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Abstract: Digital ecosystems are the reality of modern business. More and more businesses are starting online, and
on the other hand, existing businesses are turning to the digital way of doing business. This trend is particularly
present in the market after the pandemic caused by the Covid-19 virus, which greatly affected the global economy.
Given that it has been proven that efficiency becomes greater as more companies in the supply chain join together, it
is no wonder that more and more attention is being paid to ecosystems in business, and today specifically to digital
ecosystems. They are actually an upgrade of business ecosystems that are also a modern creation. Today, in addition
to achieving efficiency, we must also talk about creating an adequate competitive position on the market through
innovative business. Innovative company behavior is highly desirable, but often unfeasible from the perspective of a
single company. It requires large investments in the human factor and technology, the implementation of research
and development activities, and the creativity of employees. It also implies the willingness to accept the risk of
potential failure, but also the flexibility to reorient the company to another alternative in time. Innovative business
certainly implies the use of modern digital technologies, and above all knowledge of the rules of digital marketing.
Every modern company, in addition to its own website, which is the identity card of the company, must have and
run its own social networks and thus communicate with its consumers - existing and potential. Companies that are
members of a digital ecosystem must have appropriate applications and an interface that enables a positive user
experience and easy connection with other members of the digital ecosystem. The question arises, why are business
ecosystems being created, and today more often digital ecosystems? The answer is simple — in order to enable
companies to join together in order to achieve a greater competitive advantage. However, people's awareness of the
importance of digital business is still far from desired. Despite the widespread use of the Internet, a large number of
businesses and people still use traditional methods of connecting and communicating. In this way, a large amount of
energy, time and money is wasted, and creativity is lost. The innovative behavior of one company in the ecosystem
will affect the innovative behavior of the entire ecosystem. The efficiency of all members of the ecosystem will be
higher, if the efficiency of the ecosystem has increased. One of the most famous digital business ecosystems is
Airbnb, whose business will be explained in this paper. The aim of the paper is to point out the importance of
business ecosystems in the era of digitization, but also to point out the advantages and disadvantages of this way of
networking companies, with reference to the digital marketing strategy of the Airbnb company.
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Rezime: Digitalni ekosistemi su realnost savremenog poslovanja. Sve se viSe biznisa pokrece onlajn, a sa druge
strane postojeci biznisi se okre¢u digitalnom nacinu poslovanja. Ovaj trend je naro€ito prisutan na trziStu nakon
pandemije izazvane Covid-19 virusom, koja je u velikoj meri uticala na globalnu privredu. S obzirom na to da je
dokazano da efikasnost postaje veca samim tim Sto se veci broj preduzeca u lancu snabdevanja udruzi, nije ni ¢udo
S$to se sve viSe paznje posvecuje ekosistemima u poslovanju, a danas konkretno digitalnim ekosistemima. Oni su
zapravo nadogradnja poslovnih ekosistema koji su takode moderna tvorevina. Danas pored postizanja efikasnosti
moramo govoriti i o kreiranju adekvatne konkurentske pozicije na trzi$tu i to kroz inovativno poslovanje. Inovativno
ponasanje preduzeca je jako pozeljno ali cesto neizvodljivo sa aspekta jednog preduzeca. Zahteva velika ulaganja u
ljudski faktor i tehnologiju, sprovodenje aktivnosti istraZivanja i razvoja, Kreativnost zaposlenih. Podrazumeva i
spremnost da se prihvati rizik od potencijalnog neuspeha, ali i fleksibilnost kako bi se preduzece na vreme
preorijentisalo ka nekoj drugoj alternativi. Inovativno poslovanje svakako podrazumeva kori$é¢enje savremenih
digitalnih tehnologija, a pre svega poznavanje pravila digitalnog marketinga. Svako moderno preduzece pored
sopstvenog sajta koji je li¢na karta preduzeca, mora imati i voditi svoje druStvene mreze i na taj nac¢in komunicirati
sa svojim potroSacima — postoje¢im i potencijalnim. Preduzeca koja su ¢lanovi nekog digitalnog ekosistema moraju
posedovati i odgovarajuce aplikacije i interfejs koji omogucéava pozitivno korisnicko iskustvo i lako povezivanje sa
ostalim ¢lanovima digitalnog ekosistema. Postavlja se pitanje, zasto dolazi do kreiranja poslovnih ekosistema a
danas sve cesce digitalnih ekosistema? Odgovor je jednostavan — kako bi se preduzeca udruzila u cilju postizanja
vece konkurentske prednosti. Medutim, svest ljudi o znacaju digitalnog poslovanja je jo§ uvek daleko od Zeljene.
Uprkos Siroko rasprostranjenoj upotrebi Interneta, veliki broj preduzeca i ljudi i dalje koristi tradicionalne metode
povezivanja i komuniciranja. Na taj nacin tro$i se velika koli¢ina energije, vremena i novca, i gubi se kreativnost.
Inovativno ponasanje jednog preduzecéa u ekosistemu ¢e uticati na inovativno ponasanje celokupnog ekosistema.
Efikasnost svih ¢lanova ekosistema ¢e biti veca, ako je efikasnost ekosistema porasla. Jedan od najpoznatijih
digitalnih poslovnih ekosistema je ¢uveni Airbnb, ¢ije ¢e poslovanje biti objasnjeno kroz ovaj rad. Cilj rada je da se
ukaZze na znacaj poslovnih ekosistema u eri digitalizacije, ali i da se ukaZe na prednosti i mane ovog nacina
umrezavanja preduzeca, sa osvrtom na digitalnu marketing strategiju kompanije Airbnb.

Kljuéne reci: digitalni ekosistem, digitalni marketing, poslovni ekosistem, konkurentnost, Airbnb

1. UvOD

U praksi postoji viSe primera digitalnih ekosistema, medutim jo§ uvek ne postoji tatno razumevanje toga $ta su to
digitalni ekosistemi, §to svakako utic¢e na postojanje bilo kakvog diskursa na tu temu. Posto je re¢ o novom trendu u
savremenom poslovanju, mozda kod definisanja treba po¢i od pojma poslovnih ekosistema. Poslovni ekosistemi su
svakako poznati veé vise od 30 godina u teoriji, a u praksi mnogo duze. Osiguravajuca kuc¢a Lloyd je prvi poznati
poslovni ekosistem jo§ od XVII veka (Birkinshaw, 2020). Ako se baci pogled na poslednjih dvadesetak godina kada
je ceo svet doziveo veliku ekspanziju i dostupnost Interneta, vide se osnove razvoja digitalnih ekosistema. Sve je
pocelo sa Sirokom upotrebom Interneta veée brzine od klasi¢nog dial-apa koji su na velika vrata uveli E-bay,
Amazon, a onda i dru$tvene mreze poput MySpace i Facebook-a. Mnoge od ovih Internet kompanija posluju
uspesno i danas, ali je razvoj digitalnih ekosistema ubrzao nastanak i razvoj kompanija poput Uber-a ili Airbnb-a,
kao drustveno-tehnickih sistema (Kapoor et al, 2021) koje karakteriSe saradnja viSe razliitih preduzeca putem neke
digitalne platforme (Hein et al, 2020). Iz prilozenog se moze shvatiti $ta su to digitalni ekosistemi, medutim
zvani¢na definicija jo§ uvek ne postoji. Autori koji govore o digitalnim ekosistemima znaju da razlikuju one
kompanije koje posluju u okviru digitalnih ekosistema i znaju kakve proizvode i usluge, i na koji nadin one pruzaju,
ali ¢esto ne mogu da objasne Sta je to digitalni ekosistem i koje su to varijable koje na njega uticu. Nedostatak
teorijskih znanja o digitalnim ekosistemima potencijalno povecava rizik od neuspeha digitalnih ekosistema u praksi
(De Leon, 2019). Cilj ovog rada jeste da se ukaze na trend nastanka i razvoja digitalnih ekosistema i to kao oblika
povezivanja preduzeéa putem digitalnih platformi a u cilju povecéanja njihove efikasnosti i konkurentske prednosti s
obzirom na to da su deo velikog digitalnog ekosistema. U prvom delu rada ¢e biti re¢i o trendu razvoja digitalnih
ekosistema, dok ¢e u drugom delu rada biti viSe re¢i o Airbnb-u kao nadaleko poznatom digitalnom ekosistemu.

2. DIGITALNI EKOSISTEMI U TEORIJI | PRAKSI

U teoriji digitalni ekosistemi su najceS¢e blisko povezani sa poslovnim ekosistemima ili sa softverskim
(platformskim) ekosistemima (Bygstad & Dulsrud, 2020, Valdez de Leon, 2019). Oni podsticu saradnju medu
ucesnicima na trzistu i to povezivanjem potroSaca i dobavljaca i ostalih ucesnika u lancu snabdevanja putem
digitalne platforme. Uspesnost digitalnih ekosistema lezi upravo u toj saradnji koja mora da postoji izmedu svih
ucesnika u ovom procesu. Da bi se shvatilo $ta su to digitalni ekosistemi, treba po¢i od koncepta pruzanja usluga
koji je vezan za sve oblike saradnje. Polaze¢i od toga §ta je to usluga, moze da se definiSe i pojam digitalne usluge, a
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onda i usluge digitalnog ekosistema. Kada se ovi pojmovi defini$u, dolazi se i do pojma samog digitalnog
ekosistema gde se predstavljaju klju¢na svojstva i izazovi digitalnih ekosistema.

Ako se analiza ponovo usmeri na pojam usluge kao ekonomske aktivnosti koja je definisana kao skup vise igraca
koji daju, primaju i realizuju uslugu, zakljucuje se da je za sprovodenje usluge potrebno najmanje 3 elementa —
pruzalac usluge, primalac usluge i aktivnosti vezane za sprovodenje usluge u delo (Kotler, 2003). Posto je ve¢ jasno
ko su primalac i pruzalac usluge, za digitalne ekosisteme je bitno koje su to aktivnosti koje omogucéavaju
sprovodenje usluge u delo, a povezane su sa platformom preko koje se izvrSava ta usluga.

Digitalni ekosistemi su danas realnost. Oni menjaju svet — u finansijama, poslovanju, maloprodaji i potro$nji, u
zdravstvu i svim ostalim segmentima Zivota i rada.

Dakle, postavlja se pitanje kako najbolje objasniti Sta su to poslovni — digitalni ekosistemi? Najbolje je po¢i od neke
firme koja se bavi proizvodnjom. Da bi takva firma bila uspesna mora upravljati ¢itavom mrezom dobavljaca,
proizvodnih i montaznih organizacionih jedinica, da se bavi istrazivanjem i razvojem, marketingom ali i svojom
mrezom distribucije i postprodajnih usluga, pa ¢ak i odnosima sa konkurentima. Isto je i u drugim usluznim
sektorima, npr. bankama. Kako bi ova preduzeca koja su u centru tog stejkholderskog odnosa sprecila rivalstvo
medu konkurentima i odrzala profitabilnost, ona ¢esto manevrisu svojim aktivnostima kao §to su marketing i prodaja
kako bi prosirila svoj uticaj i na druga trziSta (Subramaniam, 2020). Ovako posmatrano, poslovni ekosistem je
zapravo cela ta industrija kao privredna grana sa svim svojim entitetima i medusobnim odnosima. Oni su postali
digitalni u onom trenutku kada su pokrenuti digitalnim tehnologijama i povezivanjem podataka. Nije re¢ o novim
poslovnim modelima koji su novi za firme, jer se primenjuju jo§ od pocetka primene prvih racunara u poslovanju.
Podaci takode nisu novi, jer su firme navikle da istrazuju trziste i koriste te podatke o trziStima, proizvodima ili
operacijama i da ih usput integri$u u svoje lance vrednosti.

3. UTICAJ INFORMACIJA NA KONKURENTNOST DIGITALNIH EKOSISTEMA

Kljuéna odlika digitalnih ekosistema jeste skladistenje i obrada svih podataka neophodnih u odnosima sa svim
akterima u ekosistemu i van njega. Ovi podaci imaju razli¢it uticaj na razliCite aktere i shodno tome moze se javiti
trostruki uticaj digitalnih ekosistema na konkurentnost preduzeca: povecanje vrednosti, povecanje konkurentnosti i
stvaranje digitalnih monopola (Subramaniam, 2020).

Najpre se vrsi uticaj na povecanje vrednosti generisanjem tokova informacija o proizvodu ili uslugama koje digitalni
ekosistem nudi. Kanalisanjem tih tokova ka onim korisnicima koji mogu razli¢itim inovativnim aktivnostima da
uti¢u na kreiranje novih usluga vezanih za taj proizvod ili usluga dolazi se do kreiranja nove dodatne vrednosti koja
nastaje bas zbog toga Sto su ti akteri elementi poslovnog odnosno digitalnog ekosistema. Na primer osiguravajuca
drustva ¢e verovatno u buducnosti nuditi polise obaveznog auto osiguranja koje ¢e biti po meri svakog vozaca
(Stankovi¢, Andelkovi¢, Mrdak & Stojkovié, 2022). Kompanije koje proizvode Cetkice za zube ée prodavati one
Cetkice koje pored odrzavanja higijene usne duplje nude i neko novo inovativno reSenje vezano za poboljSanje
zdravlja zuba. Ova uvecana vrednost finalnog proizvoda ili usluge je rezultat spajanja vise kompanija u jedan
ekosistem, koje se udruzuju kako bi dobili neki ,,uvecan* proizvod.

Nakon povecanja vrednosti proizvoda i usluga u ekosistemima, dolazi i do pobolj$anja konkurentske pozicije svakog
entiteta digitalnog ekosistema, ali i digitalnog ekosistema kao celine. Ova poboljsanja se medusobno prepli¢u i uticu
na dinamiku konkurentske pozicije. Pobolj$anje performansi jednog entiteta utice dvostruko na ostale entitete i na
konkurentsku poziciju celog ekosistema. S jedne strane dovodi do konkurentskog odnosa izmedu kompanija koje su
konkurenti a ¢lanovi su ekosistema, §to doprinosi borbi svake kompanije da ima bolju poziciju. Ta borba ubrzava
dinamiku poslovanja ekosistema i doprinosi tome da se taj ekosistem kao celina bolje pozicionira u odnosu na
konkurentske ekosisteme.

S obzirom na to da je glavni cilj svake konkurentske strategije upravo monopolska mo¢, analiza monopolske moci
se pomera sa tradicionalnih industrija na digitalne ekosisteme (lyer, Subramaniam & Srinivasan, 2017). Samim tim
Sto digitalni ekosistem gradi svoju vrednost na osnovu podataka koji se prikupljaju i obraduju unutar celog
ekosistema, to je ve¢ prednost u odnosu na tradicionalne monopolske kompanije koje grade zid oko svoje pozicije
na trzi§tu dok je ulazak novih kompanija na to trziSte ogranic¢en brojnim barijerama. S obzirom na to da je danas
informacija glavni resurs i da zivimo u informati¢kom drustvu, ovaj uticaj podataka na konkurentnost digitalnih
ekosistema je nemerljiva.

4. DIGITALNI POSLOVNI EKOSISTEM | DIGITALNA MARKETING STRATEGIJA: PRIMER
AIRBNB-a

Kako bismo lakse shvatili poslovne ekosisteme, mozemo uzeti za primer Canvas poslovni model (Sarafin, 2021).
Prema ovom modelu, ekosistem nastoji da odgovori na dva velika pitanja — $ta radi ekosistem i ko je potreban da bi
se ekosistem kreirao?
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Prvo pitanje — $ta radi ekosistem mozemo dekomponovati na tri komponente — jedinstvenu vrednosnu ponudu
ekosistema, njegove konkurente i njegov metod monetizacije. Prva komponenta — jedinstvena ponuda vrednosti je
vrednost koju ekosistem zeli da ponudi krajnjem potroSacu. Ta vrednost je neSto viSa nego kad bi je clanovi
ekosistema nudili bez ove vrste strateSkog partnerstva. Konkurenti mogu biti drugi ekosistemi i platforme koje
pruzaju slicnu ponudu vrednosti. Strategije monetizacije bi podrazumevale oglasavanje, unakrsnu prodaju, analizu
podataka, transakcione troSkove ili usluge platnog prometa.

Drugo veliko pitanje je ko je potreban za postojanje ekosistema. Pored orkestratora (lidera, vode) ekosistema tu su i
ostali entiteti, koje se mogu podeliti u sledece Cetiri grupe — glavni partneri, tehnoloska podrska, komplementari i
preprodavci.

Ukoliko se ova dva velika pitanja predstave Canvas poslovnim modelom u ¢ijem je centru kompanija Airbnb —
polazi se od toga da Airbnb stvara vrednost tako $to uskladuje i olak$ava transakcije izmedu dve grupe — domacéina i
gostiju. Medutim, ova platforma ima u sebi i neke prednosti $to je ¢ini pravim poslovnim ekosistemom a to je
mogucnost da gosti rezerviSu pored smestaja i ostale prateCe aktivnosti — ¢asove kuvanja, peSacenje, obilazak
znamenitosti 1 drugo. Na ovaj nacin se jedan proizvod — usluga tipa nocenje ili noéenje sa doru¢kom pretvara u
jedan kompletan proizvod a to je razvijeno korisni¢ko putovanje. S druge strane Airbnb pomaze i domacinima da
upravljaju sopstvenim poslovanjem kroz saradnju sa komplementarnim platformama koje vrSe ciScenje ili pak
pruzaju pomo¢ pri prijavljivanju ili odjavljivanju gostiju iz smestaja. Jo§ jedna dobra stvar ovog poslovnog
ekosistema je to Sto domacini mogu istovremeno biti i gosti kod nekih drugih domacina u okviru istog poslovnog
ekosistema i obrnuto. Na ovaj nacin se pruza pun ugodaj putovanja krajnjim korisnicima, a entiteti u okviru ovakvog
poslovnog sistema su sreéni jer su uspeli da prodaju svoj konkretan proizvod ili uslugu, i zadovoljni jer su pruzili
uvecan proizvod krajnjim potro$acima uz nize transakcione troskove (Shipilov & Burelli 2021).Najpre treba istaéi
da Airbnb ima dosta konkurenata, kao $to su Tripping.com, OneFineStay i Vrbo. Tripping.com nudi kampere za
putovanja koje korisnici mogu iznajmiti. OneFineStay nudi opcije iznajmljivanja luksuznih apartmana i vozila na
odmoru, dok je Vrbo dosta slican Airbnb-u. Jedina razlika u odnosu na Airbnb je u tome §to ne daje moguénost da
se izdaju slobodne sobe u okviru stambenih objekata. U ovom primeru se ne vide konkurenti koji dominiraju
evropskim trziStem, a to su svakako Booking.com, HRS, Expedia i drugi manji konkurenti.

Za svoje usluge platforme poput Airbnb-a naplacuju provizije za svaku rezervaciju. U periodu godi$njih odmora
kada su cene smeStaja dosta vece u odnosu na periode kad ne postoji tolika traznja za smesStajem, provizija kao
procentualni deo vrednosti naplacene cene smestaja ume da bude i poprili¢no visoka, ukoliko je re¢ o premijum
lokacijama.

U dosadasnjem izlaganju je ve¢ objaSnjeno kako Airbnb kao ekosistem radi, ali ostalo je da vidimo kako Airbnb kao
ekosistem funkcionise. Orkestrator — voda ovog ekosistema je o€igledno Airbnb, jer pruza platformu koja povezuje
domacine i goste. Prema ovom poslovnom modelu, Airbnb saraduje sa osiguranjem u Cirihu. Ovo osiguranje pruza
usluge osiguranja nekretnina za kratkoro¢ni zakup. Airbnb saraduje i sa kompanijama koje pruzaju bezbednosne
smernice za avanturistiCka putovanja koja uglavnom nude domacini obogaéujuci time svoju ponudu. Airbnb
poseduje sopstvenu tehnolosku platformu i infrastrukturu sa alatima iz oblasti vestacke inteligencije kako bi
optimizovao i svoj pretrazivaé i korisni¢ko iskustvo uéinio boljim.

Svaki ekosistem, pa i Airbnb mora imati i komplementara. To podrazumeva da Airbnb saraduje sa kompanijama za
¢iS¢enje, upravljanja imovinom, sa kompanijama koje se bave kreiranjem klju¢nih reci, algoritama dinamickih cena i
sa drugim kompanijama. Ovi manji igra¢i — komplementari kao §to su FlyCleaners, Guesty ili Beyond Pricing
obogacuju ponudu vrednosti za krajnje korisnike ali pojedina¢no ne stvaraju niti narusavaju Airbnb iskustvo. Na
kraju su tu i firme koje rade preprodaju Airbnb usluga. Na primer HomeToGo, TripAdvisor i drugi su pretrazivaci
smestaja za odmor koji objedinjuju ponude sa Airbnb-a, Booking-a, Vrbo-a, Expedia-e. Kao $to vidimo prednosti
ekosistema su velike. Ako se neki preduzetnik ili pravno lice odlu¢i da izgradi sopstveni ekosistem ali nema
dovoljno finansijskih resursa potrebno je da kreira dobar poslovni model ekosistema, kako bi se predstavio
potencijalnim investitorima.

Strategija digitalnog marketinga Airbnb-a je odli¢an uspeSan primer strategije za sve startap kompanije koji se bore
za svoje mesto na globalnom trziStu. Uspeh Airbnb-a je ukorenjen u Sirokom spektru faktora kao Sto su efektivne
ideje, velika baza klijenata i sve veca traznja za putovanjima. Osnovni razlog za veliki uspeh Airbnb-a je njihova
mocna strategija digitalnog marketinga koja je nesumnjivo dovela do impresivnog rasta ove kompanije. Inicijalno je
glavni izazov sa kojim se Airbnb suocio bio da dopre do ljudi koji zele da koriste njihovu uslugu i domacina koji
zele da promovisu svoj smesStaj. Zbog toga su primenjivali razli¢ite pristupe za obe ciljne grupe. Za domacine,
Airbnb je olakSao pristup platformi i obezbedio promociju smestajnih kapaciteta. Airbnb je Zeleo da blisko saraduje
sa zajednicom kako bi promovisao svoj brend i osigurao da dobije pozitivne ocene kako domacina, tako i putnika
(Planetmedia, 2022).

118



KNOWLEDGE — International Journal
Vol.57.1

Marketinska strategija Airbnb-a je prilagodena mobilnim uredajima, pri ¢emu marketing na druStvenim mreZama
daje kljuéni doprinos uspehu Airbnb-a. Pored navedenog, Airbnb ima konkurentan program preporuke, te nudi
nagrade za Clanove zajednice koji pozivaju nove korisnike da instaliraju Airbnb aplikaciju ili posete njihovu veb
stranicu. Ovaj marketinski pristup pomaze preduzeéu da pro$iri svoj krug klijenata preko trenutnih korisnika,
smanjujudi troskove akvizicije klijenata. Airbnb koristi i strategiju e-mail marketinga, kako bi angazovao klijente
koji se prijavljuju na Airbnb sajt da vide grad koji Zele da posete, ali ne izvrSe rezervaciju. Airbnb takve potencijalne
korisnike mapira i kontaktira ih imejlovima kako bi se predomislili i izvrSili rezervaciju. Personalizovani mejlovi
privlage paznju korisnika, uz fokus na smestaj za iznajmljivanje u gradu koji je korisnik pretrazivao. Uspeh Airbnb-
a zasniva se na ¢injenici da potrosaci dozivljavaju Airbnb kao jedan od svojih omiljenih brendova. Kako daje sve od
sebe da kontinuirano stvara izuzetna i nezaboravna iskustva za svoje Klijente, Airbnb je postao izbor mnogih
korisnika na medunarodnom trzistu (Planetmedia, 2022).

5. ZAKLJUCAK

Istrazivanja agencije Accenture iz 2021. godine pokazuju da Cak 56% menadZera smatra poslovne ekosisteme
izvorom konkurentske prednosti u buduénosti (Lyman, Ref & Wright, 2021). Procena je da su oni svesni vaznosti
analize podataka kako bi pruzili bolje proizvode / usluge kupcima i kako bi podsticali implementaciju inovacija. Sa
druge strane, ekosistemi istovremeno predstavljaju i priliku i rizik. Cesto su &ak i najuspe$niji lideri suogeni sa
strahom od povezivanja sa konkurencijom, deljenja informacija i odustajanja od kontrole, pa je stoga potrebno raditi
na eliminisanju tog straha.

U centru poslovnih ekosistema je trzi$na igra sa disruptivnim rastom moguénosti i znacajnim potencijalnim rastom
prihoda za sve uCesnike i ceo ekosistem. Danas veéina kompanija ne moZe sama da znacajnije uti¢e na svoj trzi$ni
uspeh i pozicioniranje. Svakoj kompaniji je potrebno znanje ali i inovacije koje ¢e biti u skladu sa potrebama na
trziStu. Posto je to jako retko i izuzetno teSko izvodljivo potrebno je da imaju pomo¢ koja se ogleda kroz dostupnost
podataka, znanja i inovacija, a to je moguce kroz povezivanje sa drugim entitetima u jedan poslovni ekosistem.
Pored uticaja na konkurentsku strategiju, poslovni ekosistemi uti¢u i na organizacioni dizajn njegovih entiteta. Re¢
je o reorganizaciji senzorne mreze unutar lanaca vrednosti gde kompanije clanovi ekosistema moraju da
strukturiraju odnose izmedu jedinica unutar preduzeca ali i aktivnosti unutar lanca vrednosti. Te kompanije moraju
da nadu neki adekvatan organizacioni dizajn koji ¢e povezati njihove lance vrednosti sa novim platformama i
ostalim kompanijama koje su ¢lanovi tog ekosistema.

Upravo ovo se pokazalo i na primeru poslovnog ekosistema kompanije Airbnb. Airbnb i ostale kompanije koje se
nalaze u ovom ekosistemu ¢ine jedan orkestriran poslovni sistem koji posluje uspes$no zahvaljujuci tome Sto nude
prosiren proizvod koji ima uveéanu vrednost u odnosu na proizvode konkurencije. Taj proizvod podstice
konkurenciju unutar tog ekosistema tako da se entiteti bore za bolju poziciju medusobno, §to sve zajedno utice na
konkurentnost ekosistema kao celine. Na kraju Airbnb ima veliki trzi$ni udeo, i svakodnevno se bori za prevlast u
konkurentskoj trci na trzistu digitalnih smestajnih platformi. Glavni resurs koji poslovni ekosistemi u eri
digitalizacije koriste je informacija a deljenje tih informacija unutar ekosistema i orkestrirano upravljanje
ekosistemom je ono §to pravi razliku i stvara konkurentsku prednost.
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