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UuvoD

Podjetja se vsakodnevno srecujejo s spremembami v okolju, ki jih morajo sprejeti, poskusati
razumeti in se jim prilagoditi. Zunanje spremembe zahtevajo nujno notranje spremembe,
torej spremembe v nacdinu poslovanja vsakega podjetja. Spreminjajo se tako potrebe,
tehnologija, kot zakonitosti poslovanja, odpirajo se meje, kar pomeni povecanje konkurence,
prav tako pa se spreminja tudi misljenje zaposlenih. Za uspesno podjetje ni dovolj, da je v
koraku s temi spremembami, temve¢ mora biti korak pred njimi.

Prednosti, kot so kakovost, dober proizvod in storitve, so danes le kratkoro¢no zagotovilo
poslovnega uspeha. Odnosi s strankami postajajo vse pomembne;jsi faktor. Razlog ti¢i v tem,
da lahko stranke danes lazje kot kadarkoli prej primerjajo ponudbe in odnos posameznih
podjetij ter z enim samim klikom odidejo k drugemu podjetju. Zato potrebujemo dober
informacijski sistem, ki omogoca sistemati¢no shranjevanje podatkov, in jih ponudil takrat,
in v taki obliki, kot jih potrebujemo.

Moje magistrsko delo temelji na prakti¢nih izkus$njah ter pridobljenih certifikatih po
posameznih podro¢jih. Namen naloge je prikazati vpliv implementacije nove poslovne
resitve (v nadaljevanju ERP, angl. Enterprise Resource Planning) na poslovne procese v
podjetju. Poslovni procesi se namre¢ do neke mere prilagodijo novemu programu, prav tako
pride tudi do prerazporejanja nalog in posledi¢no reorganizacije v podjetju. Cilj mojega dela
je prikazati dobre in slabe strani spremembe poslovnih procesov, ki so posledica uvedbe
nove resitve. S tem namenom sem svoje delo razdelila na Sest pomembnejsih sklopov. Prvi
del sem posvetila teoriji poslovnih procesov in njihovi informatizaciji, drugi del naloge se
osredotoca na poslovne resitve, zakaj jih je dobro imeti, med katerimi lahko izbiramo, in
kratka predstavitev izbrane resitve. V Cetrtem delu sem predstavila podjetje X, ki je predmet
raziskave. Zadnji dve tocki podrobneje opisujeta samo implementacijo nove poslovne
reSitve v podjetju, prednosti implementacije v praksi in teoriji, in nenazadnje vpliv
implementacije na poslovne procese v Podjetju X.

Osredotocila sem se predvsem na razliko med trenutnimi procesi in novim stanjem ter
njihovim vplivom na poslovni rezultat podjetja. Svoje ugotovitve povzemam po tockah:

e spremembe v okviru posameznega poslovnega procesa,

e zmanjSanje Stevila zaposlenih ali njihovo prerazporejanje zaradi spremembe procesa,

e zmanjSanje stroskov vzdrZzevanja poslovne resitve s prehodom na enotno ERP reSitev,

e hitrejSi in enostavnejsi dostop do podatkov in s tem posledi¢no sprejemanje boljsih
poslovnih odlocitev,

e krajsanje posameznih poslovnih procesov (optimizacija).



Vedji del teh sprememb vodi k povecanju ucinkovitosti in konkurencnosti podjetja, kar
pomeni na dolgi rok povrnitev stroSkov vlozenih v novo ERP resitev. V kolik§nem ¢asu se
bodo ti stroski povrnili, je odvisno od podjetja samega. V teoriji se stroski povrnejo ze v
priblizno treh letih (Panorama Consulting, 2010).

1 POSLOVNI PROCESI

1.1 Opredelitev poslovnih procesov

Poslovni proces lahko opredelimo kot povezane aktivnosti, katerih rezultat je proizvod
(izdelek, storitev, dogovor). Osnovni procesi v vsakem podjetju so nabava, proizvodnja in
prodaja, ki potekajo skozi razli¢ne organizacijske enote. Med njimi mora za nemoteno
delovanje celotnega procesa potekati prenos podatkov, informacij in dokumentov ¢im bolj
tekoce, da ne prihaja do zastojev. Pri poslovnem procesu je pomembno zaporedje dejavnosti
in opravil, ki jih je potrebno izvesti, da pridemo do pri¢akovanega rezultata, pa naj bo to
konéni izdelek ali opravljena storitev (Kova¢i¢, Jakli¢, Indihar Stemberger, & Groznik,
2004, str. 58). Poslovni proces si lahko predstavljamo tudi na zelo enostaven nacin, kot je to
prikazano na sliki 1.

Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa

Vhod Izhod

Vir: A. Kovacic et al., Prenova in informatizacija poslovanja, 2004, str. 59.

Ker vecina poslovnih procesov poteka med razli¢nimi organizacijskimi enotami ali oddelki,
so obremenjeni z vsemi problemi povezanimi s tem prehodom med enotami. S tem postanejo
procesi nepregledni in neprilagodljivi, kar pomeni tezave tako z vidika samega poslovanja
kot z vidika informatizacije. SploSne pomanjkljivosti izvajanja poslovnih procesov v vecini
organizacij so (Kovacic et al., 2004, str. 56):

e neenotnost pri izvajanju,

e nepoznavanje celotnega procesa s strani izvajalcev, ki se najveckrat odraza tako, da
izvajalci poznajo samo aktivnosti, ki jih izvajajo sami ali pa njihov oddelek

e podvajanje dela ter

e relativno dolgi ¢akalni ¢asi za podpise, odobritve, posto in podobno.



Kadar opredeljujemo poslovne procese, je zelo tezko doloéiti, kje se posamezen poslovni
proces pri¢ne in Kje konca. Prav tako je tezka odlocitev, ali posamezne procese obravnavati
kot en proces ali lo¢eno kot ve€ procesov. Nekatere procese bi namre¢ lahko razdelili tudi
na podprocese, ampak kako globoko je smiselno iti pri tovrstnih delitvah. Delitev na
posamezne poslovne procese je torej stvar tistega, ki pripravlja pregled procesov v podjetju
za namene informatizacije le teh (Kovaci¢, & Boslij-Vuksic¢, 2005, str. 380).

1.2 Sprememba poslovnih procesov in avtomatizacija dela

Podjetja na slovenskem trgu se sreCujejo s problemom premajhne konkuren¢nosti v
primerjavi s podjetji v razvitejSih drzavah. Ena izmed moznosti pove¢anj konkuren¢nosti je
sprememba poslovnih procesov z uvedbo celovite programske resitve. Sprememba pripelje
do znizanja stroskov na razlicnih podrocjih, krajSih casih ter povecanju kakovosti
proizvodov in storitev. Poslovni procesi v podjetju so najveCkrat nepregledni in
neprilagodljivi, najve¢ problemov sreCamo =zaradi nepoznavanja celotnega procesa
posameznih uporabnikov, podvajanja dela, ¢akanja na odobritve in podpise, zato je potrebna
prenova poslovnih procesov v podjetju, takSne procese pa podpreti z ustreznim
informacijskim sistemom, s ¢imer podjetje pridobi konkuren¢no prednost. Najustreznejsa
informacijska tehnologija v sodobnem ¢asu so celovite programske resitve, ki z uporabo
sodobne informacijske tehnologije vsem poslovnim procesom zagotavlja optimalne
moznosti nacrtovanja, razporejanja virov in ustvarjanja dodane vrednosti. Preoblikovanje,
prestrukturiranje in prenova poslovnih procesov so uspe$ni le ob hkratni uporabi sodobne
informacijske tehnologije (Kovaci¢, & Boslij-Vuksi¢, 2005, str. 14,15).

IzboljSanje poslovnih procesov temelji predvsem na krajSanju celotnega procesa, torej
skrbno nacrtovanje, ki pripelje do krajsih rokov dobav tako na strani dobaviteljev kot
kupcev, krajsem proizvodnem postopku ter vimesnih procesih. Poleg prihranka ¢asa pomeni
tovrstna usklajenost zmanjSanje potrebnih zalog, kar vpliva na zniZanje stroSkov v podjetju.
Z avtomatizacijo poslovnih procesov velikokrat pride tudi do zmanj$anja potreb po delovni
sili in nizanja stroskov na racun zaposlenih. Prenova poslovnih procesov zajema naslednja
osnovna izhodis¢a (Kovacic et al., 2004, str. 64):

e Poenotenje poslovnih postopkov z odstranitvijo nepotrebnih aktivnosti, kot so npr.
odobritve izvedbe, dokumentacije in ostalih organizacijskih aktivnosti.

e SkrajSevanje poslovnega cikla oziroma vseh poslovnih procesov v podjetju, dvig
odgovornosti in posledi¢no znizanje stroSkov poslovanja.

e Dvigovanje dodane vrednosti v vseh poslovnih postopkih ter ob tem postopno
dvigovanje kakovosti proizvodov in storitev podjetja.

e Znizevanje stroSkov izvajanja postopkov ob ohranjanju ustreznega razmerja do
kakovosti in Casa.



e Dvigovanje zanesljivosti ter doslednosti izvajanja postopkov in s tem kakovosti
proizvodov in storitev.

e Prenovo poslovnih procesov v smeri tesnejSega in bolj neposrednega povezovanja z
dobavitelji (v smislu lastnih zunanjih virov).

e Usmerjanje v lastne klju¢ne zmoznosti in prenos izvajanja ostalih procesov, ki niso
klju¢ni ali kjer nismo konkurencni, izven podjetja (angl. outsourcing).

Posamezniki v podjetju so obi¢ajno seznanjeni z enim delckom celotnega poslovnega
procesa, in sicer s tistim delom, ki ga sami opravljajo ali so zanj odgovorni. Pregled nad
vsemi poslovnimi procesi na nivoju organizacije obi¢ajno nima nih¢e v podjetju. Prav zaradi
tega si pri pregledu posameznega procesa in povezanosti le tega z ostalimi procesi,
pomagamo z izdelovanjem modelov, kot je prikazano v sliki 2. Taksne modele imenujemo
modeli obstojecega stanja ali AS-IS modeli. Izdelujemo jih s pomocjo razli¢nih tehnik za
modeliranje in si jih po potrebi tudi graficno prikazemo. Analiza obstoje¢ih poslovnih
procesov je namre¢ osnova za prenovo poslovnih procesov in za njihovo informacijsko
podporo. Z modeli si na koncu prikazemo tudi stanje, ki ga zelimo doseci s samo prenovo
poslovnih procesov. Te modele imenujemo predloge prenove ali modeli TO-BE (Kovaci¢ et
al., 2004, str. 73).

Slika 2: Potek prenove poslovnih procesov

Izdelovanje

modela Model procesa »kot

je« (AS-IS)

Posnetek stanja

Izhodis¢a za Analiza
izboljsave simulacija

IzboljSevanje

procesov Model procesa »kot

nai ho« (TO-RE)

Naértovano
stanje

Vir: A. Kovacic et al., Prenova in informatizacija poslovanja, 2004, str. 73.

Model je poenostavljena, abstraktna predstavitev realnega sveta, ki odraza predstavo ali nek
pogled na stvarnost. Omogoca boljSo predstavitev, opredelitev in s tem razumevanje



obravnavanega problema. Modeliranje je snovanje in izdelovanje modelov (Kovacic et al.,
2004, str. 79).

Za modeliranje procesov sem uporabila tehniko procesnih diagramov poteka. Ta tehnika je
ena izmed preglednejSih in za razumevanje enostavnejSih tehnik, hkrati pa se je zelo dobro
izkazala pri Stevilnih projektih prenove poslovanja tudi po izkuSnjah avtorjev. Pri tej tehniki
se uporabljajo slede¢i simboli (Kovaci¢ et al., 2004, str. 82, 83):

Slika 3:Simboli za modeliranje procesov s tehniko procesnih diagramov potega

Zacetek ali konec procesa

Aktivnost

Odlocitev ali razvejisce

A\ 4

Potek izvajanja procesa

Zastoj (Cakanje)

3° *Ii

Podproces

Organizacijska enota

Vir: A. Kovacic et al., Prenova in informatizacija poslovanja, 2004, str. 83.

Potrebno je torej pripraviti natancno analizo posameznih poslovnih procesov in ugotoviti
neskladnosti. Prav iz tega pogleda pa prehod ali migracija na nov informacijski sistem ne
pomeni in ne sme predstavljati le prenosa obstoje¢ih podatkov in programov in s tem
poslovnih pravil na novo informacijsko arhitekturo. Informacijska prenova uvaja in
zagotavlja nove metodoloske usmeritve nacértovanja informatike, ki vkljucujejo nove
tehnoloske moznosti, pogojujejo drugacen podjetniski, ekonomski, pa tudi vse bolj
socioloski pogled na problematiko. Uvajanje nove reSitve namre¢ omogoca natancen
vpogled v posamezen poslovni proces, optimiranje tega procesa in Sele nato podporo temu
procesu. Poleg tega zaposleni lazje sprejmejo spremembo v poslovnem procesu, ¢e se le ta
delno skrije za »bolj$im ujemanjem z informacijskim sistemom«.
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2 INFORMATIZACIJA POSLOVNIH PROCESOV

Vse hitrejsi razvoj spreminja nacine poslovanja med podjetji. V ospredje prihaja internet in
komunikacija preko svetovnega spleta tako s kupci kot dobavitelji. Glede na Porocilo o
razvoju iz leta 2013 slovenska podjetja uporabljajo internet predvsem za medsebojno
komunikacijo (predvsem elektronska sporocila), manj pa za avtomatiziran prenos podatkov
med podjetji (Poroc¢ilo o razvoju 2013).

Uporaba interneta je v podjetjih precej visoka, celo nad Evropskim povprecjem, saj ima
dostop 98% podjetij (leta 2012), kar je za 6 odstotnih tock ve¢ kot evropsko povprecje.
Polovica teh podjetij ima za pregledovanje elektronske poste na voljo tudi mobilni internet.
Izmenjava podatkov med zaposlenimi je nadpovpre¢na glede na Evropo. Precej visok je
delez izmenjave podatkov z javno upravo, zelo majhen delez pa zaseda avtomatska
izmenjava podatkov s kupci in dobavitelji, kjer precej zaostajamo za evropskim povprec¢jem
(Poro¢ilo o razvoju 2013).

Izreden dvig produktivnosti je v zadnjih nekaj letih pokazala uporaba interneta pri izvajanju
poslovnih transakcij podjetij z njihovimi poslovnimi partnerji, temelje¢ na uporabi
racunalniskih omrezij, namenjenih ustvarjanju, nakupu, posredovanju, prodaji in
vzdrzevanju izdelkov in storitev.

Elektronsko poslovanje prinaSa podjetjem, udeleZencem takSne oblike poslovanja,
neposredne koristi (Kovaci¢, 1998, str. 24):

e Nizji stroski nakupa (zdruzZevanje narocil in koli¢inski popusti, nizji stroski izdelave in
posiljanja dokumentacije) do 10%.

e ZmanjSanje obsega zalog (manjS$i obseg in hitrejSe obracanje zalog, niZji stroski
skladiS¢enja).

e SkrajSanje poslovnega cikla (hitrejSe posiljanje in sprejemanje narocil, dokumentov,
izmenjava razvojne dokumentacije in nacrtov, terminiranje proizvodnih procesov med
kontinenti, krajsi Casi usklajevanj).

e Ucinkovitejsa in uspesnejSa pomo¢ in povezovanje z odjemalci (podroben opis ponudbe
in vpogled v stanje zalog, status narocil, ve¢ji nivo zaupanja in zadovoljstva odjemalcev).

e Nizji stroski prodaje in trzenja z ustvarjanjem novih trznih priloznosti (neposredno
narocanje, krajsi ¢as od narocila do izvedbe, neomejen delovni Cas za Stranke, manj
prodajalcev).

Poleg podjetij so bolje informirani tudi sami kupci tako o sami kvaliteti izdelkov in storitev

kot tudi njihovi ceni. Nakupi iz naslonjaca namre¢ prihajajo vedno bolj v ospredje, zato

morajo podjetja za poveCanje svoje konkurencnosti razmisljati o investiciji v informacijski
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sistem. Dodatna prednost je integracija s spletnimi stranmi za posodabljanje cen artiklov,
kakor tudi programi za pregled konkuren¢nih cen posameznih izdelkov na spletu.

3 ODLOCITEV ZA NAKUP INFORMACIJSKEGA SISTEMA

3.1 Razlogi za nakup

Podjetja imajo razli¢ne razloge za uvedbo novega informacijskega sistema. Ena se za ta
korak odlo¢ijo iz enega samega razloga, medtem ko se druga zaradi Stevilnih vzrokov
(Shank, Seddon, & Willcocks, 2003, str. 105):

Skupna programska platforma

Podjetja uporabljajo razli¢ne, nezdruzljive sisteme za svoje delo. Vsa porocila in analize se
zato izdelujejo loceno, kar zahteva dodatno pripravo povezanih analiz za vodstvo. S tem se
poveca moznost napak pri vnosu v razli¢ne sisteme, podatki se podvajajo, porabi se ogromno
casa. Z uvedbo ERP resitve podjetja zamenjajo meSanico starejSih sistemov, zgrajenih na
Stevilnih zastarelih tehnologijah, ki zahtevajo visoke stroSke vzdrZevanja, z reSitvijo, ki
temelji na enoviti bazi podatkov, kar omogoca zaposlenim z razli¢nih oddelkov vpogled v
iste podatke. Podatki se tako ne podvajajo in so vedno azurni.

Prenova poslovnih procesov

Trendi narekujejo prozno in prilagodljivo proizvodnjo ter nizke zaloge. 1zdelke je potrebno
individualizirati in priblizati posameznemu kupcu, zapolniti trZzne vrzeli, vse to ob zniZanju
stroSkov, krajSanju poslovnih ciklov ter visji kakovosti.

Podjetja zato potrebujejo prenovo poslovanja v smeri preoblikovanja, prestrukturiranja ali
prenove poslovnih procesov ob uporabi sodobne informacijske tehnologije. Podjetja
pri¢akujejo, da bodo z uvedbo ERP resitve prenovila poslovne procese, v mislih imajo
prenovo specificnih poslovnih procesov, kot npr. logistiko, proizvodnjo, odnose s kupci ...
Kadar je glavni cilj prenove poslovnih procesov vecja stroskovna u€inkovitost, govorimo o
stroSkovno naravnanem motivu. V¢asih pa motiv za prenovo procesov izhaja iz zelje po
standardizaciji procesov in posledi¢no vecje prilagodljivosti na spremembe v globalnih
poslovnih procesih.

Preglednost podatkov

Posamezni zaposleni in vodstvo potrebujejo pri svojem delu ter za sprejemanje dobrih
poslovnih odlocitev prave informacije ob vsakem Casu. Zastareli sistemi tega ne omogocajo,
medtem ko ERP resitve nudijo tovrstne informacije na enostaven in pregleden nacin. Zaradi



integracije z MS Office si lahko uporabniki podatke prikazejo tudi v znanih aplikacijah, jih
grafi¢no obdelajo in posredujejo uporabnikom, ki ne uporabljajo enakih poslovnih resitev.

NiZji operativni stroski

Za doseganje vi§jih dobickov je v€asih glavni vzvod znizanje stroskov. Z uvedbo sodobne
ERP resitve podjetje doseze nizje operativne stroske pri nabavi, hiter pretok in nizje zaloge
blaga ter to¢no dobavo, kar bistveno prispeva k hitrejSi odzivnosti na trzne spremembe.

Usmerjenost h kupcem

ERP resitve vkljucujejo tudi koncept upravljanja odnosov s strankami, ki podjetjem
zagotavlja natan¢ne podatke, ki posledi¢no predstavljajo osnovo za kredibilne poslovne
odlocitve na podroc¢ju prodaje in trzenja v pravem Casu, na pravem mestu in pravemu kupcu.
Modul za CRM spremlja podatke, s katerimi je mo¢ oblikovati informacije glede kupcevih
nakupovalnih navad in pregledovati strukturo prodajnih ciklov. Tako se zaposleni
osredotocijo na interakcijo z najbolj dobi¢konosnimi Strankami, pri ¢emer so jim na Vvoljo
Stevilne moznosti za obvladovanje in vodenje Zivljenjskega cikla stikov. Do prodajnih
informacij je moc¢ dostopati hitro, s pritiskom na en sam gumb.

Podjetja se zavedajo, da je zadrzanje obstojecih strank bistveno cenejSe kot pridobivanje
novih, zato ponujajo kakovostne storitve in s tem ohranjajo njihovo zadovoljstvo. Z uporabo
ERP resitve podjetja zagotovijo kakovostne storitve, povecajo storilnost zaposlenih,
izkoristijo svoje konkurencne prednosti in ustvarijo osnovo za hitro izrabo novih trZznih
priloZnosti.

Podpora odloc¢anju

Vodstvo potrebuje za svoje odloCanje kvalitetne in azurne informacije. Iz ERP sistema jih
lahko dobi enostavno, brez dodatnega zaposlenega, ki porabi precej ¢asa za pripravo analiz.
S pomocjo porocil, dinamic¢nih analiz in izvoza v Excel si lahko z enim klikom prikaze
potrebne informacije kar na zaslonu, ali pa si jih izpiSe v obliki vnaprej pripravljenih poro¢il.

Rast podjetja

Vsako podjetje na zaCetku pri¢ne v manjSem obsegu, to je manjSem Stevilu zaposlenih in s
tem manjs$im obsegom prodaje. Uspesno podjetje ¢ez doloCen Cas poveca obseg prodaje, kar
zahteva tudi vedno vecje Stevilo zaposlenih na vseh podrocjih (prodaja, nabava, rezija,
racunovodstvo, skladis¢e), vedno ve¢je nabave, kar obicajno pripelje tudi do povecanja
zalog, povecanje stroSkov, prehod z zunanjega raCunovodstva na notranje rac¢unovodstvo.
Ce podatki niso urejeni, prihaja do podvojenih vnosov, nepovezanosti med zaposlenimi in
posledi¢no do napak. Vsak zaposlen si oblikuje svojo bazo strank in njihovih podatkov,
nekateri celo na papirju, kar lahko postane neuporabno v primeru, ¢e zaposleni zapusti



podjetje. Poleg tega je priprava analiz zelo tezavna, saj je potrebno podatke zbirati iz
razli¢nih sistemov, kar vzame precej Casa, poleg tega pa njihovo prepisovanje »spodbuja«
Cloveske napake. Z rastjo podjetja se torej Stevilo transakcij zelo hitro povecuje, kar
povzroca vedno vecjo nepreglednost. Podjetja so prisiljena urediti svoje podatke, ¢e Zelijo
konkuren¢no nastopati na trgu, kar obicajno pripelje do uvedbe nove informacijske resitve.

Povezovanje z drugimi sistemi in mednarodni trgi

Obstoj podjetja je odvisen od njegove prilagodljivosti razmeram na trgu na vseh podrocjih
poslovanja. Razli¢na specifika posameznih poslovnih procesov, predvsem v proizvodnji,
velikokrat zahteva posebne resitve, torej programe, ki zajamejo potrebne podatke pri svojem
delu (na primer: programi za upravljanje delovnih strojev). Podatki so zelo pomembni pri
opredeljevanju stroskov podjetja (porabljene surovine, porabljen cCas, Stevilo koncnih
izdelkov, ...), zato je smiselno, da se izvede integracija med tovrstnimi programi in z izbrano
poslovno resitvijo. Specifi¢ni programi, ki pokrivajo tovrstne procese, so obic¢ajno zelo
natanc¢no izdelani, tako da pokrivajo res vse potrebe. V tem primeru je integracija veliko bolj
smiselna, kot da v novo poslovno resitev poskusamo vpeljati funkcionalnost, ki bi pokrivala
delovanje prejsnje resitve. Potrebno je namre¢ natan¢no oceniti, koliko stroSkov pomeni
izdelava nove funkcionalnosti, in ali bi le ta v enaki meri pokrila vse zahteve uporabnikov,
kot jih pokriva specifi¢na resitev. Pri izbiri informacijske resitve je torej potrebno upostevati
tudi to, ali ima odprto strukturo in ali je mozno na njo integrirati posebne resitve.

Poleg povezovanja med razli¢nimi sistemi znotraj podjetja je pomembno tudi povezovanje
navzven, torej z drugimi podjetji, bodisi dobavitelji, kupci ali povezanimi podjetji v
sosednjih drzavah. Dolo¢eni podatki morajo biti razpolozZljivi vsem udelezencem v
poslovanju, da ne pride do podvajanja dela in napak.

S takSno strukturo podjetja pridobijo na vecji povezanosti med zaposlenimi, zunanjimi —
dobavitelji, kupci. Poleg tega imajo vecji pregled nad vsemi podrocji poslovanja, ki so sicer
med seboj tesno povezani. Eden izmed prodornih resitev je tudi najem (angl. Hosting), kar
pomeni, da podjetja ne potrebujejo vec investicij v drago strojno opremo, ampak najamejo
oddaljene super racunalnike, ki jim omogocajo nemoteno poslovanje, brez prekinitev,
dragega vzdrzevanja in neodzivnega servisa.

3.2 Pricakovanja podjetij

Uvedba novega informacijskega sistema se praviloma za¢ne z zavedanjem managementa o
nujnosti prenove poslovanja. Uvedba nove poslovne resitve je celovit proces, ki ga ni
mogoce obravnavati samo s tehnoloSkega vidika. Prav zaradi nezavedanja vodstva o
pomembnosti celovitega pogleda je velik del implementacij neuspe$nih. Nezavedanje
vodstva pripelje do nerazumevanja ostalih zaposlenih. Strah pred spremembami je pri
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zaposlenih precej velik, saj pomeni uvedba novega sistema neposredne posledice (dobre in
slabe) za zaposlene. Zato mora biti vodstvo seznanjeno, s ¢im so nezadovoljni, od kod
izvirajo tezave, imeti morajo jasno vizijo razvoja in kako jo uresniciti, hkrati pa je potrebno
imeti ustrezne izkusnje in predvsem znanje.

Informatizacija in uvedba elektronskega poslovanja na vsa podro¢ja poslovanja prinasa
podjetjem stalne neposredne Kkoristi v obliki (Kovaci¢, & Boslij-Vuksic, 2005, str. 135):

e Znizevanja stroskov nakupa (zdruzevanje narocil, povezovanje proizvodnih procesov,
tesnejSe sodelovanje z dobavitelji, manj Casa za izdelavo dokumentov, ve¢ Casa za
pogajanja): od 5 — 10 % prihranka stroskov.

e ZniZevanja obsega zalog (tesno sodelovanje z dobavitelji, skrbno nacrtovanje z
informacijsko podporo): manjse zaloge in nizji stroski zalog., ali celo ukinitev zalog.

e SkrajSevanje poslovnega cikla (elektronska izmenjava dokumentov s kupci in
dobavitelji, poslovanje —brez meja, 24 ur na dan z uporabo interneta).

e Razvijanje ucinkovitejSe in uspesnejSe pomoci in povezovanja s svojimi kupci in
uporabniki (spletna trgovina—takojsen vpogled v cene, popuste, zaloge, stalen pregled
nad stanjem narocil).

e Znizevanja stroSkov prodaje in trzenja ter ustvarjanje novih trznih priloznosti (Stevilo
prodajalcev je v podjetju omejeno, internet pa nudi neomejene moznosti. Poleg tega so
stroski trzenja preko interneta precej nizji od ostalih oblik komuniciranja s kupci.

Poleg tega se mora tudi podjetje, ki bo novo resitev uvedlo, zavedati trenutnega stanja
stranke (Microsoft, 2007g, str. 13):

e zahteve oziroma potrebe stranke po novi resitvi,
e trenutna reSitev in razlog za menjavo,

e trenutna arhitektura znotraj organizacije,

e standardi in omejitve v trenutni arhitekturi,

e razvojni standardi,

e trenutne tehnologije,

e Obstojece integracije,

e 0bseg trenutne baze podatkov in transakcij,

e Stevilo in tip uporabnikov,

e NiVO znanja posameznega uporabnika,

e 0bstojeci postopek uvajanja sprememb,

e o0bstojece ERP okolje in ostala povezana orodja,
e trenutni status povezanih projektov.
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Pricakovanje stranke mora biti znano. Celotni projektni tim, tako na strani stranke kot na
strani implementatorja, morajo imeti enako razumevanje tako glede obsega projekta kot
pricakovanih koristi.

Zavedati pa se je potrebno tudi moznih tveganj pri samem projektu, saj lahko imajo
negativen vpliv na samo implementacijo (Microsoft, 2007g, str. 8):

e Poslovne zahteve niso to¢no dolocene.

e Nedostopnost dokumentacije obstojecih resitev.

e Uporabniki niso dostopni ves Cas trajanja projekta.

e Vodstvo oziroma odgovorni za sprejemanje odloc¢itev niso prisotni pri pomembnih
odlocitvah.

¢ Financ¢ni obseg projekta ni natan¢no dolocen.

e Odlocitve o dodatnih resursih in razvoju sprememb niso potrjene pravocasno.

4 RAZLOGI ZA UVEDBO NOVEGA INFORMACIJSKEGA
SISTEMA

4.1 Sprejemanje odlocitev pred uvedbo nove resitve

Preden se podjetje odlo¢i za implementacijo, mora sprejeti kar nekaj spoznanj, ki kljucno
vplivajo na uspesnost projekta (Shank, Seddon, & Willcocks, 2003, str. 139):

1. Urejenost poslovnih procesov

Z namenom, da reSitev popolnoma ustreza poslovnim procesom, je potrebno pred odlocitvijo
za implementacijo pripraviti:

e Natancen pregled poslovnih procesov in njihovo optimiranje, prilagajanje poslovni
reSitvi.

e Podrobno specifikacijo zahtev, nacrtovanje stros§kov in ¢asa za razvo;j.

e Pripravo uporabnikov in naérta za natan¢no testiranje reitev po implementaciji.

2. Odlocanje v podjetju
Pri vpletenosti ve€ oseb v projektu se lahko odloc¢anje in odgovornost popolnoma porazgubi,
zato se lahko definira posebne skupine:

e Usmerjevalni odbor: vodstvo lahko na ta nacin natan¢no nadzira projektni tim. Za vse
pomembne odlocitve se zahteva potrditev odbora, ki ga doloc¢i sponzor projekta.
e Sestanki s sponzorjem projekta.
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¢ Notranji opazovalci: nadzorujejo izvajanje projekta po terminskem planu, nadzor nad
Izvajanjem procesov in povezanost v celotni sistem.

3. Kompleksnost projekta

Potrebno se je zavedati, da je uvedba novega informacijskega sistema v podjetje kompleksen
proces. ZmanjSevanje rizika se z veCanjem kompleksnosti projekta zmanjSa Ze v prejSnji
toc¢ki, z dodatnim nadzorom nad projektom. Vsak udelezenec projekta ima dolocene
odgovornosti, le poznavanje teh in njihovo sprejemanje vodi k manjSemu riziku, da projekt
ne bo uspesen. Za uspesen nadzor nad projektom je potreben natanc¢en plan, ki obsega tako
glavne cilje projekta, naloge posameznikov in roke za izvedbo. Na podlagi le tega lahko
razni nadzorniki projekta ugotavljajo, v kaksni fazi projekta se trenutno nahaja podjetje. Za
izvedbo so kljuénega pomena ¢lani projektnega tima, ki morajo imeti prave sposobnosti,
znanje in izkusnje za izvedbo nalog.

4. Pomanjkanje ustreznih znanj

Zaradi pomanjkanja doloc¢enih znanj podjetja najemajo zunanje svetovalce. Tu pa je izjemno
pomembno dobro sodelovanje z zunanjimi svetovalci, kakor tudi izobraZzevanje notranjega
kadra. Problem zunanjih svetovalcev je nepoznavanje posebnosti podjetja, Kjer se izvaja
uvajanje. Tesno sodelovanje prinasa dragocene izkus$nje za obe strani. Prav zaradi tega se v
podjetjih oblikuje loge tako imenovanih »super uporabnikov«, ki zaradi poznavanja
notranjih procesov in hitrega dojemanja delovanja informacijskega sistema, dobijo nalogo,
da se izobrazijo SirSe, skozi vsa podroc¢ja poslovanja in so prva raven pomoci konénim
uporabnikom.

5. Nasprotovanje uporabnikov

Nasprotovanje uporabnikov je precej pogost pojav pri uvajanju novega sistema, njegov rizik
se lahko zmanjSa z dobrim vodstvom, vpletenostjo uporabnikov, izobrazevanji, podporo
najviSjega vodstva in komunikacijo. Uporabniki imajo namre¢ strah na eni strani pred
ukinitvijo njihovega delovnega mesta, na drugi strani pa pred novim delom, ki ga bo prinesla
tovrstna sprememba. Vecja vpletenost kon¢nih uporabnikov v projekt omogoca zavedanje
nad njthovimi potrebami in skrbmi, vecja vpletenost vodstva v projekt pa poveca vsesplosno
sprejemanje projekta.

4.2 Kako pomaga sistem pri doseganju ciljev

Podjetja morajo pred uvajanjem reSitve vedeti, kaj posamezna reSitev ponuja, in kaj bo
uvedba le te pomenila za njihovo poslovanje. Poznati morajo svoje poslovne procese in kako
so posamezni procesi podprti v resitvi. Kljucno pri izbiri je namrec to, da reSitev kar najbolje
pokrije obstojece procese in dodatne potrebe podjetja. Potrebno je tudi natancno premisliti,
kako se lahko procesi, ki od resitve odstopajo, kar se da prilagodijo resitvi, saj je prilagajanje
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resitve dolgoroéno gledano velik strosek, ki lahko povzroci precej zapletov, ¢e ne prej, 0b
prehodu na novo verzijo.

Podjetje lahko izbira med tremi alternativami: lahko prilagodi ERP svojemu poslovanju, ¢e
meni, da v njihovem podjetju nekatere procese izvajajo bolje od predlagane ERP resitve.
Druga moznost je sprememba poslovnih procesov oziroma popolna prilagoditev izvajanja
poslovnih procesov ERP resitvi in prevzem procesov najboljSe prakse. Tretja alternativa je,
da obdrzi obstojecCo resitev. Zadnji nacin ne prinasa zelenih rezultatov in negativno vpliva
na celotno poslovanje.

Najoptimalnejsa je torej druga resitev glede uvedbe nove reSitve, vpraSati pa se moramo,
kaksne konkuren¢ne prednosti nam takSno prilagajanje prinasa. V praksi je prava reSitev
nekje med prvo in drugo alternativo.

Uvajanje celovitih programskih resitev (ERP) predstavlja enega izmed pomembnih
pristopov k poslovni prenovi in informatizaciji poslovanja, ki vodi zlasti k u¢inkovitejSem
obvladovanju podatkov ter natanénejSem napovedovanju poslovnih dogodkov in odlo¢anju
(Kovacic¢ et al., 2004, str. 42).

Podjetje izbere resitev, ki pokriva vsaj 80 % potreb. Ostalih 20 % podjetja zapolnijo z
nadgrajevanjem standardnih ERP reSitev z lastnimi reSitvami (ali nakupom unikatnih,
specializiranih reSitev), s katerimi informatizirajo svoje specificne in klju¢ne poslovne
procese. Vendar je prilagajanje in dopolnjevanje kupljenih programskih paketov zamudno
in drago, povzroc¢a tudi dodatne probleme pri instalaciji in uvajanju novih verzij.

Eden izmed pomembnih dejavnikov pri uvedbi novega sistema je nastavitev vlog in pravic
dostopa do podatkov. Program mora omogocati, da se vsakemu uporabniku dodeli dolocene
vloge, s katerimi ima vpogled, moznost vnosa, spremembe ali brisanja posameznih podatkov
po razli¢nih podrocjih.

Podjetja se zaradi celovitosti in cenovne ugodnosti odlo¢ajo za nakup ERP resitve. Celoviti
informacijski sistemi ali ERP sistemi (angl. Enterprise Resource Planning) so standardni
programski paketi, ki povezujejo vse pomembne poslovne funkcije v enotni bazi podatkov.
Glavni namen tovrstnih reSitev je, da imajo uporabniki v enem programu, torej na enem
mestu dostop do vseh podatkov, ki jih za svoje poslovanje potrebujejo. Zaposlenim resitev
omogoca vecjo ucinkovitost, saj se seznanijo z uporabo enega programa, kjer imajo vse, kar
potrebujejo za opravljanje svojega dela. Tako prihranijo pri ¢asu, ki ga lahko porabijo za
ostale procese, na primer za prodajo. Boljsi ERP sistemi poleg tega omogocajo Se enostavno
povezovanje z dobavitelji in kupci (elektronsko poslovanje).
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5 PRISOTNOST INFORMACIJSKIH SISTEMOV NA TRGU

5.1 Domace in tuje ERP resitve

Preucevano podjetje Zeli z novim informacijskim sistemom pokriti celotno poslovanje, torej
se je pri izbiri ustrezne resitve osredotocilo na ERP resitve. Na trgu najdemo kar precej ERP
reSitev primernih za srednje velika podjetja, kot je preucevano podjetje. Ponujajo jih tako
svetovni dobavitelji, kot tudi domaci. Prednost razsirjene svetovne resitve je v tem, da je
preizkuSena na ve¢ trgih, in so pogosteje odpravljene morebitne napake. Poleg tega
razSirjena svetovna resitev tezje izgine iz trga, saj ob propadu tistega, ki je reSitev naredil,
podjetje kupi drugo uspesno podjetje, ki zeli nadaljevati razvoj. Moje mnenje je, da je pri
domacih ponudnikih riziko ve¢ji. Namrec e je reSitev izdelalo domace podjetje in to reSitev
tudi samo trzi, v primeru propada podjetja ni ve¢ podpore.

Domace resitve v celoti podpirajo slovensko zakonodajo, medtem ko tuje le do neke mere.
Zato je potrebno le te v€asih dodelati, da so v popolnosti usklajene. Podjetja sicer nudijo
lokalizacijo, v zameno placevanja doloCenega letnega zneska, obstaja pa tveganje, da vecje
tuje podjetje ni ve¢ pripravljeno zagotavljati tovrstne podpore, lokalizacija torej pade na
pleca slovenskemu implementatorju (enemu ali vsakemu posebej), kar lahko precej vpliva
na prodajo te reSitve v prihodnosti in s tem na varnost tovrstne nalozbe.

Slika 4. Trzni delezi ponudnikov ERP v letu 2013:

SAP; 24%

Ostali; 37%

Oracle; 12%

YonYou; 1%

Totvs; 2%
IBM; 2%
Concur; 2%

69
Microsoft ; 5% Infor; 6%

Vir: Gartner, Market Share Analysis: ERP Software, Worldwide, 2013.

Na trgu zasledimo kar nekaj tujih ponudnikov ERP resitev. Po Gartnerjevi raziskavi iz leta
2013 je SAP obdrzal vodilno mesto v letu 2013, s prodajo ERP resitev. Na drugem mestu je
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Oracle, takoj za njim Sage in Infor, na petem mestu pa je Microsoft. Kot je razvidno na sliki
4, Najvec¢jih pet ponudnikov zavzema vec kot 50% delez. Med temi najvecjimi ponudniki in
njihovimi ERP resSitvami lahko izvzamemo Microsoft Dynamics NAYV, ki je primeren za
srednja in manjSa podjetja, pridruzujejo se mu Se nekateri slovenski proizvajalci resitev za
majhna podjetja: Datalab (Pantheon), Saop (miniMax), Andersen (Birokrat) ter MIT
(Orkester).

5.2 lIzbira reSitve v konkretnem podjetju

Podjetje se je odloc¢ilo za nakup poslovne reSitve, ki jim bo pomagala pri povecanju
ucinkovitosti zaposlenih in s tem celotnega podjetja. Pri izbiri ustrezne poslovne resitve so
najprej pridobili informacije, med katerimi reSitvami sploh lahko izbirajo. Iskanje
ponudnikov resitev so se lotili preko interneta, kjer so se usmerili k ponudnikom celovitih
poslovnih reSitev za majhna in srednje velika podjetja.

Najprej so na internetu pridobili okvirne podatke o posamezni resitvi, in kontaktirali
ponudnike. Med ponudniki so bili izbrani Datalab (Pantheon), Saop (miniMax), MIT
(Orkester) ter Mastertech (Microsoft Dynamics NAV). Z vsakim izmed njih so organizirali
sestanek, kjer so predstavili svoje podjetje in okvirna pricakovanja, kaj naj resitev ponudi.
Vsak izmed ponudnikov je predstavil svojo resitev in pripravil okvirno ponudbo ter casovni
nacrt implementacije.

Preucili so prednosti, slabosti in ceno vsakega izmed njih in se odlocili za Microsoft
Dynamics NAV. Na odlocitev je precej vplivalo tudi priporo¢ilo tujega poslovnega partnerja
iz podobne panoge, kakor tudi dolgoro¢no sodelovanje s podjetjem Mastertech na ostalih
podrocjih (licence za Windows, Office, strojna oprema. Mastertech je bil pripravljen
ponuditi celovito resitev, vklju€no z strojno opremo, instalacijo le te, integracijo s Citalci
¢rtnih kod, kakor tudi uvajanje reSitve v hcerinskih podjetjih v BIH in Srbiji. Microsoft
Dynamics NAV je s svojo lokalno verzijo prisoten v vsaki izmed teh treh drzav in podpira
tako jezik kot zakonodajo drzav. Ostali ponudniki tega niso mogli zagotoviti, kar je na koncu
prineslo ve¢ ugodnosti, kot sama cena resitve.

5.3 Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV je celovita poslovna resitev oziroma ERP resitev, ki nudi orodja
za vnos in upravljanje podatkov ter vedno zadosti slovenski zakonodaji. Hkrati nudi Stevilne
koristne funkcionalnosti, ki pomagajo pri celoviti podpori poslovanju (Microsoft, 2007i):

e enostaven dostop iz ene tabele do druge,

e enostaven vnos podatkov,
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e informacije po ve¢ dimenzijah,

e avtomatski izrac¢un vrednosti in koli¢in,

¢ informacije o zneskih, vklju¢enih v izracun,

o filtriranje informacij,

e razvrs¢anje po enem ali ve€ kljucih,

o slike artiklov ali logotipov na zaslonih skupaj s povezanimi informacijami,

e neposredna povezava s programi za pomo¢ pri poslovanju (Outlook, Excel, Word).

Microsoft Dynamics NAV je veéjezi¢na, vecvalutna poslovna resitev, ki pomaga ve¢ kot
100.000 podjetjem po svetu pri upravljanju racunovodstva, oskrbovalne verige in
poslovanja. Microsoft Dynamics NAV se prodaja na globalnem trzis¢u ekskluzivno preko
certificiranih Microsoft Dynamics partnerjev.

Slika 5:Podrocja Microsoft Dynamics NAV
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Vir: Microsoft, C/SIDE Introduction in Microsoft Dynamics NAV 5.0, 2007, str. 5.

Microsoft Dynamics NAV pokriva razlicna podrocja poslovanja, kot je prikazano na sliki 5
(Microsoft, 2007c). Podro¢je financ omogoca spremljanje vseh procesov, ki se izvajajo v
okviru ra¢unovodstva, kot so: knjiZzenje finan¢nih transakcij, priprava finan¢nih poro¢il,
upravljanje z ban¢nimi racuni ter celotno stroSkovno ra¢unovodstvo. Glede na poslovne
procese, ki se izvajajo v okviru finan¢no ra¢unovodske funkcije, bi lahko podrocje razdelili
na 4 podpodro¢ja in sicer:
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e (Glavna knjiga, ki zajema sam kontni nacrt in knjizenje temeljnic.

e Placilni promet, ki zajema integracijo z ban¢nim sistemom pri izvozu placil dobaviteljem
in uvozu banc¢nih izpiskov.

e Osnovna sredstva za spremljanje nabave, prodajo in odpisov osnovnih sredstev ter
njihovo amortizacijo.

e Analize in porocanje, ki podjetju omogocajo pripravo vseh finan¢nih porocil za
spremljanje stanja podjetja ter hkrati poroc¢anje finan¢nim oblastem.

Podrocje prodaje zajema celotni prodajni proces, kakor tudi poprodajni proces. Glede na

funkcije, ki se izvajajo na tem podrocju, lahko razdelimo tudi podro¢je prodaje v NAV:

e Podatki o obstoje¢ih strankah in potencialnih strankah, ki so potrebni tako za samo
knjizenje v podjetju kakor tudi za sam proces trzenja.

e Marketinska orodja (segmentiranje kupcev, belezenje interakcij, priloznosti).

e Prodajni dokumenti, od ponudbe, narocila, ra¢una do dobropisa.

Podro¢je nabave v NAV omogoca spremljanje osnovnih podatkov o dobaviteljih ter
celotnega procesa narocanja potrebnega materiala. Rezultat nabave se najbolj odrazi na
podro¢ju skladiScenja, ki z nastavitvijo vec lokacij omogoca natan¢no spremljanje zaloge,
tako koli¢insko kot vrednostno. Celoten proces skladiS¢enja se v NAV izvaja preko temeljnic
ali prenosnih nalogov, vrednost zaloge se lahko spremlja po razli¢nih metodah vrednotenja.
NAYV omogoca natan¢no sledenje artiklov od same nabave skozi celoten proizvodnji proces
do prodaje preko Sarz ali serijskih Stevilk.

Podrocje proizvodnje lahko razdelimo v tri sklope in sicer:

e Na eni strani proizvodne kosovnice in postopki, na drugi strani pa osnovne kapacitete in
proizvodne celice.

e Planiranje proizvodnje in njeno spremljanje s pomocjo delovnih nalogov po razli¢nih
fazah.

Nacrtovanje virov in projekti zajemajo celovito spremljanje tako notranjih kot zunanjih
virov, ki se uporabljajo pri samem izvajanju projektov, kakor tudi spremljanje prodaje
storitev.

Podro¢je Servisa je namenjena spremljanju poprodajnih aktivnosti:

e dostop do podatkov o opravljenih servisnih posegih po posameznih kupcih,
e spremljanje porabe Casa in materiala,
e pogodbe s kupci.
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Zadnje podrocje, ki je standardno vklju¢eno v NAV je Kadrovska evidenca, ki omogoca le
najosnovnejSe spremljanje zaposlenih in njihovih osnovnih podatkov. Microsoft partnerji
razvijajo razli¢ne dodatne module, ki dopolnijo osnovo, kar omogoca podjetju spremljavo
tudi ostalih, nepokritih podrocij. Med temi bi navedla predvsem tiste, ki so bili vkljuceni pri
implementaciji v konkretnem podjetju:

e Knjiga poste, ki je povezana s podro¢jem nabave in financ za knjiZenje prejetih racunov.

e Potni nalogi, ki omogocajo enostavno pripravo in belezenje same poti kot vseh
povezanih stroskov potovanja, kon¢ni obracun ter preko financ integracijo z banko in
izplacilo.

e Maloprodaja, integrirana s ¢italcem Crtnih kod za enostavno delo na blagajni ter pripravo
zakljuénih blagajniSkih porocil konec dneva.

6 PREDSTAVITEV PODJETJA

Podjetje se ukvarja s prodajo in montazo industrijskih in predizoliranih cevi. Ustanovljeno
je bilo leta 1996. Svoj prodajni program je stalno dopolnjevalo, vendar izklju¢no na podroc¢ju
cevne tehnike, ki je danes razdeljeno na prodajo, montazo in servis industrijskih cevi ter
prodajo in montazo predizoliranih cevi.

Za prodajo imajo visoko strokovni kader, ki ob prodaji raziskuje tudi nove priloZznosti.
Management nabave nabavo naértuje, organizira, nadzoruje in analizira. Servisno-storitveni
del opravlja skupina visoko usposobljenih monterjev in varilcev. Podjetje je v 100-odstotni
lasti domacega kapitala.

6.1 Najpomembnejsi izdelki/storitve podjetja

Prodajni program je podjetje stalno dopolnjevalo, vendar izkljuéno na podro¢ju cevne
tehnike in je danes razdeljeno na dva dela (Podjetje X, 2008a):

e prodaja, montaZa in servis industrijskih cevi in prikljuckov;
e prodaja in montaza predizoliranih cevi.
Industrijske cevi in prikljucke podjetje uvaza iz drzav EU (Nizozemske, Velike Britanije,

Nemdije, Italije, Avstrije in Svedske), predizolirane cevi pa iz Svice in Nem¢ije. Sem
spadajo (Podjetje X, 2008a):

e PVC in PU cevi se uporabljajo za transport razli¢nih medijev, kot so pitna in odpadna
voda, vino, sokovi, zrak, plin, olje, goriva, Skropiva, kisline in ostale abrazivne tekoCine
ter za transport peska, cementa, gramoza, kamenja, granulatov in zita.
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e COMPOSITE cevi se uporabljajo za transport razlicnih medijev, kot so bencin, kurilno
in mazilno olje, kisline, lugi, topila ter za odsesavanje hlapov pri ogljikovodikovih
produktih.

e MASTER CLIP CEVI se uporabljajo za odsesavanje razli¢nih medijev, kot so zrak, hlapi
in izpusni plini.

Drugi del pa so cevni sistemi (Podjetje X, 2008a):

e Brugg cevni sistemi, predizolirane cevi za daljinsko ogrevanje.
e Eno- ali dvostenske cevi za industrijo in bencinske servise.

Kupci podjetja X so Stevilna slovenska podjetja s podroc¢ja kemijske, farmacevtske, zivilske
in lesne industrije, komunalna, energetska, trgovska in instalaterska podjetja ter fizi¢ne
osebe. Prvovrstni materiali So osnova za montazo in plasma kakovostnih izdelkov in storitev,
s katerimi podjetje uspesno oskrbuje kupce doma in v tujini. Ciljni kupci na slovenskem in
tujem trgu so prisotni v sledecih panogah (Podjetje X, 2008a):

e kmetijstvo

e 7zivilska industrija

e kemicna industrija

e lesna industrija

e ladjedelnice in pristaniSca

e cementarne in kamnolomi

e steklarska industrija

e jeklarska industrija

klimatizacija in ventilacijski sistemi.

6.2 Vizija bodocega poslovanja in razvoja podjetja

Razvoj podijetja X d.o.0. temelji na viziji druzbenikov podjetja zavzeti najveéji trzni delez
na domacem trgu in trgih biv§e Jugoslavije. Razvojne usmeritve podjetja so zastavljene z
vidika (Podjetje X, 2008b):

e doseganja kakovosti,

e ucinkovitosti celotnega podjetja,

e izobrazevanja in zadovoljstva zaposlenih,

e prijaznega vzdu§ja in pozitivnega razmisljanja,
e varovanja okolja in narave.
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Poslovanje je usmerjeno v ponudbo prvovrstnih izdelkov, hitre dostave in kakovostnega
servisa za vse industrijske panoge. StrateSke nacrte ima oblikovane na podlagi segmentacije
trga, na podlagi ocen sedanjega in prihodnjega povpraSevanja. Porocila — analize so bile
pred uvedbo novega sistema pocasne, zamudne in nepopolne. Danes jih podjetje pridobi iz
programa Microsoft Dynamics NAV, ki ga uporablja za vodenje poslovanja podjetja.
Program omogocCa segmentacijo dobaviteljev, kupcev in vseh ostalih parametrov, ki jih
potrebuje.

StrateSki nacrti na podro¢ju trgovine in proizvodnje so (Podjetje X, 2008b):

e povecanje trznega deleza,

e pokritje trga celotne Slovenije,

e 0svojitev hrvaskega trga,

e povecanje prodaje na bosanskem in srbskem trgu,
e razvoj in izboljSanje obstojecih produktov.

Razvoja podjetja si druzbeniki ne predstavljajo brez neprestanega razvijanja in spodbujanja
ustvarjalnosti v vseh moznih oblikah. Pomen inovacij in ustvarjalnosti ¢edalje bolj narasca
in postavlja podjetje v boljsi izhodis¢ni polozaj v domaci in mednarodni delitvi dela. Eden
izmed zelo pomembnih dejavnikov v razvoju podjetja predstavlja implementacija nove
poslovne resitve.

Poleg uvedbe nove informacijske resitve vlaga podjetje v kakovost in okolje. Kakovost
zagotavlja z EN normami, podjetje ima Ze 5 leto SQ certifikat, v letu 2009 so pridobili
certifikat 1ISO 9001:2008, planirajo pa tudi certificiranje po standardu ISO 14000 za ravnanje
z okoljem. Projekta se povezujeta, saj bo iz novega sistema mogoce enostavno pridobiti vse
podatke, analize in na koncu porocila potrebna za presoje, obratno pa standardizacija
postopkov v okviru certifikacij omogoca uspes$nejSo implementacijo reSitve, saj so
uporabniki seznanjeni s posameznimi postopki, ki so natan¢no zapisani in urejeni. TakSne
postopke je namre¢ precej enostavneje podpreti z informacijskim sistemom, kot s kopico
nepovezanih in nepoznanih postopkov.

7 IMPLEMENTACIJA MICROSOFT DYNAMICS NAV

Uspeh projekta implementacije poslovne resitve je odvisna od ve¢ dejavnikov. Med njimi
so znanje in izkus$nje implementatorja, kakor tudi sama metodologija, ki se uporablja pri
sami implementaciji. Microsoft Dynamics Sure Step metodologija je priznana metodologija
podjetja Microsoft, ki omogoca, da se projekt implementacije Microsoft Dynamics resitve
zakljuci v roku, v okviru planiranega proracuna in v okviru zahtev stranke. Metodologija
Sure Step jasno definira faze projekta, procese, mejnike in nivoje vkljuc¢evanja uporabnikov
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(Microsoft, 2007g). Uporaba metodologije pri procesu implementacije precej zniza tveganje
neuspesne implementacije.

7.1 Metodologija Microsoft Dynamics Sure Step
7.1.1 Opredelitve metodologije
Metodologijo Sure Step uporabljamo v okviru:

e Nove implementacije v podjetju
e Nadgradnje na vi$jo verzijo resitve

Slika 6: Metodologija »Sure Step«
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Vir: Microsoft, 2007g, str.12.

Microsoft je v okviru Sure Step pripravil pregledni diagram (slika 6), ki prikazuje sestavo
same metodologije. Metodologija predlaga Sest faz v okviru implementacije resitve. Faze so
razdeljene na procese in ti so dalje deljeni na podprocese. Do vseh gradiv, ki jih ponuja Sure
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Step, najenostavneje dostopamo s pomocjo same instalacije Sure Step. Vsako okno
posamezne aktivnosti, opravil ali podopravil je sestavljen iz:

e Orodja, predlog in linkov: Predloge, ki jih najdemo, so lahko namenjene direktni
uporabi za posamezno aktivnost ali kot primeri, kako naj bi posamezen dokument
dejansko izgledal. Orodja in linki nas usmerijo na povezane vsebine znotraj metodologije
ali na zunanji vir.

e Namena: Natan¢no opredeljuje namen posamezne faze, aktivnosti ali posameznega
opravila.

e Opisa: Opis aktivnosti, in kako jo izvedemo.

e Predpogojev: Doloca, kaj vse mora biti narejeno, preden se lahko posamezna aktivnost
pricne, saj je rezultat prejSnje faze ali aktivnosti dejansko osnova za pricetek nove.

e Diagramov: Diagrami, izdelani s pomoc¢jo programa Visio, nam pomagajo za boljso
predstavo posameznih faz in aktivnosti, ki morajo biti opravljene v dolo¢enem ¢asovnem
zaporedju in v odvisnosti ena od druge.

e Vlog: Definirajo, kdo je vkljucen v posamezno aktivnost kot odgovorna oseba ali kot
izvajalec.

Microsoft Dynamics Sure Step nudi dva naéina za pregled in uporabo same metodologije:

e Pregled funkcionalnosti: pregled celotne metodologije po fazah, posameznih aktivnostih.
e Pregled dokumentov: nudi nam seznam dokumentov po dolocenih fazah.

7.1.2 Predlagane faze procesa implementacije

7.1.2.1 Diagnoza

Sure Step definira Sest glavnih faz za implementacijo in dodatni dve fazi za optimizacijo.
Pokriva celotni cikel od priprave na projekt in posnetka stanja pri stranki, oblikovanja in
razvoja resitve, ki bodo pokrile potrebe stranke, optimizacije, do same namestitve in v
prihodnosti nadgradnje programa na novo verzijo. Vsaka faza se konca s postavljenim
mejnikom. Ko je zakljucena ena faza, lahko priénemo z drugo fazo. Pri dejanski
implementaciji se faze oblikovanja in razvoja ¢asovno prekrivata.

V prvi fazi se naredi zelo grob posnetek stanja pri stranki. Oceni se obseg projekta na podlagi
katerega se pripravi okvirno ponudbo (sklop potrebnih granul vkljucenih v projekt) in
postavi grob ¢asovni okvir implementacije. Znotraj prve faze se izvede tako imenovani
predstavitveni sestanek (Kick-off meeting). Namen tega sestanka je predstavitev projektnega
tima, njegovih kompetenc, predstavitev in potrditev pricakovanj stranke, zbiranje okvirnih
zahtev strank in definiranje vlog posameznikov na obeh str.eh projektnega tima. Natan¢no
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je potrebno definirati projektni plan z vsemi resursi, uporabljenimi v okviru projekta
(notranjimi in zunanjimi), kakor tudi datumske okvire. Potrebno je definirati posamezne
roke, ki so klju¢nega pomena za uspesno izvedbo projekta. Poleg tega je priporocljivo S
strani Sure Step metodologije, da se za vsak sestanek pripravi tudi zapisnik, s katerim se
strinjata obe strani. Vanj se vkljué¢i temo sestanka, udelezence, dogovore, naloge, odgovorne
osebe za posamezne naloge, roke izvedbe.

Potrebna je dobra komunikacija obeh strani, ki mora vsebovati odlo¢itve (Microsoft, 20079):

e Kdo mora biti vklju¢en v proces komunikacije.
e Kaj je potrebno komunicirati.
e Kdaj se mora komunikacija zgoditi.

e Katere so najprimernejSe metode komunikacije.

V zacetni fazi projekta je najboljsi nac¢in komunikacije v obliki delavnic, kjer se kon¢ni
uporabniki spoznajo z novo resitvijo, in jo na ta nain lazje sprejmejo. Sprejemanje resitve
je zelo pomembno, saj tako udelezenci sodelujejo v vseh naslednjih fazah projekta. Naloga
projektnih vodij na obeh str.eh pa je, da je dogovorjeno opravljeno v navedenem roku, v
primeru, ko temu ni tako, se dogovorita za popravek projektnega plana in morebiten zamik
rokov.

Naslednji korak v tej fazi je predstavitev obstojecih standardnih funkcionalnosti poslovne
resitve in standardnih dodelav. Skupaj s stranko se v tej fazi definira (Microsoft, 2007g):

e podrocja, ki jih stranka potrebuje,
e podrogja, kjer so potrebne posamezne spremembe,
e podrogja, ki v celoti manjkajo in jih bo potrebno razviti.

Podro¢ja, ki so potrebna sprememb, so glavna tema tega dela. Torej, kako poskusati
prilagoditi poslovni proces, da se bo ujemal z delovanjem poslovne resitve ali ga spremeniti
v smeri, kakor bi resitev Se optimalno delovala kljub manjSim posegom.

Za pripravo ¢asovne in finan¢ne ponudbe projekta je potrebno zbrati kar nekaj informacij o
poslovnih procesih podjetja, zato se ta del obi¢ajno vkljuci v analizo. Microsoft v svoji
metodologiji ponuja posebne vprasalnike, ki vodijo svetovalce na strani implementatorja

skozi vsako funkcionalno podro¢je. VpraSalniki so razdeljeni na pet sklopov, in sicer
(Microsoft, 2007g, str. 17):

e Splosni del, ki velja za vse dejavnosti
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e Marketing in prodaja

e Arhitektura, inzeniring in gradbeniStvo
e Proizvodnja

e Storitve

Diagnoza v Podjetju X

Podjetje X je za fazo diagnostike namenilo precej manj casa, kot je to predvideno v
metodologiji. V prvem tednu se je izvedel predstavitveni sestanek. Na tem sestanku so bili
prisotni vsi, ki naj bi sodelovali na projektu na visjem nivoju, torej na strani kupca vodstvo
podjetja, predvideni vodja projekta ter klju¢ni uporabniki po podroc¢jih, medtem ko je bila s
strani implementatorja prisotna celotna ekipa svetovalcev ter njihov vodja projekta.

Vsaka str. je predstavila posameznega prisotnega in njegove kompetence. Naslednji korak
je bila sama predstavitev programa Microsoft Dynamics NAV. Podroc¢ja, ki naj bi bila
aktualna za stranko, so se predstavila bolj poglobljeno, medtem ko so se podro¢ij, ki so manj
aktualna, dotaknili le povrsinsko, toliko da je stranka seznanjena z njegovim obstojem. Tretji
del sestanka je zajemal dogovor o ¢asovnem usklajevanju terminov za intervjuje po
posameznih podrocjih.

V naslednjem tednu so potekali sestanki posameznih klju¢nih uporabnikov z analitiki. Na
podlagi pridobljenih podatkov o podro¢jih, ki jih stranka trenutno uporablja in izrazenih
zahtevah uporabnikov, je bila pripravljena ponudba, ki je obsegala ocenjeno potrebno Stevilo
ur za implementacijo. Dodano je bilo tudi mozno odstopanje od te ocene, saj ni bila
opravljena podrobna analiza. Na podlagi ocenjenega Stevila ur in razpolozljivih resursov, se
je pripravil tudi okviren terminski plan in dolo€il prvi mozZni datum zakljucka projekta.
Stranka se je strinjala s ponudbo, projekt se je prestavil iz faze diagnoze v fazo analize. Pred
samim zacetkom je priSlo do podpisa pogodbe za implementacijo projekta.

7.1.2.2 Analiza

V fazi analize se identificira ve¢ino poslovnih procesov pri stranki. Da bi uspesno pregledali
poslovne procese s pravimi uporabniki, da bi potekala faza analize pravilno in po nacrtu, SO
morali vsi udelezenci na projektu poznati svoje zadolzitve. Predpogoj za to je bil, da dolocijo
udeleZence.

Sure Step metodologija definira kar dvajset razli¢nih vlog, ki jih razdeli na vloge svetovalca
(izvajalca) in vloge stranke (naro¢nika). Metodologija natan¢no opredeli potrebna znanja in
ves¢ine za posamezno vlogo in naloge, ki jih mora opraviti tisti, ki nosi dolo¢eno vlogo.
Posamezna vloga je lahko razdeljena med vec¢ strokovnjaki, prav tako pa lahko posamezen

strokovnjak opravlja ve¢ vlog.
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Svetovalna ekipa:

e Vodja projekta: Ze samo ime pove, za kaj je zadolZen vodja projekta. Vodja projekta
skrbi za nemoten potek projekta skladno s projektnim naértom in terminskim planom.
Poleg tega je povezovalna oseba s stranko, torej z vodjem projekta na strani stranke.
Njegova naloga je, da pravilno razporedi razpolozljive strokovnjake po podro¢jih in
organizira sestanke.

e Poslovni analitik: Poslovni analitik je strokovnjak na posameznem podrocju, kot SO
finance, proizvodnja, ... Poslovni analitik natanéno pozna podrocje v Microsoft
Dynamics NAV in v ¢asu implementacije pripravi predloge resitve ter jih prikaze stranki.
Predlaga izboljsavo posameznih poslovnih procesov (optimizacijo). Pripravi
specifikacijo za razvoj novih in dodelavo obstojecih funkcionalnosti.

e Programer: Programer razvije manjkajoCe funkcionalnosti in prilagodi obstojece
funkcionalnosti potrebam stranke. Izvede migracijo podatkov in integracijo Microsoft
Dynamics NAV z ostalimi programi, ki jih uporablja stranka.

e Tehni¢ni strokovnjak: Izvede celotno namestitev sistema pri stranki, od postavitve
streznika do namestitve klientov, tako za tesno okolje kot sistema za dejansko uporabo.
Njegova vloga je sistemska administracija.

Stranka:

e Direktor podjetja

e Projektni svet, nadzor projekta
e Vodja projekta

¢ Vodja informatike

e Informatik

e Kljuc¢ni uporabnik

e Koncni uporabnik

Eden izmed nacinov, ki ga ponuja metodologija Sure Step, je pridobitev vseh potrebnih
informacij s pomoc¢jo vnaprej pripravljenih vpraSalnikov. Analiza zahtev s pomocjo
vpraSalnika nas vodi skozi vse poslovne procese podjetja. Hkrati nam opredeljuje, katere
zahteve so pokrite s standardno funkcionalnostjo in pri katerih bo potreben dodaten razvoj.

Poleg tega identificira (Microsoft 2007g, str. 3):

e Izpostavitev podrocij, ki potrebujejo izboljSanje in potencialne naslednje korake
e Prikaze odstopanja od standardne resitve in moznosti dodelav za pokritje potreb
e Graficni prikaz odstopanj
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Vprasalnik vsebuje vpraSanja, ki naj bi jih zastavili stranki, hkrati pa tudi namen vprasanja
in s tem pri¢akovane odgovore. Odgovore se vnese v Delovni list analize zahtevnosti, na
podlagi katerega se oblikuje dokument pokritja zahtev s standardno reSitvijo (Gap/Fit). Za
natancno opredelitev potrebnih dodelav, ki jih lahko tudi ocenimo, se izdela tako imenovana
Gap/Fit analiza (Microsoft 2007g, str. 2).

Pri oceni novega programa uporabniki izpostavijo probleme, ki jih bremenijo pri obstoje¢i
resitvi (Microsoft, 2007g, stran 47):

e Poslovni procesi: procesi niso v celoti podprti, resitve se ne prilagaja spremembam v
poslovnih procesih. Prav tako niso sposobni enostavno izvajati klju¢ne poslovne naloge,
kot so zapiranje ratunovodskega obdobja, analiziranje stroskov posameznih izdelkov,
napovedi povpraSevanja in podobno. Prav tako niso sposobni opraviti vseh potrebnih
dodatnih opravil, ki jim omogocajo primerjavo med razlicnimi sistemi in pripravo
usklajenih poro¢il iz ve¢ virov.

e Prodajna veriga. Zunanjim partnerjem (kupcem, poslovnim partnerjem, dobaviteljem)
ne morejo posredovati potrebnih informacij, procesi so med seboj popolnoma
nepovezani, s tem ni na voljo izdelkov in storitve ob pravem ¢asu, stroski s tem narasc¢ajo.

e Poslovna inteligenca: uporabnikom, ki sprejemajo pomembne poslovne odlocitve niso
na voljo prave informacije ob pravem casu.

e Arhitektura: potrebno je precejsnje usklajevanje med delovanjem razli¢nih, nepovezanih
sistemov.

Podjetje se odloc¢i za analizo predvsem zato, da bi (Microsoft, 2007g, stran 51):

e razumelo stopnjo ujemanja med zahtevami podjetja in programom,

e razumelo stopnjo potrebnih dodelav,

e razumelo, kateri dodatni programi in integracije bodo potrebne,

e prejelo pisno obliko ponujene resitve, ki bi mu pomagala pri nadaljnjem planiranju in
analizi.

Stevilni intervjuji, delavnice in prikazi posameznih poslovnih procesov, kakor tudi natanéen
pregled obstojeCega programa, dokumentacije in izpis porocil, pripomorejo k dopolnitvi
podatkov, pridobljenih z vpraSalniki. Zberejo se vsi potrebni podatki tako s strani
uporabnikov, kakor tudi rac¢unalniskih (v nadaljevanju IT, angl. information technology)
strokovnjakov, ki se ukvarjajo z vzdrZzevanjem obstojecega programa.

Povzeto po Microsoft Sure Step Metodologiji, analiza zajema (Microsoft, 2007g, stran 23):
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e Seznam zahtev s prioritetami.

e Opredelitev zahtev glede na to, ali so pokrite s standardno resitvijo.

e Ocena stopnje ujemanja (opredelitev kaj je standardna funkcionalnost, kaj je stvar
nastavitve, in kaj stvar dodelave).

e Groba ocena potrebnih storitev za nastavitev in razvoj posamezne zahteve.

e lzdelava dokumenta.

Poudariti je potrebno, ¢esa analiza ne zajema:

e Podrobne tehni¢ne in funkcionalne specifikacije.

e Natan¢ne opredelitve procesov kot bodo izgledali, prav tako ne navodil za uporabo.

e Nacrta implementacije.

e Natan¢nega projektnega plana, ROI (angl. return on investment) in TOC (angl. total cost
of ownership) analize.

Na uspesnost izdelave tovrstne analize lahko vpliva ve¢ dejavnikov (Microsoft, 2007g, stran
61):

e Poslovne zahteve niso na voljo.

¢ Nedostopnost potrebne dokumentacije.

e Poslovni in IT uporabniki niso na voljo v okviru izvajanja delavnic.
e Vodilnega kadra, ki sprejema odlocitve, ni na voljo.

e Sponzor projekta ne postavi natanénega obsega projekta.

e Nesposobnost sprejemanja odlocitev glede na postavljene roke.

Pripravi se tudi grafi¢ni prikaz poslovnih procesov. Pri grafiénem prikazovanju poslovnih
procesov se uporablja ve¢ razli¢nih tehnik, v podjetju so uporabili tehniko procesnih
diagramov poteka (slika 7).

Pripravi se projektni plan, ki vkljucuje vse zgoraj navedeno, torej udeleZence projekta z
njihovimi vlogami, komponente vkljucene v projekt, ter termine za izvedbo posamezne faze
projekta. Ce Zelimo, da je projekt uspesen, moramo Ze v zadetnih fazah izpostaviti in oceniti
glavne faktorje uspeha (Microsoft, 2007g, str. 9):

e Minimizacija tveganj tako na tehni¢nem kot poslovnem podroc¢ju, ki bi lahko vplivali ali
na spremembo rokov ali stroSkov.

e Poslovna vrednost in merjenje u¢inkovitosti — vsaka dodelava in funkcionalnost mora
koristiti konénemu uporabniku, njen rezultat mora biti viden in merljiv.

27



e Vpletenost vodstva v projekt — nadrejeni morajo poznati procese, se znati odlocati kaj je
zares pomembno in potrebno, in kaj ne prinasa dodane vrednosti.

e Sodelovanje med podrocji — Microsoft Dynamics NAV deluje na principu povezanosti
med vsemi podroc¢ji, in je njeno delovanje neoptimalno, ¢e podrocja ne delujejo
povezano in usklajeno.

e Strokovnost zaposlenih — na obeh str.eh se pri¢akuje, da zaposleni obvladajo svoje delo
in so vesci v timskem delu.

Slika 7: Diagram poteka

Naslov
< Zacetek ali konec
S procesa
c
=]
L
Potek izvajanja procesa
y
S, . Odlocitev ali
S Aktivnost e
= razvejisce
T

Vir: Podjetje Eurocom,Interno gradivo, 20044, str. 4.

Analiza v Podjetju X

V prvem koraku so se dolo¢ili glavni udelezenci na projektu na obeh str.eh, tako v podjetju
X, kakor v podjetju implementorja. Organizacijska struktura projeta v Podjetju X je
prikazana na sliki 8.

V analizo so bili vkljuceni vsi postopki, od nacrtovanja nabave do prodaje kon¢nemu kupcu.
Celoten proces je bil razdeljen na manjSe, smiselno zaokrozene procese, ki se jih je natancno
analiziralo: prodaja, nabava, proizvodnja, finance in skladis¢e. Za vsako podrocje se je
dolocil kljuéni uporabnik, ki bo odgovoren za svoje podrocje.
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Slika 8: Organizacijski diagram projekta

Nadzorni organ podjetja X

Sponzor projekta podjetja X

Projektni vodja implementatorja Projektni vodja podjetja X
Poslovni analitiki Tehni¢na ekipa Kljuéni uporabniki Vodja testiranja
3 osebe 2 osebe 5 oseb 1 oseba
Programerji
1 oseba

Sistemski arhitekti

1 oseba

Vir: Microsoft Sure Step Methodology, 2007, str. 12.

Vprasalniki, ki jih ponuja Sure Step metodologija, so se prevedli in prilagodili. Uporabljeni
so bili na vseh petih podro¢jih za pridobitev osnovnih informacij. V sklopu vsakega
vpraSalnika so se posamezni odgovori dopolnili s specifikami stranke, ki niso zajete v
standardni reSitvi. Pripravil se je izris za vsak poslovni proces. Osnhova za skice so bili
izrisani in opisani poslovni procesi iz dokumentacije za pridobitev certifikata kakovosti.

Podjetje X je pripravilo vse dokumente, ki jih izpisuje iz obstojecih programov, kakor tudi
tiste, ki jih izdeluje v Excel-u ali Word-u, ker mu trenutni program ne omogoca tovrstnega
izpisa. Vsi predloZeni dokumenti so se skenirali, oStevil¢ili, hkrati pa se je na vsakem
dokumentu posebej specificiralo vsako polje.

Na podlagi vseh zbranih podatkov (izpolnjeni vprasalniki, opisi procesov, izrisani diagrami
poslovnih procesov in predlozene dokumentacije), se je izdelal dokument funkcionalnih
potreb oziroma Analiza.
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Pripravila se je tabela vrzeli in ujemanj (v nadaljevanju angl. GAP/FIT), ki je vklju¢evala
posamezna podrocja, kaj je pokrito z resitvijo Microsoft Dynamics NAV in kaj bi bilo
potrebno dodelati. Pri potrebnih dodelavah se je prav tako dodala ocena potrebnih ur.

Glede na pripravljeno GAP/FIT analizo se je ustrezno pripravil aneks k ponudbi, ki je
vkljuceval dodatno $tevilo potrebnih ur za dodelavo programa. Glede na strankino odlocitev,
ali sprejme dodatno oceno strosSkov za dodelave, ki bi omogocale popolno prilagoditev NAV
poslovnemu procesu oziroma zahtevam, se je v naslednji fazi pripravilo predlog resitve. V
primeru, da stranka ponudbe ne sprejme, se poskusa zahteve stranke pokriti z obstojeco
funkcionalnostjo ali enostavnejSo dodelavo, ki bi delno pokrila zahtevo, ali v taki meri, da
bi to za stranko pomenilo veé ro¢nega dela.

7.1.2.3 Oblikovanje

Glavni namen faze oblikovanja je priprava predlogov resitev za posamezen poslovni proces,
torej, kako se bo proces stranke izvedel v Microsoft Dynamics NAV. lIzdela se model, s
katerimi se grafi¢no prikaze proces. Modeli nam omogocajo boljso predstavitev, opredelitev
in s tem razumevanje posameznega procesa. Posamezne procese razbijemo na vec
podprocesov zaradi boljse preglednosti. Izdelovanje modela uvrstimo med zacetne naloge
faze oblikovanja, kot je prikazano v sliki 9.

Slika 9:Potek faze oblikovanja
* posnetek

Ao CINVEI RO EES  dejanskega
stanja

* izhodiSc¢e za

analiziranje izbolj¥ave

izboljSevanje * optimalen
procesov proces

Vir: Povzeto in prirejeno po Microsoft, Sure Step Methodology, 2007g.
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Za prikaz standardnih funkcionalnosti in za izvedbo delavnic se pripravi razvojno okolje, na
katerem se bo v nadaljnjih korakih izvajal tudi sam razvoj novih funkcionalnosti. Osnovne
nastavitve se najhitreje napolnijo s pomocjo nastavitvenih vprasalnikov (Microsoft, 2007g,

str. 4). VpraSanja in odgovori se navezujejo na glavne nastavitvene tabele, kot je prikazano
v sliki 10.

Slika 10: Okno resitve Dynamics NAV za nastavitve

EE 1 GL - Question Areas E|@|B|

Code Description

CI Carmpany Information
Fixed Assets Setup

i General Ledger Setup

Inventory Setup

Manufacturing Setup

FF Purchases & Pavables Setup
R Relationship Management Setup
S Service Management Setup
SR Sales & Receivables Setup
WH Warehouse Setup
oK ] [ Cancel ] [ Help

Te nastavitve so:

e podatki podjetja,

e nastavitev osnovnih sredstev,

e nastavitev glavne knjige,

e nastavitev zaloge,

e nastavitev proizvodnje,

e nastavitev nabave in obveznosti
e nastavitev marketinga in trZenja,
e nastavitev servisa,

e nastavitev prodaje in terjatev,

e nastavitev skladi$ca.

Vprasalnik vsebuje vprasanja in mozne odgovore z opisom, kaj le ti dejansko pomenijo, tako
da jih uporabnik razume brez dodatnih prikazov, kot je prikazano v sliki 11. Ko uporabniki
izpolnijo odgovore na vprasanja, se vprasalnik uvozi, osnovne nastavitve so na ta nacin
narejeno hitro in enostavno, brez dodatnega napora analitikov ali iskanja nastavitev skozi
program.
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Slika 11: Predstavitveni vprasalnik

The Options you choose in the "Answer” column can be transferred to the
new Navision Database.

(Comment

If you select 0 (No Discounts), the program will not post discounts separately but
instead will subtract the discount before posting. Therefore, you will not see the
discount amount in the Chart of Accounts window.

If you select 1 (Invoice Discounts), the program will post the invoice discount and
the invoice amount simultaneously. The program uses the invoice discount account
that you have entered in the Sales Inv. Disc. Account field in the General Posting
Setup table. You will be able to see the discount amount in the chart of accounts.

If you select 2 {Line Discounts), the program will post the line discount and the
invoice amount simultaneously. The program uses the line discount account that you
have entered in the Sales Line Disc. Account field in the General Posting Setup
table. You will be able to see the discount amount in the chart of accounts.

If you select 3 (All Discounts), the program will post invoice and line discounts at
the same time as it posts the invoice amount. The program will use the invoice
discount account number that you have entered in the Sales Inv. Disc. Account field
and the line discount account number in the Sales Line Disc. Account field in the
General Posting Setup table. You will be able to see both discount amounts in the
chart of accounts

If you select 0 (Credit Limited), the program compares the value in the Credit Limit
() field on the customer's card with the customer's balance and gives a wamning if
the customer's balance excddSithis.amount. .
If you select 1 (Overdue ba I hecks the Balance Due field on
the customer's card and g awh e Customer has an overdue balance.
If you select 2 (Both Warnings). then both the Credit Limit and the Balance Due
fields on the customer's card and gives a warning if the customer has exceeded its
credit limit or if the customer has an overdue balance.

If vou select 3 INo warnina). the oroaram aives no warnina about the customer's

Vir: Microsoft, Sure Step Methodology, 2007, str. 4.

Poleg osnovnih nastavitev se na zaCetku priprave baze nastavijo tudi Glavne predloge
podatkov (Microsoft, 2007g, str. 10). Predloge podatkov nam pomagajo tako pri uvozu
podatkov iz drugih sistemov kakor tudi pri posameznih ro¢nih vnosih. Predloge podatkov za
posamezno entiteto (kupca, dobavitelja, ...) vsebujejo podatke, ki so nujno potrebni za vnos,
in jih lahko vezemo na posamezno lastnost — na primer konéni kupec, potrebuje podatke o
knjizenju, kot je razvidno s slike 12.

Slika 12: Predloge podatkov

Gfta B2C KUPEC Ditabele . . . ... ..

Opis . ......... |Konér1i kupec | Ime tabele . . ... ..

Maziv polia Privzeta vrednost Obvezno  Pripomba
Spl. knjisna skupina triigda MACIONALMI v -
Knjizna skupina tréisca za DDV MACIOMALMNI v
Knijizna skupina kupca DOMACT v
» [Cenovna skupina kupca i OSMOVNI

[redioga ... | [ Fumkdie | [ PomoZ
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Ob uporabi te predloge, se bo vsem kupcu dodelilo navedene stiri podatke, kar prihrani ¢as
pri vnosu. Za ostale Sifrante se po isti metodologiji pripravi Excel tabele s potrebnimi
podatki, Ki jih mora kupec izpolniti. Le te se enostavno uvozi v program preko pripravljenih
migracijskih tabel. Migracijske tabele nam omogocajo definirati za vsako tabelo v NAV,
torej za vsak Sifrant, katera polja v tabeli bomo uvozili, katero predlogo bomo uporabili,
poleg tega pa nam prikaze uspesnost in napake pri samem uvozu (na primer predolgi opisi).

Za uporabnike se pripravi delavnice po posameznih podro¢jih. Trajanje delavnic je od parih
dni pa do nekaj tednov, odvisno od obsega podrocij, ki naj bi jih resitev pokrivala. Delavnice
naj bi potekale po slede¢em principu (Microsoft, 2007g, str. 23):

e Prikaz pomembnih funkcionalnosti
e Pregled diagramov poteka in prikaz, kako bi resitev pokrila posamezen proces
e Pregled nad posameznimi zahtevami, kako naj bi potekale v NAV

¢ Dolocanje prioritet posameznim zahtevam znotraj poslovnih procesov

Za vsako delavnico oziroma izobrazevanje se pripravi Nacrt treninga, ki vkljucuje (povzeto
po Microsoft 20079):

e udelezence (seznam udeleZencev z njihovimi vlogami v podjetju),

e urnik (datum in ure treningov s predvidenimi odmori),

e lokacijo treninga,

e potrebno opremo (lastni racunalniki ali ne) in internetno dostopnost,
e navodila, primere.

Izvajalec treninga ima na izbiro razli¢ne metode treninga in sicer:

e predstavitev;

predstavitev se uporabi za prikaz osnovnih poslovnih procesov, terminologije in splosne
uporabe programa na samem zacetku.

e prakti¢no usposabljanje;
za vsakega kljucnega uporabnika se izvede prakti¢ni del, kjer uporabnik sam poskusa
uporabljati filtre, iskanje po menijih in se seznanja z osnovnimi funkcionalnostmi resitve.

e racunalniski trening;
kon¢ne uporabnike se uci njihovega dela z programom Microsoft Dynamics NAV v u¢ilnici

ali na daljavo s prikazom delovanja v samem programu.
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e navodila;
uporabnik sam spoznava posamezne posebnosti z uporabo podrobnih navodil za uporabo.

IzobraZzevanja stranke se izvaja skozi obe fazi implementacije, torej med oblikovanjem same
resitve, ter po razvoju. Uporabniki morajo namre¢ vse reSitve testirati, in jih tudi potrditi.
Treniranje uporabnikov lahko poteka na dva nacina, in sicer ali izobraZujemo vse
uporabnike, ali le klju¢ne uporabnike, ki naprej znanje prenesejo na koncne uporabnike.
Odlocitev je odvisna od razpolozljive opreme, prostora, Stevila in razpolozljivosti kon¢nih
uporabnikov. Pri mednarodnih implementacijah pa je kljuéni dejavnik tudi jezik. Ze v fazi
oblikovanja poteka testiranje in potrjevanje posameznih poslovnih procesov. Metodologija
priporo¢a uporabo posebnih obrazcev za potrjevanje posameznih sklopov poslovnih
procesov. Obrazec vkljucuje podatke (Microsoft, 2007g, str. 6):

e podrodje testa,

e ime testa,

e Kljucni uporabnik (njegova vloga),
e namen testa,

e okolje,

e predpogoji za izvedbo testa,
e povezana podrocja,

e scenarij,

e pricakovani rezultat testa,

e dosezen rezultat,

e komentarji,

o test uspesen/neuspesen,

e datum testa,

o tester,

e datum potrditve,

e potrjevalec.

Rezultat faze oblikovanja je Oblikovalni dokument, ki vsebuje predloge reSitve za vse
entitete (kupce, artikle...), poslovne procese in izpise. Oblikovalni dokument je osnova za
potrjevanje posameznih procesov s strani stranke. S tem se stranka strinja, kako naj bi v
prihodnosti proces izgledal in bil podprt z Microsoft Dynamics NAV. Podpis oblikovalnega
dokumenta je kriti¢ni faktor za uspesno implementacijo in je precej enostavnejsi, ¢e so
kljucni uporabniki sproti potrjevali posamezne sklope.
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Oblikovanje v Podjetju X

Izvajalec implementacije je pripravil Projektni nacrt, ki je vkljuceval vse udeleZzence na
projektu, opredelile so se njihove naloge, najpomembneje kar je, pa so se definirali mejniki
projekta (rok zakljucka posamezne faze). Znotraj tega si je izvajalec pripravil podrobne;jsi
nacrt izvedbe in doseganja glavnih rokov.

Sistemski administrator implementatorja je skupaj z IT osebjem podjetja X pripravilo strojno
opremo in vse potrebno za instalacijo programa. Poleg streznika je bilo potrebno program
inStalirati Se na vse delovne postaje. Vzporedno s tem se je pric¢ela pripravljati baza podatkov.
Vnesli so se uporabniki in njihove vloge, ki dolocajo kakSne pravice bo imel posamezen
uporabnik pri dostopu do posameznih podrocij. Klju¢ni uporabniki so pregledali
nastavitvene vprasalnike, in s pomocjo implementatorja v najbolj$i meri odgovorili na
vprasanja. Prav tako so pripravili nekaj primerov dobaviteljev, kupcev, artiklov in jih vnesli
v vnaprej pripravljeno Excel predlogo. Podatki so se uvozili, resitve je bila pripravljena za
zaCetek uporabe.

Pripravil se je nacrt izobrazevanj. Za ta namen se je uporabila sejna soba, ki se je opremila
z zadostnim Stevilom miz, stolov, raCunalnikov in internetnim dostopom ter projektorjem.
Izobrazevanja so se pricela najprej s kljuénimi uporabniki. Prvi del izobrazevanj je potekal
v obliki predstavitev s pomo¢jo Power Point-a. Poslovni analitiki so klju¢nim uporabnikom
v prvem delu predstavili zgradbo resitve, podro¢ja in menije ter osnovne entitete: stike,
kupce, dobavitelje ter neknjizene in knjizene dokumente po podrocjih (prodaja, nabava,
skladiS¢e, proizvodnja). Prav tako so skupaj pregledali skice poslovnih procesov, ki jih
resitev pokriva s svojo standardno reSitvijo in tiste, ki se ne ujemajo popolnoma in bodo
potrebni dodelave.

Drug sklop izobrazevanj je zajemal prakti¢en del. Prisotni so bili tudi kon¢ni uporabniki iz
razli¢nih podrocij. Vsak uporabnik je uporabljal svoj racunalnik. Izobrazevanje je zajemalo
osnovno gibanje skozi resitev, pregled menijev in posameznih entitet. Prikazano je bilo kako
si uporabnik prikaze sezname, postavi posamezne filtre ali uporablja iskalnik, pregleda
podatke na posameznih zavihkih, dostopa do povezanih tabel preko gumbov in podobno.
Poleg tega so se uporabniki nau¢ili osnovnih vnosov podatkov v Sifrante (vnosna okna
oziroma forme v obliki tabel) in na kartice (karti¢na okna).

Racunalniski del je zajemal poglobljeno izobrazevanje po posameznih funkcijskih
podro¢jih, torej loceno za nabavne referente, komercialiste, proizvodne delavce,
skladiS¢nike in finan¢nike. V tem delu so udeleZenci spoznali osnovne nastavitve vsak na
svojem podroc¢ju. Skupaj s poslovnimi analitiki so naredili nekaj osnovnih nastavitev, skozi
katere so uporabniki v naslednjih korakih spoznali na¢in delovanja resitve in uporabnost teh
nastavitev (na primer nastavitve knjizenja na kupci, artiklih in zapis na prave konte glavne
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knjige iz nastavitev). Za vsako podro¢je so bila pripravljena natan¢na navodila za uporabo,
s prikazi iz resitve, kar omogoc¢eno, da uporabniki ponovijo posamezne poslovne procese
tudi izven izobrazevanja.

Oblikovalni dokument je nadaljevanje Analize, saj je v njem opisana reSitev za vsako
potrebo stranke. Implementator je skupaj s stranko testiral vsak proces, in sproti z obrazci
potrjeval strinjanje z izbrano reSitvijo. Na koncu je stranka potrdila celoten Oblikovalni
dokument. Ze v fazi oblikovanja se pri¢ne tudi faza razvoja, saj je za prikaz stranki potrebno
do neke meje resitev razviti, da jo le ta razume in sprejme.

7.1.2.4 Razvoj

V tej fazi je zajet najvecji del prilagajanja poslovne resitve potrebam stranke. Faza razvoja
se zacne z natan¢nim planiranjem razvoja.

Najprej se pripravi dokument tehni¢ne specifikacije, ki vsebuje (Microsoft 2007g, str. 33):

e osnovne informacije o dodelavi (Poslovno podro¢je, odgovorne osebe),
e ocena ur (za pripravo specifikacije, programiranje, testiranje in potrebne popravke),
e razvoj:
— sprememba obstojece funkcionalnosti,
— razvoj nove funkcionalnosti,
— Vkljucitev add-on funkcionalnosti v obstojeco.
e priprava tehni¢ne dokumentacije,
e testiranje,
e priprava navodil,
e potrjevanje dodelave.

Microsoft Dynamics NAV vsebuje razline tipe objektov:

o tabele,

o forme,

e porocila,

e vmesniki za prenos podatkov (angl. dataport),
e meniji.

Pred samim za¢etkom programiranja je nujno potrebno poznati vrste posameznih objektov,
povezave med njimi in njihovo uporabo, doloci se ali gre za nastavitve, osnovne entitete, ali
delovne objekte, ali zapise.

36



Osnovne dodelave so lahko izvrSene Ze na vseh tipih tabel, na primer dodatni podatki, ki jih
stranka potrebuje, ali nove tabele. Zahtevnejsi del pa je, kaj se s temi dodatnimi podatki
dogaja — kam se zapisujejo, kaj povzro¢i njihova sprememba, vnos. Ta del izvaja programska

koda.

Tehni¢na dokumentacija vsebuje (povzeto po Microsoft, 20079):

e o0znaka zahteve za razvoj,

e programerja,

e ¢as spremembe,

e seznam spremenjenih objektov,

e potrebna nastavitev za delovanje nove programske kode.

Stranka se odlo¢i kako bo spremljala zahteve za razvoj — ali kot ro¢no dokumentacijo, ali s
pomocjo programov, ki so namenjeni temu (na primer TFS — angl. team fundation server ali
Jira).

Po dokonCanem razvoju je na vrsti testiranje in odprava napak. Testiranje razvitih
funkcionalnosti poteka v ve¢ korakih (Microsoft, 2007g, str. 39):

e Razvojno testiranje: izvaja ga programer, ki je kodo napisal. V tem koraku se testira
sama izvedba kode kakor tudi nastavitev, ¢e le ta obstaja.

e Kuvalitetno testiranje: izvaja ga poslovni analitik. V tem koraku se testira delovanje
celotne funkcionalnosti, v katero je ta sprememba vkljucena. Programer pri temu pomaga
dolociti potrebne testne primere, saj s svojim poznavanjem kode lahko doloc¢i, kje bi
najverjetneje lahko prislo do napake. Testirati je potrebno celoten potek procesa,
vkljuujo¢ z mejnimi postopki (mozne napake koncnih uporabnikov, storniranja,
popravke in podobno). Poslovni analitik pripravi tudi navodila za spremenjeno
funkcionalnost.

e Koncno testiranje: izvaja ga konc¢ni uporabnik. V tem delu uporabnik testira, ali
funkcionalnost deluje kot je bila podana zahteva. V primeru pozitivnega testa uporabnik
potrdi razvoj dodatne funkcionalnosti s podpisom obrazca sprejema resitve (angl. user
acceptance test, v nadaljevanju UAT), kot navedeno v fazi oblikovanja.

V primeru da eden izmed testov ni uspesen, se proces ponovi — programer razi$¢e in odpravi
napako, pri¢ne se ponovno testiranje vseh vkljucenih v proces. V tej fazi se izvede migracija
(prenos) podatkov stranke. Ta trenutek je pravi ne samo za prenos podatkov kakrsni so,
temvec tudi za ¢iSCenje podatkov:
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e zdruzitev podvojenih stikov, kupcev in dobaviteljev,
e odstranitev artiklov, ki niso ve¢ del prodajnega programa.

Migracija podatkov je zahteven del projekta, in obi¢ajno vzame precej ¢asa. Podatki stranke
so namre¢ nNeurejeni, vsebujejo nedovoljene znake, ki so problemati¢ni pri samem prenosu.
Pripravi se nalrt za migracijo podatkov, kjer se dolo¢i (Microsoft, 2007g, str. 37):

e ali stranka potrebuje pomoc¢ pri izvozu podatkov iz starega sistema.
e stopnjo zahtevnosti izvoza podatkov,

e kakovost podatkov in ocena ureditve podatkov

e stopnjo zahtevnosti uvoza podatkov

Razvoj v Podjetju X

Glede na Fit/Gap analizo poslovni analitiki pripravijo tehni¢no specifikacijo po posameznih
podro¢jih. Na strani izvajalca se za namene spremljanje razvoja uporablja program Jira,
kamor se vnesejo nove zahteve. Vsaka zahteva dobi svojo oznako, ki je sestavljena iz oznake
projekta in Stevilka zahteve. Zahtevek vsebuje naslov, opis, morebitne dodatne priloge,
narocnika zahteve, prioriteto. Programerji natan¢no preucijo zahteve in pripravijo okvirno
Stevilo ur, ki jih potrebujejo za razvoj. V oceno vkljucijo ¢as za razvoj dodelave, osnovni
test in zapis tehni¢ne dokumentacije. Temu ustrezno se dodajo ure potrebne za testiranje
resitve s strani analitika, ter ¢as za pripravo navodil.

Programer glede na dodeljene prioritete zahtevkov pri¢ne s programiranjem. Pri tem poskrbi
za pravilno oznacevanje kode (Stevilka zahtevka, datum, ime in priimek programerja) kot je
prikazano na sliki 13 in pripravo tehni¢ne dokumentacije.

V Podjetju X imajo razli¢ne zahtevke za razvoj, nekateri pomenijo le dodajanje posameznih
polj v tabelah, medtem ko v nekaterih primerih prihaja do razvoja celotne funkcionalnosti.
Manjkajo¢i moduli morajo biti v celoti na novo razviti, glede na potrebe stranke. V nekaterih
primerih reSitev Ze obstaja (drug partner Microsofta). Za tovrstne dodelave se najprej
pripravi oceno ur za nov razvoj funkcionalnosti, ter pridobi ponudbo za nakup tega modula.
Stranka se na podlagi cene in ¢asa, ki ga ima, odlo¢i za lasten razvoj ali nakup (na primer
Knjiga poste). Po kon¢anem programiranju programer izvede osnovne teste in pripravi
tehni¢no dokumentacijo, kamor vnese potrebne podatke. Razvoj se izvaja na razvojnem
okolju. Programer vnese porabljene ure, spremeni status zahtevka na Jiri in pripne tehni¢no
dokumentacijo, s tem opozori analitika, da je na vrsti za testiranje. Poslovni analitik pregleda
tehni¢no dokumentacijo, ki jo je pripravil programer za morebitne nastavitve in opozorila,
na kaj je potrebno biti pozoren pri testiranju. Socasno s testiranjem pripravi Se uporabniska
navodila. Ko je testiranje zakljueno analitik spremeni status zahtevka, s tem je reSitev
pripravljena na namestitev na testnem okolju. Analitik naknadno obvesti konc¢nega
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uporabnika, da je nova funkcionalnost pripravljena za testiranje in mu posreduje pripravljena
navodila. Ko kon¢ni uporabnik opravi test, zapise ugotovitve v UAT in podpise strinjanje z
izvedeno resitvijo. S tem je zaklju€eno testiranje in potrjevanje nove dodelave.

Slika 13:Spremembe objektov oznacene z dokumentacijo in oznako programske kode

I Microsoft Dynamics MAV Classic - [Table 81 Gen. Journal Line - C/AL Editor]
Y & As BB &

SHMP-5887
5.11.2815, Ime Priimek |
- new field T and renumbered from 11918 to 13645353

- new field “BankAccType' added and renumbered from 1180083 to 13045354
- merged and modified (field relations) some of HAVEELT code (ModifyBankCode@1186000)

ZF7SHHP-5887 >>> |
IF ("Currency Code" <> xRec."Currency Code") OR
("Account HNHo.* <> xRec."Account No.")
THEN BEGIN
IF "Account Type™ = "Account Type®::Customer THEN BEGIN
CustomerBankAccount .RESET;
CustomerBankAccount .SETRANGE ("'Customer No.","Account HNo.");
CustomerBankAccount .SETRANGE("'Currency Code”,"Currency Code')
CustomerBankAccount .SETRANGE (Default,TRUE);
IF CustomerBankfAccount.FIND{"-"') THEHN
ModifyBankCode {BankAccType::Customer)
ELSE BEGIN
CustomerBankfAccount .SETRANGE{Default});
IF CustomerBankAccount.FINDFIRST THEHN
ModifyBankCode (BankAccType: :Customer)
ELSE
//71F "Bank Code" <> '' THEN SH other field is used

Poleg razvoja dodelav se pripravi vmesnike za prenos podatkov. Analitiki pripravijo Excel
tabele za vsako posamezno tabelo, ki se bo uvozila. Klju¢ni uporabniki poskrbijo, da se te
tabele napolnijo s podatki. Programerji s pomocjo narejenih vmesnikov te podatke uvozijo
v testno bazo podatkov. Podatki se skupaj s klju¢nimi uporabniki pregledajo, potrdi se
ustreznost prenosa.

7.1.2.5 Namestitev

V fazi namestitve se nastavi okolje Microsoft Dynamics NAV pri stranki. 1zvede se pregled
vseh potrebnih opravil (Microsoft, 2007g, str. 42):

e Vsa strojna oprema uspesSno namescena in nastavljena.
e Vsa programska oprema names¢ena in nastavljena.

e Dokoncana uporabniska dokumentacija.

e Zaklju€eno izobraZevanje.

e Prenos podatkov zakljucen.

e ZakljuCena nastavitev programa.

e Nastavljen Dnevnik sprememb za vse klju¢ne nastavitve.
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e Narejena kopija produkcijske baze.
e Potrjen nacrt vzdrzevanja.
e Nastavljen in omogocen oddaljen dostop.

Poznamo ve¢ modelov namestitve novega programa in sicer Stiri pristope (Slika 14):

Slika 14:Modeli namestitve

A Vigje
' ¥ . tveganje
Big Bang

-y
'.- L]

NiZji < ’ \ L Vigi
strosek 7 i stroek

po funkcijah % .
N\
o -’ '\

po lokacijah

nizje
L\ .
tveganje

Vir: Microsoft, Sure Step Methodology, str. 16.

e Big Bang. Pristop je najpogostej$i in pomeni hkratno implementacijo v celotnem
podjetju. Zahteva dobro organizacijo in vpletenost vseh v projekt.

e Po funkcijah: na posameznih podro¢jih se sicer zmanjsa tveganje, po drugi strani pa to
pomeni vzdrzevanje vec sistemov hkrati in povezovanje med njimi, teZje porocanje, kar
na koncu pripelje do izgub.

e Po lokacijah: Implementacija se izvaja nepovezano po posameznih poslovnih enotah.
Vsaka enota zahteva vse faze projekta, kar obi¢ajno pomeni precejSen vlozek Casa.
Povezovanje posameznih enot pomeni dodaten napor, kakor tudi riziko pri dolocenih
spremembah v posamezni poslovni enoti.

e Kombinacija je pogosta izbira Stevilnih podjetjih. Kombinirajo se razlicni zgoraj
omenjeni pristopi, ki pokrijejo potrebe podjetja. Ta metoda se izkaze za dolgotrajno, in
tudi drazjo.
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Namestitev v Podjetju X

Podjetje X se je odlocilo za Big Bang model namestitve, torej za celotno podjetje, vsa
podrocja hkrati. Sistemski administrator izvajalca in lokalni IT so izvedli instalacijo
streznika in vseh delovnih postaj, ter na koncu celoten test sistema. Prenesli so se vsi potrebni
podatki, kot je bilo to izvedeno na testnem okolju. Poleg Sifrantov in glavnih podatkov so se
uvozile tudi vse potrebne otvoritve stanj, s tem je resitev pripravljena za uporabo.

Poslovni analitiki po podrocjih preverijo nastavitve, poleg tega pa nastavijo Dnevnik
sprememb. Dnevnik sprememb omogoca spremljanje sprememb (nov vnos /spreminjanje
/brisanje) podatkov v posameznih tabelah. Dnevnik sprememb se obi¢ajno nastavi za glavne
nastavitve po podro¢jih. V dnevnik sprememb se zapise Stevilka tabele in polje, ki je bilo
spremenjeno, staro in novo stanje ter ura in ime osebe, ki je naredila spremembo.

7.1.2.6 Uporaba

Uporabniki na strani naro¢nika za¢no aktivno uporabljati reSitev Microsoft Dynamics NAV
za svoje delo. Pri tem jim izvajalec nudi neposredno podporo v zacetnih dnevih uporabe
novega programa.

7.2 Uspesnost projekta v teoriji

Tuja in domaca praksa na tem podrocju kaZeta, da gre za projekte z visoko stopnjo tveganja
in relativno nizko uspesnostjo. V svetu je le med 9 in 17 % projektov uvajanja sistemov ERP
uspesnih, preostali so neuspesni ali pa so predcasno prekinjeni. [zpostavimo lahko predvsem
nekajkratno prekoracevanje rokov in stroskov uvajanja ter nedoseganje nacrtovanih ciljev
oziroma funkcionalnosti. Za uspe$no razumemo uvedbo, s katero smo dosegli polno
nacrtovano funkcionalnost resitve ob ¢asovnih in stroskovnih prekoracitvah, ki ne presegajo
20 % nacértovanih vrednosti (Kovaci¢, & Boslij-Vuksic, 2005, str. 279). Praksa in negativne
izkuSnje namrec kaZejo, da predstavlja prilagajanje ERP resitev izredno zahtevno in tvegano
opravilo ter obiCajen vzrok za prekoracitve rokov in stroskov projekta. S tem namrec
nastajajo nevarnosti dodatnih programskih napak in necelovitosti resitve, ki se pojavi ob
dopolnjevanju z novimi verzijami (nadgradnja, oz. angl. upgrade). Zato se je potrebno pri
sprejemanju odlocCitve o izbiri reSitve potrebno odgovorno odlocati o primernosti oziroma
skladnosti resitve s postopki in poslovnimi procesi v podjetju. Velik problem pa predstavlja
tudi takrat, ko organizacija ni sposobna v zadostni meri opredeliti svojih potreb. Po raziskavi
Panorama Consulting Group je kar 35,5% organizacij mnenja, da so trajale dlje kot
pri¢akovano, kot vidimo na sliki 15.
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Slika 15: Pricakovanja o trajanju implementacij

Trajanje implementacije

= Hitreje kot pricakovano
= Po pricakovanjih
= Dlje kot pri¢akovano

Vir: Panorama Consulting,. 2010 ERP Vendor, 2010.

Tudi pri stroskih je slika precej podobna. Namre¢ pri ve¢ kot 50% implementacij stroski
presezejo predvidene zneske, kot vidimo iz slike 16.

Slika 16: Pricakovanja o stroskih implementacije

Trajanje implementacije

¢

Vir: Panorama Consulting,. 2010 ERP Vendor, 2010.

= Vec kot planirano
= Planirano

= Manj kot planirano




Uspesnost projekta lahko namre¢ definiramo za vsako obdobje projekta, torej med samo
uvedbo kakor tudi po zacetku uporabe (Shank, Seddon, & Willcocks, 2003, str. 25):

o Uspesnost projektne faze:
— stroski projekta primerjalno z oceno,
— rok dokoncanja projekta glede na terminski plan,
— instalirane in zaklju¢ene funkcionalnosti sistema glede na planiran obseg.
e Uspesnost v zacetku uporabe resitve:
— kratkoro¢ne spremembe po zaCetku uporabe reSitve v kljuénih pokazateljih
ucinkovitosti, kot je strosek delovne sile,
— dolzina obdobja ko klju¢ni pokazatelji u¢inkovitosti dosezejo neko normalno
raven,
— kratkoro¢en vpliv na dobavitelje, kupce, kot je na primer povpreéni Cas za
izvedbo telefonskega narocila.
e Faza najvecjih prednosti uporabe nove resitve:
— doseganje priCakovanih rezultatov uvedbe ERP reSitve, kot je zniZanje
operativnih IT stroskov in stroskov zalog,
— kontinuirano izbolj$evanje poslovnih rezultatov,
— enostavnost uvajanja novih verzij resitve, poenostavljeno sprejemanje odlocitev.

7.3 Zavedanje problemov pred in po implementaciji

Podjetja se vse premalo zavedajo problemov, ki nastopajo tako med samo implementacijo

kakor tudi po zacetku uporabe sistema. Najpogostejse probleme lahko strnemo v tri faze
(Shank, Seddon, & Willcocks, 2003, str. 45):

PROJEKTNA FAZA

e Prilagajanje programa:

— Vsak ERP svetovalec priporoca stranki prilagajanje poslovnih procesov in ¢im
manj sprememb, ¢eprav nekatere stranke vztrajajo, ker naj bi jim te spremembe
omogocale izvajanje poslovnih procesov.

— Spremembe funkcionalnosti dostikrat ne delujejo kot bi more — stranke se
pritoZujejo nad slabo testiranimi spremembami .

— Veliko uporabnikov po dolgotrajnejsi uporabi funkcionalnosti in spoznavanju
njegovega delovanja ugotovi, da so bile nekatere zahtevane spremembe dejansko
odvec.

e Povezljivost in celovitost sistema:

— Uporabniki ugotovijo, da resSitev ni kompatibilna z obstojeco informacijsko
infrastrukturo (strojno opremo, operacijskim sistemom, podatkovno bazo,
telekomunikacijskim omrezjem).
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— ERP ne pokriva posebnih podrocij poslovanja, stranke so primorane dokupiti
sisteme tretjih strank, integracije so precej zahtevne in drage.

— Pomanjkanje orodja za porocanje, ki je velikokrat dodatne strosek.

e Delovanje programa in implementatorji:

— Podjetja nocejo prevzeti celoten projekt od nabave strojne opreme, povezanih
programov, tako je v projekt vkljucenih ve¢ dobaviteljev, kar povzro¢a dodatne
stroske.

— Vodenje projekta ne prevzamejo implementatorji v celoti, pri nastanku
problemov kaZzejo drug na drugega.

— Z rastjo projektov, resitev svetovalna podjetja tezko najdejo ustrezen kader,
stranka zeli imeti stalne svetovalce .

— Problemi z podizvajalci in njihovo zaracunavanje.

e Fluktuacija v projektnem osebju:

— Izguba klju¢nih IT specialistov kakor tudi klju¢nih uporabnikov v podjetju tekom
projekta povzroci precej nezadovoljstva in dodatnih stroskov.

— Izguba izkuSenih oseb po zakljucku projekta, saj nekaterim delo v podpori in
vzdrzevanju ni izziv.

ZACETEK UPORABE SISTEMA

e Nepovezanost podrocij:
— Stranka se nagiba k modularnemu uvajanju, moduli sistema naj bi pokrivali
posamezna funkcionalna podrocja.
— Problem odsotnosti Sirokega pogleda na celotno resitev, povezanost, odvisnost
procesov in vzajemnega delovanja.
e Neprimerno manj$anje obsega projekta:
— Osredotocanje na minimalni obseg funkcionalnosti, ki zadostijo pokritje
osnovnih potreb.
— Pomanjkanje sredstev vpliva na izpus€anje dodatnih prednosti resitve.
e KrajSanje izobraZevanja:
— Razumevanje ERP resitev.
— Razumevanje relacijskih baz, povezanosti podrocij, nepoznavanje vpliva
njihovega delovanja na druge uporabnike in podrocja
— Problemi popravljanja podatkov relacijskih baz pri napa¢nih vnosih kon¢nih
uporabnikov.
¢ Nezadostno testiranj sprememb, vnosnih mask, integracij in izjem:
— Pomanjkanje ¢asa, premajhna sredstva namenjena testiranju, premalo
uporabnikov.
— Pomanjkanje znanja pri testiranju.
¢ Ne prilagajanje poslovnih procesov:

44



— Neprimerne prilagoditve resitve.
— Nezadovoljstvo uporabnikov z delovanjem resitve.
e Podcenjevanje ne kvalitete podatkov in potreb porocanja:
— Prenasanje nepreciscenih podatkov v novo resitev, povzrocanje nepravilnosti.
— Previsoka pri¢akovanja porocevalskih zmoznosti resitve.
— Nezaupanje podatkom in poroé¢ilom V resitvi.

FAZA EFEKTIVNE UPORABE SISTEMA

¢ Nepoznavanje poslovnih rezultatov:

— Ni postavljenih merljivih ciljev.

— Neprimerljivost rezultatov.
e Nezadovoljivi rezultati:

— Nedoseganje zastavljenih ciljev.

— Prednosti ERP niso avtomati¢ne, potrebno ¢lovesko in organizacijsko vpletenost.
e Obcutljiv cloveski kapital:

— Problemi pri izgubi kljuénih uporabnikov.

— Premajhno angaziranje kon¢nih uporabnikov in prevelika pomoc¢ svetovalcev.

— Nesamostojnost klju¢nih uporabnikov, odvisnost od svetovalnih podjetij.

7.4 Koristi uvedbe ERP resSitev

Koristi uvedbe nove resitve delimo na neposredne koristi, to so tiste, ki jih takoj opazimo,
ter na posredne koristi, ki se odrazajo v povezanih spremenljivkah. Po drugem nacinu
razdelimo koristi na otipljive (merljive), ki jih lahko izra¢unamo in izrazimo s Stevilkami, in
na neotipljive, ki jih, ¢eprav vemo da obstajajo, lahko kve¢jemu le ocenimo (Kovaci¢ et al.,
2004, str. 6.)

Med otipljive koristi uvr§¢amo predvsem:

e Vigja produktivnost

e Nizji stroski (prodajni, operativni in administrativni)
e Sprememba strukture zaposlenih

e Vi§ja dodana vrednost

Med neotipljive pa:

e Vecje zadovoljstvo strank
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e Visja kakovost informacij

e Povecana prilagodljivost poslovanja
e [zboljsan proces nacrtovanja

e Zadovoljstvo zaposlenih

e Boljsi poslovni izgled podjetja

Slika 17:Temeljni cilji prenove poslovanja

(Krajsi) ¢asi

Uspesnost

prenove
(Nizj1)
strogki

(Visja)
kakovost

Vir: A. Kovacic et al., Prenova in informatizacija poslovanja, 2004, str. 64.

Da lahko ocenimo, kako uc¢inkovit je posamezen proces, si moramo ogledati porabo virov
za doseZen dolocen rezultat. Tu imamo v mislih predvsem surovine, ¢loveske vire, finan¢ne
vire, ki smo jih potrebovali za pretvorbo vhodov v izhode. Ali je posamezen proces uc¢inkovit
ali ne, pa nam pove porabljen ¢as za izvedbo procesa, in pa stroski nastali pri tem. S tem
namenom se trudimo dose¢i ¢im ve¢jo ucinkovitost, kar pomeni odstranitev nepotrebnih
aktivnosti avtomatizacijo posameznih opravil, enostavnej$im in hitrejsim dostopom do
podatkov, izboljsano komunikacijo med udelezenci procesa (Kovaci¢ et al., 2004, str. 63).
Slika 17 prikazuje tri temeljne cilje prenove.

7.5 Stroski uvedbe ERP resitve

Skupni stroski lastniStva (angl. total cost of ownership, v nadaljevanju TCO) obsegajo
stroSke nakupa ali najema licenc, stroSke uvajanja, izobrazevanja uporabnikov, prenos
podatkov iz stare v novo reSitev in tekoce vzdrzevanje.

Med stroske projekta uvedbe nove poslovne resitve uvr§¢amo:

e Stroske dela: poraba Casa projektnega tima, uporabnikov po razli¢nih funkcijskih
podroc¢jih in informatikov znotraj organizacije (izobraZevanja uporabnikov, razvoj
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internih postopkov uporabe resitve, priprava podatkov, sestanki z zunanjimi svetovalci
ipd.). Za ovrednotenje stro§kov dela je potrebno poznati ¢as udeleZzbe posameznikov na
projektu in stroSek dela na enoto ¢asa. Med stroske dela uvrS¢amo tudi stroske
nagrajevanja ¢lanov projektnega tima.

Stroske storitev: stroski storitev zunanjih sodelavcev (storitve vodenja projekta,
svetovanja in izobraZevanja po poslovnih podro¢jih, programiranja, tekocega
vzdrzevanja in nadgradnje). Tudi za ocenjevanje stroskov storitev moramo poznati
porabljen Cas in stroSek dela na enoto ¢asa. Obseg potrebnih storitev zunanjih sodelavcev
je odvisen od zapletenosti same reSitve in od izkusenj interne projektne ekipe.
Materialne stroske: so neposredno povezani z izvajanjem projekta. Gre bolj za
neposredne stroSke, ki nastanejo zaradi projekta samega (stroski dolocene strojne
opreme, potrebne za namestitev in testiranja, ucilnica za izobraZevanj). Sem uvr§¢amo
tudi stroske nakupa ali najema licence.

Slika 18: Celotni skupni stroski lastnistva

1%

m programska oprema

m strojna oprema

B stroski internega tima

® zunanji design in uvedba
zunanje svetovanje
drugo

Vir: Kovacic, Boslij-Vuksic, Management poslovnih procesov, str. 279.

Delez materialnih stroskov, predvsem stroski licenc, so odvisni od ve¢ dejavnikov. Pri

majhnemu $tevilu uporabnikov, so stroski licenc nizji od stroskov uvedbe, medtem ko se z

veCanjem Stevila uporabnikov le ti ve€ajo. Poleg tega je odlo¢ilno tudi to, kako zapleteni

procesi se izvajajo v podjetju. Zapletene proizvodnje dvignejo stroske uvedbe tudi na

trikratno vrednost licenc, medtem ko se v enostavnih storitvenih podjetjih pri dolocenem
Stevilu uporabnikov (okoli 15 do 20) le ti izenacijo z vrednostjo licenc. Poleg tega je za
podjetje zelo pomembna tudi odloCitev o najemu ali nakupu resitve. Vse bolj v ospredje

prihaja najem poslovnih reSitev. Ta racunovodsko gledano pomeni mesecni strosek, poleg
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tega pa moramo vedeti, da pri nakupu licenc letno pla¢ujemo tudi nadgradnjo sistema, ki je
v najem vkljucena (licence, storitve se v obeh primerih placajo). Letna nadgradnja namrec
pri vecini reSitev znaSa nekje okrog 15 % vrednosti licence letno. Prednost najema resitve
pa je v tem, da lahko mesecno spreminjamo Stevilo uporabnikov (vecanje in zmanjSanje)
glede na potrebe, kar je odvisno od same dejavnosti podjetja (sezonsko delo, problemi v
poslovanju podjetja, torej vedno ko delovni proces zahteva ve¢ ali manj ljudi). Na sliki 18
so prikazani predvideni stroski uvajanja nove poslovne resitve.

8 GLAVNE PRIDOBITVE PO POSAMEZNIH PODROCJIH

8.1 Podrocja NAV vkljuéena v projekt

Podjetje X se je odlo¢ilo implementirati reSitev najprej v Podjetje X v Sloveniji, kasneje Se
v h¢erinski podjetji v Srbiji in BIH, izdelale so se povezave med bazami podatkov (prenos
podatkov preko prenosnikov na posameznih podro¢jih).

Nova poslovna resitev zahteva prilagoditve poslovnih procesov. Procesi znotraj Microsoft
Dynamics NAV so narejeni tako kot narekujejo najboljSe poslovne prakse po vsem svetu.
Specifika poslovanja po drzavah in panogah pa seveda zahteva svoje posebnosti, ki pa se
dodelajo. S ¢asom uporabe so se naknadno izdelale izboljsave, z uvedbo ISO certifikatov v
Podjetju X so se naknadno spremenili nekateri procesi. Uporabniki so resitev popolnoma
sprejeli in se je naucili.

Podrogja, ki so vkljucena v implementacijo Microsoft Dynamics NAV:

e racunovodstvo,

e prodaja in trZenje,
e nabava,

e proizvodnja.

Podro¢ja podprta z Add-on resitvami:

e potni nalogi,
e knjiga poste,
e maloprodaja,
o reklamacije.

V nadaljevanju bom predstavila glavne spremembe poslovnih procesov z uvedbo poslovne
reSitve Microsoft Dynamics NAV. Na nekaterih podrocjih je priSlo do opaznejsih koristi,
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drugje do posrednih, res pa je tudi, da je nova resitev nekaterim uporabnikom povzrocila vec¢
dela. Podrocja, ki prej niso bila podprta, podatkov, ki jih v star sistem ni bilo mogoce vnesti,
se pac niso spremljali.

8.1.1 Racunovodstvo

Delo v racunovodstvu sem razdelila na posamezne podprocese zaradi lazje predstave in
nazornejSega prikaza procesov.

KnjiZenje dokumentov prodaje in nabave

Pred uvedbo nove resitve podjetje uporablja dva lo¢ena programa. V prodajnem programu
so zapisani podatki o kupcih, artiklih, ki so jih posamezni kupci kupili, in tudi o stanju zalog
artiklov. Rac¢unovodski program vsebuje le podatke o racunih kupcev, brez artiklov. Iz
prvega programa se tedensko izvozijo podatki o prodaji, vrednostno po kupcih v
stanju terjatev po kupcih, kar se odrazi na kontih glavne knjige. Mese¢no se pripravi
kumulativna vrednost prodaje po posameznih vrstah artiklov (materiali in kon¢ni izdelki)
nakar se v finan¢nem programu kumulativno knjizi vrednost zaloge. Na podoben nacin se
spremlja tudi dobavitelje. Pred zacetkom uporabe nove resitve so v racunovodstvu vsako
prejeto fakturo vpisali v knjigo prejete poste (fizicna oblika). Racun so opremili s Stevilko
in ga poslali v potrjevanje referentu nabave, ki se je dogovarjal za cene, popuste in druge
nabavne pogoje. V podajnem programu so s temeljnico dvignili stanje zaloge po artiklih, se
uskladili z dobavitelji (po potrebi) in potrdili racun, ter ga poslali nazaj v finance. Finan¢na
sluZba je racun vnesla v racunovodski program (dobavitelja in znesek) in ga knjizila. Lo¢eno

cen e

Z uvajanjem Microsoft Dynamics NAV so se uredile vse nastavitve za knjizenje. S tem se
knjiZzenje posameznih poslovnih dogodkov (racunov, dobropisov) prenese iz racunovodij na
zaposlene v posameznih oddelkih — med nabavne referente, komercialiste, proizvodne
delavce in skladis¢nike. Namesto potrjevanja faktur iz strani odgovornih oseb le ti zdaj
prevzamejo tudi funkcijo knjizenja. Racunovodstvo je s tem razbremenjeno, saj se posveca
v pretezni meri le kontrolingu in poro€anju vodstvu ter zunanjim institucijam.

Knjizenje prodajnih racunov se v celoti izvaja v prodaji, iz strani prodajalcev. S knjizenjem
prodajnega racuna se zapisejo:

e Postavke artiklov, ki predstavljajo koli¢insko spremembo po artiklih (zmanjSanje zaloge
artiklov na posamezni lokaciji).

e Postavke vrednosti, ki to spremembo v stanju zaloge ovrednotijo.

e Postavke kupcev, ki omogocajo pregled odprtih postavk.
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e Postavke glavne knjige, kamor se po posameznih kontih odrazijo tako spremembe v
terjatvah kot v zalogi.

S tem delo v financah na tem podroc¢ju ni ve¢ potrebno, poslovni proces je prikazan na
podrocju prodaje.

Slika 19:Proces knjizenja prejetega racuna pred in po uvedbi poslovne resitve

Knjizenje prejetih raunov

KnjiZenje prejetih raCunov

Finance

Finance

INELEYE]

Prejem racuna
dobavitelja

Zapis v postno
knjigo

Knjizenje
stanja zaloge

Vnos racuna v
finanéni program

Knjizenje racuna

Arhiviranje ratuna

Star sistem

Vnos podatkov o
zalogi

Pregled racuna

Usklajevanje z
dobaviteljem

Potrjevanje racuna

NAV

Prejem raduna

dobavitelja

Zapis v postno
knjigo

Knjizen nabavni

A

racun

Iskanje naloga v
NAV

Povezava sknjigo
prejete poste

Usklajevanje z
dobaviteljem

Knjizenje raGuna

Arhiviranje rauna

Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1SO 9001, 2009b.

Na strani nabave se je proces prav tako spremenil. Finance so prejeti racun vnesle v
Microsoft Dynamics NAV na novem modulu Prejeta Posta. Vnesli so dobavitelja, datum
prejema fakture in datum davka na dodano vrednost (v nadaljevanju DDV), stevilko
dobaviteljevega racuna ter znesek racuna. Ostalo delo se opravi na strani nabave. Nabavni
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referent poiSce narocCilo, ki ga je poslal dobavitelju, ga poveze s knjigo prejete poSte
(prenesejo se datumi in St. dobaviteljevega racuna), dopolni podatke po potrebi in knjizi
racun. Program ima narejeno kontrolo zneska racuna in zneska vnesenega v knjigo prejete
poste. V primeru neskladja program vrne napako, nabavni referent mora pregledati racun in
odpraviti napako. Na sliki 19 je prikazana primerjava poteka procesa pred uvedbo nove
resitve in po nje;j.

Porocanje in zakljucevanje DDV

Vnaprej nastavljene knjizne skupine za DDV omogocajo, da se postavke DDV zapisujejo
sproti s knjizenjem faktur. Racunovodstvo si enostavno izpise obrazce DDV, naredi hitro
kontrolo pravilnosti zneskov in podatke izvozi iz nove resitve, ter jih uvozi v davéno
aplikacijo eDavki. PoroCanje je hitrejSe, knjige DDV, za naknadno kontrolo iz strani
Davénega urada Republike Slovenije (v nadaljevanju DURS) pa so na voljo kadarkoli kot
izpis iz programa. S tem se je v podjetju precej skrajSal ¢as za porocanje DDV, hkrati pa je
moznost za napake manjsa kot prej, ko so se podatki ro¢no pretipkavali v eDavke. Uporabnik
prav tako z eno obdelavo knjizi zapiranje DDV in zaklju¢i obdobje, s tem pa omeji
uporabnikom naknadno knjiZzenje v zaprta obdobja. Zapiranje DDV se je v starem sistemu
izvajalo ro¢no.

Izvajanje in spremljanje placilnega prometa

Proces je ostal nespremenjen, zaradi informacijske podpore pa se je zelo poenostavil, saj
namesto ro¢nega dela zdaj racunovodstvo pripravi podatke s pomocjo nove resitve. Pred
uporabo nove resitve je racunovodja ro¢no pregledala izpisane terjatve in obveznosti, ter si
na papirju oznacila prednostna placila in kompenzacije, ki jih je bilo potrebno ro¢no
pretipkati v elektronsko banko. Prihajalo je do napak, predvsem pa je vzelo zelo veliko casa.
Opominov in izracun obresti za nazaj ni bilo mogoce pripraviti, pripravljali so se le sprotni,
in $e to samo za ve¢je kupce. Prav tako je bilo potrebno vnesti ro¢no podatke iz ban¢nih

izpiskov v racunovodski sistem, in knjiziti temeljnice.

PlaCilni promet dobaviteljem (domacim in tujim), poteka preko Elektronske banke
ABACOM (digitalno potrdilo, e-podpis,..). Uporabnik v Microsoft Dynamics NAV s
pomocjo obdelave Predlagaj placila dobaviteljem pripravi temeljnico, na kateri so zapisana
zapadla placila dobaviteljem glede na vpisane pogoje. Osnova za nakazilo so knjizeni in
likvidirani prejeti rauni. Vrstni red nakazil je glede na zapadlost. Tako pripravljeni virmani
se uvozijo v ban¢no aplikacijo za placilni promet, kar uporabniku prihrani precej ¢asa, hkrati
pa se zmanjSa moznost napak. Poleg samih placil pa nam program pripravi predlog veriznih
in medsebojnih kompenzacij, pripravo opominov in bremepisov za obresti kupcev tako za
sprotne odprte terjatve, kot za katerikoli datum v preteklosti. Nova reSitev prav tako podpira
uvoz bancnih izpiskov, s tem pa enostavno knjizenje.
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Metode vrednotenja zalog

Pred zacetkom uporabe Microsoft Dynamics NAV so v podjetju uporabljali povprecno
metodo vrednotenja zalog. V lo¢enem programu so namre¢ imeli koli¢ine po posameznih
izdelkih, v raCunovodski resitvi pa vrednosti zalog. ZmanjSanja zaloge so zaradi enostavnosti
spremljali po povprecnih cenah.

Microsoft Dynamics NAV omogoca ve¢ metod vrednotenja Microsoft (Microsoft, 2006d,
str. 2-2) :

e FIFO (angl. first in, first out), ): artikel ki prvi pride v skladiS¢e gre prvi ven,
e LIFO (angl. last in, first out): artikel ki zadnji pride v skladisce gre prvi ven,
e povprecna,

e stalna,

e specificna.

Metoda vrednotenja pomeni nacin medsebojnega zapiranja postavk zmanjSanja zalog s
postavkami povecanja zalog in hkrati nain vrednotenja zapiranja. V Podjetju X se je
uporabila metoda FIFO. Tako so kljub ve¢jim razlikam v nabavnih cenah vedno imeli pravo
stanje zalog.

8.1.2 Nabava

Nabava v Podjetju X se deli na nabavo osnovnih sredstev, nabavo artiklov, nabavo storitev
ter nabavo za interne potrebe (drobni inventar, potro$ni material...). Nabava je poleg prodaje
in proizvodnje najpomembnejSa poslovna funkcija v podjetju. Njena temeljna naloga je
preskrba podjetja z artikli (material). Za poslovni uspeh podjetja ni pomembno le, da
razpolaga s primernimi koli¢inami, ampak tudi to, da je material ustrezne kakovosti, kupljen
po primerni ceni in pravocasno na razpolago. Ker je vecina dobaviteljev tujih, je nabava zelo
pomembna — stroski nabave so namre¢ zelo visoki (prevozi), zato je potrebno imeti dober
pregled nad narocili. Poleg tega pa je potrebno poskrbeti, da so zaloge ¢im manjSe. Z uvedbo
novega sistema so se zaposlenim spremenile naloge in njihov proces, tako pri samem vnosu
podatkov o dobavitelju, kakor tudi samem narocilu.

Stiki in dobavitelji/kupci

Pred uvedbo Microsoft Dynamics NAV so posamezni prodajalci tovrstne podatke imeli vsak
na svojem racunalniku, eni v Excelovih tabelah, nekateri pa celo v belezkah. Ko je zaposleni
zapustil podjetje, so z njim obicajno odsli tudi vsi podatki o strankah. Njegov naslednik si je
lahko pomagal le na podlagi izdanih ponudb in racunov.
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Z uvedbo nove poslovne resitve so sprejeli ukrep, da morajo vsi zaposleni podatke o vseh
poslovnih stikih vnasati v novo reSitev. S tem je informacija na voljo vsem v podjetju. Poleg
samih podatkov o stikih, so se odlo¢ili tudi za shranjevanje skeniranih pogodb, kakor tudi
vnos najpomembnejSih interakcij, ki jih ima posamezni zaposleni (obiskov, sestankov,
telefonskih Kklicev).

Narocanje
Proces povpraSevanj in naro¢anja materialov se vrsi najve¢ po elektronski posti ali po faksu,
v¢asih tudi po telefonu. Star program je omogocal le vnos ra¢unov.

Slika 20:Proces narocanja v nabavi pred in po uvedbi nove poslovne resitve
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Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1ISO 9001, 2009b.

Z uvedbo Microsoft Dynamics NAV se je vodstvo odlocilo, da poenoti procese in uvede
obvezen vnos. Vsa povprasevanja se vnese v ponudbo, ki se jo poslje direktno po elektronski
posti. Prav tako se shranjuje vse faze pogajanja in spreminjanja pogojev z arhiviranjem vec
razli¢ic ponudbe. S tem se je sicer sam proces podaljsal, saj so zaposleni porabili ve¢ Casa
za vnos vseh podatkov, ocenili pa so, da je korist veliko vecja, saj so podatki na voljo vsem
tudi kasneje, ko delavec zapusti podjetje. Iz ponudbe se izdela narocilo, kar omogoca
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informacijo o uspesSnosti pogajanja, realiziranih ponudbah. Nadaljnja narocila se kreirajo
direktno v nalogu. Na sliki 20 je prikazano stanje pred in po implementaciji.

Planiranje nabav

Planiranje nabave je potekalo na podlagi lastne presoje in ro¢nega prestevanja naroCilnic. Za
vecje projekte so naroCila oddajali kar vodje projektov. Prej$nji program ni omogocal
razdelitev dodatnih stroskov (na primer prevoza, carine) med artikle, na katere se nanasa.
Konec meseca se je zbiralo celotne povezane stroske, in se glede na vrednost nabav razdelilo
med vse artikle nabavljene v mesecu. Tovrstna ocena je zelo pavsalna, saj lahko cenejsi
artikel vecjih dimenzij, povzro€i precej vecji strosek prevoza kot drazji manjsi artikel.
V<¢asih so stroski artikla moc¢no presegali njihovo prodajno ceno.

Zuporabo Microsoft Dynamics NAV poteka celoten proces planiranja nabav malce drugace.
Ker so zdaj vsi podatki na enem mestu, nam resitev omogoc¢a pomoc¢ pri planiranju nabave.
Narocanje se je centraliziralo na eno osebo, ki si s pomo¢jo funkcije za pripravo predloga
naroCil pripravi seznam artiklov s koli¢inami glede na:

e koli¢ino posameznega artikla, ki jo zelimo imeti vedno na zalogi (varnostna koli¢ina),

e trenutna raven zaloge,

e nabavna narocila (za vecje projekte),

e prodajna narocila,

e Stanje v proizvodnji (Ce je artikel lasten izdelek).

Stroski povezanih storitev (stroSki prevoza, Spedicije, carine) predstavljajo velik del, saj je
vecina artiklov iz tujine, poleg tega je precej takih, ki so ve¢jih dimenzij. V Microsoft
Dynamics NAYV poteka knjizenje preko stroskov (artikla), ki se navezujejo na to¢no doloc¢en
prevzem, razdelitev pa je mozna glede na ve¢ nacinov (glede na vrednost, enakomerno med
vrstice, glede na tarifno Stevilko). Zapisejo se v postavke artikla in tako povecajo nabavni
stroSek. Tako je ob prodaji artiklov vidna dejanska razlika v ceni (v nadaljevanju RVC)
oziroma zasluzek na posameznem artiklu.

Prevzem artiklov na zalogo

Prevzem artiklov na zalogo je bil precej zamuden, saj so zaposleni po dobavnicah razli¢nih
dobaviteljev na enem tovornjaku iskali pripadajo¢a naro€ila. Prevzem artiklov na zalogo se
je knjizil ro€no.

Proces se vsebinsko ne spremeni, je pa z uvedbo nove resitve Cas izvajanja precej krajsi. Z
uvedbo nove poslovne resitve se prevzem ne izvaja z ro¢nim vnosom podatkov. Skladis¢nik
odpre skladi§¢no prevzemnico, ki ga Caka za danasnji dan, in s Citalcem Crtnih kod vnese
artikle, ki so prispeli. Ko zakljuc¢i knjizi skladis€no prevzemnico, koli¢ine se prenesejo na

.....
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Na ta naéin je zelo natancen pregled nad zalogo, enostavneje je izvesti inventuro, poleg tega
je opaznih precej manj »izgub« artiklov. Prodajalci lahko vidijo, koliko metrov cevi je na
razpolago, in kako je razrezana (ali imajo na primer 100 m v enem kosu, ali 2 kosa po 50
metrov). Ta podatek je zelo pomemben, saj je na primer za kupca, ki potrebuje 60 m cevi v
enem kosu, potrebno novo narocilo.

Konsignacija

Poseben del pa so spremljava konsignacijskih artiklov od dobavitelja iz Evropske Unije (v
nadaljevanju EU). Star program ne omogoca avtomatsko pripravo odjave, temve¢ se konec
meseca s pomocjo Excela filtrira posamezne postavke prodaje konsignacijskih artiklov in
pripravi porocilo o odjavi. Na podlagi tega se naredijo ustrezne knjizbe iz zacasnih kontov,
kar je rac¢unovodstvu vzelo dodaten cas.

V Microsoft Dynamics NAV zahteva konsignacijsko spremljanje samo nastavitev novih
lokacij za konsignacije. ZmanjSanje zaloge iz konsignacijske lokacije je temelj za pripravo
odjave artiklov. Zaposleni imajo natancen pregled nad prodajo, odjavo, vzame jim precej
manj Casa kot prej. Poleg tega preknjizbe v financah niso potrebne, saj se s knjizenjem
prenosnih nalogov zaloga pravilno knjizi.

Artikel

Artikli so v NAV shranjeni na karticah artiklov, in vsebujejo vse potrebne podatke za
uporabo na vseh podrocjih: opis, merske enote in razmerja med njimi, teze, prostornine,
tarifne Stevilke, poreklo, mednarodna koda (angl. international article number, v
nadaljevanju EAN) in dobaviteljeve stevilke artiklov. Sifranti se prenasajo med vsemi
podjetji (Podjetje X BIH in Podjetje X S).

Prej vseh teh podatkov niso imeli urejeno na enem mestu, temve¢ so si pomagali z Exceli ali
internetnimi Sifranti, predvsem pri izbiri prave tarifne Stevilke za izvoz. Z urejeno bazo
artiklov prihranijo precej ¢asa, tudi napak je manj. Prav tako pa ni potrebno artikla odpirati
na treh mestih, ampak le na enemu, z integracijo se podatki prenesejo v ostali dve bazi.

KnjiZenje prejetih ra¢unov

Pred uvedbo nove resitve se je samo knjiZenje izvajalo v financah, kar je opisano tudi na
podroc¢ju ra¢unovodstva. Knjizenje prejetih racunov se prenese na nabavne referente. Ob
prispetju racuna, nabavni referent preveri zneske na nalogu in knjizi racun.
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8.1.3 Prodaja

Glavni cilj prodaje je povecanje zadovoljstva kupcev, pridobivanje novih kupcev in novih
trgov. Kljucne aktivnosti so povezane z marketingom in dobrimi informacijami o kupcu, ter
na koncu z odpremo gotovih izdelkov ter izstavljanjem ra¢unov. Podjetja lahko prezivijo le
¢e so kupci zadovoljni. Za prodajni proces je pomemben hiter odziv na povprasevanje,
predvsem odzivnost s ceno produkta, kot pricakovanim datumom dostave (Microsoft,
2007h, str. 1-1). Microsoft Dynamics NAV omogoca vse to skozi sledece funkcionalnosti:

e popoln pregled nad razpolozljivimi cenami in moznostmi dostave,

e enostaven prehod od prodajne ponudbe preko okvirnih narocil do nalogov,

e sistem rezervacij zalog,

e prilagodljive moznosti predplacil, dostave in zaracunavanja,

e avtomatsko belezenje vseh transakcij, ki so med seboj tesno povezane skozi vsa
podrocja.

Prodaja se pri¢ne pri kupcih. Podatki o kupcih se prenesejo iz starega programa, Ki pa se
dopolnijo s podatki, potrebnimi za pravilno spremljavo v novi resitvi (knjizne skupine,
skupine popustov, cenikov). Stike za ponudbe in kupce za narocila ni potrebno ve¢ vnasati
samo v ra¢unovodstvu, odpirajo jih lahko tudi posamezni prodajalci, saj program kontrolira
na podlagi nastavitev (davcna §t., naziv, naslov) ali je kupec ze vnesen, da ne pride do
podvajanj podatkov. Poleg tega vnaprej nastavljene predloge kupcev skrbijo za pravilne
knjizne skupine posameznega kupca. Predmet prodaje so lahko artikli ali storitve. Artikli so
vneseni na kartice artiklov, storitve se prodajajo preko virov.

Ponudbe in narocanje

Za vnos ponudb, predracunov, se je uporabljal program CT Kat. Iz programa CT Kat so se
nato podatki (cene, besedila pri artiklu) prenesli v Excel, Word. Ponudbe so se sicer
shranjevale na enem mestu v omrezju, ampak vseeno je prihajalo do odvecnega iskanja
ponudb, veckratnega kreiranja. Popravki pri pogajanjih so se izvajali le na enem mestu, tako
pride do razlik ali podvajanj dela. Na osnovi kup¢evega povprasevanja, komercialist preveri
zalogo v skladiséu. Ce artikla nima na zalogi, sproZi komerciala naroéilo dobavitelju.

Nova resitev omogoca izdelavo ponudbe za stik (potencialna stranka, ki Se ni v Sifrantu
kupcev), kot za obstojecega kupca. Pri pogajanju s stranko se lahko arhivira ve¢ razlicic
ponudbe, dostop do arhiviranih razli¢ic in obnovitev ene izmed njih je precej enostavno.
Resitev samodejno glede na nastavitve predlaga ustrezne cene in popuste. Ponudba se lahko
izpiSe v razli¢nih jezikih in poslje po elektronski posti. S tem se je precej skrajsal ¢as same
priprave ponudbe, saj ni bilo potrebno niti prevajanje, niti iskanje cen in dogovorjenih
popustov. Narocilo se lahko kreira iz ponudbe (ponoven vnos ni potreben) ali se vnese
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ro¢no. Podjetje X proda 80% artiklov direktno kot posrednik, ostalih 20% pa predstavljajo
storitve ter lastni izdelki (sestavljeni izdelki — cev s spojkami in podobno). Zaloga je vidna
direktno v Microsoft Dynamics NAV. V primeru premajhne zaloge je to signal nabavnemu
referentu v okviru naro€il dobavitelju. Slika 21 prikazuje proces priprave narocila preko
ponudbe pred in po implementaciji.

Slika 21:Priprava ponudbe za kupca in narocanje

Proces priprave ponudbe in narocanje

Prodaja

PovpraSevanje
kupca

WSS ar_tik_lov v Prodajna ponudba
program in iskanje
cen
P— Priprava ponudbe v Ponudba
Pogajanje s kupcem Word-u

A

upec sprejme
ponudbo?

Prodajni nalog

Pregled zaloge

Artikel na
zalogi?

Narocilo dobavitelju

) 4

Konec naroganja

Star sistem

Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1ISO 9001, 2009b.

Vsi dogovorjeni pogoji se nastavijo na kupcu, prav tako pa se skenirana pogodba pripne h
vsakemu kupcu. Prodajni referent vnese dogovorjene cene in popuste v cenik. Za ostale
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kupce, s katerimi se ne sklene posebna pogodba, pa se nastavi splosen cenik. SploSen cenik
se formira na osnovi nabavne cene in stroSkov povezanih z nabavo. V nabavnem ceniku se
doloci faktor, ki nam avtomatsko izra€una prodajno ceno glede na dejansko stroskovno
vrednost artikla (iz postavke artikla). Z obdelavo se prodajne cene prenesejo v prodajne
cenike. Za dodatni popust se dogovarja s posameznimi kupci individualno, opredeli se
najvecji mozni popust, ki ga posamezen prodajalec lahko dodeli kupcu, za vi§je popuste se
dogovori z nadrejenim. Na enak nacin se formirajo tudi cene za prodajo v Bosni in
Hercegovini (Podjetje X BIH) in Srbiji (Podjetje X S). Podatki se izvozijo skupaj z artikli,
in uvozijo v njihovo bazo.

Dobava artiklov in fakturiranje

Slika 22:Dobava artiklov in fakturiranje v starem programu

KnjiZenje dobave in izdanih racunov

Finance Skladisce Prodaja

Prevzem kupca

Priprava artiklov

A . Di i
1zpis dobavnice

Odlaganje
i@ dokumentov v mapo

Knjizenje racuna v
finanénem programu

Knjizenje racuna

Posiljanje racuna

Knjizenje
stanja zaloge

Star sistem

Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1SO 9001, 2009b.

58



Nacini prodaje gotovega izdelka kupcu:

e kupec pride po izdelek v skladis¢e (skladisénik ali komercialist mu izda oz. napise
dobavnico),

e hitra posta,

e Organiziran transport, ki ga poslje Podjetje X kupcu.

Slika 23:Dobava artiklov in fakturiranje v novem sistemu

KnjiZzenje dobave in izdanih raCunov

Skladisce Prodaja

Prevzem kupca

Priprava artiklov

: Prodajn ni
Knjizenje dobavnice ik dobavnica

Dobavnica z Odlaganje in
racunom? pregled dobavnic

U Prodajni racun U Prodajni racun
Knjizenje raCuna Knjizenje raCuna

Izdaja rauna Posiljanje racuna

Star sistem

Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1SO 9001, 2009b.
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Pred novo resitvijo skladiS¢nik ali komercialist zapiSe ro¢no na dobavnico artikle, ki jo
kupec podpise. Podpisano dobavnico odloZi v mapo kupca. Fakturiranje trenutno izvaja ena
osebe, zaposlena v komerciali na podlagi zbranih map posameznih prodajnih referentov.
Pogodbe se v star sistem niso vnasale. Vsak prodajalec odgovoren za stranko je seznanjen s
pogoji, ki jih ima spravljene v mapi. Za vsako naroc¢ilo se je pripravila mapa (papirna pola),
kamor zapiSe prodajne pogoje ter vstavi narocilo kupca. Mapo preda v obdelavo (nabava
naroci artikle, skladiS¢e jih na podlagi te mape prevzame, pripravi, po potrebi se izvede tudi
montaza, artikli se dostavijo kupcu, v komerciali se knjizi prodajni racun in poslje kupcu).
S tem na¢inom dela prihaja do napak:

e odgovorni prodajalec ne vpise vseh pogojev na mapo,
e Mmapa se izgubi ali zalozi,
e komercialist ne vnese vseh dogovorjenih pogojev.

Na koncu ni pregleda, kateri prodajalec je kaj in koliko prodal. Za analizo je bil potreben
rocen vpogled v mape posameznega prodajalca. Pojavljal se je tudi problem odlaganja teh
map, njihovega arhiviranja. Iskanje po mapah je bilo zelo zamudno, prihajalo je do napak.
Poleg tega so bili pisarniski stroski precej visoki. Na koncu v financah na podlagi racunov

.....

proces pred uporabo nove resitve.

V novi resitvi delo poteka drugace. Skladisénik si dnevno izdela skladis¢no dobavnico za
dobave kupcem. Ko kupec pride po artikle (ali jih prevzame posta oziroma narocen prevoz)
s Citalcem kode odcita artikle, ki jih je pripravil na paleto. S knjizenjem skladiS¢ne dobavnice
se izdane kolicine prenesejo na posamezne naloge, in knjiZi dobavnica, ki se izpiSe za podpis
kupcu. Podpisane dobavnice konec dneva skladiS¢nik odda v komercialo. V primeru, da gre
za manjSega kupca, in so na nalogu Ze doloceni vsi pogoji, lahko skladiS¢nik knjiZi tudi
racun. Knjizene racune skupaj z dobavnicami odda v komercialo. Za dobavnice komercialist
za pripravo fakture preveri, ¢e so vsi artikli dobavljeni kupcu (na podlagi knjiZenih
podpisanih dobavnic) in knjizi raun, ter ga poslje stranki. Fakturiranje je skoraj v celoti
avtomatizirano, saj poslovna resitev sama zapiSe vse potrebne knjizbe na prave konte, z
uporabo dimenzij, ki razdelijo prihodke po prodajalcih. Na sliki 23 je prikazan ta proces v
novi resitvi.

8.1.4 Proizvodnja

Proizvodnja v NAV ponuja sledece funkcionalnosti (Microsoft, 2006f, str. 1-1):

e nastavitev in vzdrzevanje kosovnic, proizvodnih celic in kapacitet,
e Kkreiranje in procesiranje proizvodnih delovnih nalogov,
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e napoved gotovih izdelkov in komponent,

e planiranje vkljucujo¢: planiranje prodajnih nalogov, zahtevno planiranje, planiranje
materialnih potreb,

e integrirano funkcionalnost podizvajalcev,

e napredne funkcije skladiscenja.

Vse funkcionalnosti v proizvodnji se ne uporabljajo, predvsem se uporablja kosovnice in
delovne naloge. Cilj proizvodnje je montaza predizoliranih cevi in industrijskih cevi ter
priklju¢kov za naro¢nika. Podrocje proizvodnje zajema Se montazo na terenu, ki jo opravi
monter. Kljucne aktivnosti so rezanje, sestavljanje v proizvodnji in izvajanje kontrole
kakovosti. Za posamezne aktivnosti v proizvodnji se uporabljajo posebni stroji (npr.
hidravli¢na stiskalnica) in priro¢na orodja. Spremljanje proizvodnje je v starem programu
potekalo zalo okrnjeno. Vseh potrebnih informacij kartica artikla v starem programu ni
vsebovala. Pri spremljanju delovnega naloga se ne spremlja poraba delovnega ¢asa prav tako
pa se ne spremljajo normativi.

Dynamics NAV omogoca vnos kosovnic. Na artiklu se doloc¢i sestavne dele, iz katerih je
narejen. V Podjetju X namre¢ nimajo zapletene proizvodnje, zato uporabljajo na tem
podro¢ju le del funkcionalnosti. Dolo¢ijo se vsi stroski in komponente potrebne za sestavo
novega artikla. Porabo dela se po novem spremlja preko delovnih nalogov.

V veliko pomo¢ pa jim je planiranje nabave komponent na podlagi prodajnih narocil in plana
prodaje, ki ga vnesejo v Microsoft Dynamics NAV. Nabavna sluzba tako opravi svoje delo
hitreje, poleg tega ne prihaja do naro€anja napac¢nih komponent.

Proces proizvodnje je tako hitrejsi, kar vpliva na moZznost pove€anja prodaje. Poleg tega se
enostavno analizirajo vsi stroski, povezani s proizvodnjo, kar omogoca pravilnejSe
oblikovanje kon¢ne prodajne cene posameznih artiklov. S knjiZzenjem delovnih nalogov v
proizvodnji se zapiSejo vse potrebne knjizbe v glavno knjigo, s tem se razbremeni

cey .

kon¢nih izdelkov.

8.1.5 Potni nalogi

Star program ni omogocal spremljavo potnih nalogov. Pisali so se ro¢ni potni nalogi, ki so
se odlagali v posebno mapo. Ra¢unovodstvo je na podlagi ro¢nih nalogov mesec¢no nakazala
znesek posameznemu zaposlenemu in knjizila na konte glavne knjige.

Standardna resitev Microsoft Dynamics NAV ne vkljucuje potnih nalogov. Za ta namen je
bila narejena dodatna resitev, prilagojena za spremljavo sluzbenih potovanj v Podjetju X.
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Program zajema izdajo in obracun potnih nalogov. Potni nalogi so povezani z ostalimi
moduli, kakor tudi z MS Outlook-om, preko katerega poteka obves$Canje nadrejenih za
potrjevanje potnih nalogov (elektronska likvidacija) kar se odrazi v spremembi statusa
potnega naloga. Zahteva se vnos Sifrantov zaposlenih in vozil, vzrokov potovanj, razdalje
do krajev (Sifrant se sproti dopolnjuje z novimi relacijami) ter mozni stroski potovanj. Ob
potovanju pa posamezni zaposleni vnesejo potrebne akontacije, vozilo s katerim potujejo
(privat ali sluzbeno vozilo) ter morebitne dodatne stroske potovanja (hotele, letalske karte,
parkirnine), katerim prilozijo racun.

Pri obracunu se izdela na podlagi Sifrantov predlog za obracun dnevnic in kilometrine. Za
azuriranje vrednosti dnevnic po drzavah skrbijo finance. Delo s potnimi nalogi je zelo
enostavno. Vodstvo podjetja ima vedno pregled nad tem, koliko stroSkov povzrocajo
potovanja zaposlenih. Pri delu trgovskih potnikov je to zelo pomembno, saj je potrebno
natan¢no poznati vse stroSke, da se lahko oceni, ali je posamezni potnik mesecno realiziral
dovolj veliko prodajo, da je pokril vse stroske.

8.1.6 Posta

Podjetje pred uvedbo novega sistema za spremljanje prispelih dokumentov in faktur
uporablja Knjigo prejetih ratunov (program Probit —DDV), Ki ni integrirana racunovodskim
programom.

Standardna resitev Microsoft Dynamics NAV ne vkljucuje knjige prejete poste, zato se je
izdelala funkcionalnost, kamor zaposleni vnese prejet dokument (racun, dobropis...h
kateremu se pripne skeniran dokument. Ob knjiZzenju racuna se prejet raCun poveze s prejeto
posto, kjer se izvaja kontrola med pravilnostjo kon¢nega zneska, ter nastavitev knjiZzenja na
racunu.

Posta je podjetju omogocila velike prihranke Casa, saj ni ve¢ nepotrebnega prenaSanja
dokumentov iz pisarne v pisarno, tudi do izgubljanja racunov ne prihaja ve¢, saj se arhivirajo
v financah. Na ta nacin je reSena likvidacija tako ponudb, narocil in prejetih racunov.
KnjiZenje prejetih raCunov za artikle tako ni ve¢ v domeni ra¢unovodstva, ampak nabavnih
referentov. Kljuéni podatki za samo knjizenje (davcna $tevilka, datum knjizenja, DDV) se
prenesejo na racun iz knjige prejete poste. S tem ostane odgovornost nabavnega referenta le
na pravih artiklih in dogovorjenih cenah.
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8.1.7 Maloprodaja

Star program ni omogocal posebne spremljave maloprodaje. Racuni so se v vecji meri pisali
kar ro¢no, na paragonski blok. Nato so se racuni naknadno pretipkali v program. S tem so

imeli v ra¢unovodstvu dodatno delo, prihajalo je do napak pri pretipkavanju.

Standardni NAV nima lo¢ene aplikacije za spremljanje maloprodaje, zato je bilo potrebno
dolocene tabele dodelati, izdelati nekatere nove, predvsem pa je bilo potrebno izdelati nove
vnosne forme, ki bodo na blagajnah omogocile hitro in enostavno delo.

Slika 24:Proces maloprodaje pred in po uvedbi nove resitve

Proces prodaje konénemu kupcu
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blagajno

Zakljueek prodaje

Vir: Povzeto in prirejeno po Mastertech, Dokumentacija za 1SO 9001, 2009b.

Dodatni modul v Microsoft Dynamics NAV omogoca placilo z razlicnimi placilnimi
sredstvi, izdelala se je integracija s POS terminalom. VVnosna forma je prilagojena delu v
blagajni (poudarjeni zneski, integracija s ¢italcem kod, izra¢un zneska za vracilo). Racun se
knjizi, in izpiSe. IstoCasno pa se podatki o placilu vnesejo v lo¢eno tabelo, kjer ¢akajo na
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zakljucek blagajne konec dneva. Blagajnicarka tako enostavno preveri, ¢e ima dovolj
denarja. S knjizenjem blagajne se zaprejo postavke racunov s placili. S tem je delo v
maloprodaji zakljuceno, vodstvo pa ima v vsakem trenutku podatke, kaj je bilo prodano na

blagajni.

Racunovodstvo s tem nima nobenega dodatnega dela, porocila na tem podro¢ju pa
omogocajo pregled nad izdanimi racuni konec dneva, pregled nad placilnimi sredstvi za
posamezen dan, ob reklamaciji kupca pa enostaven vpogled v artikel — kdaj in Kkje je bil
nabavljen material, na katerem delovnem nalogu je bil izdelan (kdo je delal, kdaj) — kar
omogoca hitro reSevanje reklamacije.

Slika 24 prikazuje proces maloprodaje pred in po implementaciji, ko se je proces dejansko
odvijal samo v maloprodaji, saj finance niso imele ve¢ dodatnega dela s knjizenjem.

8.1.8 Reklamacije

ISO certifikacija zahteva vedno ve¢ podatkov in urejeno poslovanje. Poleg tega zaostrene
trzne razmere zahtevajo zadovoljnega kupca, saj se le ta vrne k istemu dobavitelju. Eden
izmed kljuénih postavk je dobro reSevanje reklamacij — to pomeni hiter odziv, vnaprej
pripravljeni obrazci dajejo obcutek, da je dobavitelj resno pripravljen resiti reklamacijo, in
poskrbeti, da je v prihodnje ne bo.

Pred uvedbo nove resitve izdela reklamacijski zapisnik odgovorna oseba na posameznem
podrocju. Vsak uporabnik je naredil svoj zapisnik v Wordu, oblika in podatki niso bili enotni.
Nekateri so dodali tudi sliko poskodovanega materiala, napake, drugi ne. V podjetju Zelijo
poenotiti sistem reklamacij. Zapisniki naj bi vsebovali vedno enake podatke, v enaki obliki,
najpomembnej$e pa je to, da se nahajajo na mestu dostopnem vsem, ki kakorkoli delujejo na
podrocju reSevanja reklamacij.

S tem namenom so se dodale nove tabele:

e tipi reklamacij,
e vzroki reklamacij,
e status artikla

Dodala so se nova polja na dobropis, kamor komercialist ob kreiranju reklamacije vnese te
podatke. Poleg tega ima tudi moZnost, da k dobropisu pripne sliko poskodovanega izdelka.
S tem lahko vedno dobimo podatek za kaksno vrsto reklamacije gre (zavrnitev, izgubljen
paket na posti, vracilo izdelka, zamenjava), kaj je razlog za vracilo (poSkodovan izdelek,
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napacen izdelek...) in status izdelka, ki doloca na katero lokacijo se bo izdelek odlozil
(prodajna lokacija ali lokacija za odpis).

8.2 Povezava s podjetji preko meja

Podjetje X je mednarodno podjetje. Dve poslovalnici se nahajata na obmodju bivse
Jugoslavije, in sicer Podjetje X BIH v Bosni in Hercegovini ter Podjetje X S v Republiki
Srbiji. V obe podjetji je bila uspesno uvedena poslovna resitev Microsoft Dynamics NAV.
Podjetji imata lo¢eno bazo zaradi lokalizacije (zakonodaja posamezne drzave). Vsako
podjetje ima svoje nastavitve, nekateri Sifranti so skupni, nekateri razli¢ni. Skupni Sifranti
so se pri implementaciji resitve kopirali in prevedli. Sifranti kupcev, dobaviteljev in kontov
so med drzavami razli¢ni. Za enostavnejse, hitrejSe in predvsem natancnejSe delo je bilo
potrebno izdelati dodelave tako na mati¢ni bazi v Sloveniji, kot na héerinskih v BIH in Srbiji.

Artikli in ceniki

.....

Podjetju X se vnasajo artikli, ki so predmet poslovanja v vseh treh podjetjih, saj se uvazajo
iz Svice, Nemdije, Italije... najprej v Slovenijo, in od tod naprej v héerinska podjetja. Ti
Sifranti se prenaSajo in azurirajo med bazami podatkov. Prenasajo se tako osnovni nazivi,
kot merske enote, carinske tarife, bruto in neto teze, pakiranja artiklov, dodatni opisi artiklov
v razli¢nih jezikih, ter pri artiklih z dodano sliko tudi ta. Za ta namen so na vseh treh bazah
dodana vsa polja, ne glede na to, ali se v doloCeni drzavi to polje potrebuje ali ne. S
prednastavljenimi koeficienti se preraCunajo prodajne cene po drzavah, ki se prav tako
prenasajo avtomatsko.

Dokumenti

Poleg Sifranta artiklov in cen pa se prenaSajo tudi dokumenti, in sicer za olajSanje dela.
Odgovorna oseba v podjetju v BIH pripravi v svoji bazi v nabavnem nalogu naro¢ilo za
Podjetje X. Podjetje X si nabavni nalog prenese v prodajni nalog. S knjizenjem prodaje in
avtomatskim prenosom v Podjetje X BIH se le tam knjiZi nabavni nalog (po potrebi
spremenijo koli¢ine in dopolnijo podatki). S tem se prihrani Cas, saj ni potrebno podatke
pretipkati v bazo. Racun se knjizi ali avtomatsko ali ro¢no, odvisno od nastavitve.

Povezava baz podatkov med podietji je koristna iz dveh razlogov:

e ni podvajanja dela,
e ni napak pri pretipkavanju.
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S tem imajo zaposleni ve¢ ¢asa za prodajo in ne z administracijo, poleg tega pa je pravilno
stanje zalog. Dogajalo se je namre¢ to, da je bil izbran napacen artikel, kar je povzrocilo
dodatno delo pri inventuri.

SKLEP

Podjetje posluje bolj uspesno, ¢e ima ucinkovite zaposlene. Zaposleni pa so bolj u¢inkoviti,

¢e imajo pri svojem delu na voljo zmogljiva orodja. Eno izmed takSnih orodij je dober
informacijski sistem. Podjetje X se je prav z namenom postati ucinkovitejSe odlocilo za
uvedbo nove poslovne resitve.

Izbralo je celovito poslovno resitev Microsoft Dynamics NAV, ki je svetovno poznana in
priznana resitev visjega cenovnega razreda. Teoreti¢no naj bi se stroSki implementacije
povrnili v treh letih, ampak ta ocena bazira na predpostavki omejenih dodelav programa. V
Podjetju X je bilo narejenih kar nekaj dodelav standardnih funkcionalnosti, razvite so bile
tudi nove funkcionalnosti, vse to pa je prineslo precejSnje dodatne stroske.

Uspesnost implementacije lahko opredelimo iz dveh vidikov, in sicer:

e UspeSnost implementacije kot take (glede na stroskovni in terminski okvir),
¢ vplivimplementacije na poslovanje podjetja.

Predvideno trajanje implementacije v podjetju X je bil 4 mesece. Zaradi slabega vodenja
projekta nemotiviranih zaposlenih za spremembe, so testiranja in potrjevanja posameznih
poslovnih procesov trajala dlje ¢asa kot je bilo nacrtovano. Poleg tega so bile tik pred
nacrtovanim prehodom na novo reSitev podane dodatne zahteve za izdelavo modula
maloprodaje, ki jih v prvotni ponudbi ni bilo. Projekt se je zamaknil za en mesec.

StroSek licenc in vklju€enost v program nadgradnje: 18.270,00 EUR
Ocena implementacije nove resitve: 32.500,00 EUR
Dodatne zahteve: 2.800 EUR

Celotni strosek implementacije nove resitve je tako znasal 53.570 EUR.

Implementacija nove resitve je na poslovanje podjetja vplivala zelo pozitivno, in je prinesla
kar neka merljivih kot tudi nemerljivih koristi.

Med merljive koristi bi uvr§¢amo:
1. vi§ja produktivnost;
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Visja produktivnost zaposlenih se kaze na razli¢nih podroc¢jih. Ra¢unovodstvo je po oceni
vodstva prihranilo precej ¢asa po razli¢nih opravilih in sicer:

e Eno uro dnevno, ker ni bilo ve¢ potreb po knjizenju terjatev in obveznosti kumulativno
po kupcih in dobaviteljih.

e Eno uro dnevno na raun integracije z bancnim sistemom (izvoz izpiskov in uvoz placil).

e Eno uro dnevno za knjizenje maloprodaje (racuni in zaloge) ter zakljucek blagajne.

e Eno uro mesecno za obracun potnih nalogov.

e En dan mesecno za pripravo porocil za zunanje institucije (poro¢anje DDV, intrastat).

cen .

e Pol dneva mese¢no za pripravo analiz in porocil za vodstvo.

Tudi na podro¢ju nabave so bili opazni precejSnji prihranki v ¢asu, predvsem pri planiranju
narocil, ki je potekal dvakrat na teden. Nabavni referent je porabil dobro uro za pripravo
narocila, prej pa mu je to vzelo pol dneva dan. Za narocanje po projektih, mu je bilo v veliko
pomo¢ moznost kopiranja starejSih narocil, saj se je narocila materiala obicajno razdelila na
ve¢ faz, znotraj katere so bili enaki artikli.

Precej ¢asa so prihranili tudi v skladiScu, in sicer predvsem pri raztovarjanju artiklov in
njihovem razvrS$¢anju na police. Z novo resitvijo so prejete artikle enostavno presteli s
¢italcem crtnih kod, poleg hitrosti pa ni prislo do vnosa napacnih kod artiklov. Tako so pri
raztovoru prihranili dve ure na dostavo. V podjetju so izvajali pol letne inventure, ki so bile
precej zamudne, saj so vzele dvema skladis¢nikoma dva dneva. Z uporabo Citalcev je
inventura koncana v enem dnevu. V prihodnosti pa bodo ocenili, ali so potrebne pol letne
inventure, ali bi jih zaradi natan¢nega spremljanja z novo resitvijo izvajali le enkrat letno.

V sami prodaji je ocena prihrankov ¢asa malce tezja. Komercialisti so ponudbo in narocila
v Microsoft Dynamics NAV vnesli hitreje, poleg tega so lahko kopirali posamezne
dokumente. Ocenjujejo, da so s tem prihranili priblizno uro tedensko na prodajalca
(zaposlenih 5 prodajalcev), ki so jih zdaj porabili za samo prodajo.

Tabela 1: Prihranek na casu v urah

Dnevno Tedensko Mesecno Polletno Skupaj Skupaj
mesecno* letno
Finance 3 17 83 996
Nabava 14 63 756
Skladisce 4 12 22 264
Prodaja 5 22,5 270
Skupaj ocenjen prihranek v urah letno 2.286

*preracuni so narejeni s predpostavko da je mesecno povprecno 22 dni oziroma 4,5 tednov.
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Glede na povprecno placo zaposlenih v podjetju in porabljenih urah ocenjujem prihranek
okoli 25.000 EUR letno na racun prihrankov Casa. Ker pa je z novo resitvijo prislo tudi do
porabe Casa za ucenje, dodatno delo z urejanjem kupcev, opremljanje artiklov s potrebnimi
podatki za namene porocanja, je ta znesek v zaCetnem letu nizji od ocenjenega.

2. nizji stroski;

Z uporabo nove poslovne resitve je prislo do natan¢nejSega narocanja in planiranja prevozov.
S tem so se znizali prevozni stroski. Zaradi porazdeljevanja odvisnih stroSkov nabave na
posamezne artikle, pa je prislo do spremembe kalkulacij prodajnih cen za posamezne artikle,
ter umikanja nekaterih artiklov iz prodajnega asortimaja. Prevozni stroski znasajo priblizno
1.500,00 EUR na tovornjak, kadar je le ta poln. V primeru manjSe koli¢ine artiklov, ki
zasedejo le pol tovornjaka, se Podjetje X dogovarja s prevozniki za dotovor, kjer si stroSke
prevoza deli ve¢ podjetij. Z optimalnim naroCanjem so se stroski v povprecju mesecno
znizali za priblizno 800 EUR.

3. sprememba strukture zaposlenih;

Zaradi spremembe poslovnih procesov je priSlo do glavne prerazporeditve na podroc¢ju
financ. Ker je vecji del knjizenja po kontih glavne knjige, kakor tudi mesecnega knjizenja
zalog zdaj opravila nova reSitev avtomatsko, so bili prihranki ¢asa na tem podrocju
precejs$nji. Zaradi tega so zaposleno na oddelku financ prerazporedili na novo odprto delovno
mesto za pridobivanje finan¢nih sredstev iz razli¢nih virov (evropskih, domacih) in pripravo
dokumentacije za prijavo na javne razpise. Do prerazporejanja je prislo tudi v okviru nabave
in skladiS¢enja, od koder so dva zaposlena prerazporedili v proizvodnjo in montaZo cevi na
projektih. Cilj tovrstne prerazporeditve je izboljSanje stanja na projektnem delu, torej
poudarek na pridobivanju projektnega dela s pomocjo prijave na razpise in pridobitvijo
dodatnih sredstev iz razli¢nih skladov, ter samo izvedbo dodatnih projektov z dodatnimi
zaposlenimi prerazporejenimi na to podrocje.

Poleg merljivih koristi pa se sre€amo s Stevilnimi nemerljivimi koristmi, ki v€asih presezejo
merljive. Prva glavna korist je vecje zadovoljstvo strank. Podjetje X s pomocjo nove
poslovne reSitve posveCa ve¢ pozornosti svojim strankam. Na eni strani z direktnim
trzenjem, kar mu omogoca baza podatkov o strankah, na drugi strani s hitrim in u¢inkovitim
servisom.

Zaposleni enostavno in hitro dostopajo do pomembnih informacij za sprejemanje dobrih
poslovnih odlocitev. Finance si lahko v vsakem trenutku ogledajo pri€akovani denarni tok,
vodje projektov sledijo vsaki fazi projekta glede dejanske porabe resursov nasproti planirani.
Nabavni referenti natan¢no planirajo stanje zalog, in s tem vplivajo na stroske zaloge. Na
podlagi vseh teh informacij se lahko Podjetje X odlo¢a bolj u¢inkovito, kot se je pred uvedbo
poslovne resitve, saj se v vsakem trenutku zaveda kje se nahaja, torej kaksna je prodaja,
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kateri prodajalci prinasajo najveje zasluzke, ter na drugi strani kaj povzroca najvecje
stroSke. Cilj vsakega podjetja je povecati prihodke in zmanjsati stroske, kar pa je precej lazje
izvesti, ¢e imas$ informacije o tem.

Drug vidik pa so tudi zadovoljni zaposleni. Z ucinkovitim orodjem lahko svoje naloge
opravljajo hitreje in bolje. Zadovoljni zaposleni in zadovoljne stranke pa pozitivno vplivajo
na poslovni izgled podjetja.

Kljub vi§jim stroskom same implementacije od nacrtovanih, je uvedba poslovne resitve
ugodno vplivala na poslovne procese v Podjetju X, kar je bil tudi namen moje naloge.
Poslovni procesi so se izboljsali, kar je bil tudi cilj same implementacije. Na eni strani so
zaposleni porabili za posamezne poslovne procese precej manj ¢asa, tudi napak je bilo manj
kot pred samo implementacijo. Na drugi strani so se nekateri poslovni procesi do neke mere
podaljsali, saj nova reSitev omogoca vnos ve¢ podatkov, kar pa pozitivno vpliva na izvajanje
povezanih poslovnih procesov, informiranost zaposlenih in pripravo analiz. Zaposleni so se
prerazporedili na delovna mesta, ki so prinesla dodano vrednost v podjetju. Izvajanje vecjih
projektov namre¢ prinasa dodatne zasluzke podjetju, ki so namenjeni investiranju v rast
podjetja.
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