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PREDGOVOR

Pravila poslovanja su se promenila. U svakoj delatnosti, razvoj novih di-
gitalnih tehnologija i uspon nepoznatih pretnji transformise poslovne
modele i procese. Digitalna revolucija je na nali¢je izvrnula stari vodic¢
kroz biznis.

U mom poslu, poducavanju i savetovanju poslovnih rukovodilaca
svetskih kompanija, iznova i iznova ¢ujem isto goruce pitanje: kako se
prilagoditi i transformisati za digitalno doba?

Biznisi koji su osnovani pre uspona interneta nalaze se pred pravim
izazovom: brojna osnovna pravila i pretpostavke koje su vladale i na ko-
jima biznisi iz predigitalne ere i pocivaju, vi§e ne vaze. Dobra vest je da je
promena moguca. Predigitalni biznisi nisu poput dinosaurusa, osudeni
na izumiranje. Njihov krah nije neizbezan. Biznisi se mogu transformi-
sati do potpunog uspona u digitalnom dobu.
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U ovoj knjizi, istraziva¢u fenomen digitalne transformacije: $ta izdva-
ja biznise koji uspeju da se prilagode i dozive uspon u digitalnom svetu,
od onih koji to ne uspeju?

Odgovore na ova pitanja imao sam privilegiju da zasnujem na broj-
nim iskustvima, razlic¢itim perspektivama i pitanjima neverovatne ekipe
izvr$nih direktora i preduzetnika, kako kroz poslovno savetovanje i dr-
zanje predavanja, tako i u okviru izvr$nih programa o digitalnom mar-
ketingu i poslovnim strategijama u Poslovnoj skoli Kolumbija. Bio sam
u mogucnosti da sprovedem istrazivanja uz Big Data pristup i marketing
metrike, o ponasanju klijenata prilikom online kupovine, meduumreza-
vanju poznatom kao ,,Internet stvari“l i buducnosti deljenja podataka. U
vremenskom rasponu od devet godina, kao osniva¢ BRITE konferencije,
sazivao sam viSa rukovodstva svetski poznatih brendova, tehnoloskih
firmi, medijskih kompanija i startap preduze¢a u usponu kako bismo
diskutovali o razvoju generalne slike digitalnog poslovanja.

Kroz ¢itav proces, izdvajala se jedna centralna misao koja je i obliko-
vala razvoj ove knige: kljuc digitalne transformacije ne lezi u tehnologiji
- ve¢ u strategiji i novim nacinima razmisljanja. Transformacija u digi-
talnom dobu iziskuje mnogo veée promene u strateSkom razmisljanju
nego u IT infrastrukturi vaseg biznisa. Ova ¢injenica najbolje se vidi u
ulogama tehnoloskog rukovodstva koje se unutar biznisa stalno menjaju.
Uobicajena uloga generalnog direktora informacionih tehnologija sva-
ke kompanije oduvek je bila da uz pomo¢ tehnologije vrsi optimizaciju
procesa, upravlja rizicima i bolje rukovodi postoje¢im biznisom. Medu-
tim, novonastala uloga generalnog direktora informacionih tehnologija
mnogo se vise bazira na strategiji i fokusira na kori$¢enje tehnologije u
cilju inovacija i usavrsavanja biznisa.

Digitalna transformacija iziskuje holisti¢cki pogled na poslovnu stra-
tegiju. U knjizi ,Mreza je vas$ klijent” (The Network is Your Customer)
posvetio sam se uticaju digitalnih tehnologija na klijente — na njihovo
ponasanje, interakcije i odnose sa biznisima i organizacijama svih vrsta.
U ovoj knjizi bavim se Sirom slikom, sa osvrtom na pet domena poslov-
ne strategije: klijente, konkurenciju, podatke, inovacije i vrednost.

' U originalu, Internet of things, prim.prev.
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Kao i moje prethodne knjige, ,Vodi¢ za digitalnu transformaciju®
bavi se prakti¢cnim alatima i okvirima koje ¢italac moze da primeni pri
donosenju odluka i formiranju strategija za sopstveni biznis, bez obzira
na njegovu veli¢inu i delatnost. Redovi koji slede su puni analiza slucaja
koje ilustruju koncepte i bacaju jasnije svetlo na strategije. Moja je nada
da cete vi, ¢itaoci, upotrebiti ovu knjigu i u praksi, primenjujuci lekcije iz
nje i otkrivajuci nove faze kreiranja vrednosti i rasta za vas biznis.

PRIZNANJA

Nijedna knjiga ne moze nastati bez pomoci velikog broja nesebi¢nih
saradnika. Zahvaljujem se nepreglednom broju poslovnih rukovodila-
ca i autora ¢iji radovi su citirani u knjizi, posebno onima koji su svoja
iskustva podelili sa mnom do detalja u u¢ionicama, na konferencijama
i kongresima.

Ova knjiga ne bi postojala bez mog agenta, Dzima Levina, i izdavaca,
Majlsa Tompsona, koji je navijao za ovaj projekat u svakoj fazi od sa-
mog pocetka. Obojici dugujem svoju ve¢nu zahvalnost. Moja urednica,
Bridzet Flaneri Mekoj, mi je pruzila neprocenjive povratne informacije
tokom izrade predloga i strukture knjige. Rita Ganter Mekgrat, kolegi-
nica sa fakulteta i asistent u Poslovnoj skoli Kolumbija, opskrbila me
je kako intelektualnom inspiracijom za mnostvo ideja, tako i kritikom
kako se proces pisanja blizio kraju, i time mi pomogla da ,izbrusim"
fokus knjige i njenu sustinsku poruku. Karen Vrotsos bila je, za mene,
savr$ena urednica poslednje verzije knjige: ona je glacala smisao svake
reCenice, vodila racuna o konciznosti teksta, i radila na tome da svaka
ideja bude jasna citaocima koji se sa tematikom tek upoznaju.

Poslovna $kola Kolumbija bila je skroviste gde se moj rad razvijao
tokom petnaest godina. Majk Malefakis bio je veliki zagovornik mojih
edukacija, kao ¢lan Obrazovnog programa rukovodilaca. Bernd Smit i
Metju Kvint podrzali su moja dugogodis$nja istrazivanja u Centru za ru-
kovodstvo globalnih brendova. Smit i moj agent za javne nastupe, Tom
Nilsen, davali su mi odli¢ne savete tokom samog planiranja koncepta
knjige. Alisa Ahmadian doprinela je svojim stru¢nim istrazivanjem isto-
rijata tematike, a Oded Naman izradio je dizajn pet sjajnih ikonica origi-
nalnog dizajna vodica. Stiven Vesli iz novina Columbia University Press i
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Ben Kolstad iz Cenveo $tampe dali su mi odgovore na sva pitanja i radili
bez prestanka kako bi se izdavanje knjige odvijalo bez problema u sva-
kom trenutku procesa. Na samom kraju, zahvaljujem se svojoj supruzi,
Karen i sinu, DZordzu. Oni su me uvek gurali korak dalje, inspirisali me i
imali strpljenja za mene tokom nedelja koje sam proveo potpuno obuzet
pisanjem. Njihova ljubav je inspiracija koja nadahnjuje sve moje radove.

Dejvid Rodzers,
Montkler, Nju Dzerzi
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Pet domena figitalne
transformacije
Klijenti, konkurencija, podaci,
inovacija, vrednost

Mozda se secate Enciklopedije Britanika. Prvi put izdata 1768. godine,
predstravljala je najbolji izvor pojmova u engleskom jeziku stotinama
godina pre uspona interneta. Mi koji smo ve¢ u odredenim godinama,
uglavnom se se¢amo prevrtanja stranica njenih trideset i dva toma u tvr-
dom povezu - ako ne kod kuce, onda u $kolskoj biblioteci - dok smo
pripremali svoje istrazivacke radove. U prvim diskusijama o Vikipediji,
ali i u kasnijim pricama o njenom neverovatnom usponu, ova 0gromna,
online, i svima dostupna enciklopedija koju je stvorila internet zajed-
nica, uvek je bivala uporedivana sa Britanikom, tradicionalnim stubom
kome je parirala.

Kada je, nakon 244 godine, enciklopedija Britanika objavila da je
odstampala svoje poslednje izdanje, poruka se ¢inila jasnom. Jo$ jedna
konzervativna kompanija nastala pre dolaska interneta je srusena — zbri-
sana snaznom silom digitalne revolucije. Osim $to to nije bio slucaj.

U toku prethodnih dvadeset godina, Britanika je prosla kroz zaista
iznurujudi proces transformacije. Vikipedija, zapravo, nije ni bila njen
prvi digitalni suparnik. U vreme radanja ere li¢cnih kompjutera, Britani-
ka je stremila ka prebacivanju iz stampe u CD-ROM izdanja i odjednom
se suocila sa ozbiljnom konkurencijom od strane Majkrosofta, kompa-
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nije koja se bavi potpuno drugom delatnos¢u: Majkrosoftova ,,Encarta“
enciklopedija bila je tzv. ,mamac proizvod®, koji se delio besplatno na
CD-ROM-ovima pri kupovini Windows softvera, u okviru vece strategi-
je, da se licni kompjuteri pozicioniraju na trzistu kao primarna investici-
ja u obrazovanje u domacdinstvima srednje klase. Kako su CD-ROM-ovi
tabali put World Wide Web-u (Svetskoj racunarskoj mrezi), Britanika se
suocila sa konkurencijom u vidu eksplozije online izvora informacija,
ukljucujuci i Nupediu a kasnije i njenog vrtoglavo rastuceg naslednika
kojeg je osnovala internet zajednica, Vikipediju.

Britanika je odmah razumela da su potrebe klijenata pocele da se
menjaju drasti¢no sa pojavom novih tehnologija. Umesto da stanu iza
svog starog poslovnog modela, rukovodioci kompanije usredsredili su
se na to da pokusaju da razumeju potrebe svoje ciljne grupe - privatnih
domacinstava i obrazovnih ustanova osnovnih i srednjih $kola. Brita-
nika je eksperimentisala sa razi¢itim medijima dostupnosti, cenovnim
razredima i kanalima prodaje za svoje proizvode. Ipak, ono najvaznije
— zadrzala je fokus na svoju sustinu: kvalitet izdanja i obrazovnu uslugu.
Koncentrisani na ovaj zadatak, bili su u stanju ne samo da se preobra-
ze u model isklju¢ivo online pretplate na njihovu enciklopediju, vec¢ i
da razviju nove, povezane proizvode koji bi zadovoljili potrebe skolskog
gradiva i u¢enja, koje se stalno menjaju.

»-U trenutku kada smo prestali da objavljujemo $tampano izdanje,
prodaja je ¢inila tek 1% naseg poslovanja“, objasnio je predstavnik ove
kompanije, Horhe Kaus na proslavi godisnjice te odluke. ,,Posao nam je,
sada, profitabilniji nego ikada®

Prica o kompaniji Britanika je mozda iznenadujuca upravo zato $to
ceo scenario zvuci veoma poznato: nove mo¢ne digitalne tehnologije do-
vode do drasti¢nih promena u ponasanju klijenata. Kada jednom krenu
da se desavaju, digitalizacija proizvoda, interakcija ili medijum - postaju
neodoljivi. Stari model poslovanja vie ne vazi. Kruti i nesposobni da
se prilagode, biznisi ,,iz doba Jure® bivaju izbrisani. Budu¢nost pripada
novim digitalnim pionirima i startapovima.

To se nije desilo kompaniji Britanika, a ne mora da se desi ni vasem
biznisu.



