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Sazetak

Ovim diplomskim radom biti ¢e obuhvaéene usluge/aplikacije te klju¢ni pokretaci pri
razvoju IK (informacijsko komunikacijske) usluge. Kada se kaze IK usluge tada se misli na
skup funkcionalnosti ili mogucénosti procesiranja informacija koje su dostupne i raspolozive
korisnicima na definiranim suceljima. Govore¢i o uslugama nailazi se na termin carpooling
(usluge dijeljenja prijevoza) koji se moze definirati kao sustav gdje se dvije ili viSe osoba
zajedno voze od tocke A do toCke B u vozilu koje je u privatnom vlasnistvu te dijele putne
troskove.

ShareWay je nova mobilna aplikacija namijenjena korisnicima carpooling usluga, gdje
korisnici stvaraju nova poznanstva, smanjuju troSkove putovanja, vode smanjenju ispusnih
plinova (zagadenju okoliSa) obzirom da dijele automobil.

Svaka usluga zahtjeva razraden poslovni model koji dovodi do zadovoljnog korisnika, te
objaSnjava nafin dobrog usluZivanja. Osim dobrog poslovnog modela treba zadovoljiti
ekosustav odnosno lanac vrijednosti koji ¢ine ponuda i potraznja. Da bi se uvidjeli potrebe
korisnika odnosno potraznje napravljena je analiza trziSta anketiranjem korisnika koja ¢e

pridonijeti pobolj$anju mobilne aplikacije ShareWay.

Kljuéne rijeci: Informacijsko komunikacijska usluga, aplikacija, usluga dijeljenja prijevoza,
ShareWay



Summary

The subject of this thesis are the services/ applications and main key drivers of developing
IC (Information Communication) services. The term ,IC services“ can be defined
as functionality or availability to process information which are available to users on specific
interfaces. When it comes to fraze ,,carpooling (service of sharing transportation)®, it is known
as a service in which two or more people are traveling from point A to point B and share a
vehicle and car costs.

ShareWay is a new mobile application for users which are using carpooling services, to
make new friendships, lower costs, and to reduce air pollution because of sharing one's vehicle.

Every service with a good strategy provides us with a satisfied user, and a good oportunity
to make even better application. To have a good business model we should make a better
ecosystem based on the law of supply and demand. A market survey about user's preferences

is designed and included in this thesis in effort to inhance the application ShareWay.

Keywords: Information communication services, applications, carpooling, ShareWay.
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1. Uvod

Svjedoci smo mnogih web stranica i mobilnih aplikacija koje nude polovi¢ne i diskutabilne
razine usluga dijeljenja prijevoza, odnosno potrebno je koristiti vise razli¢itih platformi koje
nisu povezane kako bi korisnici pronasli vozace ili putnike s kojima bi dijelili prijevoz.

Usluga dijeljenja prijevoza korisnicima omogucava laksi nacin organiziranja putovanja u
vidu smanjenja financijskih troSkova, smanjenje vremena putovanja, te smanjenje broja
automobila na prometnicama $to dovodi do smanjenja zagadenja okolisa.

Ovim diplomskim radom Zeli se prikazati novi model usluge koja se nudi, upoznati i
potaknuti korisnike na Sto viSe koriStenja ovakvog nacina dijeljenja prijevoza, u svrhu
financijskih usteda. Materija diplomskog rada izlozena je u 6 poglavlja:

1. Uvod,

2. Pokretaci razvoja informacijsko komunikacijskih usluga dijeljenja prijevoza,
3. Opis i arhitektura usluga,

4. Analiza trziSnog potencijalna usluge,

5. Mogu¢nost nadogradnje usluge,

6. Zakljucak.

Drugo poglavlje opisuje kljuéne pokretace razvoja informacijsko komunikacijskih usluga,
prikazuje glavnu razliku izmedu proizvoda 1 usluge. Vrlo vazan cilj informacijsko
komunikacijskih usluga je stvoriti zadovoljnog korisnika pri pruzanju usluge dijeljenja
prijevoza (eng. Carpooling).

Trece poglavlje opisuje funkcionalnosti ShareWay aplikacije kao $to je spajanje vozaca i
putnika koji putuju na isto mjesto. Dijagramima aktivnosti prikazan je postupak registracije
korisnika 1 dodavanje nove voznje pomoc¢u ShareWay mobilne aplikacije.

Cetvrto poglavlje opisuje analizu trzista potencijalnih usluga. Analizom je uogeno kako su
neki od razloga uvodenja novih usluga dijeljenja prijevoza (eng. Carpooling) pokusaji ustede
na prijevozu i ekonomska kriza. Nadalje, napravljena je analiza specijaliziranih internet
stranica/portala 1 mobilnih aplikacija za Hrvatsku te posebno za svjetsko trziste.

Peto poglavlje govori o moguc¢im nadogradnjama ShareWay usluge dijeljenja prijevoza
tako da se kreira notifikacijski centar za lakSe obavjestavanje registriranih korisnika.

Svrha istrazivanja je analiza inovativne informacijsko komunikacijske usluge kroz analizu
potreba 1 stanja koja povezuje koriStenje aplikacije smartphone uredaja sa mogucénoscu

dijeljenja prijevoza u vidu racionalizacije financijskih troskova.



Cilj istrazivanja je upoznavanje korisnika s novim uslugama dijeljenja prijevoza. Potrebno
je poraditi na uklanjanju nedostataka usluge, unapredenje usluge kako bi korisnicima bilo jos§

zanimljivije njeno koristenje.



2. Pokretaci razvoja informacijsko komunikacijske usluge
dijeljenja prijevoza

Konkuriranje kroz usluge postalo je vise od trenda. Bilo da ste konkurent u tradicionalnoj
usluznoj djelatnosti ili ste proizvodac¢ fizickih dobara, dodavanje vrijednosti pruzenim
uslugama postalo je nacin zZivota. Ako omogucujete uslugu ili ste davatelj usluge, pruzanje
visoko kvalitetnih usluga vasa je odgovornost, [1].

Usluge se u osnovi razlikuju od fizi¢kih dobara. Dok fizi¢ka dobra predstavljaju sredstvo
kojim se dolazi do cilja, usluge pruzaju direktan ,,cilj*, obi¢no u obliku rjesenja za probleme
klijenata. Prema Gronroosu, usluga je djelatnost ili niz djelatnosti manje ili vise stvarne prirode
koje se obi¢no, ali ne nuzno, stvaraju u interakciji izmedu klijenta i usluznih djelatnika i/ili
fizickih resursa ili dobara i/ili sustava davatelja usluge, koje se nude kao rjeSenja za probleme
klijenata. Za razliku od fizi¢kih dobara, usluge se ¢esto pruzaju (pa tako i koriste) u vremenu i

mjestu koje klijentu najbolje odgovara $to prikazuje tablica 1, [1].

Tablica 1. Razlika izmedu usluga i fizickih dobara

USLUGE FIZICKA DOBRA
Neopipljive Opipljive
Heterogene Homogene
Simultani proces stvaranja, distribucije i Stvaranje i distribucija odvojene od
koriStenja koriStenja
Aktivnost ili proces Glavna vrijednost stvorena u tvornici
Korisnici sudjeluju u razvoju Korisnici (uglavnom) ne sudjeluju u
proizvodniji
Ne moze se mjeriti u dionicama Moze se mjeriti u dionicama
Nema prijenosa vlasnistva Prijenos vlasniStva

Izvor: [2]

Uzimaju¢i u obzir informacijsko komunikacijske (IK) usluge tada mislimo na skup
funkcionalnosti ili mogucénosti procesiranja informacija koje su dostupne i raspoloZive
korisnicima na definiranim suceljima odnosno mreznim zavrSecima. Tradicionalno, usluga je
definirana kao neSto $to stvara nematerijalan proizvod i karakterizirana je simultanom

potro$njom. Cilj informacijsko komunikacijskih usluga je stvoriti zadovoljnog korisnika, [2].



No, usluge ne treba mijesati s proizvodima. Glavna razlika izmedu proizvoda 1 usluge je
da usluga ukljucuje i brigu nakon prodaje, kao $to su nadzor, odrzavanje i ispravljanje razli¢itih
tehnologija koje ¢ine usluge, kao i1 pruzanje usluge za rjeSavanje upute kupaca, prituzbe kupaca
i zahtjeve za uslugama. Usluga je ono $to nudi privatni ili pravni subjekt te korisnici znaju da
se za vrijeme korisStenja usluge netko o njoj brine, dok je aplikacija okidac¢ usluge koje korisnici

koriste kako bi napravili odredene transakcije ili pristupili razli¢itim uslugama, [2].

Kada govorimo o kljuénim pokretac¢ima razvoja informacijsko komunikacijskih usluga,
tada mislimo na:
» Razvoj racunala i terminalnih uredaja
» Razvoj mrezne opreme
> Pristupne tehnologije
o Pristupna mreza spaja korisnike s najblizim komutacijskim ¢vorom-
lokalnom centralom ili koncentratorom. U najveéem broju slucajeva
pojedinacni korisnik telekomunikacijskih usluga spojen je u fiksnoj
pristupnoj mrezi dvozi¢nim vodom, i to simetricnom upredenom paricom,
[3].
> Aplikacije
o Mobilne aplikacije su aplikacije programske podr$ke za mobilne terminalne
uredaje (pametni telefon, eng. smartphone), tablete i druge mobilne uredaje.
» Softver
o Pisane procedure ili pravila s pripadaju¢om dokumentacijom namijenjeni
upravljanju radom rac¢unala. Nacelno se mogu podijeliti na dvije osnovne
vrste:
= Sistemski — programi koji omogucavaju jednostavno koriStenje
racunala zajedno sa svim svojim dijelovima.
» Aplikacijski — programi koji rjeSavaju odredene korisnicke
probleme u odredenim djelatnostima, kao na primjer obrada teksta,

crtanje uz pomo¢ racunala i sli¢no, [4].



Usluge dijeljenja prijevoza (eng. Carpooling)

Koncept dijeljenja prijevoza osobnim vozilima — carpooling klju¢an je u cjelokupnoj
strategiji upravljanja prometnom potraznjom jer se poticanjem putovanja vise osoba u
pojedinom vozilu pridonosi smanjenju broja osobnih vozila na cestovnim i gradskim
prometnicama te se smanjuje prometna potraznja.

U rjesavanju prometnih problema i uvodenju sustava dijeljenja voznji osobnim vozilima —
carpooling, prometni ekspert ukljucuje razli¢ita rjeSenja, u rasponu od izbora vozila i modalne
preraspodjele do putnog informiranja i upravljanja sigurnosnim rizicima, odnosno odrzavanja
raspolozivosti sustava u razliitim situacijama u prometu. Produbljeno znanje temeljnih
prometnih koncepata i sposobnosti modeliranja kompleksnih sustava, klju¢no je za uspjesno

rjesavanje prometnih problema. [5]

Carpooling je moguée definirati kao sustav gdje se dvije ili vise osoba zajedno voze od
tocke A do tocke B u vozilu koje je u privatnom vlasnistvu te dijele putne troskove. Ujedno to
je i definicija autostopiranja (eng, hitchhiking) uz glavnu razliku $to autostopiranja nije
organizirano, nego je spontano dok se za carpooling upotrebljavaju razni servisi potpomognuti
informacijsko-komunikacijskim tehnologijama.

Carpooling se upotrebljava kao uc¢inkovita alternativa, a socijalni aspekti su primarni
razlozi za vecée koriStenje sustava carpooling. Sustav dijeljenja prijevoza zapravo je jedna od
rijetkih ekonomskih pojava u kojoj su privatni troskovi i socijalna dobrobit gotovo u potpunosti
uskladeni. Donedavno su ovakvi sustavi imali ograni¢eno koriStenje zbog nedostatka
u¢inkovite obrade podataka i informacijsko-komunikacijske podrske. Medutim, razvoj
informacijsko-komunikacijskih tehnologija pridonio je razvoju i prihvacanju sustava dijeljenja

prijevoza, [5].



3. Opis i arhitektura usluge

Svjedoci smo mnogih web stranica i mobilnih aplikacija koje nude polovi¢ne i diskutabilne
razine usluga dijeljenja prijevoza, odnosno potrebno je koristiti vise razli¢itih platformi koje
nisu povezane kako bi korisnici pronasli vozaca ili putnike sa kojima bi dijelili prijevoz, te u tu
svrhu je dosla ideja za ShareWay aplikacijom koja omogucava lakse povezivanje putnika putem
svoje mobilne aplikacije.

Glavna funkcionalnost ShareWay aplikacije je spajanje vozaca i putnika koji putuju na isto
mjesto. Ovakav nacin organiziranja putovanja moze smanjiti troskove, a samim time vodi
smanjenju ispusnih plinova (zagadenju okoliSa) jer korisnici dijele automobil, te se tako

smanjuje i broj automobila na prometnicama.

ShareWay

travel smart share expenses

Prijava

Kreiraj racun

Slika 1. Aplikacija ShareWay

No, da bi korisnici mogli objavljivati rute putovanja moraju obaviti registraciju (slika 1.)

koja zahtjeva popunjavanje rubrika sa osobnim podacima kao $to su e-mail adresa i lozinka.



KORISNIK

Odabir registracije

APLIKACIJA

Popunjavanje forme

Prikaz forme za registraciju
[Neispravni

e

Popunjavanje forme

ovjera ispravnosti podarakD

X

[1spravni]

AL

Slanje podataka na obradu

SERVER

eéprimanje | obrada podataiD—

Prikaz forme za unos [Neispravan PIN

Goounjavame forme osobnih 0096

>“ Slanje PIN-a na provieru }—/

BAZA PODATAKA

Pohrana podataka

I—{ Slanje mail-a ‘,(
Prihvacanje podataka

Proviera ispravnosti PIN-a

Dohvacanje PIN-a

{Ispravan PIN]

v

ma za popunjavanje osebnih pedataka

Fori

N

I

>“ Slanje podataka na server }—

B

“-‘,, Zapis podataka }

Slanje potvrde ispravnosti

[Neispravno]
]

Gkaz podetne strane aplnkac@

.

Slika 2. Postupak registracije korisnika ShareWay aplikacije

Dijagram aktivnosti (Slika 2.) prikazuje glavne elemente postupka registracije korisnika

ShareWay mobilne aplikacije, a to su: korisnici, aplikacija, server i baza podataka.




KoriStenje ove mobilne aplikacije zahtjeva registraciju korisnika koja se obavlja unutar

aplikacije gdje korisnik ispunjava formu za registraciju. Nakon ispunjene forme podaci se Salju

serveru na obradu te se pohranjuju u bazi podataka. Server izgenerira nasumi¢ni PIN koji

pohranuje u bazu podataka, a istovremeno ih $alje korisniku na e-mail.

Nakon obavljene registracije korisnik moze pregledavati sva svoja putovanja, putovanja

koja su neki drugi objavili ili gdje su objavili svoje vlastito putovanje.
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Slika 3. Postupak dodavanja nove voznje pomoc¢u ShareWay aplikacije

Dodavanje nove voznje (Slika 3.) zahtjeva popunjavanje forme za dodavanje voznje. U

formu je potrebno navesti mjesto polaska, vrijeme polaska, mjesto odredista, cijena po osobi |

broj slobodnih mjesta u automobilu. Nakon ispunjavanja forme podaci se $alju na server gdje




se zapisuju u bazu podataka gdje su nakon toga vidljivi detalji o novoj voznji svim registriranim
korisnicima.

Svaki voza¢ ima mogucénost objavljivanja rute (slika 4.) na kojoj putuje te mu se ostali
putnici mogu pridruziti ovisno 0 tome koliko ima slobodnih mjesta.

Nakon odabira odredene voznje korisnici dobiju detalje voznje u kojima je opisano tko se
prijavio kao putnik, profil vozaca, dozvola za pusenje u vozilu i koju rutu vozac vozi (slika 4.).
No, vozaci i putnici mogu komunicirati preko poruka te se dodatno dogovarati oko polaska ili

drugih detalja.

eeeec HT HR & 19:02 @ 97% w-r
< PREGLED —
Polazim
Samobor
Stizem
Savska Cesta 66
08.06.2015. 07:45h =
Cijena po osobi Slobodna mjesta
10 kn 4
Usputna, postaja
Branimir Hrzié

Slika 4. Prikaz detalja voznje aplikacije ShareWay

Sigurnosti putnika i vozaca pridonosi sustav ocjenjivanja, tako da svaki vozac ili putnik
moze vidjeti koliku ocjenu ima te prema tome odluciti Zeli li se voziti s tim vozacem ili dali taj

vozac zeli primiti tog putnika.



3.1. Arhitektura ShareWay usluge dijeljenja prijevoza

Aplikacija ShareWay namijenjena je isklju¢ivo mobilnim terminalnim uredajima na iOS i
Android mobilnim platformama.

Korisnici i0OS mobilnih terminalnih uredaja aplikaciju mogu preuzeti unutar App Store
aplikacije, dok korisnici Android mobilnih terminalnih uredaja aplikaciju mogu preuzeti unutar
Google play aplikacija. No, da bi se aplikacija pronasla unutar App Store-a ili Google play-a

potrebno ju je isprogramirati i napraviti sve zamis$ljene funkcionalnosti.

Aplikacija iOS napravljena je u Objective-C, objektno-orijentiranom programskom jeziku.
108 je mobilni operativni sustav razvijen od strane tvrtke Apple Inc, a distribuira se iskljucivo
za Apple hardver, [6].

Izvorno je pokrenut 2007. godine u iPhone uredaje, dok se kasnije prosirio na ostale Apple-
ove uredaje. Od lipnja 2014.godine, Apple-ov app store sadrzi viSe od 1,2 milijuna 10S
aplikacija, od kojih 500.000 su optimizirane za iPad. Sve aplikacije zajedno su preuzete vise od
60 milijardi puta. Sucelje za iOS se temelji na konceptu izravne manipulacije, koriste¢i multi-

touch geste. Kontrolno sucelje elemenata sastoji se od klizaca, sklopki i gumbi, [6].

Android aplikacija napravljena je u Java-i. Android je operacijski sustav za mobilne uredaje
baziran na otvorenom kodu (eng. Open Sources). U listopadu 2003. godine osnovan je Android
Inc. Tvrtka koja se bavila razvojem softvera za mobilne uredaje. Nakon S§to je Google kupio
Android 2005. godine, pocinju spekulacije o ulasku Googlea na trziSte pametnih telefona. Ve¢
tada je tvrtka Android bila u relativno solidnom zamahu, §to je Google prepoznao, te zajedno s
osnivac¢ima na trziste mobilnih terminalnih uredaja donose novu platformu koja ¢e biti potpuno

otvorena te prilagodljiva zahtjevima korisnika, [7].
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Bitno je napomenuti da je sva komunikacija prema serveru kriptirana odnosno zasti¢ena

SSL (eng. Secure Socet Layer) certifikatom sa 512 bitnom enkripcijom.

Google server

ﬁ — \
instaliranom aplikacijom

Share way APl server

)

=)

s

Baza podataka

Slika 5. Arhitektura ShareWay usluge

3.2.  Sigurnost koriStenja SSL protokola

SSL enkripcija je potrebna jer mrezna komunikacije je vrlo rizi¢na $to se tice sigurnosti
aplikacije, korisnika i samog uredaja na kojemu je aplikacija instalirana. Zbog toga je bitno da
aplikacija ima ugradene mehanizme za sigurnost na mreZi koji ¢uvaju uredaj 1 korisnicke
podatke koji se prenose mreZom. SSL je uobicajeni oblik Sifrirane komunikacije izmedu
klijenta i servera. U tipi¢nom scenariju, server je konfiguriran s certifikatom koji sadrzi javni i
njemu pripadajuéi privatni kljuc. Kao dio komunikacije izmedu SSL klijenta i servera, server

dokazuje da ima privatni klju¢ primjenom certifikata i kriptografskih kljuceva, [7].
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3.2.1. API

Kako bi mobilna aplikacija za ostvarivanje ustede organiziranim prijevozom mogla
komunicirati ili manipulirati s podacima u bazi podataka potrebno je neko sucelje izmedu
mobilne aplikacije i baze podataka. To sucelje je aplikacijsko programsko sucelje API (eng.
Application Programming Interface), [7].

API skup je odredenih pravila i specifikacija, koje programeri slijede, tako da se mogu
sluziti uslugama ili resursima, operacijskog sustava ili nekog drugog sluzbenog programa, kao
standardne biblioteke rutina (funkcija, procedura, metoda), struktura podataka, objekata i

protokola, [6].

NET MVC API (C#) je programski jezik pomocu kojeg je napravljen API. MVC je kratica
za Model-View-Controller arhitekturu, a MVC projekt razvijen je u tri zasebne cjeline, koje
medusobno komuniciraju:

» Model se brine za obradu podataka i rada baze podataka. Isto tako provodi zadatke
koji je poslao Controller i $alje mu natrag obradene podatke.

> View priprema sucelje za prikaz korisniku i kontrolira ga Controller u nekim
slu¢ajevima i Model. Ujedno prenosi i zahtjeve korisnika ostatku sustava. Jo§ se
naziva i prezentacijskim dijelom.

» Controller je glavni dio sustava i povezuje sva tri dijela u jednu cjelinu. On
obraduje svaki zahtjev prema Model i View za izvodenje. Cjelokupni sustav radi

ovisno naredbama Controllera, [6].

Controller -
razvoj aplikacije

Model - razvoj View - razvoj
modela sucelja

Slika 6. Osnovna MVC arhitektura, [6]
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Prednost MVC arhitekture (slika 6.) je razdvajanje projekta na smislene i odvojene cjeline.
To je velika prednost pri izradi velikih projekata, na kojima radi vise osoba. Tu je i druga
prednost, koja se odnosi na izmjenu, nadogradnju i buduéi razvoj. Ovakav pristup omogucava

laganu izmjenu jednog od elementa, bez velike intervencije u drugim elementima, [6].

3.2.2. SQL

SQL (eng. Structured Query Language) je baza podataka odnosno zbir informacija, koje
su organizirane u tablice, zbog tocno odredene namjene, kao §to je pretrazivanje, obrada
podataka i sortiranje. FiziCka reprezentacija baze podataka, sastoji se od dviju ili viSe datoteka
na disku, a u logi¢kom smislu, sastoji se od veéeg broja objekata-tablica, indeksa, itd.

Baza podataka jos je i skup povezanih podataka, koji se nalaze u nekom informacijskom
sustavu, to¢nije u nekoj organizaciji gdje sadrzi podatke koji se sastoje iz razlicitih objekata,
nekog poslovnog sustava. Podaci unutar baze podataka sluze za jednu ili vise aplikacija, ovisno

o programima u kojima se obraduju, a pristupanje njima je kontrolirano, [6].

Baze podataka su postale dio danasnjeg modernog drustva koje svakodnevno ukljucuje
nekakvu interakciju s bazama podataka. Postoje tri osnovna modela baza podataka:
» Hijerarhijske
o Baze podataka koje imaju oblik stabla te se zasnivaju na hijerarhijskim
strukturama podataka.
» Mrezne
o Baze podataka kod kojih su podaci povezani tako da ne postoje podredeni
ni osnovni segmenti.
> Relacijske

o Najrasirenije baze podataka, [7].
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3.2.3. JSON

Sva komunikacija izmedu servera i uredaja se odvija u JSON-u (eng. JavaScript Object
Notation) koji je neovisan tekstualni format zapisa dizajniran kako bi omoguc¢io razmjenu i
prijenos podataka koje je lagano iScCitati bez dodatnih programskih rjeSenja. JSON-ova velika
prednost je $to ima jako malo pravila za izradu. S obzirom na to da se JSON format pokazao
kao idealno rjesenje za prijenos podataka koji su organizirani u polja te jednostavnih varijabli,
uCestalo se susre¢e kao konkurencija, tj. alternativa XML-u (eng. EXtensible Markup
Language).

Osnovni tipovi podataka u JSON formatu su:

» Primarni tipovi
o Tekst ili niz znakova (eng. String),
o Brojevi (eng. Number),
o Logicki tip (eng. Boolean)
o NULL vrijednost (nema vrijednosti).

> Objekt
o Skup kljuc-vrijednost parova.

> Polje
o Strukturni element koji u sebi moze sadrzavati vrijednosti, kompleksne objekte

i primitivne objekte. Polje u sebi moze imati i polja, [7].
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4. Analiza trziSnog potencijala usluge

Institut za transportne studije, Sveuciliste u Kaliforniji, 1977-1978 godine napravio je

istrazivanje vezano za razli¢ite tipove vozaca. Vozace su podijelili u skupine:
» vozace koji dijele prijevoz
» vozace koji ne dijele prijevoz
» profesionalni vozaci

Temeljem tog istrazivanja utvrdeno je da vozaci koji dijele prijevoz imaju smanjene
troSkove putovanja, te puno ugodnije putovanje jer putuju u drustvu.

2007 godine, Sveudiliste u Trento-u DIT, napravilo je istrazivanje za aukcijsko
pregovaranje mobilnih Rideshare usluga. Rideshare sistem dopusta odredenim korisnicima
povlastice kod manjeg koriStenja automobila u odredenim regijama.

International Journal of Social Science and Humanity, 2013 godine napravilo je istraZivanje
vezano za poboljSanje Carpooling-a koriStenjem socijalne mreze bazirane na smanjenu

troskova. Istrazivanjem je utvrdeno kako je Carpooling prihvacen kao bolji transportni prijevoz.

Prema podacima Drzavnog zavoda za statistiku u Hrvatskoj je tijekom 2008.godine
registrirano 2 021 936 cestovnih motornih vozila od ¢ega je 75 % osobnih vozila. Neki od
razloga uvodenja novih usluga dijeljenja prijevoza (eng. Carpooling) su pokusaji uStede na
prijevozu i ekonomska kriza, [8].

Stoga usluga dijeljenja prijevoza korisnicima omogucéava lak§i nacin organiziranja
putovanja u vidu smanjenja financijskih troskova, smanjenje vremena putovanja, te smanjenje

broja automobila na prometnicama §to dovodi do smanjenja zagadenja okoliSa.

Svjedoci smo mnogih specijaliziranih Internet stranica/portala i mobilnih aplikacija koje
nude poloviéne i diskutabilne razine usluge dijeljenja prijevoza, odnosno potrebno je Koristiti
viSe razlicitih platformi koje nisu povezane kako bi korisnicima pronasli vozaca ili putnike sa
kojima bi dijelili prijevoz.

U tu svrhu aplikacija ShareWay, objedinjuje Android i iOS uredaje sa potrebama korisnika.
Omogucava korisnicima da putuju sa provjerenim korisnicima, te pruza dostupnost svih

informacija na jednom mjestu.
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Analizirajuci statistiCke podatke dobivene od IDC (eng. International DaTa Corporation)
ukazuje se kako je najvise korisnika mobilnih terminalnih uredaja baziranih na Android
platformi ¢ak 76.6 %, slijedi ga iOS sa 19.7 %, te Windows Phone sa 2.8 %, [9].

No, najnovija statistika tvrtke Kantar daje presjek globalnog trziSta pametnih terminalnih
uredaja tijekom 1.kvartala 2013 godine, koji je zavrSio 31.ozujka. Prema dobivenima
rezultatima, uvjerljivo najjaca mobilna platforma je Android, slijedi ga i0OS, Windows Phone
lagano raste dok svi ostali lagano blijede i nestaju, [10].

Kantar je svoje istrazivanje proveo na 9 velikih svjetskih trziSta: Australiji, Francuskoj,
Njemackoj, Italiji, Japanu, Kini, SAD-u, Velikoj Britaniji i Spanjolskoj. U statistici se isti¢u
Spanjolci, koji su oéito ,,ludi* za Androidima pa je tamo ak 93% prodanih smartphonea onih
na Android operativnom sustavu, a s druge strane je Japan kao jedino trziste na kojemu je iOS
s 49.2% nadjacao Android koji drzi 45.8% japanskog trziSta pametnih telefona.

BlackBerry, Symbian i ostali biljeze daljnji pad prodaje, a Microsoftov Windows Phone
lagano raste, bazirajuci najveci dio svojeg kolaca na onima koji kupuju svoj prvi smartphone u
Zivotu, naime po rezultatima istraZivanja bas oni mahom biraju Windows Phone, [10].
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Source: Ericsson (June 2015)
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Slika 7. Analiza prodanih mobilnih terminalnih uredaja u razdoblju od 2010. do 2015.godine

Izvor: [18]
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Operacijski sustav Andorid mobilnih terminalnih uredaja pao je za 1.9 %, dok je iOS

porastao u odnosu na isto razdoblje prosle godine u tri tromjesec¢ja za redom.

Tablica 2. Udio operacijskih sustava na trzistu
Izvor: [17]

Operativni Prvo Prvo Prvo Prvo

sustav (OS) | tromjesecje tromjesecje tromjesecje tromjesecje

2015. 2015. podjela 2014. 2015. podjela

trzista (%) trzista (%)

227,549

60,177 17.9 43,062 15.3
8,271 2.5 7,580 2.7
Blackberry 1,325 0.4 1,714 0.6

Drugi OS 1,268.7 0.4 1,731.0 0.6
Ukupno 336,054.4 100 281,636.9 100.0

Velika prodaja iPhone-a u Kini tijekom prve tre¢ine 2015.godine zadala je veliki udarac
Androidu u toj zemlji. Prodaja Androida u Kini pala je za 4 % u odnosu na isto razdoblje prosle
godine i to prvi put, rekla je Roberta Cozza, istrazivacki direktor u Gartneru.

Performanse Windows Phone-a ostaju iste, a uredaji na koji su instalirani su puno lo$iji u
odnosu na rastuce trziSte smartphone-a. Dolaze¢i windowsi 10 kreirat ¢e novu skupinu
korisnika koji ¢e dijeliti medusobno iskustvo izmedu uredaja, ali ostaje vidjeti dali ce

programeri to pratiti.
Gledaju¢i trziSte danas nemoguce je ne primijetiti i veliki broj informacijsko

komunikacijskih usluga dijeljenja prijevoza, §to dovodi do povecanja zahtjeva trziSta vezano

za kvalitetu usluge.
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Tablica 3. Specijalizirane Internet stranice/portali u funkciji carpooling-a u Svijetu, Europi i Hrvatskoj

Svijet Europa Hrvatska
https://www.uber.com/  http:/Awww.carpooling.com/  http://www.share-way.com/
http://www.carticipate.com/Home  http://www.karzoo.eu/ http://www.putujmozajedno

.html .net/

https://www.side.cr/ http://www.carpooling.it/ http://ajmoskupa.com/hr/
http://www.carpoolworld.com/ http://www.carpooling.co.uk/  http://gorivo.com/
http://www.coseats.com/ http://www.roadsharing.com/  http://timskavoznja.com/
http://www.chinapinghe.com/ http://www.ridefinder.eu/ http://www.putoholicari.co
http://www.nuride.com/ http://www.samakning.se/ hmt{[ps://www.blablacar.hr/
http://rideshare.511.org/ http://ride4cents.org/ ?ttp://oglasnikprijevoza.com

http://www.ottawaridematch.com  http://www.mitfahrgelegenhei http://jeftinoputovati.org/
/ t.de/

http://ridejoy.com http://www.meerijden.nu/

http://www.zimride.com/ https://www.car2go.com/

Tablicom 3. prikazane su specijalizirane Internet stranice/portali koji imaju funkciju
povezivanja korisnika u ulozi dijeljenja prijevoza u svijetu, Europi i Hrvatskoj, najcesée izmedu
gradova. Prema navedenim podacima (Tablica 3.) vodece Internet stranice/portali za pruzanje
usluge dijeljenja prijevoza po kvaliteti su:

» Zasvjetsko trziste:
o Avego
o Zimrider
o Uber

» Za Europsko trziste:
o Karzo

o Carpooling
Hrvatske specijalizirane Internet stranice/portali i mobilne aplikacije (Tablica 4.)

prvenstveno su namijenjene Hrvatskom trziStu, no takoder, pruzaju moguénost koristenja

usluge dijeljenja prijevoza i na Europskom i svjetskom trzistu.
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https://www.uber.com/
http://www.carpooling.com/
http://www.share-way.com/
http://www.carticipate.com/Home.html
http://www.carticipate.com/Home.html
http://www.karzoo.eu/
http://www.putujmozajedno.net/
http://www.putujmozajedno.net/
http://www.carpooling.it/
http://ajmoskupa.com/hr/
http://www.carpoolworld.com/
http://www.carpooling.co.uk/
http://gorivo.com/
http://www.coseats.com/
http://www.roadsharing.com/
http://timskavoznja.com/
http://www.chinapinghe.com/
http://www.ridefinder.eu/
http://www.putoholicari.com/
http://www.putoholicari.com/
http://www.nuride.com/
http://www.samakning.se/
https://www.blablacar.hr/
http://rideshare.511.org/
http://ride4cents.org/
http://oglasnikprijevoza.com/
http://oglasnikprijevoza.com/
http://www.ottawaridematch.com/
http://www.ottawaridematch.com/
http://www.mitfahrgelegenheit.de/
http://www.mitfahrgelegenheit.de/
http://jeftinoputovati.org/
http://www.meerijden.nu/
http://www.zimride.com/
https://www.car2go.com/

Tablica 4. Analiza Hrvatskih specijaliziranih Internet stranica/portala i mobilnih aplikacija

- A]mo Skupa e
zajedno voZmja putovati prijevoza

Registracija korisnika

—
E
Operativni sustav v
:

X X X X X
X X X X

X X X X

X X X X

X X X X X X

<
X X X X
X X X X X

‘ B i
Komunikacija izmedu korisnika
(sms, poziv, i sL.) ‘/ ‘/ ‘/ x X ‘/ ‘/ \/

<
N
<
<

\/\/\/\/\/\/\/\/\/
\/\/\/\/\/\/\/\/\/
J)(JJJJJ)(J

Analiziraju¢i navedene Internet stranice/portale i mobilne aplikacije vidimo kako je
BlaBla Car najveca svjetska platforma za usluge dijeljenje prijevoza, te je u potpunosti preuzela
AutoHop od ozujka 2015.godine. Korisnicima je omogucen pristup putem web i mobilnih
aplikacija. Kada kazemo mobilnih aplikacija tada mislimo na operativne sustave Android i iOS,
no jedina zamjerka je Sto ne podrzava Windows Phone operativni sustav. BlaBlac Car do sada
djeluje u 18 zemalja svijeta §to ga €ini najrasprostranjenijim, te shodno tome podrzava i

viSejezi¢nost.
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Zlatnu sredinu ¢ine web 1 mobilne aplikacije kao npr. Putujmo zajedno, Ajmo skupa,
Gorivo.com, Timska voznja, Jeftino putovati i Oglasnik prijevoza. Svi podrzavaju iskljucivo
web aplikacije, te samim time imaju veliki nedostatak s obzirom da nemaju mobilnu aplikaciju

kako bi korisnicima omoguc¢ili laksi pristup organizaciji dijeljenja prijevoza.

Trenutno vidljivo najlo$ija Internet stranica/portal je Putoholicar koja podrzava iskljucivo
web aplikaciju, te nekoliko osnovnih moguénosti poput objave oglasa voznji, real-time usluge,
drustvene mreze 1 objava oglasa za voznju. Ova usluga dijeljenja prijevoza je nesto drugacija.
Naime ona nema moguénost registracije korisnika, ve¢ korisnik ostavlja objavu gdje putuje,
kada putuje te ostale bitne informacije i e-mail adresu. Putem e-mail adrese drugi korisnici ga

mogu kontaktirati te na taj nacin organiziraju visSednevna jeftina putovanja.

Usporedujuci gore navedene usluge sa ShareWay uslugom dijeljenja prijevoza slobodno
mozemo re¢i kako je ShareWay velika konkurencija BlaBla Car aplikaciji po svojim
karakteristikama. Naime, ShareWay usluga bazirana je na globalnoj razini, §to je dodatna
prednost ove usluge. Korisnicima je omogucen pristup putem mobilnih aplikacija za Android 1
108 operativne sustave. PodrZava viSejezi¢nost (hrvatski 1 engleski jezik) §to je ¢ini dostupnom
svim korisnicima. Nedostatak ove aplikacije je jer, trenutno, ne podrzava Windows Phone

operativni sustav i web aplikaciju.

Carpooling danas ¢ini od 8 do 11% udjela u nacinskoj raspodjeli putovanja (eng. modal
split) u gradovima SAD-a i Kanade. U Sjevernoj Americi je 2011 godine postojalo 638
razli¢itih carpooling servisa, a na temelju opseznog istrazivanja utvrdeno je u sijenju
2013.godine preko 1500 carpooling servisa u svijetu. To ukljucuje online (servise bazirane na

internetu) i offline carpooling servise i programe (projekte), [5].
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4.1. Poslovni plan

Poslovni model (eng. business model) odreduje povezanost tehnologije i trzista u
propulzivnim gospodarskim sektorima s naglaseno visokim udjelom inovacija, kao §to su
telekomunikacije, kojima se znatno iznad prosjeka postize nova vrijednost. Poslovnim se
modelom naziva mehanizam pomocu kojeg se inovaciji s naprednim tehnoloskim obiljezjima

nastoji dodijeliti trzi$na vrijednost i ostvariti konkurentska prednost, [3].

Inovacija Vrijednost
>
Tehnologija Trziste
Tehnicki g Poslovni Ekonomski
ulaz model izlaz

Slika 8. Namjena poslovnog modela

Izvor: [3]

Poslovni model objasnjava nacin zadovoljavanja kupaca ili korisnika pozicioniranjem
poduzeca unutar lanca vrijednosti i objasnjava kako ¢e poduzece usluZiti svoje ciljne korisnike.
Poslovni model obuhvaca:

- Skup aktivnosti koje je potrebno provesti,

- Nacin na koji ¢e se provesti aktivnosti,

- Vrijeme kada ¢e se provesti aktivnosti, a u svrhu ostvarenja ocekivanih koristi za

korisnika i poduzece, [3].

Oblikovanje poslovnog modela odnosi se na donoSenje odluka o pokretanju dobrog posla
(eng. right things). Izvrsavanje poslovnog modela odnosi se na donosenje odluka o dobrom
obavljanju posla 1 ukljucuje organizacijsku strukturu poduzeca, procese i ljude koji ¢e efikasno

provesti aktivnosti poslovnog modela s obzirom na zadanu okolinu.
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4.1.1. Inovacija

Inovacija oznaCava primjenu novih znanja kako bi se korisnicima pruzio novi proizvod ili
usluga, ili povecala uporabna vrijednost postojecih. Isto tako, nova se znanja mogu iskoristiti
za poboljsanje postojecih nadina razvoja proizvoda ili usluga, ili za stvaranje potpuno novih.
Inovacija takoder treba pozicionirati proizvod na trzistu.

Inovacija se odnosi na primjenu:

» Novih tehnologija koje podupiru proizvode, odnosno usluge (znanje o tehnoloSkim
komponentama i vezama izmedu komponenti, modela, procesa i tehnika iskoriStenih za
razvoj proizvoda ili usluge);

» Novih znanja o izvodenju dijela ili svih aktivnosti za razvoj proizvoda ili usluge;

» Novih znanja o distribucijskim kanalima, primjeni proizvoda ili usluge te korisnickim
oc¢ekivanjima, potrebama i zeljama, odnosno, na pojedine elemente marketing miksa,

[3].

Inovacija nije dovoljna za ostvarenje konkurentske prednosti, potrebno je oglasiti je,
distribuirati, ponuditi korisnicima. Tehnicki progres sadrzi sljedeée faze:

» Otkrice ili inovacija;

> lzum;

» Komercijalizacija.

Osnovni je cilj generirati nova znanja i pretvoriti ih u nove proizvode ili usluge. Proces
inovacije u sebi sadrzi istrazivanje i razvoj.
Izum je posljedica sljedecih ¢imbenika:

» Ulaganje u istrazivanje i razvoj;

» Komunikacija, interakcija i uklju¢ivanje razli¢itih funkcija (npr. prodaja koja raspolaze

informacijama o korisnicima, pokusne skupine korisnika);
» Ukljucivanje znanstvenika;
» Osiguranje adekvatne okoline (povezanost industrije, sveuciliSta i istrazivackih

organizacija), [3].
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Faza komercijalizacije definira:
1. Finalni proizvod ili uslugu — naziv novog proizvoda ili usluge, oznake, pakiranje,
karakteristike koje ¢e se najviSe istaknuti;
2. Promociju — nacin oglasavanja i prodaje;
3. Prostor — odluke u vezi s distribucijskim kanalima, geografskim segmentima trzista,
zalihom i prijevozom;

4. Odredivanje cijene — nacin placanja, popust, akcijska prodaja, kreditiranje 1 sl.

Inovacija ne osigurava uvijek dostatni prihod, €ak i ako su sve tri faze tehnickog napretka

dobro definirane,[3].

4.1.2. Uloga poslovne inteligencije u obliku poslovnog modela

Informacijski sustav koji prikuplja, pohranjuje, ¢uva, obraduje i isporucuje informacije
vazne za poduzece, tako da budu dostupne i uporabljive za svakog tko ih zeli i treba iskoristiti,
pretpostavka je za ostvarenje poslovnih ciljeva.

U okviru informacijskog sustava poduzeca, pojam poslovne inteligencije (eng. business
intelligence) odnosi se na objedinjene postupke, koncepte i tehnologije koji omogucavaju
prikupljanje, spremanje i analiziranje podataka za pruzanje informacija potrebnih za dobar uvid
u poslovanje i donoSenje poslovnih odluka. U pojedinim koracima oblikovanja poslovnog
modela podaci koji se dobiju postupcima poslovne inteligencije mogu imati bitnu ulogu u
procjeni opravdanosti pojedinih koraka i isplativosti uvodenja nove usluge.

Cilj poslovanja je generiranje dobiti, odnosno opstanka 1 razvoj na trzistu te zbog toga
poduzeée mora neprestano istraZivati odnose na trziStu. Podaci pokazuju da su troSkovi
privlacenja novog kupca nekoliko puta vec¢i negoli u slucaju zadrzavanja starog. Da bi se
zadrzalo kupca 1 eventualno pridobilo novog, potrebno je paziti da ne dode do pogorSanja

kvalitete i biti stalno prisutan s promocijama proizvoda, [3].

23



4.1.3. Postupak oblikovanja poslovnog modela

Postupak oblikovanja poslovnog modela (eng. business model design) prikladan za
inovacije tehnoloskog utemeljenja. Postupak se provodi u Sest koraka (slika 9.). Najprije se
utvrduju prijedlog vrijednosti i ciljni trziSni segment za novi proizvod ili uslugu, a zatim se
analiziraju vrijednosni lanac te zahtjevi koje na njega postavlja novi proizvod ili usluga. Slijedi
procjena prihoda i strukture troskova i ocekivane dobiti, te razrada mreze vrijednosti, Sto
obuhvaca ne smo poduzeée koji uvodi inovaciju, vec i sve ostale sudionike na trzistu relevantne

za novi proizvod ili uslugu. Zavr$ni je korak konkurentske strategije, [3].

4, Stvaranje

. . Str ij
prihoda, struktura 5. Mrezna 2 il

1. Prijedlog 2. Ciljni trzisni 3. Vrijednosni

uvodenja na

troska, ocekivana vrijednost iy
triiste

vrijednosti segment lanac
dobit

Slika 9. Oblikovanje poslovnog modela

Izvor: [3]

Poslovni model je refleksija poslovnog modela u vremenu i definira na¢in na koji poduzece
zeli ostvariti dobit. Poslovni model daje sljedece podloge za poslovni plan:

1. Definicija proizvoda ili usluge i njegove vrijednosti za potrosaca;

2. Ciljno trziste za koje su proizvod ili usluga namijenjeni, s procjenom veli¢ine trzista |
ciljnog trziSnog udjela;

3. Opis vrijednosnog lanca potrebnog za proizvod ili uslugu, s glavnim elementima
troskova;

4. Opis strukture troskova te potencijalnog prihoda i dobiti od proizvoda ili usluge

5. Potrebni dogovori s dobavlja¢ima, partnerima i komplementarnim sudionicima na
trzistu;

6. Prijedlog strategije uvodenja proizvoda ili usluge na trziSte, kao i akcija potrebnih za

postizanje zeljene pozicije, s procjenom njihovih troskova, [3].
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4.1.3.1.  Prijedlog vrijednosti novog proizvoda ili usluge

Odredivanje prijedloga vrijednosti (eng. value proposition) prvi je korak u oblikovanju

poslovnog modela. Pod prijedlogom vrijednosti podrazumijeva se ,,vrijednost novog proizvoda

ili usluge kako je vidi potroSa¢ — korisnik*. Kriti¢ni je dio poslovnog modela ponuditi korisniku

nesto Sto ¢e on vrednovati, a §to konkurencija ne nudi (niza cijena, bolje performanse). Korisnik

¢e odabrati odredeni proizvod ili uslugu, a ne¢e odabrati proizvod konkurentskog poduzeca

ako:
>
>
>

Time ostvaruje veée prednosti (primjer - bolja kvaliteta usluge),
Ostvaruje iste prednosti, ali uz nizu cijenu

Ostaje, usprkos svemu, lojalan, [3].

Proizvod ili usluga su diferencijalni ako korisnik opaza vecu i/ili novu korist pri uporabi

tog proizvoda ili usluge. Diferenciranje se moze posti¢i na sljedece nacine:

>

YV V. V V V V

Uvodenjem novih proizvoda ili usluga,

Poboljsanjem postojecih ili dodavanjem novih karakteristika proizvoda ili usluzi,
NaglaSavanjem reputacije trgovacke marke,

Izgradnjom Siroke mreze korisnika,

Izborom trenutka izlaska na trziste,

Segmentacijom trzista i odabirom ciljnih trzista,

Uspostavljanjem sluzbi potpore i odrZavanja.

Prijedlog vrijednosti sadrZava sljedece:

>
>

Opis proizvoda ii usluge,

Opis problema koji rjesava proizvod ili usluga, [3].
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4.1.3.2.  Trzi$ni segment za novi proizvod ili uslugu

Nakon odredivanja prijedloga vrijednosti novog proizvoda ili usluge, u sljede¢em koraku
potrebno je odrediti trziSte za novi proizvod ili uslugu.

Potrebno je ustanoviti ciljno trziste za proizvod ili uslugu. TrziSte se dijeli na segmente
(eng. market segment) unutar kojih pojedine skupine korisnika imaju homogene potrebe te
izmedu njih ne postoji preklapanje potreba. Najcesce se analiziraju potrebe odredenog trziSnog
segmenta. Ponekad su proizvodi ili usluge razvijeni za cjelokupno trziste, te se prilagodavaju

potrebama odredenog trzisnog segmenta, [3].

4.1.3.3.  Vrijednosni lanac informacijske i komunikacijske tehnologije (ekosustav)

Za razumijevanje odnosa na trzistu potrebno je poznavati informacijsku i komunikacijsku
tehnologiju te pripadajuci joj vrijednosni lanac (eng. valeu chain), s definiranom ponudom i
potraznjom, [3].

To je tre¢i korak u oblikovanju poslovnog modela, analiza vrijednosnog lanca opisuje
razli¢ite proizvode, usluge i njihove odnose. Svaka karika lanca dodaje novu vrijednost prije
negoli rezultat svojih aktivnosti preda sljedecoj karici u lancu.

Osnovni vrijednosni lanac informacijske i komunikacijske tehnologije (Slika 10.) obuhvaca
sljedece elemente:

» Korisnik
Korisnicki terminalni uredaji
Mreza
Posluzitelji
Usluge i aplikacije
Sadrzaj, [3].

YV V. V V V

Korisnicki ;
Usluge i oo
Korisnik —— terminalni ——  Mreza —— Posluzitelji — aplikacije —— Sadrzaj
uredaji

| J
Y

Potrainja Ponuda|

Slika 10. Osnovni elementi lanca vrijednosti
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Poduzece koje oblikuje poslovni model za novi proizvod ili uslugu, ili za koju se oblikuje
poslovni model, moze pokrivati cijeli ili samo dio vrijednosnog lanca koji se naziva internim

vrijednosnim lancem, [3].

Novi proizvod ili uslugu najprije je potrebno vrednovati s motriSta postojeceg internog
vrijednosnog lanca kako bi se ustanovilo mogu li se uvesti u okviru postojeceg ili zahtijevaju
novi vrijednosni lanac. Ako novi proizvod ili usluga zahtijevaju novi lanac vrijednosti, potrebno
je procijeniti sljedece:

» Kakve nove kompetencije zahtijevaju novi proizvod ili usluga;

» Kakve organizacijske promjene izazivaju novi proizvod ili usluga;

» Moze li se novi proizvod ili usluga rijesiti samo novom organizacijom ili ¢e biti potrebna

akvizicija izvana;

» Mogu li se novi proizvod ili usluga rijesiti u suradnji s partnerima koji ¢e nadopuniti

nedostajuci dio vrijednosnog lanca, tj. dodati potrebni eksterni vrijednosni lanac, [3].
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Vrijednosni lanac Andorid, Apple iOS i Windows Phone operativnog sustava

Vrijednosni lanac (Slika 10.) podijeljen je u dva dijela, a to su:
» Potraznja,

> Ponuda

Potraznju c¢ine korisnici odnosno potrosaci usluga/aplikacija koji, sluze¢i se svojom
opremom, putem mreze komuniciraju s drugim korisnicima ili pristupaju pruzateljima za
razli¢ite usluge i primjene, ukljucujuéi i informacijske sadrzaje (eng. content) dostupne
korisnicima. Kako je rije¢ o dijelovima vrijednosnog lanca koji sve povezuju, medunarodno
normiranje i standardizacija na podru¢ju informacijske i komunikacijske tehnologije preduvjet

su za globalnu primjenu opreme i transparentnost usluga, [3].

Jedan od elemenata koji pripada ponudi vrijednosnog lanca ¢ini korisni¢ki terminalni
uredaj/oprema (eng. user equipment) kojim raspolaze krajnji korisnik (eng. end-user), a to
mogu biti uredaji s Android, Apple iOS ili Windows Phone operativnim sustavom. No,
korisnicka oprema moze biti viSenamjenska, poput osobnog ili drugog racunala s pristupom
Internetu koje omogucuje razli¢ite informacijske i komunikacijske usluge i aplikacije, [3].

Sljede¢i element vrijednosnog lanca ¢ini mreza (eng. network). Zada¢a mreze je
ostvarivanje komunikacije i pruzanje informacijske i/ili komunikacijske usluge uporabom
jednog ili viSe oblika informacija, odnosno s jednim ili viSe medija: govor, zvuk, slika, video,
tekst ili podataka. [3] Gledaju¢i ShareWay aplikaciju mislimo na otvoreni tip mreZze izmedu
registriranog korisnika i pruzatelja usluge (eng. server) koji ¢ine sljedec¢u kariku vrijednosnog
lanca, a to su racunalni i komunikacijski sustavi koji sluze za izvedbu usluga i aplikacija.

Posluzitelj je vlasnik posluziteljske infrastrukture, primjeri su posluzitelj weba (eng. web
server) i telefonski posluzitelj (eng telephony server) koji u novoj generaciji mreza zamjenjuje
tradicionalnu telefonsku centralnu. Posluzitelj ShareWay aplikacije je PlusHosting, [3].

Uslugama se opcenito smatraju informacijske 1 komunikacijske mogucénosti na
raspolaganju korisniku. Temeljna komunikacijska usluga naziva se pozivom. Poziv je definiran
kao postupak uspostave, odrZzavanja 1 raskida veze izmedu dvaju korisnika ili korisnika i mreZe,
au svrhu izmjene informacije. Uz komunikacijske usluge koje omoguc¢avaju konverzaciju (npr.
govorna usluga) ili druge oblike izmjene informacija (npr. kratka poruka), na trzistu se nude
informacijske usluge 1 aplikacije (npr. pretraZivanje baza podataka, elektroni¢ko poslovanje),
pri ¢emu neke od njih ukljucuju informacijske sadrzaje poput burzovnog izvjesc¢a, glazbe, filma
1 dr. Uzimajuci u obzir ShareWay,u ovom slucaju, usluge 1 aplikacije omogucavaju povezivanje
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korisnika, slanje poruka, slanje obavijesti, rezervacije, te je takvom sadrzaju moguce pristupiti

putem raznih web stranica i mobilnih aplikacija.

Kada kazemo sadrzaj mislimo na zadnju kariku vrijednosnog lanca. Sadrzaj se korisnicima

moze ponuditi besplatno putem Google+, Facebooka i mobilnih aplikacija, kao $to je slucaj

ShareWay aplikacije, ili uz naplatu, a vlasniStvo sadrzaja podrazumijeva autorska i

komercijalna prava, [3].

Uloge sudionika sadrzaja su:

>

Vlasnik sadrzaja raspolaze informacijom u izvornom obliku te posjeduje autorska i
komercijalna prava. Sadrzaji mogu biti streaming, spremanje sadrzaja, interaktivne
usluge (igranje, prisutnost), osobne usluge (bankarstvo), komunikacija (e-mail) i sl.
Davatelj sadrzaja (eng. content provider) je vlasnik sadrzaja koji je ujedno i njegov
omogucavatelj.

Veletrgovac sadrzaja (eng. content wholesaler) je poduzece koje otkupljuje sadrzaje od
vlasnika ili omogucavatelja te ih nudi na trzistu.

Omogucavatelj sadrzaja (eng. content endbler) priprema izvornu informaciju za daljnje
oblikovanje, objavljivanje, obradu, pohranu i pretrazivanje. On oblikuje stranice weba,
stvara sucelja za baze podataka te omogucava pristup podacima ili uslugama.
Sakupljac sadrzaja i aplikacija osigurava krajnjem korisniku pristup do brojnih usluga s
dodanom vrijednos¢u. Moguce je kombinirati tu ulogu s ulogom mreznog operatora ili

s onom isporucitelja aplikacija, [2].

Gledajuci lanac vrijednosti (ekosustav) usluge dijeljenja prijevoza (slika 10.) potrebno je

zadovoljiti potrebe ponude 1 potraznje. Korisnicima treba omoguciti pristup uslugama putem

Google+-a, Facebooka ili mobilnih aplikacija u vidu koristenja mreze izmedu sebe kao

registriranog korisnika i pruzatelja usluge.
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4.1.3.4.  Stvaranje prihoda, struktura troskova i o¢ekivana dobit

Nakon analize i definiranja potrebnog lanca vrijednosti, slijedi procjena prihoda, strukture
troskova 1 dobiti za novi proizvod ili uslugu. Potrebna razina detalja koji se ticu prihoda,
troSkova i dobiti ovisi o stupnju realizacije inovacije, tj. o fazi projekta, a ovaj korak poslovnog
modela njegov je kriti¢ni dio, [3].

Treba ustanoviti glavne ¢imbenike tro§kova, pretpostaviti opseg prodaje, cijenu i intenzitet
potraznje za proizvod ili uslugu, tj. ovisnost potraznje o cijeni, te procijeniti ocekivanu dobit.
Pritom je, kao i u svim drugim koracima oblikovanja poslovnog modela, prijeko potrebno
istraziti utjecaj tehnoloSkih na trziSne parametre inovacije. Mnogo je primjera potpuno
pogresnih procjena zivotnih ciklusa informacijskih i komunikacijskih usluga, ulaska novih
tehnologija u komercijalnu primjenu i njihove prodornosti, a sve zbog nedovoljnog znanja o
utjecaju i znacenju tehnologije te elementima marketing miksa, [3].

Isto tako na ponudu novih usluga utjeCe stanje mreze i sustava potrebnih za njihovo

uvodenje i potraznje. Katkad razlozi izgledaju banalnim, ali posljedice nisu takve, [3].

4.1.3.5. Mreza vrijednosti za novi proizvod ili uslugu

Prethodni koraci u oblikovanju poslovnog modela pretezito se bave novim proizvodom ili
uslugom, trziStem i1 poduzecem koje ih zeli ponuditi na trzistu. U ovom se koraku razmatranja
prosiruju na sve sudionike na trzistu i njihov utjecaj na novi proizvod ili uslugu, [3].

Mreza vrijednosti (eng. Value network) opisuje odnose s drugim sudionicima na trzistu i
prema njima, a osnovni su:

» Konkurenti,

Dobavljaci,
Korisnici ili kupci,

Partneri,

YV V VYV V

Konkurenti.

30



Ako su novi proizvod ili usluga neovisni o drugim proizvodima ili uslugama, osnovni
problemi u mrezi vrijednosti su raspolozivost dobavlja¢a i distribucijski kanali prema
potroSacima. Ako su proizvod ili usluga jako ovisni o drugim proizvodima ili uslugama, mreza
vrijednosti postaje kriticna jer se poduzeca susrecu s razliitim poteskoCama u postizanju
ocekivanih pogodnosti iz suradnje s partnerima potrebnim za nastup na trziStu. Partneri mogu
slijediti razliCite vlastite strateSke ciljeve, Sto moze rezultirati ponaSanjem suprotno
ugovorenom, prikrivanjem informacija ili pokusajem prikupljanja povjerljivih informacija od
strane partnera. Naznake da bi moglo biti problema s uskladivanjem u mrezi vrijednosti su
tipi¢no sljedece:

» Ako je novi proizvod ili usluga komunikacijske prirode (u telekomunikacijskom sektoru

svi su takvi);

» Ako su drugi proizvodi ili usluge omogucavatelji novog proizvoda ili usluge;

» Ako novi proizvod ili usluga ovisi o dogovoru sudionika koji inace ne suraduju;

» Ako novi proizvod ili usluga ovisi o sudionicima koji su bili konkurenti, a upravo na

razmatranom proizvodu ili usluzi zapocinju suradnju, [3].

4,1.3.6.  Strategija uvodenja na trziste

Zavrs$ni korak u oblikovanju poslovnog modela odnosi se na konkurentsku strategiju koja
odreduje nacin djelovanja na trzi$tu 1 troSkove postizanja trziSne pozicije. Dva su osnovna
pitanja:

a) Uvodi li novi proizvod ili usluga postojeci ii novi sudionik na trzistu, te

b) Koja je Zeljena pozicija ?
To znaci da strategija uvodenja novog proizvoda ili usluge ovisi o iskustvu i Zeljenoj

trzi$noj poziciji, spremnosti za financiranjem troskova promocijskih aktivnosti i pronalazak

adekvatnih distribucijskih kanala, a u svezi sa strukturom i veli¢inom trzista, [3].
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4.1.4. SWOT analiza

Jedna od metoda izbora investicijskog projekta je i SWOT (eng. Strengths Weaknesses

Opportunities Threats) analiza. SWOT analiza je strateSka analiza definirana kao:

1.

Kvalitativna analiticka metoda kojom se stupnjevanjem elemenata u okviru cCetiriju
bitnih polja analize (moguénosti, ogranicenja, prednosti i nedostaci), procjenjuju jake i
slabe strane, pogodnosti i problemi razmatranog predmeta ili pojave. Ona je, dakle, skup
analitickih metoda kojima se usporeduju vlastite snage i slabosti s moguénostima i
opasnostima u okruzenju

Analiza koja omogucuje prepoznavanje pozitivnih i negativnih uc¢inaka i njegovih
utjecaja na strateski izbor, a na osnovi kojih se prilagoduju nacini dostizanja strateskih
ciljeva

Metoda koja omogucuje uspostavljanje ravnoteze izmedu internih sposobnosti i
eksternih moguénosti

Alat koji se koristi za identifikaciju $ansi i prijetnji iz okruzenja odnosno vlastitih snaga
i slabosti

Koncepcija koja ima za cilj procijeniti konkurentsku sposobnost koriStenja prilika, te
zaustavljanja ili preusmjeravanja opasnosti. Ako pak takva sposobnost ne postoji, ona
otkriva nacina angaziranja vlastitih resursa i sredstava da se takve opasnosti izbjegnu
Identifikacijska metoda kojoj je zadatak otkriti neke od skrivenih resursa (trZista,
znanja, istrazivaCkih vjestina, informacija) 1 utvrditi vidljive resurse (postrojenja,

oprema), odnosno nacine njihovog usmjeravanja i odredivanje njihove strukture, [11].

Za efikasnu uporabu ove analize vaZno je upoznati prilike i opasnosti koje dolazi iz Sireg

okruZenja. Smatra se da SWOT matricu treba sastavljati svaka tri mjeseca jer u suvremenim

uvjetima poslovanja nerijetko dolazi do naglih i neocekivanih promjena. OgraniCenja u

provodenju SWOT analize proizlazi iz neizvjesnosti trziSnih i tehnoloskih skokova te vece ili

manje sposobnosti prosudivanja i kreativnosti tima, [11].

SWOT analiza je vrlo fleksibilna i moze se Koristiti:

1.

2
3.
4

Za pojedince, poduzeca i politicke ili gospodarske teritorijalne entitete
Na svim organizacijskim razinama
U svim fazama zivotnog ciklusa proizvoda, pojedinaca, poduzeca i projekta

Na svim razinama oblikovanja strategije, [11].
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Ciljevi moraju biti jasno definirani. Oni se ocituju kod provodenja SWOT analize u
osiguravanju relevantnih informacija o unutarnjim snagama i slabostima pojedinaca i
organizacije, 1 to iz dostupnih izvora unutar ili izvan poduzeca, osiguravanju relevantnih
informacija o vanjskim prilikama i prijetnjama s kojima se poduzece suocava, u usporedivanju
informacija o unutarnjim snagama i slabostima te o vanjskim prilikama i prijetnjama. Stoga
korake SWOT analize razlucujemo na:

1. Identifikaciju snaga, slabosti, prilika i prijetnji

2. Njihovo rangiranje prema vaznosti i vjerojatnosti pojavljivanja

3. Analizu meduodnosa unutarnjih i1 vanjskih cimbenika radi stvaranja strateskih

preporuka

4. Izbor strateske alternative, [11].

Slabosti

Snage (S) (W)

Prilike
(0)

Prijetnje

(T)

Slika 11. SWOT matrica

SWOT matrica (Slika 11.) podijeljena je na dva ¢imbenika:
» Unutarnji ¢imbenik koji ¢ine:
o Snaga
= Kada govorimo o snazi kod ShareWay aplikacije mislimo na pozitivan
utjecaj na okoli$, smanjenje financijskih troskova prijevoza, smanjenje
broja automobila na prometnicama.
o Slabosti
= (Gledajuci slabosti ove aplikacije moZemo reci da je to nedostatak usluge
dijeljenja prijevoza na Windows Phone platformi, slanje dodatnih

obavijesti.
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» Vanjski ¢imbenike ¢ine:
o Prilike
* Pod prilikama smatramo korisni¢ko prihvacanje koriStenja privatnih
podataka, mogucénost povratne informacije korisniku, mogucnosti
prodaje usluga.
o Prijetnje
= Dok pod prijetnjama moramo uzeti u obzir konkurenciju od strane
Carpooling-a, AutoHop-a, gorivo.com, Car2Go, BlaBlaCar te mnogih
drugih specijaliziranih Internet portala/stranica namijenjenih dijeljenju

prijevoza.

Cilj SWOT analize je identificirati bitne ¢imbenike (tzv. Kriti¢ne tocke), a zatim utvrditi
odredene pravce akcije odnosno razviti strategiju razvoja sustava koji se u osnovni temelji na:

» Potenciranju koriStenja ukupnih snaga

» Eliminiranju slabosti (minimiziranje)

» Iskoristavanju prilika

» Respektiranju moguceg utjecaja prijetnji, [11].
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4.2. Segmentacija korisnika

Segmentacija korisnika pomaze kod analize korisnickih aktivnosti u vidu iskoriStavanja

korisni¢kog potencijala. Mnogo je nacina koji mogu pridonijeti segmentaciji, a to su:
» godine korisnika

spol
nacionalnost
zanimanje
prihodi
socijalni status

YV V. V V V V

interesi i sl.

Cilj segmentacije je definirati segmente koji se mogu jasno razlikovati od ostalih, a unutar

kojih individualci dijele zajednicke karakteristike, [2].

' - Kampanje
| Swtege  yamjerene
.Stvaranje korisnicima korisnicima
korisni¢kih
. profila
Analiza
korisni¢kih
podataka Soratetke
o \ ivnosti
Prikupljanje \ akti
podataka o
korisnicima

Slika 12. Segmentacija korisnika

Izvor:[2]
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Kada govorimo o podacima korisnika mislimo na tri dimenzije podataka:
1. Korisnik
o Identifikacija unikatnih korisnika usluge i razumijevanje strukture racuna u bazi
korisnika.
o Demografska pozadina i stvaranje profila korisnika.
2. Korisnicko ponasanje
o Bitno je za odredivanje ponaSanja korisnika, a ¢ine ga:
- Usluge gdje je bitan utjecaj cijene usluge i tarifnog plana na aktivnost
korisnika.
- Koristenje odnosno korisni¢ke potrebe i uzorak koristenja.
- Interakcija podrazumijeva preferirani kanal komunikacije te vrijednost
programa vjernosti.
3. Korisnicka vrijednost

o Identifikacija troskova i koristi (prihoda), [2].

Segmentaciju korisnika 1 kategorizaciju izvoriSta prometa razlikujemo prema nacinu
pristupa mreZi, korisnici tj. pretplatnici mogu biti: fiksni, mobilni, beZi¢ni na ograni¢enom
podruc¢ju. Krajnje korisnike kao izvoriste (odrediSte) prometa mogucée je segmentirati na
razli¢ite kategorije ovisno o intenzitetu prometnih potreba i strukturi zahtijevanih teleusluga®.
Klasi¢na podjela korisnika telefonske mreze ukljucuje temeljnu podjelu na:

» Rezidencijalne korisnike (domacinstva)
o Ostvareni telefonski promet 0,01 - 0,05 erlanga? tijekom GPS (glavni
prometni sat), odnosno 6 do 30 minuta razgovora na dan.
» Veliki poslovni korisnici
o U pravilu imaju vlastitu (kuénu, privatnu) centralu PBX (eng. Private
Branch Exchange) koja komutira lokalni/ku¢ni promet i omogucuje vanjski
promet preko odredenog broja spojnih vodova (kanala). Telefonski promet
na pojedinom PBX vodu (kanalu) zbog koncentracije ve¢eg broja ku¢nih
korisnika znatno je veéi i iznosi 0,1 do 0,6 erlanga tijekom GPS. Nakon

zavrSetka radnog vremena promet na tim kanalima bio je vrlo mali.

1 Teleusluge su krajnje usluge koje omoguéuju komunikaciju medu korisnicima (end-to-end), kao i funkcionalnosti
terminalnih uredaja (npr. prijenos govora, SMS, faksimil, teletekst i sl.), [2].

2 Erlang je bezdimenzionalna jedinica koja se koristi u telefoniji kao stru¢ni pokazatelj telekomunikacijskog
prometa. Erlang se definira kao iskoristenost kanala u vremenu, [13].
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» Mali poslovni korisnici
o Imali su do nekoliko izravnih linija na javnu ATC i ostvarivali su promet
0,03 do 0,12 erlanga po liniji tijekom GPS, odnosno 20 do 80 minuta

razgovora na dan.[12]

4.2.1. Analiza ShareWay aplikacije pomoc¢u Google Analytics-a

Google Analytics je alat koji omoguc¢ava pracenje posjecenosti na web stranicama i

mobilnim aplikacijama.

2. lip 15. lip 22 lip 23 lip

Graf 1. Prikaz novih korisnika ShareWay mobilne aplikacije po danima

Graf 1. prikazuje broj novih korisnika po danu (x 0s). Iz grafa je moguce iz¢itati kako je
broj novih korisnika, prikazan na y osi, po¢etkom mjeseca bio konstantan, dok krajem mjeseca
broj korisnika polako raste. Porast novih korisnika je razlog povec¢anog marketinga.

Sljedeci graf (graf 2.) prikazuje broj posjeenosti takoder po danima. Iz grafa se moze
vidjeti kako je broj korisnika (y os) koji koriste mobilnu aplikaciju ShareWay konstantan dok
pred kraj mjeseca (x 0s) se broj korisnika povecava §to je razlog dolaska novih korisnika koji

su prikazani prethodnim grafom.

7 k -0

8. lip 15. lip 22. lip 29. lip

Graf 2. Aktivni korisnici ShareWay mobilne aplikacije po danima
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M Stari korisnici M Novi korisnici

Graf 3. Odnos korishika ShareWay mobilne aplikacije

Gledaju¢i odnos ,,starih“ i ,,novih* korisnika (Graf 3.) jasno je vidljivo kako nema puno
,hovih“ korisnika, zbog jos uvjek dosta slabe reklame same aplikacije ShareWay. Uzimajuéi u
obzir ,,stare* korisnike, odnosno korisnike koji se vracaju na aplikaciju, moZemo zakljuciti kako
im se mobilna aplikacija svidjela kao i nacin oko dogovora usluge dijeljenja prijevoza.

Kada kazemo ,,stare” korisnike mislimo na korisnike koji ve¢ imaju instaliranu aplikaciju
te je nastavljaju koristiti. Dok ,,novi“ korisnici predstavljaju korisnike koji prvi put instaliraju

aplikaciju.

Tablica 5. Posjecenost korisnika ShareWay mobilne aplikacije prema drzavama

Zemlja Sesije % Sesije
1. == Croatia 1133 | 31.31%
2 Germany 16 JJ 8.38%
3. == India 27 | 1,95%
4 mm Russia 24 | 1.73%
5 == Austria 19 | 1.37%
6. &= Iran 18 | 1.30%
7. 11 Italy 15 | 1.08%
8. «= Finland 1M1 | 0.79%%
9 @m Slovenia 8 | 0.,58%
10.=2 Spain 4 | 0.29%

Tablica 5. prikazuje posjeCenost korisnika ShareWay mobilne aplikacije. Najvise je
korisnika koji dolaze iz Hrvatske. Ostale zemlje su manje zastupljene jer se marketing trenutno

bazira samo na hrvatsko trziste Sto je dovelo od ovakvih rezultata.
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Tablica 6. Proizvoda¢ mobilnih uredaja koji koriste ShareWay mobilnu aplikaciju

Robna marka mobilnog uredaja Sesije % Sesije
1. Samsung 527 I 38.05%
2. Sony 250 [ 18.05%
3. (not set) 110 B 7.94%
4. Apple 88 [ 6.35%
5 LG 79 || 5.70%
6. Huawei 70 | 5.05%
7. Google 67 [ 4584%
8. Alcatel 52 | 3.75%
9. HTC 4 | 3.18%
10. Motorola 28 | 2.02%

Najpopularniji mobilni terminalni uredaj (Tablica 6.) je Samsung koji posjeduje ShareWay
mobilnu aplikacju, $to niti ne ¢udi, obzirom da je najzastupljeniji operativni sustav u Hrvatskoj

upravo Android. Takoder on je i najprodavaniji mobilni terminalni ureda;.

Tablica 7. Zastupljenost mobilnih Operatora

Pruzatelj usluga Sesije % Sesije
1. hrvatski telekom d.d 415 [ 29.95%
2. vipnetdoo 133 9.60%
3. mobile services 107 J 7.73%
4. iskon internet d.d 59 | 4.26%
5. tele2 croatia 53 | 3.83%
6. gsm and internet service provider 49 | 3.54%
7. amis telekom d.o.o 48 | 34T%
8. tele2 croatia mobile services 47 | 3.35%
9. adsl 42 | 3.03%
10. b.net hrvatska d.o.o 4 | 2.96%

Obzirom da, trenutno, najviSe korisnika ShareWay mobilne aplikacije dolazi upravo iz
Hrvatske, potpuno je razumljivo da najviSe korisnika ima hrvatski telekom zato jer je on i
najzastupljeniji mobilni operator u Hrvatskoj, a slijedi ga vipnet, takoder hrvatski mobilni
operator. Vrlo blizu vrhu je 1 mobile services mobilni operator koji je zastupljen na Njemackom
trzistu. (Tablica 7.)
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Demografska izvje$c¢a o dobi i spolu omogucuju bolje razumijevanje tko su korisnici (graf
4.). Statistika vodena od strane Google Analytics-a vidimo kako mobilnu aplikaciju najvise
koriste ljudi izmedu 25 i 35 godina, jer upravo oni najvise putuju i nije im problem podijeliti

voznju s drugima.

Dob 100% od ukupnog broja sesija

2750% 3350% 1550% 1250% 550%  550%

18- 25— 35- 45 - 55— stariji
24 M 44 b4 64 od 65

Graf 4. Demografska izvjes¢a o dobi korisnika ShareWay mobilne aplikacije
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4.2.2. Analiza dobivenih podataka anketiranjem korisnika

Analiziranjem trzi$ta suoc¢eni smo s velikim brojem informacijsko komunikacijskih usluga
dijeljenja prijevoza, Sto zahtijeva dodatno anketiranje korisnika kako bi se vidjele njihove zelje,
navike i potrebe koji ¢e pridonijeti daljnjem unapredenju usluge dijeljenja prijevoza.

Svrha ankete je analizirati koristenje inovativnih informacijsko komunikacijskih usluga u

funkciji dijeljenja informacija za moguc¢nosti dijeljenja prijevoza (eng. Carpooling).

Broj korisnika

Broj korisnika

Musko Zensko

18-24 25-34 35-65

Graf 5. Spol ispitanika Graf 6. Dobna skupina ispitanika

Anketiranjem je prikupljeno 138 odgovora, odnosno 64 muskih, a 74 Zenskih ispitanika
(graf'5.). Najcesca dobna skupina je od:
» 25-34 godine (61 ispitanik),
» 18-24 godine (46 ispitanika),
» 35-64 godine (31 ispitanik), (graf 6.).

41



Broj korisnika
Broj korisnika

Da Ne Da Ne

Graf 7. Poznavanje termina Carpooling Graf 8. Posjedovanje osobnog vozila

Broj korisnika

Graf 9. Posjedovanje vozacke dozvole B kategorije

Veliki je broj ispitanika koji posjeduje vozacku dozvolu B kategorije (graf 9.), Sto je
opravdanje i za poznavanje termina carpooling za velik broj ispitanika (graf 7.). Vise od pola
ispitanika posjeduje osobno vozilo $to nimalo ne utjeCe na poznavanje termina carpooling, §to

je logi¢no jer carpooling ne koriste isklju¢ivo vozaci veé i putnici.
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Broj korisnika

In-
Da Ne

Ne znam Vec to radim

Graf 10. Koristenje Carpooling usluge

Zadovoljavajuéi broj ispitanika koristi carpooling usluge, dok njih nekolicina nikako ne
koristi ovakav nacin dijeljenja prijevoza. Oni koji koriste usluge dijeljenja prijevoza najcesce
bi svoj automobil podijeli sa kolegama sa posla/studija, zatim ¢lanovima obitelji odnosno
prijateljima i poznanicima, a najmanje sa registriranim korisnicima carpooling internetskih
portala/stranica. Nazalost, ovakvi podaci daju naslutiti kako korisnici nisu dovoljno informirani
o principu koristenja usluge dijeljenja prijevoza i sigurnosti takvog nacina dijeljenja prijevoza,
te izbjegavaju kontakte sa njima nepoznatim odnosno registriranim korisnicima carpooling

usluga.

SVE NAVEDENO

SPECIJALIZIRANE INTERNET STRANICE/PORTALE
SPECIJALIZIRANE APLIKACIJE

SOCIJALNE MREZE (NPR.FACEBOOK)

NISTA OD NAVEDENOG

0 20 40 60 80 100 120
Broj korisnika

Graf 11. Nacin pristupa informacijama
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Porazavaju¢i rezultati prikazani su grafom 11. gdje vidimo da velik broj ispitanika ne
koristi niti jedan nacin pristupa informacijama od dijeljenju prijevoza, dok vrlo mali broj
ispitanika koristi socijalne mreze odnosno specijalizirane internet stranice/portale/aplikacije.

Da bi ovakav nadin dijeljenja prijevoza zazivio, kod nas kao S$to je to slucaj u svijetu,
potrebno je uloziti puno vise truda u informiranje korisnika putem reklama, kvalitetnih

novinskih ¢lanaka ili edukacija.

ZA PRIPREMU PUTOVANJA PRIJE POLASKA

TIJEKOM PUTOVANIA, NAJCESCE ZA NASTAVAK
PUTOVANJA DO KRAJNJEM ODREDISTA

NE KORISTIM

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
Broj korisnika

Graf 12. Kontekst koriStenja informacija o dijeljenju prijevoza

S obzirom na to da velik broj korisnika ne koristi carpooling, ohrabrujuée je da barem 33
ispitanika koristi ovakav nacin pristupa informacijama od dijeljenju prijevoza za pripremu
putovanja prije polaska, dok njih par za nastavak putovanja ¢esto odabire ovakav nacin
informiranja o nastavku putovanja do krajnjeg odredista (graf 12.).

Za pristup informacijama o dijeljenju prijevoza najviSe se koriste mobilni terminalni

uredaji, zatim stolno 1 prijenosno racunalo prikazani grafom 13.
TABLET
STOLNO RACUNALO

PRIJENOSNO RACUNALO

MOBILNI TERMINALNI UREDAJ (SMARTPHONE)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Broj korisnika

Graf 13. Uredaji za pristup informacijama o dijeljenju prijevoza
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Najzastupljenije Kkoristeni proizvoda¢i mobilnih terminalnih uredaja za pristup
informacijama o dijeljenju prijevoza su Samsung, Apple, Sony te pri samom kraju HTC. Takvi
podaci dovode do jasnih rezultata kako je Android najzastupljeniji operativni sustav, slijedi ga

Apple iOS, dok Windows Phone je najmanje zastupljen (graf 14.).

Broj korisnika

Android Apple iOS Windows Phone

Graf 14. Najcesce koristeni operativni sustav

S obzirom na to da je anketa provedena isklju¢ivo u Hrvatskoj nimalo ne ¢udi da je HT
mobilna mreZa najzastupljeniji mobilni Operator, jer upravo je to najrasprostranjenija mobilna

mreZa na teritoriju Hrvatske (graf 15.).

VIP

TOMATO

TELE2

HT MOBILNU MREZU

BONBON

Broj korisnika

Graf 15. Najkoristeniji mobilni Operatori

Nesto manje zastupljen mobilni Operator je VIP, a slijedi ga TELE 2. Kada ve¢ govorimo
0 mobilnom Operatoru tada znamo da nam nude Postpaid (pretplata) i Prepaid (bonovi) mobilne

usluge (graf 16.). Anketiranjem je utvrdeno najvise postapid pretplatnika.
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PREPAID (BONOVI)

POSTPAID (PRETPLATA)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Broj korisnika

Graf 5. Vrste mobilnih usluga

Postpaid korisnik je onaj koji potpisuje ugovor o pretplatni i dobivanjem postpaid SIM
kartice koja je namijenjena uglavnom poslovnim ljudima, kompanijama, i svima kojima
odgovara telefoniranje bez ogranic¢enja i uz naknadno plac¢anje troskova na osnovu racuna, a po
najpovoljnijim tarifama. [16]

Prepaid usluga namijenjena je uglavnom korisnicima koji primaju vise poziva nego $to
zovu, ljubitelji su SMS komunikacije, nemaju vremena da razmisljaju o racunu i rokovima
placanja, smatraju da je ugovor suvise obvezujuci, Zele sami da odrede i kontroliraju koliko

trose, uvijek su u pokretu i dopuna prepaid kredita im ne predstavlja problem. [16]

NITI JEDNOM
HTTPS://WWW.CARPOOLING.COM/
HTTPS://WWW.CAR2GO.COM/
HTTPS://WWW.BLABLACAR.HR/
HTTP://WWW.SHARE-WAY.COM/
HTTP://WWW.PUTOHOLICARI.COM/
HTTP://WWW.GORIVO.COM/
HTTP://AJMOSKUPA.COM/HR/ ‘

0 20 40 60 80 100 120
Broj korisnika

Graf 6. NajkorisStenije internet stranice/portali za dijeljenje prijevoza

Kao sto je vidljivo iz grafa 17. korisnici gotovo ne koriste niti jednu specijaliziranu internet
stranicu/portal/aplikaciju za dijeljenje prijevoza. Ovakvi rezultati su vrlo logi¢ni jer iz
prethodnih nekoliko grafova (graf 10., graf 11., graf 12.) moZemo vidjeti da korisnici su vrlo
skepti¢no oko dijeljenja prijevoza s nepoznatim osobama odnosno registriranim korisnicima

carpooling internet stranica/portala/aplikacija.
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Za sada je vrlo malo korisnika upoznato sa ShareWay aplikacijom, §to je i ovim grafom
prikazano. No, bez obzira na to rezultati govore da ispitanici nisu koristili samo ovu aplikaciju
ve¢ da su probali i druge, te su time dosli do zakljucka kako ShareWay aplikacija po njima ima

najbolje razvijeno korisnicko suéelje s obzirom na njihove potrebe/zahtjeve.

Broj korisnika

DOBRO  JAKO LOSE LOSE ODIENO VRLO (BLANK)
DOBRO

Graf 18. Ocjena aplikacije dijeljenja prijevoza

Analiziranjem postotka korisnika koji se Kkoriste specijaliziranim internet
stranicama/portalima najvise je korisnika, njih 25, kojima se ovakav nacin dijeljenja prijevoza

¢ini dobrim, nes$to manje je onih kojima je to vrlo dobro odnosno odli¢no (graf 18.).

(BLANK)
NEKOLIKO SEKUNDI
NEKOLIKO SATI

NEKOLIKO MINUTA

NEKOLIKO DANA

0 5 10 15 20 25
Broj korisnika

Graf 19. Prosje¢no vrijeme ¢ekanja povratne informacije

Ispitali smo koliko je prosjecno vrijeme Cekanja korisnika za povratnu informaciju o
dijeljenju prijevoza te dosli do rezultata kako su najvise ¢ekali nekoliko sati odnosno minuta
Sto je prikazano grafom 19.

Povedeni vremenom ¢ekanja ispitanici su ocijenili takav nacin povratne informacije te sa
sigurno$¢u mozemo rec¢i da su korisnici vrlo zadovoljni s ovako brzim nad¢inom dobivanja

potrebnih informacija.
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4.3. Prognoziranje KoriStenja usluge

Prognoziranje predstavlja predikciju buduc¢ih potreba, opcenito izrazenu preko
kvantitativnih veli¢ina. Da bi se izbjegli periodi dugog ¢ekanja na udovoljavanje korisnic¢kih
zahtjeva, kao i velika zagusSenja u mrezi, neophodno je ove potrebe odrediti unaprijed. Na ovaj
nacin se omoguéava planiranje i dimenzioniranje resursa mreze, pravovremeno udovoljenju
zahtjevima korisnika, koordiniranje proizvodnje terminalne opreme i uredaja, prikljucenje
dodatne opreme u pravom trenutku, kao i osiguravanje potrebnog broja stru¢nih kadrova za
izvrSavanje odgovarajucih djelatnosti, [14].

Ovisno od potreba planiranja, rezultat prognoziranja bi trebalo predstaviti preko raspodjele
korisnika unutar prometnog podrucja ili preko raspodjele prometa. Osnovni preduvjeti
ispravnosti prognoze su:

» Jednostavan pristup relevantnim i pouzdanim statisti¢kim podacima
Sustavno koriStenje podataka u prognoziranju
Segmentacija korisnika
Tocna pretpostavka buduceg razvoja

Ukljucivanje relevantnih ¢cimbenika okoliSa

YV V. V V V

Definiranje razdoblja predvidanja i dr., [14].

Tocnost ulaznih podataka izravno ovisi o rezultatu prognoze. Prikupljanje podataka je
neophodno strukturirati na dnevnom, mjese¢nom ili godiSnjem nivou, ovisno o varijablama
koje se promatraju i cilju koji se zeli posti¢i prognoziranjem. Uporaba prikupljenih podataka
podrazumijeva i prethodno provedenu segmentaciju korisnika (npr. poslovni ili rezidencijalni).
Od korektne pretpostavke buduceg razvoja ovisi moguénost primjene trend metoda
prognoziranja. Definiranje razdoblja prognoziranja izravno se odrzava na izbor odgovarajuceg
matematickog modela, zbog Cega je to neophodno napraviti unaprijed.

Stupanj neovisnosti dobivenih prognoziranjem podataka mora biti razmatran, kako bi se
odredio stupanj fleksibilnosti u donoSenju odluka. Kada se procjenjuje valjanost prognoze,
treba imati u vidu:

» Da dostupne statistike za prethodni period mogu imati pogreske

» Da prognoze, koje se odnose na razvoj stanovni$tva, gospodarstva, industrije i dr. Mogu

biti pogresne

» Nedovoljnost statistickih podataka (mala vremenska serija)

» Odnos promatranih veli¢ina u proslosti i sada$njosti ne mora biti isti i u buduénosti i sl.
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Za uspjesnu prognozu neophodna je pazljiva studija proglosti. Sto se bolje razumije i
matematicki interpretira prethodni razvoj, veci su izgledi za korektnu prognozu buducéeg
razvoja. Proces prognoziranja mora sadrzavati sljedece osnovne aktivnosti:

> Definiranje osnovnog cilja prognoziranja
Prikupljanje osnovnih podataka
Segmentacija korisnika
Sistematizacija podataka
Izbor adekvatne metode za prognoziranje
Utvrdivanje parametarskih vrijednosti
Prilagodavanje i kombiniranje prognoza

Procjena neizvjesnosti

YV V. V V V V V V

Analiza i prikazivanje rezultata prognoziranja, [14].

4.3.1. Metode prognoziranja

Prognoziranje mozemo definirati kao vjeStinu predvidanja buduceg razvoja, gdje se
najcesc¢e kompilacijom matematickih metoda i ekspertnih procjena dolazi do pouzdane
prognoze. Veéina metoda prognoziranja bazirana je na prethodnom razvoju, odnosno,
podrazumijeva da ¢e buducnosti biti reprodukcija proslosti. Ovu logiku slijedi nekoliko
razlic¢itih pristupa prognoziranju:

» Metode vremenskog trenda predstavljaju da ¢e daljnji razvoj slijediti pravac (trend)

koji je prilagoden postojecim statistickim podacima

» Kauzalne metode koriste eksplicitne odnose izmedu promatrane varijable i razli¢itih

uzro¢no posljedicnih faktora, uz pretpostavku da ¢e se taj odnos zadrzati i u buduénosti

» Komparativni pristup predstavlja da ¢e manje razvijene zemlje slijediti primjer

razvijenih zemalja

» Ekspertske procjene koriste znanja i iskustva kompetentnih stru¢njaka iz odredenih

ovlasti. Ovakav pristup je obicno komplementiran uz primjenu nekog od matematickih

modela prognoziranja, [14].
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Broj metoda prognoziranja je velik i samim tim teSko se izdvaja neki konzistentni kriterij
» Statisticke metode
o Obraduju podatke koriste¢i statisticke principe 1 kao takve imaju numericki
izlazni rezultat.
> Nestatisticke metode
o Baziraju se na nekim drugim principima, kao Sto je rasudivanje, jednostavna
ekstrapolacija itd.
Ove metode sadrze elemente statistiCkog procesiranja, pa im samim tim izlaz moze biti
numericki, ne-numericki ili kombiniran.
Izbor adekvatne metode za prognoziranje uglavnom ovisi o raspolozivosti podataka, kao i
o nalinu sistematizacije podataka. Segmentacija trziSta treba prethoditi sistematizaciji

podataka, [14].

4.3.2. ATAR model prognoziranja

Procjena brzine prihvac¢anja novih usluga/proizvoda na trzistu je vrlo kompleksna. ATAR
model predstavlja jo§ jedan model koji se Kkoristi za prognoziranje prodaje novih
usluga/proizvoda. Jedan od moguéih pristupa je prognoziranje postotka prodaje temeljene na
veli¢ini trzista.

Uzmimo za primjer da je veli¢ina trzista milijun korisnika (1 000 000), moze se izvrSiti
godisnja procjena: za prvu godinu 1% (10 000 korisnika ¢e prihvatiti servis/proizvod), za drugu
godinu 3% (30 000 korisnika ¢e prihvatiti uslugu/proizvod) itd. Medutim, ovi brojevi
predstavljaju samo proizvoljnu procjenu, uz veliku prisutnost neizvjesnosti. Kako bi se
neizvjesnost u odredenoj mjeri smanjila, neophodno je provesti analizu osjetljivosti.

ATAR predstavlja skra¢enicu od:

> Awareness — Svjesnost predstavlja postotak ciljnog trzista koje je svjesno prisustva
novih usluga/proizvoda i ovisi od nivoa marketinskih aktivnosti novih usluga/proizvoda
na trzistu.

» Trial — Proba predstavlja postotak svjesnih korisnika koji su voljni probati novu
uslugu/proizvod.

> Availability — Dostupnost predstavlja postotak korisnika kojima je usluga/proizvod

dostupan i izravno je ovisna od kanala distribucije.
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> Repeat — Ponavljanje predstavlja postotak korisnika koji ponovno pribavljaju istu
uslugu/proizvod, [14].
Podaci koji se koriste u ATAR modelu prikazani su u tablici 8.

Tablica 8. Ulazni podaci ATAR modela

ATAR Osnovno Koncept  Test koriStenja  Testiranje TrZiSno
podaci istrazivanje testa usluga/proizvoda komponenti testiranje
trzista

Veli¢ina
trzista
=
Dostupnost XX
Ponavljanje XX XX X XX

Izvor: [14]

Izvori preko kojih se prikupljaju procjene za razlicite velicine ATAR modela, kao i
klasifikacije sami procjenjuju, prikazani su u tablici 8. Najbolji izvor za ocjenjivanje odredene
veli¢ine oznacen je X, a izbor tko je dobio odredena znanja za ocjenu odredene veli¢ine
oznaceno je XX.

Tablica 9. Izvori preko kojih se prikupljaju procjene za ATAR model

Istrazivanje Koncept  Test koriStenja  Testiranje Trzisno

trzista testa usluga/proizvoda komponenti testiranje

XX
jedinice

X X X XX

X X X X XX

Izvor: [14]

ATAR je multiplikativni model koji se temelji na teoriji difuzije inovacija, a to se moze

primijeniti na svakom stupnju razvoja novih usluga/proizvoda.
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Ovaj model pruza okvir za mjerenje prihvacanja novih usluga/proizvoda u svakoj godini.
Da bi se potencijalni korisnici testirali kao korisnici nove usluge/proizvoda, prvo moraju biti
svjesni da takva usluga/proizvod postoji. Nakon toga, potencijalni korisnik treba donijeti
odluku za probom nove usluge/proizvoda, no da bi to ucinio ta usluga/proizvod korisniku mora
biti dostupan. Ako je korisnik zadovoljan sa uslugom/proizvodom potrudit ¢e se da dobije isto,
[14].
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S.

Mogucnost nadogradnje usluge

Google AdWords je nacin oglasavanja na Internetu gdje se oglasi prikazuju kada korisnik

pretrazuje odredenu kljucnu rije¢ koja bi mu mogla dovesti nove klijente.

Najvece prednosti oglaSavanja na Internetu:

>
>

Ciljani posjetitelji — posijetitelji koji traze odredeni proizvod ili uslugu

Ciljana lokacija — oglasi se mogu prikazivati korisnicima samo iz odredenog grada ili
regije

Mjerljivost — omoguéeno je mjerenje ulozenog i dobivenog

Analiza kampanje — konstantno pracenje ucinaka kampanje i njeno unaprijedenje
Kontrola troSkova — u odredenom vremenskom periodu se moze investirati tocno
odredeni iznos u Internet oglasavanje, kontrola je moguca i na dnevnoj razini

Veli¢ina trzista — svi korisnici Google-a koji su zainteresirani za odredeni proizvodi ili
uslugu

U¢inkovitost — trenutno najucinkovitiji nacin oglasavanja na Internetu u svijetu
Vidljivost svim potencijalnim klijentima samo nekoliko minuta nakon pokretanja

kampanije, [15].

Osim oglasavanja putem Interneta postoji mogucnost nadogradnje ShareWay mobilne

aplikacije tako da se kreira notifikacijski centar gdje bi registrirani korisnici mogli upisati

relaciju i dan svog putovanja. Kada bi se pojavila takva relacija koju je registrirani korisnik

postavio dobio bi obavijest da je pronadena relacija koja zadovoljava njegove kriterije te da se

odmah moze prijaviti dok jo§ ima slobodnih mjesta.

Obzirom da korisnici mogu postavljati dozvole za puSenje u svom automobilu tako bi

trebalo postaviti moguénost dodavanja opcije za prijevoz zivotinja (kuénih ljubimaca).
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6. Zakljucak

Ovim diplomskim radom Zeli se upoznati korisnike sa samom aplikacijom te ih potaknuti
na koristenje ovakve vrste informacijsko komunikacijske usluge u daljnjem zivotu. Ovakav
nacin organiziranja putovanja moze smanjiti troskove, a samim time vodi smanjenju ispusnih
plinova (zagadenju okoliSa) jer korisnici dijele automobil, te se tamo smanjuje 1 broj automobila

na prometnicama.

Analiziranjem trzista suo¢eni smo s Velikim brojem informacijsko komunikacijskih usluga
dijeljenja prijevoza, $to je zahtijevalo dodatno anketiranje korisnika kako bi se vidjele njihove
zelje, navike 1 potrebe koje ¢e pridonijeti daljnjem unapredenju usluge dijeljenja prijevoza.

Anketiranjem je utvrdeno kako korisnici nevjeruju i nisu poznati s ovakvim nac¢inom
dijeljenja prijevoza, te ukoliko i podijele prijevoz to ipak rade sa svojom obitelji, kolegama s
posla odnosno poznanicima.

Da bi ovakav nacin dijeljenja prijevoza zazivio, potrebno je uloziti puno vise truda u

informiranje korisnika putem reklama, kvalitetnih novinskih ¢lanaka ili edukacija.
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Prilog

Anketa - diplomski

Naziv ankete: Analiza primjene informacijsko komunikacijskih usluga za dijeljenje prijevoza

Postovana/postovani,

Svrha ankete je analizirati koriStenje inovativnih informacijsko komunikacijske usluge u funkciji
dijeljenja informacija za moguénosti dijeljenja prijevoza (carpooling).

Ljubazno Vas molimo da popunite anketni upitnik.

Anketa je u potpunosti anonimna i odgovori se koriste u svrhu pisanja diplomskog rada. Ocekivano
trajanje ankete je tri minute.
Unaprijed zahvaljujemo na Vasoj suradnji.

1. Vasspol je: (obavezno)
a) Zensko,
b) Musko

2. Dobna skupina u koju pripadate: (obavezno)
a) 18-24,
b) 25-34,
c) 35-65

3. Vas status: (obavezno)
a) Zaposlen/a,
b) Nezaposlen/a,
c) Redovnistudent/ica,
d) Ucenik/ca,
e) Umirovljenik/ica

4. Trenutacni stupanj obrazovanja: (obavezno)
a) NK - niza stru¢na sprema,
b) KV, SSS — srednja stru¢na sprema,
¢) VK- srednja stru¢na sprema — specijalist,
d) VISA - visa struéna sprema ili specijalist,
e) VISOKA —visoka strucna sprema,
f)  MAGISTAR — znanstveni ili specijalisticki (strucni)
g) DOKTOR — doktorat znanosti.

5. Jeste li ¢uli za termin Carpooling (usluge dijeljenja prijevoza, odnosno zajednicka voznja
osobnim vozilom): (obavezno)
a) Ne
b) Da
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10.

11.

Posjedujete li osobno vozilo: (obavezno)
a) Ne
b) Da

Posjedujete li vozacku dozvolu B kategorije: (obavezno)
a) Ne
b) Da

Koristite li osobno vozilo za putovanje na relaciji mjesto stanovanja — posao/studij:
(obavezno)

a) Ne

b) Da

Ako je Vas odgovor na pitanje broj 8 — Da, odgovorite: Koliki je prosje¢an broj putnika u
Vasem vozilu prilikom odlaska na posao/studij:

a) Jedan

b) Dva

c) Tri

d) Cetiri

leste li spremni dijeliti svoj automobil sa drugom osobom/drugim osobama za putovanje na
posao ili studij: (obavezno)

a) Ne

b) Da

c) Vectoradim

d) Neznam

Ako je Vas odgovor na pitanje 10 — Da/Ve¢ to radim, odgovorite: S kime biste bili spremni
dijeliti svoj automobil za putovanje?

a) Clanovima obitelji

b) Prijateljima i susjedima

c) Kolegama s posla ili studija

d) Registriranim korisnicima carpooling internetskih portala / aplikacija

e) Svima zainteresiranima

12. Jeste li spremni dijeliti trosSkove prijevoza sa drugim sudionicima: (obavezno)

13.

a) Ne
b) Da

Koliko Cesto koristite uslugu dijeljenja prijevoza (eng. carpooling):
a) Nikad

b) Ponekad

¢) Jednom tjedno
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Nacin koristenja usluge dijeljenja prijevoza (eng. carpooling):
a) Obic¢no sam vozac

b) Obicno sam putnik

c) Oboje (ponekad vozac, ponekad putnik)

d) Nista od navedenog

Za pristup informacijama o dijeljenju prijevoza (eng.carpooling) koristim: (obavezno)
a) Specijalizirane Internet stranice/portale

b) Specijalizirane aplikacije

c) Socijalne mreze (npr. facebook)

d) Nista od navedenog

U kojem kontekstu koristite informacije o dijeljenju prijevoza: (obavezno)

a) Za pripremu putovanja prije polaska

b) Tijekom putovanja, najcesce za nastavak putovanja do krajnjeg odredista
c) Ne koristim

Kojim uredajima se koristite za pristup informacijama o dijeljenju prijevoza: (obavezno)
a) Stolno racunalo

b) Prijenosno racunalo

c) Tablet

d) Mobilni terminalni uredaj (smartphone)

Koji proizvodac mobilnog terminalnog uredaja posjedujete: (obavezno)
a) Asus

b) Alcatel

c) Apple

d) HP

e) HTC

f) Huawei

8) LG

h) Microsoft
i) Nokia

j)  Samsung
k) Sony

)  Vivax

m) Neka druga

Upisite koji model mobilnog terminalnog uredaja posjedujete (npr. galaxy 5s, -- 6, Xperia T3 i
sl.) (obavezno)

Koji operativni sustav ima Vas mobilni terminalni uredaj: (obavezno)
a) Android

b) Apple iOS

c¢) Windows Phone
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21. Odaberite koju mobilnu mrezu (operatora) koristite: (obavezno)
a) HT mobilnu mrezu
b) VIP
c) Tele2
d) TOMATO
e) BonBon
f) 24 mobile
g) Multi Plus Mobile

22. Koju vrstu mobilne usluge koristite: (obavezno)
a) Postpaid (pretplata)
b) Prepaid (bonovi)

23. Kojom se specijaliziranom internetskom stranicom/portalom za dijeljenje prijevoza sluzite:
a) http://www.share-way.com/
b) https://www.carpooling.com/
c) http://www.gorivo.com/
d) https://www.car2go.com/
e) http://www.putoholicari.com/
f) http://timskavoznja.com/
g) http://ajmoskupa.com/hr/
h) https://www.blablacar.hr/
i) Neka druga:

24. Ukoliko se sluzite specijaliziranim internetskim stranicama/portalima, koja aplikacija po
Va$em misljenju ima najbolje razvijeno KORISNICKO SUCELIE: (obavezno)
a) http://www.share-way.com/

b) https://www.carpooling.com/
c) http://www.gorivo.com/

d) https://www.car2go.com/

e) http://www.putoholicari.com/
f) http://timskavoznja.com/

g) http://ajmoskupa.com/hr/

h) https://www.blablacar.hr/

i) Nista od navedenog

j) ostalo

25. Koja od navedenih aplikacija ima sve funkcionalnosti prilagodene Vasim potrebama, Zeljama:
(obavezno)
a) http://www.share-way.com/
b) https://www.carpooling.com/
c) http://www.gorivo.com/
d) https://www.car2go.com/
e) http://www.putoholicari.com/
f) http://timskavoznja.com/
g) http://ajmoskupa.com/hr/
h) https://www.blablacar.hr/
i) Nitijedna
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j) ostalo

. Ako je Vas odgovor na pitanje 25 — Niti jedna, odgovorite: Koji je Vas razlog ne koristenja
usluge dijeljenja prijevoza:

. Ukoliko koristite, ocijenite aplikaciju dijeljenja prijevoza:
a) Jako lose

b) Lose

c) Dobro

d) Vrlo dobro

e) Odli¢no

. Temeljem dosadasnjeg iskustva koliko prosjec¢no ¢ekate na povratnu informaciju o
putovanju:

a) Nekoliko sekundi

b) Nekoliko minuta

c) Nekoliko sati

d) Nekoliko dana

e) Nekoliko mjeseci

. Ocijenite koliko Vam je bitno Sto brZe dobiti informaciju o putovanju: (obavezno)
a) 1

b)
c)
d)
e)
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