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Virtualne mreZe sastoje se od niza fiziCkih delova i/ili kompjuterskih delova povezanih komunikacijskim
tehnologijama preko kabla, satelita i fiksnih linija. Uklju€uju kreiranje nekoliko sistema koji kombinovano,
elektronski vise nego fizi¢ki, mogu da pruze odredenu uslugu ili niz usluga. Elektronski delovi ukljucuju
kompjuterske sisteme (od samostalnih sistema do World Wide Web), mreze kao Sto su unutrasSnje mreze
u organizacijama ili Internet, software sisteme i aplikacije, a krajnje tacke mreza kojima pristupaju korisnici
ukljucuju telefone, faksove, televiziju i kompjutere.

Organizacija moze biti u potpunosti virtualna, ili moze biti uglavnom fizi¢ka struktura sa nekim virtualnim
elementima (Box 9.2).

Box 9.2.

adabra.com

“Adabra” je nova internet kompanija koja je stvorila virtuelnu mreZu da bi pristupila korisnicima,
distribuirala svoje proizvode preko nje, i da bi preko mreZe svojim korisnicima pruZila usluge unutar
Sirokog dijapazona proizvoda, koji pokriva sve kategorije po¢evsi od domacinstva i baStovanstva, sporta i
razonode, i kancelarijskog i komunikacionog materijala i namestaja. Proizvodi koje adabra.com prodaje
ukljucuju fotoaparate, kamere, televizore, mikrotalasne peénice, telefone, kao i opremu za golf klubove i
raCunarske sisteme. Ababra.com se specijalizovala u takozvanoj “kupovini zajednice”. Pomocu
povezivanja sa zainteresovanim korisniCkim grupama, kao $to je to, na primer, preko 50 portala
napravljenih u tu svrhu, zatim sportskih klubova i klubova za razonodu, ili individualaca koji rade preko
njihovog veb-sajta, adabra.com ohrabruje ljude da se okupe i ostvare popuste po osnovu grupne kupovine
velike koli€ine proizvoda. Ponudom najnovijih markiranih proizvoda poznatih brendova u dijapazonu cena
koji varira od broja artikala koji je kupljen preko veb-sajta u odredenom intervalu vremena, koji je kupcima
unapred poznat, kupci mogu da ustede i do 30% od norvalne maloprodajne cene. Vinsent O’'Farel
(Vincent O’Farrell), konsultativni operativni direktor kompanije, zbira utiske o uslugama svoje kompanije
na sledeci nacin: “Ovo nije “aukcijska prodaja”, gde kupci dolaze u takmicarski odnos jedan sa drugim, i
na taj nacin poviSuju cenu proizvoda. Adabra.com se odnosi na “su-kupovinu”, ili “kupovinu zajednice”,
gde se ¢lanovi zajednice (korisnici, tj. kupci) udruzuju u zajednickoj akciji, da bi snizili cene.”

Kompanija nije firma “od cigala i maltera”, ve¢ je to jedna mreza vrednosti koja sadrzi pazljivo
konstruisane i vodene partnerske odnose, da bi kreirarala novu, zabavnu i interesantnu uslugu za
korisnike. Mreza partnera omogucuje da se kupe proizvodi, da se prodaje, zatim da se obezbedi logistika,
korisni¢ke usluge, i servisiranje i popravke proizvoda.

Proizvodi

Organizacija mora da donese odluke oko toga koji je to pravi proizvod, imajuéi moguénost da bira
isklju€ivo glavne brendove. Razvojem partnerstava sa dobavljaima, adabra.com moZe da pregovara ne
samo oko broja proizvoda koje zeli naruciti, ve¢ i oko popusta koje mogu da ponude kupcima, za veliki
varijetet proizvoda koji se prodaju naveliko, a takode ima i mogucénost da ima unapred izdvojene i
alocirane proizvode, da bi ubrzala njihovu isporuku krajnjim kupcima.

Prodaja

“Istaknuti deo”, tj. “frontalni deo” kompanije je njen veb-sajt, koji sadrzi proizvode i nudi objasnjenja kako ih
kupiti. Pristup trZidtu je omoguéen pomodu nekoliko kanala. lako je njen sopstveni veb-sajt direktan nacin
za komunikaciju sa kupcima, vecina saobracaja na internetu bi¢e izvr§ena preko drugih velikih portalnih
partnera, kao Sto je to Egg, i njegov veb-sajt egg.com, koji predstavlja partnerski sajt Adabrinom; kao i
preko drugih specijalizovanih zajedini€inih veb-sajtova. Takvi kanali ne samo da omogucuju dobar pristup
odgovaraju¢em trzistu i svim njegovim razudenim delovima, ve¢ takode omogucuju “ko-brending” (“co-
branding”, u slobodnom prevodu “su-markiranje”), koji omogucuje kupcima da izgrade i zadrze ste¢eno
poverenje u kompaniju i njene usluge, kao i da minimiziraju tradicionalne troSkove marketinga “od

poslovanja do kupca”. “Klju¢ne aktivnosti za kompaniju su”, kako tvrdi Vinsent, “da se ukljuci ne samo



tehni¢ka podrska i razvoj veb-sajta, ve¢ i da se konstantno istraZuje trziste, da bi se u svakom trenutku
pouzdano znalo Sta korisnik, tj. potencijalni kupac zeli. Moramo misliti i na koli€inu, i na vrstu informacija
koju korisnik Zeli da dobije, i koju mu mi pruzamo; kao na primer, broj i konzistentnost slika proizvoda, jer
ovaj uticaj, koji se tice podjednako i kvaliteta slike, i brzine u€itavanja na korisnikov racunar; kao i uticaj
pruzanja konzistentnog nivoa informacija o proizvodima, ¢ini prezentaciju najinteresantnijom moguéom,
kao i najinteraktivnijom mogucom...”
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