
Uvod

Prvi sistemi za elektronsko pregovaranje preko Inter-
neta bili su konfiguratori, postavljani na sajtovima,
koji su se bavili prodajom ra~unara. Ovi alati su pred-
stavljali osnovu na kojoj se zasnivala prodaja ra~una-
ra preko Interneta. Omogu}avaju da svako ko `eli da
nabavi ra~unar preko Interneta mo`e sam da konfigu-
ri{e ma{inu to jest da odabere elemente i delove ra~u-
nara tako {to odabira delove ra~unara a softver koji se
nalazi u pozadini sajta analizira da li je mogu}e sklo-
piti ra~unar sa odabranim delovima. Ovde je omogu-
}eno korisnicima koji kupuju ra~unar da na bazi koli-
~ine novca optimizuju performanse ra~unara jer soft-
ver u pozadini izra~unava ukupnu cenu izabranih
komponenti. Danas ovakvih alata ima sijaset, s raznim
pomo}nim programima (inteligentnim softverskim
agentima). Zadatak im je da korisnik, prema zadatim
pravilima, mo`e sam sebi da formira ra~unar (ili bilo
koji drugi ure|aj ili ma{inu) i vidi koliko }e to da ga
ko{ta. Me|utim, konfiguratori su samo jedan od niza
sistema za e-pregovaranje preko Interneta. Uz njih
postoje jo{ i sistemi podr{ke pregovorima (Negotia-
tion Support Systems: NSS) i sistemi podr{ke u odlu~i-
vanju (Decision Support Systems: DSS). To su softve-
ri kreirani da pru`e pomo} pregovara~u tokom svih ili
samo nekih faza pregovora i mogu se kategorisati na
mno{tvo na~ina. ENS se razlikuju od nekih drugih in-
formacionih sistema u nekoliko klju~nih aspekata. Pre
svega, usmereni su na mre`u i zavise od neprestane
povezanosti s Internetom. Potom, omogu}avaju ~vr-
stu vezu poslovnih procesa unutar i van preduze}a
(npr. upravljanje lancem snabdevanja), te veliki broj
sistema za pristup s bilo kog mesta. Njihov interfejs sa
korisnicima je omogu}en pomo}u veb pretra`iva~a;
lak je za razumevanje i zajedni~ki kod mnogih razli~i-
tih aplikacija. Osim ENS sistema, video konferencije
(Video Conferencing) ~esto slu`e u ekonomskim ili

politi~kim pregovara~kim procesima, a po{to se to-
kom svih faza pregovara~kog procesa koriste informa-
cione i komunikacione tehnologije, re~ je o vrsti elek-
tronskog pregovaranja. Istorija video konferencije
traje decenijama, ta~nije od 1956. godine, kada je fir-
ma AT&T u Sjedinjenim Ameri~kim Dr`avama ispro-
bala svoj izum – video telefon (Picturephone). ^etrna-
est godina kasnije, korisnici video telefona AT&T pla-
}ali su mese~nu pretplatu od 180 $, a ve} 1971. godine,
preduze}e Ericsson demonstriralo je svoj proizvod –
transatlantski video telefon nazvan LME. Prva prava
video konferencija izvedena je sa analognom TV i sa-
telitima, a zatim sa digitalnim sistemima, te upotre-
bom kompjuterskih sistema. Upotrebljavane su ve}
rutinski 80-ih godina XX veka od strane multinacio-
nalnih kompanija. Danas je signal kojim se vr{i pre-
nos slike i zvuka digitalan, te mo`e biti poslan na raz-
li~ite na~ine. Video konferencija naj~e{}e se izvodi
unutar lokalne mre`e (npr. LAN) ili preko javne tele-
fonske mre`e (naj~e{}e ISDN zbog financijske isplati-
vosti i zadovoljavaju}eg kvaliteta prenosa). 

Funkcije i aktivnosti ENS

Sistemi pregovaranja koji se koriste na Internetu, raz-
likuju se od sistema koji se koriste na samostalnim
kompjuterima i mre`ama koje pokrivaju velike obla-
sti po mehanizmima i tehnologijama za primenu. Ne-
ki od ovih sistema olak{avaju komunikaciju, a ostali
su aktivni posrednici. Tako|e postoje sistemi koji
olak{avaju zajedni~ku pripremu sadr`aja dokumenata
(Schoop i Quix 2001), te sistemi koji omogu}avaju
pregovara~ima da iznesu ponude koje se prosle|uju
stru~njacima (Cybersettle 2000, NovaForum 2000).
Zajedni~ka osobina softvera koji je namenski napra-
vljen za e-pregovaranje i sisteme koji imaju sastojke
e-pregovaranja jeste da su raspore|eni na Internetu i
u stanju su da podr`avaju, poma`u ili zamene jednog
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ili vi{e pregovara~a, posrednika ili pomo}nika. Oni se,
kao {to je navedeno, nazivaju sistemi e-pregovaranja
(ENS),  sli~no sistemima e-trgovine, e-poslovanja ili e-
tr`i{ta. 

ENS se mo`e definisati kao softver koji koristi Inter-
net tehnologije, a postavljen je na Internetu i ima jed-
nu ili vi{e od slede}ih sposobnosti:

a) podr`ava odlu~ivanja i davanje ustupaka,
b) predla`e ponude i sporazume,
c) procenjuje i kriti~ki sagledava ponude i protiv-

ponude,
d) strukturno ure|uje i organizuje proces,
e) pru`a informacije i stru~no mi{ljenje,
f) olak{ava i organizuje komunikaciju,
g) poma`e u pripremi sporazuma, 
h) pru`a pristup pregovara~kom znanju.

ENS kao softveri postavljeni na Internetu, koji su u
stanju da pomognu jednom ili vi{e pregovara~a, po-
srednika ili pomo}nika, omogu}avaju upotrebu e-po-
{te (e-mail), }askanje (chat) i video tehnologiju, kao i
automatske pregovore i aukcije. U nekim procesima,
uloga ENS je pasivna (e-mail i video). Napredniji si-
stemi aktivno u~estvuju u procesu, uklju~uju}i proce-
nu posledica datih ponuda, predloge za nove ponude i
sporazume kao i kriti~ku procenu protivponuda. 

Ukupna uloga i pona{anje ENS u pregovorima od
klju~ne su va`nosti prilikom njihove izrade i upotrebe.
Dok se pasivni sistemi mogu shvatiti kao brzi i usavr-
{eni prenosioci poruka, aktivni sistemi mogu da pru`a-
ju podr{ku, olak{avaju  rad i posreduju. Sistemi koji
mogu da pristupe i obrade znanje i koji su u stanju da
rade nezavisno od svojih korisnika poseduju izvesni

nivo inteligencije i mogu biti proaktivni. Iz ove per-
spektive, mo`emo razlikovati tri velike vrste ENS:

1. Pasivni sistemi - koji olak{avaju komunikaciju i in-
terakciju korisnika koji se nalaze na razli~itim me-
stima i izno{enje njihovih ideja, ponuda i argume-
nata. Ovi sistemi tako|e mogu da pru`aju podr{ku
prikupljanja, organizovanja i obrade informacija.
Pasivni sistemi kao {to su e-mail i ~et, ne bave se
na~inom na koji nastaje ovaj sadr`aj kao ni upotre-
bom resursa koji su potrebni za dati sadr`aj. 

2. Sistemi aktivnog olak{avanja-posredovanja - po-
ma`u korisnicima prilikom uobli~avanja, proce-
ne i re{avanja te{kih problema, dono{enja ustu-
paka i stvaranju ponuda, i prilikom procene pro-
cesa i sporazuma. Ovi sistemi po pravilu slede
model procesa pregovora kojima se korisnici
moraju prilagoditi. Oni tako|e imaju kompo-
nente za strukturiranje problema i re{enja, kao i
za procenu ponuda i stvaranje protivponuda.
Modeli ugra|eni u aktivne sisteme su modeli
problema, pregovara~a i samog procesa.

3. Sistemi proaktivne intervencije-posredovanja -
imaju iste sposobnosti kao sistemi aktivnog
olak{avanja-posredovanja, ali su tako|u stanju
da koordini{u aktivnosti pregovara~a, kriti~ki
sagledavaju}i njihove aktivnosti, kao i da iznose
predloge po pitanju toga kakvu ponudu treba iz-
neti ili kakav sporazum treba da se prihvati. Da
bi pru`ili ove mogu}nosti, sitemi aktivne inter-
vencije-posredni{tva pristupaju i koriste baze
podataka te se slu`e sredstvima inteligentnih
softvera koji nadgledaju pregovara~ki proces
kao i pojedina~ne aktivnosti pregovara~a. 

Funkcije Aktivnosti 
 
 
Prenos i skladi{tenje 
 
 
Pretraga i va|enje 
 
 
Formatiranje, izno{enje i 
interakcija 

 
Komunikacija, izno{enje i interakcija 
Prenos informacija izme|u heterogenih sistema; 
skladi{tenje u raspore|enim sistemima; bezbednost 
 
Va|enje, odabir, pore|enje i sakupljanje podeljenih 
informacija 
 
Formatiranje podataka radi upotrebe u ostalim sistemima; 
vizuelizacija podataka, izno{enje alternativnih podataka, 
interakcija korisnik-sistem 
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Funkcije Aktivnosti 
 
 
Formulisanje problema 
odlu~ivanja 
 
Tehni~ki podaci o donosiocu 
odluka 
 
 
Strategije i taktike 

 
Problem odlu~ivanja i pregovara~a 
Formulisanje i analiza problema odlu~ivanja; izvodljive 
alternative; prostor za dono{enje odluka, merenje 
 
Tehni~ki podaci o pojmovima koji opisuju donosioce 
odluka; `elje; mere za alternativno pore|enje; modeli i 
stilovi pregovara~a  
 
Procena i odabir po~etnih strategija i taktika 
 

 
 
Oblikovanje i procena ponuda i 
poruka 
 
Analiza partnera 
 
 
[ta ako, osetljivost i analiza 
stabilnosti 

 
Proces 
Uobli~avanje ponuda i ustupaka: analiza poruka i 
argumenata; modeli argumentovanja 
 
Oblikovanje i provera modela partnera u pregovorima; 
procena i predvi|anje njihovog pona{anja 
 
Analiza ponuda i protivponuda; analiza ravnote`e; 
procena mogu}ih sporazuma 
 

 
 
Proces, istorija i njihova procena 
 
 
 
Potraga za znanjem i njegovo 
kori{}enje 
 
 
Protokoli pregovora 
 
Strategije i taktike 

 
Znanje 
Oblikovanje istorije pregovora; analiza procesa; 
napredak/nazadovanje procene; predvi|anja zasnovana 
na istoriji 
 
Pristup spoljnim informacijama i njihovo kori{}enje i 
znanje o situacijama u pregovorima i problemima koji se 
javljaju tokom tog procesa; uporedna analiza 
 
Specifikacija i pridr`avanje planu u pravilima pregovora 
 
Procena strategija i taktika suprotne strane u 
pregovorima; promena strategija i taktika 
 

 
Izvor: Gregory E. Kersten: E-negotiation systems: Interaction of people and technologies to resolve
conflicts, http://interneg.concordia.ca/interneg/research/papers/2004/08.pdf

Prou~avana je upotreba i uticaj pasivnih sistema na
pregovara~ki proces i ishode, te su predlo`ene i neke
preporuke. Pregovori putem elektronske po{te poka-
zali su da uzak obim komunikacije ima nepovoljan
uticaj na pregovara~ki proces, tako da se taj obim tre-
ba pove}ati pomo}u do sada kori{}enih oblika komu-
nikacije. Rezultati istra`ivanja su tako|e pokazali va-
`nost delatnosti koje nisu vezane za sam pregovara~ki

zadatak, kada je re~ o odnosima i ishodima pregovo-
ra.  Delatnosti koje nisu vezane za zadatak, od naro~i-
te su va`nosti za pregovara~e koji treba da uspostave
blizak odnos i poverenje. Oni bi morali da smanje dru-
{tvene razlike koje postoje sa drugom stranom, kao i
da upotrebe pozitivan ili negativan “emotivni stil”, za
razliku od “racionalnog stila”. Ostali istra`iva~i su pri-
metili postojanje predrasuda koje postoje kada je u
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pitanju pregovaranje putem e-maila, tj. “privremenu
istovremenost”, “spaljene mostove”, krug informacija i
“zlokobno pripisivanje”.1

Pregled sistema ENS

Da bi se o~itije prikazale razlike izme|u pasivnih, ak-
tivnih i proaktivnih ENS, nave{}emo neke primere
postoje}ih sistema razvijenih na Univerzitetu Kon-
kordija (Concordia University) – SimpleNS, Inspire,
Aspire i eAgora. 

SimpleNS, kao pasivni ENS, ne name}e u~esnicima
pregovora potrebu da uobli~e i razmene potpune po-
nude. Ovaj sistem ne pita za `elje korisnika, ne stvara
funkciju koristi i ne prikazuje grafikone pregovora.
On je tek malo pogodniji od e-mail sistema, zbog toga
{to omogu}ava razdvajanje ponuda od poruka, a ceo
tok pregovora lako je pristupa~an na uvid i predsta-
vljen na jednoj strani, po hronolo{kom redu. U Sim-
pleNS postoje samo tri stranice: stranica sa opisom
slu~aja, stranica sa unetim podacima i stranica na ko-
joj se nalazi tok pregovora. 

Za razliku od njega, aktivni sistem Inspire razvijen je
1995, kao deo istra`iva~kog programa InterNeg, a od
1996. koristi se za vo|enje anonimnih bilateralnih pre-
govora. Sistem primenjuje trofazni model pregovaranja: 

1. predpregovaranje, 
2. vo|enje pregovora i 
3. fazu nakon postizanja sporazuma 

(okon~anje pregovora). 

Sistem Inspire se uglavnom koristi na predavanjima i
obuci. Upotreba sistema je besplatna, pod uslovom da
korisnici popune dva upitnika i da oni koji su razvili
ovaj sistem mogu upotrebiti dobijene informacije, ko-
je razmenjuju u svrhu istra`ivanja. Tipi~ni pregovori
pomo}u sistema Inspire traju tri sedmice, ali korisnici
mogu zatra`iti i produ`enje krajnjeg roka. Tokom
pregovora, u~esnici mogu da provere istorijat iznetih
ponuda i protivponuda, kao i da vide grafi~ku prezen-
taciju toka razmena ponuda. Nakon {to pregovara~ke
strane postignu kompromis, sistem odre|uje da li je
pregovaranje uspe{no okon~ano. Ako je kompromis
bio neuspe{an, sistem predla`e ulazak u fazu nakon
postizanja dogovora. Ova faza po~inje izra~unava-
njem uspe{nih alternativa, koje preovla|uju u ostva-
renom kompromisu. Nakon okon~anja pregovora,

strane se mogu dogovoriti o tome da li svaka od njih
treba drugoj da iznese svoje `elje. Ovo omogu}ava si-
stemu da izradi grafikon toka pregovora. Po{to su ko-
risnici postigli uspe{an sporazum, nije potrebno nika-
kvo pobolj{anje situacije. U razdoblju od 1996. do
2004. godine 6,126 ljudi iz 62 zemlje je pregovaralo
pomo}u sistema Inspire. Ve}ina korisnika bili su stu-
denti, menad`eri, advokati, in`enjeri i lekari. 

Primer klasi~nog proaktivnog sistema za elektronsko
pregovaranje jeste Aspire, koji predstavlja pro{irenje
aktivnog sistema Inspire jednim softverskim agentom
nazvanim Atin (Aspire = Inspire + Atin). Softver za vo-
|enje pregovora Atin vadi informacije iz baze prego-
vara~kog znanja i daje savet pregovara~u. Taj savet se
zasniva na:

1. pravilima pregovaranja izvedenim iz literature, 
2. statusu trenutnog pregovara~kog procesa i 
3. informacijama o pregovara~u pohranjenim u bazi

podataka jednog korisnika. Svaki korisnik na po-
~etku pregovora pomo}u sistema Aspire, odlu~uje
da li `eli da koristi usluge Atina. Korisnikov agent
mo`e samo da pristupi podacima koji su dostupni
ovom korisniku i njegovoj bazi znanja; privatni po-
daci o drugoj strani u pregovorima nisu dostupni. 

Atin neprestano nadgleda pregovara~ki proces, {to
omogu}ava agentu da upozori korisnika o akcijama
koje preduzima i koje mogu imati negativan uticaj na
njegovu pregovara~ku situaciju. Atin koristi jedno-
stavne “saobra}ajne znakove”, pomo}u kojih stavlja
korisniku na uvid sopstvenu procenu trenutne situaci-
je. Tako, zelena boja zna~i da nema nikakvih upozore-
nja za korisnika (pregovori teku `eljenim tokom), `uta
boja ozna~ava upozorenje, a crvena upozorava kori-
snika da Atin vidi neki korak kao pogre{an. U tom slu-
~aju korisnik otvara poseban prozor, u kojem su nave-
deni razlozi za pokazivanje crvenog znaka, kao i pred-
log za re{enje problema. Osim toga, korisnik mo`e za-
tra`iti od agenta procenu prethodnih aktivnosti, kao i
savet u vezi sa mogu}im potezima. Da bi dao {to bolje
predloge, Atin mo`e od korisnika zatra`iti neke dodat-
ne informacije (npr. strategiju pregovora, volja da se
naprave ustupci, itd.). Nadalje, korisnik mo`e tra`iti od
Atina savet u vezi sa mogu}im strategijama. Agent ta-
da pokazuje spisak strategija zajedno sa obja{njenjima
o njihovim pozitivnim i negativnim aspektima.

Sistem eAgora je proaktivni prototip ENS koji omo-
gu}uje elektronsko tr`i{te korisnicima, koji `ele da na
taj na~in kupuju i prodaju robu. Usluge ovog sistema
uklju~uju postojanje jednog softverskog agenta koji
iznosi ponude i kritikuje one koje iznosi kupac (pro-

1 L. Thompson, J. Nadler: Negotiation via Information
Technology: Theory and Application, Journal of Social Studies,
br. 58/2002, str. 109-124.



davac) i njihovi sagovornici u pregovorima. Ako kori-
snik aktivira agenta, on zahteva informacije o pristu-
pu i strategiji tog korisnika. Ovi podaci, zajedno sa po-
nudama i protivponudama razmenjenim tokom pre-
govora, koriste se da odrede nekoliko mogu}ih ponu-
da (paketa) koji se predstavljaju korisniku. Agent
analizira informacije o korisniku, njegovom pristupu,
`eljama i nivoima rezervisanosti, kako bi procenio po-
nudu koju korisnik `eli da iznese, kao i ponude koje
korisnik dobija. Ako korisnik `eli da predlo`i neku
ponudu koja kr{i nivoe rezervisanosti nekog spornog
pitanja ili koja nije u skladu sa  izabranom strategijom
pregovora (npr. takmi~arski nastrojen korisnik iznosi
zna~ajan ustupak), agent upozorava korisnika i kriti-
kuje tu ponudu. On tako|e kritikuje poku{aj korisni-
ka da prihvati neku ponudu koja ne ispunjava njegov
nivo rezervisanosti. Sposobnost agenta za kritiku po-
ma`e korisniku da shvati mogu}a odstupanja od stra-
tegije i `elja koje su na po~etku usvojene, kao i potre-
bu za njihovom ispravkom.

Pregovaranje putem video konferencije  
(Video conferencing)

Video konferencije, koje se defini{u kao komunikaci-
ja putem koje se zvuk i slika u pokretu izmenjuju izme-
|u dve ili vi{e lokacija2, najpodesniji su na~in vo|enja
me|unarodnih elektronskih pregovora. Kori{}enjem
informacionih i komunikacionih tehnologija (IKT), vi-
deo konferencija omogu}ava ljudima na razli~itim lo-
kacijama da se me|usobno, vide i ~uju, {to je veoma
zna~ajno za vo|enje pregovora s velikim ulozima. Sto-
ga se video konferencija, osim za u~enje na daljinu
(Distance Education), vrlo ~esto upotrebljava u po-
slovne svrhe, a sve ~e{}e i u me|unarodnoj politici. 

Zavisno o potrebi za kvalitetom prenosa slike u po-
kretu i zvuka, te finansijskim mogu}nostima, razliku-
jemo stonu video konferencijsku opremu (Desktop
Video Conference System) i sobnu video konferencij-
sku opremu (Room-based Video Conference
System). Tako|e razlikujemo, zavisno od tipa opre-
me koja se koristi, na stonu i sobnu  video konferen-
ciju (Desktop and Room-based Video Conference).
Osim osnovne opreme koja je nu`na za izvo|enje vi-
deo konferencije, mo`e se jo{ koristiti i dodatna
oprema s mogu}no{}u prikazivanja pisanog materija-
la, grafi~kog prikazivanja, te prikazivanja pozadine
ekrana. Oprema koju koriste sagovornici video kon-
ferencije mo`e biti od razli~itih proizvo|a~a kao i
razli~itih modela i veli~ina. 

Stona video konferencija je naj~e{}e izvo|ena video
konferencija, uz kori{}enje ra~unara na koji su pri-
klju~eni: monitor, video kamera, mikrofon i zvu~nici,
te procesorska jedinica zvana “kodek” (Coder-deco-
der), koji obezbe|uje video konferenciju preko tele-
fonske linije (ako se radi o stonim pregovorima). Nje-
gov zadatak je dvostruk. Na predajnoj strani ima ulo-
gu kodera, tj. uzima analogni video signal i kodira ga
(digitalizuje i kompresuje). Na prijemnoj strani ima
ulogu dekodera, tj. dekompresuje ulazni, digitalizova-
ni video signal, i ga pretvara u analogni signal. Kvali-
tet prenosa slike i zvuka uveliko zavisi o kodeku, jer
ima gubitke prilikom kompresije izlaznog video signa-
la, i propusnosti komunikacijske linije (Bandwidth).
Posledice sporog kodeka ili niske propusnosti komu-
nikacijske linije su isprekidana slika i ka{njenje zvu~-
nog signala. Februara 1994. godine osmi{ljen je soft-
ver CU-SeeMe za Macintosh, koji je omogu}avao odr-
`avanje video konferencije, a slede}e godine je napra-
vljen i za Windows. Microsoft NetMeeting, koji se u
pobolj{anoj verziji i danas ~esto koristi za odr`avanje
video konferencija pomo}u ra~unara, za`iveo je apri-
la 1999. godine.

Zavisno od vrste komunikacijske mre`e, stonu video
konferenciju mogu}e je realizovati na slede}a dva na-
~ina:

a) analognom video konferencijom pomo}u mode-
ma – ra~unar je preko modema i analogne tele-
fonske linije spojen s drugim personalnim ra~u-
narom, tj. sagovornikom koji koristi sli~nu ko-
munikacijsku opremu. 

b) kori{}enjem digitalnih mre`a – digitalne mre`e
osiguravaju vrlo visok kvalitet prenosa slike i
zvuka. 

Navedenom opremom, uklju~uju}i i modem, te ana-
logne ili digitalne komunikacijske linije, mogu}e je re-
alizovati i Internet video konferenciju. Me|utim, In-
ternet je jo{ uvek prespor za izvo|enje kvalitetne vi-
deo konferencije. Dodatni nedostatak je deljenje ka-
paciteta linije s drugim Internet podacima, {to uzroku-
je isprekidanu video sliku i ka{njenje zvu~nog signala.
Novi na~ini kompresija slike i zvuka, kao i nove mo-
gu}nosti Internet tehnologije omogu}i}e kvalitetniju
video konferenciju u skoroj budu}nosti. 

Svaki u~esnik audio ili video konferencije mora imati
neophodan softver koji upravlja procesom razmene
poruka izme|u u~esnika. Neki programi, kao {to je
pomenuti Microsoft NetMeeting i paketi za virtuelne
u~ionice firmi Centra i LearnLinc, namenski su pra-
vljeni za konferencije, dok se u drugim slu~ajevima
neophodna funkcionalnost mo`e posti}i na posebnim
Web stranicama.
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2. Introduction to Videoconferencing, http://www.video.ja.net/intro/



18

Desktop video konferencija ~esto osim izmene video
slike, zvuka i podataka uklju~uje i deljenje dokume-
nata (Document sharing). Pod pojmom “deljeni doku-
ment”, podrazumeva se mogu}nost dodavanja, pre-
pravljanja, spremanja ili {tampanja nekog dokumen-
ta, dostupnog u isto vreme razli~itim stranama. Tako
npr. ako neko od sagovornika ima otvoren Word do-
kument i ne{to u njega pi{e, tada drugi sagovornik
mo`e na svom ekranu tako|e videti taj isti dokument
i mo`e dodavati, prepravljati, upisivati ili {tampati isti.

Sobna video konferencija namenjena je za rad u pri-
sustvu ve}eg broja sagovornika, {to zadovoljava sve
uslove potrebne za vo|enje slo`enijih pregovora. Vi-
deo konferencija mo`e imati vrlo visok kvalitet preno-
sa, ali zbog toga i vrlo visoku cenu komunikacije i
opreme. Za razliku od stone video konferencije, sob-
na video konferencija koristi jedan ili dva velika mo-
nitora sli~na televiziji, ve}e zvu~nike i ve}u video ka-
meru, naj~e{}e sme{tenu izme|u monitora, a danas se
sve ~e{}e koriste i video-bimovi (video-beam). Opre-
ma se obi~no nalazi na pokretnom postolju tako da ni-
je vezana samo za jednu lokaciju, posebno {to se ti~e
video-bima. Obi~no je na digitalnu komunikacijsku
mre`u spojena s vi{e od dve digitalne linije (naj~e{}e
se koristi kombinacija od 3 do 6 digitalnih linija). Sto-
na (desktop) i sobna video konferencija samo su tipo-
vi video konferencije obzirom na kori{}enu opremu, a
mogu biti primenjene i u point-to-point i u multi-po-
int komunikaciji. Smatra se da u~estvovanje vi{e od
pet strana u video konferenciji rezultuje lo{om, nee-
fektivnom komunikacijom. Multi-point video konfe-
rencija izvodi se upotrebom posebnog ure|aja zvanog
“most” (Multiple conference unit), odnosno ako se ra-
di o ra~unaru, onda o posebnom softveru.  

Satelitska video konferencija podrazumeva video kon-
ferenciju pomo}u digitalne satelitske televizije, a ~e-
sto je koriste poznati svetski univerziteti kao na~in za
povezivanje grupa studenata s razli~itih geografskih
podru~ja. Ta komunikacija mo`e biti putem elektron-
ske po{te, slike ili zvuka. Satelitska video konferenci-
ja osigurava vrlo veliku propusnost (Bandwidth) i ve-
like transmisijske brzine ka satelitu i od njega.

Dana{nji mobilni telefoni omogu}avaju sastanke u re-
alnom vremenu, uz sliku i zvuk, tako da mo`emo go-
voriti i o mobilnoj video konferenciji. Dostupni su
svim pretplatnicima mre`e tre}e generacije (3 G), ko-
ji imaju odgovaraju}e modele mobilnih telefona. U
takvim konferencijama mo`e sudelovati vi{e osoba,
pri ~emu ekran prikazuje svakog od u~esnika. Tako|e,
postoji i mogu}nost da ekran ne bude podeljen, pa da
na njemu bude slika samo onog u~esnika koji trenut-

no govori. U poslovnom svetu ovakve video konferen-
cije su postale svakodnevne, bar {to se ti~e pregovora
s manjim ulozima, dok se u svetu spoljne politike mo-
gu koristiti kao osavremenjeni vid tzv. “salvet diplo-
matije”.

ZAKLJU^AK

Razvoj IKT-a i elektronskog poslovanja doveo je do
zna~ajnog ubrzavanja procesa pregovaranja. Ovo ubr-
zavanje dostiglo je nivo u kojem je te{ko pratiti proce-
se bez pomo}i odgovaraju}ih alata. S druge strane, glo-
balizacija poslovanja stvorila je potrebu da se pregova-
ra~ki procesi obavljaju na svetskom nivou izme|u stra-
na koje su na razli~itim geografskim lokacijama. Kom-
panije su postale globalne, sa potrebom da komunici-
raju unutar svojih organizacionih jedinica i sa okru`e-
njem. Komunikacija se ostvaruje na vi{e nivoa: 

– Komunikacija u okviru organizacije.
– Komunikacija izme|u organizacija (bilateralna).
– Komunikacija izme|u organizacija (multilateralna,

mre`na komunikacija).
– Komunikacija sa lokalnih lidera.
– Komunikacija sa i izme|u donosioca odluka.
– Komunikacija sa medijima.
– Komunikacija izme|u strana u konfliktu. 

Da bi se na globalnom svetskom nivou ostvarili kon-
takti, potrebno je imati tehnologiju koja omogu}ava
ovakve kontakte. Upravo su ENS sistemi ti koji stvara-
ju preduslove za poslovno povezivanje i pregovaranje.

ENS se razlikuju od drugih informacionih sistema u
tome {to su pre svega usmereni na mre`u i zavise od
uvek prisutne povezanosti s Internetom. Oni omogu-
}avaju ~vrstu vezu poslovnih proseca unutar i van
preduze}a (npr. sistemi lanaca vrednosti i upravljanje
lancem snabdevanja) i veliki broj sistema za pristup sa
bilo kog mesta. Sistemi pregovaranja koji se koriste
na Internetu razlikuju se od prethodnih sistema koji
se koriste na samostalnim kompjuterima ili lokalnim,
pa ~ak i mre`ama koje pokrivaju velike oblasti, i to po
mehanizmima i tehnologijama primene.

Na kraju, mo`e se zaklju~iti da elektronsko pregova-
ranje u lokalnim i me|unarodnim poslovnim i politi~-
kim odnosima ima svoju budu}nost zbog: bezbednosti
pregovara~kih strana, br`eg dola`enja do obostrano
zadovoljavaju}eg sporazuma, te malih tro{kova odr-
`avanja pregovara~kog procesa u odnosu na klasi~no
pregovaranje.
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