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UvoD

Rast World Wide Web-a (WWW) i njegovo prihvatanje medu potroSacima je poploc¢alo put za uspon B-to-
C elektronske trgovine (EC). Nova elektronska sredina je kreirala prilike za kompanije od malih poc¢etnih
kompanija, pa do bogatijih kompanija. Jedna od najvidljivijih poslovnih koristi od koriStenja Interneta je
prodaja potroSacCima. Prodavaci Sirom svijeta uspostavljaju virtualne prodavnice, koje postoje u
cyberspace-u i nude robu i usluge putem elektronskog kanala do njihovih kupaca.

Kompanije mogu izabrati razli€ite nac€ine uklju€ivanja u EC, a zajedni¢ka stvar svim virtualnim
prodavnicama je u tome Sto u velikom zavise od tehnoloSkih informacija da bi postigli organizacione
cilieve i predmete, a mnoge od njih su ve¢ uvidjele koristi od EC u oblasti smanjivanja troSkova, globalne
ekspanzije, ukupne vrijednosti proizvoda i potroSackih usluga.

Glavni problem koji je motivirao ovu studiju je koji faktori odreduju prihvatanje i koristenje virtualnih
prodavnica od strane potroSaca. Ova studija razvija ¢vrst teoretski model da bi se objasnilo i predvidilo
prihvatanje virtualnih prodavnica od strane potro$aca i prepoznaje listu vaznih operativnih faktora uspjeha
(CSF) virtualnih prodavnica da bi uspjele u kompetitivnom poslovnom okruZenju. Prepoznavanje
determinanti potroSadevog prihvatanja virtualnih prodavnica zahtijeva sastavnu teoretsku paradigmu koja
Ce uspjesno podrzati veliki spektar tehnickih, poslovnih i potroSackih poticaja. Da bi se postigao ovaj cilj
ispituju se neke od najuticajnijih teorija potroSacevog prihvatanja. Teoretski model prihvatanja virtualnih
prodavnica od strane potroSaca je nastao prihvatanjem i Sirenjem veé postojecih teorija prihvatanja.



VIRTUALNE PRODAVNICE

Virtualne prodavnice nemaju jasnu definiciju. |z sve veée literature moZemo zakljuciti da virtualne
prodavnice predstavljaju prodavnice na internetu, na kojem jednostavnim klikom moZzemo kupiti sve §to
one nude. Naravno trebamo imati i novac za to.

Virtualne prodavnice mogu biti podijeljene na tri glavne kategorije:

Prva kategorija sadrzi samo online prodavace Cije su prve dodirne tacke sa potrosacima ostvarene u

virtualnom svijetu. Neke od ovih kompanija (npr. www.amazon.com i www.cdnow.com) su pioniri u ovom
novom virtualnom poslovnom modelu.
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