcijo za popularizacijo uporabe
informacijske tehnologije v malih in srednje velikih
podjetjih, kot okoljih, ki s svojo pestrostjo in prilagod-
ljivostjo edina lahko pospesijo zblizevanje z ZDA.
Obenem je s spremembo zakonodaje omogodila priva-
tizacijo sicer drzavnih telekomunikacijskih ponudni-
kov in dovolila tujim podjetjem ponudnikom internet

in telekomunikacijskih storitev vstop na svoj trg.
Tudi pri nas je tako dela za podjetnike, ponudnike
internetnih storitev in drzavno administracijo ve¢ kot
dovolj. Ali lahko v naslednjem letu pri¢akujemo, da
bodo vsak zase opravili svojo nalogo in Slovenijo
zapisali med drZave z okoljem, naklonjenim elektron-
skemu trgovanju. Mogoce pa bi bila za druga evropska

podjetja konénica .si lahko zanimivejsa kot .com.
=]

NAJBOLJSE PROGRAMSKE RESITVE
IN PRAVI IZVAJALCI ?

(Teze in ugotovitve okrogle mize)

Andrej Kovadi¢, Ekonomska fakulteta, Ljubljana

uvobD

Okrogla miza z naslovom “Izbira najboljSega ali pravega
izvajalca”, ki se je odvijala v okviru posvetovanja Dnevi
slovenske informatike — Portoroz '99, je nacela in
obravnavala niz problemov, s katerimi se spopadajo
organizacije ob uporabi sodobne informacijske teh-
nologije in prehodu na nove celovite programske re-
Sitve. Svoje poglede na obravnavano problematiko so
poleg vodje okrogle mize (dr. Andrej Kovaci¢) podali
tudi drugi panelisti. Njihova stali¢a so bila seveda po
pricakovanjih v veliki meri razli¢na, saj so zastopali
poglede uporabnikov resitev oziroma naro¢nikov (g.
Denis Stepanci¢, Gradbeno podjetje Grosuplje),
domacdih razvijalcev in ponudnikov (dr. Ivan Vezoénik,
Razvojni center Celje) ter ponudnikov tujih resitev (g.
Stanislav Klesnik, Intertrade ITS, ki zastopa firmo
Baan).

Udelezenci so se strinjali z vecino tez, ki so bile kot
izhodis¢e razprave predhodno izoblikovane in pred-
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stavljene, izoblikovali pa so tudi svoja stali¥¢a in raz-
misljanja o problematiki, Ki je v naSem okolju 3e zlasti
pereca in vse bolj prisotna. Ugotovili so, da v zacetni
fazi, ko obravnavamo mozZne scenarije in dileme pre-
hoda, naletimo na eni strani na potrebo po presoji
odloditev o razvoju ali nakupu oziroma primernosti
razpoloZzljivih programskih resitev, na drugi strani pa
o primernosti razvijalcev ali uvajalcev teh resitev,

1. IZHODISCA

Mnogi ocenjujejo, da prehajamo v obdobje, ki ga bo
zaznamoval trg celovitih programskih resitev in nanje
vezanih storitev uvajanja, vzdrzevanja in nadgra-
jevanja. V letu 1997 je bil na tem trgu ustvarjen promet
v visini 300 milijard ameriskih dolarjev. Brez posebnih
§pekulacij ocenjujemo, da se bo ta obseg v letu 2002
podvojil [1]. Prihodki od prodanih licenc programskih
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