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PREDGOVOR

V danasnjengasu si tezko zamisljamo Zzivljenje brez sodobnih koikacijskih tehnologij.
Internet, mobilni telefoni, dlamiki in ostala tehnika ne sluzijo &de zabavi in prestizu
ampak postajajo vsakdanjost. Prav ta sodobna tepijmlie postala nepogresljiva tudi za
poslovanje podjetij. Internet, kot na§ye svetovno omrezje, je postal ena vodilnih smernic
na podr@ju poslovanja podjetij v tako imenovanem e-posigwvaiseveda pa Internet
nikakor ne more brez spletnih strani, saj predgfvjedro danasnje njegove uporabe.

Prav ta neizbeznost in hitra rast uporabe stagibdlana razloga, da smo se aglloaziskati
podraije vpliva spletnih strani na poslovanje podjetjadir raziskujemo vpliv spletnih
strani na podjetje imamo mnogokrat v mislih eleksko poslovanje. Gre nandrea zelo
soodvisno podrge, kajti spletne strani so lahko v funkciji elektskega poslovanja. Pri
tem gre za izredno dinaémo podra@je, kar zahteva nenehno spremljanje dogajanja in
analiziranje novo nastajajih trendov. Dodaten motiv za izbiro te teme, paije dejstvo,

da na to temo nite Se ni napisal obSirnejSe strokovno delo.

S to raziskavo, smo hoteli dokazati, da vpliv smletstrani na poslovanje podijetjacyie

kot se morda zdi le na prvi pogled. Predvsem smelindokazati, da imajo spletne strani
mnoge prednosti pri poslovanju podijetja in omiggo podjetjem, da postanejo uspesnejse.
Mnoga slovenska podjetja zaradi nevednosti in neénmsti spremljanja hitrega
tehnoloSkega razvoja posago premalo pozornosti spletnim stranem in sodobnim
natinom poslovanja.

Vendar pa nas namen ni bil samo analizirati vpdipketnih strani ter prikazati prednosti in
priloznosti spletnih strani. Celovita raziskava tesfa tudi analizo pomanjkljivosti in
nevarnosti, ki jih spletne strani prinasajo po@jetj Skusali smo prikazati, na katere stvari
morajo podjetja Se posebej po&e pozornost pri svojih spletnih straneh, da ne bi
Skodovale svojemu poslovanju.

Raziskava je potekala tako, da smo najprej teme@tpredstavili spletne strani in njihove
glavne znailnosti. Pri tem smo analizirali razhe vrste spletnih, préemer smo jih
poskusSali razvrstiti po dotenih kriterijin. Pri tem je potrebno ze natetku opozoriti, da
med posameznimi vrstami ni ostriktioc ker sodobne tehnologije oma@o marsikatere
vmesne resitve. PoskusSali smo na kratko opisatitgseeSitve in predstaviti prihodnji
razvoj spletnih strani.

Teorettnemu delu sledi aplikativni del, kjer smo analikirepliv spletnih strani na
poslovanje podjetja. Pri tem smo podijetje kot celazdelili na posamezne posloven
funkcije. Posamezne poslovne funkcije so bile oanaa podrobnejSo analizo vpliva
spletnih strani na poslovanje podjetja. O@oe poslovne funkcije smo Se podrobneje
razlenjevali, predvsem tiste, za katere menimo, dganspletne strani na njih najje
vpliv. V ospredje smo seveda postavili marketinflkakcijo podijetja, za katero menimo,
da je najbolj odvisna od vpliva spletnih strani.



Po zaklj@&eni analizi vpliva spletnih strani na posamezndqw funkcije, smo raziskali
spletne strani s strani prednosti, pomanjkljivastnevarnosti spletnih straneh. Pri analizi
prednosti smo zajeli prednosti, ki se nanaSajolegegna poslovne funkcije, za katere ima
ta prednost vpliv. Prav tako smo analizirali tudinmnjkljivosti in nevarnosti spletnih
strani.

Raziskava, ki smo jo izpeljali je pokazala, da ingpletne strani mnoge prednosti in lahko
zelo vplivajo na poslovanje podjetja. Pri tem imajmoge prednosti zaradi zflaosti
Interneta, kot novega medija. Prednosti se kazdjoljgi predstavi dejavnosti poslovanja
podjetja, novim moznostim prodaje, boljSemu obwviadgu odnosov s strankami in
nenazadnje sledenje sedanjim in prihodnjim trendeimoge od teh prednosti se morda
zdijo malenkostne, vendar so dandanes prav malarilsts, ki v tako zelo konkurénem
okolju lahko prinasSajo podjetjem uspeh.

Kot vsaka stvar, imajo tudi spletne strani svojenpajkljivosti in nevarnosti za podijetje.
Pomanijkljivosti, kot so tehnoloSke, logiste in varnostne ter dalene nezmoznosti so
bolj prehodnega zw@aja in se bodo v prihodnosti odpravljale. ¢yte pozornost morajo
podjetja posvetiti tistim zr@nostim, ki podjetju predstavljajo glavne nevastiopri
poslovanju. Tu pridejo v ospredje predvsem nekakhespletne strani, ki podjetju lahko
prinasajo veé skode, kot koristi.

Celotna raziskava je dokazala, da podjetja morajotce spletne strani skrbnoc¢nimvati

in izdelati preden jih postavijo na svetovni spleti tem mora natovanje in izdelava
potekati v sodelovanju vseh funkcij v podjetju, ketere imajo spletne strani vpliv, in ne
samo v domeni informacijske ali marketinske funkajpodietju.

Pri raziskovanju vpliva spletnih strani prihaja dolo¢enih problemov, ki so predvsem
posledica dinanthega okolja. Vé&na podatkov in virov v raziskavi je stara man; kat
leta, pa se doleni podatki ze zdaj razlikujejo od zapisanih. Vanga smo to dinamiko
skusSali upostevati in takbmbolj celovito raziskati zastavljeni problem.

Pri raziskavi vpliva spletnih stani na poslovangejetja je potrebno omeniti, da je mnogo
zapisanih trditev preneseno iz lastnih spoznanpletisih straneh in njihovem vplivu na
poslovanje podijetja. Avtor raziskave je tudi lakstpiodjetja, ki se ukvarja z izdelavo
spletnih strani in zato so mnogi primeri uporatlje raziskavi, vzeti iz dejanske prakse
podietij.
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1. UvVOD

1.1 Opredelitev podro €ja in opis problema

Spletne strani in Internet so postali nepogreshigl poslovnega okolja podietij. Vloga
spletnih strani pri poslovanju sodobnega podjegjp@ve€uje in postaja pomemben del pri
razvoju podjetja, Sirjenju poslovanja, racionaligagoslovanja ter nenazadnje sledenju
trendom prihodnosti. Spletne strani predstavljdfvigo vez med informacijskimi sistemi
na internetu in uporabnikom le-tega.

Internet in spletne strani so del okolja podjddijje izredno dinandno in hitro rastée. Po
zadnjih podatkih raziskave Raba Interneta v Slgvgeai v Sloveniji preko 340.000
uporabnikov Interneta, v svetu pa se ocenjuje Istayporabnikov Interneta ze na preko
250 milijonov (Raba Interneta v Sloveniji 2001kl&ino z véanjem Stevila uporabnikom
pa se poviuje tudi obseg poslovanja na Internetu. Sirok rdzmporabe Interneta pa
vpliva tudi na vedno vge Stevilo spletnih strani.

Vendar pa obstaja med spletnimi stranmi ogromnbkra@pletne strani se razlikujejo po
natinu delovanja, obsegu ter moznostih, ki jih porwjdgar nazadnje vpliva na njihovo
uspesnost. Razvoj telekomunikacij na eni stranrdevoj programske opreme na drugi pa
ponuja spletnim stranem vedno nove moznosti. Scel@ptetne strani ponujajo hkratno
uporabo zvoka, slik, videoposnetkov ter drugihteaSi Seveda pa imajo spletne strani
poleg mnogih prednosti tudi pomanjkljivosti. Pozaaje le-teh je za podjetja izredno
pomembno, saj lahko slabo zasnovane spletne gpram@sejo podjetju e Skode kot
koristi.

Razvoj informacijske tehnologije Se péuge pomen spletnih strani. Internet prehaja na
vse ve »informacijskih nosilcev« kot so mobilni telefodilareniki, v osebne avtomobile,
ure in Se drugo. Vsi ti novi nosilci pa potrebujem delovanje spletne strani, ki pa morajo
biti prilagojene za posamezen »informacijski medij«

Moja diplomska naloga lahko predstavlja za podjetjane poznajo vseh razseznosti in
moznosti spletnih strani pri nastopu na svetovngitets, pomembno izhodié za
natrtovanje, izbiro, uvedbo in razvoj spletnih strani.

1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Za raziskovanje tega problema sem se @kllger menim, da je vpliv spletnih strani na
poslovanje podjetja velik in pomemben, v prihodogese bo ta trend Se stopnjeval. Danes
praktcno ne najdemo resnejSega podjetja, ki ne bi imelojils spletnih strani. Po
rezultatih raziskave rabe Interneta v Slovenijiaipredstavitveno stran dobra polovica
velikih, dobra tretjina srednjih in nekaj manj maijin podjetij.. Vloga in njihov vpliv na
poslovanje pa sta razha. Povéuje ju predvsem novo nastala "e-ekonomija" ter &plo
trendi razvoja kot so globalizacija in visoka st@pimformacijske razvitosti.



Cilji diplomske naloge so:

- Opredeliti razkkne tipe spletnih strani, ugotoviti, kaj lahko posama vrsta spletnih
strani podjetju nudi, kakSen je njen odnos do upoikeov ter nakazati sodobne novo
nastajajde vrste spletnih strani ter s tem nove moznospiagjetje.

- Ugotoviti prednosti in priloznosti, ki jih nudijogpgetne strani v svojem bistvu. Pri tem
celovito analizirati problem iz razhih vidikov (stroSkovnega, uporabe novih
dimenzij, sledenje konkurenci ipd). Pri tem probleamalizirati z dejanskimi
kalkulacijami vpliva spletnih strani na poslovneuttate.

- Raziskati slabosti in nevarnosti spletnih stranipoaljetje. Pri tem raziskati, kakSen
vpliv imajo slabo zasnovane spletne strani oziromea imetje spletnih strani za
podietje.

- Raziskati, katere nove moznosti ponujajo spletmanstv sodelovanju s hitrim
razvojem informacijske tehnologije, ki uvaja intetrin spletne strani podjetij na nove
medije ter s tem razsSirja podije vpliva.

Osnovnetrditve so:

* Menim, da mnoga podjetja zaradi hitrega tehnolo&keagvoja in nevednosti
posve&ajo premalo pozornosti spletnim stranem in sodobmnom poslovanja,
njihovim prednostim pri poslovanju, hkrati pa s teapravljajo marsikatere nove
podijetniSke priloznosti.

* Neustrezne, slabo zasnovane, ali pomanjkljive selestrani lahko naredijo
podjetju ve& Skode kot Kkoristi.

1.3 Predpostavke in omejitve raziskave

Osnovna predpostavka v mojem raziskovanju je hitaoaganje Stevila uporabnikov
interneta. Stevilo uporabnikov po aktualnih raziskadnevno narga. S tem nar&a tudi
Stevilo potencialnih kupcev, kar odpira vedno ng@encialne moznosti za Sirjenje
poslovanja.

Pri tem se poleg nar&nja Stevila podijetij, ki imajo in uporabljajo sple strani, izredno

hitro poveuje tudi obseg poslovanja podjetij preko internd®adatki zadnje raziskave
vodilnih ameriskih podjetij za raziskavo trga imfwacijskih, kazejo, da podjetja lahko
prihranijo kar do 70% vseh stroSkov nabave pri mapeeko interneta (Aberdeen Group
2001).

Pri analizi spletnih strani bom obravnaval splesteani na odnosu podjetje-kupec
(angleSko Business to customer, krajSe B2C) kot nadrelaciji med podjetji (anglesko
Business to business, krajSe B2B). Slednje je petoembno, saj kaze da trend poslovanja
med podijetji zelo raste. Samo leta 1999 je bilo woRi za 31,8 milijard dolarjev
poslovanja med podjetji, v naslednjih Stirih lepa se né&tuje porast na znesek 2340
milijard dolarjev (RSOS - Raziskava o spletnem sglanju v Sloveniji 2000).



Prav ta hiter in neustavljiv razvoj tega potjeopostavlja doldene omejitve pri raziskavi
tega problema. Potrebno je izhajati iz obdobjaatekem diplomsko delo nastaja, saj gre
za zelo dinantino podrdje in so spremembe dnevne.

Omejitev predstavlja tudi skromen izbor literatuke je najve&krat ze ob izidu deloma
zastarela. Zato bom v svojem diplomskem delu upjadale¢inoma podatke, ki so azurno
na voljo v spletnih bazah podatkov institucij, k& skvarjajo z raziskavo dalenega
podraija in tako poskusSal raziskati celoten probk&m aktualnejSe.

V svojem diplomskem delu ne bom obravnaval spletnani podjetij, ki so namenjene
notranjemu okolju podjetja (intranetov), ampak senbosredotdil le na zunanje spletne
strani, to so strani, ki jih podjetje nameni svokolici. Prav tako ne bom obravnaval
spletne strani podijetij, ki delujejo v sklopu eksteta podjetja. To je pomembno zaradi
razlicnega koncepta strani za notranje ali zunanje upddb

1.4 Uporabljene raziskovalne metode

Pri raziskavi problema diplomske naloge gre zagusl analizo, ki zajema analizo vpliva
spletnih strani na posamezne funkcije v podijetjmanpodjetje kot celoto, v povezavi s
svojim poslovnim okoljem. Analiza je statia, saj gre z préevanje vplivov v doléenem
trenutku. Pri raziskovanju bom uporabil deskriptiymistop, ker bom opisoval dalen
lastnosti spletnih strani.

V okviru deskriptivhega pristopa bom uporabil metateskripcije, komparativho metodo
in metodo kompilacije. Metodo deskripcije zato, kerm opisoval dejstva, procese in
pojave. Komparativho metodo bom uporabil ob priagy razlénih tipov spletnih strani
ter njihovih prednosti in pomanjkljivosti. Metodootpilacije pa, ker bom povzemal
opazovanja, spoznanja, stahis sklepe in rezultate drugih avtorjev in instifugi pomajo
kompilacije, na osnovi povzetih spoznanj, stali& sklepov bom priSel do novih
samostojnih sklepov, kar je ze anghio, induktivno sklepanje.

V svojem diplomskem delu bom uporabljal podatketitusij, ki analizirajo pojave

povezane s tem problemom, strokovno literatdlanke iz revij incasopisov ter spletno
gradivo. V prakiéinem delu analize vpliva spletnih strani bom v vietileri uporabljal tudi

podatke iz lastnega podijetja, ki se ukvarja z edelspletnih strani.
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2 SPLETNE STRANI

2.1 Internet in spletne strani

2.1.1 Splosno o Internetu *

Zacetki Interneta segajo v sredo 60-ih let, ko je mdbywlo ameriske vojske narejeno
omrezje Arpanet. Takrat sta Robert Khan in VintoarfCzasnovala tako ¢analnisko
omrezje, bi tudi v primeru vojaskega napada na Zi®dovalo in bi prek njega lahko
komunicirali z vojaskimi enotami po tleh, v zrakupod vodo prek radijskih telefonskih in
satelitskih zvez. Leta 1969 je Arpanet imel Stozlisca. Sredi 80-ih let so povezali nekaj
obstoj&ih ratunalniskih omrezij in z&ela je rasti hrbtenica Internet.

Leta 1989 je Tim Berners Lee iz instituta CERN @ predlagal in leta 1991 naredil
nov informacijski sistem, ki je temeljil na hipektu (to je oznéenemu besedilu) in je
omogaal povezavo do novih informacij kjerkoli v svetowneomrezju. Sistem so
poimenovali splet (angleSko Web). Zaradi enostayp@abe in zanesljivosti je prerasel v
svetovni splet (angleSko World wide web, krajSe WyWWanes je Internet najpe
omrezje raunalniSkin omrezij na svetu.

Internet nam omog@a razléne storitve. Najbolj uporabljane storitve Interneta
(Wechtersbach in Lokar 2000, 128):

= Svetovni splet (za brskanje po Internetu),

= Elektronska posta (za izmenjavo spoiramed uporabniki),
= FTP (za prenasSanje datotek),

= Telnet (omogoa prijavo v oddaljeni ranalnik),

» |RC (omog@a simultano komuniciranje),

= Usenet (omog&a uporabnisSke konference).

Da lahko dva ré&unalnika komunicirata (izmenujeta podatke) med saboata uporabljati
isti jezik (protokol). Glavni protokol v Internetie TCP/IP (angleSko Transport Control
Protocol / Internet Protocol). Vsakétanalnik povezan v mrezo, pa ima svojstven naslov —
IP Stevilko. To je Stevilski naslov, ki enétio dolata vsak réaunalnik v Internetu. Zaradi
lazjega pomnjenja naslovov, pa s@umalniki opremljeni Se z razpoznavnim imenom.
Posebni sistemi poskrbijo za pretvorbo razpoznaanegena v Stevilski naslov (IP-
Stevilko). Razpoznavno ime je sestavljeno iz niman, ki so razviena po pomembnosti:
na levi najprej ime raunalnika, nato sledi ime oddelka, karnpa se s kamico domene.

Domene Igimo organizacijske domene in domene oznak posamedriav. Najbolj
razSiriene domene so .com, .net, .gov, .edu in, .erggadnjemc¢asu pa se zaradi
primanjkovanja domen uvajajo vedno nove komercidiomene. Vé&na podjetij uporablja
klaskne domene s ka&nico .com ali dvérkovno domeno oznake drzave. Slovenija ima

! Povzeto po PreSern (2000, 185-191).
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takSno konnico .si. Tako ima w@na slovenskih podijetij, ki imajo lastne domeneespl
naslov v oblikihttp://www.podjetje.si

2.1.2 Svetovna statistika

Pri navajanju statistnih podatkov v zvezi z Internetom je potrebno poitigaa se zaradi
izredno dinantinega in kompleksnega sistema omrezja kot je Intereeultati raziskav
pogosto razlikujejo. Tako je potrebno oceniti, kateiporabliene metode ocenjevanja
dolo¢enih raziskovalnih institucij nam dajejo bolj veostiojne informacije za naSe
potrebe. Raznolikost je razvidna Ze iz rezultatemawnih raziskav o Stevilu uporabnikov
Interneta. Kot vir podatkov o osnovnih statisth podatkih o Internetu smo uporabili
rezultate raziskav skupine eMarketer, ki po retihtdosega povptme vrednosti in je
glede na Stevilo raziskav, ki jih nudi tudi po naSe&nenju najbolj verodostojna.

TABELA 1: STEVILO AKTIVNIH UPORABNIKOV INTERNETA IN  PRIHODNJE OCENE (V MIO):

Regija 2000 2001 2002 2003 2004
Severna Amerika 97,6 114,4 130,8 1477 160,6
Evropa 70,1 107,8 152,7 206,5 254,9
Azija 48,7 63,8 85,4 118,8 173,0
Juzna Amerika 9,9 15,3 22,1 31,0 40,8
Afrika in Srednji vzhod 3,5 5,3 7,2 9,0 10,9
Svet skupaj 229,8 306,6 398,2 513,0 640,2

Vir: eMarketer (2000).

Najvec uporabnikov Interneta je v Severni Ameriki, vendsr bo previlada v Stevilu
uporabnikov po ocenah v naslednjih letih zmanjSd&ato bo vplivala razSiritev azijskega,
evropskega in juzno ameriSkega trga. Evropa btaiag v naslednjih letih postala vodilna
celina po Stevilu uporabnikov interneta.

Ceprav vpliva mnogo dejavnikov na to, da Evropa taias/ sodobni e-ekonomiji za ZDA
pa je poglavitni razlog verjetno ta, da je stopvigganja v informacijsko tehnologijo v
Ameriki mnogo visja kot v Evropi (Cohen 2001). Ra#npa se utegne Se pogeati, ce
bodo evropska podjetja Se vedno vlagala manj vajamformacijske tehnologije kot
amerisSka. V letu 1998 je bil odstotek vlaganj brdtomaega proizvoda v informacijsko
tehnologijo v Ameriki kar enkrat ¥@ od evropskega. Evropsko najbolj razvite drzaee n
podraiju informacijske tehnologije so predvsem skandikavdrzave in Nekija, kar je
razvidno tudi na sliki 1, kjer je prikazan odstotgdorabnikov Interneta v Evropi.

Glavna ovira za uporabo interneta v Evropi so wso&ne telefonskih impulzov, Se zlasti
pomanjkanje nizke tarife za internet. V EU v nekit@rimerih priklop na internet stane
kar tridesetkrat wekot v ZDA. K izboljSanju stanja naj bi prispevdilaeralizacija trgovine

s telekomunikacijskimi storitvami v EU, zaradi kegtge evropski trg v zadnjih treh letih
porasel za we kot 30 odstotkov. V EU je zdaj ¥e kot 300 ponudnikov
telekomunikacijskih storitev, veliko pa si obetajasti od uporabe interneta prek mobilnih
telefonov (Pilko 2000, 30).
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SLIKA 1: ODSTOTEK UPORABNIKOV INTERNETA V EVROPI

Opomba: Podatki za november 2000 in zajemajo updkalstarejSe od 14 let.
Vir: FESSEL-Gfk (2001).

Na sliki 1 je prikazano, kolikSne odstotek prebstad mlajSih od 14 let uporablja Internet.
TemnejSe barve pomenijo VviSji odstotek uporabnikBlavenija na osnovi teh raziskav
izstopa med vzhodno evropskimi drzavami in sledbolarazvitim evropskim drzavam.
Rezultati raziskave spletnih strani v Evropi, kij@® opravil Eurobarometer, kaZejo na
razvitost malih in srednje velikih podjetij in ngikio uporabo sodobnegaci@a poslovanja.

Rezultati so prikazani na sliki 2, kjer je najbahskrbljuj@ podatek prav ta, da skoraj
tretjina podjetij sploh nima dostopa do Interneta.

SLIKA 2: INFORMACIJSKA TEHNOLOGIJA V EVROPSKIH MALI H IN SREDNJE
VELIKIH PODJETJIH.

Imajo dostop do Interneta,.nlmajo pa spletnih _ 30%
strani
Spletne strani z le nekaj podstranmi - 5%

Spletne strani pod okriliem ve  ¢je domene - 8%

Celostne spletne strani z lastno domeno _ 27%

Odstotek vseh podijetij

Vir podatkov: eMarketer (2000).
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2.1.3 Uporaba Interneta v Sloveniji

Na osnovi rezultatov zadnje telefonske ankete ktajeRIS, konec marca 2001 (RIS
2001a), lahko zaklgimo, da je v Sloveniji preko 350.000 rednih upotgbwa interneta.
Po enem letu je v primerjavi s prejSnjim mesecelpelezena najviSja rast, &e&ot 3
odstotke v vseh kategorijah (mésg tedenski, dnevni uporabniki) v populaciji od dé
65 let. Zanimiv podatek je tudi, da je skoraj 6@Q.Glovencev ze uporabilo internet.

Po podatkih raziskave Rabe Interneta v Slovemija sostop do Interneta ze 99% velikih
podijetij, odstotek, ki ga Se nima, pa njegovo uporadrtuje v naslednjin 12 mesecih.
Tudi med srednje velikimi podjetji imajo dostop lberneta ze skoraj vsa podjetja (97%),
ostala pa imajo dostop v pripravi ali pa g&rtgjejo v naslednjih 12 mesecih. Dostop do
Interneta imajo v v kot 80% primerih urejena tudi mala (88%) in miKB2%) podietja,
kjer obstajajo edino podjetja, ki ga tudi neniajejo. Takih je hamre2% malih in 5%
mikro podjetij (RIS 2001g).

SLIKA 3: UPORABNIKI INTERNETA V SLOVENUI

Uporabniki interneta v celotni populaciji
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Vir: RIS (2001a).

V trzno raziskovalni hisi Gral-lteo so v decembf0@ izvedli raziskavo SIM - Slovenski
internet monitor. Pri tem so ugotovili naslednjeadimosti slovenskih uporabnikov
Interneta (Gral-lteo 2001):
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1) PogostejSi uporabniki interneta imajo viSjo stopizobrazbe (viSjo, visoko,
magisterij, doktorat).

2) Uporabniki, ki dostopajo do interneta od domaiakluzbe so v vgi meri visje
izobrazeni. MosSki pogosteje uporabljajo inetrnetmdo najpogosteje prek navadne
analogne telefonske linije, zenske pa v sluzbermt na javnih mestih, pri prijateljih
ali sorodnikih pogosteje uporabljajo mlajsSi, stald 25 let in nizje izobrazeni
uporabniki.

3) V primerjavi z neuporabniki elektronske poStesdnkaterimi prevladujejo mlajSi
uporabniki, stari do 25 let in osnovnosSolci, so nabmiki elektronske poste v gje
meri stari od 26 do 35 let in viSje izobrazeni. dlg uporabljajo internet pogosteje,
vsak dan ali skoraj vsak dan, do interneta pa @gagtov ve&ji meri od doma bolj
moski oziroma iz sluzbe pa bolj zenske.

4) Uporabniki interneta pogosto uporabljajo splettrani namenjene stikom z ostalimi
uporabniki, kamor sodi tudi posSiljanje in prejen@pyivatne ter poslovne elektronske
poste, podatkovne baze s spéaiiimi informacijami, trenutne novice iz sveta, zabav
strani, spletne strani namenjene izobrazevanju.

5) Manj kot petina uporabnikov interneta je ze epaanakup prek interneta. Med
kupci prevladujejo pogosti uporabniki internetatisti, ki dostopajo do interneta od
doma. V zadnjem letu so prek interneta néjvat realizirali po tri nakupe ali ¢e
Najvetkrat so kupili knjige, CD pla® in r&unalniSko opremo, programe. Za vse
nakupe skupaj so v zadnjem letu nakrat porabili od 10.000 SIT do 50.000 SIT.
StroSke nakupa so v najyemeri poravnavali s kreditno kartico Eurocarda.

6) Slaba tretjina kupcev prek interneta bi bilapmvljena nakupovati izdelke
vsakodnevne potroSnje prek Interneta. Dostavair{naitrost, cena), cena in kakovost
izdelka ter varnost sodijo med najpogosteje omenj@mednosti elektronskega
nakupovanja. Pri percepciji slabosti nakupa izdehksakodnevne potrosnje v spletnih
prodajalnah je bilo med najilerat omenjeno nezaupanje v kakovost izdelkov.¢€ho
uporabnikov je problem tudi nezmoznost diega otipa izdelka in moznost zlorabe
bartnih kartic ter osebnih podatkov. Prav tako si upaiia interneta ne zelijo biti
prikrajSani za uzitek, ki ga imajo ob dejanskens&biprodajalne.

Struktura uporabnikov interneta raziskave internetloveniji (RIS 2000a) je prikazana
na sliki 4. Predvsem so problentaii nekateri segmenti uporabnikov, kjer bi sicer
pricakovali veji delez uporabnikov. Razmeroma presenetljiv jededez pri vodilnih
kadrih, saj jih le polovica uporablja internet. Nbki so prikazani delezi uporabnikov
interneta znotraj posameznih segmentov v populadijLl2 do 65 let.
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SLIKA 4: SEGMENTACIJA UPORABNIKOV INTERNETA

Delezi uporabnikov interneta (v %)

| 721

samozaposleni strokavnjak

Etudent £
1 57,1

| 546 2

zaposleni strokovnjak

manager vodilni delavec lastnik podjetja

srednji manager vodstveni delavec

o
o
I

pisarnigki delavec

uradnik | BT 1
srednjesolec _:::I 276
samostajni podjetnik obrtnik ] | 258
asnovnodolec [ 17 3
delavec [ 13,2

nezaposleni [@4 2
gospadinja @ 2,0
upokajenec @ 1,9

kmet 115

0,0 200 400 60,0 g0,0  100%

Opombe: Podatki so rezultat raziskave v mesecesgpt 2000.
Vir: RIS (2000a).

2.1.4 E-poslovanje v Sloveniji

Globalna raziskava o pripravljenosti na e-poslo@aiylcConnell International 2000) je
vkljucila 423 razvijaj@éih se ekonomij, med njimi tudi Slovenijo. Zanjo ugdja le
zmerno pripravljenost za e-poslovanje. Slovenijavj@odobnem poloZaju kofeska,
vendar pa je razvidno izrazito zaostajanje za Hjstom Madzarsko. Posebej kiino je
podraije neugodnega sploSnega okolja za e-poslovanje.

Raziskave rabe Interneta v Sloveniji (RIS 2001b) atk leta 1996 vztrajno kazejo
razmeroma nizko zanimanje za e-nakupovanje. Tauako v primerjavi z razvitimi
drzavami EU in ZDA, kot tudi glede na druge drzgwemerljive po razvitosti Interneta s
Slovenijo. Zanimanje je tudi dvakrat nizje kot gnmmanje za e-b&nistvo.
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Izkazalo se je, da Stevilo e-nakupovalcev v Slgvsitier nara&a, vendar Se vedno dosega
le 15% aktivnih uporabnikov Interneta. V navedehB?% spadajo e-nakupovalci, ki so
opravili nakup v zadnjem letu. Priblizno 2% aktivpepulacije torej v Sloveniji opravlja
nakupe prek Interneta, kar je nekaj manj kot v prijivin drzavah.

Najvisji odstotek nakupovalcev preko Interneta jednskandinavskimi drzavami, kjer je
tudi najveji odstotek uporabnikov Interneta. Powgee v drzavah evropske unije je
priblizno 18 odstotkov e-nakupovalcev, med uporaldniterneta (ESIS 2000).

Stevilo nakupov preko spleta pa se je v primergapirejSnjim letom kljub vsemu precej
poveialo, medtem ko se je sam obseg e-nakupov poduojdko znaSa wekot milijardo
tolarjev. V&ino tega zneska se Se vedno potroSi na tujih splstnaneh, med katerimi
izstopa Amazon.com. Jedro spletnih nakupovalcegj tpredstavljajo tisti, ki kupujejo
predvsem v tujini, vendar pa se je le-tem v let@@@ridruzilo veliko Stevilo novih
nakupovalcev preko spleta, ki kupujejo samo v Sigive

Glede bodoih namer lahko ocenimo, da se bo e-nakupovanje &rpodobnim tempom
tudi v prihodnje, vendar v Sloveniji Se nekaj let oo doseglo 1% prodaje na drobno, kar
je delez, ki ga je spletna prodaja dosegla v ZOétw 2000 (RIS 2001b).

2.1.5 Spletne strani v Sloveniji

Merjenje Stevila spletnih strani je zelo tezavrag,rs na voljo enotnega instrumenta, ki bi
meril Stevilo spletnih strani. Merjenje spletnilasti poteka tako po sistemu Stetja Stevila
registriranih domen v Sloveniji in Stevilu vpisarglovenskih strani v spletne iskalnike. Po
podatkih Akademske raziskovalne mreze ARNES, kipgoblagena za dodeljevanje
krovnih domen v Sloveniji, je trenutno registrirgmeeko 9000 krovnih domen .si. Stevilka
meseno nara&a za priblizno 150 vrhnjih domen in zaenkrat S@paziti trend upadanja
(RIS 2001).

Glede Stevila spletnih strani po vpisu v spletrialisike, pa navajamo primer spletnega
iskalnika Najdi.si fittp://www.najdi.s), ki je eden najbolj uporabljanih v Sloveniji.

TABELA 2: STATISTIKA SLOVENSKIH SPLETNIH STRANI

Stevilo dokumentov (spletnih strani) 890.000
od tega v angleScini 25%
Stevilo domen 6.814
od tega ".si". 92%
Stevilo elektronskih naslovov 123.956
NajobseznejSa domena uni-lj.si
Najbolj iskani pojem dohodnina
Najbolj klikana domena igre.net

Opombe: Vsi podatki temeljijo na iskalniku Najdirgl dan 19.april, 2001.
Vir: (RIS 2001c).
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V decembru 2000 in januarju 2001 so bila opravljpadrobna merjenja najbolj obiskanih
strani med aktivnimi uporabniki interneta v Sloyen(RIS 2001d). Raziskave niso
pokazale v&ih sprememb v primerjavi z rezultati prejsSnjih iskav. Prikazano je deset
najbolj obiskanih strani, tako slovenskih kot tujih

TABELA 3: NAJBOLJ OBISKANE SPLETNE STRANI V SLOVENI JI

WWW stran Meseéni doseg
Matkurja.com 46%
Yahoo.com 38%
Altavista.com 33%
SiOL.net 28%
tis.telekom.si 28%
Mobitel.si 24%
Arnes 22%
Slowwwenia.com 19%
Hotmail.com 17%
Email.si 17%

Vir: (RIS 2001d).

Na sliki 5 je podana primerjava Stevila spletnilhast na 100.000 prebivalcev med
nekaterimi evropskimi drzavami po podatkih enegat®wno najvejih iskalnikov
Altavista. Iskalnik omogéa iskanje po vsebini na svetovnem spletu znotrdpcadoe
domene. Poizvedba "domain:si", na primer, izpi& stsani, ki so registrirane na domeni
"si" in se nahajajo v seznamu Altaviste. Nove strainse pojavijo na spletu, so uéehe v
seznam pol-avtomé&tio (ko je ena stran uvidna v seznam, "pajek” najde vse ostale strani
predstavitve). Podobno velja za odstranitev strkngo prenehale obstajati. Seznam se
obnovi vsakih 28 dni. Meritve potekajo od oktobB®& in se azurirajo me&eo.
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SLIKA 5: STEVILO SPLETNIH STRANI NA 100.000 PREBIVA LCEV
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Vir: RIS (2001d).

SLIKA 6: PODRO CJA ZANIMANJA NA SPLETU

Wako pogosto na intemetu obiskujete strani z redednio veehino?
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V raziskavi RIS 2000 so v aktivni uporabniki Inteta odgovarjali na vpraSanja o
vsebinah, ki jih obiskujejo na spletu. Kot vidima mpregledu, kot pogosto podje
obiskanosti izstopajo mobilna telefonija, glasb®j)iin racunalniki, na dnu pa je podie
zdravstva in politike. Navedeno gre seveda v vatileri pripisati dejstvu, da Internet Se
vedno v veliki meri uporabljajo predvsem mladi.

2.2 Osnovne lastnosti spletnih strani

Splet temelji na raunalniski arhitekturi odjemalec-streznik. Na sti&in so shranjeni
posamezni spletni dokumenti. Protokol, ki omé@aloseganje spletnih strani s p@jo
njihovega naslova, oztsajemo s kratico HTTP (anglesko Hyper Text Transfestocol).
Naslov sestavka v omrezju Internet oaramo s kratico URL (angleSko Uniform
Resource Locator, krajSe URL).

Spletna stran je dokument na svetovnem spletum&isvojstven spletni naslov — URL. Ta
je sestavljen iz imena protokola, s katerim je @estran dosegljiva, spletnega naslova
racunalnika, na katerem se spletna stran nahaja,anamatoteke spletne strani.

Za dostop uporabnika do spletnih strani je potrebokxena programska oprema. Za
pregled spletnih strani na osebnenuralniku uporabljamo komunikacijske programe.
Najveckrat se uporablja izraz spletni brskalnik, ki bi lgako opredelili kot programsko
resSitev, ki omog®a uporabniku doseg do zZelenih informacij na stieznMed najbolj
razSirjenimi spletnimi brskalniki sta Internet Eap@r in Netscape Navigator, ki pokrivata
skupaj preko 95% celotnega trga spletnih brskainiko

Oba spletna brskalnika sta brezjpla, saj med njima obstaja ti@am boj za prevlado na
trgu. Obe podijetji bi radi z brezglaim programom uveljavili prevlado svojega brska#ik
na trgu predvsem zaradi smeri prihodnjega razvofarhetne komunikacijske opreme.
Razvoj programskih reSitev gre v smeri poenotemalicnih programskih resitev in
zdruzevanja v enotni operacijski sistem. Tako bipnhodnosti zamenjali mnoga
programska orodja z enim samim spletnim brskalnikom

Kot splosSno znélnost spletnih strani bi lahko tudi dejali, da sorazmerno nezahtevne,
kar se ite ra&unalniSke opreme. To velja predvsem za navadngrstagpletne strani, ki Se
vedno prevladujejo na spletu. Z razvojem novejsitachicnih tehnologij, ki se uvajajo v
spletne strani, pa so porasle tudi zahteve p&ngjei r&unalniSki opremi. Zahteve
poveujejo predvsem vmesniki za brskalnike, ki podpirajok in vektorsko grafiko.

Zelo pomembna lastnost spletnih strani in Interngtaneodvisnost od operacijskih
sistemov. Tako lahko ¥&o strani pregledujemo na Windows, Linux, BeOS,igah ali
drugih novejSih operacijskih sistemih.

Osnovna programska struktura spletne strani je rpmogka koda v opisnem HTML
(anglesko Hypertext Mark-up Language, krajSe HTMéziku. HTML jezik opredeli
zgradbo in izgled spletnega dokumenta s pfionakazov in atributov. Pravilna struktura
strani se zéne z <HTML> <HEAD> (opis dokumenta) </HEAD> <BODY#m se ko®a z
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</BODY> </HTML>. Vse informacije, ki jih zelimo vilciti v spletno stran, pa se
nahajajo med ukazi <BODY> in </BODY>.

S ¢asom je razvoj informacijske tehnologije, predvségje hitrosti prenosa podatkov in
novih programskih resSitev, omogbnove moznosti spletnim stranem, kar je vplivala
Siritev osnovnih ukazov, ki jih je uporabljal pregnski jezik HTML. Tako so nastajale
vedno nove razsSirjene izvedenke osnovnega jekikanajnovejsih izdajah zdruzujejo ze
razlicne opisne jezike (npr. XML). Vendar pa je potrelpmudariti, da vsi brkljalniki ne
podpirajo vse nove ukaze in lahko pride do oblikbvin vsebinskih odstopan) pri
izvajanju teh ukazow¢e uporabnikov brskalnik tega ukaza ne pozna. OsnoWTML
koda omogoa vnos tudi drugih skriptnih jezikov, kar spet agdpinove razseznosti
spletnim stranem.

2.3 Vrste spletnih strani

Spletne strani bi lahko delili med seboj po r&zh kriterijih. Vsaka ima lahko dot@ne
znailnosti, ki jo razlikujejo od ostalih. Spletne strge tako mogoe razlikovati glede na
nain delovanja (dinandne, pasivne strezniSke strani), cpeedstavnost (st&mne,
dinamine spletne strani), stopnjo varnosti (navadneir&ife), prilagojenosti za raghe
sisteme in Se podobne delitve. Glede funkcionainos tem povezanim vplivom spletnih
strani podjetja, pa sta najbolj pomembni prvi dedtdi, zato jo v nadaljevanju podrobneje
opisujemo.

2.3.1 Pasivne spletne strani

Spletna stran je dokument, fino shranjen na tanalniku (strezniku), ki je povezan v
svetovni splet in omoga dostop do zelene spletne strani. Pri tem je rsplstran
zasnovana kot datoteka HTML ukazov, ki jo izvrSiesp brskalnik na ré&unalniku
uporabnika spletne strani.

lzraz "pasivna" spletna stran pomeni, da strezrekizvrSuje nobenih ukazov, ki so
zapisani v programski kodi spletne strani, tetnymSlje celotno stran do spletnega
brskalnika uporabnika. Le-ta nato obdela celotnogmmsko kodo spletne strani ter
predstavi celotno stran na zaslonu uporabnika&indespletnih strani na Internetu je Se
vedno pasivnih, narejenih le v osnovni HTML progs&imkodi. Pri tem lahko pasivne
spletne strani dopolnjuje Se programski jezik Jenpt ki je ena najbolj zmogljivih
moznosti za prilagajanje delovanja spletnih straiegovo priljubljenost méno omejuje
odvisnost od raalice brskalnika ter dejstvo, da se vsi ukazi njegpwegramske kode
izvajajo v spletnem brskalniku (Mesojedec 2000, )106 pa pomeni, da je potrebno
celotno kodo prenesti do uporabnikovega spletnegiealmika, kar nato vpliva na ¥&nje
programske kode in gasnejSe delovanje.

Primer delovanja spletne strani bomo prikazali n@ppstem modelu spletne strani, ki
izpiSe vrednost danaSnjega datuma. Pri tem je Ipmbrgooudariti, da bi lahko takSen
preprosti primer reSili tudi s porjo skriptnega jezika Javascript, vendar se bomadiar
lazjega prikaza delovanja spletne strani temu izogn
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SLIKA 7: DELOVANJE PASIVNIH SPLETNIH STRANI

PASIVNA SPLETNA STRAN

<html> <html> Danasnji datum je 1.10.2000.
<head> <head>
<title>Koledar</title> <title>Koledar</title>
</head> </head>
<body> <body>
y S\ y Y\
<p>Danasniji datum je 1.10.2000.</p> — <p>Danasniji datum je 1.10.2000.</p> —
</body> </body>
</html> </html>

STREZNIK SPLETNI BRSKALNIK 1ZPIS NA ZASLON

Streznik ima tako le vlogo podatkovnega nosilcasam ne obdeluje programske kode. Za
kakrsnokoli spremembo splete strani, je tako pokwebpremeniti izvorno datoteko na
strezniku. lIzjema so le stvari, ki jih je mozno t#uovati s skriptnimi jeziki (npr.
Javascript). Ti nam omogajo uporabo omejenih formul in funkcij v spletnitrameh.
Posebnost pri teh skriptnih jezikih je ta, da selgtki in skriptna koda obdelujejo v
spletnem brskalniku, torej na strani uporabnika.pBozahteva tudi dodatne procesorske
zmogljivosti r&unalniSke opreme na strani uporabnika. To pa poi zapletenih izréunih
lahko precej up&asni delovanje spletnih strani.

Glavne pomanjkljivosti pasivnih spletnih stranig@dvsem nezmoznost komuniciranja s
spletnimi bazami podatkov, nezmoznost uporabe fiuynkéormul (razen tistih, podprtih s
skriptnim jezikom), potrebna obdelava programskedekona strani uporabnika,
nefleksibilnost pri obvladovanju mnogih spletnindgtrani ipd. Vse te pomanjkljivosti pa
lahko zato odpravimo z uporabo dingmh strezniskih strani, ki nam omoggo vse te
stvari in Se marsikaj ve

2.3.2 Dinami éne strezniSke strani

Izraz dinamine strezniSke strani uporabljamo za vse vrstersplstrani, ki se izvajajo na
strani streznika (angesko server-side scriptingepagNajpogostejsi strezniski skriptni
jeziki so ASP, PHP, CGI in Perl. V nadaljevanju lmmodane primere predstavili s
skriptnim jezikom PHP, ki je tudi najlazji za razewanje.

Osnovna lastnost aktivnih strezniskih strani je edédda podatkov spletne kode na strani
streznika. Osnovna HTML koda je v svoji strukturepletena s stavki, ki so namenjeni le
izvrSevanju streznika. To pomeni, da vse ukaze pedaspletni kodi obdela streznik na
svoji strani, uporabniku pa poSlie le koe rezultate kode, v navadni pasivni obliki.
Prednost take izvrSitve je v mnogo hitrejSem pramsisani do uporabnika (ker je spletna
koda krajsa) in hitrejSe delovanje strani (ker aAtslku ni potrebno obdelovati podatkov).
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Dinamine strezniSke strani nam v primerjavi s pasivnimoga:ajo:

- uporabo baz podatkov,

- uporabo spremenljivk, funkcij in formul,

- lazje obvladovanje velikega Stevila podstrani,

- direktno obvladovanje drugih spletnih vmesnikowa@H, XML ipd.),
- obvladovanje podatkov iz spletnih obrazcev,

- vecuporabnisko zasnovo spletnih strani,

- fleksibilnejSo zasnovo spletnih strani,

- hitrejSe delovanje spletnih strani.

Primer delovanja dinafmih strezniskih strani lahko ponazorimo s prejSnjimodelom

preproste spletne strani, ki nam izpiSe vrednosasigiega datuma. Pri tem smo uporabili
strezniski skriptni jezik PHP. Delovanje smo predsi na sliki 8.

SLIKA 8: DELOVANJE DINAMI CNIH STREZNISKIH STRANI

DINAMICNA STREZNISKA STRAN

<html> <html> Danasnji datum je 1.10.2000.
<head> <head>
<title>Koledar</title> <title>Koledar</title>
</head> </head>
<body>
<p> <body>
<?php $datum = date("Y-m-d"); j\/ j\/
print "Danasniji datum je $datum." ?> <p>Danasniji datum je 1.10.2000.</p>
</p>

</body>
</body> </html>
</html>

STREZNIK SPLETNI BRSKALNIK 1ZPIS NA ZASLON

V tem preprostem primeru je kém rezultat pri pasivni vrste spletnih strani imamgni
streznidki enak. Vendar pa obstaja pomembna razllkanaslednji dan bo potrebno v
primeru pasivne spletne strani, ponovno spremespiletno kodo strani in jo ponovno
prenesti na streznike Zelimo imeti aktualni datum na strani. Nasprgbaonam zasnova
dinamgnih strezniSke strani omoga uporabo spremenljivke (v tem primeru datum)gki |
podana kot vrednost funkcije datuma, kar pomenis@arednost spremenljivke dnevno
prilagaja, s tem pa tudi vsebina spletne strani.

Dinamine strezniSke strani pokazejo svojo glavno prednosbhoznosti uporabe baz
podatkov. Tako lahko s pojo dinamenih strezniskih strani dostopamo do podatkov v
bazi, ter jih tudi vnaSamo in obdelujemo. Pri temnlahko podatki tipa ASCII (Stevilke,
¢rke, znaki) ali binarnega tipa (datoteke). Prisstnbaze podatkov nam tako omdégo
hitrejSi dostop do Zelenih podatkov s patoo poizvedb. To je pomembna lastnost
predvsem za strani, ki so zasnovane zelo kompleksdmaméno. Primeri takih strani so
spletni portali, kjer je potrebno obvladovati ogrmankoli¢ino raznih informacij.
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2.3.3 Stati €ne spletne strani

Kot eno izmed pogostih delitev spletnih strani jelitdv na statine in dinamine
vecpredstavne spletne strani. Izraz stai pomeni, da so strani narejene v standardnem
HTML nacinu in so po izgledu Se najbolj podobne tiskanenaiemalu. Ve€ina spletnih
strani je Se vedno narejena v staéim n&inu. Pri tem izraz statne ne pomeni, da na
straneh niso mozne animacije ali drugi animirari steani, ampak pomeni, da uporabnik
nima moznosti vpliva na izvajanje spletne stranbljiwost lahko Se vedno dosezemo z
uporabo animiranih siic formata GIF ali s ponigo skriptnega jezika Javascript. To so po
zasnovi strani, ki nimajo poleg osnovne HTML spietode Se dodatnih vstavkov (ang.
plugins). Tako so vsi elementi na strani tipa ASEllbitne slike (GIF, JPEG, BMP).

Osnovna pomanjkljivost takih strani je stabst elementov na strani. To pomeni, da je za
dinamgnost take strani potrebno imeti vse stai elemente, ki se nato s paifjo
skriptnin ukazov ali direktno, animirajo. Slabosti pem je ta, da je potrebno vse te
elemente strani tako prenesti do spletnega brdlalmporabnika, kar ugasni delovanje
spletne strani. Pomanijkljivosti teh strani pa ogpr® z razlénimi vmesniki za dinantne
strani.

2.3.4 Dinami éne ve €predstavne spletne strani

Dinamine vepredstavne (multimedijske) spletne strani so str&niso po zasnovi
nadgradnja statnih spletnih strani s pond@ dolo¢enih vmesnikov. Pri tem je potrebno
poudariti, da je za izvajanje takega vstavljenedmmenta potrebno imeti na strani
uporabnikovega spletnega brskalnika namees dodatek za izvajanje doéénega
vmesnika. Ti nam tako omogajo, da razsSirimo osnovne zmoznosti spletnega hnikiea
Pri tem pa lahko en vmesnik pokriva tudi ré&aé sklope delovanja.

Dodatne vmesnike za brskalnike bi lahko razdeklome (Gippner 2001):

» vmesniki za zvok (podpora tipa MP3, MID, WAV, RALA..),

video vmesniki (podpora tipa AVI, MPEG, MOV, VDQ,..

graficni vmesniki (podpora tipa PDF, CMX, SWF, DXF...)

virtualni 3D prostori (VRML, Viscape, Live3D...)

ActiveX vmesniki (podpora tipa AXC za IE),

ostali vmesniki (ki pa imajo manjSo podporo izdelwev spletnih brskalnikov).

YV V YV V V

Med najbolj razSirjenimi in uporabnimi vmesniki zpletne brskalnike sta grafia
vmesnika Macromedia Flash in Shockwave, ki podaitati vektorsko grafiko in spletne
zapise animacij. Po zadnjih podatkih podjetja Mawdia (2001) uporablja ta dodatek ze
preko 334 milijonov spletnih brskalnikov. Vmesnikeam omogoata, da izvajamo
dolocene vrste animacij v vektorski obliki in podprt@awwkom. Prednost pri tem je mnogo
krajSa spletna koda in hitrejSe delovanje. Najledgirjen vmesnik za predvajanje zvoka in
videoposnetkov pa je Microsoftov Media Player, kidpira ve&ino zvacnih in video
zapisov.

Vmesniki tako omogéajo nove razseznosti spletnim stranem. Prednog@sejo v mozni
sacasni uporabi zvoka, animacij, videoposnetkov, upobta-razseznostnega prostora ter
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Se mnoge druge manjSe prednosti. Vse te predmithko zelo uporabne za spletne strani
podjetij. Vzemimo za primer podjetje, ki proizva@olocen izdelek. lzdelek lahko
predstavljajo na svojih spletnih straneh v vselseanostih, s pondg videoposnetkov ali
animacij lahko prikazejo delovanje izdelka, upotiklsi lahko izdelek podrobneje ogleda
v navideznem 3D prostoru in podobno. Prav uporabasnikov se je v zadnjedasu zelo
razSirila pri spletnih straneh podjetij, ki pa Sedao najvé uporabljajo vmesnike le za
zvocno podporo stranem.

SLIKA 9: PRIMER VMESNIKA ZA SPLETNI BRSKALNIK
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Vir: Parallelgraphics (2001).

Na sliki 9 je prikazana uporaba vmesnika za prikange trirazseznega prostora. Ta nam
daje moznost, da dalen izdelek podrobneje predstavimo. Izdelek lahkenpkamo,
vrtimo okoli svojih prostorskih osi, spreminjamcegpvo velikost, spreminjamo barvo in
teksture ter tako omogimo da uporabnik blizje spozna izdelek.

Glavne slabosti takSnih dinagnih vepredstavnih spletnih strani so potreba po dodatnem
vmesniku in pogosto neindeksiranje delov takSnanstw spletnih iskalnikih. Dodatni
vmesniki so ponavadi na voljo ze ob vstopu upoikabma taksSno stran in vse kar je
potrebno je to, da uporabnik prenese in namestswikes svoj spletni brskalnik. Najbolj
uporabljane vmesnike, pa izdelovalci brskalnikowkkucujejo v svoje brskalnike.

Neindeksiranje delov spletne strani pa pomeni,plietrs iskalnik ne prebere informacij iz
tistih delov spletne strani, ki vsebujejo vmesnikicina spletnih iskalnikov deluje po
sistemu indeksiranja spletnih strani. Pri tem spliskalnik pregleda spletno stran in njene
podstrani ter na podlagi tega ustvari svojo bazdkasnejSe poizvedbe. Pri tem lahko
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iskalnik indeksira le tekstovne dele spletne striimiso ume&ene v dodatni vmesnik. To
pa pomeni manjSo moznost, za visje rangiranje istrapletnih imenikih.

2.5 Spletne strani in novi informacijski mediji

Razvoj informacijske tehnologije in je povzioSirjenje uporabe Interneta na vedno nova
podrcaija. Na z&etku je bil internet omejen le nactmalnike in njihova omrezja. Danes pa
Internet prehaja na vse &/eformacijskih nosilcev, kot so mobilni telefonilancniki, ure,
gospodinjski aparati, v avtomobile in Se mnoga drpgdr@ja. Razmah uporabe spodbuja
predvsem viSanje moznih hitrosti prenosa podatkako( v zénih, kot tudi brezzinih
komunikacijah) in nizanje stroSkov nabave potreinférmacijske opreme.

SLIKA 10: NOVI INFORMACIJSKI MEDJI

Vir: razni promocijski materiali.

Skupaj s Sirjenjem uporabe Interneta pa se Siri patliratje spletnih strani. Vsak
informacijski nosilec potrebuje pri svojem delovarfposredovanju informacij) dalen
uporabniski vmesnik. Ta predstavlja nekaksno hriwigrsto spletnih strani, oz. ima lahko
ima vgrajene module za predstavocamih spletnih strani. TakSna je na primer spletna
televizija (web-TV).

2.5.1 Web-TV?

Ideja o prehodu Interneta na televizijske zaslazteggja iz Amerike. Razlog, da se je web
TV razvil v Ameriki, je dokaj preprost, pravi AlegsJerman BlaZi mladi raziskovalec na
Institutu JoZefa Stefana. "Ze skoraj vsak drugi Atss danes dostopa do spleta prek
racunalnika. Po drugi strani je v Ameriki uporaba w&tge zelo razSirjena, saj vsako
gospodinjstvo navadno nima samo enega, ampak vsaj ali tri sprejemnike.
Povprénemu ameriSkemu gospodinjstvu brezuraalnika se zato danes ponuja vpogled v
splet tudi prek televizijskega sprejemnika. Kha zamisel spletne televizije (web TV), ki
si jo zdaj lasti Microsoft, je bila pripeljati Inteet v v&ino gospodinjstev". (V Evropi je
situacija drugéna, saj imamo mnogo manj televizijskih sprejemnikamse zato Siri
Internet bolj na ostale informacijske platforme).

2 (Rogelj 2000, 13)
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Prednost take uporabe Interneta je predvsem vhnstjoskih potrebne komunikacijske
opreme. Cena take televizije je mnogo manjSa,&akepa osnovnega modelgunalnika.
Problem pri televiziji pa je, da je dfivost skoraj za polovico manjSa kot pri
racunalniSkem zaslonu povpmeega kakovostnega razreda. Televizijska slikazdelena
na 625 vodoravnih linij (katerih &jivost je spet odvisna od kakovosti televizijskega
signala), medtem ko zmorectmalniski zaslon prikazati vsaj 1024 x 76&KkoSlika na
televiziji je lahko zato nekoliko popana in ¥asih celo neuporabna.

Web-TV ima v sebi vgrajen spletni brskalnik, karmgmi, da lahko teoreéto prikaze
stran v taksni obliki, kot je bila namenjena z&uraalniski splet. Torej so spletne strani po
zasnovi popolnoma enake d&jnim spletnim stranem. Uporablja se lahko tudketnska
posta in elektronsko poslovanje, ne podpira pa,Javenavaden brskalnik/ Ameriki
Web TV ni zazivel tako, kot so pakovali. Za gospodinjstvo, ki nima da@nalnika,
internet ni tako preprosta stvar, kot so si predsti

2.5.2 WAP

WAP protokol (Wireless Application Protocol) je telogija, ki zdruzuje internet in
mobilne telekomunikacije. WAP je pravzaprav staddadi med drugim doka svoj
oznani jezik WML (Wireless Markup Language), ki dofy kako se bodo informacije
prikazovale na zaslonu mobilnega terminala in je gwoji funkciji primerljiv jeziku
HTML, ki se sicer uporablja na svetovnem spletu.

Uporaba mobilnih telefonov se je v zadnjih letire@no poveéala. Nizanje cen mobilnih
telefonov na eni strani ter nizanje cen pogovoranobilnem omrezju sta glavna krivca za
visoko rast povpraSevanja. Po zadnjih podatkih gens v Sloveniji preko milijon
uporabnikov mobilnih telefonov, kar postavija Sloye v sam svetovni vrh, kar seiei
Stevila mobilnih telefonov, glede na Stevilo pretdoev. Eden izmed razlogov za to, so
sorazmerno poceni mobilni telefonski pogovori vnmerjavi z ostalimi evropskimi
drzavami.

Za brskanje po WAP straneh ne zadostuj¢ajen GSM telefonski aparat, ampak je za to
potreben poseben WAP telefoie pa si zelimo ogledati WAP strani preko navadnega
spletnega protokola, pa lahko uporabimo tako imaneWwVAP emulatorje.

Glede uporabe Wap tehnologije pravi Mlinar (200@),1da ni uporabna samo za
spremljanje najnovejSih gospodarskih, potith in Sportnih novic, temveje lahko tudi
zelo dobro in dinkovito orodje za poslovanje podjeti. Tden primer je prodaja.
Prodajalci prebijejo od 20 do 80 odstotkov svojegaa izven pisarne, izven dosega
racunalnika ali oziene naprave. \&na od njih nosi s seboj prenosneiumalnike,
modeme in mobilne telefone. Medtem ko so prencginalniki dostikrat precej nerodne
naprave za snemanje zadnjih informacij o cenahlkegleali zadnjih spremembah na
skladi€u, so mobilni terminali z mikro brskalnikom kot a&l za dostopanje do pogosto
spreminjajéih se podatkov.
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SLIKA 11: DELOVANJE WAP PROTOKOLA
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Vir: prirejeno po Remec (2001).

To, da so mobilni nakmiki s poma@jo WAP tehnologije na telkk@m s svojo elektronsko
posto kar prek svojega mobilnega telefona, je rigjpmana moznost. Na&aiki lahko
sprejemajo spokalo, sestavijo spor@lo in odgovorijo na posto. Zdaj najbolj razvit
segment storitev je prenos vsebine v realdasu. Prenos informacij o vremenu, novostih
na borzi in Sportu se prenesejo takrat, ko jih epaoik zahteva. Tudi pri nas pa se razvija
dostop do bamega r&una prek mobilnega telefona. & bank pa segajo Se dlje, saj
bodo v prihodnosti kupci ptavali rasune s pomgjo svojega mobilnega terminala. Ze zdaj
pa lahko uporabniki s svojimi &imi terminali kupujejo ali namajo izdelke iz
svetovnega spleta. Moge pa so tudi tako imenovane telestoritve, kjer spomajo
mobilnega terminala z mikrobrskalnikom ponudnikomezitnih storitev omogeéene
interakcije z naréniki.

WAP ima nekaj zelo dobrih lastnosti (Remec 2001)mk verjetno zagotavljajo obstoj
tudi v prihodnjih sodobnejSih in predvsem hitrejeimrezjih. Prednost je zagotovo velika
zdruZzljivost z internetom. Naslavljanje je enakd ka internet in podobno brskanje po
straneh. Tehnologija WAP je zasnovana tako, dae@dwisna od nosilca. To pomeni, da
lahko WAP storitve uporabljamo v danasnjih GSM ajire v prihajaj@dem GPRS-ju in v
sistemu mobilne tehnologije tretjega rodu.

Ko bodo operaterji omogdi paketni prenos podatkov (podobno kot internét, WAP
omogaal samodejno dostavljanje vsebin. Samodejno prejEmalektronske poste,
aktualnih novic itd. V bistvu je samodejno dostamjg vsebin Ze moge, ¢e GSM
operater omogta WAP preko SMS. Operaterji pa se teg&ima izogibajo, zaradi
potencialne preobremenjenosti omrezij.

Omejitev za ve&jo uporabnost WAP-a so predvsem nepaketni prendatgov, péasna
povezava, relativno nezmogljivi mobilni telefoniefikost ekrana, tipkovnice, procesorska
mo¢, pomnilnik itd.). Kljub prizadevanju za neodvishaxl terminalske opreme, pa se
nezdruzljivost vseeno pojavlja. Nekatere, predvsesmhtevnejSe WAP strani, se na
razlicninh mobilnih telefonih prikazujejo razho. Stalen razvoj tainalniske in programske
opreme bo najverjetneje tudi to pomanjkljivost copic
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3 LASTNOSTI KAKOVOSTNIH SPLETNIH STRANI ?®

Spletna predstavitev podjetja v obliki dveh stramiprinaSata le ime, naslov, kontaktno
osebo ter nekaj podatkov, ki jih Zze nekaj mesedewinte prenovil, prav gotovo ne bo
pritegnila novih strank. Za uspeSen nastop naneterje treba uposStevati nekaj temeljnih
nael, ki uposStevajo predvsem vsebino, identifikacpodjetja, navigacijo, obliko in
dostopnost. Se tako priviaa podoba ali obseZna vsebina ne moreta nadonugstitkega
priokusa, kakrSnega zapustijo zastarele in neaktusdletne strani.

Pri sami izdelavi spletnih strani je potrebno paitdada le-ta ne sme biti samo v domeni
graficnega oblikovalca ali le ene same osebe v podjStjan mora biti poleg tega, da je
privlacna tudi uporabna, kar je navsezadnje tudi njenwsmlj. Pri izdelavi kakovostnih
spletnih strani je tako potrebno sodelovanje medicdrami funkcijami v podjetju, od
informacijske funkcije, marketinSke funkcije, vodstpodijetja ter Se ostalih, na katera
podrcija se spletne strani nanasajo.

O tem, kakSna naj bi bila dobra spletna stran, stovenskih podjetjih, ki se ukvarjajo s
spletnimi predstavitvami, podobne predstave. Strojaki podjetja Zaslon, ki med svoje
reference pri postavitvi spletnih strani wa® ugledne doné& banke in podijetja, so o
dobrih spletnih straneh povedali, da je eden pomejsih dejavnikov pri privabljanju in
ohranjanju obiskovalcev spletnih strani ter pri atagljanju konkureénih prednosti
spletne poslovalnice udobnost in preprostost pasla Po njihovem mnenju svetovne
smernice in izsledki raziskav o uporabnosti spletsirani narekujejo oblikovno in
funkcionalno minimalistine spletne strani. V ospredje so torej postavljafemacije in
ne graféna pestrost.

Najves spletnega prostora je treba nameniti vsebini, dianbiti kratka in jedrnata. Spletna
stran naj bi tudi prek gasnejSih internetnih povezav nalozila hitro, nawiga ali
premikanje po straneh pa mora Kitnbolj preprosto. Najbolje jeie so vsi navigacijski
pripomaiki postavljeni na vrhu ali na levi strani uporalk@da vmesnika, tako da
uporabniku ni treba razmiSljati, kako naj se prengaka druge strani. Spletne strani se
lahko po njihovem mnenju odprejo za javnost Setes@& vsebinsko in tehimo popolne,
vendar pa s tem delo Se ni Kano. Treba jih je ustrezno trziti in stalno izbeyjati. Za
povpré&ne rezultate naj bi zadostovala ze breampda objava v spletnih katalogih in
iskalnikih, za boljSe rezultate pa je potrebno selanje prek oglasnih pasic na dobro
obiskanih spletnih mestih. Pri Siritvi dejavnostdjetja na svetovni splet pa je treba
spletno stran oglaSevati tudi v kk&sih medijih.

Kakovostne spletne strani zahtevajo preprostosiitio nalaganje spletnih predstavitev.
Prav nespostovanje teh zapovedi je po mnenju Ga@neup razlog za to, da dve tretjini
vseh internetnih nakupovalcev "odvrze" svoje kagarge preden pridejo do blagajne. In
kaj je treba storiti, da kupci ne bodo mnmin bezali h konkurenci? Stalno je treba
preverjati vse povezave, ki so na spletni straagozoviti hitrost nalaganja tudi pri majhnih
hitrostih prenosa (npr. 14.4 kbps modem), sprempjadmet na spletnih straneh in iz
rezultatov ugotoviti, kje so problemi. Treba je atuyiti, da streznik, ki gosti spletno stran

% Povzeto po Erzen (2001, 14)
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podjetja, stalno deluje, morebitne okvare pa moia mogoce hitro odprauviti.

NajpomembnejSe pa je zbuditi uporabnikontuibk, da nekdo skrbi zanje. V tezavah
morajo ti imeti na voljo v& moznosti - pom®, odgovore na najpogostejSa vprasanja
(FAQ) ter osebo, ki po telefonu odgovarja na vpngsatrank. Po mnenju raziskovalnega
podjetja Datamonitor, bi lahko podjetja svoje réaid izboljSala za 35 odstotkose bi
uporabnikom ponujala moznost brezplaga klica v t.i. klicne centre ali moznost tak@sn
komunikacije po elektronski posti. Namestitev p&dat o podijetju (naslov, kontaktna
oseba, telefonska Stevilka) na vsaki strani splptedstavitve prav tako lahko deladeze

za promet podjetja (Erzen 2001, 14).

Strankam je pri nakupovanju treba ponuditi velikodmbnih informacij o izdelkih,
storitvah, nainu pl&ila, stroskih nakupa prek interneta, vendar pafi@macije ne smejo
biti podane vse naenkrat,Ppa le na zahtevo uporabnika. VKiiev mainega iskalnika v
spletne strani je zelo pametna ideja, zléstije predstavitev podjetja obsezna, saj tako
prepre&imo dolgotrajno iskanje, pri kateremdwea strank obupa in se napoti h konkurenci.
Pomembno je nepisano pravilo treh klikov (angleskalicks). Tako bi naj vsaka
informacija na strani bila hitro dostopna, brezategbnih klikanj in zapletenih navigacij.

Treba je tudi zagotoviti da med odivijo stranke in uresHditvijo te odlatitve ni
preveliko Stevilo formalnosti, saj prav to lahkovote uporabnika od nakupa. Dobra
spletha stran omoga personalizacijo strani za stalne uporabnike. frgsi mora
zapomniti podatke, ki jih je uporabnik vnesel olwvggn obisku spletne strani, nato pa
prilagaja vsebino strani uporabniku, saj je takaqumo dolgotrajno vnasSanje podatkov ob
naslednjem obisku od¥e Boston Consulting Group je odkrilo, da samo péstotkov
uporabnikov opravi vekot 40 odstotkov prometa na spletnih straneh, gat@ za stalne
stranke vsekakor vredno potruditi. Nujno je toegjmo aktualiziranje informacij, vsekakor
pa je treba preptéi, da bi bili uporabniki razéarani - to je mogte doseéi predvsem z
dobro in zanimivo vsebino ter hitrostjo in delovemjstrani (prav tam, 14).

Analiza obiskovalcev je po mnenju Roberta Rolih@0(, 53) obvezna sestavina spletnih
strani, saj pomaga priti do Stevilnih koristniharhacij. S pomgjo taksnih se da priti do
velikega Stevila koristnih informacij. Podobno @efja pridobivanje povratnih informacij o
spletni strani. Pomembno je ugotoviti, kaj je obigklcem spletne strani WSekaj bi radi
spremenili, katere probleme imajo pri krmarjenjd.ijyse te informacije pomagajo pri
odlocitvah o vsebini spletne strani in nadaljnjem ramvojPovratne informacije
pridobivamo s pomgjo anket, vpraSalnikov ali kaksnih drugih raziskav.

Kakovostne spletne strani imajo poskrbljeno tudvaenost. Za nakupovanje v svetovnem
spletu je Se bolj kot elektronski podpis pomembamest pri pléevanju blaga in storitev.
Platevanje, pri katerem stranka v formular na spletrars vnese Stevilko svoje kreditne
kartice, Ze nekajasa ni vé varno, tako da se sedaj uporablja t.i. tehnolog§d (Secure
Socket Layer) oz. novejSa SET (Secure Electronem3actions). Tudi ta uporablja sistem
javnega in zasebnega Klm, ki sta ustvarjena za vsako transakcijo poseBiitem
zagotavlja varno pevanje prek interneta, saj uporablja 128-bitno taoge, vendar pa
morata tako kupec kot podietje izpolnjevati nekag@ev. Kupec mora imeti kreditno
kartico in na réaunalniku name&n certifikat o lastniStvu kartice ter elektronglenarnico.
Podjetje pa mora skleniti pogodbo o sprejemanjuditmén kartic ter imeti nameégn
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certifikat trgovca. Na ta @& trgovec ne pozna niti identitete kupca niti dtev njegove
kreditne kartice, je pa kljub temu prefamn, da bo dobil ptalo za svoje storitve. Dobra
spletna stran mora vsekakor uporabljati tak sistamega pléevanja, da ga podpirajo vsa
vodilna podijetja, ki izdajajo kreditne kartice.

Podjetja se pri predstavitvi na svetovnem spletnapadi osredotdjo na oblikovanje in
sam zagon spletne strani, pozabijo pa na njiho¥dmzanje in vzdrzevanje. Pri tem pa jih
caka neprijetno presetenje, povezano s stroski vzdrzevanja in neustrazmiaiini
osvezevanja. Raziskava Groupware Magazin odkriggyréla postavitev spletne ponudbe
pomeni le deset odstotkov stroSkov, preostalih @latkov pa gre na ¢an vzdrzevanja in
dodajanja vsebine. Ker je vsebina klpgga pomena za uspesSno promocijo in prodajo na
spletu, je treba spletne strani stalno spreminjatpa povzroéa visoke stroske. RazSirjanje
zgradbe spletnih tanalniskih reSitev zahteva veliko novega oblikogam razvoja,
predvsem pa se to dogaja prépsi. Trenutni né&ni upravljanja vsebine pomenijo
tveganja, zmanjSujejo vizualno trdnost in ustvarjagka grla, ki so nesprejemljiva za
spletne strani kot enega od strateskih delov padjBbtrebna je torej preprosta resitev, ki
omogaa uporabnikom brez telimega znanja, da sami vnasajo svoje informacijdeatrsp
predstavitve, vse to pa mora bitinkovito nadzorovano.
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4 PREDNOSTI SPLETNIH STRANI

V tretiem poglavju smo spoznali lastnosti kakovdstrspletnih strani. Lastnosti
kakovostnih spletnih strani, bi lahko povezali egwostmi, ki jih spletne strani nudijo tako
za podijetja, kot tudi za uporabnike (obiskovalcpletnih strani. V spodnji tabeli so
prikazane posamezne prednosti spletnih strani gladglivno podroje.

TABELA 4: PREDNOSTI SPLETNIH STRANI

PREDNOSTI ZA PODJETJE ZA UPORABNIKA

Zaznava uporabnikov

Doseg

Trajanje

Velikost

Dinamic¢nost in nove razseznosti

Aktualnost

Cenovna konkurenénost

Odnos s strankami

Obojestranska komunikacija in hiter pretok informacij

Moznost vpliva na vsebino

Analiza obiskovalcev

SproS¢enost uporabnikov

S I ES RS SR RSN
RS TS S S ES S S S SES

Cilino ogladevanje

4.1 Zaznava uporabnikov

Spletne strani sodobnega podietja so del podjetyplivajo na celostno podobo podjetja v
o¢eh odjemalcev. Zaradi vedno&ega Stevila uporabnikov Interneta in n&e§a vseh
vrst poslovanja preko spletnih strani podjetjapgegrebno posvetiti vedno &¥eozornosti
spletnim stranem. Priloznosti so tako za vsa, zadnanjSa in finaimo SibkejSa podjetja.

Obiskovalci, ki so lahko potencialni kupci, si poekpletnih strani podijetja ustvarijo svojo
sliko in misSljenje o tem podjetju. E-poslovanje eliki meri vpliva na to, da kupci
razi¥ejo izdelke in storitve, ki zadovoljujejo njihovetpebe najprej na Internetu, in Sele
nato se odléajo za nakup posameznega izdelka. Obiskovaleg #bjaeni proizvod ali
storitev naSel na spletnih straneh podijetja imaata&dini stik s podjetjem preko njihovih
spletnih strani. Le od njih bo takrat odvisno, kdsm sprejel to podjetje, kakSen vtis 0
podijetju in ponujenemu izdelku bo dobil, kako barml kakovost proizvoda in storitve,
kako gleda na podjetje ter nenazadnje kakSen golodystja do kupcev si bo ustvaril. Vse
te sestavine pa so nato Kipega pomena za tée se bo obiskovalec odlb za nakup
posameznega izdelka ali storitve.

Prav to, da je spletna stran podijetja edina vez pa¢eincialnim kupcem in podjetjem pa je
lahko klju¢na prednost podijetja. Kijma prednost predvsem za podjetja, ki se zavedajo



-32.

pomembnosti spletnih strani in imajo zato kakovestpletne strani. Tako lahko podjetja s
skrbno nartovanim marketinskim pristopom in kakovostno zasmomi spletnimi stranmi
uspesno konkurirajo drugim podjetjem, ki imajo p@jau morda celo boljSi proizvod ali
storitev kot oni, a so dobili obiskovalci druge podobo o tem proizvodu in podjetju.

Tu se kaze tudi moznost konkuriranja manjSih pgdjetdi financno SibkejSim, nasproti
velikim. Vecja in bogatejSa podjetja si lazje pri¢g8 kakovostne prodajne prostore na
dobrih prodajnih lokacijah, kar nato kupci zaznajgodjetja imajo spet ¥ moznosti,
da postanejo Se uspesnejSa. V svetu Internetahba laanjSa podjetja uspesno preko
identifikacije na spletnih straneh konkurirajo¢jmm podjetjem. Ce imajo kakovostne
spletne strani in dobi uporabnik vtis, da gre zaedso podjetje, ki bo zadovoljilo njegove
potrebe ima takSno podjetje povsem enake moznasispeh, ko veliko podjetje. Mnogo
je uspesnih podjetij na Internetu, ki imb delujejo le iz majhne garaze posameznika.

Spletne strani torej ponujajo prednosti razpoznatuinmdietja, lahko pa te prednosti kar
hitro preidejo v slabostte podjetje zanemarja vplive spletnih strani. Kupabbiskovalci
spletnih strani bodo vedno ¥@formacij o podjetju in izdelkih jemali na spléirstraneh
podjetja, zato bodo podjetja temu vplivu spletninaisi morala nenehno posiati
pozornost. Vse te prednosti pa posredno vplivajaugadnost za uporabnika, saj vsako
vecanje konkuretnosti med podjetji ima ponavadi ugodne vplive pamabnika.

4.2 Doseg

Spletne strani omog@ajo velik doseg potencialnih kupcev. Prednost daseggabljajo
podijetja, kot tudi uporabniki. Za podjetje se prestrdosega kaze v primeru oglasevanja in
komuniciranja z uporabnikiCe primerjamo ogladevanje na Internetu v primerjavi
oglasevanjem na radijskih in televizijskih postajgh zn&ilno to, da predstavitev na
spletnih straneh nima geografske omejenosti. TEoeto pomeni, da je doseg spletnih
strani kot oglaSevalskega medija omejen le z vstjkointernetnega omrezja in Stevila
uporabnikov Interneta, kar pa je danes preraslaagke na globalno neomejenost. Z
klaskénimi n&ini informiranja o dejavnosti podjetja pa smo vedmoejeni le na doseg
izbranega oglasevalskega medija.

To je izredno pomembno za podjetja, ki ponujajeelkd ali storitve, ki niso namenjene le
uporabi na lokalno omejenem poda Ce bi hotelo podjetje, ki ponuja proizvode,
namenjene SirSemu trgu, nacionalnem ali celo giea) pokriti celotna obniga svojih
potencialnih trgov, bi moralo na vseh Zelenih trgibesti klastno oglaSevalsko akcijo s
pomazjo teh medijev. TakSna akcija je projektno in skm&o zelo zahtevna. Pritem pa je
potrebno za ustrezno izvajanje oglaSevalske akaieti tudi oglasevalsko agencijo, ki bo
skrbela za uspesno izvajanje oglasevanja.

Potrebno je razlikovati oglaSevanje na InternetwgmSevanje oziroma informiranje na
lastnih spletnih straneh. OglaSevanje na Intern@wmeni promoviranje podjetja in
proizvodov na Internetu kot oglaSevalskem medija. pbteka ponavadi preko oglasnih
pasic (anglesko banner) ali direktnega marketinggk@ elektronske poste. Pasice so
spletni oglasi, ki se postavljajo na spletha mestaelikim pretokom obiskovalcev.
Ponavadi so manjSih velikosti, animirana in nargjgako dacimbolj padejo v &i
obiskovalca. S tem se poskuSa dosem vecja moznost, da bo obiskovalec spletnega
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mesta zaznal oglas — pasico. Pasica pa pride d@ weljave takrat, kadar obiskovalec
pride preko nje do spletne strani, na kateri je/mggapredstavitev proizvoda/storitve. To pa
so ponavadi spletne strani podjetij, ki nudijo wselaljnje informacije.

Kadar primerjamo doseg oglasSevanja s pgmé&lasicninh medijev in preko spletnih strani,
ni toliko bistvena sestavina nezmoznost kiasn medijev za doseg potencialnih kupcev in
trgov, kot je stroskovna primerljivost dosega. Skioinformiranja klaginin medijev so
zelo visoki in rastejo z naré&njem zelenega dosega. Pri oglasevanju na lagbielng
strani pa teh stroskov ni.

Vendar pa je potrebno poudariti, da je doseg gleganjegovo potencialno mozno€ke
podijetje predstavlja svoje poslovanje na svojilesph straneh, to Se nikakor ne pomeni,
da s tem dobesedno oglaSuje na Internetu. Pojeaseginje pride do veljave takrat, ko
informacija na spletnih straneh prihaja do spregmninformacij — obiskovalcev. Samo
postavitev spletne strani Se ne privabi obiskowalkeso sprejemniki informacij, zato je v
tem primeru neprimerno govoriti 0 dejanskem obseQglaSevanje pride do pravega
pomena takrat, ko dejansko pridejo obiskovalciplatao stran podietja.

Vse to kaze na pomembno povezanost spletnih sgrddasénimi naini oglasevanja
podjetja, saj Sele takrat pride potencialna mozmmstega do veljave. OglaSevanje in
informiranje na spletnih straneh je tako vkgmo v enotni trzenjski splet podjetja.

Prednosti dosega spletnih strani se kazejo tuditrani uporabnikov. S tem, ko podjetja
dosegajo, s pondg spletnih strani, do mnogo &jega Stevila potencialnih uporabnikov se
poveuje ponudba na strani uporabnika. Vsako pamg@ ponudbe ugodno vpliva na
uporabnika, s staig cen, informiranja in lazjega odlnja o izdelku, ki bo zadovoliil
njegove potrebe.

4.3 Trajanje

Trajanje pomeni potencialno moznost interakcije mpdrabnikom in podjetjem. Prednost
trajanja je obojestranska, tako za podjetje, katEarabnike. Za podjetje je pojem trajanja
gledan z vidika oglasevalskih akcij podjetja inesplh strani. Gre za primerjavo trajanja
oglasevalskih akcij na klasiih medijih v primerjavi s trajanjem oglaSevanja in
informiranja na spletnih straneh.

Akcije v klastnih medijih socasovno omejene nadost posameznega medija. Dnevni
casopis ima trajanje le dan ali nekaj dni, po tenmjegova m¢ strmo usahne. V tiskanih
medijih je trajanje najwikrat omejeno do izida naslednje tékastevilke. Podobno velja za
ostale tiskane materiale, kot so letaki, broSurestali propagandni material. Po pogovoru
s podjetjem Studio Marketing, so trenutno zelo wydi oglasevalske akcije na obcestnih
panojih oziroma tako imenovanih »jumbo« plakatilgla@evalske akcije trajajo ponavadi
en mesec in imajo dokaj visok doseg mnozic.

OglaSevanje na Internetu preko pasic ali direktneg@asSevanja po elektronski posti je
podobnoc¢asovno omejeno. Dokler traja akcija lahko¢akujemo odzive v obliki obiska
na spletnih straneh podijetja. Namen takegé&naaoglasevanja je ponavadi pritegniti
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mnozice na spletne strani podjetja. Tam pa ima pathetje moznost izkoristiti vse ostale
moznosti, ki jih nudijo spletne strani.

Na trajanje je potrebno pogledati s stroSkovnedikai Kadar podjetje @atuje in izvede
doloceno oglasSevalsko akcijo opredeli za njo razpoledljsredstva. Po koncu akcije
predstavljajo stroSki celotne oglaSevalske akcgepndjetje tako imenovane potopljene
stroske, na katere naknadno ne mor¢ welivati. Ce Zeli podjetje izpeljati novo
oglasevalsko akcijo oziroma vzdrzevati njeno trggae potrebno ponovno vloziti vsa
sredstva, saj so akcije v klasih medijihncasovno omejene.

Nasprotno pa spletne strani podjetja ostajajo finajo casovne omejenosti. Delujejo 24 ur

neomejeno, vsak dan. Poglavitno je le, da obiskevalziroma potencialne kupce

pritegnemo na spletne strani. Kadar pritegnemokob&ce na svoje spletne strani je v
primeru kakovostnih spletnih strani podobno, kobbiskovalec stopil na podlagi izlozbe,

ki jo imamo, v naSo trgovino. Takrat predstavljas@bvalec dejanskega potencialnega
kupca za podjetje. Akcija tako traja, stroSek vedanja spletnih strani na streznikih pa je
zanemarljivo majhen.

Za uporabnika je prav tako pomembna prednost {epletnih strani. Kadar podijetje ima
spletne strani, in jih uporabniki poznajo, boddileskali informacije o podietju in izdelkih
na spletu. Pri tem pa lahko uporabniki dobijo imfacije kadarkoli. Vzemimo za primer
uporabnika, ki je nekje videl oglas o dédmemu izdelku, ki ga prodaja poznano podjetje.
Ce bo hotel dobiti dodatne informacije se bo rajenibma spletne strani podjetja, kot da
bo poskusSal najti vir, kjer je prej na Sel infornjaco izdelku. Pri tem uporabniki
pricakujejo, da bo podjetje, ki ima kakovostne splettrani tudi nudilo ve& informacij o
izdelku na spletnih straneh, saj so informacijegmedpri oglaSevanju najierat okrnjene.

4.4 Velikost

Prednost velikosti spletnih strani se kaze takpadjetje, kot za uporabnike. Podjetje ima
moznost ponujanja mnozice informacij, uporabnikirpa moznost do dostopa do mnogih
informacij. Prav zaradi tega je pomembno, da pg@ljpbznavajo to prednost spletnih
strani in jo izkorigajo.

Pojem velikosti, kot prednosti spletnih strani, qesljen na vse kalinske razseznosti
informacij, ki jih lahko nudijo spletne strani. 8phe strani in podatki v elektronski obliki
ponujajo ogromne kaline podatkov, ki so na voljo hitro in v primerniltd Predvsem so
tu v prednosti dinamine strezniSke strani v povezavi z bazami podatk@omoga@ajo
hiter dostop do ogromnih kdin podatkov preko poizvedovanj in omaggo lazjo
obvladovanje poizvedb.

Klasicni mediji oglaSevanja in informiranja so vedno dtm omejeni na svoj dodeljeni
oglasni prostor. Oglas “asopisu na vrstice, televizija na velikost zasldnacas
izpostavljenosti, oglasni pano indye reklame pa na veline nekaj kvadratnih metrov. Vsi
ti mediji tako omogoajo v osnovi le najnujnejSo minimalno predstavitewdeji, projektu
ali podjetju. Takrat podjetja &anajo predvsem na to, da bo gledalec na podlatamekali
oglasa naknadno vzpostavil stik s podjetjem. Podojens televizijskim oglasom. Ta
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teoreténo lahko z daljSimcasom trajanja ponuja ¥ kolicine informacij kot statini
mediji. Vendar pa prihaja pri tem do ovir, saj peinformacij zaradicasovnega trajanja
naenkrat lahko gledalce zmedejo, S€ l@hko celo odvrnejo od zaznavanja. Po drugi
strani pa so stroski dolgih televizijskih reklanredno visoki. Tako oglaSevalci raje
uporabljajo prijem wveékratnega ponavljanja istega oglasa, ki pa je omegjemanjSo
sporailno vsebino.

Spletne strani in elektronski mediji odpravljajo oge od teh slabosti in ponujajo ogromne
kolicine informacij na obiskovalcu hiter in prijazencma Na spletnih straneh podjetja je
tako mozno imeti ogromno koino slik, podatkov, video ali zvmih zapisov in ostalega
materiala. Struktura zasnove spletne strani pa otlaggla uporabnik ni zasut z ogromno
kolicino informacij, ampak da dosega do njih po potre@ire za hierarkino
organiziranost, ki obiskovalca vodi v zeleno sni@ko nudimo vse mozne informacije o
ideji, projektu ali podjetju na zahtevo obiskovalcBu se izkazejo spletne strani s
kakovostno zasnovo, ki omog lahko navigacijo med podatki in hiter dostop zkdenih
podatkov.

Spletne strani bi lahko glede na velikost primerfalogromnim prodajnim katalogom
podijetja, ki bi teoretno lahko prav tako zajel vse te informacije, kigedstavljene na
spletnih straneh. TakSen katalog bi imel v primargaspletnimi stranmi mnoge slabosti.
Bil bi fizi¢no zajeten, omoge@l bi le prikaz statnih informacij, dostop do podrobnejsih
informacij bi bil patasen in kar je Se najbolj pomembno, stroSkovnallgrbdrag,ce bi z
njim hoteli doseéi enako ciljno publiko.

4.5 Dinami énost in nove razseznosti

Dinamicnost pomeni zivost predstavitev na spletnih strafddjetja to prednost lahko
izkori&tajo za kakovostnejSo predstavitev svojih izdelkbid&j. Pomeni moznost hkratne
uporabe slike, zvoka, animacij, video posnetkowdirtrenzionalnin modelov in Se
nekaterin dodatkov. Vse to na enem samem spletnestumTakSna predstavitev se
uporabniku prej vtisne v spomin, kot predstaviteenp samo zaznavno komponento vida
ali sluha. S tem lahko kakovostno predstavimo ¢e izdelke, ki bi jih je brez teh
dodatkov tezko predstavljali le v stati obliki.

Na tiskanih materialih so informacije lahko le Bta¢ oblike. Edina sestavina zaznavanja
je tako vid v dvodimenzionalnem prostoru. Do objekt lahko v tiskanih medijih
predstavimo s slikovnim materialom in besedilome\fs statino in uporabnik, oziroma
gledalec nima moznosti vpliva na vsebino prikaza.

Prednost dinaminosti je pomembna tudi za uporabnike. Studije kaZeég s postavitvijo
tridimenzionalnih reSitev na internetno stran p@wo zanimanje obiskovalcev.
Obiskovalci, ki so ponavadi pasivni opazovalci stikoezni bralci besedila, tako postanejo
dejavni, ker jim omog&imo interakcijo v navideznem prostoru. Raziskava,jX je
opravila skupina Greenfield Associates, kaze dalspregledovanju 3D vsebin odiaza
nakup v internetni trgovini 70 odstotkovévkupcev kakor pri klagni prodaji s podporo
slik. Kupci vratajo izdelke za 56 odstotkov redkeje, ker dobijo @pinformacij ze pred
nakupom, in ob dostavi blaga niso neprijetno presam (Sistem 2000, 32).
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Televizijska predstavitev omoga prav tako vse naStete moznosti, kot spletneistraa v
nekaterih pogledih Se primernejSa od predstavitvepletnih straneh. Predvsem je hitrejSa
od predstavitev na spletnih straneh in je zaerigahnogo bolj razSirjena.

Dinaminost, kot pomembna komponenta spletnih strani lélapdo pravega razvoja z
razvojem hitrejSih telekomunikacijskih povezav ugdmrikov. Prenos video posnetkov v
zivo zahteva namiedokaj hitre povezave, ki pa zaenkrat Se niso mar& med ko&nimi
uporabniki. Minimalne zahteve so ISDN modemska pava na obeh kanalih s prenosom
vsaj 128 kbit/s. Za pravo spremljanje zivega pransigke pa je potrebno imeti ADSL,
kabelsko ali kaksno hitrejSo mrezno povezavo.

4.6 Aktualnost

Pojem aktualnosti pomeni moznost sprotnega azyairamupravljanja vsebin (pogosto
zasledimo angleski izraz Content Management SystkrajSe CMS). To je zelo

pomembna komponenta danasnjih medijev zaradi lkitregdinaméinega poslovnega

okolja. Azurnost je tako prednost spletnih stramippdijetje in uporabnike. Za uporabnike
so prednost predvsem vedno azurne informacije. efedjpa ima Se nekatere druge
prednosti.

Dolo¢ene spremembe izdelkov, njihovih cen in ostalihnc@nasti se dogajajo hitreje kot
kadarkoli. Pogosto so vezane na ostale dejavniaégpe in nabave. Pomembno je torej, da
ostajamo v toku teh dinatmih sprememb. Tu se izkaze pomembna prednost ehedkiih
medijev, kot so Internet in spletne strani za pigelje

Standardne predstavitve podjetja in proizvodov sek@ tiskanega materiala v obliki
broSur in katalogov. Pri tem je zhlmost, da jecasovni rok med z@tkom izdelave
propagandnih materialov in dosegom do &wua cilinega ahinstva relativno dolg. Se
posebejce gre za obseznejSe tiskane materiale. Vse skasino jih natisnili v statini
obliki, so tako prepu&ne toku dogodkov in jih ni mozno naknadno spreain)/saka
sprememba tako zahteva ponoven tisk materialovomoyne objave. To pa je drago, Se
posebefe zelimo imeti spodoben izgled prodajnih katalogov.

Spletne strani so dinad&n medij, ki omog&ajo sprotno spreminjanje informacij. Seveda
to velja za kakovostne spletne strani narejene nrandino strezniSko tehnologijo in
omogaajo upravljanje vsebin (CMS). Te omaggo, da lahko skrbniki spletnih strani
azurno vnasajo in spreminjajo podatke na splettiiineh. Sodobno zasnovane spletne
strani omogoajo preprosto upravljanje spletnih strani, za lata@rpotrebnega posebnega
znanja in drugih programskih orodij. Celotne spdestrani lahko obvladujejo marketinski
ali drugi, za spletne strani zadolzeni zaposlepodjetju kar preko obajnega spletnega
brskalnika. Mnogokrat so spletne strani povezamevikdastna pisarniska orodja (Word,
Excel, Lotus Notes) in zaposleni delajo z vsebinamispletnih straneh podobno kot z
obicajnimi dokumenti na lastnemaanalniku.

Prednost takih zasnov spletnih strani nam omagda podjetje ponuja na svojih spletnih
straneh vedno sveze cenike, nove informacije azpoaiih in obvestila za uporabnike, ne
da bi za to morali ponovno tiskati razne nove breso izvajati nove oglaSevalske akcije.
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Dolocene dele spletnih strani je mozno celo avtomatiziRrimer tega je vezava cene
izdelka na doldeno tujo valuto. Z dinarnimi aktivnimi poizvedbami na spletnih straneh
lahko omogdimo, da se cena izdelka spreminja v odvisnostieddje te valute, ki pa se
nahaja v bazi drugih spletnih straneh. Moznostijltkomogaajo spletne strani v okviru
svoje dinaminosti pa bo vedno ve

4.7 Cenovna konkuren énost

Cenovna konkuremost je prednost spletnih strani, ki se kaze zgeped Ob vedno «gi
konkurenci med podijetji in transparentnosti centnggh postaja obvladovanje stroSkov
podjetja kljiten dejavnik za obstoj podjetja. Struktura stroSkespesSnih podijetij se
bistveno spreminja. Zaradi visoke stopnje konkénesti podjetij, se v dolenih panogah
zelo poveéujejo stroSki marketinski stroski. To izhaja iz @aggker ponudba izdelkov
vecinoma presega povprasevanje. To velja predvsersaednevno potrosSno blago.

Spletne strani imajo lahko bistven vpliv predvsem podjetja z visokim odstotkom
marketinskih strosSkov. Primer cenovne konkdrersti lahko predstavimo na primeru
podjetja Lumar HiSe d.o.o., ki je ob uvedbi spletsirani zmanjSala dalene stroSke
propagandnega materiala. Gre le za spegifiprimer, vendar ima mnogo podjetij enake
propagandne poti.

Podjetje se ukvarja s proizvodnjo visoko kakovdsinienergijsko vamnih montaznih his.
S prodajo so usmerjeni na slovenske in tuje trgedysem Nertija). Svoje produkte,
montazne hiSe in sestavne elemente, so predstavljalstnih tiskanih predstavitvenih
katalogih. Bili so barvni, obsega priblizno 50 siran so zajemali osnovne informacije o
razlicnin tipih montaznih hiS. Podjetje je kataloge rdiedalo brezpldano med svoje
potencialne stranke. Dnevno je podijetje prejeloppewo 5 zahtev po brezmlaemu
katalogu montaznih hiS. V tabeli 5 je vidna povjmeeletna struktura stroskov s prodajnimi
katalogi.

TABELA 5: PRIMERJAVA STROSKOV PRODAJINIH KATALOGOV | N SPLETNIH STRANI

Kategorija Prodajni Katalog Spletne strani
Stroski izdelave 500 SIT/kos 140.000 SIT
Direktni stroski na 500 SIT/kos + 150 SIT postnina 0SIT
obiskovalca / katalog

Letno Stevilo zahtev po i

katalogu oz. 3tevilo 5 na dan X 300 dni letno = 11.000 obiskov
obiskovalcev spletnih 1500 katalogov '

strani

Letni strodki za 1500 katalogov X 500 SIT = Izdelava + vzdrzevanje =
posamezen medij 750.000 SIT 160.000 SIT
Stroski na stranko 650, 00 SIT 14,55 SIT

Opombe: stroSek vzdrZevanja spletnih strani vsef®ijetne stroSke zakupa spletnega prostora.
Vir podatkov: Lumar d.o.o.
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Letno gledano so se spletne strani podjetjulagg Stiri krat izpl&ale. Pri tem pa so imele
spletne strani pred prodajnim katalogom &ne prednosti, saj so zajemale weformacij

0 posameznemu modelu his,¢vetografij in ostalega slikovnega gradiva. Zarsuoje
zasnove pa omogejo tudi nezahtevno dodajanje in spreminjanje gaxato novih
proizvodih, tako da se bo stroSkovni razkorak mestgtavitvijo na spletnih straneh in
prodajnih katalogih Se po#eval.

Cenovna konkuremost je vidna tudi v primerjavi z ostalimi mediiie primerjamo
oglaSevanje na oglasnih panojih s strosSkom izdedaletne strani ugotovimo, da so stroski
povpre&ne spletne strani podjetja enaki stroSkom zakupeekaj oglasnih panojev za rok
enega meseca (priblizni meése stroski zakupa oglasnega panoja skupaj z izdelav
zna3ajo 120.000 SIf)

Pri cenovni konkureimosti je potrebno poudariti, da spletne strani reejo povsem
nadomestiti ostalih oglaSevalskih medijev, saj kdslci ne bodo prisli kar sami na nasSe
strani. Potrebna je usklajenost z ostalimi medkji,norajo naravnavati obiskovalce na
spletne strani podjetja, kjer bodo dobili dodatndormacije. Pomembno je torej
izpostaviti, da so spletne strani cenovno konkémerostalim medijem glede na to, koliko
stanejo in kaj vse lahko nudijo.

4.8 Odnos s strankami

Eden najbolj vreih pojmov pri poslovanju danasnjih podietij je ugifanje odnosov s
strankami (anglesko Customer Relationship ManagenkeajSe CRM). Sistemi za CRM
SO najveji in najzahtevnejsi podvig za informatike v pogijetZajemajo ogromne kdaline
podatkov o strankah. Orodja za delo s temi podatkbg@&ajo ne samo dostop do
podatkov o posamezni stranki, ampak posredujejo dodatne informacije o skupinah
strank, njihovih nakupnih navadah in vedenjskihrgdo Tehnologija upravljanja stikov
nam omogoda te informacije tinkovito uporabljati. To Se posebej velja za Ingtrim
spletne strani, kot popolnoma novicima komunikacije med podjetjem in strankami.
Celovit pristop k upravljanju odnosov s strankamgdprt z elektronskimi postopki
(e-CRM), uposteva vse komunikacijske dejavnoskptaunanje, kot notranje, hkrati pa
tudi vse stopnje v poslovnem odnosu (Login 2000, 18

Spletne strani ponujajo moznost upravljanja odnosostrankami na spletnih straneh
podjetja. Podatkih o strankah predstavljajo zebgdcene marketinsSke informacije. Vse te
podatke je zato potrebno skrbno varovati in zagtteisoko stopnjo zaupanja kupca v
nase poslovanje in njegove podatke, ki nam jihajepal. To je Se posebej pomembno pri
spletnih straneh, ki vsebujejo spletno prodajalPimdaja izdelkov obstajem kupcem je
za podjetje mnogo lazja, ker le-ti podjetje Ze @gann mu zaupajo.

Tako lahko vodimo bazo podatkov o kupcih na nasthneh v okviru baze podatkov
spletne prodajalne. Prednosti tega so na strard&kirp podjetja. Za kupca predvsem, ker

* Podatek o stroskih oglasnih panojev je pridoblijenrazgovora z oglasevalskim podjetiem Studio
Marketing. StroSek primerjalne spletne strani jetuz cenika srednje zahtevne spletne strani gadf&M
Design.
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mu ni potrebno ponovno vnaSati dédme podatke, saj ga imamo ze registriranega v svoji
bazi in zaradi moznih popustov kot stalnemu obisllmy. Tako lahko shranjujemo v bazo
podatkov vse njegove prejSnje nakupe, njegove mede, njegove podatke in ostale
stvari, ki nam jih zaupa. Na podlagi tega lahkooshpijo ze vnaprej izdelanih kriterijev
prilagodimo spletne strani in ponudb@no za doléenega kupca.

Primer tega je kupovanje glasbenih zZgo® v spletnih trgovinah, ki veljajo za eno
najbolje prodajanih vrst izdelkov preko Internd€a. kupec kupuje dokene zgo&nke, se
vsi njegovi podatki belezijo v bazo njegovih nakupNa podlagi prejsnjih nakupov lahko
tako programska reSitev sama predlaga @ole zgo&nke, ki so po zvrsti podobne
prejSnjim nakupom in obstaja verjetnost, da bodockuugajale. Tako lahko svoje zveste
kupce obve&mo tudi preko elektronske posSte o novo prispadelkih, ki bi ustrezali
kupcevim zeljam.

Podoben sistem CRM ima tudi najje spletna knjigarna na svetu Amazon.com
(http://www.amazon.co ki belezi vse nakupe knjig in na podlagi tehdtaga doléeno
knjigo. Kupci lahko tudi ocenjujejo, kako se jimgepadla doldena knjiga in na podlagi
tega se sestavljajo tudi lestvice najbolje ocehjdmijig, ki so lahko dober priponiek pri
odlo¢anju o nakupu dol@ene knjige. Ta sistem obvladovanja podatkov o kupeiprenasa
v vse v€ dejavnosti (hotelske storitve, e-trgovine ipd.phifitna podpora na spletnih
straneh za stranke je prav tako zelo pomembaaeli podjetje dobitéim boljSi ugled v
oceh svojih strank.

Le takrat, ko je upravljanje odnosov s strankaroelti sestavni del organizacije podjetja,
in ne le dodatek k trzenju, so potrebe strank pmmezadovolijene. To pa zahteva
povezavo orodij CRM v informacijski sistem podjetide si podjetja Zelijo trdnih
poslovnih partnerstev, morajo na svet gledati skodi svojih strank. Stari rani
sodelovanja s strankami postajajo vse manj uspesmeuspesen prehod na CRM bo lahko
za marsikatero podijetje poguben.

4.9 Obojestranska komunikacija in hiter pretok info rmacij

Podjetja se vse bolj trudijo pridobiti nove stramkebdrzati stare. Za uspeSno sodelovanje
s strankami je kljgtnega pomena ustrezna komunikacija s strankami. tén je
komunikacija s strankami pomembna v vseh fazah gnid in poprodajnih storitev.
Spletne strani v povezavi z elektronsko posto iggvornimi vmesniki (IRC, Messenger
ipd.) ponujajo tesno obojestransko komunikacijedPost je tako na strani podjetja, kot za
uporabnike.

Za uporabnike je obojestranska komunikacija pomemprednost spletnih strani. Za
primer vzemimo zelo popularne obcestne (jumbo) gilekKo potencialna stranka zagleda
plakat, je najvékrat v avtomobilu, ali pe$ in nimsasa do dejanske vzpostavitve kontakta s
prodajalcem. Vprasanje j€ge se bo doma spomnila oglasa in kaj jo je v zvenijim
zanimalo. Interaktivnost spletnih strani pa omtsgprav to, da lahko stranka nemudoma
ob dolatenem vprasanju poSlje le tega preko obojestranskeikikacije in tako vzpostavi
nakupni odnos.
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Zamislimo si, da si morebitna stranka ogleduje teplkatalog nasSega podjetja. Pri tem
ugotovi, da je na$S izdelek natanko tisto, kar gmtje. S pomdjo obrazca na spletnih
straneh kataloga lahko vpiSe svoje podatke in rahtiedatne informacije. Z&ez nekaj
minut (ko je stranka Se vedno na spletnih stramehepa) jo po telefonu, elektronski posti
ali kaksni drugi obliki spletne komunikacije paldi prodajalec, ji odgovori na vprasanje
ter jo popelje po spletni predstavitvi izdelka. Beden se stranka zave, je na dobri poti, da
bo izdelek, za katerega se je zanimala zares kufak takojSnji odziv je plod zapletene in
zelo domiselno usklajene prodajno-servisne strgtég@imuniciranja s strankami. Bistvena
je torej hitra in dinkovita obojestranska komunikacija. Pri tem morajteti podijetja
ucinkovito sluzbo za podporo strankam, saj se odtsipleomunikacij préakujejo hitri
odgovori. Pri tem mora biti vsako spéilo, ki ga posljejo stranke registrirano ter v ¢elo
na vprasanja odgovorjeno.

4.10 Moznost vpliva na vsebino

Moznost vpliva na vsebino spletnih strani je edieet prednost spletnih strani za
uporabnike. Spletne strani so dejansko edini m&gir,ima uporabnik moznost vplivati na
vsebino prikaza. Predstavitev si lahko ogledamikna¢ zapored, kadarkoli, in z mnogimi
moznostmi prikaza. Primer je bila slika 9, Svedskpgoizvajalca pohiStva Ikea, na kateri
je predstavljen stol v tridimenzionalnem navidezoeprostoru (VRML 3D) spletnih
straneh. TakSna predstavitev izdelka, pri katereeopprabnik lahko sam eksperimentiral z
izgledom stola, spreminjal njegove barve in telestlbo dala méan vtis v zavesti
uporabnika.

Podobno lahko uporabnik tudi vpliva na vsebino gmé& spletnih strani. Dinatme
strezniSke strani ponujajo stalnim obiskovalcemsidarilagodijo vsebine spletnih strani.
Le-ta poteka ponavadi preko uporabniSkega imengesla, ki ga dobimo na zahtevo.
Uporabnisko ime in geslo sta shranjena v bazi selestrani. Ob obisku take strani se
prijavimo v sistem in spletne strani so takSneggeida, kot smo si ga nastavili. Ta tehnika
se najbolj uporablja na straneh, ki so namenjeebrogabi obiskovalcev. To so strani ki
omogaajo pregledovanje elektronske poste, on-line kajeda beleznice naslovov ter
nekateri portalni sistemi.

Druga moznost vpliva na vsebino je preko piskotkamglesko Cookies). PisSkotek je
besedilo, ki se v obliki tekstovne datoteke zapi@auporabnikov ranalnik, ko ta obig
spletno stran. V \@ni primerov gre za besedilo, ki je namenjeno idemtanju
uporabnika. V piSkotku so v tekstovnem zapisu gberampodatki o obiskovalcu spletne
strani. V&ino piskotkov posreduje streznik nasemu brskalm&wahtevo in le-ta mu jih
na zahtevo vrne. Tako lahko na spletnih stranehralppmo podatke, ki nam jih je
uporabnik Zze enkrat prej podal. PiSkotki lahko bgdetudi katere vrste spletnih strani smo
ogledovali in nam na podlagi tega ponujajo ogl&abost piSkotkov je predvsem ta, da
nimajo vsi uporabniki spletnih strani omagmo sprejemanje pisSkotkov, saj mnogo
menijo, da zmanjSujejo varnost sistema.
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4.11 Analiza obiskovalcev

Analiza obiskovalcev je prav tako prednost splestiiani za podietje, ki jo nobeden drugi
medij ne nudi tako popolno. NanaSa se na analiskovalcev spletnih strani podjetja. S
pomaijo te analize lahko pride podjetje do velikega g&ewporabnih informacij o
obiskovalcih spletnih strani. Ponavadi analizo kdwslca opravi posebna skripta znotraj
programske kode spletne strani, lahko pa to opzavigostujdi streznik. S pomgo
taksSnih analiz lahko ugotovimo:

= skupno Stevilo obiskovalcev na celotnih spletniargh,
= Kkatere rubrike na spletnih straneh, oz. katerilkid® najbolj obiskani,
= Stevilo pristnih obiskovalcev oz. Stevilo tistihgdiidejo ve& kot en krat,
= kako pogosto se wajo obiskovalci na spletne strani,

= analiza obiskovalcev po dnevih, tednih, mesecitghur dnevu (maksimum,
povpreja),

= analiza obiskovalcev po IP naslovu, domeni, drzavi,
= koliko ¢asa se obiskovalci zadrzijo na spletnih straneh,

= analiza operacijskih sistemov, brkljalnikov, zaskih locljivosti in Stevila barv
uporabnikov,

= referedne strani obiskovalca oziroma informacije o tem laxtl je priSel na
spletno stran (www referenca, e-mail, iskalnikuétie besede ipd.).

Vse to so zelo koristne informacije podjetju o daloju njihovih spletnih straniCe na

primer podjetje vidi, da nima velikega Stevila ddaisia spletnih straneh, moraiea akcije

v smeri véje obiskanosti njihovih strani. Podobno lahko zliapnavracanja obiskovalcev
ugotavlja zvestost uporabnikov spletnih strani.

Pri analizi uporabnikov je potrebno opozoriti, da analiza vrSi na podlagi IP naslovov
racunalnika, ki ga spletna stran zabelezi v svojo b&=mdar pa mnogo uporabnikov nima
stalnega IP naslova. ¥i@a uporabnikov, ki dostopa do Interneta prekéunalniskega
modema pri komercialnih ponudnikih Interneta dabivsaki prijavi drugéno IP Stevilko
(znotraj nekaterih IP kriterijev). To pa lahko pamea nek n&n neprave informacije o
pristnih obiskovalcih spletnih strani. Analiza dtmsalcev po domeni nam omaogo
predvsem geografsko predstavo nasSih obiskovalcev.

Analiza sistemov na strani uporabnika nam lahkaidtupravilnemu prilagajanju nasih
spletnih strani sistemom &@e obiskovalcev. Kakovostne spletne strani so ypada
narejene ze v osnovi tako, da so vidne na vsehcndzlsistemih. Kadar pa le-to ni
mogaie, pa se uporabljajo programske skripte za preusweobiskovalca na spletne
strani prilagojene njegovemu sistemu.

Kot zelo uporabna je analiza refe¢ain strani obiskovalcev. To pomeni belezenje od kod
je obiskovalec priSel na nasSo spletno stran. Tsesposebej pomembne vidnosti iskanj na
spletnih iskalnikih. Vzemimo na primer podjetje, gioizvaja betonske izdelkele
opazimo, da prihajajo obiskovalci na spletne stgamgko poizvedovanj v iskalnikih o
betonskih izdelkih, to pomeni, da je naSa stranippra uvr&ena v iskalne imenike. To bo
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z vetanjem Stevila spletnih strani izredno pomembno, beajo viSje rangirane spletne
strani po poizvedovanjih tudi bolje obiskane. Tadlognost Ze izkori&ajo dolaena
podjetja, ki ponujajo za pido nasvete 0 viSjem rangiranju za posamezne spletn
iskalnike.

Refereine strani so pomembne tudi za ogladevalske akeoiiefja.Ce podjetje oglasuje
na Internetu preko pasic ali direktne elektrons&st@, ga zanima, koliko obiskovalcev na
njegovih spletnih strani je rezultat klika na dsoo pasico oziroma so prisSli na podlagi
referenc spor@la v elektronski posti.

4.12 Spros €enost uporabnikov

Prednost spletnih strani je tudi spfesost uporabnikov. Spré&nost se nanasa predvsem
na spletne prodajalne in informacijske strani pgaljeUporabnik lahko zaradi narave
delovanja spletnih strani dostopa do njih kadarkobd koderkoli. To pomeni, da si lahko
doloceni izdelek ali storitev podrobneje ogleda domadpn se odk za nakup. Tako se
izogne mnogim pritiskom izkuSenih prodajalcev votrmah, ki ¥asih negativno vplivajo
zaradi vsiljivosti na nakup izdelka.

Potrosnik si tako lahko doma v miru pogleda predsa dolaienega izdelka tudiasovno
neomejeno. Internet je dinaten medij, ki ni vezan na oddajanje s strani od#ajnkot je
to v primeru televizije ali radia.

Na sprogenost vpliva tudi neodvisno Stevilo hkratnih upan@ibv. Primer za to so
razprodaje izdelkov in akcije. V taksSnih primer haja v klasinih prodajalnah do
povetanja Stevila obiskovalcev, kar odvea od nakupa marsikaterega kupca, ki ni
pripravljen ¢akati v vrsti za nakup izdelka. Pri spletnih pradizg@h pa te slabosti ni.
Spletne razprodaje potekajo normalno kot v Klaiki prodajalnah do razprodaje zalog. Pri
tem uporabnik ne opaza, koliko ostalih uporabnikakupuje Se hkrati z njim.

Vecje Stevilo uporabnikov lahko ke¢gmu vpliva na manjSe prenose podatkov s spletnega
streznika prodajalne. Vendar pa je le to magresiti z boljSo ré&unalnisSko in programsko
opremo.

4.13 Ciljno oglaSevanje

Spletne strani ponujajo zel@iokovit n&in ciljnega oglasevanja. To je prednost spletnih
strani za podijetje in uporabnike. Ciljno oglaseeamomeni, da se daleni oglasi
prikazujejo le doléenim uporabnikom, po vnaprej doénih kriterijih. Mozne so oblike
cillanja po vsebini, navadah obiskovalcev, uporkibnitehnologiji in kljinih besedah v
spletnih imenikih in iskalnikih. Lahko se dd@logpogostost objavljanja oglasa in natao
obdobje oglasevalske akcije.

Najbolj pogost primer ciljnega oglaSevanja je ogladje na osnovi vsebine. Tovrsten
nain je najbolj primerljiv z n&inom oglasSevanja v klasiih tiskanih medijih, Kkjer
zakupimo oglaSevalski prostor véte dolaeni reviji. Pri tem se dol, na katerih
tematskih spletnih mestih zelimo oglasevati in sapojavlja nas oglas (spletna pasica).
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Pri tem se pkuje oglaSevanje po sistemu CNO (Cena na ogled). edatakSnega
oglasevanja je, da je oglasedala ponudb&im blizje kontekstu moznega potencialnega
kupca, na podlagi njegovega ogleda detuh tematik.

OglasSevanje na osnovi kfnih besed je drugi @& cilinega oglasevanja. Pomeni, da
oglasSevalec zakupi izbrane iskalne termine (besed&e besed). Kadar obiskovale¢as

v sklopu izbranih zakupljenih iskalnikov in imenik@o zakupljenih iskalnih besedah, se
mu na strani zadetkov prikaze oglaseégal oglas. Tovrstno oglaSevanje ima navadno
bistveno veéji odziv, saj se oglas prikazuje le uporabnikom,aktivno i€ejo dolaiene
informacije. Primer za to je recimo, da podijetjepradajo montaznih his zakupi dééne
kljucne besede (hiSe, montazne hiSe, gradnja). Takoodjefje zagotovi &inkovito
oglaSevanje saj se bo oglas pojavljano izbranim iskalcem. TakSno oglaSevanje je tudi
cenovno dinkovito, saj se plkuje oglasevanje na ogled. To pomeni, da stane dnese
zakup oglasnega prostora odvisno od iskanostimdbesede.

Kot meni Rolih (2000b, 64), so se oglasi v e-pdstpublikacijah izkazali za veliko
u¢inkovitejSe od pasic. Zaradi tega je na globalnegu topazna selitev oglasSevalskih
prora&unov iz pasic v oglase v e-postnih publikacijahav®ke razloge za to, bi lahko
poiskali v tem, da so pasice za izkuSene uporabhilerneta postale mateelement
spletnih strani in jih zato preprosto ignorirajoruDi razlog za to je, da imajo n&roki
posameznih e-postnih publikacij neko skupno zanjeyao pripadniki ciljnega trga, ki ga
hoce oglasSevalec do&e Dobre e-posStne publikacije naroki tudi natagneje prebirajo in
pri tem porabijo veliko v&c¢asa kot pri ogledu spletnih strani. Zato se vliozekposStnih
publikacijah navadno bolj bogato povrne.
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5 POMANJKLJIVOSTI IN NEVARNOSTI SPLETNIH STRANI

Spletne strani ponujajo mnoge nasStete prednospraédstavljajo v danasnjeasu za
mnoga podjetja neizogiben del poslovanja. Zaradikega pomena in vpliva spletnih
strani na poslovanje podjetja, pa je potrebno oel@asnovo in delovanje spletnih strani
skrbno naértovati, kajti spletne strani imajo poleg vseh presti tudi mnoge
pomanijkljivosti in nevarnosti za poslovanje po@effe lahko vplivajo tako na podietje,
kot tudi na uporabnika spletnih strani. Strateggtopa podjetja na svetovni splet mora biti
premiSljena in skrbno izdelana. Prav zato je tuelo zpomembna izbira izdelovalca
spletnih strani.

TABELA 6: POMANJKLJIVOSTI IN NEVARNOSTI SPLETNIH ST RANI

POMANJKLJIVOSTI IN NEVARNOSTI ZA PODJETJE ZA UPORABNIKA

Nedelujoce spletne strani

Slabo zasnovane spletne strani

Nevzdrzevane spletne strani

Izguba med mnoZico spletnih strani

Tehnolo3ki problemi

Varnost spletnih strani na Internetu

]| X R X B ]| ™
RIS

Varstvo potro3nikov pri nakupu preko Interneta

5.1 Nedelujo €e spletne strani

Najvetja nevarnost za poslovanje podjetja je nedelovatjepomanjkljivo delovanje
njihovih spletnih strani. Spletnim uporabnikom jevestilo napaki z kodo 404 »Page can
not be displayed« zelo poznano in je ena najbolietio stvari delovanja svetovnega
spleta. Prav zaradi tega si podjetja takSnih naggaki smela privasti. TakSne napake se
ponavadi pojavljajo, ko podijetja osvezujejo vsebirge spletnih straneh ali spreminjajo
lokacijo svojih spletnih strani.

Pri tem tega problema ne reSi oznaka »Strani so iZdelavi, se opravujemo!«, ki ga
uporabljajo mnoga podjetja. S takim odnosom si @ijaljdela velik negativni image pri
obiskovalcih njihove spletne strani. Verjetnostsdabodo vrnili na stran je mnogo manjsa,
kot bi bila, ¢e bi imelo podjetje kakovostne spletne strani. ®glestrani namke morajo
biti objavljene Sele takrat, ko so normalno detejoStvari, ki ne delajo in le zavajajo
obiskovalca, je potrebno odstraniti. Za podjetjdgdie da nima spletnih strani, kot to, da
uporabnik vpiSe spletni naslov podjetja in natoetiaha raz¢aranje ob nedelovanju
spletnih strani.

Raziskava spletnih strani slovenskih podjetij wl@000 je pokazala, da je med stotimi
slovenskimi podietji le dobra polovica imela dekgospletne strani, letos pa je taksnih ze
vec¢ kot 70 (Peklaj 2001, 6). To kaze v veliki meri regeek pri zavedanju slovenskih

podijetij o vplivu spletnih strani na njihovo posémie.
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Za vzdrzevanje brezhibnega delovanja spletnih siraamo na voljo raztina orodja.
Mnogo od njih so celo brezglaa in jih ponujajo podjetja na spletu v zameno gkead
njihovega oglasa. Ta orodja so strezniki, ki s isnpreSitvami nadzorujejo spletne strani
podjetja. Primer tega so reSitve podjetja Netmeich&mww.netmechanic.com). Pri tem
lahko dol@&imo ¢asovno v kolikSniltasovnih intervalih naj njihov streznik pregledugsa
spletne strani in nas o vseh morebitnih nepravilnobvefa. Obve& nas lahko o
razlicnin vrstah napak, kot so ne dekgo posamezne podstrani, strani narejene z
nezdruzljivo programsko kodo, g@sne spletne strani in podobne funkcije.

5.2 Slabo zasnovane spletne strani

Pogosta pomanjkljivost spletnih strani je njihovaba zasnova. Mnoga podjetja imajo Se
vedno spletne strani, ki jim je samostojno naredkdo v podjetju. TakSne strani so
pogosto narejene zelo preprosto in brez strateBijeizdelavi spletnih strani je potrebno

sodelovanje tako marketinSke funkcije, kot inforijgke in navsezadnje managementa
podjetja. Grafino oblikovanje in izdelava funkcionalnosti splesteani pa mora poteka v

sinergiji s temi funkcijami. Sodelovanje nastetiumkcij je pomebno zato, da so spletne
strani zasnovane kakovostno in ne slabijo ugledatad

5.2.1 Neprimerna vsebina spletnih strani

TakSna zasnova spletnih strani je vidna pri mngmitdjetjin. Sréamo jih ponavadi pri
podijetjih, ki so Sele vstopile na svetovni spleiramma spletu ne pripisujejo prevelikega
pomena in so spletne strani naredili bolj za swtgdistiko, kot dejansko uporabo.

Napaka na taksnih straneh je prewsredotdenja na podjetje in njegove izdelke, kot na
razmiSljanje o zadovoljevanju potreb uporabnikowakd podjetja na dolgo in Siroko
opisujejo svoje podjetje, se hvalijo o uspehu ikdwesti njihovega dela, pozabijo pa na
glavni namen, zaradi katerega so obiskovalci pnalinjihove spletne strani. Za prave
obiskovalce spletnih strani, to so tisti, ki preddjajo naknadno tudi potencialne kupce, pa
je najbolj pomembno osreda@enje na zadovoljitev njegovih potreb. Obiskovalemranze
na z&etnih straneh podietja izvedeti, katere njegoveghat (probleme) lahko resi prav to
obiskano podjetje. Pripoégivo je tudi nakazati obiskovalcu prednosti pogepred
njegovo konkurenco.

Za primer vzemimo podjetja, ki proizvajajo razndmes med seboj zelo podobne izdelke.
Najveckrat le ta naredijo napako, da na strani o lasirilelkinh podjetja navedejo listo
vseh proizvodov ki jih ponujajo (v najslabSem pnim&e samo s Sifro izdelka in brez
slike), nakar ob kliku na njih pripeliejo obiskoealdo osrednje spletne strani o izdelku,
kjer so opisane ziddnosti izdelka in njegova uporaba. Problem takenmae spletnih
strani je, da mora uporabnik pregledat mnozico lkale ¢e hae dobiti informacije o
izdelku, ki bi zadovoljil njegove potrebe.

Resitev takega problema zasnove spletnih strataldm dinamine strezniSke strani, Ki
ponujajo uporabniku, da s potijo poizvedb in kriterijev razlozi svoje potrebe kaa mu
spletne strani ponudijo izdelke, ki zada® njegovim potrebam. Pri tem je seveda zelo
dobrodosla tudi moznost, da uporabnik primerja ¢er@ izdelke med sabo, saj bo tako



- 46 -

lazje naSel sebi primeren izdelek in opravil zadevo nakup. Zadovoljen kupec je
najveije darilo za podjetje. Zato moramo poskrbeti, dddospletne strani ponujatemvec
koristne vsebine za obiskovalca.

5.2.2 Neprivla €ne spletne strani

Podjetja uporabljajo splet najpogosteje kot podaljsroko ali dodatek marketingu, saj so
strani tako vsebinsko kot oblikovno podobne oglaskinih vidimo tudi v drugih medijih.
Pri tem so Se najslabSe strani, ki so dobesedhir@tska kopija tiskanih materialov, kjer
je celotna stran ena sama velika slika ali samauohait tipa .PDF (dokument tipa Adobe
Portable Document Format). Pri tem strani ne omago nobene fleksibilnosti,
interaktivnosti uporabnika, povezave med sabo inobsskovalca zelo nepriviae.
Obiskovalec na taksnih straneh je pre&emsle mrtvi statini obliki.

Prvi vtis, ki ga dobi uporabnik pri obisku spletrstrani je najbolj pomemben. Uporaba
spletnih strani kot medija informiranja za podjgges vedno v&ji uporabi, zato si podjetje
mora prizadevati za to, da obiskovalci dobijo doltes o podjetju preko njihovih spletnih
strani. Zelo pomembno za zavedanje porabnika o¢dnidlagovni znamki ali podjetju je
izpostavljenost porabnika stvarem, ki predstavijgodjetje. Zato je pomembno
obiskovalca zadrzati na spletnih straneh podjetjaga podzavestno voditi skozi spletne
strani do morebitnega kasnejSega nakupa proizvoplodjetja. Spletna stran mora
obiskovalce pritegniti in ne s svojo neprist@stjo odbijati.

Znova in znova uspesna podjetja dokazujejo, daajbotjSa grafina podoba strani zelo
enostavna in se zelo hitro nalozi pri uporabnikargpbi v povpréju od dveh do desetih
sekund). TakSna podoba ima le minimalno Stevilk &h drugih okraskov, daje pa
profesionalen vtis (Rolih 2000c, 65).

Pomembna je tudi izbira barv na spletnih stranebv(pam, 66). S psiholoSkega vidika
izhajajo vse barve iz dveh osnovnih barv, ki komuwata razkne olgutke. Ti osnovni
barvi sta rd&a in modra. Katere barve je bolje uporabiti je edwi od poslovanja podjetja
in namena spletnih strani. Barve, ki izhajajo iz dm@ posredujejo profesionalnost,
umirjenost, varnost, stabilnost, logiko in spreastitV nasprotju s tem pa ponujajo barve, ki
izhajajo iz rdée akcijo, energijo, agresivnost éustva. To mora podijetje upoStevaie
hoce optimalno izrabiti svoje spletne strani.

Monotone in slabo berljive spletne strani v nagprdajejo obiskovalcem vtis o mrtvosti
podjetja in nezainteresiranosti za obiskovalca. §nspletne strani so narejene v stilu ene
same velikosti pisave in premalo razith naslovov. Naslovi so pusti, neprivia,
besedilo prewe strokovno napisana in podobno. Ponavadi najderkénga besedila na
straneh podijetij, kjer podjetja predstavijajo fite@ ali r&unovodske podatke. Branje
takSnih besedil je izredno utrujg@m in ve&ina uporabnikov bo zZe ob prvem pogledu nanj
raje zapustila spletno stran.

5.2.3 Pocéasne spletne strani

Patasnost je zelo relativen pojem v omrezju Internétérost Interneta je odvisna od
prenosov tako na strani uporabnika, kot tudi nanststreznika. Ponavadi je ozko grlo
pretoka informacij komunikacijska oprema uporabmikBrav zato je potrebno podrobno
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analizirati, kdo so ciljna publika spletnih strapodjetja in kakSne komunikacijske
povezave uporabljajo. Le-to nato vpliva na samadbo spletnih strani. ViSje hitrosti
prenosa podatkov teor&tio vplivajo na vé&je moznosti, ki jih ponujajo spletne strani.

V danasSnjentasu Se vedno velika é@a porabnikov dostopa do svetovnega spleta preko
navadnih ali digitalni modemskih povezav. Spletrtear8 morajo biti zaradi tega
prilagojene tem hitrostim. Naj¢g zastoje pri izvajanju delov spletnih strani pmé¢ata
uporaba animacij (predvsem 2¥vm podprtih) in uporaba videoposnetkov. Premnogokra
podijetja zasipajo svoje spletne strani z nepotrelstevilom slik, logotipov in nepotrebne
Sare. Podjetje se mora pric¢n@vanju spletnih strani tega zavedati in najtiremén
kompromis uporabe teh dodatkov.cBeno nalaganje uporabnikom sp&aoda podjetje ne
ceni njihovegaasa.

Kakovostne spletne strani so narejene tako, daediesttani prikazujejo na zahtevo
uporabnikov oziroma v ozadju, ko se uporabnik ujavar prvim delom strani se mu
nalagajo ostali deli strani.

5.2.4 Slaba navigacija po spletnih straneh

Navigacija pomeni vodljivost uporabnika skozi spé&etstrani podjetja. Navigacijski
vmesnik mora obiskovalca z lahkoto voditi do zdtestirani. Velika napaka, ki jo vkerat
storijo podietja, je, da svojo organizacijsko stuwk prenesejo na spletno stran in tako
uporabnikom otezijo iskanje informacij.

Krmarjenje skozi spletne strani mora biti prirejemaiskovalcem, ki héejo hitro priti do
zanje zanimivih podatkov (Rolih 2000a, 66). Navigapo spletnih straneh naj poteka po
nekih za uporabnika Interneta navajenih metodahnaBaje spletne strani ponujajo
ogromne moznosti pri izdelavi navigacijskih vmeswk Najbolj uveljavljena metoda
navigacije po spletnih strani podjetja so menijilegaem zgornjem vrhu spletnih strani
podjetja. Mnoga podjetja delajo napako, ko navigacvmesnik preve osarijo s slikami
in nepreglednim materialom, kar zmanjsankovitost krmarjenja po straneh in povao
pocasnost strani.

Primer slabe zasnove navigacije po straneh sotékdi imenovane slepe ulice spletnih
strani (anglesko dead end pages). To so ponavidnsgodstrani, kjer obiskovalec nima
moznosti vé krmarjenja na ostale podstrani podjetja oziromaaia pomagati s spletnim
brskalnikom ter z gumbkom za nazaj, da lahko spetepna izhodi&ne strani podijetja.
Taksne slepe ulice ponavadi vodijo do kratkégsa obiska spletnih strani podjetja, saj
uporabniki raje odidejo drugam.

Pri tem je najbolje spletne strani testirati pretbdenim Stevilom nakljanih uporabnikov,
ki strani in poslovanja podjetja Se ne poznajo. tetm je potrebno analizirati, kako
enostavna je bila uporaba spletnih strani za njihpoStevati njihove pripombe ali nasvete.

5.2.5 Neprilagojene spletne strani

Neprilagojene spletne strani pomenijo nestandaedizi spletne strani, ki se ne prikazujejo
enako vsem spletnim uporabnikom. lzgled je v nekaterimerih popd&en, v nekaterih
primerih pa tako zasnovane spletne strani zacéal uporabnike niti niso dostopne.
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Neprilagojenost spletnih strani se pogosto nanaSa n

- neprilagojenost strani razhim spletnim brskalnikom
- uporaba nestandardne spletne kode

- uporaba nepodprtih vmesnikov

- kodiranje pisav z nestandardnim kodnindinam.

NajpogostejSa napaka je neprilagojenost spletranistazlenim spletnim brskalnikom.

Glede na mono previado brskalnika Microsoft Internet Explo pogosto zanemari
prilagoditev strani za uporabnike ostalih brskatwik(Netscape Navigator, Opera in
ostalih). Ponavadi se neprilagojenost nanasa naeltd ukaze, ki jih ostali brskalniki
prezrejo, ker jih ne poznajo. Takih ukazov je zvegegm Microsoftovih programskih

resitev vedno & saj Microsoftov razvoj gre v smeri poenotenjaodehih programskih

orodij za uporabnike.

Neprilagojenost se tako pozna tako med &amii proizvajalci brskalnikov, kot tudi med
samimi verzijami brskalnikov. Gre za uporabo smekode, ki jih doldene verzije
brskalnikov Se niso poznale. Do&ne ukaze poznajo le novejSi, zato je za podjetje
pomembno, da ima taksno zasnovo spletnih strang frilagojena razdini programski
opremi uporabnikov.

Podjetja vedno \Weuporabljajo tudi moznosti razSiritve osnovnih faiplorskalnika preko
tako imenovanih vmesnikov. Novi brskalniki imajolotene vmesnike ze kar vgrajene v
sebi, dolédene vmesnike pa je tako potrebno pred ogledom ¢éak&mani prej naloziti v
racunalnik uporabnika. To pa predstavlja neljubo opwaza marsikaterega uporabnika,
zato se je potrebno takim reSitvam izogibati.

Podobno velja tudi za nabore pisav. Nezdruzljivgestpojavlja predvsem pri straneh, Ki
uporabljajo Sumnike na strani. Takih pa j€ima spletnih strani v Sloveniji. Problem se
pojavlja, ker obstaja ¥e naborov pisav, ki vsebujejo slovenske Sumnike. bblgj
uporabljani nabora sta srednjeevropski Windows 1@68rednjeevropski ISO 8859-2.
NovejSi brskalniki so sposobni te razlike odpravitii nekaterih pa Se vedno prihaja do
zmed s prikazovanjem Sumnikov.

5.2.6 Nadlezne spletne strani

Podjetja zelijo pogosto pre¥enavdusSiti obiskovalce svojih spletnih strani stpa®o
uporabo zvoka in prevezbadljivimi barvami. Predvsem je mo&e uporaba zvoka na
straneh podijetij, ki zelijo ustvariti profesionaletis. Kadar uporabnik ostane dijasa na
spletnih straneh podjetja, ali seckeat vrata na strani podjetja, postane ponavljanje vedno
iste melodije zelo mote. Zvok (predvsem melodije) so m&eetudi za uporabnike, Ki
uporabljajo svetovni splet v svojem poslu, kjerpetrebna zbranost in osreddemost
predvsem na vsebinGe pa Ze htemo uporabiti zvoke na spletnih straneh, je naghalp
uporabniku dopustimo tudi moznost, da zvok na spiettraneh izklopi.

Podobno nadlezna je lahko tudi zasnova spletndnss posameznimi novo odpiréjmi
se okni brskalnika. Dol@ne spletne strani so zasnovane tako, da se veakagva odpira
v novem oknu, kar po nekaj klikih uporabnika prigedo velikega Stevila odprtin oken



- 49 .

brskalnika in povzrai pri uporabniku le zmedo in z&sdelovanje réunalnika. Odpiranje
novih oken je zato potrebno skrbno premisliti ikn@vati le v nujnih primerih.

5.2.7 Ni vzpodbude za ponovne obiske

Dejstvo je, da le malo ljudi kupi izdelke od poghete ob prvem stiku, ko ga ima z njim.
Zato je nujno, da podjetje zasnuje spletne strako,t da bo pritegnila obiskovalce k
ponovnemu obisku spletnih strani. Pri tem sé&ng obiskovalcev ne bo Wala na spletne
strani le zaradi lepe gréfie podobe, ampak je potrebno obiskovalcem ponoeltaj ve.

Pri tem je potrebno za tak uspeh kombinirati vsaweke kakovosti spletnih strani, tako
vsebine, grafine podobe, navigacije in ostale nujne elemente dedatnimi za kupca
atraktivnimi stvarmi. To so lahko razne nagradnee,igglasovanje, brezplai nasveti,
zabavne igrice na spletnih straneh in podobno.

Uspehe ob ponovni vrnitvi obiskovalcev spletne ratpadietja lahko delno merimo preko
analize obiskovalcev, vendar pa le ta ni najbohezdjiv pokazatelj ponovnega obiska.
Bolje je analizirati ponovne obiske preko analizpi&kotki ali analize osebni prijav na
spletne strani podjetja. Kot meni Rolih (2000d)kljei¢ do uspeha na Internetu pridobiti si
zaupanje potencialnih kupcev in z njimi veliko kamuirati.

5.3 Nevzdrzevane spletne strani

Spletne strani so lahko Se tako dobro zasnovanebiikovane, vendar bocasoma
obiskanost na njih padl&e bodo obiskovalci dobili vtis, da so strani nevedane in
zastarele. Najwgo napako podjetja naredijée na spletne strani vnesejo oznako, kdaj je
bila stran nazadnje obnovljena in je le ta starakat pol leta. To v danaSnjetasu ni
oznaka sodobnega podjetja in kakovostnega uprgl@inosov s kupci.

Kakovostne spletne strani omaggo preprosto vzdrzevanje spletnih strani. Pri em
priporciljivo, da podjetje na svojih straneh objavlja n&via ostale elemente na spletnih
straneh, ki dajejo spletni strani znak zivljenjan@micni vmesniki omogdajo preprost
vnos novic podjetju, pdemer lahko to delo opravlja kdorkoli v podjetju.

Vzdrzevanje in zivost spletnih vsebin lahko podjegSijo tudi na druge dme. En ndin

je uporaba delov spletnih poizvedb iz ostalih splkestrani ali aktualnih baz podatkov.
Primer take uporabe zasledimo na mnogih portalistianeh, ki uporabljajo sveze borzne
novice, vremenske podatke, dnevne polii novice in podobno. S tem dobi obiskovalec
vtis, da nekdo skrbi za spletne strani in s tentgurg na njegov obisk.

5.4 Izguba med mnozico spletnih strani

Svetovni splet je postal zelo velik. Spletnih dolamov je vsako sekundo &€V vsej tej
veli¢ini in ogromni mnozici podatkov se mora naijti tymhdjetje s svojo dejavnostjo in
privabljati obiskovalce na svoje spletne strani.
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Uporabniki spleta pogosto¢sjo izdelke in podjetja preko iskalnikov in splétmmenikov.
Vzemimo za primer, da rabimo kuhinjoe poznamo imena podietij, ki jih ponujajo, lahko
kar poskusimo z vpisovanjem domen in tako @EiSo podjetjaCe pa tega ne poznamo,
oziroma bi radi videli Se ostale ponudnike, pa seamo zaté& k iskanju po spletu.

Na voljo imamo, da vpiSemo v kljne besede v iskalnik ali pé&mo proizvajalce preko

kategoriziranega spletnega imenika. V obeh primdsdmo dobili precej izpisov

proizvajalcev in ponudnikov. Ponavadi so izpisiglah so razdeljeni po podstraneh.
Uporabniki ponavadi pregledajo le prve strani inpigadetkov. Najwe moznosti za obisk

imajo torej strani, ki se po dalenih kljucnih besedah uvégajo na vrh poizvedovani.

Kako priti na vrh takSnih izpisov postaja dandanesprava znanost. Raali spletni
iskalniki delujejo po raziinih n&inih indeksiranja spletnih strani, zato je potrelzaoviSje
rangiranje spletnih strani v iskalnikih spletno kog@rimerno optimizirati. Doleena
podjetja zahtevajo za optimiziranje spletnih stragromna pléila. Vendar pa lahko
podjetja dobijo v ceni izdelave spletnih straée so izbrali kakovostnega izdelovalca
spletnih strani. Podjetja, ki zelijo uspeti preldesa se morajo zato posvetiti optimiziranju
svojih spletnih strani za viSje rangiranje v spletiskalnikih, saj jim bo le to prineslo
zeleni uspeh.

5.5 TehnolosSki problemi

TehnoloSke slabosti pri spletnih straneh se Se osepajavljajo. Tako imenovana
tehnologija »kar vidiS - dobiS« (angleSko What Y8ee Is What You Get, krajSe
WYSIWYG) Se vedno popolnoma ne velja za spletnanstCe primerjamo spletne strani
z dolazenimi urejevalniki besedil, Se vedno ne moremo tkéotrolirati potek in s tem
prikaz besedila na spletnih straneh, kot to lahkasirao na dom&em raunalniku. Se
vedno se pojavljajo problemi s pisavami, saj moramospletu uporabljati pisave, za
katere menimo, da jih ima nantego tudi obiskovalec na spletnih straneh. Podolatia v
Se za velikost pisave, ki pa se jih dandanes zeledao reSiti z uporabo CSS slogov
(anglesko Cascade Style Sheets). Podobno veljblé® gisav, tabel in odstavkov. Tu Se
vedno spletni jezik HTML zaostajaieprav se z dolenimi nestandardnimi ukazi
(predvsem brskalnik Internet Explorer) priblizuje.

Tudi pri upravljanju z gradinimi elementi se na spletnih straneh Se vedno pajawelike
tezave. Najbolj opazna je Se vedno tezava z vekdogsafiko, ki nima enotno vpeljanega
standarda. Obstajajo déni vstavki za spletne brskalnike, vendar niso ptem med
seboj. Za primer vzemimo risarski vektorski progr@orel Draw, ki je zelo razSirjen med
oblikovalci z vektorsko grafiko. Kadar zelimo slikrenesti na svetovni splet, smo Se
vedno primorani sliko pretvoriti v bitno sliko. Rge, da za to lahko uporabljamo
avtomatizirana orodja, vendar je tezava predvsdeny da takrat velikost datoteke lahko
zelo naraste.

Zvok, kot komponenta spletnih strani, nima tolikelgemov z nestandardnimi vmesniki.
Zanj so najv&ji problem tehnolodke omejitve hitrosti prenosa.v8dno namré velja, da
je potrebno za prenos kakovostnega zvoka »v zivoetii prenose s hitrostjo vsaj
128Kbit/s. To nam sicer zagotavlja danasnja telgigiaigitalne ISDN telefonije, vendar
je potrebno réunati na prenos Se ostalih geafih elementov, kar onemoga kakovostno
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uporabo posnetkov v zivo. Problemi so Séjiveb Zelji prenosa videoposnetkov v zivo,
kjer so omejitve Se vge.

5.6 Varnost spletnih strani na Internetu

Varnost je postala zelo zaskrbljgjodejavnik vsesploSnega elektronskega prenosa
podatkov. Podatke prenasamo po detoh kanalih, ki se povpéeemu uporabnike zdijo
nerazumljivi in na podlagi zagotovil ponudnikov posa varni. Dejanska situacija pa
nikakor ni tako zanesljiva.

Vdori na spletna mesta so vsakdaniji pojav, celdigtih, ki bi naj zagotavljali zanesljivost
in stabilnost spletnih tehnologij. Spomnimo se sardorov na najbolj varovane spletne
strani najpomembnejSih ameriskih institucijasu napadov ZDA na Jugoslavijo. Takrat se
je izkazalo, kako so dejansko ranljive tehnolos&gbalj zagitene spletne strani. Vdori so
se vrSili dejansko dnevno na vsa pomembnejSa sphagsta. In ti vdori so ponavadi uspeli
posameznikom, ki so bili nasproti podjetjem, ki gramnim Stevilom zaposlenih
zagotavljajo varnost spletnih omrezij.

Seveda za povp¥ao podietje, ki hde na spletu le predstaviti osnovne podatke o padijet
in zn&ilnosti svojih izdelkov, varnost ni tako ogrozeda ne zato, ker bi bila zasnova
takSnih strani varnejSa, ampak ker te spletne isttejansko niso priviene za spletne
vdore.Cetudi bi do tega pri3lo, je moZno v nekaj potezatigtke spet obnoviti in nie ne
utrpi nobene Skode.

Razmere postanejo bolj zapletene pri podjetjiydarabljajo dinantine strezniSke spletne
strani z bazami podatkov ter spletnimi trgovinarhe tam podjetja razpolagajo z
dolocenimi podatki, ki so jim jih kupci in uporabniki zgali. Podatki so ogrozeni &erat;
ko jih uporabnik vpisuje, ko se le ti prenaSajnazadnje, ko so shranjeni v prodégadi
podatkovni bazi. Vzemimo za primer nakup v @eloi spletni trgovini.

Prvi problem se pojavi ob vstopu v to trgovino. Kdaje uporabniku garancijo, da je

spletna stran, na katero je priSel dejansko spithasa podijetja, ki ima spletno prodajalno.
Lahko, da smo prisli na spletno stran, ki je lepeta« prave spletne trgovine in bomo vse
podatke zaupali neki tretji osebi. Le primer zgetbil pred nekaj leti Skandal s krajo gesel
samega ponudnika dostopa do Interneta Siol-a.eRrido obiskovalci dejansko hodili na

tapetno stran Siol-a in tam popolnoma normalnoox@$ svoja gesla za dostop. Njihova

uporaba spleta je bila nemd#ein se svoje ranljivosti sploh niso zavedali.

Naslednji problem se pojavi ob prenosu podatkov medrabnikom in oddaljenim
streznikom. Podatki potujejo po razlih poteh, po katerih jih je mozno tudi prestréri
tem ne gre samo podatke, ki jih vpisujemo v splatheazce, ampak za celotni prenos
podatkov preko spleta. Pritem je situacija z vatjpopodobna, kot zaupanje v postarja, da
ne bo prebral vsebino naSe postne razglednice.

Najvesji problemi z varnostjo pa se pojavijo pri shragap uporabniskih podatkov. Pri
tem so eni podatki le osebnega&@ja (npr. velikost obleke, naslov, leto rojstvagdtem
ko so nekateri tudi finaimo olzutljivi (Stevilke kreditnih kartic, gesla za dd@ene plgane
strani ipd.). Najbolj zahtevni za varovanje so gkda placiinih karticah kupcev. Kupci Se
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vedno neradi izdajajo Stevilke svojih kreditnih ti@in ostalih podatkov, ki so pomembni
za pl&ilno transakcijo. Podatki so shranjeni v spletneebalo katerih mora biti omogen
zunanji dostop. To pomeni, da je spletna baza w@v naslovom, imenom in geslote
vsiljivcu uspe pridobiti te podatke, je njegov ystarost.

Obstaja mnogo ®&ov varnosti pri prenasanju teh diiivin podatkov preko Interneta,
vendar nikoli ne moremo zagotoviti stoodstotne wathposlovanja. Varnost nakupa je
tako Se vedno kritha tatka nakupovanja preko Interneta. Tu zato prihajajgprednosti
spletna mesta, ki uzivajo visoko stopnjo zaupargaeh kupcev.

5.7 Varstvo potroSnikov pri nakupih preko spletnih strani °

Prodaja potrosnikom po internetu po podatkih ramiskRabe Interneta v Sloveniji natas
(RIS 2001b). Prodaja po internetu je oblika prodagedaljavo, ki se v zadnjedasu
cedalje bolj uveljavlja. Poleg ugodnosti pa takSmadpja potroSnikom prinasa tudi
tveganja. Teh tveganj se loteva Direktiva 97/7/EByelja za vse oblike prodaje na
daljavo. Nevarnost, da ponudnik potrosSniku ne zagotlovolj informacij o sebi in o
proizvodu, potrebnih za osveh nakup, skuSa Direktiva odpraviti tako, da potkidn
dolota obsezno predpogodbeno informacijsko dolznost. skRenitvi pogodbe mora
ponudnik v pisni ali drugi obstojni obliki (moga je tudi elektronska posSta) potroSnika
seznaniti z njegovimi pravicami.

Novi slovenski Zakon o varstvu potrosnikov (kra3éPot), ki ga je Drzavni zbor sprejel
26. februarja 1998, po vzoru iz primerjalne zakajedureja varstvo potrosSnikov kot
krovni predpis, kar pomeni izboljSanje prejSnjegdopaja, ko so bile posamezne norme o
varstvu potrodnikov vsebovane v celi vrsti predpisteprav je bil zakon sprejetdasu, ko

je bila prodaja po internetu Ze uveljavljena inSigena, pa tega zakon ne upoSteva in ne
vsebuje nobene dalbe, ki bi se izrecno nanaSala na elektronsko pasiev Postavlja se
torej vprasanje, kako zagotoviti pravice, ki jihntfm$nikom daje ZVPot, pri pogodbah,
sklenjenih prek interneta.

ZVPot v 4. poglavju z naslovom "posebne vrste pjdda43.c¢lenu obravnava prodajo po
posti. PotroSniku daje pravico, da od takih pogodbtopi s pisnim spotdom podjetju v
osmih dneh po prejemu blaga, ne da bi od njegarahhavajanje razlogov. Razlog, zakaj
zakon dopu& potrosniku, da si premisli in odstopi od sklerjggogodbe, je v tem, da
tako prodaja po posti kot prodaja od vrat do watka na svoj ri@n) pomenita pov&ano
tveganje nepremisljenega oziroma prenaglijenega paakn zato zahtevata tudi strozje
varstvo potrosnika.

Enake okoliine so podane pri potroSniku, ki kupuje prek ingtan Tudi on je nagnjen k
prenagljenim odléitvam in tudi on se o predmetu pogodbe ne morerdiap na lastne
o¢i. Na vpraSanje, ali lahko uporabimo pravila zadajo po posti tudi za pogodbe,
sklenjene prek interneta, daje teleoloska razlagatipen odgovor.

® Povzeto po Mozina (2000, 803).
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Komentar ZVPot pravi, da se pravila prodaje po ipapbrabljajo tudi za prodajo po

telefonu, prek TV oglasov ipd., sama vrsta sredkbraunikacije s potrosnikom se torej ne
zdi odlczilen dejavnik. Tudi Direktiva 97/7/ES ne razlikujged sredstvi za komunikacijo

na daljavo. Zato se pravila o prodaji po posti @hkporabljajo tudi za potroSniSke
pogodbe, sklenjene prek interneta.

Ze omenjeni pravilnik, ki dopolnjuje ZVPot, v 4denu dola@a pogoje, pod katerimi lahko
trgovec prodaja blago po posti in ki morajo bifpaijeni tudi pri prodaji prek interneta.
Prvi odstavek doka, da mora biti ponudba trgovca (prodajni katafmgspekt, oglas, pri
internetu pa spletna stran) jasna¢n@ in nedvoumna. Vsebovati mora podatke o firmi
oziroma imenu in sedezu trgovca (podijetja v smikPot), lastnostih blaga, ceni, drugih
stroskih, ki dodatno bremenijo kupca (poStninataasna in podobno), ptdnih pogojih

in roku pl&ila, roku dobave blagatasu veljavnosti ponudbe, o reklamaciji blaga in
jamstvu za blago s seznamom serviserjev.

ZVPot v 2.¢lenu dol@da, da je podjetje zavezano poslovati s potroSniksiovenskem
jeziku, za krSitev pa so predvidene zelo strog&apn- kar 3.000.000 tolarjev za podjetje
in 300.000 za odgovorno osebo. Kadar prek interqetadajajo domé&a podjetja v
Sloveniji, je to razumljivo. Vprasanje pa je, kako mogde to pravilo uveljavljati v
primerih prodaje s strani tujih podijetij v Slovengrek interneta. Primer tega je lahko
podjetje Mehanovww.mehano.9j ki ima spletne strani tudi v tujih jezikih in svojo
prodajo ni omejeno le na podfe Slovenije. Za podkge Evrope je v ceni vSteta tudi
dostava v roku osmih dneh (Europewide Free Dellyanpzno pa je za dopldo izdelek
dostaviti kamorkoli.

Seveda pa je treba poudariti, da ima sedanja steeureditev vrsto pomanjkljivosti (med

drugim se niti z besedo ne nanaSa na elektronskmvyamje), ki jih bo verjetno treba

odpraviti z dopolnitvami zakona ali celo z novimiedpisi. To zahteva razvoj trgovine
prek interneta, ki po svetu zavzema ze vznemirljpeseznosti¢edalje pomembnejSa pa
bo nedvomno tudi v Sloveniji. Druga bodo potrosniki prejeli premajhen kos sicer begat
internetne pogse.
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6 PODROCJA VPLIVA SPLETNIH STRANI

Na Stevilnih gospodarskih podijdh imajo dandanes vodilno vlogo podjetja, ki ji&a gred
nekaj leti niti bilo ni. Gospodarski subjekti soigijeni preobraziti svoje poslovanje
primerno novim razmeram na trgu, sicer tvegajojilddo povozil¢as. Stevilni elementi
poslovanja se selijo iz fighega okolja na digitalni internet, saj ta med dnugimogd@a
globalno povezanost, dostop do najSirSega kroganp@inih strank ter komunikacijo v
realnemcéasu. Vsekakor sprememba poslovne strategije tegaganizacijo vseh delov
podjetja in poslovnega razmisljanja (Strojin 2008).

Pri opredeljevanju vpliva spletnih strani na poslge podjetja se nikakor ne moremo
izogniti povezavi spletnih strani in elektronskggsslovanja. Obravnavati vplive spletnih
strani na posamezne poslovne funkcije, kot so reh@wodaja, finance ni moznée nekje

v ozadju ne potekajo aktivnosti elektronskega p@siga. Zato se pri opredeljevanju vpliva
spletnih strani na poslovanje podijetja povezujetaka spletnih strani in elektronskega
poslovanja. Spletne strani so v funkciji elektraegk poslovanja.

Spletne strani se v osnovnem pojmovanju pomenangplstrani najvékrat sr&éujemo na
relaciji podjetje — kupec (anglesko Business tot@usr, krajSe B2C). Na tej relaciji se
podjetje s spletnimi stranmi sxge takrat, ko spletne strani neposredno vplivagp n
uporabnika spletnih strani. Na tacimaje zasnovana tudi ¥ma spletnih strani podjetij.

Spletne strani vplivajo na poslovanje podjetja tumdi odnosu med podietji. Vioga
spletnega poslovanja med podjetji (angleSko Busines Business, krajSe B2B) po
podatkih nara&. Po mnenju Stepana (1999, 128) bo eden izmedniljLelementov pri
razvoju B2B prav gotovo standardizacija spletnezkp XML, ki omogd@a relativno
enostaven r@n oznd&evanja lastnih vrst dokumentov (predvsem posloyrkhjih lahko
prenasamo po Internetu. Za B2B komunikacijo je poima, da se bogate izkuSnje s
podraija raéunalniSke izmenjave podatkov - RIP (anglesko Edettr Data Interchange,
krajSe EDI) prenesejo in se razsirijo na Interdetto pa bi poskrbela XML/EDI orodja, Ki
omogaajo popolno zdruzljivost z dosedanjimi reSitvami lkrati odpirajo neslutene
moznosti za nadaljnji razvoj.

Dlje kot so podjetja za medpodjetniSko poslovarB2R) prisotna na spletu, bolj je
verjetno, da dosegajo débk, ugotavljajo pri ActivMedia Research. Trenutnar 132
odstotkov business-to-business podjetij ustvarfaddi, zanimivo pa je, da med tistimi, ki
S0 prisotna na spletu Ze dlje kot tri leta, ustvalpbéek kar 46 odstotkov podjetij. ¢aa
B2B podjetij na internetu - predvsem tistih, kirsnovo vstopila v ta sektor internetskega
poslovanja, ker so bila ¥moma v to prisiliena zaradi konkurence - negkuje, da bo
njihovo poslovanje na spletu kdaj prineslo¢ yarihodkov kot poslovanje izven spleta
(RSOS 2001a).

Lani je poslovanje oziroma prodaja med podjetjivets na tako imenovanem podjo

B2B dosegla vrednost 430 milijard dolarjev in bo mpapovedih prihodnje leto na tem
podrasju ta Stevilka visja od dveh bilijard dolarjev (8aion 2001, 1). Samo v Evropi je
bilo leta 1999 za 31,8 milijard dolarjev poslovamad podietji, v naslednjih Stirih letih pa
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se ndrtuje porast na znesek 2340 milijjard dolarjev (RSORaziskava o spletnem
oglasevanju v Sloveniji 2000).

Po raziskavi organizacije Business Intelligencevgéina podjetij nepripravljenih na e-
poslovanje. Skoraj dve tretjini podjetij (64 odktmi) je vsaj 12 do 18 mesecev Se v fazi
priprave za e-poslovanje, 21 odstotkov podjetinpebo zmoznih poslovati preko interneta
Se nadaljni dve leti. Kot razlogi za takSno stasge navedeni pomanjkanje strategije,
usmeritve in predanosti podjetij. Spodbudno palgeje letos kar 63 odstotkov organizacij
vec kot 20 odstotkov svojih protanov za IT namenilo za vzpostavitev infrastruktzaes-
poslovanje (RSOS 2001b).

Podjetje, kot delujo poslovno celoto, lahko organizacijsko delimo aaliéne poslovne
funkcije. Spletne strani vplivajo razho na posamezne poslovne funkcije podijetja. Na
nekatere manj kot druge, v nekaterih se pamg pomena Sele pakuje, dol@éene
funkcije pa brez uporabe Interneta in spletnihrsts&orajda ni mozno ¥ezamisliti.

Razvoj znanosti in tehnike nwo vpliva na dinamiko poslovanja podjetjgim bolj je
poslovanje organizacije dinatnio, tem bolj pogosto je potrebno spreminjati ilgyajati
strukturo organiziranosti organizacije (Ilvanko 1999). Ne glede na organizacijsko
strukturo podijetja, pa imajo spletne strani pomembeliv na posamezne poslovne
funkcije podijetja. Za primer vpliva spletnih stran& podjetje in njegovo poslovanje
vzemimo funkcijsko organizacijsko strukturo, nadtata vpliv tudi najlazje predstavimo.

SLIKA 12: FUNKCIJSKA ORGANIZIRANOST PODJETJA

UPRAVA

STABNE ENOTE

RAZVOJ NABAVA PROIZVODNJA PRODAJA FINANCE

Prirejeno po: Ivanko (1999, 24).

6.1 Vpliv na raziskovalno-razvojno funkcijo podjet;j a

Raziskovalno-razvojna funkcija podjetja (krajSe R&E&e ukvarja z razvijanjem novih
izdelkov, izboljSevanju ze obstgja ter raziskovanju novih moznosti izdelkov, podet
trg povpraSuje. Za raziskovalno-razvojno funkcijta kljutnega pomena znanje in
informacije. Internet je zaradi svoje obseznosti hogatosti s podatki, novicami,
uporabniskimi konferencami in ostalim dostopnim en@aiom izredno pomemben vir
informacij in znanj, ki jih potrebuje raziskovalmazvojna funkcija podjetja.
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Kadar Zeli podjetje razviti doéen izdelek, si lahko preko Interneta priskrbi imf@cije o
tem, ali takSen izdelek morebiti Zze obstdja,obstajajo podobni izdelki, kako je izdelek
narejen, kaksni so substituti izdelka, kateri ikdeb komparativni izdelku, katere izdelke
ponujajo neposredni konkurenti in podobne pomenibioemacije.

V sami stopnji razvoja izdelka pa imajo moznoststdpa do informacij o novih zamislih
koncepta izdelka, materialih, dizajnu, sodelovanjwstalimi poznavalci podia, kar
vpliva na nove moznosti razvoja izdelka.

6.2 Vpliv na nabavno funkcijo podjetja

Uporaba Interneta je dala nove moznosti danasSnaslovanju. Nove spletne reSitve za
elektronsko poslovanje, ki uporabljajo Internet koedij, SO na novo dolda razmerja
med kupci dobavitelji in partnerji. Podatki zadngziskave vodilnih ameriskih podjetij za
raziskavo trga informacijskih tehnologij, kazej@ podjetja lahko prihranijo kar do 70%
vseh stroSkov nabave pri nabavi preko interneta@den Group 2001).

Nabava preko Interneta bi naj tako postala vodilin nabave podijetja. Vodje nabavnih
oddelkov se véinoma ze zavedajo prednosti elektronske nabavelavgra bodo na spletu
zateli nabavljati v véji meri Sele, ko bodo svojo dejavnost na spletirgiz&idi njihovi
najveji dobavitelji.

Prednosti nabave za podijetje preko Interneta so:

- velik trg ponudbe
- spletna orodja omog@ajo transparentnost in visoko cenovno primerjalnost
- popusti pri nabavi preko Interneta.

e Vélik trg ponudbe;
Razsirjenost Interneta in Stevila uporabnikov mesligvnimi subjekti vplivata na Sirok
trg ponudbe dobrin preko svetovnega spletacilNalelovanja spletnih strani in
Interneta omoggata hitre dostope do informacij na spletnih megtahudnikov dobrin.
Tako imajo nabavni oddelki v podjetju moznost stgk azurnega spremljanja
ponudbe proizvodov na spletnih mestih.

e Transparentnost cen in cenovna primerjalnost;
Mnogo podjetij omogéa na svojih spletnih straneh aktualne darge in pogled v
cenike podjetja. To omogajo predvsem podijetja, pri katerih je cena njihovih
proizvodov konkuretni dejavnik poslovanja podjetja. Vendar pa imajalitastala
podijetja cenike na svojih straneh, predvsem zgrasinemanja konkurence.

Vedno v€ pa je na Internetu spletnin mest, ki omégo cenovno primerljivost
proizvodov (nemsko Preiss Vergleich Systeme). Te@etna mesta, kjer je mogo
pridobiti informacije o doléenem izdelku glede na vse ponudnike tega izdelka.z&
tako imenovane cenovne agente. Tako je mozno pegje sistema najti najcenejSega
ponudnika doléenega izdelka. Sistemi cenovnih primerjav so vniujie precej
uveljavljeni, pri nas pa zaenkrat Se néje primerjalnih sistemov.
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Dolocena spletna mesta pa delujejo kot iskalci splogyadanih ponudb. Tako dgjo
akcije posameznih izdelkov ali storitev in objajjainformacije o teh izdelkih.
Financiranje delovanja takih spletnih strani je gadi povezano s spletnim
oglasSevanjem na takih straneh s pomaglasnih pasic, saj imajo takSne strani visoko
frekventnost obiskovalcev.

e Popust pri nabavi preko Interneta;
Pri nabavi preko Interneta prodajna podjetja mnogoklajejo doléene popuste ob
nabavi. Gre za sistem drétnega prenasanja nabave na e-poslovanje, ki podjatdi
mnoge prednosti. Specializirana podijetja za progegio Interneta so konkur&arejSa
klasknim oblikam prodajaln, predvsem zaradi moznih hizgtroSkov. Le-ta ne
potrebujejo dragih prodajnih prostorov na dobrikalojah, stroski prodajnega osebja
so man;jSi, dejansko podietja prodajajo kar iz sktadpreko svojih distribucijskih poti.
Manijsi prodajni stroski pa tako vplivajo na boljitkarergno ceno izdelkov.

Vse ve& pa je spletnih mest, kjer se zdruzujeta nabavpranlaja, podjetja pa vanje ze
prenaSajo druge procese, kot so logistika, prestlne verige in transport (Horvat 2001).
Gre za tako imenovane e-trznice. E-trznice so pusefsta elektronskega poslovanja, Ki
podjetiem omogeéajo komuniciranje z dobavitelji, kupci in partneManje lahko vstopajo
kar skozi portal, prek spletnega brskalnika pa®eepane z vsemi v preskrbovalni verigi.
Zaradi boljSega ratovanja nabave, preprostega upraviljanja nabavaiiigvn deljenja
vseh informacij z dobavitelji se znizajo tudi nabastroski.

Organizacije vse pogosteje od dobaviteljev opragijabavo kar prek e-trznic, kjer lahko
Se vedno nakupujejo prek katalogov, imajo pa tunzmost sodelovanja na drazbah, ki tam
potekajo. Sprozijo jih kupci ali dobavitelji. Kuptahko tako dosezejo ugodnejSe cene,
kakovostne izdelke in ¥ ponudbo, dobavitelji pa na drazbah p&aje svoj trzni doseg
in si zagotovijo prodajo neprodanih zalog.

Doslej so se uveljavile tri glavne oblike e-trznic,se v praksi ne kazejo vednocisti
obliki. Gre za horizontalne ali splosSne, vertikaélepanozne ter zasebne e-trznice. Najbolj
razSirjene so splosne ali horizontalne, ki so onejaa doléeno geografsko podije,
vanjo pa se vkljtujejo druzbe iz razinih industrijskin panog ali negospodarstva. Med
sabo konkuretna podjetja so ugotovila, da je bofjinkovito oblikovanje skupne trznice,
in tako so se v posameznih industrijskin panogalikaale vertikalne e-trznice.
NaprednejSe organizacije, ki so si Zelele na imermstvariti Svoj prostor za nakupovanje
izdelkov in storitev, pa so oblikovale zasebne.rfite in poslovna sredi& navadno
upravljajo neodvisna podijetja, ki so jih ustanotibti, ki vidijo svoje priloznosti v
poslovanju prek interneta (prav tam, 2001).

6.3 Vpliv na prodajno funkcijo podjetja

Prodaja je tista poslovna funkcija podjetja, neekatimajo spletne strani nagjevpliv. Z
globalno dostopnostjo nam Internet omé@@oveati ekonomske &inke in zadovoljevati
cedalje zahtevnejSe in hitro se spreminjajose zahteve kupcev. Nove tehnologije
podjetiem omogéajo, da izdelke in storitve ponudijo druga
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Spletne strani imajo nalogo posredno ali neposrguin@ati prodajo podjetja. Povanje
prodaje lahko poteka neposredno preko spletne rd¢daprodajalne), ali preko vpliva na
razlicne komponente trzenjskega spleta, ki vplivajo nargdno povéanje prodaje.
Prodaja se nanaSa tako na poslovanje med pod&ig)( kot na odnosu podjetje-kupec
(B2C).

Neposredno trzenje zajema neposredno distribugijeposredno oglasevanje. V primeru
spletnih strani podijetja in uporabe Interneta pameaposredno trzenje prodajo preko
spletne prodajalne podjetja ali prodajo preko o3 ponudb na elektronske naslove
porabnikov. Neposredno trzenje ima za prodajaledpysti, saj lahko izbirajo naslovnike,

katerim bodo izdelek ponudili. Po drugi strani,tpaomog@a ponudbe, ki jih konkurenca

tezje nadzira (Habja#in USaj 1998, 115).

6.3.1 Spletne prodajalne °

Spletne prodajalne so prav takocimaneposrednega trzenja na spletu in so nanna
neposrednega trzenja nekako primerljive s prodajkatalogi podjetij. Kataloska prodaja
je pri nas mlada oblika neposrednega trzenja, drugjvetu pa nekoliko bolj uveljavljena.
Najvesji odstotek te prodaje dosega N&ja (4,8% celotne maloprodaje), kjer kupci
navajajo predvsem nemoten in udobedimaakupovanja kot prednost kataloSke prodaje.
Vse to je seveda tudi prednost spletnih prodajain.

Obstajata dva tipa prodajaln na internetu: veligecglizirane prodajalne, ki imajo samo
eno vrsto izdelkov in pa sploSne veleblagovnicegl@sko Internet Mall), kjer izbiramo
med veliko mnoZzico izdelkovCe nam izdelek ustreza, ga oZimao in uvrstimo v
koSarico, tako kot bi to naredili v samopostrezmgovini. Preden virtualno trgovino
zapustimo, Se enkrat preverimo vsebino koSaricepqicebi dodamo ali odstranimo kak
izdelek in vpiSemo osebne podatke, ki jih bo trgopetreboval za dostavo izdelkov. Po
zadnjih podatkih je v Sloveniji okrog 300 splettiigovin, Stevilo pa se je v zadnjem letu
poveialo kar za 50 odstotkov (Ko# 2001, 78).

Spletne trgovine ponujajo raitie izdelke in storitve: avtomobile, CD pi&$ elektroniko,
hrano, igrée, r&unalniSko opremo in programe, tet opremo, bame in borzne
storitve, turistne storitve itd. Zadnj€ase postaja tudi prodaja r&zih informacij in
zabave zelo dobkonosna dejavnost. Elektronskasopisi, dostop do enciklopedij in
poslovnih informacijskih storitev ter druge stoeivki so nam dostopne s @lam
simbolicne meséne nard@nine, postajajo prav tako vedno bolj zanimivi.

V EU je ze zdaj v veljavi vrsta direktiv, ki uregajrgovanje prek interneta, zlasti na
podraiju zagite podatkov in prodaje na daljavo. Novembra lanbija sprejeta direktiva o
elektronskih podpisih, na mizi pa so zdaj predisgiimih direktiv o avtorskih pravicah,
prodaji finargnih storitev, elektronskem denarju, poravnavi sponmo drugih pravnih
vidikih elektronskega trgovanja (Pilko 2000, 30).

® Skrt (1999, 17)
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Organizacija za ekonomske odnose in razvoj (OE@DJecembra lani sprejela smernice
za zasito potrosnikov na elektronskem trgu. S tem nameersagotoviti, da potrosniki, Ki
kupujejo prek interneta, ne bodo &igsni nic slabSe kot tisti, ki kupujejo v trgovinah ali
prek katalogov. Smernice naj bi bile vladam, pgdjatin potrosSniskih organizacijam za
model pri vzpostavljanju zakonodaje o &8#S potrosnikov v elektronski trgovini.
Zahtevajo posteno poslovno, oglaSevalsko in traakgw, jasne informacije o podietjih,
blagu ali storitvah ter o pogojih za transakcigsgn postopek potrditve transakcij, varne
placiine mehanizme, posteno, hitro in ceneno reSevajezb, zasito osebnih podatkov
ter izobrazevanje potrosSnikov in podjetij (prav 1e80).

Posebno vpraSanje je obdamje elektronske trgovine: Evropska komisija rafmi®
uvedbi davka na dodano vrednost za prodajo glgsteggramov in drugih "virtualnih"
dobrin prek interneta. Davek, ki naj bi ga ta kajaipredlagala v kratkem, bi tako prodajo
"virtualnin" dobrin izenail s prodajo otipljivejSih izdelkov, kot so knjiga zgo€enke, ki
jih morajo prodajalci pri EU registrirati za glio DDV. Tarca takega davka so predvsem
ameriSka podjetja, ki se zdaj v celoti izognejo¢ladavka na "virtualne" dobrine (prav
tam, 30).

Tudi ¢e spletna stran deluje ogtio in ima veliko obiskovalcev in kupcev, je potrebn
resiti osnovno vpraSanje, kako pravi izdelek obvenac¢asu dostaviti do pravega kupca?
Kajti to, da ima podjetje kupce po vsem svetu - ikéernet omogéa - je ngeloma sicer
dobro, pomeni pa tudi, da je potrebno ustreznelkeddostavljati po vsem svetu. Skla-
dis¢enje in distribucija sta najup tezavi internetnih podjeti.. Zaradi tega je prdnost
izkljuéno internetnih podjetij, ki bi prodajala izdelkeprasljiva. Kot navaja Kowac¢
(2001, 78) v spletni trgovinée jo razumemo kot prodajo izdelkov Kowm uporabnikom,
so te razmere takSne, da postaja internet edendizrdaih kanalov, ki je morda vse
pomembnejsi, nikakor pa ni edini. Celo sloviti Amazom, najv&a spletna trgovina na
svetu, se je morala vdati trendu in se povezujeat-Martom, najvéjo "realno” trgovino
na svetu.

Klasi¢ne prodajalne naj "po novem" torej ne bi kar zapviajih trgovin in prodajala samo
Se preko spleta, ampak naj bi slednjega izrabitadkdaten n&n dostopa do kupcev. Sve-
tovno znani ameriski ekonomist Michael Porter edgl tega dejal, da mora podietje upora-
biti internet kot enega od virov svoje konkufee prednosti, préemer se mora izogniti
kanibalizmu, torej temu, da je samo sebi konkureRecatem se pojavi nova razseznost
upravljanja podjetja - koordinacija raatih prodajnih kanalov (anglesko Multichannel
Customer Relationship Management). Trgovina sirmagy ne more privasti, da bo nek-
do kupil izdelek v trgovini, potem pa bo v spletrgovini na voljo po ugodnejSi ceni (ra-
zen, ¢e je to del strategije). Prav tako spletni nakupkpterem polovica izdelkov ni na
voljo, ne pomaga kaj dosti, saj bo kljub temu trébar "realno” trgovino (prav tam, 78).

Ko podjetje postavi spletno trgovino na Internedunjegova prva in najpomembnejSa
naloga pritegnitev kupcev, kajti brez njih ne boadd, brez narail pa ne denarja. Naslov
spletne strani, kjer se nahaja trgovina mora objawiseh katalogih, prospektih, poslovnih
vizitkah in drugem propagandnem materialu podjRjadjetja se lahko odibza objavo
oglasa na spletnih straneh, ki imajo zelo veliksklin pa seveda v vseh medijih javnega
obveganja. Kakorkoli ze, potrebno se je zavedati, darggnocija investicija in ne strosek.
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Potencialni kupec mora vedeti, da podjetje staldo rkad spletno stranjo, dodaja in
izboljSuje ponudbo izdelkov ali storitev, ponujecgdke prodaje in podobno, Kkaijti to bo
pripomoglo da se bo zopet oglasil po nakupih. Nange izdelkov mora biti enostavno,
stalno ga je treba spremljati, obvezno pa je potrglireverjati ali je izdelek na zalogi ali
ne.

V nadaljevanju si poglejmo, kakSne so prednostupakanja v spletnih prodajalnah:

Prednosti za kupce

Nakupovanje izdelkov v spletnih trgovinah ima poemju Stevilnih kupcev vrsto prednosti
v primerjavi s klasinimi trgovinami. Med prednosti sodita & udobnost in neomejen
delovni ¢as. V realnem svetuje &ea trgovin ob delavnikih odprta do dernih ur, ob
sobotah do poldneva ob nedeljah in praznikih pasgote. Virtualne trgovine teh omejitev
ne poznajo. Odprte so 24 ur na dan 365 dni v Btak Interneta lahko kupci nago
izdelke kar iz dom&ega fotelja, ne glede na to, v kateri drzavi seajad in koliko je ura.
S tem se izognejo mnogim newBestim, ki spremljajo obajen nakup (npr. voznja do
trgovin, tezave z iskanjem parkirnega prostora, ¢esp@ s prodajnim osebjem,
izpostavljanje prepéevanju in ostalimcustvenim dejavnikom...). Nakupovanje je tako
hitro in zasebno.

Prednosti nakupovanja v virtualnih trgovinah soi tumljSa informiranost, ugodnejSe cene
in boljSi servis. Kupci lahko na enem mestu v zatoem ¢asu dobijo veliko primerljivih
informacij o podjetjih, izdelkih in konkurenci. Takse lahko osredotgo na objektivne
kriterije kot so cene, kakovost, delovanje in rdapljivost. Potencialnemu kupcu lahko
podjetje takoj izpolni zelje po dodatnih informadij ali pa mu nudi moznost napisati svoje
pripombe glede ponudbe podjetja. Ker je kupec, tistiisce informacije in ker ima
moznost samostojnega odémja, kaj si bo ogledal, je kakovostna in uporaibifiarmacija
najzanesljivejSi recept za uspesSno poslovanie tearietu.

Internet nam omogd@, da kupujemo izdelke iz katerekoli trgovine naetavkar iz
domaega naslonga. Malce moramo ptesati trgovine in kmalu bomo nasli najugodnejSo
ceno za izdelek, ki ga ZelimaCe Zelimo kupiti neko CD pl@® iz trgovine na
Nizozemskem, bi nas stala 30 USDe pa bi isto plo® kupili npr. pri podjetju
Amazon.com iz Amerike, pa bi zanjo odsteli 15 US# seveda stroSke poStnine. Pri
iskanju za najnizjimi cenami so ham v veliko panpeogrami, ki se imenujejo Agenti. Le-
ti v nekaj trenutkih pr&sSejo svetovni splet in nam p&g$o trgovino z najnizjo ceno za
izdelek, ki ga zelimo kupiti.

Nekatera podjetja, predvsem cuaalniska, so Internet izkoristila tudi na podjuw
zagotavljanja strokovne in teltne podpore. Poleg porigori tehninih problemih lahko
kupcem posiljajo najnovejSe programske pakete,jagvaliagnostiko njihovih sistemov,
itd. Prednosti poprodajnih dejavnosti se kazejongsgavnosti za ponudnika in kupca, v
hitrejSem reSevanju problemov, v stalnih povratniformacijah in vzdrzevanju stikov s
kupci.
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Prednosti za prodajalce

Prodajanje izdelkov oziroma storitev prek Internieta vrsto prednosti tudi za prodajalce.
To so hitro prilagajanje trznim pogojem, aZzurnoenagnje podatkov o Stevilu kupcev in
njihovih dodatnih Zeljah ter nizji stroski oglasejam Podjetja lahko hitro in enostavno
azurirajo svoji ponudbo (dodajo nove izdelke, dap stare, spreminjajo cene in opise,
ponujajo popuste...). Ta prednost se lahko hitm@spe v slabost pri tistih podjetjih, ki

niso azurna pri navajanju informacij.

Trzniki lahko izvedo, koliko ljudi je obiskalo njtvo dom&o stran in kolikocasa so se
zadrZali na posamezni strani, kar jim pomaga izatljponudbo in oglas€e nastavimo
Se kaksSno "vabo" v obliki nagradne igre, brezpia vzorcev in podobnega, lahko takoj
dobimo Se v& podatkov o kupcu, saj mora v po#ita ponavadi izpolniti anketni
vpraSalnik. Tako prodajalci dobijo podatke o kupgegovo ime vnesejo v bazo podatkov,
to pa nato uporabljajo za izgradnjo trajnega ireopnitenega odnosa z njimi.

Trzniki lahko s svojimi odjemalci kontaktirajo irmrosnovi njihovih povratnih informacij
takoj izpolnijo njihove Zelje po dodatnih informgti. Lahko jim dajo tudi moznost takoj
napisati njihove pripombe o ponudbi podjetja. Tkindhko v sistem vnesejo koristna
porciila, brezpl&no demonstracijo svojih programov, slikovni matera jih odjemalci
lahko nato presnamejo v svojeuaalnike.

Spletne prodajalne lahko poslujejo racionalnejgesedahko izognejo nekaterim stroSkom,
ki jih imajo klastne prodajalne. Pri tem ji ni potrebno imeti stroSkenajemnino,
zavarovanjem in komunalnimi storitvami. Podjetjaka za svojo predstavitev enostavno
pripravijo kataloge, ki pa jim jih ni potrebno tesk in poSiljati po posti. StroSek za podjetje
predstavljajo prikljdek na Internet, priprava ter izdelava in vzdrzegampmae strani.
Posebej pa je potrebno poudariti, da je oglaSevplslstor skorajda neomejen, za razliko
od prostora v tisku, na televiziji.

6.4 Vpliv na marketinsko funkcijo podjetja

6.4.1 Trzenje preko elektronske poste

Elektronska posSta je idealen marketinSki medij @daisiroke popularnosti, hitrosti in
majhnih stroSkov uporabe. Trzenje preko elektronskste zahteva, da n&rok sam
dovoli, da se mu posiljajo obvestila v njegov pggtddal. Zadnje€ase je namkevedno veé
govora in ze tozb po sodi zaradi vsiljive poste (angleSko spam mail). Gaekopijo
enega samega dokumenta, poslanega velikemu Stguiliy ki se prostovolijno ne bi
odlccili za sprejem takSnega spdéila. Obstajajo pa tudi organizacije, kjer je moXupiti
sezname elektronskih naslovov. Elektronska predgéana poSta vsebuje ponavadi
predstavitvena pisma v obliki besedila ali spletteni. Obtajno so napisana bolj v
osebnem slogueprav se ve, da ga podjetja masovno poSiljajo. dome pri teh pismih
je uporaba naslovov in drugih dodatkov, ki morajategniti bralca, saj je odstotek
prebranih zelo majhen. Ponudba preko takSnegmandrzenja je raznovrstna, &reoma
priloznosti in hitro obogatenje, skoraj vedno pangjajo zraven Se darila ali kakSne
brezpl&ne preizkuse z namenom pritegniti bralca.



S 62 -

6.4.2 Vpliv na sestavine trZzenjskega spleta

Trzenjski splet (angleSko Marketing mix) je nizemjskih instrumentov, ki jih podjetje
uporablja, da sledi svojim trzenjskim ciliem nareim trgu (Kotler 1996, 98). Klasia
opredelitev trzenjskega spleta povezuje v optiméaibénjski splet slede instrumente
marketinga:

= |zdelek

= Cena

= Distribucija

= Trzno komuniciranje.

Navedene prvine trzenjskega spleta so medsebogmo tpovezane, zato samostojno in
brez ustrezne podpore ostalih instrumentov trzeafaen instrument marketinga ne more
biti optimalno «inkovit pri doseganju marketinskih ciljev (Jur$e989 310). Skladno s
tem vplivajo spletne strani na vse posamezne sastaizenjskega spleta in je za optimalni
izkoristek spletnih strani potrebno upoStevati &irtovati vsa podrga trzenjskega vpliva
spletnih strani. Distribucija je v veliki meri v d@ni logisténe funkcije v podjetju, zato je
podrobneje obravnavana v poglavju o vplivu splestiani na logistino funkcijo podjetja.
Komunikacija pa je obravnavana v poglavju o vpinaimarketinsko funkcijo podjetja.

Izdelek

Izdelek je osnovni element trzenjskega spleta ré&dgtavlja oprijemljivo ponudbo izdelka
na trgu, vkljigno s kakovostjo, obliko, lastnostmi, opremljanjeniblagovno znamko in
embaliranjem izdelka (Kotler 1996, 99). Spletnaasirvplivajo na raznolikost ponudbe
izdelkov podjetja. Na raznolikost ponudbe lahko iwggb zaradi svojih sposobnosti
predstavljanja celotne ponudbe izdelk@e ima podjetje kakovostno zasnovani sistem
upravljanja ponudbe izdelkov na spletnih stranhkt podijetje relativno enostavno
predstavi celotno svojo ponudbo izdelkov. To je pathen dejavnik za podijetja s Siroko
paleto izdelkov (tako Sirino, globino in dolzinooplajnega programa) saj ga nobeden od
drugih n&inov predstavitve ne more tako uspesno predst&plivi pri tem so za podietje
lahko tako pozitivni in negativni saj imajo kupceliko moznost primerjanja izdelkov
razlicnih ponudnikov.

Kakovost kot komponento izdelka je vedno tezko tn€aceniti). Na spletnih straneh
lahko podietje v okviru ponudbe izdelkov poda kabkstne znéilnosti izdelkov. Le-te Se
podrobneje vplivajo na opis izdelkov. Na kakovos&dgno procesno v podjetju, pa
podjetja na spletnih straneh najkeat predstavljajo svoje standarde poslovanja. Virak
spletne predstavitve podjetja se omenjajo standaaklovosti (ISO, TQM, SQ ipd.) po
katerih podjetje posluje.

Oblika izdelka (design) je dejavnik izdelka, kjer hpitrost in mogénost Interneta kot
medija in spletnih strani lahko kfna za razvoj izdelkov. S hitrimi spremembami v
mednarodnem konkurénem okolju postajacas oziroma trajanje tgovanja in
oblikovanja izdelkov kritten dejavnik trznega uspeha v Stevilnih panogah jefadse
morajo hitro odzivati na vsak novi izdelek, ki s@igvi na trzi§u. Zn&ilnost biti hiter, pa
kljub temu podjetju ne zagotavlja nikakrSne predinase je podijetje izbralo napao
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tehnologijo ali izoblikovalo design, ki ga odjemiahe zelijo in ne sprejmejo (JurSe 1993,
354). S pomdo spremljanja trendov preko Interneta in sprenasmeri razvoja
svetovnih konkurentov podjetja lahko podjetje &hja vpliva na nadaljnji razvoj izdelka in
svoj uspeh na razhih trgih.

Spletne strani imajo velik vpliv tudi na kégwvo zaznavanje blagovne znamke. Z blagovno
znamko zavarujemo znak, ki je v gospodarskem promatnenjen razlikovanju blaga in
storitev iste ali podobne vrste. Znak, ki lahkotpae znamka, je slika, risba, beseda, izraz,
vinjeta, Sifra, kombinacija teh izdelkov in komboma barv. (Habjardi in USaj 1998, 67).
Za podjetja, ki s svojimi izdelki in storitvami egiajo v gospodarski promet doma in v
tujini, je pomembno pridobiti nacionalno varstvouarstvo v tujini, predvsem tam, kjer
svoje izdelke ali storitve trzi. Za podjetje opjawblagovna znamka vdunkcij:

» Razlikovalno funkcijo, ker & izdelek od izdelka;

= QOglaSevalsko funkcijo, ker zvete blagovna znamka Ze sama po sebi oglasuje
izdelek;

= Zvestobno, ker wustvarja z dejavniki necenovne koshece krog zvestih
porabnikov;

= Ustvarja ugled (image) podjetja.

S pom@jo spletnih strani in Interneta lahko tako podjetge in bogati blagovno znamko
podjetja. Podjetja, ki so aktivha na spletu in taromovirajo svojo blagovno znamko
imajo veje moznosti za uspeh tudi izven spletnega trga.oTlakko podjetja zelo na
ugledu s postavitvijo kakovostnih spletnih strdpiimer takega uspeha so spletne strani
podjetja Renault v Slovenijih{tp://www.renault.9i kjer so si pom&o kakovostnih
spletnih strani precej povali obisk na spletnih straneh. Na to je v velikirmgplivala tudi
publiciteta v medijih, kjer so ocenjevali spletteasi.

Pomen kakovostnih spletnih strani za blagovno zrapddijetja je tako kljgnega pomena,
Se posebej pri podjetjih, s katerimi imamo edirk gtreko Interneta in spletnih strani.
Psihologi odkrivajo, da ljudje stvari podzavestnovgzujemo (anglesko Unconsiouns
Paralleled assumptions, krajSe UPA). Vzrok te rd&avnosti je, da si tako poskuSamo
poenostaviti zivljenje. Ko na primer spoznamo n@aebo, bomo ze po njenem videzu
sklepali, kaksna je njena osebnost. Vazen je piigi fako bo obiskovalec podzavestno
povezoval spletne strani s poslovanjem in izdedldjetja, kar lahko nato odidno vpliva

na njegovo odleanje. Vse te povezave in domneve se dogajajo pedaay, kar pomeni,
da jih je zelo tezko spremeniti (Rolih 2000a, 65).

Cena

Cena je mnogokrat krithi element celotnega trzenjskega spleta. V prestkle edino
cena opredeljevala, kaj in koliko bo kupec kupdldaja desetletja pa je kupec pozoren tudi
na druge necenovne dejavnike. Kljub p&am@ vlogi necenovnih dejavnikov trzenja ostaja
cena Se vedno temeljni element trZzenjskega spfgajembna za uspeh poslovanja
podjetja in izziv za konkurente. Pomembna je predvza to, ker se jo da, za razliko od
drugih elementov, hitro spremeniti in ima takojamliv (Habjant in USaj 1998, 78).
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Cena ne vpliva samo na prihodke in rentabilnostveg je pomembna determinanta
naina, na katerega tr&i8 zaznava same izdelke. Kupci nagtnrenogokrat povezujejo
ceno izdelka z zaznano kakovostjo izdelka (Jur&s3,1969).

Zaradi zavedanja ¢hbtljivosti cene kot pomembnega elementa trzenjsksglata se
pojavljajo tudi razkéni pristopi podjetij ob upoStevanju politike cea spletnih straneh.
Podjetja, katerih strategija trzenja je usmerjem@acenovno konkurémost, dajejo na
spletnih straneh velik poudarek aktualnim cenikampromoviranje cene na spletnih
straneh. TakSna podjetja najdemo tudi n&jvat na straneh za cenovne primerjave in
iS¢ejo moznosti za uspeh le na podlagi cenovnih dégavnTako lahko s spletno prodajo
uspejo nepoznana podjetja, ki ne vlagajo sredsteesbeno drugo obliko promocije in so
zato lahko cenovno konkuré&ma.

Cena je postala pomemben dejavnik tudi zaradi gemowansparentnosti cen izven
nacionalnih trgov. Brez uporabe spletnih straninterneta je v danasnjem dinamem
poslovnem okolju izredno tezko spremljati cenovogajanje ponudnikov in konkurentov.
Sodobno podjetje upravlja kompleksen sistem markkihn komunikacij. Podjetje
komunicira s svojimi posredniki, potrosSniki in rezlimi vidiki javnosti. Temeljna vloga
komuniciranja v trzenju je v tem, da podijetje s jguD instrumenti komuniciranja
informira ciljne skupine na izbranih tréiB o lastnem podjetju in trzenjskem spletu za
izdelke ali storitve podjetja (JurSe 1993, 437). tBm pa je potrebno upostevati tudi
razlicnost izbranih trgov. Spletne strani dajejo mozngktbalne prodaje, vendar je
potrebno uposStevati kulturne, jezikovne, ekonomaekeastale nacionalne razlike.

Marketinske komunikacije

Trzno komuniciranje je odtlno pri oblikovanju zavesti o obstoju izdelkov alioritev,
oblikovanju pozitivhe podobe o blagovni znamki mspeSevanju distribucije. Pomembno
je tudi pri medorganizacijskem trzenju. Med konkwremi izdelki in cenami ni vé&
mnogo pomembnih razlik, zato z oglaSevanjem, dagkatstoritvami in osebno prodajo
poskusSajo podijetja narediti izdelek poseben (HabjanJsaj 1998, 98).

Zeleno prodajo lahko dosezemo 3ele s spletom kdeacijskin orodij. Splet trznega
komuniciranja (imenovan tudi promocijski splet)ezap naslednja orodja (ibid., 102):

= (QOglasevanje,

= PospeSevanje prodaje,

= Qdnosi z javnostjo in publiciteta,

= (Osebna prodaja,

= Neposredno trzenje.

To so orodja, ki delujejo povezano ena z drugooljakpotrebno natovati tudi delovanje
teh orodij v okviru spletnih strani. Pri tem smagpaseredno trzenje obravnavali v okviru
prodajne funkcije podijetja.
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OglaSevanje:je vsaka pléana oblika neosebnega predstavijanja zamisli, kpdekli
storitev, ki jo pl&a znani narénik (ibid., 104). Z oglasi podjetjecinkovito posreduje
Zeleno podobo podietja in blagovnih znamk ali patharaino spodbuja k nakupu. Pritem
izbira oglasnih medijev pomeni najekonénejSe poti za prenos oglasa do ciljnega
okcinstva. Pri izbiri medija je pomembno poznati nav&tjnega obinstva, vrste izdelka,
samega spotda in tehnéne zmoznost medija. Primerjava gZmaosti in zmoznosti
posameznih medijev je prikazana v tabeli 4.

TABELA 7: MEDIJI IN NJIHOVE ZNA CILNOSTI

Vrste in znaéilnosti medijev Tisk Radio TV Plakat | INTERNET
Posreduje besedilo | ™M ™M ™M
Posreduje grafiko ™M M M ™M
Posreduje zvok ™M M ™M
Posreduie gibljivo sliko ™M M
Informacije lahko spremljamo kadar ho¢emo | ™M
Informacije lahko trajno shranimo M M M ™M
MoZnost povratne informacije M ™M
Prejemnik samostojno izbira informacije M ™M
Odziv prejemnikov lahko merimo takoj ™M

Vir podatkov: Habjani in USaj (1998, 107).

Glede na posamezne zilaosti medijev bi lahko sklepali, da je Interneniverzalen
medij, saj omogéa vse navedene ztilosti medijev. To je tudi razlog, da se pojem
Interneta kot medija, oztiaje z medijem prihodnosti. Mdnterneta je tako dala moznosti
za uspeh tudi malim podijetjem, ki nimajo takodmega oglasSevalskega préuaa.

Glavne prednosti oglaSevanja na Internetu so:

 interaktivnost medija,

» visoka frekvenca in doseg medija,

* uc¢inkovito doseganije ciljne skupine,

» sprotno spremljanje oglasevalske akcije,

* nizka cena produkcije oglasnega gradiva,

* moznost podajanja podrobnih vsebin,

» oglas pripelje obiskovalca najblizjecta nakupa,

e natartno merjenje uspesnosti oglasevalske akcije.

Ameri¢ani so prvi dojeli, da je postavitev spletne straaienkosten stroSek v primerjavi z
njenim oglasevanjem. Prihaja do paradoksa: odnetar ki so se ga tako bali, imajo
tradicionalni mediji (tisk, radio, televizija) kiadrocno veliko koristi, saj se spletne strani
oglaSujejo predvsem pri njih. Internet je tako pbaekaksna posebna, zelodna oglasna
kategorija. Seveda pa @i ne ve, koliko Skode boddez ¢as imeli zaradi prenosa
marketinskih aktivnosti na svetovni splet (Strm2G£0).
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Velike koristi pa so uvidele tudi marketinSke aggncZanima jih predvsem Ze omenjeno
klaskno oglasSevanje spletnih strani (anglesko offlineveatising), ki se v praksi ne
razlikuje od drugega oglasSevanja. Ustvarjalni okidge naprej lepo izdelujejo tiskane in
televizijske oglase. Vseeno jim je, ali se je odgrgovina v neki zgradbi v sredis mesta
ali pa na internetu, v obeh primerih gre za trgovilseeno je, ali gre za novo znamko
avtomobila ali za spletno stran avtomobilskega leddca, v vsakem primeru gre za
avtomobile. Tudi v oglasih za spletne strani dojyashi omejena, v njih boste nasli vse
mogaie, skusajo biti priviéni, zabavni in sevedaimkoviti (prav tam, 2000).

Prihodki od spletnega oglasevanja v Zahodni Evimgdo v letu 2006 dosegli ze 4,2
milijarde dolarjev, za letoSnje leto pa naj bi zda%,5 milijarde dolarjev, napovedujejo pri
Yankee Group (2001). Paiito svetuje oglaSevalcem, agencijam in razvijaloembin, naj
zanejo razmiSljati preko meja pésih oglasov in prinejo raziskovati vgkanalni
interaktivni trg.

Delez pasinih oglasov na evropskem trgu spletnega oglasSevaajebi z letoSnjin 53
odstotkov padel na 40 odstotkov do leta 2006. RopejSi bodo postali drugi tiai
oglaSevanja, kot so neposredno trzenje po elelirgusti, vmesni oglasi in pa novejSi
oglasevalski formati. Po&do napoveduje, da bo neposredno trzenje po e-poStajalo
za potroSnike vedno bolj mate zato naj trzniki oblikujejo trzenjske strategiie bodo
poleg interneta na PC-jih vkijevale tako interaktivno TV in brezii splet.

PospeSevanje prodajee sestoji iz zbirke orodij, ki jih potrebujema gpodbujanje, zlasti
kratkoraino, da izzovemo hitrejSe in/ali &e nakupe doléenega izdelka ali storitve s
strani porabnikov ali trgovine (Kotler 1996, 664p so ponavadi vzorci, kuponi, nagrade,
cenovni paketi in podobno. dki so navadno kratkotrajni in je ga zato potrebno
uporabljati skupaj z oglasevanjem.

Spletne strani podjetja omogajo uporabo razinih orodij pospeSevanja prodaje:

e Darila: Na spletnih straneh podjetja lahko oméigwm obiskovalcem, da brezglao

dobijo dolaeno darilo, z namenom, da bi spodbudili nakup ¢krlega izdelka.
Darilo je na svoj nén prilozeno glavnemu izdelku. Darila so zelo pdgo&in

pospeSevanja prodaje na spletnih straneh.

e Brezplani preizkusi na voljo imamo neposredne brezipla preizkuse in posredne
preko najave na spletnih straneh. Neposredni sanvazm izdelek, ki je naje&rat
storitev ali izdelek, ki ga kupec lahko dosega préhterneta (programska oprema,
casopisi, pldane strani, baze podatkov ipd.). Posredno pa lghtk&o najave na
spletnih straneh si zagotovimo brezga test izdelka na prodajnem mestu ali
demonstraciji.

e Demonstracije izdelkavSpletne strani nam omogmo popolno demonstracijo
izdelka, njegovega delovanja in ostalih &@heosti. To predvsem zaradi svojih
kakovostnih in kollinskih zmoznosti predstavitve izdelkov (uporaba kajoslike,
videoposnetkov, 3D animacij ipd).
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e Nagrade Podjetja lahko na spletnih straneh organiziragalitne nagradne igre,
tekmovanja in zrebanja ter s tem privabljajo obigkdoe na svoje spletne strani. Takih
nainov pospesevanja je vednodyesaj se podjetja zavedajo pomembnosti obdrzati
uporabnika na svojih spletnih straneh. Igrice sagvadi dinantine, nagradne igre
podobno ter ponavadi ne presegaj@jievrednosti. Imajo pa Se eno pomembno
lastnost pridobivanja podatkov o obiskovalcih. keat najvekrat tudi kasneje
posiljajo promocijski material.

e Skrb za stalne strankdinamine strezniSke spletne strani omogjo shranjevanje
podatkov o obiskovalcih in nato obvladovanje podatk zvezi njimi. Tako lahko
zvestim obiskovalcem svojim spletnih strani ponuwmlimazne cenovne popuste,
brezpl&ne nagrade in podobne ugodnosti. Tega se &igpesiuzujejo v spletnih
prodajalnah, kjer nudijo popuste in darila stalstrankam.

e Razstave in promocijeSodobne spletne strani z dingno tehnologijo in raznimi
dodatki za brskalnike omogajo zelo atraktivno uporabo spletnih promocij ingtav.
Vedno ve& podjetij uporablja virtualne salone za predstavgvojih izdelkov.

Odnosi z javnostjpPodjetje je pri svojem delovanju vpeto v svojeztreno in socialno
okolje. Odnosov z javnostmi v podjetju ne opradjd sluzbe za odnose z javnostmi
ampak vsi, ki nastopajo v imenu organizacije. Aktisti odnosov z javnostmi pomagajo
pri uvajanju novih izdelkov, so podpora oglaSevargomagajo pozicionirati izdelek,
vplivajo na posebne ciljne skupine ipd. Naloga @idnoz javnostjo je zagotoviti v ciljni
javnostih dolgoréno in kredibilno naklonjenost, ki vodi podijetje doblikovanja
prepoznavnega in razlikovalnega ugleda in identi&olju (JurSe 1993, 460).

Podjetje lahko s svojimi spletnimi stranmi vpliva ndnose z javnostjo. Na voljo so ji
razlicna orodja:

e Novice Zelo pomemben instrument odnosov z javnostjo.j@®®edlahko na spletnih
straneh azurno objavlja novice, ki s&jo njihovega poslovanja. Pomen azurnih novic
je Se posebej pomemben pri kriznem komunicirargyjesbolje da podjetje prvo poda
informacije o lastnih dogodkih, kot d@ka na Spekulacije drugih novinarjev. Pri tem
mora biti zasnova spletnih strani takSna, da je nadatro vnasSanje in upravljanje z
novicami v podjetju. Na mnogih spletnih stranehvsttskih podjetij tako zasledimo
strani namenjene novicam, vendar so le redke didsngze in aktualne. Zelo uporabna
je tudi moznost, da podjetje omagaporabnikom dobivanje novic preko elektronske
poste, €£imer si bo podjetje omogalo zastonj publiciteto.

e Publikacije Spletne strani so zelo primeren medij za objajdjaletnih porgil,
biltenov, broSur, revij in¢asopisov, ki jih izdaja podjetje. S temi na svogina
pripomorejo k izboljSanju odnosov z javnostjo. Reimuporabe spletnih strani za
posredovanje poslovnih pafibso podjetja, ki zaradi okoljskih standardov ka&sti
izdajajo le Se pomdla v elektronski obliki. Spletne strani lahko takmmoga@ijo
vpoglede v starejSe Stevilke publikacij in ostalggadiva.

e Govori so zelo primerno sredstvo za publiciteto o pgajeizdelkih in njegovem
poslovanju. Ponavadi imajo to vlogo vodilni v pdflje Na spletnih straneh podjetij
mnogokrat ze na prvi strani zasledimo nagovor tingk podjetja. Gre za to, da
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uporabnik dobtim bolj pristen obutek sodelovanja s podjetjem, glede na to, da je od
njega fizéno oddaljen.

* Vizualna identitetapodjetje s svojimi spletnimi stranmi ustvarja@t@ni image med
spletnimi uporabniki. Na podlagi spletnih strandpstja si obiskovalci ustvarjajo sliko
o0 podjetju in njegovem poslovanju. Kakovostne smestrani so postale identiteta
dolocenih podijetij. Pri tem ne gre samo za vizualno lpéivost, ampak na strani kot
delujcco celoto. Mediji vizualne identitete so lahkdinkovito orodje,ée so privigni,
razlikovalni in se uporabnikom vtisnejo v spomin.

 Pogosta vprasanja in odgovorso zelo uporabljano orodje komuniciranja preko
spletnih strani. Na njih podjetja odgovarjajo ngbo§ pogosto zastavljena vprasanja o
izdelkih, podpori in problemih z izdelkom, o pogigtposlovanju ipd. Z njimi lahko
podjetje poda zelo dober vtie so vpraSanja in odgovori dejansko koristna za
obiskovalca. Pomembno pa je tudi, da podijetje orogbiskovalcem, da tudi sami
zastavijo vpraSanja in nato dobijo odgovor nanje s so morda malenkostne stvari,
vendar vplivajo na odnose z javnostjo.

e Forumi so spletna mesta, kjer lahko uporabniki izmefggugyoje izkusSnje o izdelku,
ali storitvi, ki jih podjetje nudi. Ponavadi obraawajo razkne probleme, na katere so
naleteli ob uporabi izdelkov podijetja. Na takSndnuimih lahko uporabnik pogosto
najde odgovor na vpraSanje, ki ga morda tudi s&m e uporabi izdelka. Po drugi
strani pa podijetje, ko spremlja dogajanje na forumidi, kakSne izkusnje imajo
uporabniki z izdelkom, na katere probleme naleitijokakSne so moge izbolSave
izdelka.

6.4 Vpliv na finan éno funkcijo podjetja

S financami najbolj sploSno razumemo vedo o upaaylj z denarjem. Fin&na funkcija v
podjetju ima torej vlogo zagotavljanja finamh sredstev podjetja tercmkovitega
upravljanja z njimi. Internet in spletne strani a@ir svoje informacijske naravnanosti
posegata najbolj na podie pridobivanja finatinih sredstev, ter upravljanje piapreko
elektronskega poslovanja.

Spletne strani in Internet omogmo vetjo razpolozljivost informacije ter transparentnost
pri pridobivanju finagnih sredstev. To je Se posebej pomembno za mamsSevyme
subjekte, ki ponavadi nimajo tak zelo razvite fiéra funkcije v podjetju. Spletne strani
Jim omogaajo pridobivanje azurnih informacij 0 moznosti gbe finagnih sredstev,
strosSkih priskrbe sredstev, pogojev priskrbe seadsnh ostale finatno pomembne
informacije.

Vendar pa je Se vedno le malo ljudi pripravljen@tvposojilo preko Interneta (RSOS
2001c). Po mnenju analitikov so posojila preko tspleepriljubljena zato, ker niso cenovno
ni¢ ugodnejSa od o&mjnih posojil, poleg tega se strankam Se vednojgoralvomi o
varnosti spletnih transakcij, sam proces pridobpesojila preko spleta pa jim nalaga Se
precej opravka s papirjem.

" anglesko Frequently Asked Questions, krajse FAQ.
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Upravljanje s plaili preko e-poslovanja postaja za podjetje pomemtimaost za finatno
funkcijo podjetja. Nakupi izdelkov v spletnih prgalaah so ponavadi povezani s@lam
preko kreditnih kartic ali ptala izdelkov po povzetju. TakSni &iai placila pomenijo za
podijetje takojSen priliv likvidnih sredstev, za lika od prodaje v klaghih prodajalnah,
kjer prodajalne podjetju ponavadi plgejo po zakonsko dotenih rokih ali na podlagi
mesenih faktur. Pri tem pa se finana funkcija v podjetju Se dodatno izpostavlja nizik
nepl&ila obveznosti.

Sodobne spletne strani ponudnikov deloih izdelkov dajejo moznosti aktualnih
izracunov in izdelave predtanov kupcem. Tako je mozno préuaati kolikSne stroSke bo
podjetje imelo ob nabavi dalene koléine proizvodov, kako vplivajo kalinski popusti na
stroSke nabave proizvoda ter kakSnetipla moznosti ima podjetje. Ztgnost finartne
funkcije je optimalno plasiranje sredstev, kar pamntehtanje med razinhimi finanénimi
odlocitvami. Spletne strani z aktualnimi izwani pa ponujajo prav te moznosti.

PrecejsSnji napredek spletnih strani v povezavingarfino funkcijo se pozna ob uvedbi
elektronskega b&niStva. Danes prakimo vse veéje slovenske in tuje banke omaggo
elektronsko bafnistvo, ki ima mnoge prednosti v primerjavi z késm na&inom
finantnega poslovanja. Tako lahko preko &ah spletnih strani uredimo ¥imo finartnih
poslov, ki jih je podjetje pred tem izvrSevalo prdsargnih okenc.

6.5 Vpliv na logisti €no funkcijo podjetja

Poslovna logistika je proces vodenja vseh aktiipdstsluzijo za premikanje surovin,
polproizvodov in gotovih proizvodov od dobaviteljenato znotraj podjetja samega, pa do
kupcev (Ogorelc 1996, 11). Logistiko moramo obrasatav povezavi z vsemi ostalimi
funkcijami podijetja. Za njeno¢inkovito upravljanje so potrebne informacije. Temel
smoter sodobnega logi&tega informacijskega sistema je pridobivanje paoiteb
informacij za @inkovito vodenje logistinih procesov ter izboljSanje obstégga sistema
informacij v podjetju. Logistini informacijski sistem je tudi podsistem celotnega
informacijskega sistema podjetja (ibid.,26).

SLIKA 13: POSLOVNA LOGISTIKA PODJETJA

v

Poslovna logistika

A

Fizi€na distribucija

v
nabava proizvodnja prodaja Prodajna pot ‘@

Vir: Habjank in USaj (1998, 88).
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Vpliv spletnih strani na logistno funkcijo podjetja je izrazit predvsem pri poglet ki
omogaajo elektronsko poslovanje. Pri tem pride do ndstamovega potencialno
prodajnega trga za podietje, ki ima nekoliko digganin poslovanja.

Glavni problem je proizvod hitro in primerno dostakonénemu kupcuCe izdelek ni
hitro dostavljen do kamega kupca, lahko kupec hitro nizjo spletho cenmezga za
moznost hitre dostave preko kiasega nakupa. Problemi se lahko pojaviljajo zaradi
geografske oddaljenosti kupca. Pri tem problemneelgiavljajo meddrzavne oddaljenosti
ampak meddrzavne ali celo medkontinentalne omejiretem je najv@§a oviracas in
stroSek posiljanja proizvoda.

Ko kupec v spletni trgovini kupi doteni izdelek, je potrebno zagotoviti, da ga bo le ta
dobil. Pri tem je pomembno da kupec dobi izdelekp¥asno in na nan, kot ga je izbral
ob nakupu izdelka. Hitrost dostave igra pomembragwlv splethem poslovanju, saj
predstavlja to eno izmed kjnih zn&ilnosti kupovanja preko spleta.

Da podjetje dostavi kupcu izdelek ima r&aé moznosti:

« Ce ima podijetje lastno dostavno sluzbo, le-ta dostdelek kupcu.

* Podjetje lahko uporabi klagn n&in dostave izdelka preko posStne posilke po
povzetju.

* Podjetje uporablja za dostavo izdelkov storitveyzbrkov hitrega néna dostave.

Pri uvajanju poslovanja podjetja preko spletnihdajaln so v prednosti predvsem podjetja,
ki so ze prej poslovala na podobertina TakSen primer so podjetja, ki SO omogia
kataloSko prodajo preko natib Le-ta Zze imajo ut&en n&in logistike, ki je precej podobna
poslovanju preko spletnih strani.

Primer za to je natwo knjige preko spletne knjigarne Amazon. Podjetggotavlja
dostavo posilik na skoraj vsako mesto na svetutdpni podjetje ponuja razhe casovne
moznosti od 4 dneh pa vse do 21 dnevnih moznostaulprimerne so seveda tudi cene
posilik. Stiridnevna dostava je kar Sestkrat drafja1 do 21 dnevne moZnosti.

Spletne strani in novi informacijski mediji dajejove moznosti logistiki podjetja. Tako je
mozno preko WAP protokolatinkovito slediti poSiljkam in vsem logistim aktivnostim
podijetja, neodvisno od lokacije, kjer se nahajamo.

6.6 Vpliv na kadrovsko funkcijo podjetja

Kadrovska funkcija v podjetju se ukvarja z obvlaaiojem zaposlenih v podjetju. Njena
glavna naloga je zaposliti pravegiaveka ob praventasu na pravo mesto (Habjann
USaj] 1998, 13). Pomembnost kadrovanja potrjuje tudBjstvo, da postajajo
najpomembnejSe investicije ravno investicijaveka.

Na spletnih straneh podjetij pogosto zasledimo pave na zaposlovanje. Na teh straneh
podjetje povprasuje po daleni vrsti kadra. Prednost takegacina za podjetje ta, da
podijetju ni potrebno dajati vedno novih oglasovaddovskih potrebah podjetja. Ponudbe o
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zaposlitvi dajo na voljo iskalcem zaposlitve cisner si zagotovijo boljSe moznosti za
pridobitev Zelenega delovnega kadra.

Po drugi strani pa je to prednost za iskalce zapestaj lahko iskalec zaposlitve spremlja
kadrovske potrebe zelenih podjetij. Tako lahko nmer zavarovalniski zastopnik, Kicig
sluzbo, najprej pogleda kadrovske potrebe Zzelemitamvalnih hiS in si tako lazje
zagotovi zeleno sluzbo.

Ponudbe za zaposlitev objavljene na spletnih dtramoaljetja pridobivajo na pomenu ob
Sirjenju trenda globalizacije poslovanja podjefjprostitev trga delovne sile pomeni,
mnogo veji trg delovne sile, kar daje podjetju nove kadi@/snoznosti. Sprostitev trga
pomeni tudi vé&ji obseg trga delovne sile, ki ga je tezje pokatiklastnimi naini
povprasSevanja po kadrih, kot so na primer oglagasopisih. Tega se uspeSna podjetja
zavedajo, zato uporabljajo spletne strani za atargé o kadrovskih potrebah.

Vse v& pa je tudi spletnih mest, ki ponujajo zaposlitdolls Online, HotJobs ipd).
Internetska podjetja za zaposlovanje imajo vednd ofeiska in postajajo vedno bolj
pomembno mesto za iskalce zaposlitve.

6.7 Vpliv na management podjetja

Spletne strani in Internet so pomemben del poslparekolja podjetja. Tega se morajo
zavedati tudi management podijetja, saj je od njiehki meri odvisno, kako se bo vpliv
spletnih strani poznal tudi na ostale funkcije djetju. Uprava podijetja dota finartna
sredstva za posamezne poslovne funkcije podjetiagtiranje Interneta in spletnih reSitev
v posamezne poslovne funkcije zahteva za invegtidoiacena finakina sredstva. Tako je
od upravljavske funkcije odvisno, v kolikSni mem lbopustila razvoj in vpliv spletnih
strani na poslovanje posameznih poslovnih funkodjetja.

Za samo delo managementa imajo spletne strani vedfjppomen. Le—te omog@jo
mnoge aktualne poslovne informacije, ki so &ljgga pomena za razvoj in poslovanje
podjetja. Preko njih lahko spremljajo svetovne deenin gibanje svoje neposredne
konkurence.

e

strani podijetja. Zavedanje pomembnosti spletnianstza podijetja je odvisna od uprave
podijetja. Primeri so vidno ze iz dotega Internetnega okolja. Mnoga podjetja pripisujejo
spletnim stranem velik vpliv in imajo temu primerkekovostne strani, medtem ko mnoga
tega ne priznavajo. Le-ta mnogokrat niti nimajeesph strani.
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SLIKA 14: ZAKAJ MANAGEMENT NE VIDI SPLETA KOT DELA CELOTNE
POSLOVNE STRATEGIJE PODJETJA

Ne morejo oceniti vpliva spletnih strani na
poslovanje

| 66%

Ne verjamejo vplivom spletnih strani | 26%

ostali [ 116%

Nimajo primernega kadra :l 13%

Ni éasa za vzdrzevanje spletnih strani :I 12%

Draga vzpostavitev spletnih strani :| 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Vir podatkov: Yankee Group (2001).

V 200 razlénih ameriskih podijetij so naredili raziskavo medd¥a v podjetjih, ki so
zadolzeni za strategije poslovanja. Rezultati kazis so na sliki 13, kjer je mozno opaziti
skepténost vodilnih v uspehe strategij e-poslovanja.

6.8 Vpliv na informacijski sistem podjetja

Vloga informacijskega sistema podjetja je zago#édvljnformacije, ki so potrebne za
odlocanje na vseh podéph poslovnega procesa (Bobek in Lesjak 1995, 38)pomeni,
da mora informacijski sistem zagotavljati informaca vse navedene poslovne funkcije
podjetja. Vsaka poslovna funkcija pa ima Se svdprimacijski (pod)sistem. Vsak
informacijski (pod)sistem omoga odvijanje informacijskin procesov v zvezi s tisti
pojavi, ki so pomembni za daleno poslovno funkcijo. Poleg tega mora biti tesaggzan

z drugimi podrénimi informacijskimi (pod)sistemi, gimer omog@a celovito odvijanje
informacijskih procesov poslovnega sistema kotteelo

Informacijski sistem mora zagotavljati tako inforena za posamezne poslovne funkcije in
na vseh ravneh upravljanja (na strateski, ¢akin operativni ravni).
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SLIKA 15: INFORMACIJSKI SISEMI POSLOVNIH FUNKCIJ IN SISTEMI RAVNI
UPRAVLJANJA

StrateSko upravlianie |

Takti¢no upravlianie |
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-
I
o< O T o =2
[
oo
! |
=S OO0 <N —0 =T
1
|
oo
]
D— D 0 O = TV
o
| 1
-_—= 0 O X
|
|
|
| |
QX =0 —Q O Ir
1
: |
| |
0 Q0
|
|
|
I]\

Prirejeno po Bobek in Lesjak (1995, 39).

Spletne strani in Internet vplivajo na vse posaraepnslovne funkcije v podjetju in
neposredno na informacijsko funkcijo podjetja, kiai nalogo, da zagotavlja informacije
pridobliene iz spletnih strani in Interneta za test@oslovne funkcije. Velja tudi v obratni
smeri, da poslovne funkcije uporabljajo spletnearstrpreko informacijske funkcije v
podijetju. Informacijska funkcija v podjetju je iaBtrukturna poslovna funkcija podjetja, Ki
omogaa uporabo spletnih strani in Interneta ostalim @asim funkcijam.
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7 SKLEP

Pri ugotavljanju vpliva spletnih strani na poslopampodjetia smo med raziskavo
ugotavljali vedno nove vplive in nove prednosti tgdze za podjetje. Novosti in priloznosti
se na tem podtu porajajo dnevno. Vse spremembe je tezko sprénd@to je smiselno,

da podjetje sodeluje z izbranim podijetjem za infacijske reSitve, ki bo podjetju lahko
svetovala v zvezi z novostmi ter novimi priloznostim nevarnostmi za poslovanje.
Najvesji razvoj se ugotavla na podijp razvoja razlinih spletnih reSitev. Nove
tehnologije uporabe spletnih strani postavljajo dpy@odjetje vedno nove priloznosti.
Podjetja, ki ze imajo spletne, strani se takégego z vedno novimi izzivi.

Cilj diplomskega dela je bil raziskati raztie vrste spletnih strani ter ugotoviti, kaj lahko
posamezna vrsta spletnih strani podjetju nudi. Blexicne razlenitve spletnih strani, po
nainu delovanja, dinaminosti, moznostim uporabe ter odnosu do uporabngoe prisli
do zastavljenih ciljev in r&enili posamezne vrste spletnih strani. Pri tem gmkazali
tudi moznosti uporabe posamezne vrste spletnimista podjetje. Razenitev razlénih
vrst spletnih strani se je nadaljevala v analizavimanformacijskih nosilcev ter njim
prilagojenim spletnim stranem, kar je prav takoeoien izmed ciljev raziskave.

Na podlagi raglenitve lastnosti posameznih vrst spletnih stranisjedila raziskava o
prednostih spletnih strani, kar je bil nas drudji @naliza prednosti spletnih strani se je
nanaSala tako na prednosti, ki jih imajo spletmanstza podjetje, kot tudi prednosti za
uporabnike spletnih strani. Dalene prednosti spletnih strani smo podkrepili s
konkretnimi primeri iz prakse in iz¢ani. Prednosti spletnih strani je morebiti S&,va jih
verjetno bo vedno e skladno z razvojem spletnih resitev in Sirjerpatabe Interneta.

Seveda pa imajo spletne strani poleg vseh obrawitavprednosti tudi dokene
pomanijkljivosti in nevarnosti. Cilj tega dela azalije bilo pridobiti strnjena spoznanja o
teh pomanjkljivosti, kar bi bilo zelo uporabno zadgetja ob nartovanju spletnih strani.
Pri tem so doléene pomanikljivosti takSne, da se bo njihov negatipliv scasoma z
razvojem Interneta zmanjSal, ddéme nevarnosti pa bodo Se vedno ostale. Pomanjgljiv
in nevarnosti spletnih strani so prav tako bileawbavane s statia uporabnika spletnih
strani, kot tudi pomanjkljivosti in nevarnosti zadgyetje. Pri tem je 8asih tezko razmejiti
vplive samo na doltene udelezence, saj posredno vedno pomanikljiywsidejo Se na
drugo stran.

Osnovna trditev je bila, da mnoga podjetja zarathieppa tehnoloSkega razvoja in
nevednosti posvajo premalo pozornosti spletnim stranem in sodobmaiinom
poslovanja, njihovim prednostim pri poslovanju tsrtem zapravljajo marsikatere
podjetniSke priloznosti. To trditev potrjujemo skaazlicne podatke o spletnih straneh
podietij in analize prednosti spletnih strani zajptie. Raziskanih prednosti spletnih strani
je veliko, menimo pa, da mnoga podjetja mnoge pstdnne izkorigajo. Predvsem
prihajajo v ospredje tista podijetja, ki spletnitasi sploh nimajo, a bi jim dotene
prednosti spletnih strani nudile nove moznostirifopnosti.
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Prav tako potrjujemo trditev, da neustrezne, slahsnovane, ali pomanjkljive spletne

strani lahko naredijo podjetju ¥eSkode kot koristi. Pri tem smo izhajali iz analize
pomanijkljivosti in nevarnosti spletnih strani. Aizal je pokazala, da spletne strani imajo
mnoge pomanjkljivosti in nevarnostiesar bi se podijetja, ki vstopajo na svetovni splet,
morala zavedati.

Raziskava je potekala najprej v smeri analize ¢aiivrst spletnih strani ter analize novih
informacijskih nosilcev in njim prilagojenim spletm stranem. Nato je sledila analiza
lastnosti kakovostnih spletnih strani, peimer so uporabljena spoznanja auh avtorjev.
Sledila je analiza prednosti spletnih strani, kizgemala prednosti za podjetje in za
uporabnike spletnih strani. Nadalje je sledila emaatiruge strani, to so pomanijkljivosti in
nevarnosti spletnih strani. Celotna raziskava $e sane v zadniji del, kjer so opredeljeni
vplivi spletnih strani na posamezne poslovne fujekeipodietju.

Na podlagi analize razhih vrst spletnih strani ugotavljamo, da dmdoe vrste spletnih
strani podjetju prinasajo nove moznosti uporabe.tén je potrebno izpostaviti, da je
natrtovanje in izdelava dotenih vrst spletnih strani v gatku drazja od drugih, vendar se
lahko hitro vilozek povrne, ob prednostih, ki jihtmd@akSne strani nudijo. Tu predvsem
izstopajo dinandine strezniSke strani v povezavi z bazami podatlewvw&predstavne
spletne strani. Izdelava in zasnova taksnih sgiestriani je lahko zahtevnejSa in drazja,
vendar pa se lahko na podlagi prednosti, ki jihjontakSne spletne strani investicija hitreje
povrne. Predvsem zaradi prednosti, ki jih takSrenshudijo za podjetje in uporabnika.

Glede lastnosti kakovostnih spletnih strani je slaupgotovitev lahko, da so kakovostne
spletne strani narejene jedrnato, pregledno, delupro, varno in so nezahtevne za
uporabnika. V ospredje morajo izstopati vsebinénformacije na spletnih straneh in ne
graficni izgled. Pri tem pa v zashovi upoStevajo vse postd, pomanjkljivosti in
nevarnosti, ki jih imajo spletne strani.

Na podlagi raziskave ugotavljamo, da imajo splest@ni mnoge prednosti, tako za
podjetje, kot tudi za uporabnika spletnih stranredhosti se kazejo na podjo
oglaSevanja, predstavitve izdelkov, obvladovanjdodmih vrst stroSkov ter kar je v
zadnjeméasu hajpomembneje, odnosu z uporabniki. Obojestagk@munikacija, moznost
vpliva na vsebino, hiter pretok informacij ter cddbvanje podatkov o uporabnikih
prinaSajo podijetju nove priloznosti za kakovosta&jBvladovanje odnosov z uporabniki.

Prav tako pa ugotavljamo, da imajo spletne stranvedno doldene pomanikljivosti in
nevarnosti. Na primer, da so najjeepomanjkljivosti in nevarnosti spletnih strarakd za
uporabnika, kot tudi za podietje, prav slabo zaanevspletne strani. Te lahko negativho
vplivajo z neprimerno vsebino, pomanikljivim deloyam, slabo navigacijo, kar nato
vpliva na to, da ni vzpodbude uporabniku za nadatjiske spletnih strani. Ugotavljamo,
da imajo spletne strani Se nekatere prehodne pdijraogti, kot so tehnoloski problemi in
problemi varnosti.

Spoznanja pridobljena na podlagi ugotovljenih poetinin pomanjkljivosti spletnih strani
za podjetje in uporabnika, se nato aplicirajo ndivepspletnih strani po posameznih
poslovnih funkcijah podjetja. Ugotavliamo, da imagpletne strani najég vpliv na

funkcije prodaje, nabave, financ, logistike ter kedinga v ozjem smislu trzenjskih
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raziskav, oglaSevanja in odnosov s strankami. Msivdlivi so dejansko vplivi
elektronskega poslovanja, ki poteka s pojmapletnih strani. Ugotavljamo, da se vplivi
spletnih strani na poslovanje podjetje payejo, zaradi vedno ¥gh moznosti, ki jih
nudijo spletne strani in elektronsko poslovanje.

Prihodnost prinasSa Se &erplivov spletnih strani na poslovanje podijetja. Yzpodbuja
predvsem Siritev svetovnega spleta na vedno nogleofja, nove spletne reSitve in novosti
v elektronskem poslovanju. Podjetja bi se moralaedati teh trendov in novosti ter v njih
iskati svoje podjetniSke priloznosti. Predlagam@, pbdjetja analizirajo podé@m, na
katerih bi lahko uresaili vplive spletnih strani in s€imprej pripravijo na nove e
poslovanja. Pri tem je potrebno, da se problemigoreslovito s pomejo vseh poslovnih
funkcij podijetja, saj ne sme postati to le probjgmsameznih poslovnih funkcij v podjetju.

Upam, da je raziskava v diplomskem delu prispewalaaj spoznanj in reSitev v zvezi s
vplivom spletnih strani na poslovanje podjetja.ibesi, da bi ta spoznanja prispevala k
izboljSanju poslovanja podjetij ter odkrila podgat] nove priloznosti, ki se jim v sodobne
¢asu ponujajo.
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