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1. UVOD

1.1 NAMEN IN METODE MAGISTRSKEGA DELA

Vsaka drzava zeli svojim drzavljanom omogoditi ¢im boljsi obcutek kakovostnega
Zivljenja in sobivanja, zato spodbuja domace gospodarstvo, storitvene aktivnosti
in sluzbe pomoci prebivalstvu na razli¢ne nacine. Pri tem je eden od pomembnih
instrumentov za vzpodbujanje opisanih aktivnosti izvajanje razli¢nih, predvsem
transparentnih postopkov javnih naro€il, ki pa so tako ¢asovno kot financ¢no
potratni. Ob tem si drzave zelijo zagotoviti legitimnost in preglednost postopkov
porabe proracunskega denarja, kjer se cilji zagotavljajo s sprejemom in nadzorom
postopkovno orientirane zakonodaje, ki se je v zadnjih desetih letih izoblikovala v
ustaljenih in preizkuSenih pravnih normah in postopkih na podrocju javnega

narocanja.

Tudi zaradi prej opisanih aktivnosti se je razvoj informacijskih tehnologij v
zadnjih nekaj letih vgradil v vsa podrocja aktivnosti in se dodobra ukoreninil tudi
v drzavnih upravah po vsem svetu, saj je s sredstvi za elektronsko Sifriranje in
podpisovanje podatkov, ki vsebino podpisanih podatkov nelocljivo povezejo z
elektronskim podpisom lastnika, omogocil SirSo prakti¢no uporabo. Ob tem so
drzave podatke, zapisane v elektronski obliki in ob izpolnjevanju posebnih
tehni¢nih pogojev, priznale tudi v pravnem smislu kot enakovredne pisnim
oblikam podatkovnih zapisov, kar je doprineslo k razvoju posebne veje

informacijske tehnologije, pravne informatike.

Evropska unija, ki smo se ji pridruzili v letosnjem letu, pripisuje elektronskemu
poslovanju v javnih narocilih velik pomen, do leta 2005 naj bi 25 % javnih
nakupov potekalo v elektronski obliki. Se vigji odstotek, po nekaterih virih celo
polovico transakcij, naj bi do srede tega desetletja dosegala elektronska narocila v
sektorju primarnega in sekundarnega zdravstva najrazvitejSih zahodnih in
skandinavskih drzav. Ministrstvo za zdravstvo Republike Slovenije se je tako
samostojno kot v smislu delovanja Evropske unije zacelo zavedati pomena in
prednosti elektronske obdelave podatkov ob sprejemu, bivanju in odpustu bolnika
v javnih zavodih zdravstvene oskrbe, zato so Ze sredi prejSnje dekade uporabili
ves nabor moznosti in razvoja informacijske tehnologije ter priceli strojno
opremljati ter programsko osvescati zaposlene v zdravstvu in ugotavljati prednosti

elektronskega poslovanja, kot so pocenitev in poenostavitev javnega narocanja.
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Namen mojega dela je bil primarno zastavljen v opis problematike trenutnega
stanja narocanja bolniSnice Golnik, ki poleg Klinicnega centra v Ljubljani in
bolni$nice Maribor z zelo podobnimi informacijskimi sistemi, elektronsko posluje
v deloma zadovoljivih pogojih, ter primerjati obstojeCe stanje z razmerami v

Zdruzenih drzavah Amerike in najrazvitejSih drzavah Evropske unije.

Glede na prednosti elektronskega poslovanja, ki omogocajo vpletenim partnerjem
hitrej$i pretok kapitala, skrajSanje odzivnih Casov, vezanih na povprasevanje,
izbolj$anje operativnega poslovanja in odpravo papirnega poslovanja, so rezultati
tovrstne modernizacije vidni v nekaj mesecih. Tako se lahko bistveno znizajo
stroski zalog, cene blaga in storitev, stroski izvedb nabavnih aktivnosti in narocila,
ki niso v skladu s pravili in politiko narocanja orisanega zdravstvenega segmenta.
Cilj naloge je zato prispevati k ¢im hitrejSemu udejanjanju elektronskega
poslovanja. Obenem sem zelel orisati velikost naro¢il medicinskopotro$nega
materiala, laboratorijske diagnostike in v bliznji prihodnosti tudi zdravil ter
zmoznost dogovora med partnerji za nastanek modela elektronskega poslovanja v
smislu celovite, u¢inkovite in optimizirane oskrbne verige sekundarnega sektorja

slovenskega zdravstva.

Metodologija dela je zajemala:

° Studij dosegljive tuje in domace strokovne literature, ki podrobneje
pojasnjuje elektronsko poslovanje, informacijske sisteme, sisteme nabave
in oskrbnih verig,

° analizo primerljivih stanj elektronskega poslovanja v bolniSni¢nem

zdravstvu razvitih drzav Evrope in ZDA,

° analizo stanja elektronskega poslovanja v bolnisni¢nem sektorju v
Sloveniji,
° sintezo modela razvoja panoznega elektronskega poslovanja v Sloveniji.

1.2 TEORETICNE PODLAGE

V 21. stoletju se vloge vseh partnerjev globalnega druzbenega sistema izredno
hitro spreminjajo, podjetja ob zgolj dobrem opravljanju svojega poslanstva

enostavno ne morejo preziveti. Za prezivetje in razvoj je na vse bolj



konkurenénem svetovnem trgu potrebno delo opraviti z odliko (Kotler, 1996, str.
32).

Tako se v danasnjem poslovnem svetu vse pogosteje pojavljajo Stevilne
spremembe, ki vplivajo na obnaSanje trznega gospodarstva. Ena od teh je
globalizacija, ki je prek novih tehnologij z zmanjSevanjem pomena geografskih in
kulturnih razdalj ter osvajanja novih trgov pricela s selitvijo proizvodnje ali
posameznih programov na trge s cenejSo delovno silo in slabSo strukturno in
drzavno razvitostjo ter posledi¢no pripomogla k znizevanju stroSkov pod raven

domacega okolja.

Ob hitrem Sirjenju in globalizaciji poslovanja z razvojem vseh vrst tehnologij so
se zaceli pojavljati nekateri negativni stranski uc€inki, ki obi¢ajno nastopijo ob
omenjenih procesih: pomanjkanje komunikacije, daljsi odzivni Casi glede na
obnasanje konkurence, premalo kakovostnih informacij na vseh strateskih ravneh
delovanja podjetij, netransparentni, uporabniku neprijazni in zastareli
informacijski sistemi, kar je vodilo do manjSega zastoja in negativnih trendov pri
Sirjenju vseh vidikov trgovanja. Vrsto let in vse do pojava in osvojitve ter uporabe
svetovnega spleta so se razline vrste informacijske tehnologije s prenovami
poslovnih procesov zanemarjale (Turban, 1999, str. 47). Sele pojav svetovnega
spleta, ki je omogocil neslutene moznosti takoj$njega in mnogostranskega prenosa
podatkov in storitev s pojavom razlicnih moznosti elektronskega poslovanja, B2C,
B2B, ipd., ter tesnejSega medorganizacijskega povezovanja, je svetovnemu
globalnemu trgu in organizacijam omogoc¢il dodaten pozitivni doprinos v smeri
Sirjenja in nadaljnjega dviga rasti svetovnega gospodarstva. Tako se v podjetjih
uvajajo tehnologije elektronskega poslovanja z namenom boljSega upravljanja s
podatki in izboljSevanja lastnih poslovnih procesov ter posledi¢no vecanja
konkurencnosti. Ker se prednosti v smislu zniZzevanja stroskov in preglednejsega,
hitrejSega in enostavnejSega poslovanja zacenjajo zavedati tudi v vecini
birokratskih in upravljalskih aparatov posameznih drzav, se razli¢ne drzavne
sluzbe in uradi prilagajajo sodobnim globalnim trendom in postajajo pomemben
poslovni partner podjetjem, ki raziskujejo, razvijajo in omogocajo moznost
elektronskega poslovanja. Tako bi lahko glede na izkus$nje zasebnega sektorja
javni drzavni sektor Zdruzenih drzav in Evropske unije s prehodom na
elektronsko poslovanje ob uporabi spleta letno prihranil ve¢ kot 100 milijard
ameriskih dolarjev (Mrkai¢, 2000, str. 601) in s tem vplival najprej na sektor
drobnega gospodarstva, ki partnersko sodeluje z drzavnimi ustanovami, ter

posledi¢no in SirSe na vecje gospodarske sisteme.



Elektronsko poslovanje se je v drzavno upravo preselilo z uvedbo sistema javnih
narocil, ki se po Gricarju (1997, str. 244; Zakon o javnih narocilih, 2000) definira
kot nakup, placljiv z denarjem iz drzavnega proratuna. Obenem pomeni oskrbo
javnega sektorja z blagom, gradbenimi deli in drugimi storitvami na temelju
pogodb, ki jih sklepajo drzavni organi kot naro¢nik z izbranimi izvajalci oz.

dobavitelji, o ¢emer podrobneje govorim v nadaljevanju.

Vpliv informacijske tehnologije na medorganizacijsko povezovanje je v SirSem
obsegu in v novejSem obdobju tako omogocil Sele svetovni splet. Tehnoloskim in
vsebinskim moznostim spleta so se zaceli prilagajati tudi strukture organiziranosti
in poslovni procesi, nove tehnologije so tako zacele omogocati nove oblike
organiziranosti, hkrati pa poenostavljati poslovanje. Pojavile so se matri¢ne in
mrezne strukture organiziranosti, ki spominjajo na strukturo spleta, kjer vec¢inoma
vsak komunicira z vsakim. Pogosto jih imenujemo "spletne" organizacije, kar

kaze na prihod nepri¢akovanih in drugacnih organizacijskih oblik.



2. ELEKTRONSKO POSLOVANJE

V uvodnem delu je bilo ugotovljeno, da je globalizacija pospesila prehod iz
ekonomije, ki je iskala vire za obstoj v podjetju, v ekonomijo, ki temelji na
mreznem oz. omreznem poslovanju. Elektronsko poslovanje predstavlja vecino
procesov, ki potekajo znotraj tega prehoda in je kot tako zato zelo Siroko podrocje
in zajema tehnoloSke, pravne, ekonomske, tehni¢ne in organizacijske okvire
(Jerman - Blazi¢, 2001, str. 8).

2.1 TEOREM, RAZVOJ IN OPREDELITEV
ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Pojem elektronsko poslovanje je skozi kratko zgodovino razli¢nih raziskovalcev
predstavljen razlicno, v slovens¢ini se je udomacil le en, Ze in Se veckrat

predstavljeni prevod iz angle$¢ine, kjer se pojmovno uporablja kot:

o e-commerce (uporabljen na zacetku),

o e-business (uporabljen v zadnjem casu).

Ob nastanku pojma elektronsko poslovanje, ki je prevod sploSno uporabljanega
»electronic commerce«, so se sprva vse lastnosti in pojmovanja nanaSali na

poslovno, konkretneje gospodarsko podrocje in so obsegali naslednje sestavine:

o neomejenost  vsebin  poslovanja:  blago, storitve, placevanje,
pre/poprodajne aktivnosti,

o naCin dela: elektronsko izmenjavanje podatkov (informacijski tokovi,
samodejne transakcije),

o tri skupine uporabnikov: podjetja, sluzbe (drzavne, javne), posamezniki
(potrosniki). Poslovanje poteka znotraj teh grupacij in med njimi,
izpostavlja se poslovanje med posamezniki, saj je to najpogostejSe —
glavni pobudnik je splet s svojimi neomejenimi moznostmi informacijske

avtoceste.

Ob Sirjenju elektronskega poslovanja na negospodarska in neprofitna podrocja se

je namembnost zacela spreminjati, podobno tudi vsebina in sasoma se je



uveljavil izraz e-business, ki oznacuje elektronsko poslovanje v najSirSem smislu
(Toplisek, 1998, str. 4). Sem sodi vkljuevanje vseh oblik informacijske in
komunikacijske tehnologije v poslovnih odnosih, kot so trgovinske, proizvodne in
storitvene organizacije, ponudniki informacij, potrosniki in drzavna uprava
(Jerman - Blazi¢, 2001, str. 13). Tako je elektronsko poslovanje po mnenju
Evropske komisije katera koli oblika poslovanja, pri kateri udelezenci delujejo
elektronsko, namesto da bi delovali fizicno oziroma bi bili v dejanskem in

neposrednem fizicnem stiku (Bela knjiga, 1997) in je pomembno predvsem na

Stirih podrocjih:

o povezovanju med organizacijami in potrosniki,

o notranjem poslovanju organizacije,

o poslovanju med organizacijami,

o poslovanju drzavne administracije med seboj in z drzavljani.

Iz navedenega ni tezko razbrati kompleksnosti, obseznosti in zapletenosti
elektronskega poslovanja, saj je kljuénim tehnoloskim sestavinam, kot so osebni
racunalnik, aplikacije in komunikacije, potrebno dodati $e organiziranje
poslovanja in pravno infrastrukturo, neodvisno od okolij klasi¢nih oblik
poslovanja ali pravnih resitev, ki so posebej namenjene elektronskemu poslovanju
(Toplisek, 1998, str. 3) in jih povzeto po Turbanu, 1999, str. 213, prikazujem v
sliki 1.



Sika 1: Podrocja in kategorije elektronskega poslovanja:
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Vir: Turban et al., 1999.

Razvoj elektronskega poslovanja se je pricel z razvojem razlicnih vrst zasebnih in
javnih mreznih struktur, zdruzevanjem telekomunikacijske in informacijske
tehnologije ter racunalniskimi izmenjavami podatkov, ki so se pojavili v poznih
Sestdesetih in zgodnjih sedemdesetih letih (Jerman - Blazi¢, 2001, str. 13). V
naslednjem desetletju se je zacela uporaba racunalniske izmenjave podatkov (RIP
oz. EDI (anglesko: electronic data interchange)) in prenos datotek z elektronsko
posto, ki je temeljila na ideji nadomestitve analogne oblike poslovnih listin z
digitalizirano verzijo. Tako so si nekateri poslovni partnerji v velikih
gospodarskih druzbah, ki so financirale primerne sisteme in najem omreZij,

omogocili elektronsko izmenjavo poslovnih podatkov.

Ocene pomembnejsih strokovnjakov s podrocja elektronskega poslovanja o SirSem
razmahu te gospodarske panoge segajo v drugo polovico devetdesetih let, saj je
splet v tem ¢asovnem intervalu tehnolosko dozorel in tako omogocil ekonomsko

pomembnim parametrom (znizevanje stroSkov in izboljSana komunikacija, novi



nacini poslovanja, vpeljava vecpredstavnostnih storitev, izboljSana ucinkovitost)
globalno povezovanje (Jerman - Blazi¢, 2001, str. 16), hitrost razvoja in razlicnost

ter globino elektronskega poslovanja predstavljam s sliko 2.

Sika 2: Razvoj elektronskega poslovanja

4 Business Impact

e-Enterprises

e-Business

e-Commerce

Brochureware

Vir: Kucharik, 2001.

Obseg modernega elektronskega poslovanja sega dale¢ prek navadne izmenjave
racunalniskih podatkov (RIP), Jerman - Blazi¢ (2001, str. 11) pravi, da omenjeni

pojem zajema:

elektronsko bancnistvo,

. elektronsko trzenje,

o elektronsko trgovanje,

o spletno trgovino,

o svetovanje na daljavo,

. elektronsko zavarovalniStvo

o racunalnisSko podprto skupinsko delo,
o delo in pouk na daljavo,

o avkcije na daljavo.



2.2 TEHNOLOGIJE ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

2.2.1 Sporocilni standard X.400

X.400 je mednarodni standard za sporoc€ilni sistem, ki vsebuje nabor priporocil za
povezave med deli sporocila, oblike sporo€il in protokolov za Sifriranje vsebine
sporo€il, tvorbo imen in naslovov uporabnikov ter storitve, s katerimi se

zagotavlja neokrnjenost informacije vsem uporabnikom (Schnaidt, 1992).

2.2.2 Elektronska posta

Uporabniki lahko s tehnologijo prenaSanja podatkov prek spleta ali sporocilnega
sistema X.400, razli¢nih internih in eksternih omrezij ter navadnih telefonskih
povezav z uporabo modema v obliki elektronske poSte avtomatsko izmenjujejo
sporocila v digitalizirani, elektronski obliki, ki ponavadi vsebujejo klasi¢en nacin
in vsebino sporocil. Ta so sestavljena iz glave, jedra (obicajno poljubno ali
strukturirano besedilo, ki lahko vsebuje slikovne materiale, podatkovne tabele oz.

pripete multimedjiske datoteke kot priloge) in podpisa (Schnaidt, 1992).

2.2.3 Racdunalnisko izmenjavanje podatkov — RIP

Z uporabo tehnologije racunalniskega izmenjavanja podatkov lahko podjetja oz.
organizacije ob uporabi racunalnikov komunicirajo, torej sprejemajo in posiljajo
poslovna porocila z vnaprej opredeljenimi oblikami sporocil (Zupan, 2000, str. §)
ob upostevanju neodvisnosti glede na razli¢ne stopnje programske in racunalnisSke
opremljenosti (Petri¢, 1996, str. 8). Glede na prisotnost cloveSkega dejavnika tako
RIP v primerjavi z elektronsko posSto omogoca pretakanje podatkov v
standardizirani obliki, avtomatiziranje postopkov njihove obdelave in
neobremenjenost z vplivi uporabnika. Preprost prikaz racunalniSke izmenjave

narocila in racuna prikazujem v sliki 3.



Sika 3: Izmenjava podatkov med naro¢nikom in dobaviteljem preko ra¢unalnika

NAROCNIK DOBAVITELJ
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vnos narocila prenos vnos narocila
v podatkovno bazo

odprema blaga

izluEfenje prevod raduna v
m . rip raduna % O rip sporodilo ‘

vnos ratuna prenos izdelava ratuna
v podatkovno bazo

Vir: Safari¢, 2000.

Podjetja, ki Zelijo medsebojno izmenjavati podatke, morajo upostevati nekaj
splosnih zahtevkov (Petri¢, 1996; Bracko, 1997; Zupan, 2000; Sterle, 2001, str.
146):

. dogovor oblike in vsebine elektronskih sporocil oziroma standardov,

. zagotovitev ustrezne programske opreme za berljivost in razumevanje
sporocil,

. zagotovitev ustreznega komunikacijskega kanala (direktne povezave,

omrezja z dodano vrednostjo (VAN — Value Added Networks), splet).

Uvodoma so bile znacilne povezave prek omrezij z dodano vrednostjo in

sporoc¢ilnim sistemom X.400, danes se v te namene sploSno uporablja splet.

Usklajenost sodelovanja je omogocila medsebojno in neproblemati¢no
raCunalniSko  komunikacijo, pogojeno s skupnim, SirSe uveljavljenim,
mednarodnim standardom (Bracko, 1997, str. 11). Tako so se v preteklih
desetletjih najpogosteje uporabljali standardi ANSI X.12 in UN/EDIFACT
(Bracko, 1997, str. 13).

Z globalizacijo poslovanja in vse pogostejSim sodelovanjem med organizacijami

in podjetji so se ob sploSni aplikaciji spleta hitro zaclele razvijati tudi nove

10



tehnologije, ki so omogocale Se pogostejSe in tesnejSe poslovne povezave in
pri¢akovano so s tem rasle tudi potrebe po standardih, ki bi omogocili preprosto
spletno uporabo racunalniSkega izmenjevanja podatkov. Glavna ponudnika
tovrstnih storitev sta delovna skupina ebXML, ki je bila ustanovljena leta 1999 na
pobudo Zdruzenih narodov ter skupina OASIS in GCI (Global Commerce
Inititative) z nastankom leta 2000 in pod sponzorstvom EAN in UCC (viri: [URL:

http://www.globalcommerceinitiative.org] in [URL: http:/www.ebxml.org]).

Dobro za vecino uporabnikov je sodelovanje obeh delovnih skupin, ki Zelita
skupaj odpraviti pomanjkljivosti RIP-a in s tem omogociti poceni elektronsko
poslovanje komur koli, ki ima racunalnik z ustrezno programsko opremo za branje
in pisanje standardiziranih sporoc€il (Enabling Electronic Business with ebXML,

2000), kar tehni¢no omogoca programski jezik XML.

2.2.4 Programski jezik in tehnologije XML

Tehnologije XML so raznovrstnim dokumentom omogocile interaktivno
prenasanje podatkov med razli¢nimi skupinami proizvajalcev informacij, kot so:
ljudje, ljudje in racunalniki in racunalniki, kar je za jezik pomenilo nadaljnji
razvoj, podprt s strani velikih proizvajalcev raunalniske programske opreme —
Microsofta, Oraclea, IBM-a. Tako je XML postal simbol za komuniciranje in
medsebojno povezovanje organizacij z razliénimi racunalniskimi oziroma

uporabniSkimi znanji ter moznostmi (Luster et al., 2000, str. 3-1, 3-2).

Jezik XML oblikovalcu dokumenta omogocéa njegovo oblikovanje po lastnih
zamislih, obenem pa lahko besedilu iz dokumenta dodaja podatke, s ¢imer se
besedilo oznacuje, zato jezik predstavljata dve znacilnosti: proznost in
oznacevalnost (Zupan, 2000, str. 20-21). Dokument, napisan v tem jeziku, obsega
vsebino: besede, slike, vektorske graficne oznake, poslovna sporocila, enacbe,
programske vmesnike, objekte in oznacevalce, ki dolocajo vlogo vsebini. Vsebina
dokumenta XML je obic¢ajno dolo¢ena z vnaprej pripravljeno predlogo ali pa s

programsko resitvijo, ki sam dokument obdeluje.

Potrebno je vedeti, da jezik XML ne doloca niti vsebine niti nabora oznacevalcev,
saj je v osnovi to metajezik, ki opisuje oznacevalne jezike in pomeni niz pravil za
izdelavo pravih oznacevalnih jezikov (ChML, MathML, ipd.). Standardni nacin
dodajanja oznacevalcev v dokumente opredeljujejo tehni¢na priporocila jezika

XML, ki so sredstvo za oblikovanje dokumentov XML in vsebujejo osnovni
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nabor slovni¢nih pravil za izdelavo dinamic¢nih struktur dokumenta (Jezik

elektronskega poslovanja 2002):

° vsaka oznaka mora imeti zacetek in konec,

° vsak dokument ima eno samo korensko oznako,

o vrednosti atributov morajo biti v narekovajih,

o imena oznak in atributov so obcutljiva na velikosti ¢rk,
o oznake morajo biti gnezdene pravilno.

Nabor priporocil in njihovo stanje se z razvojem racunalni§tva neprenehoma
spreminjata ter sooblikujeta, tako so v finalizaciji oblikovanja priporocila za
Sifriranje (XML Encryption) in elektronski podpis (XML Signature), [URL:
http://www.w3.org] .

2.2.5 Poslovni standardi, zasnovani na platformi XML

Med razli¢nimi tipi poslovanja in posameznimi variantami poslovnih procesov je
potrebno poiskati in zagotoviti slovni¢no in vsebinsko usklajenost dokumentov
XML, kar se zagotavlja z ustreznimi standardi za povezovanje poslovnih procesov

(Luster et al., 2000, str. 3-7), ki jih razvijajo razli¢ne skupine oz. organizacije, kot

so:

. CommerceNet

. RosettaNet

° XML/EDI Group
o ebXML

. BizTalk

. XML.org

o CEN/ISS

Na podlagi shem XML so se pripravili standardizirani dokumenti s priporocili
EAN UCC (EAN International Uniform Code Council) za placilne pogoje
(Implementation Guide for Payment Terms Extension), racun (Implementation
Guide for Invoice in Simple-eb) in naroc¢ilo (Implementation Guide for Order in
Simple-eb). Model elektronskega poslovanja in elektronskih poslovnih
dokumentov znotraj slovenskega gospodarstva, kjer projektno sodelujejo znana

slovenska podjetja, kot so Petrol, Krka, Lek, Mercator, Pivovarna Lasko, temelji
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na shemah XML EAN UCC in poteka pod nadzorom Gospodarske zbornice
Slovenije, kjer se Zelijo na skupaj dogovorjenih standardih seznaniti oz. usposobiti
domaca podjetja za delo na elektronskih temeljih. Ostali cilji projekta, po:

Elektronsko poslovanje slovenskega gospodarstva, 2002, so:

o uporaba standardiziranih oblik dokumentov nove generacije kot temelj
povezovanja,

o izbolj$ana varnost elektronskega poslovanja z uporabo javnih kljucev,

o povezovanje razli¢nih in vecji izbor tehnoloskih resitev,

o selitev uporabe resitev elektronskega poslovanja tudi v majhna podjetja.

2.2.6 Izstavljanje in pladevanje racunov v elektronski obliki

Ne glede na neizpodbitno dejstvo uveljavitve standardizirane racunalniske
izmenjave podatkov se v tem segmentu pojavljajo tudi druge, dodatne moznosti
elektronskega — finan¢nega poslovanja. Za elektronsko izdajanje racunov in
placevanje ob uporabi spleta se v sedanjosti najpogosteje uporabljajo trije modeli,
ki jih je oblikovalo amerisko zdruzenje NACHA (National Automated Clearing
House Association, CEBP, 2001, str. 2):

o model kupca,
o model prodajalca,
o model posrednika.

Vezano na problematiko moje magistrske naloge in vsakodnevnega dela
konkretneje predstavljam model kupca kot moznost reSevanja tezav, povezanih z
naro¢anjem. Omenjeni model po NACHA je najprimernejsi za velike kupce, ki
vsakodnevno pogodbeno poslujejo z velikim Stevilom dobaviteljev. Posledi¢no
preko spleta prejemajo veliko Stevilo racunov, ki se obdelujejo v kupcevem
sistemu prejemanja racunov. Ta je nujno povezan z notranjim informacijskim

sistemom in ga predstavljam na sliki 4.
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Sika 4: Izstavljanje ratunov — model kupca
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Vir: CEBP, Business to Bussines EIPP: Presentment Models and Payment Options, 2001.

Podjetja v elektronskem poslovanju uporabljajo razlicne placilne mehanizme

(CEBP, 2001a, str. 2), najpogosteje se uporabljajo:

. pametne kreditne kartice,
. elektronski placilni sistemi agencij za placilni promet, bank,
. elektronska placilna omrezja financnih inStitucij (Diners, American

Express, MasterCard).

2.2.7 Elektronski katalog

V sistemu nabavnega procesa se pomembneje izpostavlja elektronski katalog
blaga in storitev, kjer se po sugestijah EAN tak katalog prikazuje kot nekakSen
podatkovni slovar, kjer partnerji shranjujejo, vzdrZzujejo in izmenjujejo
informacije o izdelkih, storitvah in ostalem v elektronski obliki (Electronic
Catalogues, 1999, str. 4). Katalog v digitalizirani obliki se bistveno razlikuje od

tiskanega, saj kupcu ponuja interaktivni vmesnik, ki mu omogoca avdiovizualne
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podatke o ponujenih artiklih, storitvah, kar pomeni moznost ocenjevanja in
primerjanja blaga ali storitve in posledi¢no vecjo hitrost in boljSo kakovost izbire
artiklov oz. storitev po razlicnih merilih, dobavitelju pa podaja mozZnost
upravljanja vsebine kataloga prek zbiranja, obdelave, distribucije in objavljanja
podatkov o svoji prodajni ali posredno - prodajni paleti izdelkov oz. storitev.
Primarna prednost elektronskega kataloga je torej skrajSan ¢as narocanja blaga in
storitev ob niZjem angazmaju finan¢nih sredstev in cloveskih virov, ki sodelujejo
v procesu nakupovanja, sekundarno prednost pa bi pripisali hitrejSim,

kakovostnejs$im in novejSim informacijam za kupce.

Po Electronic Catalogues (1999, str. 17) ima elektronski katalog Stiri pomembne

lastnosti:

o dostopnost vsem uporabnikom spleta: katalog je na voljo 24 ur na dan,
vse dni v letu,
o omogocanje dvosmerne komunikacije med kupci in dobavitelji, torej

interaktivnost v primerjavi s tiskano verzijo,

. povezanost, ki omogoca uporabnikom navezave na podatkovne vire,
o hitre spremembe in obnavljanje podatkov, aZurnost,

ki prinasajo k poslovanju podjetja veliko koristi, kot so: podpora elektronskemu
naro¢anju, hitrejSe in enostavnejSe usklajevanje podatkov med poslovnimi
partnerji, avtomatizirano iskanje najprimernejSih artiklov s cenami, hitrej$a in
enostavnej$a promocija novih artiklov, standardizirana identifikacija naroCanih

oz. prodajanih izdelkov oz. storitev prek celotne oskrbovalne verige.

Nacini priprave elektronskega kataloga so lahko razli¢ni, najpogosteje se
omenjajo trije (Ondracek, FAST, 2003):

o priprava kataloga v realnem casu,
o priprava kataloga s posrednikom,
o priprava kataloga s kupcem.

Najnovejsi nacin priprave kataloga zajema oblikovanje v realnem ¢asu in temelji

na naprednih racunalniskih tehnikah, ki $e niso splo$no priznane in uporabljane.
Kupec tako sam brska po spletu in iS¢e zase zanimive artikle oz. storitve. Pri tem
se podatki o ponudbi od dobavitelja do kupca ne prenasajo, saj za to pravzaprav

niti ni potrebe, kajti dobaviteljev elektronski katalog je dosegljiv kadar koli in po
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kupcevih potrebah in Zeljah. Posebna znalilnost kataloga v realnem casu in v
idealnih pogojih je tudi enostavnost sklepanja dogovorov med partnerji, saj se
standardni pogoji poslovanja, kot so cena, dobavni roki ipd., oblikujejo sproti.
Trzni mehanizmi so klasi¢ni, pregledni, saj so podatki o blagu in storitvah vedno

dosegljivi. Slika 5 pojasnjuje ustvarjanje kataloga v realnem c¢asu.

Sika 5: Priprava kataloga v realnem Casu

KUPEC 1
ugorabnik 1
ugorabnik 2
uporabnik
DOBAVITELJ 1
KUPEC 2
ugorabnik 1
DOBAVITELJ 2
ugorabnik 2
E-I{a!;alng
! uparatnik j
DOBAVITELJ 3
KUPEC m
DOBAVITELJ n upcrabnik 1
ugorabnik 2
e-katalog
- uporabnik k

Vir: Ginsburg, 1999.
Naslednja aplikativna uporaba ponudbe elektronskega kataloga se izvaja prek

posrednikov, ki oblikujejo glavni katalog iz razli¢nih katalogov dobaviteljev in

kupcu ponujajo moznost preverjanja celotnega ali le delov elektronskega kataloga
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ter omogocajo moznost izrabe dodatnih storitev, s tem da zdruzijo ponudbe vec
dobaviteljev in tako razsirijo izbiro, kar krepi zaupanje med kupci in prodajalci

oz. dobavitelji. S tem se poslovanje Siri, stroski nabave in prodaje pa se znizujejo.

Pomembna parametra, ki se pojavljata pri oblikovanju elektronskega kataloga,
sestavljenega iz razlicnih elektronskih katalogov, sta Sifriranje artiklov in storitev
ter njihovo razvr$¢anje, za kar se uporabljajo dolo¢ene sheme, vendar te e vedno
niso standardizirane, ceprav so eno od teh (UNSPSC - standardni sistem
razvrS¢anja blaga in storitev Zdruzenih narodov) brezplacno objavili Zdruzeni

narodi na spletnih straneh [URL: http://www.un-spsc.net] ze leta 1998. Sistem

razvrS€anja blaga in storitev Zdruzenih narodov je hierarhi¢ni sistem s petimi
ravnmi, ki uporabniku ob iskanju omogoca izboljSano natan¢nost in opravljanje

razli¢nih analiz.

Deli kataloga ali osrednji ¢len elektronskega kataloga se fizi¢no lahko nahajajo
zunaj ali znotraj posrednika, pomembna je odgovornost posrednika za upravljanje
vsebine kataloga, pridobivanje dobaviteljev in interaktivnost do kupca prek

vmesnika.

Centralna nabavna sluzba znotraj podjetja, predstavljenega kot kupec, lahko
ponudi vlogo notranjega posrednika, ki je povezan z zunanjim posrednikom, in s
tem poveca Stevilo posrednikov med uporabnikom in dobaviteljem na dva ter tako
deluje kot varnostni filter med partnerji, obenem pa uporabnikom ponuja le tiste
dele glavnega elektronskega kataloga dobavitelja, ki jih izbere centralna nabavna

sluzba.

Sam po sebi se ponuja primer moznosti priprave kataloga te vrste: Klini¢ni center
v Ljubljani bi lahko predstavljal najve¢jega posameznega predstavnika
sekundarnega sektorja javnega zdravstva v Republiki Sloveniji — kupca, ena ali
obe najvecji veledrogeriji, Salus in Kemofarmacija s pogodbenimi partnerji, kot
zastopniki medicinskopotrosnih materialov in laboratorijske diagnostike bi bili
zazeljeni globalni posrednik. Zaradi splo$nih razmer posrednik sicer ne bi mogel
zdruzevati elektronskih katalogov dobaviteljev, saj jih ti ne ponujajo, vendar bi

omogocal prej opisano ponudbo. Teoreti¢ni model prikazujem s sliko 6.
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Sika 6: Posrednikov elektronski katalog

KUPEC 1
uporabnik 1
4 uporabnik 2
e-katalog
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uparabnik i
DOBAVITELJ 1 KUPEC 2
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Vir: Ginsburg, 1999.

Elektronski katalog (Ondracek, FAST 2003) pogosto pripravijo kupci, vendar pa
najpogosteje vsebuje le moznost izbire blaga ali storitev kupcevih dobaviteljev,
kjer nabavna sluzba kupcevega podjetja doloc¢i in klasificira razrede blaga in
storitev, vkljuen v elektronski katalog, ter specificira obliko interaktivnega
vmesnika, iskalnika in povezav z drugimi programskimi moznostmi v katalogu in
podjetju. Kupec ima seveda popoln nadzor nad vsebino in poglavitnimi

funkcijami v katalogu.

Negativne posledice takega pristopa se nanaSajo na dokaj visoke stroSke
postavitve elektronskega kataloga pri obeh straneh, zato se za tak pristop odlocajo
le partnerji, ki se dobro poznajo in si medsebojno zaupajo, kar lahko vodi do

mikromonopolizacije poslovnega sodelovanja. Monopol enega samega
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dobavitelja kupcu obicajno dolgorocno ne prinasa posebnih koristi, razen v

posebnih gospodarskih dejavnostih, kjer dejansko zadostuje le posamezni partner.

2.2.8 Elektronska trgovina

Elektronske trgovine so bile prve lastovke elektronskega poslovanja in so se
pojavile kmalu po projekciji spleta v komercialne namene, saj so vlagatelji
kapitala, prodajalci, dobavitelji in kupci hitro uvideli prednosti pristopa

elektronskega poslovanja v primerjavi s klasicnim pristopom »analogne

trgovine«:

o velika izbira virtualnega skladisca,

o skorajda zanemarljivi fiksni in materialni stroski,

o enostavno pridobivanje podatkov o blagu,

o enostavno pridobivanje podatkov o kupcih,

o enostavne primerjave cen karakterno podobnih izdelkov,
o nakupovanje — prodaja 24 ur dnevno,

o nizki stroski oglaSevanja in prodaje,

o veliko Stevilo kupcev,

o povecanje povprasevanja po blagu oz. storitvah.

Povzeto po nastetem in nekaterih virih moremo opredeliti elektronsko trgovino
kot spletno stran ali portal, kjer podjetje ponuja svoje blago oz. storitve, omogoca
nakup, placilo, oglasuje druge izdelke v smislu vezane trgovine ali druge
blagovne znamke v dogovoru s podobnimi organizacijami in objavlja svoje
splosne podatke. Najpomembnejsi del elektronske trgovine je objava

elektronskega kataloga blaga in/ali storitev (Timmers, 1998, str. 5).

2.2.9 Elektronska trZnica

Vec¢ zbranih elektronskih trgovin sestavlja (Pucihar, 2002, str. 7) osnovno obliko
elektronske trznice, ki kot navidezna, virtualna trznica omogoca enakovrednost
ponudbe in povprasevanja in s tem izmenjavo podatkov o artiklih, njihovih
cenah, poglavitnih informacijah ter nekatere ostale poslovne interakcije med

kupci in dobavitelji, rezultirane v poslovnih transakcijah.
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Poglavitni znacilnosti elektronske trznice omogocata znizevanje stroSkov ob
iskanju podatkov o potro$niskih artiklih in njihovih cenah, kar vodi do
povecevanja konkurence in cenovno ter kakovostno tekmovanje med dobavitelji
in zmanjSevanje monopolov (Kokalj, 2004, str. 10). Ustanovi jo lahko dobavitelj,
kupec ali posrednik (ugotovitev trzne niSe in posledi¢no povezovanje velikega

Stevila kupcev in dobaviteljev).

Kupec se odloci za vzpostavitev elektronske trznice v primerih, ko Zeli omogociti
zunanjo podporo svojim nabavnim potem in nadzorovati obliko in vsebino
elektronskega kataloga ter dobaviteljem dolocati vnasanje podatkov. S tem si
skrajSa nabavne Case, zniza stroSke procesa nabave in naroCanja ter omogoci
boljse perspektive v smislu upocasnjenega dvigovanja cen blaga in/ali storitev. V
primerih, ko dosega realizacija nabav vi§jo raven kot realizacija ponudbe
dobavitelja, lahko vezava in specializacija dobavitelja na enega, velikega kupca
omogoca znizanje stroskov poslovanja dobavitelju, kar pravzaprav pomeni, da se
dobavitelju splaca vezati na kupca le v primeru, ¢e mu elektronska trznica prinasa

vecje koristi od stroskov.

Kontradiktorno pa se dobavitelj odlo¢a za vzpostavitev elektronske trznice v
primeru posebej specializiranega programa za vecje Stevilo kupcev, kjer je
konkurenca zmerna in gre najmanj za trznega vodjo, saj z ustanovitvijo trznice
dobavitelj izboljSuje svoj prodajni proces in sistem elektronske nabave. V
primerih, ko morajo kupci, ki poslujejo z razliénimi dobavitelji, prilagajati svoje
informacijske sisteme informacijskim sistemom dobaviteljev, to za posameznega
dobavitelja in njegovo elektronsko trznico lahko pomeni pomanjkljivost, saj mora
kupec dobro razmisliti o stroskih tovrstnega obnasanja, ¢eprav mu tudi
dobaviteljeva trznica omogoca preprostejSo, cenejSo in hitrejSo nabavo blaga ali
storitev (Pucihar, 2002, str. 19).

Najtezja naloga ob vzpostavitvi elektronske trznice ¢aka posrednika, ki mora
hkrati zadovoljiti zahteve kupcev in dobaviteljev, kjer se posredniStvo nanasa v
glavnem na elektronske kataloge, logistiko in finance. Poleg nadziranja vsebine in
oblike kataloga zdruzuje ponudbo dobaviteljev in omogoca kupcem standardiziran
dostop do podatkov o blagu in storitvah ter skrbi za ostale informacije. Koristi ob
uporabljanju posredniske elektronske trznice imajo tako kupci kot dobavitelji,
prva prednost je v uporabi unificiranih programskih paketov nabave in
distribucije, ki jih oblikuje posrednik in veljajo za oba partnerja. Naslednje

pozitivne lastnosti so v znizevanju stroSkov povezovanja, prilagodljivosti
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posredniske elektronske trznice, vkljucevanju vecjega Stevila dobaviteljev, kar
kupcem omogoca vec¢jo svobodo nakupovanja mimo pogodbeno vnaprej
dolocenih koli¢in pri to¢no dolo¢enih dobaviteljih. To zanje pomeni povecanje
konkuren¢nosti ne le s cenovno, ampak tudi s kakovostno politiko in

prilagodljivostjo dobavnih rokov (Pucihar, 2002, str. 19).

2.3 VARNOST ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA

Ena od poglavitnih povezovalnih poslovnih lastnosti v partnerskem odnosu je
medsebojno zaupanje, ki je v primeru elektronskega poslovanja Se posebej
pomembno, saj partnerji med sabo komunicirajo in se sporazumevajo po
elektronski poti, kjer podpisovanje dokumentov v fizi¢ni obliki in vizualna

komunikacija nista mogoca.

Ob uporabi posebnih tehnoloskih reSitev in s poslovanjem prek t. i. varnih
(secure) streznikov, kjer se z uvajanjem elektronskega podpisa, pametnih kartic in
razliénih kod ter Sifer varnost elektronskega poslovanja kontinuirano povecuje,
zaupanje med partnerji naras€a in s tem se povecuje tudi Stevilo transakcij,
opravljenih po elektronski poti. Vecina drzav je tovrstno poslovanje in transakcije
uredila z zakoni in predpisi, v tem primeru je svoj prispevek normativnopravni
ureditvi podala tudi Slovenija s sprejetjem zakona o elektronskem poslovanju in
elektronskem podpisu (ZEPEP).

2.3.1 Normativnopravna ureditev elektronskega poslovanja v nasi

drZavi

V Republiki Sloveniji ureja podro¢je elektronskega poslovanja zakon o
elektronskem poslovanju in elektronskem podpisu (ZEPEP), ki je bil sprejet v letu
2000 in zagotavlja pravne temelje za uvajanje elektronskega poslovanja v

gospodarstvo in drZzavno upravo.

Po sprejetju ZEPEP so se poti elektronskega poslovanja z elektronskim podpisom
poenotile s prej standardnim poslovanjem in lastnoroénim podpisom v papirni
obliki, kjer je bilo podatkom v elektronski obliki omogocena podobna

verodostojnost in veljavnost kot podatkom v do teda;j fizicni oz. papirni obliki.
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Obenem je sprejetie ZEPEP omogocilo upoStevanje Se nekaterih ostalih

posebnosti elektronskega poslovanja:

o nacelo pogodbene svobode partnerjev,

o preprosto mednarodno priznavanje ureditve elektronskega poslovanja,

tehni¢na nevtralnost,

odprtost za nove tehnologije.

2.3.2 Elektronski podpis

Elektronski podpis se v ZEPEP doloca kot sekvenca podatkov, Sifer ali zasebnih

Sifrirnih klju¢ev in je namenjen preverjanju navzoc¢nosti podatkov kakor tudi
ugotavljanju istovetnosti oz. verodostojnosti podpisnika, ki se zagotavlja s
potrdilom. Potrdilo, ki ga za elektronski podpis izda overitelj v elektronski
obliki, povezuje podatke za preverjanje elektronskega podpisa z imetnikom
potrdila in potrjuje identiteto oz. istovetnost tega (ZEPEP, 2001, str. 11-13).
Elektronski podpis s potrdilom sicer Se vedno ni enakovreden lastnoro¢nemu
podpisu, saj se enakovrednost lahko potrdi in dokaze z varnostjo, ki se overi s

kvalificiranim potrdilom.

Po ZEPEP (2001, str. 12) je elektronski podpis varen takrat, ko so izpolnjene
zahteve po zanesljivi ugotovljivosti podpisnika, izkljuéni povezanosti s
podpisnikom in kreiranjem s sredstvi za varno elektronsko podpisovanje pod
izkljuénim nadzorom podpisnika. Varnost elektronskega podpisa se Se dodatno
overja s kvalificiranim potrdilom, ki po ZEPEP in 28. clenu zahteva
kvalificiranost potrdila, firmo in drzavo stalnega prebivalis¢a ali sedeza
overovitelja ter ime ali psevdonim imetnika potrdila oziroma informacijskega

sistema z navedbo imetnika potrdila.

Dodatno 28. ¢len ZEPEP v smislu overjenosti s kvalificiranim potrdilom zahteva

se:

o podatke o imetniku potrdila, ki so predpisani za namen uporabe potrdila,
o podatke za preverjanje elektronskega podpisa,

o identifikacijsko oznako potrdila,

o varen elektronski podpis overovitelja, ki je potrdilo izdal,
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o morebitne omejitve glede uporabe potrdila,
o zacetek in konec veljavnosti potrdila,
o nacin izdaje, vodenje registra in nacin preklica elektronskega podpisa.

Pri tem je overovitelj lahko pravna ali fizicna oseba, ki potrdila izdaja oziroma
opravlja druge storitve glede overjanja ali elektronskih podpisov (ZEPEP, 2001,
str. 13), primeri overoviteljev: SIGOV-CA (Slovenian Governmental Certification

Authority), Nova Ljubljanska banka d. d., Verisign Inc.
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2.4 ELEKTRONSKO POSLOVANJE OSKRBNIH VERIG

2.4.1 Oskrbna veriga in veriga vrednosti

Oskrbna veriga je mreZa subjektov, ki narocajo in kupujejo surovine z vstopnimi

materiali ter jih v procesu proizvodnje spreminjajo najprej v polizdelke in po
dodatnih procesih finaliziranja in preizkusov kontrole kakovosti v kon¢ne izdelke
(McCann et al., 1995). Pri tem so:

o proucevanje razvoja zivljenjskih ciklov,

o transformacija oskrbe s strateSkim nacrtovanjem virov,

o preucevanje moznosti zmanjSanja zalog in stroskov logistike,

o vecanje hitrosti komuniciranja,

o vecanje hitrosti in pretoka informacij v celotni verigi poslovnih partnerjev

poglavitni parametri teorije oskrbnih verig. Ob tem Poirier, 2001, 9. poglavje,
razlaga teorijo v smislu mrez ali grozdov poslovnih partnerjev, ki si v zgoraj
omenjeni zvezi delijo razlicne vire, stroSke in dobicek, ki se dosega s pomocjo
trdneje povezanih procesov, in si med sabo neomejeno zaupajo. Ob tem je
upravljanje oskrbnih verig proces, ki je v zadnjem casu dobe informatike postal
strateSki, saj pod skupno odgovornostjo zdruzuje sistemati¢no nacrtovanje
materialov, prepoznavanja potreb koncnega uporabnika, vhodnih surovin,
postopkov za obdelavo surovin in storitev ter drugih aktivnosti poslovanja
podjetja. Poglavitni cilj opisanih aktivnosti oskrbnih verig je seveda minimiziranje
stroSkov ob uporabi vseh ¢lenov oskrbne verige in maksimalna zadovoljitev

uporabnikovih potreb.

Oskrbne verige se upravljajo prek dveh poglavitnih procesov: nalrtovanje in

izvajanje, kar prikazujem v sliki 7.
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Sika 7: Oskrbna veriga s procesnega vidika

< < Naértovanje oskrbne verige < < <

Informacijski tok

o Tok Lo /Tok_\ o ;
irdlileom Protzvodiya A irdeleow Distribuctia /2ot onr Treovina 2o detow Potrodnik

Placilni tok

D ) Izvajanje oskibne verige b >

Vir: Kalakota, Robinson, 1999.

Proces nacrtovanja je ob tem osredotoCen na napovedovanje potreb (trzne analize
in aproksimacije trenutnih znacilnosti trga), simulacije zalog, predvideno in
aktualno logistiko, nacrtovanje proizvodnje in casovno doloCanje posameznih
parametrov nacrtovanja. Izvajanje nacrtovanega se nanasa na nabavo, proizvodnjo
in distribucijo izdelkov v celotni vrednostni verigi (Kalakota, Robinson, 1999, str.
208).

Niz aktivnosti podjetja, ki zajemajo nacrtovanje, razvoj, proizvodnjo, prodajo in

vzdrzevanje izdelkov ali storitev, razumemo kot verigo vrednosti. Opisane

osnovne aktivnosti se delijo na temeljne aktivnosti, kot so: vhodna logistika,
proizvodnja, izhodna logistika, prodajne aktivnosti s trzenjem in podporne
aktivnosti, ki se razvijajo in uporabljajo v smislu nadzora in optimiziranja razvoja
temeljnih aktivnosti. Rezultat aktivnosti vrednostne verige je dobicek, ki
predstavlja razliko med dodano vrednostjo in stroski poslovanja in pomeni

primerjalno prednost opazovanega podjetja (Kovacic, 1998, str. 53).

Potemtakem je veriga vrednosti poslovni model, delujo¢ na osnovi elektronske
oskrbne verige, ki v najve¢ji meri zadostuje kupcu, izboljSuje donosnost
poslovanja in predstavlja prilagodljiv sistem nenehno spreminjajo¢im se zahtevam
kupca ter oblikovanje novih vrednosti za proizvajalca, dobavitelja in kupca.

Verige vrednosti tako ne pojmujemo vec kot nefleksibilno zaporedje dogodkov in
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informacij, ampak kot dinamic¢no, prilagodljivo, odzivno informacijsko pretocno

mrezo med dobavitelji in kupci (Bovet, 2000, str. 21).

Elektronsko poslovanje v osnovi spreminja tradicionalisticne stereotipe
vrednostne verige podjetja in popolnoma na novo definira odnose med
proizvajalci, dobavitelji in potrosniki, kupci. Novejsi viri opredeljujejo vrednostno
verigo kot vrednostno omrezje ali splet, kjer organizacije medsebojno
komunicirajo in sodelujejo v vecsmernih odnosih s ciljem, ki jasno definira

skupno zadovoljstvo ob dosezenih dobickih na trgu.

2.4.1.1 Model oskrbnih verig po Porterju

Podjetja so ob tradicionalnem nacinu poslovanja poznala konkurenco in trzne
razmere, na povecano povprasevanje so se odzvala s spros¢anjem izdelkov ali
storitev iz vnaprej ustvarjenih predimenzioniranih varnostnih zalog. Kljub petim
tekmovalnim silnicam, ki so po Porterju vplivale na poslovanje podjetja,
spremembe v odzivnosti niso bile prav hitre — slika 8.

Sika 8: Tekmovalne silnice po Porterju

potencialnd
fiowitel
pretnja
-
Lonkurenti
tnod 4 tnod
dobavitelji ———W ] kupei

rivalstvo m ed
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F
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nadom estni
proizvodi

Vir: Clarke, [URL: http://www.anu.edu.au/people/Roger.Clarke/SOS/StratISTh.html],
1994.
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Podjetja s klasi¢no oskrbno verigo so izdelke proizvajala na zalogo in Sele po
proizvedenih zadostnih koli¢inah v skladis¢ih so se odlocala o finalnih prodajnih
aktivnostih ter iskala kupce na trgu. Pomanjkljivosti takega “push” sistema je

veliko, Clarke navaja najpogostejse:

o omejena izbira izdelkov in ozka podpora kupcem,

o razvoj novih izdelkov je dolgotrajen,

o tok informacij je obi¢ajno enosmeren,

o informacije so nepovezane, podobno velja tudi za informacijske procese,
o netoéne in zavajajoce napovedi,

o prenos podatkov med partnerji je po¢asen, ponovna vnasanja so pogosta.

Posledica opisanih tezav in pomanjkljivosti takega sistema je neprilagodljiva in
relativno rigidna oskrbna veriga, ki za stroskovno ucinkovitost in optimizacijo
zahteva veliko naporov in deluje klasicno v smeri od kupca prek nabavnega

referenta do dobavitelja, kar prikazujem v sliki 9:

Sika 9: Klasi¢na oskrbna veriga

Napoved ™ Nghava bIVoranja vy o dn‘PmiI-v' kadiste Prodajne gt |
]nglsﬁku TOIZVOCYa L adigi s distributerja / poti S _

Vir: Bovet, 2000.

Tok in pot informacij po verigi navzdol do dobaviteljev sta pocasna, podobno
velja tudi za obratno smer toka podatkov. Povratne informacije do kupca so
neucinkovite, za enostavnejSe odpravljanje morebitnih tezav z dobavami se na
nekaterih tockah v oskrbni verigi nahajajo izredne — varnostne zaloge izdelkov,
kar dodatno drazi proizvodnjo in bremeni stroSke zalog. Opisane slabosti
rezultirajo v pomanjkljivih in neto¢nih napovedih prodaje, ki po principu
zacCaranega kroga onemogocajo zanesljivost nacrtovanja proizvodnje in potreb po

vhodnih surovinah.
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2.4.2 Oskrbne verige v elektronskem poslovanju in optimizacija

delovanja

S pojavom spleta so se prenekatere tipologije oskrbne verige mo¢no spremenile.
Ceprav je klasi¢na oskrbna veriga v novih razmerah ostala podobna prvobitni,
torej pricetek verige s kupCevim naroCilom, posredovanjem predrugacenega
narocila dobavitelju, proizvodnji, distribuciji in logistiki je ostal identicen, se je pa
s prihodom spleta spremenila pot in hitrost prenosa informacij. Zahteve in
pri¢akovanja kupcev po prilagojenih izdelkih so vse bolj konkretni in ostri kar za
proizvajalce pomeni vse hitrejSo odzivnost in fleksibilnost. Naenkrat je na voljo
ve¢ novih konkurentov, ki brez ve¢jih tezav in z izredno visoko prilagodljivostjo
vstopajo v posamezne panoge, ki jih oziroma so jih obvladovale najvecje
organizacije (Whitacre, 2001).

Podjetja z dobro usklajeno notranjo oskrbno verigo se na izzive konkurence in
prednosti, ki jih prinasa splet, lazje prilagajajo, hitreje odzivajo, bolje organizirajo
poslovanje z zalogami in si tako ohranjajo zvestobo kupcev. Za razliko od
Porterjeve oskrbne verige, kjer je bil glavni cilj oskrbne verige izdelati najbol;jsi
kupcevega obnasanja s pravoCasno sugestijo o najboljSi ceni za znanega ali
novega kupca, kar od sodobnih elektronskih verig zahteva popolno
transparentnost in preglednost nad informacijami celotne verige. Ob tem nekateri

viri omenjajo dve poglavitni znacilnosti elektronskih verig:

. hiter materialni tok,

o hiter informacijski tok.

Pri tem se materialni tok zacne izvajati po navodilih, pridobljenih iz
informacijskega toka, kar pomeni tesno medsebojno povezanost obeh tokov.
Nadaljnje znacilnosti, ki izhajajo iz obeh omenjenih parametrov in pripomorejo h

kakovostnemu upravljanju oskrbne verige, so:

o zahteve po natan¢nih podatkih za procesiranje potreb,
o ucinkovit proces s fleksibilno oskrbo, vezan na hitri prenos po info toku,
o kratki odzivni ¢asi med prejemom narocil in dobavo artiklov.

Za uspesno delovanje in upravljanje elektronske oskrbne verige je pomemben

dobro organiziran in voden, skratka ucinkovit informacijski sistem, ki mora
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omogocati kakovostno odzivnost s to¢nimi informacijami o Casovnem
odpremljanju narocil, morebitni zakasnelosti in specifiki narocil ter eventuelnem
prilagajanju in spremembah Ze potrjenih poslovnih naértov zaradi kakr$nih koli

tezav z verigo in/ali proizvodnimi linijami (Whitacre, 2001).

Vecina ravnateljev oskrbnih verig v zadnjem ¢asu ugotavlja, da je za izboljSanje
poslovanja potrebno optimizirati upravljanje verig. Podjetja se tako usmerjajo v
prenove poslovnih procesov in skrbijo za spremembe v distribucijskih kanalih s
ciljem zniZzevanja stroSkov, optimizaciji izrabe vseh tehni¢nih moznosti in
izboljSanim procesom nabave, logistike in distribucije, kar vodi k osvojitvi skupne

vrednote modernega poslovanja: partnerstvu med podjetji.

Poirier v svojem delu zelo pregledno opisuje posamezne korake Stiristopenjske

optimizacije oskrbne verige, kar povzemam v tabeli 1.
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Tabela 1: Stopnje optimizacije oskrbne verige

I: Nabava, oskrba,

II: Notranja

III: Povezave s

logistika odli¢nost partnerji IV: MreZe
Vodje posameznih Vodja oskrbne Vodje poslovnih | Ekipa
Vodja poslovnih funkcij verige enot ravnateljev
Prihranki po
posameznih Prioriteta: Ucinkovitejse Povecanje
Prednosti poslovnih funkcijah izboljsave procesov | poslovanje prihodka
Prenova poslovnih
Zaloge, logistika, procesov, Napovedi, Mreza
Osredotocenje | izpolnjevanje naroCil | izboljSave sistema | nacrtovanje vpletenih
Podatkovno
Dobro skupinsko delo rudarjenje,
po posameznih Uvajanje najboljsih | elektronsko Splet,
Orodja poslovnih funkcijah poslovnih praks poslovanje interni splet
Povezave med Celotna
Podrocje Posamezne poslovne | poslovnimi Celotna poslovna
delovanja funkcije podrocji organizacija mreza
Nadzor nad stroski, Nacrtovanje Izboljsani Prilagajanje
Vodenje investicijami procesov poslovni modeli | kupcem
Povezana oskrbna
veriga znotraj Oskrbna veriga
Model / podjetja med podjetji Globalni trg
Skupina,
Dobre povezave med Formalne povezave med
Povezave dobavitelji Najboljsi partnerji | povezave podjetji
IzobraZevanje | Skupina Vodstvo Partnerji MrezZni proces

Vir: Poirier, 2001.

Pri tem se prvi dve stopnji nanasata na organiziranost oskrbne verige znotraj

podjetja, naslednji dve, po Poirierju imenovani zunanji (External) stopnji, pa

vkljuCujeta optimizacijo oskrbne verige z intenzivnejSim vkljuevanjem ostalih,

zunanjih poslovnih partnerjev.

Podjetja se odlocajo za elektronsko poslovanje s partnerji po predhodno

opravljenih analizah primernosti svojih notranjih poslovnih procesov, saj tako
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pridobijo dober pregled nad informacijami in definirajo pogoje za uspesno
sodelovanje s poslovnimi partnerji. Na pobude ravnateljev posameznih poslovnih
podrocij sledijo prve faze optimizacije oskrbne verige, kjer se kot cilj zastavlja
boljse obvladovanje stroskov posameznih poslovnih procesov prek zniZevanja
stroskov logistike in hitrejsi in popolnejsi proces izpolnjevanja narocil. Uspesna
podjetja iz prve faze, ki vkljucuje prenovo poslovnih procesov, so tista, ki s
pomocjo dobaviteljev uspejo poenostaviti procese in prihranke iz teh izboljSav
delijo s partnerji (primer »win-win«), kar vodi v tesnejSe medpartnerske

povezave.

V tej fazi se dobaviteljem pogosto predlaga dostop do podatkov o zalogah z
moznostjo pravocasnega nadomescanja manjkajocih artiklov pod pogojem
predhodno ustreznega izbora zanesljivih dobaviteljev, vnaprej dogovorjenih
minimalnih zalog in uporabe ustrezne programske opreme. Prav specialna
programska orodja se v tej fazi sicer ne uporabljajo, saj potrebam zadostujejo
dobre ideje udelezencev, kakovosten pregled nad aktualnim stanjem, povezan s

tocnimi informacijami, in konkretni nacrti potekov procesov.

Ker se v prvi stopnji optimizacije zmanjSa Stevilo nekaterih delovnih mest, se
lahko pri naslednjih stopnjah pojavijo tezave s pomanjkanjem visoko izobrazenih
in predvsem kreativnih zaposlenih. Tezave lahko povzro¢i tudi zmanjSana
podpora vodstva, ki se pojavi zaradi daljSega intervala spremembe procesov.
Pogosta vzroka problemov pri optimizaciji sta tudi slabsa informacijska podpora

in organiziranje oddelkov za upravljanje oskrbne verige.

V nadaljnjih stopnjah optimizacije oskrbne verige igrajo klju¢no vlogo dobra
informacijska podpora, moznost uskladitve ponudbe in povprasevanja in
poenostavljenost poslovnih procesov. Koordinatorji premikov morajo postati
ravnatelji informacijskih sistemov, saj imajo obifajno najboljsi pregled nad
procesi in informacijsko podporo. Potrebno je namreC integrirati notranje
informacijske sisteme z minimiziranjem papirne dokumentacije, izboljSanjem
dostopnosti raznovrstnih podatkov tako interno kot eksterno in dodatnim
skrajSanjem ¢asovnih ciklusov procesov narocanja — dobavljanja, razvoja (pojava
ideje) — izdelave artiklov in hitrejSega obraCanja finan¢nih sredstev. Meje med
posameznimi poslovnimi procesi se izbrisejo in na poslovanje se gleda kot na
celoto. Informacijski sistemi omogocajo pregled nad stanjem zalog v realnem

Casu, kar zaposlenim v prodaji, proizvodnji in drugod mocno olaj$a delo in ga
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poenostavi, kupcem se v pricakovanem casu izdelki izro¢ajo brez tezav z

direktnimi odpremami.

Vendarle globalizacija trga z vse ve¢jimi zahtevami kupcev o izdelavi artiklov po
naroCilu (anglesko »pull« sistem) z direktnim vnaSanjem narocil potrebuje
spremembe v miselnosti vseh zaposlenih v smislu takoj$njega odziva na narocilo,
kar je povezano tudi s sistemom dobaviteljev po dobavi vhodnih surovin v
realnem Casu. Po Poirierju ta princip zahteva spremembo poslovnega modela iz
staticnega v dinamicnega, saj ta pomaga pri uspesnem uravnotezenju zunanjih
potreb kupcev s ciljem preoblikovanja oskrbne verige v povezano vrednostno
verigo podjetij, kjer se povezujejo poslovni partnerji. Podjetja na tej stopnji
optimizacije morajo biti pripravljena na sodelovanje, zaupanje, predvsem pa na
dober sistem ocenjevanja poslovnih kultur posameznega podjetja v verigi z dobro
ekipo zaposlenih menedzerjev, ki zna izbrati pravega partnerja, saj so tovrstne

odlocitve strateske in izjemno pomembne za prihodnost podjetij.

Med podjetji se oblikujejo skupine, ki z optimizacijo, poenostavitvijo poslovnih
procesov, preracunanjem stroSkov po dejavnostih, izdelavo natan¢nih nacrtov
procesov znotraj celotne verige in primerjalno analizo aktivnosti konkurence
pripravijo narte za boljSe operativno nacrtovanje v podjetjih, kar dobesedno
pomeni nadomesc¢anje zalog z informacijami (Kalakota, Robinson, 1999, str. 202).
Za optimizacijo oblikovanja oskrbne verige med podjetji se doloci skrbnik, ki zna
izkori$¢ati moznosti verige z upostevanjem zadovoljitve kupcev in povecevanjem

vrednosti podjetij na borzi.

Cetrta stopnja optimizacije oskrbne verige zahteva aktivno sodelovanje vseh
¢lanov oskrbne mreze s posebnim angaziranjem uprav, saj se morajo skupne vizije
o uspesnosti dolo¢enega dela gospodarske panoge, kamor se umeséa pricujoca
oskrbna mreza, zavedati vsi. Primerov zadnje stopnje optimizacije oskrbne verige
je malo, v trgovski panogi se izpostavlja kot primer nadnacionalka Wal-Mart, v
panogi visokih tehnologij se omenja druzbo Dell, z velikimi koraki se ji v
zadnjem c¢asu in po podatkih prodajnega spletnega portala [URL:

www.widget.com] priblizuje podjetje Microsoft, ki hitro optimizira svoje

aktivnosti v panogi dlan¢nikov, podprte s pripravo programskih orodij.

Podjetja dosezejo najvi§jo stopnjo optimizacije oskrbne verige, kadar so

izpolnjeni naslednji parametri:

32


http://www.widget.com/

o samozavedanje vodstev o nujnosti sprememb,

o podpora lastniskega kapitala podjetij,
o vzpostavitev dolgoro¢nih partnerskih odnosov med podjetji v oskrbni
mrezi.

2.4.3 Poslovni modeli

V obdobju elektronskega poslovanja se klasi¢ni poslovni modeli izkazujejo kot
premalo ucinkoviti, zato je za podjetja nujno spremeniti razmisljanje in
privzemanje novih modelov. V naslednji tabeli so prikazane glavne prednosti

novih in pomanjkljivosti klasi¢nih modelov:

Tabela 2: Prednosti in pomanjkljivosti poslovnih modelov

Klasi¢ni poslovni model Elektronski poslovni model
"push" sistem proizvodnje "pull” sistem proizvodnje
visoke varnostne zaloge majhne zaloge
nezanesljivost dobav visoka zanesljivost dobav
kupec - nekreiranje izdelkov kupec - kreiranje izdelkov

stroSkovno neucinkovita oskrbna veriga | stroSkovno uinkovita oskrbna veriga

razvoj inovacije dolgotrajen razvoj inovacije kratek

nezadovoljstvo kupcev zadovoljstvo kupcev

Vir: Turban et al., 1999.

Mrezni poslovni modeli, ki so se pojavili ze pred prihodom elektronskega medija,
so omogocili hitrejSe in boljSe sodelovanje med poslovnimi partnerji. Dandanes
obstaja 5 wvrst mreznih, s spletnim povezovanjem organiziranih poslovnih

modelov, ki jih opisujem spodaj:

o Borza (»exchange«),

o Razsirjena vrednostna veriga (»Extended Value Chain«),
o Elektronska trznica (»Marketplace«),

o Portal (»Portal«),

o Ponudniki storitev (»Service Provider«).
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Borza: Razli¢ni kupci in prodajalci sklepajo posle na spletu v realnem ¢asu, na
drazbah se cene dolocCajo sproti, povecana konkurenca med dobavitelji znizuje

cene, stroski se posledi¢no znizujejo tako dobavitelju kot prodajalcu.

RazSirjena vrednostna veriga: V verigi sodelujejo vsi partnerji, izdelki ali

storitve se nacrtujejo in posiljajo po kupcevih zahtevah. Podatki za vso mrezo
poslovnih partnerjev so pregledni, dore¢en in omogocen je elektronski prenos
dokumentov in preglednost nad podatki za celotno mrezo poslovnih partnerjev.
Prednost razsirjene vrednostne verige je zmanjSanje operativnih stroskov za vse
udelezence, skrajSan je Cas razvoja inovacij, posledica skupnih nacrtovanj so

majhne zaloge in s tem povezani stroski.

Elektronska trZznica: Posli se v tem primeru sklepajo s pomocjo spleta med

razli¢nimi kupci. Znacilnost elektronske trznice je pojav elektronskih katalogov
na enem mestu, o cenah pa potekajo dogovori med dvema poslovnima
partnerjema. S tovrstno direktno oz. indirektno prodajo po spletu se koli¢insko

povecajo dodane vrednosti.
Portal: Je bogat komunikacijski kanal in vstopna tocka, ki omogoca dostop do
bogate vsebine informacij in direktnih povezav s podatki o narocenih izdelkih

oziroma narocanje izdelkov, oglasevanje storitev in izdelkov.

Ponudniki storitev: Informacije so dostopne direktno, po predhodnih instalacijah

ponujene programske opreme in uporabljenih storitvah se lahko z uporabo spleta
izrablja veliko Stevilo storitev. Prednosti v tem segmentu zajemajo majhne
zacetne investicije z dobrim pregledom in pla¢evanjem uporabe in direktnim

vnasanjem raznovrstnih vsebin.

Sodelovanje s poslovnimi partnerji skozi celotno oskrbno verigo pomeni
konkuren¢no prednost na trgu, kjer je uspesnost odvisna od kakovosti upravljanja
celotnega razvojno- proizvodno—prodajnega procesa izdelka konénemu kupcu.
Potrebno je enakopravno sodelovanje na podlagi »win—win« miselnosti in

delovanja.
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2.5 UPORABA SPLETA V POSLOVNEM ELEKTRONSKEM
POSLOVANJU B2B

Podjetja lahko z razli¢nimi organizacijami in medsebojno v klasi¢nem poslovnem
okolju interagirajo na razlicne nacine, podobno velja tudi za -elektronsko

poslovanje prek spleta in glede na zadnjo moZnost viri navajajo ve¢ kategorij:

o ekstranet: interakcija podjetje — podjetje (B2B = Business to Business),
o internet: interakcija podjetje — potro$niki (B2C = Business to Consumer),
o intranet: interakcija podjetje — zaposleni (B2E = Business to Employee).

Spletna tehnologija povezuje parametre informacijskega sistema podjetja z
razlicnimi subjekti. Notranji informacijski sistem podjetja s standardnimi
podsistemi, kot so: poslovni informacijski sistem (EIS), informacijski sistem za
upravljanje odnosov s kupci (CRM), informacijski sistem za upravljanje verige
dodane vrednosti (SCM), informacijski sistem za upravljanje z znanjem (KMIS),
predstavlja jedro sistema, ki ¢rpa osnove iz baz podatkov, na vrhu pa se nahajajo

orodja in aplikacije.

2.5.1 Ekstranet (B2B)

Razliéni viri ocenjujejo, da medpodjetno elektronsko poslovanje predstavlja
najvecji del tipi¢nega elektronskega poslovanja. Kot racunalniSko izmenjavanje
podatkov (RIP) se je uporabljalo ze dolgo pred pojavom spleta (avtomobilska
industrija, farmacevtska industrija, kemi¢na industrija) in se v nekaterih vecjih

sistemih uporablja Se danes.

Med partnerji se, kot Ze receno, za elektronsko poslovanje dandanes vecinoma
uporabljajo spletne tehnologije in reSitve pod skupnim imenom ekstranet, ki
organizacijam omogoca in ponuja razliéne moznosti hitrejSega razvoja novih
izdelkov in storitev z vklju€evanjem zunanjih izvajalcev v realnem casu
(Toplisek, 2001, Turban et al., 1999):

o upravljanje oskrbne verige omogoca dobaviteljem stalne neposredne

vpoglede v zaloge izdelkov, kar dobavitelju olajSa vedenje in skrb za

ustrezne dobave;

35



omogocanje in poenostavitev stikov s kupci, ki lahko sami brskajo po
katalogih izdelkov in storitev, preverjajo in primerjajo cene in naroc¢ajo,
kar je Se zlasti prisotno v primerih bolniSni¢nega javnega zdravstva
razvitih drzav;

podpora razvijanju izdelkov in storitev s hkratnim vklju¢evanjem zunanjih
poznavalcev notranjim sodelavcem in strokovnjakom,;

strateSki partnerji imajo zagotovljen neposredni dostop do notranjih
podatkov in razvojnih nacrtov, s tem se skrajSajo razvojne faze izdelkov in
storitev in posledi¢no prehod od ideje do trga;

poprodajne aktivnosti, servis, vzdrzevanje, razlicne vrste podpore kupcem
omogocajo izboljsanje odnosov s kupci;

povezovanje oddaljenih poslovnih enot v enotno organizacijo s ciljem

poudarjanja istih vrednot in kulture.
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2.5.2 Internet (B2C) in Intranet (B2E)

Elektronsko poslovanje s konénimi uporabniki zajema podroc¢ja poslovanja
uporabe spleta, ki potroSniku omogocajo nakupovanje, izobrazevanje, placevanje
racunov in podobno iz naslonjac¢a (Jerman - Blazi¢, 2001, str. 17). Najpogosteje
uporabljana moznost komuniciranja B2C, ki jo uporabljajo podjetja za promocijo,

je poceni oglasevanje in posledi¢no trzenje in prodaja.

V globalnem komunikacijskem svetu ni ve¢ podjetja, ki ne bi prek virtualne
oglasne deske, intraneta, komuniciralo z zaposlenimi. Intranet se uporablja kot
sistem za upravljanje znanja, izobrazevanje, pregled in pripravo dokumentacije,
novicarstvo, izboljSevanje interne komunikacije v podjetju ali enotah podjetja in

pretok raznovrstnih informacij.

Tako B2E, B2C kot tehnologije B2B se v najaktualnej$i spletni obliki

predstavljajo v poslovnih portalih, ki so sestavljeni iz razli¢nih virov spletnih

informacij, aplikacij in podatkovnih baz, zdruzenih v enotni spletni vstopni tocki,
kamor lahko uporabniki dostopajo s spletnimi brskalniki in so namenjeni vsem

tipom komuniciranja ter poslovnega sodelovanja.
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3. JAVNI ZAVOD BOLNISNICA GOLNIK KOPA

3.1 PREDSTAVITEV

Bolni$nica Golnik je nepridobitna specializirana klinicna enota javnega
zdravstvenega sistema z nekaj ve¢ kot 200 moZnimi socasnimi posteljnimi
obravnavami, ki je bila ustanovljena kmalu po 1. svetovni vojni z namenom

zdravljenja bolnikov, obolelih za tuberkulozo.

Ze v prvih letih delovanja in dobri zasedenosti postelj je takratno vodstvo, podprto
z razliénimi lobisti¢énimi akcijami lokalne politike, razmisljalo podobno kot
danes, to je o uvedbi zasebnega sanatorija, saj so ugodni mikroklimatski pogoji
pisani na koZzo bolnikom, obolelim za razlicnimi pulmoloskimi infekti in
bolnikom - astmatikom, alergikom. Ob ¢lanstvu v Evropski uniji, usklajevanju
zdravstvenih politik drzav Srednje Evrope in dolgorocnem strateSkem nacrtu, ki
se z vsemi silami naslanja na opisano idejo, se pricakuje povecano Stevilo
bolnikov z zgoraj opisanimi tezavami v najblizji prihodnosti. Glede na

pri¢akovanja in velike izzive, predvsem pa na potrebe po:

o pregledne;jsi kontroli in znizevanju stroskov,

o izboljSani kakovosti zdravstvene oskrbe k t. i. patient focus care,

o izboljSanju kakovosti in transparentnosti podatkov o bolnikih v bolni$ni¢ni
oskrbi,

° obravnavi dnevne oz. ambulantne bolniSni¢ne oskrbe,

o povecanju bolnikovega zadovoljstva,

so se z novim tisocletjem pojavile teznje po spremembi informacijskega sistema
in ob upostevanju zakona o javnih narocilih ter globalnega strateSkega nacrta nase
organizacije, zelje in potrebe po drugacnem, elektronskem sistemu poslovanja, ki

ga je ponudil splet.

V javnih zdravstvenoizobrazevalnih ustanovah, kamor sodi tudi BolniSnica
Golnik, Klini¢ni oddelek za pulmologijo in alergologijo, se vecina naro€il izvaja
prek javnih razpisov. K temu javne ustanove zavezuje Zakon o javnih narocilih
(Uradni list Republike Slovenije, §t. 39, maj 2000), ki med drugim predpisuje,

kolikSen je znesek narocila, ko je treba naro¢nike obravnavati prek razpisa, na
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katerem imajo vsi ponudniki enake pogoje za pridobitev posla. Pri svojem delu v
bolni$nici se kot vodja lekarne in glavni nabavni referent za podrocje
medicinskopotroSnega materiala (MPM), laboratorijske diagnostike (LD) ter
zdravil ukvarjam z dveletno izbiro najugodnejSih dobaviteljev za posamezne
skupine artiklov s podro¢ja nege bolnikov (MPM). Ob pomoc¢i racunalniskega
uporabniskega programa TOPSpin, ki skrbi za izbiro najcenejSega dobavitelja
dolocene skupine s podro¢ja MPM, in dogovorom z oddel¢nimi glavnimi sestrami
0z. glavno sestro bolniSnice ter ob upostevanju zakona o javnih narocilih (ZJN)
tako poskuSamo na neki nacin implementirati izkustveni model odlo¢anja za

izbiro najkakovostnejSega artikla.

3.2 OPREDELITEYV IN POMEN NABAVNE FUNKCIJE

Pojmovanje nabave se je v novem tisocletju bistveno spremenilo, saj nabava ni le
poslovna funkcija proizvodnih podjetij, ampak tudi pomembna dejavnost javnih,
zasebnih, storitvenih in distribucijskih organizacij. Vodstva cedalje bolj
spoznavajo rasto¢i pomen nabave zaradi velikega prispevka k dobi¢konosnosti z
znizevanjem nabavnih stroskov, kakovostnemu izboru najugodnejsih dobaviteljev
in vhodnih surovin in izdelkov, predvsem pa hitri in aZurni dostavi naroc¢enih
artiklov in storitev (Potocnik, 2002, str. 20).

Podjetja (Potocnik, 2002, str. 22) so pomembnost ufinkovite in uspesne nabave
spoznala Sele sredi 20. stoletja, sajse je do aktualne ravni kot konkurenénega

orodja podjetij na globalnem trgu razvijala prek Stirih stopenj:

o usmerjanje na koli¢ino,

o usmerjanje na kakovost,

o usmerjanje na odnose z dobavitelji,
o partnerstvo z dobavitelji.

V povezavi z opisanim stopenjskim razvojem nabavne funkcije je bilo delovanje
nabave najprej pasivno, nato neodvisno, sledilo je podporno in nazadnje

integrativno.

V tej fazi velja omeniti, da se nabavne funkcije v proizvodnih podjetjih
organizacijsko kulturno in hierarhi¢no precej razlikujejo od podobnih sluzb v

storitvenih, Se posebej neprofitnih organizacijah, saj se v zadnjih nabavljeni
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materiali in surovine ne spreminjajo v izdelke in posledi¢no ta temeljna razlika
vodi do neustrezne veljave nabavne funkcije, kar je za zaposlene na tako

odgovornih delovnih mestih lahko precej depresivno in odbijajoce.

Clarke, (vir: http://www.anu.edu.au/people/Roger.Clarke/SOS/StratISTh.html), ki

povzema Porterja, pregledno inkorporira pomen nabavne funkcije v verigi

vrednosti, ki vsako podjetje obravnava kot sestav dejavnosti, kjer se te opravljajo
zaradi proizvodnje, trzenja, dobav in vzdrzevanja izdelkov. Tako se za podjetje
ustvarja dodana vrednost, ki rezultira v realizaciji in dobicku. Dejavnosti so
razdeljene na osnovne in pomozne, kjer se med osnovnimi zajemajo: vhodna
logistika, poslovne dejavnosti, izhodna logistika, trzenje, prodaja in poprodajne
storitve, med pomoznimi dejavnostmi pa so oskrba, razvoj, upravljanje s
¢loveskimi viri in infrastruktura podjetja. V tem smislu torej oskrba (nabava)
podpira tako osnovne kot pomozne dejavnosti in Porter razlikuje med naro¢anjem

za osnovne in pomozne dejavnosti (slika 10).

Sika 10: Porterjeva veriga vrednosti
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Vir: Clarke, [URL: http://www.anu.edu.au/people/Roger.Clarke/SOS/StratISTh.html],
1994.
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3.3 SISTEM NAROCANJA

3.3.1 Javna narocila

Pojmovanje javnih narocil razumemo kot oskrbo javnega sektorja z blagom,
storitvami in drugimi deli, kjer se poleg nakupovanja izvajajo Se druge aktivnosti,
kot recimo ugotavljanja potreb, zagotavljanja sredstev, dobave blaga, izvajanje
storitev do uporabe in spremljanje storitev (Zeleznik, Javornik, 2000, str. 5). Tako
si javna naroCila primarno predstavljamo kot doloc¢itev nacina ali pristopa
naro¢nika (v akutnem primeru pravzaprav drzava) k pridobivanju materialnih ali
storitvenih dobrin pod enakimi pogoji od ponudnikov. Z javnimi narocili upravlja
naro¢nik, ki gospodari z javnimi sredstvi in nastopa na trgu blaga in storitev
(Zakon o javnih narocilih, 2000, ZJN-1). Naroc¢niki, ki so obvezni nabavljati
blago pod pogoji javnih razpisov, so po ZJN in zakonu o javnih financah (ZJF)

razvr$ceni v naslednje skupine (ZJN-1, Zeleznik, Javornik, 2000, str. 3-6):

° neposredni uporabniki proracuna (drzavni organi, obcinski organi,
obcinska uprava),

° posredni uporabniki proracuna (javni skladi, javni zavodi, agencije),

° pravne osebe (kjer je ustanovitelj in lastnik drzava ali ob¢ina in se izvajajo
javne sluzbe),

° Zavod za zdravstveno zavarovanje Slovenije, Zavod za pokojninsko in
invalidsko zavarovanje Slovenije, javni zavodi, agencije in javni skladi,
katerih ustanovitelji so posredni uporabniki proracuna in narodne

skupnosti.

Za uspesnost izvedbe javnega narocila so potrebna razli¢na znanja, zato se delo
organizira v skupini, ki jo sestavljajo posamezniki z razli¢nih podrocij in poteka
usklajeno, s poudarkom na strokovnem pristopu in s ciljem priprave kakovostne

razpisne dokumentacije za izbor najugodnejSega in kvalitetnega ponudnika.

Nekateri viri navajajo poglavitne prednosti javnih narocil ([URL:
http://www.bris.ac.uk/Publications/Handbook/services/purchasing.htm]):

o preprecevanje korupcije,

o zagotavljanje finan¢ne discipline prejemnikov drzavnih sredstev,
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o smotrna uporaba javnih sredstev,
o pospesevanje konkurence med dobavitelji,

o transparentno poslovanje prejemnikov drzavnih sredstev.

Po svojih nekajletnih izkusnjah dela v javnem zavodu ugotavljam, da se za
naroCanje v drzavni upravi v veliki meri uporabljajo javna narocila, ki se
financirajo iz proracuna, javno zdravstvo in najbrz tudi drugi porabniki drzavnega
denarja pa pridobivajo del sredstev od proizvajalcev zdravil, proizvajalcev
medicinskopotroSnega materiala in podruznic tujih multinacionalk, ki ob razli¢no
sposobnem poslovnem menedzmentu pridobivajo sredstva za kakovostnejSe
poslovanje. Na podro¢ju javnega zdravstva se bodo s centralizacijo in uvedbo
javnih razpisov v sektorju zdravil ze v letoSnjem in v naslednjih letih moZnosti
financiranja poslovanja pogodbenega sodelovanja po posameznih javnih zavodih
predvidoma odpravile, saj se bodo kanalizirale k ministrstvu za zdravje kot

naro¢niku centralnega razpisa.

3.3.2 Vrste javnih narocil po ZJN-1

ZJN-1 pozna dva nac¢ina oddajanja narocil:

o z objavo javnega razpisa, kjer vrednost narocila presega 10.000.000,00
SIT,

o z neposredno oddajo narocil male vrednosti, kjer je vrednost narocil v letu
2004 manjsa od 10.000.000,00 SIT (blago in storitve) oz. 20.000.000,00
SIT (gradnje).

Obenem zakon predvideva tri standardne vrste postopkov oddaje narocil na

osnovi javnega razpisa: odprti postopek, omejeni postopek (z moznostjo izbire

stalnih dobaviteljev in izvajalcev) in postopek s pogajanji ter dva druga

postopka: kvalifikacijski postopek z izbiro iz seznama usposobljenih izvajalcev

in oddaja narodila z nate¢ajem. Porabniku javnih sredstev, torej naro¢niku, ni

omogoceno prosto izbiranje med postopki, ampak je prisiljen v oddajo narocila po
odprtem postopku. Ureditev postopkov in njihovo pojmovanje je povzeto po
smernicah EU (Kranjc, 2001, str. 63-73).

Narocila malih vrednosti se oddajajo brez javnega razpisa.
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3.3.3 Opis sistema narocanja v bolniSnici KOPA GOLNIK

V bolnisnici Golnik se z delovnega mesta, kjer sem zaposlen, naroca tri velike

skupine artiklov:

. zdravila,

. medicinskopotro$ni material,

o laboratorijska diagnostika z reagenti in laboratorijskim potro$nim
materialom.

Po zakonu o javnih razpisih se v sistem z zakonom dolocene logistike narocanja
Se uvrscata zadnji dve skupini artiklov, medtem ko se zdravila do jeseni letos
naroc¢ajo neodvisno od omenjenega, saj morajo po Zakonu o dajanju zdravil v
promet dobavitelji jamciti enakost cen posameznih zdravilnih pripravkov. Iz tega
razloga se skupina zdravil, ki med drugim pomeni okoli 60 % letno porabljenih
sredstev vseh treh skupin, ne uvr§¢a v ponavljajoCe se dveletne razpise oz.
tenderje. SploSno prepricanje menedzmenta je, da za to ni potrebe, saj se s
posebnim pogodbenim sodelovanjem z dobavitelji — veledrogerijami dosegajo za
bolniSnico ugodni cenovni u€inki in medsebojna konkurenc¢nost treh partnerjev, ki
rezultira v dobrih nakupnih pogojih. Zal se s centralizacijo naro¢anja zdravil, ki se
ob sodelovanju novoustanovljene agencije za zdravila uvaja z letoSnjim letom,
moznost samostojnega dogovarjanja odpravlja, omogoceno bo le dodatno in
eventuelno naknadno dogovarjanje s proizvajalci, zastopniki oziroma distributerji

zdravil.

Zaradi velikega finan¢nega deleza zdravil v skupni letni vsoti, porabljeni za
nakupe omenjenih treh skupin blaga, menim, da bi tudi zdravila morala biti
vkljucena v model nabave in elektronskega poslovanja med partnerji, podobno kot
medicinskopotros$ni material (v nadaljevanju MPM) in laboratorijska diagnostika

(v nadaljevanju LD).

Kljub zahtevnim razpisnim pogojem se na vsakokratnih tenderjih pojavlja vse vec
ponudnikov, ki z razlicnimi skupinami artiklov v dobrih 30 razpisanih skupinah
artiklov konkurirajo in Zelijo uspeti ter podpisati pogodbe o sodelovanju. V
primerih, ko se podpisejo sodelujoce se pogodbe z vsemi partnerji, kot se je
zgodilo v zadnjem primeru javnega razpisa, ostane nabavni sluzbi le Se

vsakokratno sprotno preverjanje najcenejSega artikla pri vsakem posameznem
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dobavitelju. Obenem obstaja interna zahteva po tesnem sodelovanju in
posvetovanju s koncnimi uporabniki. Najcenejsi artikel ni nujno tudi
najuporabnej$i za posebno specifiko dela z bolniki astmatiki, alergiki,
kardiopatiki, bolniki s kroni¢no obstruktivno plju¢no boleznijo, tuberkulozo,

plju¢nim rakom ali navadno oziroma segmentirano plju¢nico.

Obenem se pri ponavljajoCih se skupinah artiklov, ki se manjkrat uporabljajo,
nenacrtnih nacinih izbire kriterijev za izbor najugodnejSega dobavitelja ter ne
nazadnje spreminjanju kriterijev zbujajo dvomi o pravilnosti odloCitev. V tej
zvezi si nabavna sluzba Zzeli predstaviti moznosti bolje dodelanih stopenj
odlocitvenega procesa in posledi¢no kreirati odlocitveni model, po katerem bi se
lahko kar se da najbolje odlocali glede na moznosti izbire najugodnejsih

dobaviteljev iz dolo¢enega podrocja artiklov MPM.

V te namene je bolniSnica Golnik Zze pred leti kupila racunalniski program
TOPSpin, ki naj bi olajsal delo ob naroCanju posameznega artikla v vsaki
posamezni skupini MPM in LD. Kot je predstavljeno v nadaljevanju, je teorija
priprave tovrstnih programskih orodij pogosto dale¢ od prakse ravno zaradi
specifike dela, predvsem pa zaradi pomanjkanja zavedanja o trznem obnaSanju in
konkurenénosti pri majhnih dobaviteljih. Ti pogosto razmisljajo nekonkurenc¢no in
so Se kar prepricani, da je ob podpisu pogodbe o sodelovanju ob zakljuc¢ku zadnje

faze JR vse Ze doloceno.
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3.3.3.1 Programsko orodje TOPSpin

Namen programa TOPSpin je uporabnikom olajsati postopek izbire najboljSega
ponudnika na javnih razpisih in poenostaviti postopek narocanja najugodnejsih

artiklov. Osnovne znacilnosti programa so:

o prijazen grafi¢ni vmesnik,

o za$¢ita podatkov pred nepooblasc¢enimi vdori,

o spremljanje dogodkov programa v kronologiji,

o izdelava datoteke/diskete za dobavitelje, uvoz izpolnjene datoteke/diskete

(cenika) nazaj v rac¢unalnik,

° vpis skupin artiklov, artiklov, identov, dobaviteljev,

o izdelava izbora (zakljucek obdobja),

o narocanje artiklov, shranjevanje narocil,

° izpis narocilnic, cenika, artiklov, obvestil za dobavitelje, vrednost narocil

po dobaviteljih ali za vse dobavitelje, najdrazjih artiklov.

Program Naro¢anje omogoca izbor najugodnejSega dobavitelja za dolocen nabor
artiklov, ki so sestavljeni v skupinah, kjer ima lahko vsak artikel ve¢ identov (igle
dimenzij 0,8 mm x 40 mm so lahko razli¢nih blagovnih znamk). Program naredi
izbor po identih, tako da se naroCanje izvaja na ravneh artiklov, racunalnik pa nato
avtomatsko izbere najugodnejsi, torej najcenejsi ident — v nasem primeru izbiramo
med artikli skupine injekcijskih igel, identi pa so blagovna znamka Terumo”,
Tik®, Kendall®, Pic®, kjer vsak dobavitelj za svojo blagovno znamko vpise svojo
ceno. Pri zaklju¢ku obdobja se program odlo¢i o najugodnejsi znamki igel in ob
pripravi narocila z dvojnim klikom injekcijske igle skupine 0,8 x 40 TOPSpin
ponudi najboljSo moznost. Ob tem pa lahko nastopi tezava, saj morda izbrana
skupina igel iz razli¢nih vzrokov ne ustreza potrebam in zeljam zaposlenih, ki jih
v ve¢jih koli¢inah uporabljajo vsakodnevno. V tem primeru je potrebno izdelati

odlocitveno pravilo, ki obic¢ajno temelji na izkustvenih relacijah.

Program na podlagi zbirke artiklov izdela datoteko v Microsoftovem orodju
Excell, v kateri je na vsakem listu ena skupina artiklov, ki se po vnaprej
dogovorjeni shemi preverjanja oziroma azuriranja cen poSlje dobaviteljem.
Dobavitelji artiklom oz. identom pripiSejo cene in tako izpolnjeno datoteko po
elektronski posti vrnejo naro¢niku, ki jo prek programa vnese v podatkovno bazo.
Po dospetju vseh potrebnih datotek se narocnik z uporabo programa odlo¢i med

najugodnejSim dobaviteljem za skupine artiklov oz posamezni artikel. V primeru
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dveh ali ve¢ cenovno enakovrednih artiklov program omogoc¢i finalno odlocitev
nabavnemu referentu, ki se v dogovoru s kon¢nim uporabnikom tudi dokon¢no

odlo¢i. Po konanem izboru se blago naroci (slika 11).

Sika 11: Shematicen prikaz postopka naro¢anja

Izdelava Dobavitelj

——
datoteke izpolni datoteko

premembe artiklov

Izbor Vnos datoteke v
S ——
dobaviteljev racunalnik
Mler nismo vnesli vseh
datotek

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Osnovno okno programa je razdeljeno na ve¢ podrocij. Na vrhu je vrstica z
meniji, kjer so na voljo vse programske funkcije, sledi ji orodna vrstica z
najpogosteje uporabljenimi menijskimi tipkami. Na dnu okna se nahaja statusna
vrstica, ki prikazuje podatke o statusu kontrolnih tipk, trenutno prijavljanem
uporabniku, datumu in uri. V oglatih oklepajih na vrhu programa pa je definirana

podatkovna zbirka, kamor je uporabnik prijavljen (slika 12).
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Sika 12: Osnovna slika programa TOPSpin

Orodna

Podatkovna

zbirka

vrstica

)
= @) D
TOP 5%, [D:\Users\M atjazlV\WBAnabayaiD ataiD ata.mdb]
J_| F'u:-datp Obdelave Maztavitve Pomod (@)

o
JJ A rtikli @Dnbavﬂelji @ Cene | E| Kronaologij=a | @Nam&anje | @ Porodila °'| 'j O progE amu

02111938 [12:25%—174FPS [MUM [INS | Matja3 Ladawa &)

Statusna

Prostor za okna vrstica

programa

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Izbor najcenejSega dobavitelja je glavni cilj programa TOPSpin, ki se doseze z
zaporedno uporabo potrebnega Stevila korakov. Najpomembnejsi med njimi je
priprava skupine artiklov, ki se kreirajo z izborom opcije Skupine artiklov v
meniju Podatki. Program prikaze seznam ze kreiranih skupin artiklov z
neomejenim $tevilom skupin. Stevilo podskupin znotraj skupine pa je omejeno na

dve, torej ima vsaka skupina lahko Se dve podskupini, kar je razvidno iz slike 13.
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Sika 13: Seznam ze kreiranih skupin

i % Skupine artiklov E
Skupin.| Podsku| PodPod Opis -

| 1 Obvezni material _l

| 1 o .| Oztali sanitetni material

| 1 1Cc .| Material za colostomo

| 1 14 . Material za nego rane

_ | 1 1E . Sivalni material

| 2 28 244 Reagenti za dolocanje zdravilnib udinkow in ostz

| 2 250 245 Feagenti za imunolofke teste, ki omogodajo deh

| 2 2 203 Kontrolni gerumi za biokemijzke preiskave

| 2 2 207 | Biokemijzke preizkave

_ | 2 26 2486 Hematolofke preizkave - reagenti za analizatar €

| 2 25 . Laboratorijzki material

| 2 250 202 Kalibratorji za oznovne biokemijzke preiskave

| 2 2 207 Urinzke preizkave

| 2 2B . Laboratorijzki material in diagnostiéna sredstva, b

_ | 2 E . Laboratorijzki material

| 2 25 2088 Biokemijzke - imunolodke preiskave za aparat I

] 2 2C . Labaratorijzki material LI
Dodaj | Lastmoet | [HEztrant |

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Skupina artiklov se kreira s klikom gumba Dodaj. V novem oknu se lahko vpise
nova skupino, podskupina ali podpodskupina. Ko se v seznamu izbere Ze
obstojeCa skupina, se omogocita gumba Lastnosti in Odstrani. S prvim se
spreminjajo podatki o skupini, z drugim pa odstranjujejo Ze obstojece skupine ob
vedenju, da se skupine, ki so Ze v uporabi in vsebujejo artikel, ne morejo
odstraniti.

Sika 14: Kreiranje skupin

ES| Skupina artikloy

Gifra shupine:
Sifra podskupine:

|
I—
Podpodskupina: I—

Opiz

Shirar | Zap |

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.
Podobno pomemben korak kot za kreiranje skupin je tudi kreiranje datotek za

dobavitelje (prikazano v nadaljevanju) in uvoz podatkov v program ob

predhodnem definiranju artikov, ki so bili ponujeni in sprejeti po javnem razpisu.
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Artikli se lahko dodajajo, spreminjajo ali deaktivirajo z izbiro opcije Podatki —

Artikli, prikazano v sliki 15.
Sika 15: Delo z artikli in identi

Skupine

Artikli artiklov

{1 118 Fivalni material
- 1-1C Material za colostomo
{7 ©10.0stali zaritetni material
-7 2.Laboratorijski material
= {:l A atenial za vakumzki odvzem ke
- EFRUYETE ZA4 BIOKEMIO 7
EFPRUYETE Z4 KOAGULAC (:)
EPRUWETE Z4 KR&MI k
EFPRUYETE Z4 KRWMO SLIKD
EFRUYETE Z4 SEDIMENT 1.7
EPRUWETE 24 SR, [051052)
IGLE ZAWACUTAIMER -razliér
MASTAWE] Z4 WACUTAIMER
{:l 4 Razkuzila, dezinficienti in materia

-7 5. Ink-:-ntmentm materlal _ _ILI
3

Py
Gtatus |

Artikli znotraj

skunine.

. i

Diodaj | Lasthosh |

Pogaji »» |

ED Artikli ) ) 1| Sifra | | | Maziv | ME | Kat. &, | Parameter | Statuz |
=0 1.0bwezriyerisl Dlosterd A EPRIVETEZA.. KOS —
M- 1-14 Material za nego rane

Identi znotraj

izhraneeoa artikla.

Zapii |

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Po pripravi osnovnih podatkov in zaradi spremljanja kvartalnih sprememb cen
dobaviteljev, je potrebno pripraviti posebno datoteko ( slika 16), ki se generira iz

obstojece baze podatkov z izborom menija Obdelave — Disketa (datoteka) za

dobavitelje.

Sika 16: Priprava datoteke za dobavitelje

Vsaka skupina i Disketa za dobavitelje

gre na svoj list.

ogram bo avtomatsko zgeneriral Excelova datoteko 2 potrebrimi
podatki, ki jik morajo dobavitelji izpolniti, da jik nato pragram wwozi v
podatkovno baza.

W Msald2kuping na svoj list

Uparabi svojo pledlcgo

Predloga: I

=4

=) PBrenesi |
! ()

N
Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.
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Zaradi boljSe preglednosti excelove datoteke (v primeru velikega Stevilo
podatkov) se v programu doloci istovetnost vsake skupine z lastnim listom v
Excelu.

Po vnosu cenikov in zakljuc¢itvi posameznih obdobij je omogoceno izbiranje
najugodnejSega blaga z narocanjem artiklov, kar se izvaja v meniju Obdelave —
Narocanje izdelkov. Na levi strani je drevo s skupinami in pripadajo¢imi artikli,
na desni pa seznam artiklov, ki so naroceni. Pred izvedbo funkcije naroCanja je
potrebno izbrati in definirati datum narocila, ki se vpise v obliki DD.MM.LLLL v
okvir datum v orodni vrstici.

Sika 17: Narocanje artiklov

B Naroéanje artiklov

| patum: mos18s8 | 1 Mov

[= Odpi [& Shrani | 2] Marogirice | %4 Vbazo %4 lzbaze | X Bisi & Stomo

Sita [ 1] Naziv [ ME_ [ FKolitiha [Dobavite]  Cena | Skupsi |-
047813 & MEFX 15 CMX1C 5C g 5000823 1.49357 11.948,56
053404 & MEFIX30X10M | KOS 9,00 5003314 286870 25.818,30
047601 & MEFIX 5 CM 5C 10,00 5000823 530,29 5,302,490
045333 & MEPITEL 10¢18( KOS 11 5000823 71326 7.345,35

ERE =
B 1.0bvezni matesial

B0 1-18, Material za nege
{1 1-1B Sivalni material

{2 1-1C Material za cola:
{17 11D Dstali sanitetni r
E-{_] 2.Laboratorijski material

{27 3Material za vakumski oo
~{_] 4Razkuzia, dezinficisnt
EHZD Bin

(-
kontinentni material
FIKSIRME HLACKE |
PLENICE OTROSKE
PLENICE OTROSKE
PLENICE Z& ODRAS
PLEN\CN@JDLDG
PODLOGA 24 BOLN,

B WLOZKI DAMSKI [EC
—{_7 B.Dstali potrodniski medic
{1 7Rokavice - latex, steriln

‘ O

Skupine artiklov s Skupai:
Frenos vsebine v... | pripadajoéimi

artikli.

Seznam  narocenih

iy
N ] ]

artiklov

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Artikel se naroci z dvojnim klikom po lastnem imenu na levi strani okna, nato se
podatek prenese v desno stran okna. V stolpcu koli¢ina se vpiSe Se Zzeljena
koli¢ina, ki se naro¢a, na dnu tabele se vsota naro¢enega blaga avtomati¢no
seSteva.
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Sika 18: Orodna vrstica narocila

Datum

Brisanje posamezne

Shranjevanje narocila v

narocanja

zunanjo datoteko in postavke narocila

njeno branje

< -

H D atum: 03.%1993 | DONDV | = Odpi [ i | Q N arstilnice | @ ' baza @ Iz baze |C_>Bli§i @ Wino

o :

(@)
o - = O
) O

O Brisanje celotnega
narocila iz

Novo

Izpis podatkovne zbirke

narocanje

1 hranjevanje in branj
narocilnic s jevanje in branje

narocilnic iz

podatkovne zbirke.

Q

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

Ob koncu narocanja se artikli kot narocilo shranijo v podatkovno zbirko (slika
19), kjer je potrebno dodati Stevilko naro€ila in vpisati Se opis naro€ila (npr.:
Narocilo z dne 05. 01. 2004).

Sika 19: Shranjevanje narocila
4] Podatki o naro&ilu |
= Narocila

St narodila: || |

O piz narodila; I

Fatrdi £apri

Vir: Navodila za uporabo programa TOPSpin, Ladava, 1998.

S klikom na gumb Potrdi se narocilo shrani v podatkovno zbirko in se ga lahko
kadar koli prikli¢e iz podatkovne zbirke z gumbom Iz baze.

Po kon¢anem naboru izdelkov za narocilo se to shrani v podatkovno zbirko, po
potrebi izpiSe in nato natisne ter faksira dobavitelju, vendar tega postopka v
zadnjih dveh letih zaradi prednosti, ki sem jih navedel v prejSnjih poglavjih in jih

omogoca elektronsko poslovanje, v glavnem ve¢ ne uporabljamo. S preprostim
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ukazom in hkratnim pritiskom tipk Ctrl — PrtSc se pred shranitvijo dokumenta
ta prenese v pripravljeno Microsoftovo orodje Outlook, ze pripravljeno
elektronsko sporocilo, kjer se z desnim klikom miSke in so¢asno uporabo funkcije
Paste odlozi, doda Stevilka narocilnice in odposlje, kar je prikazano v zaporedju
slik 20, 21 in 22.

Sika 20: Priprava narocila nekaterih artiklov, primarna varianta

TOP Spin [2:%Lekarna NOVA.mdb]
JJ Podatki Obdelave Mastavitve Pomod

JJ Artikli @Dobav'ﬂehi @ Cene | m Kronologijs ‘ gNamEanJe | Q Poradila '| j O programu

B Narotanje artiklov

- =10 x]
H Datum:  30.07.2004 | [ Mow | = odpri [ Shrani ‘ Q Marodilnice | ﬂ ¥ bazo ﬁ Iz baze | 7 brigi @ Starno |

pove) bombazni- o |[ Gt] Sika | 1] Haziv [ ME. | Kolitina [Dobavitei] Cena | Skupai |~
powoj bombagni - 1| 1BIR3 & bizga 1 ml iubers KDY =R 1257 314250

pive bombasn - 165526 A tubus endotraheall KD 10000 3583 477,54 47.794,00

P elastini 10 160720 A fier protibakteriisk KD 50000 3583 625,64 12.820,00

P elastizni sa 160135 A brizga 10 ml dvode KD 10000 3383 1196 1.186,00

povoj elastiéni sa 160114 & biizga 50 ml katete KD 50000 3383 7732 38.660.00

Pl - e | 160253 A sleriizaciski papit KD 5000 10329 7.4 373000

o i trketna (120 160267 A sterilizaciiski papit | KD 25000 10329 17.87 4.457.50
[0 15150 GAZE MATA HJ 164507 & rezilo .10 KD 5000 10329 24,88 1.244,00

|f-°|‘-f-’|"-7|°°‘—‘

=

o

{1 15150 KOMPRESE 120021 A alginatna obloga 1 KD 50,00 10329 523,81 26.430,50
160113 A maska za kisik za | KD 1.00000 10329 286.09 286.030,00
120053 & povoj bombashi - k KD 500,00 10329 a1.02 40.510,00
160578 & kanila venska G 1 KD 500,00 10323 162,75 81.375,00
160577 & kanila wenska G 2 KD 300,00 10329 162,75 48.826,00
160140 A zhiralnik 0.6 | YT KD anon 10329 18389 5.656.70

|U"|'\J|

=0 16ZBIRALNIK 24 OST
zbiralnik 0.6 | YT [1E
zhiralnik 1.5 1PYC [1E
zbiralnik 20 1 karton (1
zhiralnile 35 1 PYC [1F
zhiralnil 401 karton (1

zhiralnik & 1 FVC (165 _

COnIeE e
_>l_|

#| o

902.031.20

Prenos weehine w... Zapii

L-|U'\|Jh‘w

Vir: TOPSpin, marec 2004.
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Sika 21: Priprava narocila nekaterih artiklov, finalna varianta, odposlana

dobavitelju 1

TOP Spin [2:%Lekarna NO¥YA.mdb] - [Narogilnice] ;lilﬂ
Q Podatki Obdelave Mastavitve Pomod =1 x|

Artikli @Dnbavﬂel}i @ Cene | m Kronologijs ‘ gNamE:arue | Q Forotila '| Jj O programu
e

.
ig] | & Piint... | Q @l 100 = | a ﬂ, 1/2 ‘ 4= Back = Forward  Stop  lzvoz porodila

BOLNSNICA GOLNIK - Golnik 36
KLINI(:ZNI CDDELEK ZA 4204 Golnik
PLIUCNE BOLEZMI IM
ALERGIJC

INTERFART d.0.0. Marogilnica £t

INTERPART d.0.0. Datum 30.01.2004
Cesta na Brdo 49
1125 Ljubljana

Sifra Art. || Artikel Kolicina || ME |[Cena v SIT ][ Skupaj v SIT
163163 A brizga 1 mltuberculin 26000 KD 12 67 314250
186526 A tubus endatrahealni &.10 100,00 KD 477 94 47784 00

160720 A filter protibakterijski , 500,00 KD 62564 312.820,00
vlaZilni, 22mm

160135 A brizga 10 ml dvodelna 100,00 KD 11,86 1.186,00

160114 A brizga 50 ml kateter 500,00 KD 7732 38.660 00
nastavek

Skupaj: 403.602 50

Oparnbe:

MNara il

Vir: TOPSpin, marec 2004.

Sliki 21 in 22 (na naslednji strani) prikazujeta uporabo zavihka Narocilnice. Ta
omogoca pripravo in izvoz datoteke v programsko orodje Microsoft Outlook, kjer
se z ze pripravljenim elektronskim sporoc¢ilom, opremljenim s Stevilko
naroCilnice, blago tudi naro¢i. Obenem se z uporabo zavihka Print narocilo

natisne in arhivira.
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Sika 22: Priprava narocila nekaterih artiklov, finalna varianta, odposlana

dobavitelju 2
ekarna NOYA.mdb] - [Mar: : - |ﬁ'|§|
Q Fodatki Obdelave Mastavitve Pomod ==l x|
Artikli @Dnbavﬂel}i @ Cene | m Kronologijs ‘ gNamE:arue | Q Forotila '| Jj O programu
e

—
i3] | & Fiint.. | Q @‘l i b | Q a 11 ‘ 4= Back = Forward  Stop  lzvoz porodila

BOLNSNICA GOLNIK - Golnik 36
KL|N|(::N| CDDELEK ZA 4204 Golnik
PLIUCNE BOLEZMI IM
ALERGIJC

KEMOFARMACIJA d.d. Marodilnica £t.;

Cesta na Brdo 100, p.p. 143, 1001 Ljubljana Datum 30.01.2004

Cesta na Brdo100
1001 Ljubljana

Sifra Art. || Artikel | koticina || mE [[cena vsiT | skupaj v siT
160263 A sterilizacijski papir 30 x30 500,00 KD 7AB 373000
cm

160267 A sterilizacijski papir 45 1 45 260,00 KD 17 87 4.467 &0
cm

164507 A rezilo £.10 50,00 kD 24 88 1.244 00

120021 alginatna obloga 10 x 10 50,00 KD 529 81 26,450 50
crm

160113 maska za kisik za odrasle 1.000,00 kD 286 09 286.090,00
velika

120053 povj bornbaZni - krep B 500,00 KD g1,02 40,510 00
cmxam

160578 kanila venska G 18 500,00 KD 16275 81.375 00

160577 kanila venska G 20 300,00 KD 16275 48,825 00

160140 zhiralnik 06 | PYC 30,00 KD 18989 5.696,70

Skupaj: 488.42870

Oparbe:

Vir: TOPSpin, marec 2004.
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4. MODEL RAZVOJA ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA
BOLNISNICNEGA SEKTORJA

4.1 ELEKTRONSKO POSLOVANJE V RAZVITIH
DRZAVAH

Uvodoma sem teoreticno razdelal globalno elektronsko poslovanje. Zaradi
razli¢nih razlogov, potreb in sploSnega razvoja posameznih drzav in posameznih
panog — informacijske tehnologije v zdravstvu, drzave razlicno uporabljajo

moznosti, ki se jim ponujajo na tem podroc¢ju, kar podajam v nadaljevanju.

4.1.1 Zdruzene drzave Amerike

Elektronsko poslovanje se je najprej razvilo v ZDA soc¢asno s prihodom in hitrim

razvojem spleta, ki se je, kot je bilo Ze povedano, tam tudi najprej pojavil.

Splosna nacela, ki jih v tem oziru zagovarja in podpira ameriska vlada, temeljijo
na razvoju elektronskega poslovanja prek zasebnega sektorja. Drzavni aparat naj
ne bi postavljal normativnih ovir, ampak odpravljal zastarele ovire za elektronsko
poslovanje, oziroma naj bi posredoval le v izjemno nujnih primerih. Osnovo
ureditvi elektronskega poslovanja v ZDA predstavlja Okvir za globalno
elektronsko poslovanje, ki je bil pripravljen v Beli hisi in izdan poleti 1997 in je
kot dokument na voljo na spletnih straneh vlade Zdruzenih drzav in Bele hise,
podobno kot nekateri drugi pomembnejsi dokumenti, povezani z normativnim in

mednarodnim elektronskim poslovanjem ZDA [URL: http://www.ecommerce.gov/].

Od leta 1999 se v ZDA pojavlja dober ducat druzb, ki elektronsko poslujejo v
bolniSnicnem sektorju in se vkljucujejo v konkurencéni boj za slab trilijon
ameriSkih dolarjev. Ta predstavlja letni nabor sredstev, porabljenih za nakupe
razlicnih medicinskopotro$snih materialov, zdravil in ostalih dobrin (Aggarwal,
2001, str. 25).

Predvidoma najpomembnejSo vlogo igra druzba Neoforma.com s prvim e-
katalogom iz leta 1999 in s poudarkom na »on-line« poslovanju, sledijo ji
druzbe: Promedix.com, ki je bila prek podjetja Chemdex integrirana v Tenet,

najvecja bolniSnicna veriga Medibuy in druzba Medpool, specializirana za
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tenderske procese [URL: http://www.hospit-hall.com/hhuk/infonews/detail.cfm?ID=235],
22.10. 2003.

Vsa omenjena podjetja si delijo skupno idejo, ki izpostavlja interno oskrbno
verigo kot klju¢ni dejavnik elektronskega poslovanja, saj omogoca pomembne
vire potencialnih prihrankov, kar so ugotovili najvecji proizvajalci
medicinskopotro$nih materialov. Abott, Baxter, Medtronic, Johnson & Johnson in
drugi so zdruzili svoje izkuSnje in znanje pri ustanovitvi skupnega spletnega
portala, namenjenega e-poslovanju in prodaji preko spleta [URL:
http://www.hospit-hall.com/hhuk/infonews/detail.cfm?1D=235], 22. 10. 2003.

Najresnejsa tezava, s katero se sooca tradicionalni ameriski zdravstveni sistem, je

torej rigidna oskrbna zdravstvena veriga, ki se izkazuje v naslednjih znacilnostih:

o vecina informacijskih omrezij podpira razlicne komunikacijske standarde
in zato producira pocCasne in nezadostne medomrezne informacijske
tokove,

o ponudniki zdravstvenih storitev obicajno v 90-120 dneh prejmejo placila
za opravljene storitve,

o za informacijske tehnologije se letno porablja premalo sredstev, le 2 %

realizacije.

Zaradi ze opisanih prednosti so odgovorni uvideli reSitve omenjenih tezav v
uvajanju in Sirjenju elektronskega poslovanja, katerega temelje je postavil 2.
nacionalni kongres zdravstvene nege (2" National Managed Health Care
Congress — NMHCC, April 2000), ki je jasno definiral osnove poslovnega
sodelovanja med zdravstvom in distribucijo. Transakcije tipov B2B in B2C so se
preselile na splet, kar je ze v istem letu rezultiralo v dosezenih 33,3 spletnih
odstotkih vseh transakcij ob pomembnem znizanju stroskov. Tako je raziskovalni
inStitut Forrester predvidel nadaljnjo rast transakcij tipa B2B v zdravstvu
(vklju€ujo¢ tako farmacevtsko kot tudi potroSnomaterialno), ki naj bi ob koncu
letoSnjega leta znaSala 2,7 trilijona ameriskih dolarjev. Zdravstveni trg B2B on-
line naj bi znasal 350 bilijonov ameriskih dolarjev s poglavitnim osredoto¢enjem
na ucinkoviti oskrbni verigi, nizkih transakcijskih stroskih in prenosom informacij

v realnem casu.

ProaktivnejSe spremljanje in vodenje zdravljenja bolezni ob upostevanju

preventive bi lahko skrajSalo Stevilo oskrbnih dni. Eden od ukrepov javnega
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splosnega zdravstva za izboljSanje stanja je bila uvedba portala ePhysician.com, ki
je zdravnikom omogocil predpisovanje receptov z uporabo dlancnikov,
spremljanje recepta vse do izdaje zdravila v lekarni, elektronsko posiljanje
napotnic, pregledovanje laboratorijskih izvidov in konferencno posvetovanje s
specialisti v bolniSnicah v realnem ¢asu. Vse to je doprineslo k poenostavljenemu
in krajSemu zdravljenju (Aggarval, 2001, str. 27-28). Ob elektronsko zbranih
podatkih vseh stroskov tako bolniku (druzba Claimsnet.com) ob odpustu ali v
lekarni zaracunajo storitev, ko se ta ob POS-terminalu izkaze s kartico
zdravstvenega zavarovanja. Prenos in legaliziranje informacij o bolniku in
njegovem zdravstvenem stanju je omogocila resolucija, ki jo je pripravilo
zdruzenje zdravstvenih zavarovalnic po uvedbi zakona o elektronskih transakcijah
(anglesko Uniform Electronic Transactions Act) v letu 2001 (Aggarwal, 2001, str.
29).

Istega leta je takratni predsednik ZDA B. Clinton od zdravstvenega sektorja
zahteval posiljanje informacij zdravstvenemu ministrstvu o napakah, storjenih
med ali pred zdravljenjem, saj je bilo ugotovljeno, da zaradi napak v zdravstvu
letno umre priblizno 98.000 oseb. Izkazalo se je, da je omrezje B2B sposobno
relativno hitro in skorajda v realnem Casu akumulirati tudi tovrstne podatke, jih
analizirati in v sodelovanju z odgovornimi v vladnih resorjih ukrepati preventivno

in kazensko.

Za razliko od mnogo bolje sofisticiranega elektronskega poslovanja tipa B2B v
javnem sektorju  bolniSni¢nega zdravstva ZDA, se je zdravstvo pri tipu e-
poslovanja B2C usmerilo v oglasevanje elektronskih trgovin. Te so se oblikovale
z namenom informiranja lai¢ne in strokovne populacije o izdelkih za lajSanje
razli¢nih bolezenskih tezav, preventivi in storitvah. Ob tem je primarni cilj e-
poslovanja B2C zniZevanje bodocih stroskov zdravljenja prek boljSe obves¢enosti
uporabnikov sistema zdravstva oziroma generiranje prometa s prodajo izdelkov
ali storitev 7 dni v tednu in 24 ur na dan. Dodatno stimulacijo trzenju je ponudil
splet z moznostjo uporabe protokola glas - prek - spleta (anglesko voice— ove —
net) saj se lahko eventuelni bolniki, svojci ali preprosto radovednezi kot

uporabniki spleta prek telefona kadar koli povezejo s predstavniki storitev.

Za doseg zastavljenih ciljev e-poslovanje tipa B2C podjetja ustanavljajo privlaéne
spletne strani s poenostavljenimi moznostmi transkacij, organizirajo elektronske
forume, pogovorne skupine in podobno, obenem pa skrbijo za maksimalno

varnost ob prenasanju podatkov.
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Aggarwal (2001, str. 29-30), navaja primer portlandskih elektronskih podjetij, ki
so zdruzena v Healtheon/WebMD in uporabljajo splet kot forum za bolnike,
svojce, zdravstveno osebje z izmenjavo informacij ter raziskovanjem in
elektronskimi povezavami med prodajalcem in kupcem. Obenem ponujajo
bolniku vse potrebne izdelke, zdravila in storitve vseh vpletenih. Zastavljeni

glavni cilji elektronske verige so:

o izboljSano zadovoljstvo klienta,
o izbolj$ana kakovost zdravljenja,
o znizanje stroskov zdravljenja.

Nekateri ponudniki informacij, povezanih z zdravjem, uporabljajo osnovo B2C za
promocijo blagovnih znamk s kreiranjem posebnih individualnih povezav z
bolniki. Z zbiranjem informacij o nakupnih navadah se zlorablja njihovo
zaupanje, Cesar vsaj drzavni del bolnisni¢nega zdravstva ne odobrava in se od

takega pocetja ograjuje.

Sika 23: Tipi¢ni elektronski katalog spletnega portala WebMD
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Toda podjetja, kot so DrKoop, Health Network, Thrive Online, Medscape,
WebMD in drugi, podobno in prek svojih elektronskih katalogov informacij o
konkretnih zdravilih, medicinsko potro$nih materialih ali le reklamnih vstavkih
(anglesko pop ads) in blagovnih znamkah ustvarjajo velik del realizacije, nujne za
prezivetje (Aggarwal, 2001, str. 30). S takim obnaSanjem vplivajo na uporabnike,
ki se zanasajo na splet kot edini in glavni vir informacij o zdravju. Spletne lekarne
so tako v letu 2001 ustvarile ze skoraj 15 % vseh prodanih zdravil, dokler
Ameriska agencija za prehrano in zdravila (angleSko FDA — Food and Drug

Administration) ni omejila oz. strozje definirala spletnega nacina prodaje zdravil.

Za lazje in ucinkovitejSe medsebojno sporazumevanje med neodvisnimi
platformami (osebnimi racunalniki, mreznimi sistemi, terminali), operacijskimi
sistemi (Microsoft Windows, Unix, Linux, Mac), poslovnimi aplikacijami, sistemi
za upravljanje in poenostavljeno medsebojno komuniciranje so leta 1998 zaceli
uporabljati iz drugih panog privzeti standard XML. Ena od lastnosti standarda
XML je aplikativnost, ki uporablja lokalne podatkovne definicije koncnih
uporabnikov. Obenem z uporabo preprostih specificnih enot deljenja, shranjevanja
in uporabe podatkov povezuje celotno verigo partnerjev v sistemu zdravstva:
bolni$nice, druzinsko zdravstveno prakso, dobavitelje, veledrogerije, proizvajalce
in seveda bolnike (Aggarwal, 2001, str. 32).

4.1.2 Evropska unija

Evropska unija je sprejela smernice, ki so odpravile normativne ovire za
nemoteno uvajanje elektronskega poslovanja relativno pozno, okoli leta 1997.
Evropska komisija je sprejela dokument o elektronskem poslovanju in Sifriranju, s
katerim je poudarila pomen zdruzljive infrastrukture za nemoten razvoj
elektronskega podpisa, pravno priznanje elektronskega podpisa in nujnost enotne

ureditve overiteljskih zahtev.

Leta 1999 je bila sprejeta prva smernica o elektronskih podpisih, elektronsko
poslovanje je bilo wurejeno s smernico leta 2000 (EESSI, [URL:
http://www.ict.etsi.org/eessi/ EESSI-homepage.htm], 08. 12. 2003). Obe napotili z

iniciativo za standardizacijo elektronskega podpisa predstavljata osnovo
posameznim nacionalnim zakonodajam, saj deklarirata temeljne usmeritve

elektronskemu poslovanju in urejata podrocje podpisovanja v elektronski obliki.

59


http://www.ict.etsi.org/eessi/EESSI-homepage.htm

Z uvedbo smernic o elektronskem poslovanju in sofasnimi novostmi v sistemu
prenove poslovnih procesov so prednosti opisanih sprememb vplivale tudi na
sektor zdravstva — predvsem bolniSni¢nega zdravstva, v angleskem jeziku
imenovanega industrial health care, ki se je v zacetku 21. stoletja zavedel
moznosti prihrankov pri nakupovanju za normalno poslovanje potrebnih sredstev
in storitev. S tem se je po vsej Evropi zacela racionalizacija in reforma narocanja:
[URL: http://www.the-infoshop.co.../hbs15104_european_hospital.htm], 10. 02.
2004).

Javni in zasebni sektor bonisni¢nega zdravstva v Evropski uniji (brez novo
prikljuenih c¢lanic) za normalno oskrbo z zdravili, medicinskopotro$nim
materialom in laboratorijsko dagnostiko letno porabita 1200 milijonov evrov, kar
pomeni priblizno 14 % BDP ¢lanic drzav EU. Posledi¢no zelijo financ¢na in
zdravstvena ministrstva izvajati kontrolo nad transparentno oskrbo tako zasebnega
kot javnega sektorja kakor tudi porabo opisanega blaga z namenom preprecevanja
korupcije in favoriziranja posameznih proizvajalcev in/ali dobaviteljev. Zaradi po
posameznih drzavah razli¢nih vladnih uredb, pravilnikov in zakonov se Zelje
Evropske komisije za zdravstvo ne uresnicujejo in se centralizirana kontrola kljub
sprejetim dogovorom ne more izvajati tako, kot bi si evrokrati zeleli. Vseeno so se
po letu 2000 za oskrbo zdravstva izoblikovala nekatera pravila, ki precej

spreminjajo nacin financiranja bolni$nic.

Veliko evropskih drzav je v zaklju¢ni fazi raziskovanja sistema bolniSni¢nega

financiranja po principu sistema mesSanih primerov (anglesko case-mix based

systems, CMBS), s katerim se bolniSnicam omogoca pridobivanje drzavnih
sredstev iz naslovov posameznih primerov, ki jih osebje obravnava in zdravi.
Najpogosteje uporabljana oblika CMBS je DRG — anglesko diagnosis delated
group based funding, torej financiranje primera po diagnozi, ki pokriva stroske
pacientovega oskrbnega dne v bolniSnici s posebnim dodatkom sredstev,
porabljenih za zdravila. Shematika DRG je tako na koncu pilotnih Studij v
Nemciji, Franciji, Belgiji, uvaja se na Nizozemskem in Veliki Britaniji, medtem
ko funkcionalno Ze deluje v Italiji. Glavna prednost sistema DRG je previdnost
nabavnih sektorjev v bolnisnicah ob naro¢anju blaga, ki se ob odpustu bolnikov v
domaco oziroma primarno oskrbo izkazuje v vsaj 30-odstotnem zmanjSanju
prenosa in iznosa medicinskopotrosnih pripomockov ter zdravil [URL:
http://www.the-infoshop.co.../hbs15104_european_hospital.htm], 10. 02. 2004).
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Razvoj sistema skupinskih nakupov v nekaterih, predvsem skandinavskih

drzavah in Veliki Britaniji, se pojavlja zaradi zelja zaposlenih v nabavnih

sektorjih, ki v tovrstnem sistemu vidijo dve prednosti:

° vecjo pogajalsko moc,
° moznost razvoja ekonomije obsega.

Ob tem se zmanjSajo stroski nakupov in zagotavlja uniformiranost zdravstvene
oskrbe. Zadnji podatki zdravstvenih podjetij iz Norveske in Velike Britanije
kazejo na tendenco rasti pri centralizirai nabavi posameznih skupin bolniSnic in
oblikovanju konfederacij NHS — zdravstvene oskrbe. Skupine NHS bodo
vkljuCevale tako primarni kot sekundarni (vendarle vecCinoma organizacije z
zasebnim kapitalom) sektor zdravstva. Z marcem 2004 naértujejo zdruzenja NHS
upravljanje 80 % vsega trga oskrbe z opisanim sistemom skupinskih nakupov.
Poleg zgoraj opisanih prednosti s centraliziranim dogovarjanjem in pogajanji ter z
vec¢jimi koli¢inskimi nakupi lahko poslujejo tudi z nizjimi stroski, od dobaviteljev
in/ali proizvajalcev se priCakujejo boljsi servis in storitve. Proizvajalci so ob
uposStevanju  globalnega razvoja elektronskega poslovanja, poznavanja
organiziranja in delovanja bolni$ni¢nega sektorja sestavili zdruzenje GHX,
angleSko Global Health Exchange, v prevodu globalna izmenjava zdravstvenih

storitev in blaga.

GHX [URL: http://www.the-infoshop.co.../hbs15104_european_hospital.htm], 10.
02. 2004) sestavljajo Johnson & Johnson, Baxter, GE Medical, Abbott in

Medtronic, skorajda vsi udeleZzenci podobne organizacije, delujoce v ZDA,

opisane v prej$njem poglavju, kar lahko pomeni dvoje:

° opisana podjetja se najmocneje zavedajo pomena elektronskega
poslovanja,
° opisana podjetja so bila, so in bodo globalni igralci na svetovnem

zdravstvenem trgu.

Tendence razvoja v sektorju elektronskega bolnisni¢nega poslovanja v EU
nakazujejo letoSnje januarske informacije iz Bruslja, kjer so objavili zdruzitev
dveh neodvisnih oskrbnih verig, ze omenjene GHX in verige D.Logistics AG
(germansko govorno podroc¢je) v novo druzbo GHX Europe GmbH, najvecjo

evropsko NHS-podjetje, ki skrbi oziroma bo skrbela za 450 bolnisnic in 70
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dobaviteljev v Nemciji, Veliki Britaniji, Avstriji, Belgiji in Skandinaviji [URL:
http://home.ghx.co.../eu_press_release_details.asp?info_id=54], 10. 02. 2004).

Novo ustanovljeno podjetje in nekatera druga podjetja zdravstvene oskrbe se vse
bolj zavedajo pomena distribucije blaga. Ta klju¢na dejavnost je povezana tako s
klasi¢nim kakor tudi elektronskim bolni$nicnim poslovanjem, ki je za najvecje
proizvajalce postalo poglavitni del trznih dejavnosti. Celotna distribucija vsebuje

naslednje pomembne parametre (Lidstone, Pharma Times, 2002, str. 27):

zavarovanje,

sodelovanje s kupci,

strateSko plasirane in varne depoje blaga v blizini kupcev,
hitre in to¢ne komunikacije, povezane z narocanjem,

nizke transakcijske in oportunitetne stroske,

moznost izdobave tudi majhnih narocil.

Evropska zdravstvena zakonodaja vse bolj poudarja nujnost delegiranja kontrole
klini¢nih farmacevtov nad distribucijo zdravil in medicinskopotro$nega materiala,
povezanega s poznavanjem ekonomike, farmakoekonomike in delovanja oskrbne

verige, kar se mora odrazati v:

° zmanjsanju investicij v zaloge,
° minimiziranju transakcijskih stroskov,
° nakupih po najnizjih stroskih na enoto blaga (anglesko best unit cost)

(Lidstone, Pharma Times, 2002, str. 28). Klasi¢na evropska oskrbna veriga
oziroma distribucijski kanal od proizvajalca do bolni$ni¢ne lekarne, povzeto po

Lidstoneu, str. 28, prikazujem na sliki 24.
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Sika 24: Distribucijska pot od proizvajalca do bolni$ni¢ne lekarne:

Hospital pharmacy distribution channels
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Zahteve bolniSni¢nih lekarn po optimalnih storitvah veledrogerij so se z masovno
uporabo elektronskega poslovanja izpostavile v naslednjih dejavnikih (Lidstone,
Pharma Times, 2002, str. 29) :

° toc¢nost storitev distribucije od 98-99 %,

° dvakratne dnevne dostave,

° feksibilnost — moznost multipliciranja narocil,

° Sirok nabor blaga na zalogi,

° zagotovljena IT-podpora,

° izboljSan financ¢ni tok (anglesko cash flow), nizki transakcijski stroski in

stroski zalog.

Hitrost sprememb v informacijski tehnologiji vpliva na operabilnost bolni$nic in
njihovo narocanje medicinskih pripomockov, posledi¢no bolnisni¢ne lekarne in z
njimi povezane finan¢ne sluzbe vse pogosteje uporabljajo najnovejSe pridobitve
elektronskega poslovanja. Od razli¢nih uporabniskih pristopov sta se v Evropi, z
Veliko Britanijo na ¢elu, kot najpogostejsa ter s strani druzbe AAH prikazala
naslednja dva sistema oskrbe modernih bolnisni¢nih lekarn (Lidstone, Pharma
Times, 2002, str. 31):
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° Sistem e-mediate z enotno in samostojno oskrbno verigo, ki omogoca
elektronski transfer naroCil in racunov med dobavitelji in koncnimi
uporabniki. Sistem torej brez uporabe tipkovnice prejme narocilo,
preobrazi kataloske Stevilke narocenega artikla v format, ki ga prepozna
skladis¢ni sistem dobavitelja, in po enaki poti, vendar v obratno smer,
poslje racun. Pogoj, ki velja za oba uporabnika sistema, je neomejen
dostop do spleta, saj se podatki prenaSajo v kodirani obliki po spletu in v

popolnoma avtomatizirano skladis¢e dobavitelja,

° Sistem AAH Point, ki uporablja ekstranetne povezave med dobavitelji in
bolni$ni¢nimi lekarnami. Partnerji so specifi¢ni, kar velja tudi za njihove
racune in zaupnost narocanja ter je v primerjavi z zgornjim sistemom
primernej$i za bolniSnice z manjSim Stevilom postelj in nepogostimi,

nezahtevnimi in nespecifi¢nimi narocili.

4.1.3 Primer uporabe elektronskega poslovanja v razvitih drzavah

4.1.3.1 Bolnisnice v Leedsu — The Leeds Teaching Hospitals

Zacetki elektronskega poslovanja v BolniSnicah Leeds (Velika Britanija) segajo v
zgodnja devetdeseta leta, ko so se pojavili prvi komercialni zametki spleta,
dogovori o moznostih elektronskega prenosa podatkov med prvimi globalnimi
igralci na trgu zdravstva in nastankom prej opisanega podjetja GHX. Z leti so
partnerji dosegli relativno globoko integracijo procesa naro¢anja v proces dostave,
kontrolinga in finan¢nega pretoka podatkov z uporabo Oraclovega finan¢nega
sistema in tako vzpostavili prvo elektronsko verigo zunaj Severne Amerike (e-
Commerce at Leeds, [URL: http://www.leedsteachinghospitals.com/supplies/ecom.html,

22.10. 2003], str. 1).

Za konc¢nega uporabnika in kupca — Bolnisnice Leeds so bili ob iskanju partnerja

pomembni naslednji parametri:

pravsnja raven investiranj v opremo,
nizki stroski vzdrzevanja,

zanesljivost ob nihanjih ekonomije pikakom,

medsebojno zaupanje in pretok podatkov znotraj verige.
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Glede na pridobljene podatke stroskovne analize (anglesko cost benefit analysis)
so partnerji izbrali najustreznej$o moznost in se odlo¢ili za sodelovanje s skupino

GHX, ki je ponudila celotno resitev elektronskega poslovanja tipa B2B.

Elektronsko poslovanje poteka skrajno preprosto (kljub veckratnim avtorjevim
prosnjam po konkretnej$i shemi ali podrobnej$im informacijam se BolniSnice

Leeds niso odzvale, zato podrobnejsi podatki niso na voljo):

referentov ogled spletnega kataloga izdelkov,
izbor artiklov in definiranje koli€in,
validacija informacij o artiklih in koli¢inah,
konvertiranje informacij v jezik GHXML,
posredovanje informacij do veledrogerije,

dobavitelj: prejem informacije (naroc¢ila) — procesiranje narocila,

naro¢nik: prejem potrjenega naroc€ila z definiranim datumom dostave.

Ob prejemu blaga uporabnik prejme ze ob potrdilu narocila avtomatsko
pripravljen spremljajo¢i transportni dokument in racun, ki je ob vnaprej
dogovorjenih mejnih zneskih lahko poslan v finan¢ni sektor kupca po elektronski
poti Ze pred dospetjem samega naroCila. V ta namen se uporablja sistem BACS

(Bank Automated Creditor System, avtomatizirani kreditni sistem).

Zajemanje informacij o artiklih, spremljajo¢i dokumentaciji, notranjih narocilih,
izdajah je integralni in glavni element tako oskrbne sluzbe, to je zaposlenih v
lekarni, kakor tudi ostalega osebja, ki se posredno ali neposredno ukvarja z
opisanim. Za lazje spremljanje pretoka artiklov z informacijskim tokom se v
Bolnisnicah Leeds uporabljajo razlicni uporabniski vmesniki in procesni
transakcijski programi naroCanja v realnem casu. To so naslednja orodja: Oracle
Financials, NHS Logistics, OfficeSmart (spremljanje bolnika od prihoda do
izhoda), HyperData, Cortex (Lekarna), ki omogocajo simultano delo za

racunalniki ve¢ uporabnikom hkrati.

Kot podatkovna baza se uporablja program SPAMMIS, ki je bil razvit za
centralizirano organiziranje in menedzment podatkov o vseh zalogah v skladiscu-
lekarni kot tudi ze izdanih artiklih ob bolnikih in torej vkljucuje: narocanje, delo z
zalogami in upravljanje s podatki in podatkovnimi bazami. Podatki se spremljajo,

zbirajo in konvertirajo v realnem c¢asu na razlicnih lokacijah in iz razli¢nih
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informacijskih sistemov v unificiran racunalniski jezik GHXML prek naslednjih

stopen;j:

° zbiranje podatkov,

° ¢is¢enje podatkov,

° kakovostno ocenjevanje in konvertiranje podatkov.

Sele s tretjo stopnjo, v kateri posebni modul programa SPAMMIS poenoti Zeljene
koli¢ine artiklov v enote mere, ki jih prepoznava sistem dobavitelja (pod pogojem,
da kode EAN za prepoznavanje ne zadostujejo) in jih validira, je sistem nabave
prakticno zakljucen. Farmacevt kot zadnji kontrolor pravzaprav le preveri in
potrdi elektronsko narocene koli¢ine artiklov za posamezne oddelke bolnisnic in
tam  obravnavane bolnike  (vir: e-Commerce at Leeds, [URL:

http://www.leedsteachinghospitals.com/supplies/ecom.html, 22. 10. 2003], str. 7) .

O prednostih in slabostih splosnega elektronskega poslovanja je bilo v preteklih
poglavjih Ze precej povedanega, Bolnisnice Leeds pa izkustveno izpostavljajo
najmanj en kritiéni dejavnik, katalog nabora izdelkov, ki vc€asih onemogoci
celotni proces elektronskega naroc¢anja. Katalog mora biti pregleden, azuriran,
vsebovati mora opis artiklov, enote mer, cene na enote, predvsem pa mora
vsebovati enake Sifrirne datoteke za posamezne artikle pri obeh partnerjih, ki
morajo biti redno mese¢no validirane. Uporabnemu katalogu se po vsaki validaciji
in ugotovitvi usklajenosti izda uporabnostna Stevilka in kontrolna sluzba ga
sprosti (e-Commerce at Leeds, [URL:
http://www.leedsteachinghospitals.com/supplies/ecom.html, 22. 10. 2003 ], str. 4).

Ob pregledu artiklov tako ob nabavah kot prejemih blaga in validaciji kataloga je
glavni pripomocek, s katerim se artikli identificirajo, prenosni ali fiksni Citalec
proizvajalcevih kod EAN, ki se uporabljajo kot identi v Sifrirnem sistemu kataloga

izdelkov pri dobavitelju in Sifrantu izdelkov pri prejemniku, BolniSnicah Leeds.
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Sika 25: Citalec EAN kod

Vir: Lekarna bolniSnice Golnik, 2004.

Podobne teZave je ob zagonu sistema predstavljal splet, ki se je zaradi razlogov
tehni¢ne narave prepogosto »podiral« in je zato onemogocal normalno
komunikacijo med partnerji. S stabilizacijo spleta, ki je bila posledica Sirjenja
nabora ponudnikov storitev in s tem boljSe kakovosti povezav, so se te tezave
minimizirale, toda Se vedno predstavljajo najmanj 30 % Stevila vseh napak,
povzro¢enih \% komunikaciji oskrbne verige [URL:
http://www.leedsteachinghospitals.com/supplies/ecom.html, 22. 10. 2003], str. 4) .

Zaposleni v BolniSnicah Leeds so zadovoljni. Pravijo, da se le z zniZanjem
razli¢nih stroSkov lahko spremljajo in evidentirajo koristi znotraj in zunaj okolja
kon¢nega uporabnika. Dobavitelji, ki zmorejo dostaviti naro¢ene artikle skorajda
v realnem casu in izstaviti ratun v podobnem casu, lahko s svojo kakovostjo,

natancnostjo, hitrostjo in zanesljivostjo dodajajo vrednost obema partnerjema in
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tako izboljsajo ucinkovitost oskrbne verige [URL:

http://www.leedsteachinghospitals.com/supplies/ecom.html, 22. 10. 2003], str. 5) .

4.2 PREDSTAVITEV RAZVOJA ELEKTRONSKEGA
POSLOVANJA V SLOVENUJI

Zakonodajo s podrocja pravne ureditve elektronskega poslovanja je Republika
Slovenija sprejela relativno zgodaj, saj je zakon o elektronskem poslovanju in
elektronskem podpisu (v nadaljevanju ZEPEP) pricel veljati Ze junija leta 2000
(Sili¢, 2001, str. 6). Na njegovi podlagi je bil izdan podzakonski predpis, ki ureja
tehni¢ne pogoje za delovanje overiteljev, tehni¢ne pogoje za elektronsko

podpisovanje ter pogoje za elektronsko poslovanje v javni upravi.

Elektronsko poslovanje je pogoj za obvladovanje stroSkov v slovenskem
zdravstvu, kar so na Zavodu za zdravstveno zavarovanje ugotovili Ze v prejSnjem
tisocletju (Petric, 2003, str. 1). Po takratnih podatkih je za vse oblike zdravstva
Slovenija namenjala okoli 7,6 % BDP z oceno, da so stroSki, povezani z
informacijsko dejavnostjo, predstavljali okoli 20 % vseh sredstev, kar danes znaSa
priblizno 60 milijard SIT. Z avtomatiziranim naro¢anjem in ob upoStevanju
najnovejsih smernic, varéevalnih ukrepov (Bela knjiga, Referencna lista zdravil)
bi ta sredstva lahko bila priloZznost za dodatne prihranke. Splosno je bilo Ze leta
1999 slovensko zdravstvo primarnega sektorja v 98 % opremljeno z informacijsko
tehnologijo, kar je primerjalno s Francijo in Nem¢ijo pomenilo precej zavidljivo
raven. Podobno je Ze takrat administrativno finan¢no poslovanje ZZZS potekalo v
standardizirani elektronski obliki UN/EDIFACT (Petri¢, 2003, str. 5).

V bolni$ni¢nem, sekundarnem sektorju javnega zdravstva, situacija Se ob koncu
leta 2000 ni bila podobna tisti v primarnem sektorju. V nekaterih bolniSnicah
(izpostavljam primer BolniSnice Golnik kot prve in najbolj razvite na tem
podrocju) so se ze zavedali pomena spremljanja bolnika od prihoda, bivanja in
odhoda po elektronski poti (kasnejsi sistem BIRPISS, 2001, op. a.). Ob tem so se
narocila, izdaja artiklov iz zaloge in zaloge same ze evidentirale elektronsko s
TPS (anglesko transaction processing system, transakcijski procesni sistem),
programskim informacijskim sistemom LINGO, ki podpira ponavljajoe se, za

delovanje podjetja kriti¢ne aktivnosti.
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V nadaljevanju opisani informacijski sistem, ki ga za svoje delo z bolniki
uporablja bolni$nica Golnik, je kombinirani sistem. Lahko bi se umestil med MIS
(anglesko management information system, sistem, odgovoren za funkcionalne
aktivnosti managementa) in DSS (anglesko decision information system), sistem,
ki omogoca lazje in hitrejSe sprejemanje odlocitev menedzerjev in analitikov, saj

ima naslednje znacilnosti:

° organizira, seSteva in predstavlja informacije, potrebne za odlo¢anje po

funkcijskih podrocjih,

° izdeluje in pripravlja raznovrstna periodi¢na mesecna porocila: pretekla in
sedanja,
° omogoca racunalnisko podporo kompleksnih, nerutinskih odlocitev, saj

obdeluje prejeme artiklov in notranje izdaje zdravil, medicinsko

potroSnega materiala in ostalega inventarja.

Sika 26: Osnovni meni informacijskega sistema Lingo

i lingo - Reflection for UNIX and Digital - |ﬁ'|§|

Crkreftl O=HNOWVHI HEHRL C1=22

Teko™i podatki
Arfivski podatki
Hen java password-a

I T

0 | Konec dela

Izhbira:;

Vir: Sistem Lingo, marec 2004.
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Sika 27: Arhivski meni programa Lingo

ingo - Reflection for UNIX and Digital

=18 x|

rkreft 2

HMHEHL “a AaRHIL

Arhiu
Arhiu
Artiu
Artiu
Artiu

Artiu
Artiu
Artiu

1998
1999
2600
2801
2602

1999 materialno
2000 materialno
2001 materialno

Izhod

L Osnouni menu

Izbira;

£1=21

Vir: Sistem Lingo, marec 2004.

Sika 28: Vnos izdaje in priprava interne dobavnice

s lingo - Reflection for UNIX and Digital

=11 =]

UNO= TZ0RJE-HALOG Zf TZ00BAYO

fsknaiza

Skladisce:

404

Ursta prometa: 4

Ursta dokumenta:
Stew,
Stroskouno mesto:

44

LEEARMA
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dokumenta
102

Referent 2

Opombs :

£ 03.03.04
BOLHISKI OODELEK 200

Datum izdaje: A3.03.04

KREFT RAJk0 HAG. FARM.

Priprava izdaje

Zifra

Opis
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Kalicina
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f. EEE
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3. EEE
4. fEa
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3.
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BIOE
EIEE
EIENE
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¥2.33
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366. 16
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376,39

Ooda jan je (F11)

Vir: Sistem Lingo, marec 2004.
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Iz zadnje slike je razvidna osnovna faza elektronskega poslovanja, interno

cen e

po zakljucni vrstici fakturira celotno izdajo in narocilo.

Sistem Birpis je bistveno naprednejsi informacijski sistem in omogoca
spremljanje bolnika od prihoda v bolnisnico, med bivanjem v njej in ob odhodu.
Zaenkrat najpomembnejsi del omogoca vnasanje informacij o ambulantnih in
funkcionalnih obravnavah ter obracun obravnave in zakljucek, vendar ponuja
moznost, opisano na primeru BolniSnic Leeds, to je elektronsko spremljanje
porabljenega potroSnega materiala, laboratorijske diagnostike in zdravil, ki se za

zdaj vodi Se vzporedno, na sistemu Lingo.

Primer obravnave bolnika v bolni$nici Golnik z informacijskim sistemom Birpis

poteka po naslednjih fazah.

1. Vnos narocnika v sistem

Na obravnavi mora biti vnesena naro€ilnica s pravimi podatki o napotni ustanovi
in napotnem zdravniku. Ce je naro¢ilnica v obliki zelene napotnice, je potrebno
izpolniti tudi podatke o dokumentu: Stevilka zelene napotnice, pooblastilo in

trajanje.

2. Vnos placnika

Podatki o pla¢niku se obicajno uredijo Ze v sprejemu. Uporabnik mora vnesti
ustrezen tip plaCila na obravnavi. Izbere lahko tip placila = 1-ZZZS, 2-
Samoplaénik, 4-Podjetje ali Zavod. Ce program samodejno ne izpolni vrednosti v

polju 'Osnovni placnik’, sta razloga lahko dva:

° bolnik ima ve¢ veljavnih plac¢nikov tega tipa,

° bolnik nima nobenega veljavnega placnika tega tipa — o tem nas program
tudi ustrezno opozori z ukazom Uredite podatke na pacientu (Pacient,
Uredi, Plac¢niki).

71



Sika 29: Osnovno okence ob vnasanju tipologije placil

D atum obravnave: [24.05.2002 ﬂ Lra: |11204 Zdr. dokumentacia: 241718 241718 Dokumentacija; 24.05.2002
Tip pladila; ﬂ PScenar;

Dznavni placnik:  (IEIE .| ZDRAVSTVEN] DOM AJDOVSEINA Yeljavnost od 24.05.2002 00:00 do

Tio zavarovanca: 10 =] DSTALI INISO DPROSCENI

Vir: Sistem Birpis, maj 2002.

3. Obracun

Obravnavo obracunamo z ukazom <Obracunaj>. IzpiSejo se rezultati obracuna,

kar je prikazano v sliki 30.

Sika 30: Prikaz okna z rezultati obra¢una

Rezultati obratuna

SamnplaEniéki deleZ: 1.679,00 SIT Scenarij KZZ: 9. Stara dokumentacija
Celoten znesek: 11.193.34 SIT
Vseh elementov: 18.9

i Obraéun po storitvah

» Ok X Prekligi Ratun

Vir: Sistem Birpis, maj 2002.

Funkcionalne enote bolniSni¢nega sistema Birpis imajo dve vrsti bolnikov:
notranje in zunanje. Za notranje bolnike je potrebna zagotovitev vnosa v sistem
vseh opravljenih storitev in medicinskih podatkov, za popolnost ostalih podatkov
pa poskrbijo odgovorne enote za bolnika (ambulanta oz. oddelek). V primeru
obravnave zunanjih bolnikov je potrebno prevzemanje odgovornosti nad
popolnim vnosom podatkov. Torej vnos naro¢nika, pla¢nika in vnos opravljenega
dela in obracun podatkov, kot velja za ambulantni del (Navodila za uporabo
Birpis, maj 2002, str. 5-7).

Osnovni informacijski bolniS$ni¢ni sistem se primarno uporablja za obravnave

bolnika ob prvih obiskih v bolniSnici in eventuelnih nadaljnjih obiskih ter
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ocenjevanju in vracanju stroSkov storitev, ki jih bolni$nica prek zdravstvenega in

negovalnega osebja nudi bolniku ob odpravljanju zdravstvenih tezav.

Po slabi dveletni uporabi in nadaljnjem aplikativnem raziskovanju omenjenega
sistema ekipa sodelavcev podjetja, izdelovalca omenjene programske opreme in
ekipa uporabnikov, zaposlenih bolniSnice Golnik, vidi moznosti Sirjenja sistema
Se v sfero, ki je tema tega dela. Moznost direktnega elektronskega naroCanja se
torej kot pomanjkljivost obstojeCega informacijskega sistema, podobno kot v
primeru angleskih bolniSnic Leeds in s sodelovanjem omenjenih ekip, zeli

dokon¢no odpraviti tudi z mojim prispevkom.

Nekaj slovenskih programskih his se je pomena elektronskega poslovanja zavedlo
kmalu po sprejemu prvih drzavnih regulativ. Prihodki ob opremljanju z
informacijskimi sistemi v zdravstvu primarnega in sekundarnega sektorja so
stalni, ugodni in ne predstavljajo kaksnih posebnih tveganj. Primer je podjetje
Infonet, ki je pripravilo Ze opisani bolniSni¢ni informacijski sistem Birpis, za
lekarne bolniSni¢nega in javnega zdravstva pa kreiralo sistem Lirpis plus. Ta
omogoca pridobitev strokovnih informacij o zdravilih v realnem ¢asu in podpira
celotno poslovanje lekarn, vkljuujo¢ proizvodnjo galenskih in magistralnih
zdravil, stalni nadzor nad zalogami in moznost naroanja na osnovi trenutnega
stanja. S pri¢etkom novega tiso¢letja se je ob poCasnem uvajanju pojma in
filozofije prenove poslovnih procesov renoviral tudi sistem Lirpis plus in se danes
uporablja v sodobni verziji kot program Lirwin. Program je farmacevtu v pomo¢
predvsem pri izdajanju zdravil, katerih cene so zavezane nekajkrat mesecno
azuriranemu pravilniku ministrstva za zdravje in cenika o medsebojno
zamenljivih zdravilih (Infonet, 2004, str. 1).
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Sika 31: Primer seznama medsebojno zamenljivih zdravil iz programskega

paketa Lirwin

BIRPIS

KUTERID CR 206G

I

011517 | BELODERM CR 306 BELU SC | 30 & IS0z
011452 | BELODERM kiema 100 g 0.05% = |kos | 100 il
088463  DIPROSOME CA 156G SCHE SC 15 49 !
produlti. : LIRPlu_
refitve LABIS
o Pordi | 3 Prekii | T
nove vsehine MBX

Program LIRPTEZ] weebuje wae potrebne reditve pri izdaji MZZ. Glede na objavljena
zdravila, W spadajo v MZZ, se ti podathd lahko avtomatidno nalo@o v sistem. Priizdaji pa
s0 varajene kontrole it pravila, i farmacevtu omogodajo enostavno in pravilnoe delo ter
evidentirarge veeh podatkov, K jih sistem zahteva,

Dostop je bodisi preko shapine MZZ ali pa preko artikla, fe program ugotovy daje
rijegova cena had najvidio priznano wrednostjo zdravila. | ind
4 b

Vir: Spletna stran podjetja Infonet d.o.o0., 2004.

V sekundarnem sektorju javnega zdravstva vseeno obstajajo nekatere reSitve, ki
pomagajo zaposlenim v nabavnih sluzbah — bolnis$ni¢nih lekarnah pri naro¢anju
artiklov po elektronski poti. Tako sta obe vecji slovenski veledrogeriji ponudili
moznost brskanja po lastnih virtualnih zalogah in narocanje v obeh primerih na
podoben nacin, vendar prilagojen razlicnim informacijskim sistemom, vecinoma
tipa TPS. Posamezne bolniSnice z uporabo posebnih programskih paketov
pripravljajo vsakodnevna narocila v jeziku XML (ASCII format), ki se po

elektronski poti prek spleta prenasajo od kupca do prodajalca.

Pogoj za elektronsko poslovanje je torej ze obstojeci informacijski sistem
materialnega poslovanja in podpisana pogodba med partnerjema z odobrenim
varnostnim certifikatom ter seveda vsaj normalno hitra spletna povezava
(analogna s 56 kb/sec ali ISDN povezave). Elektronsko poslovanje poteka v

naslednjih korakih:

° vzpostavitev povezave z vkljucitvijo varnostnega certifikata,
° odprtje spletne strani veledrogerije,

° odprtje osebne mape kupca z narocili,
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° priprava datoteke s podatki o narocilu (format ASCII — kode EAN),

° prepis in prenos datoteke na osebno mapo spletne strani veledrogerije ali
iskanje posameznih artiklov v realnem Casu,

° preverjanje podatkov o dobavljivosti artiklov,

° zakljucek in potrditev narocila.

Priprava narocila si v slikovni predstavitvi sledi v naslednjem zaporedju, ki je
prikazano na slikah 32-41 (Vir za slikovno gradivo spletnega narocanja: Navodila

za uporabo elektornskega programa Salus online, 2001).

Sika 32: Odprtje varnostnega certifikata o varni povezavi med bolniSnico in

veledrogerijo

Security Alert E|

riri‘ Information you exchange with this site cannot be viewed ar
? changed by athers. Howewver, there iz a problem with the zsite's
; zecurity certificate.

& The security certificate was izsued by a company you have
naot chosen ta trust. Yiew the certificate to determine whether
you want ko trugt the certifying autharity,

a The zecurnty certificate date iz valid.

The security certificate hazs a walid name matching the name
of the page wou are tiing to view.

Do you want to proceed?

[ Tes ] I Mo l [ iew Certificate ]

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.
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Sika 33: Prijava uporabnika v sistem veledrogerije

Prijavite s

Spletna veledrogerija Salus je namenjena samo
izbranirm poslovnim partnerjerm. Za vstop v
veledrogerijo izpolnite spodnja polja in pri tem
uporabite geslo in uporabnisko ime, ki smo
vam ga dologili.

Uporabniko ime  |andreja3

Geslo: |

Pijava

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

Sika 34: Vstop v spletno veledrogerijo

SALUSONLINE -NASTAVITUE - KDSARICA -NARDCILA - MOJ IZBOR - PREPIS - PISITE NAM - POMOE -

tekane zceticov |

Kemikalije
Diagnostika
EmbalaZa

DOBRODOSLI V SALUSOVI

SPLETNI
e VELEDROGERIJI !

NEZNANI

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.
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Sika 35: Prehod v rubriko Narocila

-NASTAVITUVE - KOSARICA -NARDCILA - MOJ IZBOR - PREPIS - PISITE NAM - POMOC -

rskanje zaeicov |

SALUSONLINE

¥SE KATEGORIJE Seznam narotil

Zdravila

::;:(:5 i Marokilo Vrednost Status Dan

Embalaza maq028z 5311676 W pripravi 23.00.2002 el

Kozmetika 0440005 2 065 f01,90 Fakturirano 22002003 p E

Med.pripomoiki Mn430891 S07 783,03 Fakturirano 19.09.2003 p El

Prehrana 430504 1872 08 28 Fakturirano 18.00. 2003 2 H

RazkuZila

veterina 0432327 a46.151,11 Fakturirano 17.09.2003 p E

Izdelki iroke porabe 0430162 172 678,20 Fakturirano 16.00.2002 & H

NEZMNANI n438eEe 227313832 Fakturirano 15.00.2003 2 H
0438663 4.180,00 Fakturirano 12.09.2003 A2 H
0438643 17 280,62 Fakturirano 12.00.2003 2 H
0438362 1.427 434,33 Fakturirano 11.09.2003 p E
0437745 1.760.996,41 Fakturirano 02.00.2002 2 H
n437e0z 284547 52 Fakturirano 05,00 2003 2 H
043736 2 020,56 Fakturirano 04.09 2003 P El

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

Sika 36: Iskanje artiklov v spletni prodajalni oskrbnega podjetja

-NASTAVITUE - KOSARICA -NARDCILA - MOJ IZBOR - PREPIS - PISITE NAM - POMOG -

Iskanje izdelkov  |[ptelali]

Cena

SALUSONLINE

DD¥ Kolitina Narofi

.SE KATEGORIIE

Zdravila ASPIRATION SET 1.6X250 51 8.827,00 [20
Kemikalije ASPIRIN 100, TEL 30X 100MG BAYER FHARMA 20550 D85
Plapmrsile ASPIRIN 500, TEL 20¥500MG EAYER PHARMA 6040 D88
. ASPIRIN 500, TEL S0¥500MG EAYER PHARMA 85870 D2S
oA ASPIRIN DIREKT, £VECLIVE TEL 10X500MG EAYER PHARMA 550 D28
Med.pripomotki - "
ok ASPIRIN MIGRAN SUMECE TEL 12%500MG szoo0 DEs
—— ASPIRIN PLUS ¢, SUMECE TEL 410 BAYER PHARMA apE20 DEs
S ASPIRIN PLUS C, SUMECE TEL 420 BAYER PHARMA geas0 oS
Izdelki diroke porabe ASPIRIN PROTECT-GASTROREZISTENTHE TAELETE 30X 100MG 0040 D28
NEZNANI ASPIRIN PROTECT-GASTROREZISTENTHE TAELETE 30X300MG 2880 D85
CHICCO ASPIRATOR 67862 sozE0 D20
CICIEAN ASPIRATOR 24800 D20
KATETER ASPIRACITSKT T 1 CHR ZAVOD BS Z4 TRANSFUZLIO KRYI 5820 DEs
KATETER ASPIRACISKT 5T 2 CHI0 ZAVOD RS ZA TRANSFUZLIO KRV ssz0 Des
KATETER ASPIRACISKT $T 3 CHI2 ZAVOD RS ZA TRANSFUZLIO KRV s820 Des
KATETER ASPIRACIKT $T 4 CH14 ZAVOD RS ZA TRANSFUZLIO KRV s820 DEs

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.
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Sika 37: Prepis in prenos podatkovne baze naro¢nika k oskrbnemu podjetju,

korak

Prepis narofila

Portite vade narotile na disku ali disketr enott, ga izbente m kliknite na gumb Prepisi...
WVsebina izbranega narotila se bo prepisala v (nove) zakljutene nareile.

O morebitnih neskdadjih kot je manjkajota koda izdella ab prevelike koliine narofenth
wzdellcow, boste obvedten po elelkironska podt.

Drepidi

Iebente datoteko

Zelim prejett povratno obvestilo (e-mail)

Opombe:

Browse

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

Sika 38: Prepis in prenos podatkovne baze naro¢nika k oskrbnemu podjetju,

2. korak

Choose file

Laak in:

E

My Recent
Documents

F

Desktop

.“\.'

by Documents

R
. |
L( -

Iy Computer

Cl

Fdy Metwork
Places

(= wrsauk, L
= wrsius, L

) _BiringTamiz
|[Jcompag

| Distrib

() Documents and Setkings

IChhe

Sizes

[0 My Music
NALCache

(I Movel

) Program Files

[CS)WINDOWS

leanfig, aok

WSREMOTE. ID

WTE1CE LWL

WTE10Z, LWL

- eESE

PIX]

File: narne: |

Files of type: |41 Files [~

[]
[~

Open |
Cancel

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.
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Sika 39: Prepis in prenos podatkovne baze naroc¢nika k oskrbnemu podjetju,
3. korak.

| ®
i) My Documents @rek]amacije.xls
' My Computer & 5alus - Veledrogerija

L My Metwork Places ] 5ALUS-HITRI DOSTOR
2 &dobe Reader 6.0 Shnrtcut ko CASPEXE
TR GroupWise 5 E‘? Shorkcut bo tiswin32, exe
% PhotoImpact 7 @\-‘eledrogerija Salus.doc
e dbeRdra0_enu_Full exe E:?Windnws Explarer

e E2-

LB Microsoft Access

38 Microsoft Excel

| Microsoft Word

= M Snap 3

3 PRISOTMOST Cimerman_junijo3. xls

File narme: I j Open I
Files af type: I,-’.\II Files [%%] | Cancel |
y

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

Sika 40: Zakljucek prepisa in oddaje narocila v veledrogeriji

Prepis narofila

Poidtite vade narofilo na disku ali disketni enoti, ga izberite m kliknite na gumb Prepisi...
Waebina irhranega narofila se bo prepisala v (hove) zaklufens narotilo.

O morebitnih neskladiih kot je mangkajofa koda izdelia ah prevelite kolifine narofenth
izdelkow, boste obvedten po elektronski podt.

Prepid
Izberite datoteko |C:\Documents and Sett“ Browse... |
Zelim prejeti povratne obvestilo (e-mad)
Opombe:

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

S tem je elektronsko narocilo oddano. Po nekajminutnem premoru in ohranjeni

neposredni povezavi med partnerjema se s povratnim sporocilom iz veledrogerije
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potrdi naro¢ena koli¢ina artiklov. Obenem se posredujejo informacije o

pomanjkanju doloCenega blaga, slabih rokih uporabe ali eventuelnih motnjah

zaradi pojavov razliénih Sifer EAN in s tem nerazumevanja obeh Sifrirnih

sistemov ter s tem nedorecenosti narocila. V tem primeru se lahko naroc¢ilo obdela

Se enkrat, odpravijo se pomanjkljivosti in odda se ponovno ali pa se delni oziroma

celotni postopek obdela Se v telefonskem pogovoru prodajnega in nabavnega

referenta in s tem narocCilo zakljuci ter izdela finalna datoteka, ki se po elektronski

posti poslje naro¢niku.

Slika 41: Elektronska tekstovna datoteka, poslana iz veledrogerije k naro¢niku

8 Mooz 0 -Notepea
File  Edit Search Help
*3TART 21183080826 @7 .82.28083 4887 LEKARHA JESENICE GOREHJ
@81 ASPIRIGZ 815261 SBS?BBBHTSSH? ALOPURIHOL TBL 188%188MG BEL . ALOPURIHOL T
aa2 CIPRUH 099228 3837000882829 ALPICORT F SOL 188ML ALPICORT F =
883 CIPRUHBZ 818677 3837000086478 AMLOPIN SHMG TEBL 368XS5HG AMLOPIN SHG
@@y CIPRUHMB3 BAG7LZ? 3837000878947 AHMGISED LIMGU 188X08_S5HMG  GLAKD AHGISED TBL
aas EMAP BAS894 3837000A83378 AUGHEHTIH 2X TBL 18X1888MG KREA AUGHENTIH 2X
aa6 EHAP B2 BB7 017 3837000872976 AURORIX TBL 3868xX3680ME ROCHE AURORIX TBL
aa7 ENAPB3 040398 3837000003185 CIPRIHOL TBL 185580HMG KRHKA CIPRINOL TBL
aag EHAP A9 819119 3837000087080 CORYOL TEL 2BX6.25HG CORYOL TBL 2
aa9 EMAZIL 659498 3837000000344 COZAAR TEBL 28x58HMG - MSD COZAAR TBL 2
18 ENAZIL B2 BB8L3Y 3837080879159 DIPROSALIC UNHG 15G -SCHERIHG DIPROSALIC H
@11 EHAZIL B3I 826778 3837000004335 EDEMID TEL 12X48MG LEK EDEWID TEL A:
@12 FEHISTO3 853918 3837000001396 FEHISTIL GTTS 2@8ML A1MG/1ML HOUA FEHISTIL GTT
@13 FLOHID B74411 3837000004663 FLOHIDAH SUSP 128HML  LEK FLOHIDAH SUS
@14 GLUFORH 933693 3837000000467 GARAMYCIN UNG. 8.1% 156 KRER GARAMYCIN UH
15 KLIHMICA? 33052 3837000812866 GASTAL URETKE 28X10HL PLIVA
@16 KUTERI 852205 3837000001815 KALII CHLORIDI TBL 28Xx5@8MG KALII CHLOR
@17 KUTERIBZ B59285 3837000072235 LAMISIL KREMA 1% 115G SAHDODZ LAMISIL KREH
18 KUTERI1A P68 A8 3837080872259 LEPOHER TBL .58X188MG-SAHD. LEPOHES TBL
819 LEKODKOL @3 8461088 3837000000429 LEXAURIH TBL 3641,5HMG  KRKA LEXAURIH TEL
828 OLIVIHGZ BA38?1 3837080882753 HMICARDIS TEBL 28xX48MG BOEHR HICARDIS TEBL
821 OLIVUIHG3 882418 3837000879418 HMOHMOPRIL TEBL 28X206HMG HOHOPRIL TEL
822 OLIUIHGL 088323 3837000078379 HATRII CHLOR_INFUHD._S88HL PLAST.ZTLJ HACL 8.9% 58
823 OLIVUIHBS 893505 3837000082234 HEUROHTIH CPS 58X308HMG GOED HEUROHTIH CP
824 OLIVIHGG 821199 3837000874758 HITRODERM TTS 18X58HG HITRODERH TT
825 ORATAHO B72354 3837000876886 OLICARD RET.CAPS S58X468MG OLICARD RET
826 OLIVUIH 859412 3837000085769 OLIUVIH TEL 28%18HG LEK OLIVIH TBL 2
A?7 NRATANNAZ ARTAAD IARIA7AAAAAG7AA NSPFH 1AAA STRIP ASAM KRKn NSPFH 1AAR <

Vir: Navodila za uporabo elektronskega programa Salus online, 2001.

4.2.1 Predlogi modelov elektronskega poslovanja v bolniSni¢énem sektorju

4.2.1.1 Kompleksni tip elektronskega poslovanja

Na primeru elektronskega poslovanja lekarne bolniSnice Golnik je prikazan pojav

treh razlicnih, medsebojno deloma povezljivih informacijskih sistemov. V blizn;ji

prihodnosti in z dodatkom manjSega transformacijskega modula (pretvorba

podatkov iz sistema Lingo - informacijski sistem tipa TPS, materialno
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knjigovodstvo, v racunalniski jezik XML) bi lahko enostavno presli k

elektronskemu narocanju.

Trditev Zal zaenkrat velja le za poslovanje z zdravilnimi pripravki, ki so
opremljeni s kodo EAN, saj se le na ta nacin lahko sistemsko reSuje problematika
razliénih identifikacijskih informacijskih sistemov med dobavitelji in kupcem.
Medicinskopotro$ni material in laboratorijska diagnostika, stroSkovno ravno tako
pomembni skupini v bolnis$nici Golnik in drugih podobnih institucijah, ne spadata
med artikle, ki bi jih zajemal zakon o zdravilih. Enotna klasifikacija vsaj z
omenjeno kodo EAN zaradi sistemske nedorecenosti ni definirana. MoZznost
elektronskega poslovanja in narocanja je za obe skupini $e zmanj$ana saj se po
zakonu o javnih naro€ilih artikli morajo izbirati po postopku pod dolocili
pravilnika zakona o javnih narocilih, kjer bolni$nica Golnik uporablja programsko
orodje TOPSpin. Program izbira najcenejSe artikle iz prijavljenega nabora
izdelkov s spremljanjem cen in kakovosti izdelkov ter s tem povezane dodane
vrednosti za uporabnike, kar dodatno negativno vpliva na moznost elektronskega
poslovanja. Dodatna tezava je povezana s stroskovno in kadrovsko problematiko,
saj je priprava modularnega programskega paketa, ki bi omogocil tovrstno
povezavo iz opisanega primera, lahko precej draga in menedzment sredstev ne
zeli porabiti v te namene. Obenem (lastne izkuSnje) se pogosto poraja standardna
miselnost o Ze tako dovolj zaposlenih, ki se jih lahko zaposli s splosnim

opravljanjem delovnih obveznosti.

Sinergi¢ni udinki, pridobljeni z uvajanjem prenove poslovnih procesov, bi
spremenili miselnost menedZzmenta o nekoristnosti nabavnega osebja, kar bi bila

lahko tema drugega dela.

Nujna finan¢na vlaganja v strojno in programsko opremo ter dodatno
usposabljanje zaposlenih, menedzmenta v sekundarnem sektorju javnega
zdravstva, kjer kroni¢no primanjkuje sredstev, ne bi ravno navdusila. Ocenjeni
stroski se gibljejo v visSini slabih 2 milijonov tolarjev, kar primerjalno s
povprecnimi stroski na bolniSni¢no posteljo tako znaSa dodatnih 8.000 SIT in

pomeni relativno visoko investicijo z negotovim izplenom.
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4.2.1.2 Enostavni tip elektronskega poslovanja

Naslednja moznost, ki jo najpogosteje izkoris¢ajo tako javne zdravstvene
ustanove kot zasebni sektor sekundarnega ali terciarnega zdravstva v Zdruzenih
drzavah Amerike, je naroCanje posameznih artiklov z uporabo brskalnikov

Explorer, Netscape, Mozilla ali Opera.

Opisani brskalniki, v glavnem Microsoftov Raziskovalec (anglesko Explorer),
pogojujejo uspesnost in kakovost storitev s hitrimi spletnimi povezavami in
dogovorjenim, torej pogodbenim in direktnim medorganizacijskim poslovanjem
tipa B2B. Osebje nabavnega sektorja se, upostevajo¢ dolocila zakona o javnih
narocilih, virtualno sprehaja po prodajnem katalogu veledrogerije ali katerega koli
dobavitelja. Opisane dejavnosti osebja so vezane na predhodno vnaprej dolocene
artikle, ki bi jih pomagal izbrati dolocen programski paket za izbor najcenejSega

oziroma bolje najugodnejSega dobavitelja. Glavne pomanjkljivosti opisane

moznosti, ki onemogocajo uporabo tega nacina, so v trenutno splo$no slabi
opremljenosti s strojno opremo, pomanjkljivem znanju uporabnikov o
programskih orodjih in dodatne tezave, povezane s Sifrirnim sistemom. Potrebno
je upostevati dolocila zakona o javnih naroc€ilih v smislu izbire najugodnejSega
dobavitelja ter dodatne zahteve, usmerjene s strani menedZzmenta. Prednosti
omenjenega sistema so v glavnem cenovne, saj za ta tip elektronskega poslovanja

posebni finan¢ni vlozki ne bi bili potrebni.

4.2.1.3 Napredni tip elektronskega poslovanja

Najelegantnejsa resitev problema narocanja materialov in zdravil v bolniSnicnem
sektorju javnega zdravstva se obeta z razvojem opisanega programskega paketa
LIRWIN s sledenjem. Paket bo vseboval programske podaplikacije direktnega
izbora najugodnejSega dobavitelja in bi ze sestrskemu ali celo zdravniskemu
osebju omogocil vsaj predogled narocila dolo¢enega artikla za zdravljenje in/ali
nego takoj po sprejemu bolnika na oddelek. V bliznji prihodnosti se neodvisno od
razvoja omenjenega paketa razmislja in nacrtuje razvoj nadgrajenih sistemov
spremljanja porabe zdravil, potrosnih materialov in laboratorijske diagnostike po
posameznih kosih porabljenega blaga na bolnika, povezanega z izdajo interno
narocenih artiklov. Omogoceno bo tudi eksterno narocanje po elektronski poti,
vendar tovrstna informacijska tehnologija zahteva dodatna znanja za vse

zaposlene. Obenem bo potrebno vkljuciti spremljajoce dejavnosti klasi¢nega
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zdravstva, zato se predvideva dolgotrajnejsa in tezavnejSa pot kot v zgornjih dveh

primerih.

Sistem bo predvidoma omogocil vpogled v narocanje ali narocanje predvsem
sestrskemu in deloma zdravniSkemu osebju po posameznih kosih v lokalnem
depoju — oddeléni lekarni ali centralnem skladis¢u — lekarni. Z uporabo v
informacijskem paketu vkorporiranega programa, ki bo sesteval posamezne kose
razli¢nih artiklov, bodo lahko kon¢ni uporabniki brez pomoc¢i ali s posredovanjem
farmacevta narocali artikle po obstojec¢i ali robotizirani izdaji iz zaloge.
Omogocena bo priprava ciljanih in direktnih spletnih narocil iz dobaviteljevega

kataloga.

Stroskovne vplive je v tem trenutku izjemno tezko oceniti, nekatera predvidevanja
pa nakazujejo na precej vi$ja zaCetna finanCna vlaganja v informacijski sistem
LIRWIN kot v primerih prej omenjenih tipov elektronskega poslovanja. Poleg
zacetne investicije v drag informacijski sistem z obro¢nim pla¢evanjem licen¢nine
bi bilo potrebno dokupiti $e kakovostno in zmogljivo strojno opremo ter izobraziti

in dodatno zaposliti osebje.
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Tabela 3: Primerjava prednosti in slabosti posameznih tipov poslovanja:

Enostavni tip Kompleksni tip Napredni tip
sodelovanje

dobaviteljev sodelovanje dobaviteljev | unificirano znanje
relativna

enostavnost informacije o zalogah

naroc¢anja dobaviteljev hitrost prenosa informacij

informacije o

zalogah hiter odziv tehni¢ne informacije o zalogah
Prednosti | dobaviteljev podpore pri teZzavah dobaviteljev
koncentracija poznavanja | hiter odziv tehni¢ne
stroski artiklov podpore pri tezavah
koncentracija
poznavanja casovno kratka pot casovno kratka pot
artiklov narocanja narocanja
stroski poslovanja
kakovostna SO ve¢ razli¢ne PO draga PO
¢asovno potratna
pot naroCanja koda EAN koda EAN
koda EAN stroski razvoja PO kakovostna SO
Slabosti izobrazevanje
zaposlenih kakovostna SO izobraZevanje zaposlenih

dostopnost spleta

izobrazevanje zaposlenih

dodatno zaposlovanje

komplicirana pot

narocanja

licenénine

dostopnost spleta

dostopnost spleta

stroski

investicijski stroski

nezainteresiranost

dobaviteljev

SO = strojna oprema

PO = programska oprema

Vir: Avtor, marec 2004.

Iz preglednice so razvidne prednosti in slabosti treh predvidenih moznih modelov

poslovanja. TakojSnjo reSitev trenutnih tezav z najmanjSimi vlaganji obeh

sodelujoCih partnerjev in relativno preprosto potjo sodelovanja bi ponudil
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enostavni tip, ki pa dolgorocno in primerjalno z ostalimi moznostmi ne prinasa

bistvenih koristi.

Informacijski sistem LIRWIN je poglavitni ¢len v naprednem tipu poslovanja in

vkljucuje kataloski tip naroCanja. Zna spremljati porabo izdanih in porabljenih
posameznih  zdravilnih  pripravkov, = medicinskopotrosnih ~ materialov,
laboratorijskih testov ter zmore pravoCasno naroCiti omenjene artikle. Ob
upostevanju in poznavanju rezultatov javnih razpisov lahko naroca celo direktno
pri dobavitelju in tudi obracunava, zato bi moral postati zmagovalec. Sistem je
sicer edukacijsko in investicijsko stroSkovno potraten, toda splosno mnenje
plac¢nikov zdravstvenih storitev, stroke in javnosti se nagiba k boljsi, hitrejsi in
enostavnejsi evaluaciji stroskov in dolgoro¢nemu zmanjsanju stroskov poslovanja.
Glede na zelje placnikov in potrebe naro¢nikov oz.uporabnikov predvidevam in

predlagam kot univerzalni tip elektronskega poslovanja zadnji, napredni tip.

Ob razmisljanju in iskanju najboljse resitve za odpravljanje akutne tezave oskrbe
in narocanja, povezanega z dolocenimi elementi elektronskega poslovanja
bolni$ni¢nega zdravstva v Sloveniji, je tezko spregledati eno od resitev, ki so jo za
odpravljanje svojih tezav odkrili in izpopolnili v zahodnih evropskih drzavah in
ZDA. Za odpravljanje vsakovrstnih tehni¢nih napak, znizevanje stroskov in
iskanje zadovoljstva zaposlenih v nabavnih in operativnih sluzbah obstaja SirSi
vidik pristopa k oskrbi sekundarnega sektorja bolnisni¢nega zdravstva v Sloveniji.
Javnim zavodom se ob spremenjenih politiéno gospodarskih razmerah ponuja

moznost povezovanja in zdruZzevanje sodelovanja z dobavitelji v oskrbno verigo.

V prej$njih poglavjih je bila definirana in pojmovno pojasnjena tako sploSna kot
tudi podrobnejSa predstavitev oskrbne verige v sekundarnem sektorju javnega
zdravstva Republike Slovenije. Ta zajema globoke integracije procesa naroc¢anja v
proces dostave, kontrolinga in finan¢nega pretoka podatkov. Sestavlja jo vec
¢lenov, poglavitna dela sta kupec (kupci) in dobavitelj (dobavitelji). Prodajni del
modela slovenske oskrbne verige bi torej sestavljali posredniki - veledrogerije
in/ali zastopniki velikih multinacionalk, proizvajalcev zdravil,
medicinskopotroSnega materiala in laboratorijske diagnostike v Sloveniji. Drugo
stran bi sestavili javni zavodi kot enotna skupina oziroma v odvisnosti od

dogovora z ministrstvom.

Za kon¢nega uporabnika - bolniSnico oziroma v SirSem smislu javni sektor

sekundarnega zdravstva v Sloveniji bi morali biti ob iskanju najugodnejsega
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partnerja, torej dobavitelja oz. dobaviteljev, pomembni parametri pravSnje ravni

investiranj v opremo pogojenih z nizkimi stroski vzdrZevanja, medsebojnega

zaupanja ter hitrega pretoka podatkev znotraj verige. Na osnovi analize

opisanih primerov predlagam, da bi elektronsko poslovanje oskrbne verige

potekalo v petih korakih:

1) naro¢nikov ogled spletnega kataloga izdelkov z izborom artiklov in
definiranjem koli¢in,

2) preverjanje in validacija informacij o Zelenih artiklih in koli¢inah,

3) konvertiranje informacij v enega od racunalniskih jezikov ter prenos
informacij do dobavitelja,

4) dobavitelj: prejem informacije (narocila) in procesiranje ter priprava blaga
in povratne informacije,

5) naro¢nik: prejem potrjenega narocila z definiranim datumom dostave.

Opisanim petim korakom in naro¢enim artiklom sledi dokumentacija. Ob prejemu
blaga naro¢nik prejme avtomatsko pripravljen spremljajoci transportni dokument,
pripravljen Ze ob procesiranju narocila in racun, ki je ob morda Ze vnaprej
dogovorjenih mejnih zneskih poslan v finan¢ni sektor kupca po elektronski poti Se

pred dospetjem posiljke narocenih artiklov.

V enem od predstavljenih primerov elektronskega poslovanja se izpostavlja
kriti¢ni dejavnik, to je katalog nabora izdelkov, ki v€asih onemogoci celotni
proces elektronskega naroCanja. Katalog je najpomembnejSi c¢len verige
elektronskega poslovanja in mora vsebovati opis artiklov, enote mer, cene na
enote, enake Sifrirne datoteke za posamezne artikle pri obeh partnerjih z vnaprej

dolocenimi intervali preverjanj, obenem mora biti pregleden in azuriran.

Ob pregledu artiklov tako ob nabavah kot prejemih blaga in validaciji kataloga je
glavni pripomocek s katerim se artikli identificirajo, prenosni ali fiksni ¢italec
proizvajal¢evih kod EAN. Kode se uporabljajo kot identi v Sifrirnem sistemu
kataloga izdelkov pri dobavitelju in Sifrantu izdelkov pri prejemniku, kar v
marsikaterem primeru olajs$a in skrajsa medsebojno sporazumevanje ter odpravlja
morebitne napake, povzrocene zaradi razli¢nih kataloskih Stevilk. Agencija za
zdravila kot strokovni organ ministrstva za zdravstvo, pristojen za izdajanje in
potrjevanje tovrstnih infomacij, se je v zadnjem casu zacela aktivneje vkljucevati
v evropske baze podatkov. Pojavljata se dve bazi podatkov in z njima povezana
Sifrant o zdravilih (EUROPHARM) in za v delu predstavljeni primer bistveno bolj
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kriti¢ni Sifrant medicinskopotroSnega materiala (EUDAMED). V najhitreje rastoCi
in stroSkovno vse pomembnejsi skupini laboratorijske diagnostike zaenkrat ni
nobenih sprememb, zato tezave z naborom izdelkov v katalogih in z njihovim

razvr§¢anjem ter medsebojnim prepoznavanjem ostajajo.

Dodatni kriticni dejavnik v popolnoma sofisticirani obliki elektronskega
poslovanja je dosledno spostovanje obveznosti iz tenderskih dolocil in
upostevanje pogodbenih dogovorov o narocanju najcenej$ih artiklov s strani
kon¢nih uporabnikov mimo nabavnih sluzb. Velikokrat si uporabniki kljub jasno
deklariranim obveznostim zelijo delati z najkakovostnejSimi artikli, kar obi¢ajno
poveca cene, ki na javnih razpisih najveckrat niso najprimernejs$i dejavnik

dogovorov in lahko onemogocajo uspesnost delovanja oskrbne verige.
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S. SKLEP

Poslovanje v informacijski dobi pravzaprav postaja mreza procesov. V zadnjih
dvajsetih letih so podjetja s pomocjo prenove poslovnih procesov znotraj
organizacij ustvarila integrirane procese, ki so jih omogocile baze podatkov. V
naslednjih letith pa bo povezovanje podjetij (business networking) povezalo
procese prek meja podjetij in bo s pomocjo spleta in novejsih, sorodnih omrezij

sluZilo neposredno kupcem.

Informacijska in komunikacijska tehnologija neposredno vplivata na notranjo
organizacijo podjetja, vendar je dale¢ mocnejsi njun posredni vpliv, ki se kaze v
tem, da postaja razdalja nepomemben omejevalni dejavnik za delovanje podjetja,

veliko vecjo vlogo pa dobiva cas.

Povezovanje podjetij je glavna gonilna sila prenove poslovanja v informacijski
dobi, kar kot referenco za prenove najpogosteje srecamo v farmacevtski industriji,
zdravstu nekaterih zahodnih drzav, finanénem podrocju, sploSnem ra¢unalniskem

— tako programskem kot komponentnem okolju, turizmu in v drugih panogah.

V opisanem delu so predstavljeni nekateri tipi elektronskega poslovanja v javnem
zdravstvu zahodnih drZav in ZDA ter opisan model poslovanja v Sloveniji. Podan
je prikaz tezav, ki se pojavljajo v vsakodnevnem delu nabavnih sluzb
bolni$ni¢nega osebja in empiricna reSitev akutnega problema z nakazano

moznostjo sodelovanja v bliznji prihodnosti.

Podrobneje so raz€lenjene moznosti in reSitve v uvodu zastavljenega cilja
magistrske naloge. Pravzaprav bi veliko izboljSanje stanja lahko dosegli z
majhnimi koraki. Eden od teh bi lahko bil s proaktivnejSim spremljanjem in
vodenjem zdravljenja bolezni ob uposStevanju preventive, kar bi lahko skrajSalo
Stevilo oskrbnih dni. Zdravnikom in sestrskemu osebju bi bilo potrebno omogociti
interno narocanje in spremljanje narocila ter prejema artikla v realnem casu iz
neposredne blizine bolnika, kar bi lahko dosegli z uporabo dlan¢nikov. Podobno
velja za elektronsko posiljanje napotnic, pregledovanje laboratorijskih izvidov in
konferencno posvetovanje s specialisti v drugih bolniSnicah, kar bi lahko

doprineslo k poenostavljenemu in krajSemu zdravljenju.

Z oblikovanjem in pripravo bolniku prijaznih portalov, organiziranih s strani

Clenov oskrbne verige, ki bi se oblikovali s pripravo strokovnih in drugih
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informacij bolniSni¢nega osebja o ohranjanju zdravja na eni strani in elektronskim
katalogom nabora izdelkov, potrebnega za oskrbo in zdravljenje bolnikov, na
drugi strani bi se poenostavili postopki dostave in skrajSali ter pocenili procesi

zdravljenja.

Kupci bi z dosledno uporabo elektronskega poslovanja prihranili na toc¢nosti
storitev distribucije, fleksibilnosti in moznosti multipliciranja narocil, Sirokem
naboru blaga na zalogi, pogojeni z dvakratno dostavo dnevno, nizkih

transakcijskih, in stroskih zalog.

Prihajajoci centralni javni razpis ministrstva za zdravstvo, ki bo obvezujo¢ za vse
pravne osebe bolniSni¢nega zdravstva, bo predvidoma povezal vse udelezence v
virtualno enotno pravno osebo, ki bo imela moznost nastopiti kot ena, torej

nakupna stran oskrbne verige. Na prodajnooskrbni strani ostajata dve moznosti:

° ve¢ posameznih dobaviteljev s posebnim poslovnim pogodbenim
sodelovanjem ob vsakokratnem, posameznem razpisu,
° posamezni virtualni dobavitelj, morda celo posebna pravna oseba,

sestavljena za vse nadaljnje razpise v tej in tudi v drugih panogah.

V primarni fazi prehoda na popolno elektronsko poslovanje bi izkusnje zaposlenih
v angleskih bolniSnicah lahko nabavnim sluzbam v slovenskemu zdravstvu
omogocile lazje razumevanje tega procesa. Tako bi se prek faz referentovega
ogleda spletnega kataloga izdelkov, izbora artiklov in definiranja kolicin,
validacije in konvertiranja informacij o artiklih in koli¢inah v enega od
racunalniskih jezikov (XML, GHXML), posredovanja informacij do distributerja,
dobavitelja, procesiranja narocila in priprave ter odpreme artiklov do naro¢nika s
prejemom potrjenega narocila z definiranim datumom dostave lazje pripravili na

izpopolnjene moznosti elektronskega poslovanja.

Elektronsko voden sistem z enotno in samostojno oskrbno verigo bi omogocil
takoj$nji transfer narocil in ra¢unov med dobavitelji in kon¢nimi uporabniki. Ob
prejemu blaga bi oskrbni sistem brez uporabe tipkovnice prejel narocilo, ga
pripravil, sestavil spremljajo¢i transportni dokument, transferiral kataloske
Stevilke narocCenega artikla v format skladiS¢nega sistema kupca, kamor bi poslal

racun.
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Po opravljeni analizi prednosti in slabosti posameznih tipov elektronskega

poslovanja predlagam napredni tip poslovanja oskrbne verige s posebej

prirejenimi moduli posameznim tipom bolni$nic. Moduli bi upostevali specifiko
dejavnosti posamezne regije, tipologijo delovanja bolni$nic in njim prilagojene
parametre poslovanja. PrepriCan sem, da bi s skupnim naroilom in javnim
razpisom za nakup informacijskega sistema, ki bi povezal in poenotil Sifrante
uporabnikov, dobaviteljev in proizvajalcev, presegli veliko nesoglasij, predvsem

pa pridobili cenovno ugoden in uporabniku prijazen informacijski sistem.

Predlagana oskrbna veriga z naprednim tipom poslovanja, ki bi zdruzila
zainteresirane organizacije, bi na majhnem trgu 22 bolniSnic in potencialnih 2
milijonih kon¢nih uporabnikov prihranila veliko casa, energije, predvsem pa
denarja. Zato sem spremembe, predvsem pa reSitve nekaterih problemov
elektronskega poslovanja, z zeljo po ¢im boljsi oskrbi sekundarnega sektorja
javnega zdravstva v Sloveniji in povezovanju podjetij na obeh straneh oskrbne
verige, skuSal poudariti smiselnost poenotenega sistema elektronskega narocanja.
Prikazane so prednosti v smislu znizevanja stroskov, boljse preglednosti nad
narocili, hitre in eksaktne dobave ter ostalih parametrov, ki bi priblizali slovensko

zdravstvo evropskim standardom.
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