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1. UvOD

Zivimo v obdobju velikih sprememb na podro¢ju poslovanja, ki jih prinaSa napredek
informacijske tehnologije (v nadaljnjem besedilu I1T). Dogajajo se siloviti svetovni procesi, ki
izbrana podjetja zavihtijo med uspeSna, ostala pa povsem zavrzejo. Vse bolj se zdi, da moéni
informacijski tokovi podjetja, ki ne ujamejo zadnjega vlaka v informacijsko druzbo, izrivgjo na
stranpoti, kjer praviloma samo Se usahnejo. IT se danes uporablja kot strateSko orodje, ki
omogoca ne le pregled podatkov ter izvedbo komunikacij, temvec tudi informacijsko podporo
skupinskemu delu, preprost dostop do Zelenih podatkov, povzro¢a patudi bistvene spremembe v
managementu, ki gredo v smeri cedalje vecje splostenosti organizacij in s tem k veji
odgovornosti posameznika. Sodobno podjetnistvo zahteva od danasnjih informacijskih sistemov
(v nadaljnjem besedilu 1S) podporo odlocanja tako vodstvu podjetja za potrebe strateSkega
odloc¢anja kot tudi na vseh nizjih nivojih za potrebe takticnega in operativnega odloc¢anja v
posameznem podijetju.

Vse bolj se izkazuje, da IS dgjansko predstavlja srce podjetja. Namen pri¢ujo¢ega magistrskega
dela je osvetlitev problematike projekta uvedbe integriranega IS v podjetje ter moznosti
povezovanja IS s podrocjem elektronskega poslovanja s poudarkom na majhnih oziroma srednje
velikih slovenskih podjetjih. V delu je obenem predstavljeno, kaj integrirani IS sploh so, katere
so prednosti tovrstnih sistemov za majhna in srednje velika podjetja, prikazani so trendi na
omenjenem podrocju, hkrati pa Zelim opozoriti na probleme managerjev in informatikov
majhnih in srednje velikih slovenskih podjetij, ki se morajo soociti z uvedbo novih programskih
reSitev. V magistrskem delu je Se posebej izpostavljen nabor priporocil ali usmeritev, ki sem jih
zbral med obdelavo zelo razdrobljenega gradiva.

Razlog, da sem v delu raziskoval problematiko integriranih IS v slovenskih majhnih in srednje
velikih podjetjih, tici v dejstvu, da sem obiskoval udijsko smer — podjetnigtvo, ki obravnava
poslovanje predvsem majhnih in srednje velikih slovenskih podjetij, pa tudi zato, ker sem
zaposlen v srednje velikem slovenskem podjetju, kjer se lahko vsakodnevno v praksi soocam z
obravnavano problematiko.

Ponudniki integriranih programskih reSitev so imeli v preteklosti ogromen trzni potencial v
velikih podjetjih oziroma sistemih, tako da o majhnih ni nih¢e niti razmisljal. V zadnjem ¢asu pa
v literaturi s podro¢ja informatike zaznavamo dramaticen zasuk, ko je opaziti veliko tekmo tudi
med najvecjimi svetovnimi ponudniki integriranih programskih reSitev za osvojitev trga majhnih
in srednje velikih podjetij. Ponudniki morajo natrg vstopiti s povsem drugimi prijemi, naprimer
s cengjSimi, predhodno nastavljenimi in enostavno namestljivimi programskimi reSitvami. Kljub
vsemu pregledne literature za to ciljno skupino ni moc¢ najti, obstaja le mnozica ¢lankov, ki pa so
vecinoma iz sponzorskih razlogov pristranskega izvora.

Integrirani ali celoviti IS ali, kot so najpogosteje imenovani tako v domaci kot tuji literaturi, ERP
(ang. Enterprise Resource Planning) sistemi, so IS, ki upravljajo vse razpoloZljive vire, sredstva
in aktivnosti v doloc¢eni organizaciji oziroma podjetju.

1



Pojem integriranih IS (oziroma ERP sistemov) je relativno mlad in v zadnjih desetih letih trg
tovrstnih IS oziroma integriranih programskih reSitev zelo hitro naras&ta. Razlogov za hitro ragt je
vet, lahko pa izpostavimo tri primarne, in sicer pojav globalizacije, problem prehoda v leto
2000 ter vsesplosno potrebo po boljSi integraciji podatkov. Tudi vpeljava enotne denarne valute
evra v Evropski monetarni uniji bi utegnila pomeniti enega od klju¢nih dejavnikov za nadaljnjo
hitro ragt, raziskave pa bodo Sele pokazale, v koliksni meri.

Razlogov za uvedbo ERP sistemov v podjetja je veliko (razdelek 3.1.), potencialni uporabniki pa
se vecinoma odlo¢ajo za uvedbo aktivno, toregl zaradi povecevanja konkuren¢nosti oziroma
zaradi izboljSave potekov poslovnih procesov v podjetju, ali pa pasivho, ker s starim IS
enostavno ne gre ves naprej.

Predvsem na zahodu (ZDA, zahodna Evropa) se je v zadnjem ¢asu moc¢no razvilo zunanje
izvajanje (ang. outsourcing) integriranih programskih reSitev. Predstavlja eno izmed moznosti
izkori&anjalT, ki vztrajno sili na povr§je v obliki povsem novegatrga (razdelek 7.3.).

Dejavniki, ki bistveno vplivgjo na uspeh tako kompleksnega projekta, kot je uvajanje nove
integrirane reSitve v podjetje, so: podpora vodstva projektu uvedbe 1S, predanost bodocih
uporabnikov, primerni viri, dovolj ¢asa za izvedbo Solanja uporabnikov in zaposlenih v oddelku
za informatiko, sposobnost upravljanja sprememb in pravSnja stopnja prenove poslovnih
procesov.

Celovita oziroma integrirana reSitev predstavlja med drugim tudi odli¢en vzvod za prehod na
elektronsko poslovanje, kjer imgjo predvsem majhna in srednje velika podjetja zgodovinsko
priloznost, da se vkljucijo v poslovni svet "velikih" (razdelek 6).

Vzporedno z razvojem trga integriranih programskih reSitev se je razvil tudi trg na podrogju
storitev  svetovanja.  Osnovni  problem svetovalne dejavnosti na podroc¢ju integriranih
programskih reSitev je zagotavljanje dovolj usposobljenega kadra v izredno hitro razvijgjoci se
panogi. Izbira ustreznega partnerja s cimvec izkusnjami in uspesnimi referencami je torg kljucna
pri uvedbi nove integrirane resSitve. Uvedba IS, kot je integriran oziroma ERP sistem, danes
zahteva interdisciplinarnost, dnevno sledenje toku in trendom I T, sposobnost analize obstojecih
stanj, odlicno poznavanje poslovnih funkcij podjetja, kot so procesi prodaje, nabave,
ratunovodstva, upravljanja s c¢loveskimi viri, upravljanja sprememb, upravijanja prenove
poslovnih procesov, specificha industrijska znanja, poznavanje zakonitosti elektronskega
poslovanja, poznavanje prednosti in slabosti zunanjega izvajanja, projektnega vodenja ipd.
Uvedba integrirane programske resitve torel ne more biti zgolj domena informatikov v podijetju,
temve¢ morago sodelovati in se dopolnjevati razlicni profili znotrgj in izven podjetja, ki
programsko resitev uvaja.

O integriranih ali celovitih IS oziroma programskih reSitvah je bilo predvsem v zadnjih nekaj
letih izdano veliko knjig, vendar praviloma za velika podjetja, ki v svojem poslovanju zdruzujejo
ogromne koli¢ine transakcij, podatkov in poslovnih procesov.



Obravnava tematike integriranih IS je zelo obsezna naloga. Zaradi tega sem teZise obravnave
posvetil dolo¢enim tematskim sklopom, ki so predstavljeni v nadaljevanju.

Magistrsko delo uvodoma prikazuje stanje informatike v slovenskih podjetjih, s posebnim
poudarkom na majhnih in srednje velikih podjetjih. Dotaknil sem se tudi spremljajoc¢ih
aktivnosti, kot je prenova poslovnih procesov v podjetju. Ob tem sem predstavil povprecne
informacijske potrebe, ki jih ima majhno oziroma srednje veliko slovensko podjetje danes.

Danes je mo¢ pridobiti ogromno literature, kjer je podana zgodovina, razvoj, struktura ter logika
samih integriranih |S. Zasledimo lahko najrazli¢nejSe metodologije uvajanja z izvirnimi pristopi.
Za iztoénico sem v nadaljevanju dela zaradi omejenosti naloge samo priskrnil vrata v svet
integriranih programskih reSitev in bralcu za nazornejSo predstavo prikazal del¢ek te kompleksne
tematike tudi s tehnoloskega vidika.

Sledi predstavitev procesa uvedbe integrirane programske reSitve v podjetje. Za zakljucek
poglavja sem podal nabor priporocil za majhna in srednje velika slovenska podjetja, v katerih se
odlo¢ajo za zamenjavo ali nabavo integrirane programske resitve.

Integrirano programsko reSitev predstavlijam tudi kot odskocno desko, kjer je mozno osnovno
platformo z enotno bazo podatkov izkorigtiti za nadgradnjo v smislu pridobivanja koristnih
informacij zarazli¢ne sluzbe in oddelke znotraj podjetjater za elektronsko oziroma e-poslovanje.
Integrirana programska reSitev ima sama po sebi zelo omejene koristi za organizacijo. V praksi
se velikokrat izkaze, da Sele s pripojitvijo raznih modulov, kot je podpora odlo¢anju oziroma
direktorski IS, integrirana resSitev pridobi pravo veljavo in zadovoljstvo uporabe. V praksi seje
vecina nalozb v integrirane reSitve povrnila Sele z nadgradnjami integriranegall S.

Kot primer konkretne uporabe sem nazadnje pripravil zagonski nacrt uvedbe integrirane
programske resSitve v konkretno srednje veliko slovensko podjetje. Obravnavano podjetje se je
znaslo v informacijski krizi. Mnozica informacijskih resitev, ki med seboj niso povezane in so
celo nepovezljive, je privedla do t. i. "informacijskih otockov". Podatki se pogosto podvajajo,
izgubljajo, management nima trenutnega vpogleda za potrebe odlo¢anja. Skratka, informacijski
kaos, kakrsnemu so prica v stotinah slovenskih majhnih in srednje velikih podjetij. ReSitev se
ponuja v uvedbi integrirane programske resSitve, ki bi v primeru pravilne izbire in uvedbe
odpravila zgorgj navedene tezave.

Gradivo sem iskal med sekundarnimi viri, pretezno preko ¢lankov (internet, strokovne revije).
Obdelal sem veliko knjig, toda le v redkih se avtor dotakne problematike majhnih in srednje
velikih podjetij oziroma ce Ze, zelo povrdno. Veliko informacij sem zaradi tega zbral preko
pogovorov s predstavniki podjetij®, ki ponujajo integrirane reSitve v slovenskem prostoru.
Posebej podrobno sem si ogledal pristop k prodaji programskih reSitev in metodologijo uvedbe

! Razgovori s predstavniki sedmih slovenskih podijetij, ki ponujajo integrirane programske reditve za majhna in
srednje velika podjetja.



reSitev, ki jo je ubralo dansko podjetje Navision, ki je eno izmed vodilnih evropskih ponudnikov
integriranih programskih resitev, predvsem za srednje velika podijetja.

2. VLOGA INFORMATIKE PRI POSPESEVANJU RAZVOJA
MAJHNIH IN SREDNJE VELIKIH PODJETIJ

2.1. Delitev podjetij po kriteriju velikosti

Majhna in srednje velika podjetja ne moremo obravnavati enako kot velika podjetja. Od teh se
razlikujejo po organizaciji, informacijskem sistemu in operativnem natinu dela. Spoznanja, ki
smo jih v preteklosti ugotovili pri uspedni uporabi integriranih programskih resSitev velikih
podjetij, ne moremo direktno projicirati na sektor majhnih in srednje velikih podjetij (Werber,
Zupargic¢, 2002, gr. 24).

Stevilo majhnih in srednje velikih podjetij v Sloveniji se je v zadnjih desetih letih mocno
povecalo. Delez zaposlenih v teh podjetjih v celotnem aktivnem prebivalstvu se je povecal iz 32
odstotkov na 46 odstotkov, gledano samo na trzni del gospodarstva se je delez zaposlenih v teh
podjetjih povecal iz 35 odstotkov na 62 odstotkov. Sektor majhnih in srednje velikih podjetij je
postal dominanten sektor zaposlovanja v trznem delu gospodarstva. Slovenija ima Ze vet kot 50
podjetij na 1000 prebivalcev. Po obeh kriterijih smo povsem blizu povprecju v Evropski uniji
(EV). Politika razvoja majhnih in srednje velikih podjetij tako pospeSeno migrira v sredisce
slovenske razvojne politike. Kljub temu, v dolo¢enih pogledih e vedno znatno zaostajamo za
razvitim svetom (Tomani¢-Vidovi¢, 2000, str. 11-14):

* v letu 1999 majhno Stevilo vstopa novih majhnih in srednje velikih podjetij;

» pomanjkanje hitro rastocih podjetij (t. i. gazel);

» premalo visoko tehnoloskih podijetij z visoko dodano vrednostjo;

* majhnain srednje velika podjetja Se niso usmerjena na svetovni trg;

» podjetniska aktivnost se geografsko koncentrira le na razvitejSih obmogjih.

V Evropski uniji (EU) je 99,8% vseh podjetij opredeljenih kot majhna ali srednje velika podjetja,
njihovo Stevilo pa presega 18 milijonov. V Sloveniji lahko po dolocilih Zakona o gospodarskih
druzbah 93,2% podjetij opredelimo kot majhna podjetja, 4,4% kot srednje velika podjetjain 2,2
% kot velika podjetja (Werber, Zupancic, 2002, str. 23). Zaradi gospodarskega prestrukturiranja
pri nasin v svetu se manjSa Sevilo velikih podjetij, dokaj hitro pa narasta stevilo srednje velikih
potenciali po novih delovnih mestih, zato je njihova pomembnost vsepovsod po svetu iz dneva v
dan vegja. V obdobju 1988-1995 so majhna in srednje velika podjetja v Evropski uniji ustvarila
50 % ve< novih delovnih mest, kot so jih velika podjetja ukinila (Belaknjiga, 1997, str. 9). Poleg
tegaimajo majhna in srednje velika podjetja tudi pomembno viogo na socialni in druzbeni ravni.
Delujejo kot posredniki med drzavljani in javnimi organi oblasti, njihov uspeh pa je neposredno
merljiv dejavnik napredka in blaginje.



Naslednja tabela (tabela 1) prikazuje prednosti, slabosti, priloZznosti in nevarnosti majhnih in
srednje velikih slovenskih podjetij.

Tabela 1: Analiza(SWOT) majhnih in srednje velikih podjetij v Sloveniji

Prednosti Slabosti

 tradicija obrtnistvain druZinskega » pomanjkanje poslovnega znanja

podjetja » nepodjetnisko obnaSanje tudi v privatnih
* motivirana delovna sila z visoko podjetjih

stopnjo delovne etike e nepripravljenost na sodelovanjein
* prometnein trgovinske povezave z EU partnerstvo
» nadaljevanjerasti zaposlovanja e gospodarska struktura, ki ni vzpodbudna za

kooperacijo

e proizvodnain netrZna orientacija
» nezadostna ponudba rizi¢nega in semenskega

kapitala
e rdativno velika siva ekonomija
Priloznosti Nevarnosti
» razvoj kapitalskega trga, pritok tujega * nepripravljenost ljudi za delo v manjSih
kapitala podjetjih
e prekomejno sodelovanje * naraXanje davéne obremenitve in drazitev
»  strukturni programi EU stroskov dela
e izkori&anje strateskih prednosti * preprecevanjefleksibilnih oblik zaposlovanja
Slovenije » nizkaraven tehnoloske kulture

» pomanjkanje kvalificirane delovne sile v
rastocih podjetjih

Vir: Tomani¢-Vidovig, 2000.

Majhna in srednje velika podjetja imajo realne moznosti za uspeh, ¢e bodo le znala izpolniti dva
osnovna pogoja: hitro odzivanje na spremembe in veliko mero inovativnosti na vseh ravneh
poslovanja. Zaradi njihove pomembnosti jim je treba pomagati predvsem na podrogjih, ki so
povezana z novimi IT in elektronskim poslovanjem. Dejstvo je, da prakti¢no polovica majhnih
podjetij nima zaposlenega niti enega informatika. Le majhen odstotek teh podjetij uporablja
neke vrste elektronsko poslovanje, ki pa najveckrat ni integrirano z njihovim informacijskim
sissemom. Glavna tezava je v pomanjkanju informacijskih znanj, nizki ozave&enosti o
moznostih IT in v slabi informiranosti 0 moznostih pomoci in izobrazevanj, ki so na voljo
(Hribar, 2002, stran 936).

Natancno majhna in srednje velika slovenska podijetja dolo¢a 52. ¢len ZGD? z naslovom Velika,
srednja in majhna podjetja (ZGD, 2002). Majhna slovenska druzba je definirana z vsaj dvema
izpolnjenima spodnjima meriloma:

a) povprecno Stevilo zaposlenih v zadnjem poslovnem letu ne presega 50;

b) cisti prihodki od prodaje v zadnjem poslovnem letu so manjsi od 1.000.000.000 tolarjev;

¢) vrednost aktive ob koncu poslovnega leta ne presega 500.000.000 tolarjev.

2 Zakon o gospodarskih druzbah;



Srednja druzba je druzba, ki ni majhna druzba po drugem odstavku 52. ¢lena ZGD in ki
izpolnjuje dve od naslednjih meril:

a) povprecno Stevilo zaposlenih v zadnjem poslovnem letu ne presega 250;

b) cisti prihodki od prodaje v zadnjem poslovnem letu so manjsi od 4.000.000.000 tolarjev;
¢) vrednost aktive ob koncu poslovnega leta ne presega 2.000.000.000 tolarjev.

Velika druzba je druzba, ki ni niti majhna druzba po drugem odstavku 52. ¢lena ZGD, niti
srednja druzba po tretjem odstavku 52. ¢lena ZGD. V vsakem primeru so velike druzbe:

a) banke;

b) zavarovalnice;

c) druzbe, ki so po 53. ¢lenu ZGD dolzne izdelati konsolidirano letno porogilo.

Po porocilih svetovnih podjetij za trzne raziskave, ki so dejavna na podrocju IT (GartnerGroup,
IDC), je razdelitev podjetij glede na njihovo velikost vezana predvsem na prihodke podijetij
(slika 1).

Slika 1: Delitev podjetij glede na prihodke

Veika podjetja
Prihodki > 250 mio USD

Srednje velika podjetja
Prihodki 5—250 mio USD

Majhna podjetja
Prihodki < USD 5m

Vir: Interni arhiv Avtotehnad.d. (po IDC?, 1997).

|z primerjave obeh virov lahko povzamem, da je slovenski kriterij (po ZGD?) za mejo med
srednjimi in velikimi podjetji pri letnem prihodku priblizno 14 mio USD®, kar bi v evropskih
razmerah predstavljalo niZji del lestvice® srednje velikih podietij. Zato je na mestu pozornost, ko
se tuji ponudniki integriranih 1S osredotocgjo na srednji sloj poslovnih subjektov, to navadno
pomeni, da so v slovenskih razmerah sposobni obvladovati tudi velika podjetja oziroma sisteme.

Za nazorno primerjavo podajam primerjalno tabelo (tabela 2) nekaterih ekonomskih kazalcev
med slovenskimi in evropskimi majhnimi oziroma srednje velikimi podijetji.

? International Data Corporation, [URL: http://www.idc.com];

4 Zakon o gospodarskih druzbah;

® Védja pri menjalnem deviznem tetaju za SIT/USD na dan 10.5.2002.

® |z dikejerazvidno, daje razpon srednje velikih podijetij po kriteriju prihodkov od 5 do 250 mio USD.
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Tabela 2: Primerjava nekaterih kazalcev gospodarstva za majhna in srednje velika podjetja med
Slovenijo in EU (zaleto 1997)
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Vir: Rebernik, 1999.

Obicajno majhna podjetja nimajo dokumentiranih svojih poslovnih procesov, procesi v podjetju
pa niso optimizirani. Ponavadi obstaja celo velik odpor do vsakrdnih sprememb. V sploSnem
velja, da podjetja z zgoraj omenjenemi lastnostmi, ¢e Ze, uvggo t. i. programske resitve "s
police" (ang. off-the-shelf), ki pa ngjveckrat niso integrirane oziroma pokrivajo le parcialne dele
poslovanja (ra¢unovodstvo, podpora prodaji ipd.). Zanje veljajo posebne zakonitosti (tabela 3),
natrgu paje kar nekaj ponudnikov za tovrstne uporabnike.

Tabela 3: Bistvene razlike med t. i. ERP reSitvami in nepovezanimi parcialnimi reSitvami

ERP Parcialne programske resitve

Potrebna je prenova oziroma vsgj
optimizacija poslovnih procesov

Prenova poslovnih procesov ni potrebna

Vecinomatemelji nat. i. "najboljsi praksi*

Upo&eva se zgolj Ze obstojeca praksa

Uvajalni tim je posebgj izSolan

Programsko reSitev se zgolj namesti

Relativno dolgo obdobje Solanja

Obdobje Solanja obi¢ajno 1-2 uri

Relativno drag sistem

Ekstremno ekonomicéen programski paket

Visoki stroski prilagajanja in vzdrzevanja

Prilagajanje je del stroska nabave paketa,
vzdrzevanja prakticno ni

Visoko kvalificiran kader za upravljanje s

Obstojec kader upravlja programski paket

sistemom

Podjetjem, oziroma v slovenskih razmerah pretezno samostojnim podjetnikom, ki za svoje
potrebe nabavljajo parcialne in nepovezene programske resitve (nakup “s police”, brez
metodologije uvajanja), se v nadaljevanju ne bom posvecal.
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V praksi se je predvsem v panogi informatike uveljavilo nepisano pravilo, da se za majhno ali

srednje veliko podjetje v smislu uvajanja integrirane programske reSitve pojmuje podjetje, ki:

* imavsa minimalen oddelek za informatiko (dovolj je Ze en sam Solan informatik);

» ki razpoznava in dokumentira (o0ziroma je pripravljeno to storiti v procesu prenove poslovnih
procesov) svoje poslovne procese;

* je pripravljeno spoprijeti se z izzivi, ki jih s seboj prinaSa razvoj IT (analizo natinov
poslovanja, prenovo poslovnih procesov, spremembo mentalitete ipd.).

V preteklosti, ko so Se prevladovali IS, ustvarjeni z lastnim razvojem, je uspesno in ucinkovito
izvagjanje poslovnih procesov zahtevalo, da se poslovanje najprej prenovi in Sele nato
informatizira. Z nakupom integrirane programske reSitve smo dandanes pri¢a obratnemu
procesu, ko moramo poteke poslovnih procesov prilagoditi programski reSitvi, ki nam Ze ponuja
"svoje" poslovne procese. V nasprotnem je za pri¢akovati velike tezave pri namestitvah
obnovljenih izdaj in nadgradnjah Ze uvedene programske resitve (Werber, Zupanci¢, 2001, str.
248).

2.2.  Prenovaposovnih procesov v dovenskih organizacijah

Najvecja ovira slovenskih podjetij pri vkljucevanju v svetovno poslovno okolje je pomanjkanje
konkurencnosti v primerjavi s podjetji, ki poslujejo v razvitih okoljih. Nujni so procesi kot so
preoblikovanje, prestrukturiranje in prenova poslovnih procesov.

Globalna konkurenca, slabsi ekonomski kazalniki ter moznosti, ki jih s seboj prinasajo nove
tehnologije silijo podjetja, daresno razmislijo o ustreznosti svojih poslovnih procesov (Kovagic,
20014, str. 411, 418). Tako kot v vseh dezelah v tranziciji, je tudi pri nas prisotno pomanjkanje
relevantnih raziskav. Raziskava’ je pokazala, da je v Soveniji 43% vseh sodelujocih podijetij v
raziskavi bodisi projekte prenove Ze izpeljalo bodisi trenutno delajo na njih. Kljub temu, da smo
med vodilnimi, gledajo¢ le drzave v tranziciji, pa bo potrebno Se veliko postoriti, da se
enakopravno priklju¢imo razvitim drzavam. Raziskave, ki se bodo lahko primerjale z omenjeno,
pa bodo v prihodnosti pokazale, v koliksni meri nam bo to tudi uspevalo.

"ReinzZenirstvo ali prenovo posovnih procesov opredelimo kot temeljito preverjanje procesov
(postopkov in aktivnosti) in njihovo korenito spremembo, ki jo sprozimo z namenom, da bi
dosegli pozitivne rezultate na podrocjih kot so zniZevanje stroskov, povecanje kakovosti
izdelkov in storitev, skragjSanje dobavnih rokov in podobno. Prenova poslovnih procesov je
zahtevna naloga, saj zahteva zelo Siroka znanja narazli¢nih podrocjih: ¢loveskih zmogljivosti,
industrijskega inZeniringa, ekonomike, trzenja, informatike, drugih tehnologij in seveda
proizvodnega procesa, ki poteka v okviru organizacije” (Kovacic, 2000, str. 22).

" Raziskava je prvi¢ potekala leta 1998 in je obsegala 131 slovenskih (preteZzno velikih) podjetij, ponovljena pa je
bila v letu 2001, kjer je sodel ovalo 92 podietij.



Potek prenove poslovnih procesov prikazuje slika 2.

Slka 2: Postopek prenove poslovnih procesov
Stopnja izboljSave —p| optimizacija

odprava
spremenljivosti procesa

—p| poenostavitev

odpravaizgube ¢asain
materialater zniZanje stroskov

— p| modeliranje

odprava neskladnosti
razumevanje pri delu
odprava strahu pred spremembo Cas

vir: Kovadic, B.l.

Na osnovi analize 134 slovenskih organizacij, med katerimi je bilo 85 majhnih ali srednje velikih
(Kovaic et al., 2000, str. 23) je bilo ugotovljeno, posebej Se v srednjih in vegjih podjetjih, da
stanje prenove poslovnih procesov ni kriti¢no, dejstvo pa je, da zamuja. Po pri¢akovanjih so bili
nekoliko slabsi rezultati v skupini majhnih podjetij (tabela 4).

Tabela 4: Stanje projekta prenove poslovnih procesov

Veikost | Majhna | Majhna | Srednja | Srednja
Stanje Stevilo | Odstotek | Stevilo | odstotek
Ne poznagjo 16 32 % 5 14 %
Seizvaja 8 16 % 12 34 %
| zveden 4 8 % 2 6 %
V 6. mesecih 0 0% 1 3%
V 1 letu 2 4% 3 9%
V 2. letih 2 4% 4 11 %
V 5.letih 4 8 % 0 0%
Ne nxtrtujgjo 13 26 % 5 14 %
Brez odgovora 1 2% 3 9%
SKUPAJ 50 35

14 28 % 18 51 %

Vir: Kovati¢ et al., 2000, str. 25.

Vzroki zato, da se nekatera podjetja ne odlocajo za zagon projekta prenove, niso zgolj v bojazni
pred neuspehom tovrstnih projektov. Vecinoma se vzroki skrivajo v apatiji, saj za tovrstne
projekte v organizacijah velikokrat sploh ne ¢utijo potrebe ali pa so premalo odloéni. Predvsem
ob prehodu iz obstojecega stanja na uvedbo novega nacina dela in novih resSitev bi bila prenova
neobvladljiva, zato je pomembno, dajo Ze v izhodis¢u razbijemo na manjSe korake.
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|z tabele je razvidno (temna polja v tabeli 4), da znasa stopnja zadovoljivosti na podrocju
prenove poslovnih procesov v Sloveniji za majhna podjetja 28 % ter za srednje velika podjetja
51 %. Stem ne moremo biti pretirano zadovoljni, kaZe pa na to, da bo potrebno Se veliko delati
prav na aktivnostih ozaveS¢anja in izobrazevanja potencialnih uporabnikov na podro¢ju I T.

Nalozbe v prenovo poslovnih procesov lahko ovrednotimo le, ¢e smo si postavili merodajne
kriterije, s katerimi lahko primerjamo realizacijo. Ce je v prenovi zajetih do 80 % vseh poslovnih
aktivnosti podjetja, torg velika vecina kljucnih poslovnih procesov, lahko s poslovnega zornega
kota pricakujemo naslednje izboljSave (Kovaci¢, 1997, gr. 13):

integracijo poslovnih procesov;

modernizacijo nacina dela (boljSa kakovost dela posameznikov, skupin in podjetja);
enostavno organiziranje, vodenje in nacrtovanje ter vzdrZzevanje skupinskega dela in pretoka
dokumentov;

zagotavljanje celovitega pregleda nad vsemi viri podjetja;

celovito spremljanje izvajanja poslovnih procesov;

sprotne informacije o podedicah poslovnih odlocitev;

pregled potreb in sprotno zagotavljanje najustreznejSih finan¢nih virov;

pripravo azurnih podatkov za poslovno odlo¢anje.

|z tehnoloskega zornega kota pri¢akujemo sledec napredek:

transparenten pristop ter prenos podatkov in uporabniskih programov v okviru celotnega
podjetja;

enostavno medorganizacijsko povezovanje razli¢nih podjetij;

varnost nalozbe v informatiko;

postopen prehod na nov pristop k uporabi IT;

razvoj prilagodljivih in povezljivih resitev;

Vi§jo stopnjo specializacije kadrov;

uporabo svetovno priznanih informacijskih storitev ter nudenje le-teh svojim poslovnim
partnerjem;

uporabo standardizirane opreme.

Projektne faze prenove poslovnih procesov delimo na (Kovaci¢, 1997, str. 14):

nacrtovanje projekta (dolocitev projektnega tima, opredelitev ciljev, pridobitev podpore
vodstva);

snovanje projekta (definicija metod in tehnik dela pri projektu, takti¢ni nacrt);

pripravo prehoda (opredelitev vseh sprememb, izobraZzevanje uporabnikov, pilotska
postavitev bodocih resitev, dokoncni predlog nacrta izvedbe nove resitve);

izvedbo (podroben nacrt uvedbe, izdelava nafrta tedtiranja novih postopkov in nacrt
izobrazevanja uporabnikov, namestitev orodja ter dokumentiranje novih postopkov, ocenitev
prenove).
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Projekte je potrebno voditi, zato je tudi za projekt prenove poslovnih procesov potrebno dologiti
organizacijo. V tabeli 5 je prikazan eden od moznih predlogov za delitev aktivnosti in
odgovornosti znotraj projekta prenove.

Tabela 5: Organizacija vodenja projekta prenove resitev

Podrocja |zvajalci
Vodstvo projekta Investitor projekta
Vodja projekta

Logic¢na zasnova projekta | Odgovorne osebe za funkcionalna podrocja
Skupine za izvedbo prenove zata podro¢ja

Operacionalizacija Tehni¢ne skupine

Vir: Vezoénik, 1997, sr. 18.

Zauspesno izvedbo prenove poslovnih procesov so klju¢natri pravila (Kovati¢, 1997, str. 15):
* natanéno moramo vedeti, kaj bi radi naredili in dosegli;

* med alternativnimi reSitvami izberimo tisto, ki nam lahko povzroci najman] skode;

» problematiko razbijmo na majhne korake in se lotimo vsakega posebe).

2.3. Programskeresitve za majhna in srednje velika podjetja

Prihodnost pripada podjetjem, ki bodo prilagodljiva in intenzivno iskala trzne niSe za svoje
izdelke in storitve. Uporabniki programskih reSitev se bodo prisiljeni do dolo¢ene mere vkljuciti
v fazo razvoja in uporabe novih programskih reSitev. V to jih bodo potisnile nove poslovne
razmere, v prvi vrsti usmerjenost v znanega in zadovoljnega poslovnega partnerja.

"Splosno lahko uporabnisko programsko reSitev ali aplikacijo opredelimo kot celoto
uporabniskih programov za obravnavanje podatkov dolocene vrste in dolo¢enega delovnega
procesa ali reSevanje dolocenega problema in vseh organizacijsko tehni¢nih navodil in
pripomockov za u¢inkovito in uspesno uporabo racunalnika pri tem” (Kovacic¢, 1997, dtr. 8).

Ce gornjo definicijo dopolnimo, lahko novo izhodi&e predvideva S celovito obravnavo
podatkov ter predhodno obdelavo poslovnih procesov.

Dateznja po prenovi poslovnih procesov v vecini slovenskih podjetij ni ustrezna, lahko potrdimo
Z dejstvom, da na poslovne procese vsak oddelek v podjetju gleda samo v svojem interesu,
potrebe po celoviti informacijski podprtosti pa so nezadostno izrazene. Posledica so veckratni
vnosi istih podatkov in njihove neazurnosti. Taksni podatki niso primerni za poslovno odlocanje.
Probleme lahko reSijo le takdne uporabniske programske resitve, ki posamezne poslovne procese
zajemajo celovito. Velikokrat tovrstni posegi zahtevajo tudi nadgradnjo ali celo zamenjavo
strojne opreme ter informacijske arhitekture.
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Osnovna izto¢nica za ustrezno programsko reSitev sta torg prilagodljivost in preglednost
poslovnih procesov. Vodstvo podjetja pricakuje od informatike kakovostni preskok v poslovanju
podietja. Le redka podjetja sledijo modernim organizacijskim oblikam, vecina jih ima
funkcionalno oziroma oddel¢no obliko organizacije. Sledljivost dokumentov je namrec veliko
bolj primerno opazovati skozi prizmo t. i. funkcijskega silosa podjetja, kjer potekajo trije
temeljni procesi, kot jih prikazuje model (slika 3), ki so procesno usmerjeni, posamezne procese
pa pokrivajo celovito.

Slika 3: Funkcijski silos in temeljni poslovni procesi

Nabava Prodaja Finance Kadri Proizvodnjg | Kakovost | |Distribucija

PROCES PRODAJANJA
[ [ ] [ ] [ ]

PROCES NABAVLJANJA

PROCES PROIZVAJANJA

vir: Kovagic, 1997, str. 9.

Resitve, ki v klasicnih IS podpirajo posamezne poslovne funkcije, v sodobnih reSitvah
zamenjujejo tri procesno usmerjene resSitve za podporo procesom, in sicer nabave, prodaje ter
proizvodnje.

Pri nabavi novih programskih reSitev moramo biti pozorni predvsem na sledece lastnosti, ki

odpravljgjo tradicionalne slabosti klasi¢nih IS:

» enkraten zajem podatkov;

» gproten nadzor podatkov v procesu;

* teZnjapo zajemu in preverjanju podatkov Ze na zac¢etku procesa;

» avtomatizacija pretokain izvajanja posameznih aktivnosti poslovnega procesa;

* informatiki v podjetju skrbijo za pomo¢ pri uporabi programskih reSitev, izobrazevanje
uporabnikov, ves ¢as patudi zaznavajo nove potrebe uporabnikov;

e ratunovodstvo ni ve¢ odgovorno za kakovost podatkov, temvec se v polni meri posveca
racunovodskemu nadzoru izvajanja poslovnih procesov.

Za majhna in srednje velika podjetja je edina moZnost nakup licence komercialnega ponudnika.
Pri nakupu je potrebna velika mera pozornodti, kajti na trgu je kar neka reSitev, ki so
konceptualno in vsebinsko za danasnji ¢as neustrezne, prikrite preko prijaznih uporabniskih
vmesnikov, ki nam podajajo ugoden prvi vtis. V primeru nakupa tovrstne resitve je podjetje
obsojeno na naknadno prilagajanje resitev za u¢inkovito obvladovanje poslovnega procesa in s
tem povezanimi stroski. Poslovni analitiki ugotavljajo, da je potrebno reSitve sproti nadgrajevati
in prilagajati rasti, poslovni kulturi ter srateSkim nacrtom podjetja. Za vse to pa je potreben
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dober notranji tim informatikov in pa zanesljivo, na dolgoroc¢ni zasnovi pridobljeno partnersko
izvajalno podijetje.

2.4. Znanjaspodro¢jainformatike za pridobivanje strateskih prednosti

Sodobna znanja tezijo predvsem po inovativnosti v izkori&anju IT. Danes se i5¢ejo sinergi¢ni
ucinki, ki jih ustvarja integriran 1S kot osnova za nadgradnjo z oskrbovalno verigo in
upravljanjem odnosov s kupci. Pomembni postgjajo sistemi oziroma resitve, ki povezujejo vec
podjetij in upostevajo tudi zadnje dosezke v globalnem poslovanju. Na razlicne pritiske se
morajo podjetja pravocasno odzivati z inovativnimi pristopi (slika 4), ne le z nizanjem stroskov.

Slika 4: Pritiski in odgovori nanje

TRG TEHNOLOGIJA DRUZBA
PRITISKI Globalizacija Inovacije DruZbena odgovornost
Tekmoval nost Zastarevanje Zakoni in predpig
H|:| > Kupci pridobivajo mog E-poslovanje Etika
S PRENOVA
ELEKTRONSKO | POSLOVNO NEPRESTANE :TSI?I'AE-II\-/IEISM PROCESOV
ODGOVORI | POSLOVANJE POVEZOVANJE | 1ZBOLJSAVE
. i Skrg&anje cikla
HH Kjerkoli Skupno financ. Uo:iatlr_t;\;pﬁ] _ Strateski 1S N i
Kadarkoll. Virtua napodjetja fofmach_ ) Zni3. strodkov
Kakorkoli J Prenos poobl astil
ORGANIZACIJA

INFORMACIJSKA TEHNOLOGIJA

Vir: Grad, Jakli¢, 2000, str.172.

Sklop znanj, ki je potreben za samozavesten pristop k analizi in uvedbi integriranega IS zahteva
poznavanje (Grad, Jakli¢, 2000, str.172):

» problematike poslovnih IS (sistemskih konceptov, komponent, klasifikacij |S);

* prenove poslovnih procesov, v kakovost usmerjenega upravljanja;

» sistemskega pristopa k reSevanju problemov;

» sistemske programske opreme (operacijskih sistemov, omreznih programov ipd.);

o telekomunikacij in racunalniskih omrezij;

* interneta, e-poslovanja, problematike varnosti poslovanja, intraneta, ekstraneta;

» sistemov poslovnega sodelovanja (elektronskega komuniciranja, telekonferenc).
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3. INTEGRIRANI INFORMACIJSKI SISTEMI
3.1. Splodno ointegriranih informacijskih sistemih

Klasi¢ni 1S so uporabnikom pomagali pretezno pri avtomatiziranju poslovnih postopkov ter
managerjem pri vsakodnevnih poslovnih odlocitvah (Sri¢a et al., 1995, str. 30). Na danasnji
stopnji razvoja informatike se vse odvija tako hitro, da enostavno ni ve¢ ¢asa za pripravo
podatkov. Podatke potrebujemo takoj, morajo patudi podajati pravi odsev dejanskega stanja. V
ta namen se bom v nadaljevanju posvetil integriranim 1S, ki so danes edina alternativa za
preseganje zgoraj omenjenih tezen.

V naslednjem poglavju je predstavljen pojem integriranih IS s tehnoloskega vidika in opisana
osnovna zgradba ter osnovni principi delovanjatovrstnih sistemov. Ker je podrocje problematike
integriranih IS zelo Siroko in presega okvir tega dela, bom bralcu za boljSe razumevanje prikazal
zgolj osnovne principe delovanjatovrstnih sistemov.

“Integrirani IS oziroma ERP sistemi (ang. Enterprise Resource Planning) so komercialni
programski paketi, ki omogoc¢gjo integracijo transakcijsko usmerjenih podatkov in poslovnih
postopkov preko celotne organizacije, pa tudi vzdolZ celotne oskrbovalne verige, ki sega skozi
ve¢ organizacij. Te sisteme tvorijo moduli kot so materialno poslovanje, prodaja, trZzenje,
kontroling in drugi, ki jih je mogoce kupiti in uvesti neodvisno, glede na potrebe konkretne
organizacije" (Ahlin, Zupanci¢, 2001, str. 283).

Naslednja definicija (EAMD, 2000, str. 6) dodgja Se dejstvo, da so ERP reSitve tehnoloska
evolucija MRP 112 resitev, povezana s sistemom za upravljanje enovite relacijske podatkovne
baze, orodji oziroma jeziki cetrte generacije, poslovno inteligenco ter arhitekuro druge ali tretje
generacije (odjemalec/streznik oziroma spletno troslojno arhitekturo). Bistvena skupna lastnost
druzine integriranih IS je, datemeljijo naintegrirani in enoviti bazi podatkov.

Ce jih Zzelimo popolnoma izKoristiti, integrirani IS najveckrat zahtevajo reorganizacijo v
poslovnih sistemih, Na sami programski opremi so kljub temu, da je standardizirana, potrebne
prilagoditve in dopolnitve zaradi posebnosti okolja. Zaradi nenehnega razvoja tako IS kot tudi
podjetja samega, je podrocje obravnave hitro spremenljivo in ob¢utljivo. Tudi zaradi varnosti so
funkcionalnosti razvite modularno. Vse napake, ki jih naredimo, so zelo drage, dodatno pa nas
Se zavrejo v razvoju (Jaklic et al., 1999, dr. 45).

Do leta 1980 so se v podjetjih uporabljale izklju¢no programske resSitve, razvite z lastnimi
kapacitetami. Med glavnimi vzroki za drasti¢en padec lastnih razvojnih reSitev so postali visoki
stroski lastnih programerjev in tehni¢ne podpore. Drug mocan razlog je bila neodzivnost oddelka
informatike na spremembe poslovnih taktik, prevzemov (oziroma zdruzitev, nakupov) podjetij
ter sodobnejsih trendov IT.

8 MRP — ang. Material Requirement Planning — nartovanje potreb po materialu;
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Hkrati so se pojavili Se dejavniki, ki so paralelno prisli na povr§e: tehnologija
odjemalec/streznik, pojav sestopanja (ang. downsizing), reinZzeniring oziroma prenova poslovnih
procesov, razvoj internetnih tehnologij, pojav globalizacije, potreba po enotnih sistemih,
naras¢ajoc¢a kupna mog.

Mnozi¢na uporaba koncepta integriranih IS je prisla v popolno veljavo z osvojitvijo ideje, da
lahko veliko podjetij uporablja enako osnovo za programsko resitev. Staksnim pristopom je bilo
mo¢ stroske razvoja, podpore in vzdrzevanja razdeliti na veliko Stevilo uporabnikov. Standardni
aplikacijski paketi, kot so jih sprva poimenovali, so bili narejeni za obvladovanje specificnih
nalog. Tako so hili finan¢ni sistemi razviti za upravljanje finan¢nih informacijskih tokov, MRP
(ang. Material Requirements Planning) sistemi pa za upravljanje logisti¢nih informacijskih tokov
v proizvodnji. Na osnovi teh sistemov je nastal integriran 1S, znan pod akronimom ERP (ang.
Enterprise Resource Planning), ki se od pregsnjih razlikuje predvsem v tem, da ima vse
programske resitve integrirane oziroma povezane.

Zatetno poslanstvo IS je bilo zgolj v evidencni funkciji. DanaSnja nova dodana vrednost
integriranih 1S postaja sposobnost zgodnjega odkrivanja neprijetnih dogodkov in predvsem
njihove natancne predstavitve. Podjetje obvladuje IS, ¢e uspe iz podatkov pridobiti kvalitetna
znanja hitreje od konkurence. Vodstvo podjetja mora imeti na voljo informacije za stratesko
nacrtovanje poslovanja v pogojih, ki se neprestano spreminjajo. 1S se danes obravnavajo kot
strateska in nikakor le podporna dejavnost.

Zanazorno predstavitev zmogljivosti integriranega IS podajam spodnji primer:

Predpostavimo, da imamo v Ljubljani prodajnega zastopnika ameriSkega proizvajalca
racunalniskih komponent, ki s pomocjo integriranega (ERP) sistema pripravi ponudbo za kupca.
Prodajnik vnese v svoj racunalnik nekaj osnovnih informacij, ki se nanasajo na povpraSevanje.
ERP sistem avtomaticno proizvede standardno ponudbo (v slovenscini), pri ¢emer specificira
konfiguracijo proizvoda, ceno ter dobavni rok. Ko kupec sprefme ponudbo in potrdi narocilo,
ERP sistem trenutno opravi verifikacijo kupcevega kreditnega limita ter shrani narocilo. Sstem
sam poi&ce najboljs distribucijski kanal, identificira najboljSo pot, rezervira potreben material
iz zaloge, naroci potrebne dele pri dobaviteljih ter proizvede kosovnico v tovarni na Tajvanu.
Prodajne in proizvodne napovedi so trenutno aZurirane, hkrati se generira dobavnica. Na racun
prodajnega zastopnika se iz baze podatkov zabeleZi prodajna provizija v tolarjih, na zastopnikov
potovalni racun pa se zabeleZijo stroski telefonskega klica. Aktualen proizvodni strosek in
profitabilnost sta na voljo takoj v ameriskih dolarjih, divizijske in organizacijska bilanca stanja,
terjatve ter va organizacijski kazalci so hkrati azurirani. Sstem trenutno odraza vsako
informacijsko spremembo v organizaciji, ki jo povzroci posamezna prodaja.

Vir: prirgjeno po Dahlen, Elfsson, 1999, dr. 6.

Nomenklaturo integriranih IS so razvili pri podjetju GartnerGroup®. Mednarodni akronim ERP
se uporablja Sele dobrih deset let, toda tovrstni sistemi in njihovi predhodniki (z oznakami MRP,

° Eno od vodilnih podijetij v svetovnem merilu, ki se ukvarja z raziskavami na podrogju I T.
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MRP 11) so na trgu prisotni Ze vec kot 25 let. Od takrat so bili tovrstni sistemi namesceni ze v
vec deset tiso¢ podjetjih po vsem svetu.

Nove programske resitve pogosto pogojujejo tudi nove poslovne procese oziroma vsaj obnovitev
starih. Cilji so transparentni: niZji stroski poslovanja, krajSi izvgjalni ¢asi in izboljSava kakovosti
nasploh. Slovenska podjetja se za prenovo IS odlocajo pretezno zaradi nuje, ker pri vsakdanjem
poslovanju prihaja do tehni¢nih ovir (zastarele baze podatkov, nepovezljivost z drugimi sistemi,
pritiski dobaviteljev ipd.) in celo zastojev poslovanja. Vefina podjetij Se danes uporablja
programske reSitve razvite v sedemdesetih in osemdesetih letih prejSnjega stoletja. Vse tovrstne
reSitve vsebujejo parcialne funkcionalne resitve, ki med seboj niso povezane. Vecinateh podjetij
ima tudi ve¢ nepovezanih podatkovnih baz oziroma evidenc (kadrovska evidenca, seznam
partnerjev ipd.). Problem teh reSitev je tudi v tem, da so z leti v veliki meri izgubile tehni¢no

podporo.

Vsekakor je dovolj dobra izto¢nica za zamenjavo IS, ¢e je v podjetju opaznih vsa neka
morebitnih prednosti integriranega IS, bodisi strateskih, takticnih ali zgolj operativnih (tabela 6).

Tabela 6: Razlogi za nakup integrirane oziroma celovite programske resitve

STRATESKI TAKTICNI OPERATIVNI

Omogociti nove poslovne Zmanj&ati stroske podovnih | Standardizirati

strategije procesov/l zboljSati sistem/platformo
produktivnost

Omogociti globalizacijo Povecati prilagodljivost | zboljSati kvaliteto

informacij in vpogled vanje
Omogociti strategije rasti Integrirati poslovne procese | IzboljSati tehnolosko
infrastrukturo

Raztegniti nabavno verigo Standardizirati poslovne Pred letom 2000 (Y 2K
procese problem), danes evro

Povecati odzivnost kupcev |zboljSati dolocene poslovne | Star IS ni nadgradljiv
procese

Celotna organizacijaje Zmanjsati stroske Ni ve¢ odvisnosti v poteku

integrirana v eno samo enoto - vzdrzevanja|S (namesto procesov od ¢loveskih virov

razlicne dele organizacije je vec IS en sam integriran)

med seboj laZje primerjati

Pridobi se boljSa kontrola nad Enostavnost uporabe

pretokom informacij v

organizaciji

"On-line" komunikacija z Idegjo generira oddelek za

dobavitelji in kupci informatiko

|dejo generira management

Vir: prirgjeno po Jakovljevi¢, 2000, gtr. 6.

Vsaka sprememba v podjetju prinaSa s seboj nov natin delovanja podjetja, nova pravila in
postopke ter ponavadi spremembo v organizaciji podjetja sami, kar praviloma naleti na dolocene
odpore (sika 5), ki so povsem naravni. Ce spremembe znamo pravilno voditi, se ti odpori lahko
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povsem nevtralizirajo, tendenca upravljanja sprememb (ang. Change Management) pa je, da se
animira uporabnike in vzpostavi pozitivho vzdugje namesto negativhega. Vse to nujno zahteva
preskok v mentaliteti zaposlenih oziroma dvig poslovne kulture podjetja. Bistveno je, datovrstne
spremembe podpira vodstvo podjetjain pri njih dejavno sodeluje.

Slika 5: Odpor do sprememb

Stabilnost na
tocki spregnembe Nezmoznost a .
reagiranja Pogajanje Denresia
Aktiven Zavrnitev

Sprejetje

Custveni
odziv
Nefi ranie
Pasiven

Vir: Heller in Hindle, 2001, str. 730.

Psiholoskega vidika uvajanja nikakor ne smemo zanemariti, saj uvedba novega IS moc¢no vpliva
na zaposlene, ki so se prisiljeni uciti in spremeniti nekatere ustaljene postopke dela. Pri manjSih
podjetjih so tovrstne teZave Se izrazitejSe, saj imajo ta podjetja najveckrat le enega ali véasih
celo nobenega zaposlenega informatika.

Ker se dolo¢ena delovna mesta povsem ukinegjo oziroma se temeljito spremenijo, je potrebno, da
vodstvo pravocasno obvestimo, ng pripravi program vrednotenja novih delovnih mest, izvede
kompenzacijske programe v vmesnem casu, ¢e novih delovnih mest ni mo¢ postaviti takoj, ter
prenovi sistem nagrajevanja v skladu s spremembami in pricakovanimi rezultati. Brez
pravocasne ureditve teh aktivnosti lahko pricakujemo mocan odpor ravno tam, kjer bi
potrebovali podporo (Chen, 2001, str. 381 in Aladwani, 2001, str. 269).

Zelo pogost pojav je, da je uvedba novegalS prepustena le oddelku informatike v podjetju. Gre
za eno od elementarnih napak pri uvedbi, saj se informatiki praviloma osredotocgjo zgolj na
tehni¢cne zahteve in moznosti, manj pa na poslovne procese v podjetju. V takih primerih je
uvedba novega sistema lahko obsojena na neuspeh, sa informatiki v podjetjih nimajo dovolj
pristojnosti in znanj, uvaanje pa je izrazito interdisciplinarnega znataja, kjer se srecujgjo
manager]ji, ekonomisti, vodstvo podjetja, informatiki, tehnologi in drugi.
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Vecina ponudnikov integriranih 1S ima podrobno izdelano metodologijo uvajanja, ki vkljucuje
tako analizo obstojecih poslovnih procesov kot tudi prenovo poslovnih procesov in podroben
nacrt uvedbe v podjetje. Prenovo poslovnih procesov je smiselno zaupati zunanjim svetovalcem,
ki pozngjo teorijo, imajo izkusnje v praksi s podobnimi projekti, poznajo t. i. tuje izkusnje (ang.
best practice) in so neobremenjeni z notranjimi odnosi ter ute¢enimi postopki v podjetju. Vecina
podjetij v Sloveniji, ki se ukvarja s prodajo informacijskih reSitev, opravlja tudi analize in
predloge reorganizacij.

IS je potrebno nacrtovati tako, da sta organizacijski in podatkovni model usklajena. Potrebno je
dolociti funkcije delovnih mest, specifikacije in opise programskih modulov, pretok
dokumentov in podatkov. Sele ko je v podietju dolocen nov natin dela, se praviloma zagne izbira
primerne programske resitve. Bistveno je, da se v tgj fazi snovanjalS izpostavijo klju¢ne zahteve
in definirajo pricakovanja od novega | S.

Zal je statistika uspednih uvedb v podijetja bolj na strani neuspeha kot uspeha. Kljugni razlogi za
neuspeh so sledeci: podjetja hocejo poslovati na star natin z novimi orodji, zapletajo se v
najmanjSe podrobnosti, reSitev ni skladna z uteceno prakso, vodstvo ni pripravljeno na
spremembe. Zaradi vsega naStetega se ve¢a zamuda Ze pri samem zacetku uporabe novega IS, s
cimer se vecgjo dejanski stroski kot tudi oportunitetna izguba podjetja (Simci¢, 2001, str. 100).

3.2.  Zgodovinain zgradba integriranih informacijskih sistemov

Proces, ki zdruzuje integriran IS (ERP) z dnevnimi funkcionalnimi aktivnostmi poslovanja, je
znan kot upravljanje virov podjetja oziroma ERM (ang. Enterprise Resource Management).
Akronim ERP predstavlja zgolj orodje, medtem ko predstavlja zgoraj naveden pojem ERM
nabor orodij in tehnik (kjer integriran IS predstavlja le eno od moznih orodij), ki upravljajo vse
vire in aktivnosti v organizaciji. ERM tvorijo sama programska reSitev (ERP) z vsemi
funkcionalnostmi, zdruZenimi s procesom integracije ter razlicnimi dejavniki (npr. odlocitvami,
dokumenti, ljudmi, izobraZzevanjem, vodenjem, merjenjem ipd.). ERM predstavlja proces
integracije in sinhronizacije poslovnih funkcij organizacije. Podjetja, ki imajo vec poslovnih
funkcij, dandanes tezko prezivijo oziroma konkurirajo na trgu brez uspeSnega funkcionalnega
ERM sistema. Veliko organizacij ni uspesnih pri vpeljavi integriranega 1S, ker sestavni deli
koncepta ERM niso izpeljani korektno (upravljanje sprememb, dokumentiranje, Solanje ipd.).
Uporaba ERM modela podjetjem zagotavlja "mehek” prehod iz obstojecega v nov IS (Anderegg,
2000, dtr. 5).

Leta 1990 se prvi¢ pojavi akronim ERP, ki v tem trenutku predstavlja predvsem racunovodsko
usmerjen IS, ki pa Ze uporablja nove tehnologije, kot so graficni uporabniski vmesniki, relacijske
baze podatkov, jezike 4. generacije, arhitekturo odjemalec/streznik ter razna orodja za pomog.
Integriran 1S je nastal kot logi¢na posledica sistemov z oznako MRP Il (ang. Material
Requirements Planning) in je predstavljal nabor vseh klju¢nih modulov, ki podpirajo poslovanje
organizacije, bistven pa je postal enkraten zajem podatkov. Integriran IS (ERP) je torgj
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nadgradnjat. i. MRP |1 sistemov in podporna funkcija koncepta ERM, ki uporablja razpoloZljivo

tehnologijo (slika 6).

Slika 6: Zgodovina integriranih |S; predhodniki so imeli razli¢ne akronime: MRP, MRP |1, ERP

MRP < 1965
Vet
posl 0\'/'n|h—b MRP I < 1975
funkcii
izboljSave
Popolne
posovne  —— ERM < 2000
reditve

V desetih letih so se pogledi na problematiko v zvezi z uvajanjem integrirane programske resitve

Vir: prirejeno po Anderegg, 2000, str. 2.

bistveno spremenili. V kratki evoluciji so se izoblikovala splosna pravila, navedena v spodnji

tabeli (tabela 7).

Tabela 7: Razlika med novim in starim pojmovanjem integriranih IS (ERP)

Star pristop

Nov pristop

Ni bila poudarjena strategija razvoja
dologoro¢nega odnosa s ponudnikom
programske resitve

Gradnja dolgorocnega, strateSkega odnosa s
ponudnikom integrirane resitve

Integrirane resSitve kot programski sistem

Integrirane resSitve kot ¢loveski sistem

Veckratno prekoracenje nacrtovanega
proracuna

Stroski, kot so bili predvideni

Pomanjkanje podpore vodilnega
managementa

Vodilni management nudi mo¢no podporo

Pricakovana hitra uvedba

Realisticna pricakovanja

Namestitev programa in uporaba

Skrbno testiranje programa pred splosno uporabo

Sistem je predviden predvsem za zbiranje,
procesiranje in izlo¢anje podatkov

Integriran IS je vsebovan v dologorocnem
strateskem in takticnem nacrtovanju podjetja

Le naka] uporabnikov v podjetju

Veliko uporabnikov v podjetju

Integriran IS deluje neodvisno od
organizacije

Integriran IS sistem tesno integrira vse funkcije v
podjetju kot del ERM koncepta

Elektronska komunkacija"v hisi"

Elektronska komunikacije z zunanjim svetom

Vir: prirejeno po Anderegg, 2000, str. 10.
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Dandanes integrirani 1S predstavljajo dale¢ najvec)i delez svetovnega budzeta na podrocju IT. V
svetu lahko najdemo Ze preko 1000 dobaviteljev integriranih programskih reSitev. Po
predvidevanjih pa bo v petletnem obdobju 60 - 70 % vsega trga obvladovalo le Se 8 - 12
svetovnih ponudnikov integriranih programskih reSitev (Anderegg, 2000, str. 9).

3.3.  Strukturaintegriranih informacijskih sistemov

Integrirani 1S, ki jih najdemo danes natrgu, imajo enako osnovno strukturo (glej sliko 7, str. 21).
Sestavljgjo jih razli¢ni funkcionalni moduli. Organizacija naceloma nabavi le tiste module, ki jih
pri svojem delu nujno potrebuje.

Integriran IS mora podpirati vsgj tri od dedecih osnovnih modulov: proizvodnjo, distribucijo,
finance, upravljanje s ¢loveskimi viri. Srce integriranega sistema je centralna baza podatkov,
preko katere potekajo vsi podatki za zadovoljevanje najrazlicnejSih nacinov uporabe, ki jih
tovrsten IS podpira. Ceprav so se moznosti raunalniske evolucije v zadnjih treh desetletjih
dramati¢no spreminjale, je osnovni koncept integriranih 1S vseskozi ostajal prakti¢no enak. Vsi
integrirani 1S vsebujejo tri osnovne komponente: podatke (informacije, potrebne za poslovanje),
integracijo podatkov (procesiranje, prenos) ter funkcionalnosti (proces zbiranja, hranjenja ter
prikaza/prenosa). Funkcionalnosti predstavljajo najvi§jo vrednoto integriranega IS, ki je lahko
dosezena le, ¢e so postavljeni dobri temelji na nizjih nivojih (programi, baze podatkov,
integracija).

Podatkovna baza je centraliziran repozitorij, namenjen shranjevanju in organiziranju podatkov.
Navadno je v obliki elektronsko dosegljivega sistema na nekem fizicnem mediju. Podrocje
podatkovnih baz je dandanes zelo kompleksno podrocje, zelo povezano z uvedbo in organizacijo
integriranega | S, tako da zahteva posebno pozornost in obravnavo, ki sega izven osredoto¢enosti
pricujo¢ega dela.

Sodobni integrirani 1S imajo v svoji arhitekturi vsaj po eno tabelo (sestavni gradnik podatkovne
baze) za vsak posamezen funkcionalni modul. Zapisi so skupine podatkov, ki pripadajo neki
funkcionalnosti. Za povezavo med podatkovnimi bazami in funkcionalnostmi skrbijo programi.
Le-ti omogocajo zbiranje podatkov, njihovo zatasno shranjevanje, obdelavo ter izvoz iz razli¢nih
virov.
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Slika 7: Integriran IS oziroma ERP sistem

Managerji,
delnicarii
lzddlava
raznih
Prodajnein e Finanéne
distribucijske aplikacije
aplikacije
<+ -
Prodainiki Centralna Admini-
Kupci & r.“ I.’ . baza Proizvodne  |straci ja | Dobavitelji
Upravlianie z odnosi podatkov ol e
Storitvene ¢ -
likacije oge,
i : nabavne
Aplikacije aplikacije
upravljanja s
¢loveskimi viri
Zaposeni

Vir: Dahlen, Elfsson, 1999, str. 8.

Sodobni integrirani 1S so vec¢inoma razviti preko uporabe CASE (ang. Computer-Assisted
Software Engineering) programskih orodij. Sodobna racunalniska tehnologija in programska
orodja omogoc¢ajo ponudnikom integriranin programskih reSitev, da ustvarijo interaktivno
bogate uporabniske vmesnike (slika 8), ki lahko hkrati prikazujejo ve¢ zapisov (primerjalne
operativne vrstice, sumacijske vrstice, sortirne vrstice). Vse mozne kombinacije lahko tudi
shranjujemo za kasnejSo analizo.

Vecina integriranih IS uporablja za generiranje porocil dolo¢en uregjevalnik teksta. Nekateri
programi imajo moznost shranjevanja porocil v datoteko, kar je zelo koristno predvsem tam, kjer
lahko uporabimo programsko orodje (na primer Microsoft Excel), ki omogoc¢a raznovrstno
analizo podatkov. Ta moznost zelo poveca splosno funkcionalnost integriranega IS, ker ni
potrebno izvajati nikakrsne programske modifikacije. Poleg splosnih porogil, integrirani 1S
omogoc¢ajo ustvarjanje dolocenih tipov dokumentov, kot so narocila prodaje, nabave, delovni
nalogi ipd.

Poteki delovnih procesov (ang. Workflow) so poteki doloc¢enih funkcionalnih procesov, na

primer procesiranje prodajnega naro¢ila.  Prakticno vsi integrirani 1S uporabljgo poteke
delovnih procesov, ki so specifi¢ni za dolo¢eno aplikacijo.
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Slika 8: Prikaz uporabniskega vmesnika sodobnega integriranega IS

Bl CRONUS Sloveniia d.o.0. - Navision Altain - [Kontni nagri] =l
Datoteka  Urejanie  Pogled Omdia Okno Pomos S|

Sl @ o =|=| 8] =z*=| & wlrn]| 1] o] »

B !ﬁtewlka !Ime |U. A | M | Sedtevanje |\u" 3 | 5. ! S |Promet !Znesek w breme | Znesek v dobra ISaIdo I

== 100010 EBlagajna B G =

| 109999 10 K. 100002,,109... |2

il 110002 Denarna sredstva na ratunih B. Z

| 110020 Transakeijski ratun SIT B. G

| 110030 Transakijski ratun B. G 90.440,00 90.440,00 90.440,00

| 113010 Diewizni rafun B. G..

- 119999 11 B.. K.. 11000Z..119... 90.440,00 90.440,00 90.440,00

= 120002 Terjatve do kupcey B. Z

| 120010 Kupci, doma B. G 21.392,292,02 21.482.732,02 90.440,00  21.392.292,02

= 121010 Kupei, tujina B. G 385.427,99  385.427,99 385.427,99

= 120010 Popr.vred krat.terj.do kupcev L.|G.

| 129999 12 B. K.. 120002.129... 21.777.720,01 21.863.180,01 90.440,00 21.777.720,01

- 130010 Dana predpladila 19% B. G

|| 160002 Druge kratkorotne obveznosti B. Z

I 160003 Terjatve za vstopni DDY B.(Z

| 160010 DOV v prejetih ragl19% B. G 537.440,40 537.440,40 537.440,40

== 160020 DOV v prejetih rad.&% B G

- 160110 dana predplatila DDY 19% B G I, A

il 160120 dana predplafila DDY 8% B. G I, A

| 160310 OOV od uvozs blaga 19% B. G M, U. 2.687.371,00 2.687.371,00 2.687.371,00

| 160320 ooV od uvoza blaga 8% B. G N, .

| 160410 Brez sedeZa v RS -blago 19% B. G..

- 160420 Brez sedeZa v RS -blago 8% B. G..

| 160430 Brez sedea v RS -storit, 19% B. G 200.145,05 200.145,05

- 160440 Brez sedeZa v RS -storit, % B. G

| 160710 OOV terajtve v obr, obdobju B. G

| 160510 Terjatwve DDV B. G.

| 160999 160 B.. K.. 1860003.160... 3.224.811,40  3.424.9%6,45 200,145,05  3.224.511,40

- 165010 Ostale kratkorodne terajtve B |G

= 169999 16 B.. K. 160002..169... Kattiga ShithFS  bon.14s,05  3.224.811,40

=] 174010 Obveznice B..G Postavke Cul+FS

| 190010 Aktivne fasovne razmeiitve B. G. Fiipombe

| ¥ 199999 FETTE] B.. K. 100001..199... Dimenzije Y loses,0s esoszariel |3

= 200001 KRATK.DBY. IN PASIV.CAS.RAZ. B. 2 Dodatna besedia B

Terjatve-ohveznosti

Saldo  w

Postopki 'l Poma

|Ime: Razred 1 | mzoz2m | | [ vstaw 4

|
stan| | 2] @ B 03 || FHaLOGA 0105 .| (55N JFG [[* cronus Stov... @]Decumcntt - bicr.| Bl Microsai Office 5. | [ BB &) G @@g2" 120
Vir: Navision Attain, interni arhiv Avtotehna d.d., sektor RIS.

Prilagodljivost potekov delovnih procesov omogoca, da se le-ti lahko dinami¢no spreminjajo v
smislu, da se vedno ¢imbolj prilagajgjo dejanskemu delovnemu procesu v podjetju. Nekatere
reSitve dopustajo vstavitev dodatnih procesov, specifi¢nih za okolje in industrijo, kjer se sistem
uporablja. Doloc¢eni integrirani 1S pa celo omogocgo zdruzevanje funkcij Stevilnih razlicnih
funkcionalnih modulov.

Vsi integrirani IS uporabljgjo dokumente. Dokumenti so papirji ali elektronski izhod, vhod ali
shranitev integriranega 1S, ki ponazarja doloceno funkcionalnost poslovanja (predracun,
narocilo, delovni nalog ipd.). Sestavljeni so iz glave, opisa in tipa dokumenta. Navadno
dokumenti predstavljajo dolocen zapis v podatkovni bazi. Organizirani so tako, da uporabnik
lahko izsledi dolo¢en dokument glede na naslov, tip oziroma namig (glede na zapise, asociacije,
pripadnost ipd.).

3.4. Funkcionalni moduli

Danes lahko vsako podjetje za svoje poslovanje izbira in si dejansko prikroji vse razpoloZljive
funkcionalne module po svoji meri (slika 9). Med funkcionalne module uvr&¢amo: glavno
knjigo, bancne racune, prodagjo in terjatve, poslovne stike, nabavo in obveznosti, zaloge, vire,
projekte, kadrovske evidence, osnovna sredstva, proizvodnjo ter Se razne druge, v odvisnosti od
ponudbe in potreb uporabnikov.
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Slika 9: Funkcionalni moduli

Specifi¢ni Kupci Dobavitelji
moduli

Blagovno Viri
Knjigovodstvo|
Osnovna || f V\ Projekti
sredstva
Osebni Kadrovska
dohodki evidenca

Vir: Interni arhiv NPS, 2001.

Posamezen modul vsebuje ve¢ komponent, ki jih podjetje po svoji izbiri nabavi ali patudi ne. Na
primer, modul glavne knjige vsebuje ve¢ komponent (osnova glavne knjige, racunovodsko
predracunavanje, kontne preglednice, konsolidacija ipd.), prav tako zaloge (osnova zalog,
alternativne prodajne cene, ve¢ skladis, alternativni dobavitelji, koli¢inski popust v prodaji,
koli¢inski popust v nabavi, kosovnice ipd.).

3.5. Trgintegriranih programskih reStev

Pri nekaterih velikih poslovnih sistemih e vedno obstaja dilema o nakupu ali lasthem razvoju
programske reSitve. Ta "skrb" je majhnim in srednje velikim podjetjem prihranjena. V sploSnem
velja, da se z nakupom moc¢no skrgjsa ¢as razvoja in zniza nivo tveganja glede ustreznosti
koncnega rezultata. Slabosti nakupa se kazejo v visoki ceni nakupa in osnovnega prilagajanja
reSitev. Kljub vsemu je tudi pri velikih podjetjih, predvsem zaradi vse hitrejSega razvoja IT,
opazen velik trend upadanja lastnih programskih reSitev. Velja pravilo, da je smotrna odlocitev o
nakupu v primeru, da programska aplikativna resSitev pokriva vsaj 80 % informacijskih potreb
obravnavanega podrocja. Vsekakor imamo za kompetentne potencialne ponudnike le tista
podjetja, ki nudijo ustrezne resitve tudi v izvorni obliki in so pripravljena na sodelovanje pri
uvedbi in prilagajanju resitve (Kovatic, 1999, dr. 40).

V informacijski sferi danasnje obdobje mo¢no zaznamuje trg integriranih programskih resitev s

pripadajocimi storitvami (uvajanje, vzdrZevanje, nadgrajevanje). Prihodki od prodanih licenc
programskih reSitev in nanje vezanih reSitev skokovito naras¢gjo (slika 10).
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Slika 10: Rast svetovnega trga programskih reSitev
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Vir: Kovagic, 1999, prirejeno po GartnerGroup, 1998, gtr. 40.

Organizacija Advanced Manufacturing Research ugotavlja, da je vrednost prodaje integriranih
programskih reSitev v letu 2001 okoli 19 milijard dolarjev. Razli¢ni avtorji pa predvidevajo za
prihodnjih nekaj let stopnje rasti od 20 do 50% (Ahlin, Zupanci¢, 2001, str. 283). Ponudniki teh
reSitev so izdelali posebne resitve, ki so prilagojene poslovanju v posameznih sektorjih
gospodarstva (kemi¢na industrija, zavarovalnistvo, maloprodaja, zdravstvo ipd.), razvijgjo pa
tudi pristope in metodologije, ki na bi skrajSali ¢as in stroske uvaganja. To pa nikakor ne
zmanijSuje osnovnih problemov pri uvajanju integriranih programskih resitev, ki ga predstavljgjo
prestrukturiranje, integracija obstojecih poslovnih postopkov in obseZzne organizacijske
spremembe.

3.6. Stanjetrgaintegriranih programskih reSitev v Sloveniji

Stevilne raziskave (veinoma sicer med velikimi podijetji) kaZejo, da je celo med 60 in 90 %
nalozb v informatizacijo vendarle neuspesnih. V nadaljevanju so prikazane razmere v Sloveniji.

Ucinkovitost naloZzb je premosorazmerna obsegu vlaganj v IT, pod pogojem, da so vlaganja
ustrezna (obvezen strateski nacrt informatike!). V razvitem svetu se je uveljavilo nacelo, da
morajo organizacije preseci doloc¢en prag nalozb v informatiko (5 % prihodkov, po analizah
podjetja GartnerGroup), da lahko pri¢akujejo pozitivne ucinke. Ta prag je odvisen od dejavnosti
podjetja, trenutnega poloZaja in potreb ter od ambicij, ki jih organizacije opredeljujejo v svojih
poslovnih nacrtih.

In&titut za podovno informatiko (IPlI, 2002) na Ekonomski fakulteti v Ljubljani je izvedel
raziskavo o stanju informatike v priblizno 100 velikih slovenskih podjetjih (Kovati¢, 2001, str.
10). Glavna ugotovitev raziskave je, da po kriteriju koli¢ine naloZb v IT zaostgamo za razvitim
svetom. Pri nas je le vsako cetrto podjetje (25 %), ki se je sploh lotilo informatizacije svojega
poslovanja, uspeSno zakljucilo projekte iz informatike. Na kratko bi lahko sklenili, da vzroki
leZijo v nezadostnih in neustreznih nalozbah ter v pomanjkanju znanja. Ceprav so pogoji za
majhna in srednje velika podjetja povsem drugacni (od pogojev, ki jih imajo velika podjetja),
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nam rezulatati tovrstnih raziskav ponujajo dobre smernice za preventivno ugotavljanje moznih
zapletov, ki so za manjSa podjetja lahko tudi usodni. Odvisnost vpliva informatike od kolicine
nalozb v informatiko podaja slika 11.

Slika 11: Prag nalozb v informatiko
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Vir: Kovagic, 2001, dr. 10.

V zahodnem razvitem svetu in tudi ponekod drugje (“azijski tigri") so Ze leta 1998 informatiki
namenjali od 3,5 % do 6,5 % svojih prihodkov, torej pri nas zamujamo v povprecju za priblizno
2 leti, kar je v informatiki veliko. Letos nameravajo razvita azijska podjetja vlagati v informatiko
najmanj 5 %, evropska 5,5 % in ameriska 7 % svojih prihodkov (Kovaci¢, 2001, str. 10). Seveda
napovedi drZijo ob izpolnitvi dologenih pogojev™®.

V dveh tretjinah nasih podjetij vlagajo v informatiko manj kot 2 % prihodka, v 27 % paod 2 %
do 5 % prihodka, kar je razkrila'™ Ze omenjena raziskava. Le 5 % podijetij preseze 5 % prag
(Kovagi¢, 2001, str. 10). Da bi bila mera polna, so vlaganja najveckrat neustrezna. Ce vemo, da
vecina podjetij nima izdelanega strateSkega nacrta razvoja informatike oziroma ta ni skladen s
strateskim nacrtom razvoja podjetja in da vodje informatike v podjetjih v ve¢ kot 80 % primerov
nimajo vpliva na strateSke odlocitve, se omenjeni rezultati zdijo dokaj logicni.

Leta 1999 je bilo v slovenski trg integriranih programskih reSitev investirano 8,24 mio USD (Oh,
2000, str. 15) v obliki licenciranja oziroma vzdrZzevanja, kar predstavlja 36 % letno rast v
primerjavi z letom 1998. Zaradi negotovodti, Ki jo je narekoval prehod v leto 2000, je promet na
svetovnem trgu integriranih programskih reSitev v drugem delu leta 1999 znatno upadel. Tudi
slovenski trg je tatrend obcutil. To so izkoritili predvsem domaci ponudniki integriranih reSitev
in izkorigtili zmedo na svetovnem trgu. Tako so lokalni dobavitelji, ki so tradicionalno

% Odprtost informacijskega trga, cenenost in dostopnost telekomunikacijskih storitev, razpoloZljivost ustreznih
informacijskih reSitev ter pripravljenost predvsem na organizacijske spremembe tako v podjetjih kot v okolju.

! Povpresen delez, ki ga Slovenske organizacije namenjajo za informatiko, zna%a 2,3 % vseh prihodkov organizacije
(Raziskava ankete In&tituta za poslovno informatiko, 2002).

25



osredotoceni na majhna in srednje velika podjetja, uspeli v tem ¢asu za nakup integriranih
programskih reSitev animirati tudi nekaj za slovenske razmere velikih podjetij. Dejstvo je, da
bodo v prihodnosti z naraS¢anjem potreb po dodatnih funkcionalnostih, kot so upravljanje
odnosov s kupci (CRM-modul), e-poslovanje in panoZno naravnane resitve, bolj do izraza prisli
mo¢ni mednarodni ponudniki integriranih programskih reSitev.

Na slovenskem trgu integriranih programskih reSitev, predvsem za velika podjetja, prevliadujejo
sledeci ponudniki (Oh, 2000, str. 28): SAP Slovenija (30,7 %, reSitve proizvajalca SAP), sledijo
Kopa (16,8 %, lastna reSitev), ITS Intertrade (12,2 %, reSitev proizvajalca Baan), MAOP (10,5
%, reSitev proizvajalca I FS in lastne resitve), Perftech (9,6 %, lastne resitve), Edico (8,5 %). Na
podro¢ju majhnih in srednje velikih podjetij pa prevladujejo programske reSitve Navision (18
ponudnikov, od katerih prednjacijo Avtotehna, Adacta, Inea, NPS ter Orfis), Scala (ponudnik
Our Solutions) in Datalab (ponudnik Be Solutions), in sicer predvsem zaradi cenovno
sprejemljivih reSitev in metologij uvedbe, ki zagotavljajo relativno kratke uvajalne case.

|zhodi&ta za nadaljnji razvoj trga integriranih programskih reSitev v Sloveniji (Kovaci¢, 1999,

str. 41):

» odgotek programskih reSitev, ki bi jih uporabniki sami razvijali, se zelo hitro zmanjSuje;

* ponudnikom manjkajo predvsem dobri kadri, ki bi bili sposobni obvladovati spremembe,
voditi projekte uvedbe, poznati poslovna podrocja ter bi imeli znanja o prenovi poslovnih
procesov;

» profil sodobnega informatika ni splosno razpoznaven;

* pomanjkanje sodobnega tipa informatikov je ogromno;

* vecinadomacih programskih reSitev je pomanjkljivo dokumentirana;

» tujereSitve v glavhem vse celovito podpirajo poslovne procese (procesna zasnova), medtem
ko najdemo veliko domatih Se s paketno zasnovo;

* vecinatujih reSitev ima dokumentirane referenéne procesne modele in podatkovne modele,
pri domacih je to redkost;

» dlabogt tujih resitev je sklicevanje na "najboljSo prakso”, pri cemer posebnosti domacega
okolja poznajo bistveno slabSe od domacih ponudnikov;

» nadaljnja slabost je, da se izvgjalci ne drzijo s strani proizvajalca predpisanih metodologij
uvgjanja reSitev; posledica je, da se reSitve pogosto uvaago sekvenéno, po posiovnih
funkcijah, ali painformatizirajo poslovne procese taksne, kot so;

* pri nas obi¢ajno stroski uvajanja integrirane programske resSitve vsaj nekajkrat prekoracijo
stroske, povezane s samim nakupom resitve.

3.7. Informatika v majhnih in srednje velikih dovenskih podjetjih
Zanaso druzbo, ki imakomaj desetletno podjetnisko tradicijo, so podjetja s tehnolosko napredno
vsebino tisti segment gospodarstva, ki je sposoben tako vzbujati kot tudi usmerjati tehnoloski in

gospodarski razvoj. Z vi§jo dodano vrednostjo na zaposlenega podjetja laZje prehagjgjo na
tehnolosko zahtevnejSe proizvodne procese ter setako Se hitrgje razvijajo in povecujejo zasluzek.
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Analize potrjujejo, da je delez majhnih podjetij Se vedno premajhen. Nujno je, da se tehnolosko
napredni podjetniski potencial spremeni v majhna oziroma srednje velika podjetja (Lesjak, B.1.).

Majhna in srednje velika podjetja je treba nenehno spodbujati, da bodo presla na nove natine
poslovanja (e-poslovanje); vendar za to (v Sloveniji) ne obstaja neka enotna politika, ampak le
vrsta pobud na mikro ravni, ki upostevajo dolocena podrocja dejavnosti. UspeSen premik se
pokaZze Sele tedaj, ko se podjetje samo aktivno zavzame zatako poslovanje: odlocitev mora priti
od znotraj!

Navedeni podatki®? iz prej$njega poglavja veljajo za velika podjetja v slovenskem prostoru,
medtem ko za manjSa podjetja tovrstnih analiz prakticno ni. Sklepamo lahko, da je stanje
integriranih 1S oziroma ERP sistemov med majhnimi in srednje velikimi podjetji Se slabse, kajti
iniciativa je tu povsem prepuscena redkim podjetnikom vizionarjem, ki razumejo trende IT in se
skuSajo pravocasno vkljuciti v sodoben nacin poslovanja. Nekoliko boljSe ¢ase si lahko obetagjo
majhna in srednje velika podjetja Zze v bliznji prihodnosti, Se posebej na podrocju e-poslovanja,
kajti ravnokar se sproza plaz iniciativ, ki jih posredno pogojujejo tudi pogajanja o pridruZitvi
Slovenije k Evropski uniji (EU). Preko teh iniciativ se Slovenija vkljucuje v razne evropske
projekte, ki jih spodbujajo naslednje ingtitucije:

» Slovensko drustvo Informatika;

» Euro Info Centre — e-business campaign;

» Evropska komisija— generalni direktorat za podjetnistvo;

*  PCMG (Pospesevalni center za malo gospodarstvo) L jubljana, Koper, Maribor;

* ZRS (Znanstveno raziskovalno sredite RS) - Euro Info Center Koper;

*  MRA (Mariborskarazvojna agencija) - Euro Info Center Maribor;

* Ministrstvo zainformacijsko druzbo RS;

* Forum zainformacijsko druzbo (Modraknjiga, 1999, gr. 31).

EU izkazuje pomo¢ majhnim in srednje velikim podjetjem z raznimi oblikami sofinanciranja.
Tako s0 v okviru 5. okvirnega programa razpisana sredstva za namen usposabljanja in
izobrazevanja zaposlenih, predvsem pa za potrebe uvajanja strategije elektronskega poslovanja.
Za drZave, ki se Sele pripravljgjo za vstop v EU, je le-ta pripravila projekt pod imenom
ENLARGE (ang. Entrepreneurship Laboratory for Eastern European Regions) iz programa
Tehnologije informacijske druzbe. Projekt ngj bi v drZzavah kandidatkah za pristop pomagal
dvigniti ozaves¢enost managerjev majhnih in srednje velikih podjetij o informatizaciji s
poudarkom na elektronskem poslovanju. Osnovni cilji projekta so: povecanje ozavescenost
vodilnega kadra, pospeSiti proces ucenja mahnih in srednje velikih podjetij s posebno
usmeritvijo navodilni kader (Hribar, 2002, str. 937).

Dejstvo je, daimamo v Sloveniji vet kot 90 % vseh organizacij med majhnimi oziroma srednje
velikimi podjetji, zato je Se posebej pomembno, da smo pozorni na konkurencnost s
polnopravnimi drzavami ¢lanicami EU v trenutku polnopravne pridruZitve.

12 Podatki o vi&ini letnih viaganj v IT.
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Kljub vsemu sta v Sloveniji infrastruktura in zakonodajna pripravljenost na vstop v
informacijsko druzbo na razmeroma visoki ravni. Slovenija je ena redkih drzav kandidatk, ki je
Ze sprejela zakon o elektronskem podpisu. Naravni viade je bilo pred kratkim ustanovljeno novo
ministrstvo za informacijsko druzbo, ki je odgovorno za vprasanja informatike in informacijskih
sistemov nasploh.

V nadaljevanju podajam nekaj splosnih usmeritev za razvoj majhnih in srednje velikih podijetij,
ki kaZejo v smeri zgora nadtetih teZzenj (Priporocila Svetu Evrope, 1994):

* izgradnjalahko dostopnih in stroskovno uc¢inkovitih omrezij za povezavo;

» zagotovitev informacij o proizvodnih in trznih novostih;

» odnos z velikimi druzbami naj bodo zgrajeni na novih tehnologijah;

* povezave po omrezjih z univerzami, raziskovalnimi ustanovami in laboratoriji;

* zmanjSanaizoliranost podjetij v manj razvitih podrogjih.

Z izkori&anjem navedenih moznosti se bo majhnim in srednje velikim podjetjem hitro odpiral
povsem nov svet. Tako okolje je izredno tekmovalno in podjetnisko naravnano.

Sredi poletja leta 2000 je dansko podjetje Navision Software opravilo obSirno raziskavo med
majhnimi in srednje velikimi podijetji (39.000 podjetij v 89 drzavah). Namen raziskave, za katero
so angazirali raziskovalno hiso PriceWaterhouseCopers, je bil ugotoviti trende na podrocju e-
poslovanja. Raziskava je temeljila na potrebah podjetij po zunanjem in notranjem sistemskem
povezovanju in e-poslovanju, za kar pa je bistvena osnova integriran 1S. Na osnovi rezultatov
raziskave so v podjetju postavili tri poslovne strategije, ki ngj bi se izkazale kot uspesne, ¢e
ho¢ejo majhna in srednje velika podjetja igrati vidno vlogo v sodobnem nacinu poslovanja
oziroma v e-svetu (Navision Software, B.l., str. 4). Podjetja, ki bodo izbrala opisane ustrezne
odgovore na pritiske, bodo optimalno pozicionirana za izkori&anje polnih potencialov v hitro
rastoci internetni dobi.

Tabela 8: Poslovne strategije za majhna in srednje velika podjetja

Pritiski, ki jih dandanes mo¢no obgutijo Nujen odgovor majhnih in srednje
majhnain srednje velika podjetja: velikih podijetij:
Novi poslovni modeli, ki grozijo, da bodo Identificirati in hitro zagrabiti nove

unicili trzne poloZaje teh podjetij, za katere so | poslovne priloznosti.
si morali dolgo prizadevati.

Obstojeci tehnoloski sistemi, ki enostavno ne | Razviti sistemsko infrastrukturo, ki

morejo vec ujeti koraka s hitrostjo in bo sposobna odgovarjati
fleksibilnostjo, ki ju zahteva sodoben nagin dinami¢nemu poslovnemu okolju.
poslovanja (e-poslovanje).

Inovativne uporabe tehnologij, ki rahljajo Zapopasti hitre spremembe v
tradicionalne partnerske odnose. poslovnih procesih in odnosih.

Vir: Navision Software, BL.I.

Liberalizacija telekomunikacij je prvi korak k ustvarjanju potrebnega ugodnega okolja za
uporabo e-poslovanja. Razvoj konkurence bo v tem pogledu koristen, Se zlasti za majhna in
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srednje velika podjetja, ki se o tarifah za svoje komunikacije in storitve ne morejo pogajati tako
kot vecje druzbe. Majhna in srednje velika podjetja, ki bodo Zelela ostati konkuren¢na, bodo
prisiljena permanentno razvijati agilno, h kupcu naravnano proizvodnjo in distribucijske resitve,
ki bodo zagotavljale potrebno prilagodljivost v nenehnem spreminjanju poslovnih procesov
(Navision Software, B.l.).

3.8. Zahteve za sodobni integriran informacijski sistem

Da bi nam lahko izbran IS zagotavljal varnost nakupa v smislu kasnejSih nadgraden;,
povezljivosti z drugimi reSitvami ter povrnitve same naloZzbe, moramo predvideti niz dejavnikov
oziroma predvideti zahteve, ki nam bodo vse to omogocile.

V nadaljevanju so podana splosnaizhodis¢a za sodobni integriran 1S (Kovagic, 1997, str. 11):

» izdelan mora biti s sodobnim orodjem, ki omogoca objektni pristop k razvoju in uporabi
resitve;

* imeti mora z odzivom na dogodke krmiljeno zasnovo;

* reSitev ne pogojuje platforma operacijskega sistema (odprti OS — npr. Unix, MS);

* razvit in dokumentiran mora biti z ustreznim orodjem CASE (ang. Computer-Aided Software
Engineering);

* reSitev moraimeti navoljo v izvorni ali vsgj parametrizirani kodi;

» reSitev mora uporabljati skupno in enovito bazo podatkov;

* omogoc¢ena mora biti tipizirana uporaba funkcij na vseh modulih;

» dobavitelj mora sodelovati pri uvedbi reSitve (zagotoviti zadostno Stevilo izvajalcev);

 hiti moravnaprej definirano vzdrzevanje programske resitve.

Kriterije za ustreznega dobavitelja delimo na tehni¢no-tehnoloske, vsebinske in naloZbene
(Kovaic, 1997, str. 12).

Tehniéno-tehnoloski kriteriji:

e zanedljivost;

» celovitost in povezljivost modulov;

» ucinkovitost in funkcionalnost izvajanja;

» prilagodljivost spremembam,

* 0dzivnost vnosa in pridobivanja podatkov.

Vsebinski kriteriji: korelacija pokrivanjaresitve in obravnavanega procesa.

Nalozbeni kriteriji: ugotavlja se doba povratila nalozbe, kjer opazujemo tako merljive kot
nemerljive ucinke oziroma rezultate. Pomembni so financni pogoji ter dinamika financiranja.
Navadno podamo tudi opurtunitetne stroske alternativne resitve.

3.9. Tehnoloska platforma

Odlocitev, da bomo v podjetju vpeljali novo programsko reSitev, pogojuje tudi natancen pregled
oziroma popis obstojece tehnoloske platforme. Strokovnjaki vse bolj ugotavljgjo, da je pri
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prehodu na nov, integriran IS, smiselna na eni strani uporaba osrednjega, na odprti platformi
(npr. Unix) delujocega streznika baze podatkov, na uporabniski strani pa nabava uporabniskih
reSitev, delujocih v okolju Microsoft NT — Windows. Zelo pomembno je tudi podroc¢je
podatkovnih baz, sa so tu oblikovana vsa poslovna pravila, kar lahko v primernih pogojih
bistveno zniza stroske vzdrzevanja aplikativnih reSitev. Vzdrzevanje pa zahteva v Zivljenjski
dobi IS povprecno 70 do 90 % vseh stroskov (Kovagic, 1997, str. 12).

NajpogostelSi operacijski sistem za podporo integriranim programskim reSitvam v Sloveniji je
Windows NT (63 %). Operacijski sistem Unix je bil v letu 1999 na drugem mestu (16,9 %),
ceprav je le leto poprg prepric¢ljivo vodil z 62,8 % uporabnikov. NajpopularnejSa strojna oprema
pripada proizvajalcu Compaq (43 % vseh uvedb), na drugem mestu je IBM (25,1 %), medtem ko
je najpogostgsi sistem za upravljanje baz podatkov Microsoft SQL Server (v 44 % vseh
namestitev). Kot ponudnik integriranih programskih reSitev, osredotoc¢enih na Unix platformo, je
imela resitev proizvajalca Baan velike teZave pri vstopu na NT™ trg, kljub pritiskom koncnih
uporabnikov. Ponudniki integriranih reSitev, usmerjeni na operacijski sistem Unix, sO Vv
sploSnem soglasni, da je prehod na NT neizogiben (Oh, 2000, str. 1).

4, UVAJANJE INTEGRIRANIH OZIROMA CELOVITIH
PROGRAMSKIH RESITEV

4.1. Bistvo uspednega uvajanjainformatike v podjetje

Recept uspesSnega uvajanja integriranega IS se skriva v skladnosti med poslovnim strateskim
nacrtom in strateskim nacrtom informatike. Strateski nacrt informatike je interni dokument
podjetja, ki se ga obnavlja periodi¢no (priporocljivo vsaj enkrat natri do pet let). Dokument je
redno dopolnjevan, v njem pa so opredeljene Zelje, potrebe in usmeritve podjetja na podro¢ju
informatike v nadaljnih obdobjih. [zhaja neposredno iz strateSkega poslovnega nacérta
organizacije, ki opredeljuje vizijo in poslovne cilje ter strategijo in taktike doseganja teh ciljev
(Kovai¢, Groznik, 2001, str. 38).

V vsakem podjetju se navadno izoblikujejo trije pogledi na IS, in sicer vodstva podjetja,
specialistov posameznih podrocij in informatikov. Usklgjevanje teh pogledov zna povzrocati
znatne tezave. Potrebna je dolocena mera strpnosti, da se izpostavi skupna ideja, kaj bi v podjetju
radi naredili in kaksne cilje bi s podjetjem radi dosegli. Potrebno je torg) zagotoviti skladnost
med izvajanjem strateSkega nacrta informatike ter strateskega nacrta podjetja samega (slika 12).

Namen n&irtovanja je izdelava predloga optimalne prenovitve oziroma uvedbe novega
integriranega 1S, ki bo poslovnemu sistemu zagotavljal konkuren¢no prednost na trgu in mu
omogoc¢al osnovno poslovno korist, tj. dobicek. Stratedki nacrt organizacije (vizija, cilji in
strategije) vsebuje vhodne podatke za strateski nacrt informatike (Groznik, Kovaci¢, 2001, str.
13).

13 Operacijski sislem Windows NT;
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Slika 12: Proces strateskega nacrtovanja informatike

Strateski nagrt (€~ mmmmmmmmmoooo oo oo 1

organizecije
\ 4

StrateSko nacrtovanje
. ) <4— Notranje okolje
informatike ) J

Zunanje okolje .

Strateski  nacrt
informatike
4
lzvajanje stratesSkegs <
nacrtainformatike
Vir: Groznik, Kovagi¢, 2001, str. 12.

v i

Cilji izdelave strateskega nacrtainformatike so (Cassidy, 1998, str. 3):

* povezati uvedbo IS s poslovno strategijo podjetja;

* izboljSati komunikacijo med vodstvom podjetja in informatiki;

* n&trtovati potek procesov;

» predlagati uporabo tehnologij, ki so v skladu s svetovnimi trendi in hkrati ustrezajo
dejavnosti podjetja;

e zagotavljati varnost podatkov kot tudi varnost v smislu vzdrzevanja poslovnega I S.

Strateski nacrt informatike mora praviloma vsebovati Se opis kljucnih dejavnikov uspeha,
organizacijski in procesni model, informacijsko arhitekturo, seznam potrebnih virov zaizpeljavo
projekta informatizacije ter financni del nafrta. Neusklgjenost med strateskimi elementi
poslovnega in informacijskega sistema je glavni razlog, da vlaganja v IT pogosto ne prinesejo
Zelenih  poslovnih  koristi  (povecanje dobicka, povecanje trznega deleza, izboljSanje
konkuren¢nih prednosti ipd.).

Na Ekonomski fakulteti v Ljubljani (pod okriljem Katedre za informatiko) so izpeljali podrobno
analizo stanja strateskega nacrtovanja informatike v slovenskem prostoru ter postavili model in
na njemu (slika 13) prikazali soodvisnost kljucnih dejavnikov, ki vplivajo na skladnost obeh
strateskih naértov organizacije (Kovatic, Groznik, 2001, str. 14).

Klju¢ni dejavniki modela so medsebojno odvisni, tako da se spremembe na posameznem
dejavniku posledicno odrazajo na vseh ostalih. Bistveno je, da podjetje med snovanjem
strateskega nacrta doseze medsebojno usklajenost vseh dejavnikov (slika 13). Analiza konénega
uspeha oziroma neuspeha v vecini primerov pripelje do ugotovitve napacne soodvisnosti med
posameznimaali celo vec¢ dejavniki.
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Slika 13: Model skladnosti strateSkega nacrta informatike s strateSkim nacrtom podjetja

kadri
Podlovna strategija }4 / \ p Strategija informatike
Organizacijska Obstojece resitve na
4 “—r v .
strukturain procesi podrocju informatike

Vir: Groznik, Kovagic¢, 2001, str. 14.

Raziskava™ je tudi pokazala, da v slovenskih organizacijah bolj cenijo "notranje" koristi (vetja
usklajenost, ucinkovito upravljanje z informacijskimi viri) strateSkega nacrtovanja informatike
kot pa "zunanje" koristi (vegji trzni delez ipd.). Zanimiv je tudi podatek, daizdelavo strateSkega
nacrta informatike vecinoma predlaga vodstvo podjetja in ne oddelek za informatiko, kot bi
pricakovali (Kovacic et al., 2000a, str. 133).

Uvedba integriranega | S zahteva zelo velik napor in predanost vseh udelezencev projekta. Poseg
v poslovanje podjetja je tako drasticen, da lahko postane celo usoden, ¢e se nanj ustrezno ne
pripravimo. Prav podatki, ki pricajo o ponekod celo 90 odstotni neuspesnosti tovrstnih projektov,
nas silijo k dodatnemu razmisleku in previdnosti. Dejansko so uspedni samo tisti projekti, kjer so
bile dosledno upo3tevane vse zakonitosti, ki jih diktirgjo v en glas razli¢ne teorije o uvedbah
integriranih programskih reSitev. Vsaka poenostavitev oziroma izpu&anje dolocene faze v
procesu uvedbe se uvajalcem praviloma kasneje mascuje.

Pozitivni u¢inki uvedbe integriranega IS v razmerju do razli¢cnih faz procesa uvedbe si obi¢ajno
sledijo zakonitostim, kot so predstavljene na sliki 14, razdelimo jih pa v dve fazi (prva in druga
faza nadliki 14).

Da bi ponudnik pripravil ustrezno ponudbo, mora pridobiti ¢cimve¢ relevantnih informacij o
natinu poslovanja podjetja. PovpraSevanje za ponudbo z izhodi&nimi Kkriteriji mora zajeti
dejanske potrebe podjetja ter upostevati splosne zahteve, ki jih mora izpolnjevati sodoben
integriran 1S (razdelek 3.8.). Za pripravo izhodis&nih kriterijev za ponudbo obstgja obilo
napotkov in literature, za vse aktivnosti tega dela projekta pa bi priporocil prakticen pregled

14 Glegj opombo &. 7 nastrani 8.
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moznih napak (Petersen, Carco, 1998, str. 79-97 in str. 123-175), ki jih lahko zaradi pomanjkanja
izkusenj naredi podjetje, ki integriran IS uvaja.

Slika 14: Pricakovani uc¢inki integriranegalS po fazah

Dobri 4
ueinki
integriranega
IS
Slabi
i I I i — >
Klasitni  Uvedba ~ Tek Stabili- ~ Dodatna ~ RazSiritev, Cas
IS ERP 'v Zivo' zacijals  Funkcio- Popolna
nalnost integracija
) | >
Prvafaza | Druga faza

Vir: Willis, Willis-Brown, 2002, sr. 35.

Za enostaven in nazoren prikaz postopka izbire ngjboljSega ponudnika sem izbral slede¢
algoritem (slika 16), za sam postopek priprave na uvedbo integriranega | S pa seznam korakov in
aktivnosti (tabela 9).

Slika 16: Potek postopka izbire ponudnika integriranegalS
Analiza
obstojecega
stania

Ugotavljanje
informacijskih
nntreh

Prenova
obstojecega
poslovnega

procesa

Ne

Ali ustreza Priprava

postavljenim odlogitvenega
ciliem? mndda
I skanje najustreznejSega | zbor
ponudnika|S dobavitelja
Vir: Kropivsek, Oblak, 2000, Priprava nacrta
str. 638-639. proiektainformatizaciie
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V fazi nacrtovanja novega IS je potrebna aktivna udelezba bodocih uporabnikov, posebej to velja
v srednje velikih in majhnih podjetjih. Uporabniki lahko aktivnho sodelejejo pri analizi
obstojecega stanja, ugotavljanju potreb, izvedejo prenovo kriticnih delov procesov sistema ter z
argumenti sodelujejo pri izbiri najustreznejSega ponudnika, ki zagotovi najboljSo resitev za
njihovo podro¢je dela. Prav z natancno analizo predvidenega poslovanja je mozno ugotoviti
klju¢ne dele poslovanja, ki podjetju zagotavljajo konkuren¢no prednost na trgu, véasih pa lahko
enaka resitev zagotavlja obstoj™ podjetja.

Tabela 9: Metodolosko podprte aktivnosti v fazi nacrtovanjal S

Korak Aktivnodti

Analiza 1 Analizaciljev in kriti¢nih dejavnikov uspeha
obstojecega 2 Analiza dokumentacijskih tokov in procesov
stanja 3 Analiza org. strukture z vidika odgovornogti

4 Ugotavljanje informacijskih ozkih grl

Ugotavljanje informacijskih 5 Po delovnih mestih

potreb v podjetju 6 Po delovnih procesih
Prenova obstojecega 7 Organizacijska prenova
poslovnega procesa 8 Informacijska prenova

9 Analiza spremenjenih informac. potreb (zaradi prenove)

Priprava odlocitvenega modela | 10 Zaizhiro ponudnika integrirane programske resitve

| skanje najustreznejSega 11Ugotavljanje ustreznosti ponudb izdelanemu modelu
ponudnika 12 Primerjalna analiza za SW in HW

| zbor dobavitelja 13 Izdelava odlocitvenega modela z obrazlozitvijo

Priprava nacrta projekta 14 Dolocitev seznama opravil (ang. WBS —Work Breakdown
informatizacije Structure)

15 Terminska opredelitev projekta informatizacije

Vir: Kropivsek, Oblak, 2000, str. 638-639.

Rezultat analiz poslovanja podjetja je diagnosticna Studija oziroma diagnosti¢no porocilo.
Porocilo je popolnoma neodvisno od bodoc¢e ponudbe in se ga navadno obratuna posebe).
Univerzalnost diagnosti¢cne Studije podjetju omogoca, da pridobi dodatne ponudbe za uvedbo 1S
drugih ponudnikov na enaki osnovi. Prav diagnostika omogoca pripravo ustrezne dokoncne
ponudbe, na njeni osnovi pa je mozno dolociti natancne potrebe tudi po strojni in programski
opremi za podporo integriranemu |S.

Namen analitskega dela uvajanja je, da neprestano spremljamo projekt uvajanja novega IS, ki
postane stem sistematicen in transparenten. Cilj je dosegljiv z implementacijo vseh nagrtovanih
korakov metodologije. Le-ta ima opredeljene procese, prehod iz enega v drugega pa najveckrat
ni mogoc¢, dokler ni prejsnji kon¢an (Ganttov diagram, razdelek 8.7.). S sprotnimi potrditvami
korakov metodologije se zagotovi stalen in sproten nadzor narocnika.

15/ primeru, &e je podjetje odvisno od mocnega dobavitelja, ki terja dologeno informacijsko infrastrukturo.
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Med samo analizo, tj. diagnosticno Studijo, Zelimo spoznati podjetje do potankosti. Narediti je
potrebno terminski nacrt razvoja manjkajocih oziroma Zelenih aplikativnih resitev in sam nacrt
izvedbe. Prehod na naslednjo fazo je mogoc tedaj, ko narocnik potrdi dokumentirane reSitve in
skupne ugotovitve. Ves ¢as analitskih aktivnosti se po predhodno izdelanem nacrtu Solanja
uporabnikov izvrsuje izobraZzevanje vseh kon¢nih uporabnikov.

Slika 15: Faze uvedbe integriranega IS

1

Oblikovanje
sistema

Razvoj
in
testiranje

Namestitev

Neposredna
podpora

Sledi oblikovanje sistema oziroma izdelava Oblikovalnega
dokumenta, kjer se vizualni vmesnik prilagaja potrebam in
Zeljam narocnika. Konéna oblika sistema se vpiSe v Oblikovalni
dokument, ki v bistvu predstavlja kar priro¢nik za uporabo
sistema. Vsekakor mora biti dokument napisan na nacin, ki bo
razumljiv.  konénemu uporabniku. Po podpisu  sklepne
dokumentacije se izvrSi nastavitev reSitve glede na
dokumentacijo ter se pripravi vse potrebno za uvedbo resitve.

Natg tocki se ponovno preveri delovanje sistema, po potrebi se
izvedejo dodelave, predelave; s tem se izognemo kasnejSim
podvajanjem dela. Vse programsko delo se dokumentira, na
koncu pa sledi dvojni test: skladnost z zahtevami narocnika ter
skladnost s sistemom samim.

Po zadnjem preizkusu se sistem namesti, zdruZzen notranji in
zunanji implementacijski tim pa izvede kon¢no preizkuSanje
sistema. S podpisom uspeSno opravljenega sistemskega
preizkusa je delo pri naro¢niku kon¢ano. V odvisnosti od tega,
kako ob uvedbi vodimo dokumentacijo v nastetin fazah, je
odvisna tudi nadaljnja podpora izvajalca.

Ker ima vsak ponudnik integriranih programskih reSitev lastno
metodologijo uvajanja, sem v nadaljevanju za nazoren prikaz
izbral kot osnovo metodologijo "On Target” ponudnika Navision
(interno gradivo Avtotehnad.d).
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4.2.  Procesuvedbeintegriranega infor macij skega sistema v majhno oziroma srednje
veliko podjetje

421 Analiza

Metode in tehnike ugotavljanja informacijskih potreb sestavljajo samostojno raziskovalno vejo
na podro¢ju gradnje IS (Kovati¢, Vintar, 1994, dr. 60, gr. 170). V tg fazi se izvede celovita
analiza poslovnih procesov narocnika in oceni sistemske potrebe. Te ugotovitve se
dokumentirajo v Dokumentu funkcionalnih potreb. Naro¢nik nato potrdi ali zavrne predlagani
dokument. Osnovni predpogoj za premik v naslednjo fazo projekta je nesporno strinjanje
naro¢nika z dokumentom.

Fazo analize tvorijo:

* pripravaprojektain natrtovanje;

* namestitev testne programske opreme pri stranki ;

» usposabljanje klju¢nih uporabnikov;

» Zbiranje vseh baz podatkov;

e osnovni intervjuji in delavnice za zbiranje podatkov o potrebah posameznih oddelkov v
podjetju;

» pripravain revidiranje funkcionalnih potreb.

V praksi diagnosticno ali uvodno studijo (Vintar, 1996, str. 82) poimenujejo tudi idejni projekt

ali Studija upravicenosti (ang. feasibility study). V najbolj grobem smislu doloc¢a, ali je projekt

uvedbe novega IS sploh potreben. Namen je zbrati dovolj informacij, ocen in vtisov. Cilji

diagnosti¢ne studije so:

» preveriti realnost projekta samega (ali je podjetje dovolj pripravljeno);

» dologiti delovna podrocja, kamor naj bo projekt usmerjen;

* podrobno opreddliti cilje izboljSav (nova funkcija v procesu, sledenje informacij, znizanje
stroskov ipd.);

» podrobno opredeliti nacin, kako bomo projekt izvedli (tehnologija, standardi ipd.);

* ugotoviti potrebe po znanjih izven podjetja naro¢nika in jih ovrednotiti.

Diagnosti¢cna Studija pomaga pri dolo¢anju obsega projekta in pokaze okviren obseg potrebnega
dodatnega dela, tveganja in stroske, ki so povezani z njim. Na osnovi izdelane Studije lahko
narocnik razpiSe nateca) ali pa neposredno kontaktira ponudnike celovitih programskih resitev in
na osnovi dodatnih kriterijev oceni njihovo primernost. Po opravljeni izbiri se naro¢nik z
izbranim partnerjem pogaja o dolocilih pogodbe in jo finalizira. S podpisom pogodbe projekt
preide v fazo uvedbe IS.

Diagnosticno &tudijo predstavlja relativno kratko porocilo (brez izrazitih podrobnosti), kjer so
jasni predlogi, namenjeni vodstvu podjetja naro¢nika. Studija predstavlja za naroénika krizi&e
treh aternativ: nadaljnje delo odobri, zahteva, da se definicija naloge spremeni v skladu z
ugotovitvami studije ali pa nadaljnje delo zavrne (Vintar, 1996, str. 84).
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Diagnostika se prakti¢no izvede bodisi preko preucevanja razpoloZljivega pisnega gradiva (1SO
postopki, star podovni IS, proizvodni procesi ipd.), intervjujev s klju¢nimi uporabniki, z
anketami, z opazovanjem, z merjenjem oziroma vzorcenjem (koli¢ine podatkov, dolo¢ene ¢ase
izvedbe, frekvence transakcij ipd.). Vsaka od metod ima svoje prednosti in slabosti v odvisnosti
od stanja, v katerem je podijetje.

4.2.2. Oblikovanje

Pogodbeni partner oblikuje in predstavi arhitekturo in nacrt uvedbe novega sistema v
Oblikovalnem dokumentu. Vodstvu naro¢nika se v tej fazi predstavi podroben nacrt uvedbe
novega lS, proracun ter terminski nacrt projekta. Preden se zacne naslednja faza, tj. faza razvoja
in testiranja, mora naro¢nik potrditi Oblikovalni dokument in sam predlog uvedbe. Fazo
oblikovanjatvorijo:

» oblikovalni sestanki s ¢lani projektne skupine;

» oblikovanje prototipov uporabniskih vmesnikov, zaslonskih slik in porocil;

» zakljucek nacrtovanja migracije podatkov in integracije sistemov;

* pripravanrtatediranja sistema;

» pripravain predstavitev Oblikovalnega dokumenta projektni skupini;

* pripravain predstavitev Predloga implementacije nadzorniku projekta;

* podpisin potrditev Oblikovalnega dokumenta in Predloga implementacije;

* podrobnejSe oblikovanje sistema in priprava nacrta delovnih verzij.

4.2.3. Razvoj in testiranje

V tg fazi so razvite in testirane posebne prilagoditve programske reSitve za narocnika. V tem
¢asu se pri naro¢niku namesti testna programska oprema. Fazo razvoja in testiranja tvorijo:

» modifikacije tabel, obrazcev, rutin in uporabniskih vmesnikov;

* implementacija programske opreme;

* razvoj vmesnikov za konverzijo podatkovnih baz;

* razvoj vmesnikov med razli¢nimi integriranimi sistemi;

» usposabljanje osebja za testiranje;

» tediranje delovnih verzij in celotnega sistema.

424 Namestitev

V fazi namestitve se sistem v celoti namesti pri naro¢niku, splosno Solanje uporabnikov se
zakljuci. Fazo namestitve tvorijo:

» dokoncanje uporabniske dokumentacije;

* dokonc¢anje nastavitev sistema;

* vnos ali migracija za¢etnih ratunovodskih stanj;

» vnos ali migracija preteklih transakcij;
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* usmerjeno usposabljanje uporabnikov;
* potrjevanje sistema nanizjih in vigjih nivojih uporabnikov;
» z&etek delovanja sistema ("tek v Zivo™ ali ang."Go Live").

Skladno z uvedbo novega IS je potrebno pripraviti tudi bazo podatkov. Kompleksnost podatkov
|S se odraza skozi &tevilo tipov entitet, &tevilo atributov in &evilom povezav med tipi entitet. Vse
skupaj ponazarja podatkovni model, ki je opisan v katalogu podatkov (ta je podan kot rezultat
analize sistema ter informacijskih potreb narocnika). Le-ta duzi kot model za nacrtovanje
podatkovne baze.

4.3. lzvedba prehoda na nov sistem

Vecina organizacij upravi¢eno postavlja ¢as tranzicije na nov sistem za enega kljucnih kriterijev
pri izbiri novega |IS. Za mnoga podjetja je namre¢ kriti¢no, ¢e njihovo poslovanje obstane za
nekaj ur, kaj Sele za ve¢ dni skupaj. Osnovna ideja je, da se prehod izvede ¢imbolj tekoce, da je
poslovanje ¢imman] moteno. Zato je potrebna visoka stopnja doslednosti prav v obdobju
priprave na prehod. Potrebno je predvideti alternativne scenarije v primeru, da naletimo na
nepredvideno oviro ipd. Med informatiki obstaja nepisano pravilo, da do tezav pri tovrstnih
prehodih praviloma prihaja, ne glede na to, koliko truda je bilo vliozeno v priprave. Smiselno je
torg izbrati natin prehoda, ki bo ¢immanj tvegan in ki bo ¢immanj motil tekoce poslovanje
podjetja.

Med evilnimi kombinacijami prehodov so se v praksi Se najbolj uveljavili naslednji (GradiSar,
Resinovi¢, 2001, gr. 427):

» direktni ali neposredni prehod (ang. big bang);

* vzporedni (paralelni) tek;

* pilotni tek;

o fazni ali postopni prehod.

Med najbolj tveganimi je vsekakor direktni prehod, kjer v dolocenem trenutku (na dolocen dan)
popolnoma opustimo stari sistem in ga v celoti nadomestimo z novim. Obic¢ajno se podjetja za
tak korak odlocijo ob zacetku koledarskega leta. Ker je uvedba povezana s Stevilnimi tveganji,
pri ¢emer ne smemo zanemariti tudi nepoznavanje orodja s strani uporabnikov, mora biti
tovrsten prehod zelo natancno naértovan prav do ngjmanjSih moznih podrobnosti. Res pa je, da
se uporabniki, ko se znagjdejo pred novim dejstvom, obi¢ajno hitro in u¢inkovito privadijo na
novo orodje. Na¢eloma ga uporabimo le, kadar starega sistema ni oziroma kadar smo prepric¢ani,
dajetak natin prehoda mozen in smiseln.

Vzporedni tek v veliki meri zmanjsuje tveganje. Rezultati obeh sistemov so direktno primerljivi,
s ¢imer ugotavljamo njihovo konsistentnost in pravilnost delovanja sistema. Najvecja slabost je
dvojno delo od priprave podatkov do analize rezultatov, za kar moramo posebej pripraviti in
motivirati predvsem uporabnike same. Vzporedni tek se izvaja mesec ali vec, da lahko testiramo
celoten nabor moznih operacij.
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Pri pilotnem teku sistem preizkusimo s podatki iz preteklega obdobja. S podatki zadnjih mesecev
simuliramo poslovanje na novem sistemu in primerjamo rezultate. Ta natin je podoben
paralelnemu teku, prav tako je najvecja slabost povecan obseg dela v obdobju testiranja.

Fazni oziroma postopni prehod je lahko razlicica paralelnega teka ali pa direktnega prehoda.
Bistvo tega natina je v tem, da preidemo na nov natin poslovanja le na enem segmentu
poslovanja oziroma samo z doloc¢enim naborom funkcionalnih modulov. IS uvajamo delno,
lahko po podlovnih segmentih, lahko po posameznih funkcijskih podrocjih v podjetju. Tak nacin
je mozen, ko ga s oba sistema relativno podobna in ko so moduli povsem avtonomni. Traja
najdlje od vseh, kar je njegova slabost.

Po uvedenem IS moramo poskrbeti za sisstem nadzora kvalitete. Tovrsten sistem mora biti
vzpostavljen skozi poslovne procese, podati mora odgovore na naslednja vprasanja:

» ali smo z novim IS dosegli zastavljene cilje;

» ali ISdgansko predstavljato, kar uporabniki potrebujejo za svoje poslovanje;

» ali je projekt v nacrtovanih okvirih, predvsem finan¢nih in terminskih.

Za pomo¢ pri ugotavljanju kakovosti implementiranih programskih reSitev nam pomagata
predvsem dva pomembna standarda. Prvi je standard mednarodne organizacije za standardizacijo
ISO 9000-3, ki gradi sistem kvalitete skozi celoten razvojni cikel proizvoda. Standard
predpogtavlja, da je kakovost programskih proizvodov mogoce zagotavljati le, ¢e preverjamo
celoten proces od sklenitve pogodbe med naro¢nikom in izvajalcem. Drugi je nem3ki standard
DIN 66285, ki doloca le kakovost koncnega programskega proizvoda in je zato veliko
enostavne)si.

4.4.  Vzroki in podedice neustreznega uvajanjaintegriranih programskih resitev

NajpogostejSa napaka, ki jo zasledimo tudi v slovenskem prostoru, je podcenjevanje odlocitve
oziroma nesistematicen pristop k izbiri najboljSe resSitve. Ocenjevanje informacijskih potreb
podjetja je najveckrat smotrno prepustiti neodvisni instituciji ali svetovalcu oziroma vsaj
pridobiti nevtralno mnenje o smotrnosti nabave dolocene reSitve. Samo tako se lahko izognemo
razoc¢aranju in nepricakovanim stroskom (slika 17).

Slika 17: Skupni  stroski 250 mio SIT -+
lastnigtva (ang. Total Cost of
Ownership) resSitev v srednje

dejanski stroski
ricakowvani stroski

) el skupni stroski -
velikem slovenskem podjetju lastnistva P
L
’
50 mio SIT  — I
resitev vzdrievanje
uvajanje dograjevanje

Vir: Kovagic, 1999, dr. 40.
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Dejstvo je, da skupne stroske lastnistva programskih resitev (¢rtkana linija na sliki 17), doseze
kvecjemu 20 % slovenskih podjetij, ki uvajajo integriran IS. V ogalih 80 % primerov pa so
uvedbe povzrocile nekajkratne nacrtovane stroske oziroma projekt ni bil uspeSno zakljucen.
Slika 18 prikazuje posledice taksnih pristopov.

Slika 18: Vpliv ustreznosti uvajanja programske resitve na donosnost nalozbe v informatizacijo
poslovanja

+
ustrezno
uvajanje
donosnost 1an
naloZbe
obicajno
/uvﬂjﬂnje
B ~ let
1 2 3 4 ela

Vir: Kovagic, 1999, dr. 40.

Za neugodne izide uvedbe IS obstaja tudi vrsta povsem objektivnih vzrokov. Vsekakor je eden
od negativnih dejavnikov hitro se razvijajoci trg programskih reSitev, ki mu tudi v najrazvitejSih
predelih sveta komajda sledijo. Podedica je ogromno pomajkanje ustreznih kadrov. V' Sloveniji
imajo Ze velika podjetja resne probleme z iskanjem ustreznih kadrov, v srednjih in majhnih pa so
dobri informatiki, kakor jih pojmujemo danes, prava redkost. Posledica so pogosto slabo
opredeljene poslovne in informacijske potrebe bodocih uporabnikov. Gre torej za problematiko
potrebnih znanj (glej sliko 19, dr. 41), ki ng bi jih zagotavljali informatiki ponudnika in
obvladovali informatiki in uporabniki naro¢nika v SirSem smislu (Kovagi¢, 1999, str. 41).

Po vsem svetu so razvijalci integriranih IS analizirali poglavitne poslovne postopke v najbolj
uspesnih organizacijah na svetu (ang. "best practice"), nato pa izdelali podatkovne strukture in
referenéne modele zanje. Ta strategija je povzrocila, da so integrirani 1S zelo zapleteni, zato jih
je potrebno konfigurirati za konkretne poslovne postopke v konkretni organizaciji. Za nazorno
predstavitev naj omenim, da ima na primer paket SAP R/3 okoli 8000 parametrov, ki jih je
potrebno pravilno prednastaviti, tako da programski paket podpira poslovne postopke na
zahtevane nacine. Sklepamo lahko, da Ze sama nastavitev (v vecjih organizacijah) lahko zahteva
ogromno Stevilo ljudi, dela in ¢asa ter odlicno poznavanje tako poslovanja podjetja kot tudi
programskega produkta.

Med najpogostejSa tveganja pri uvedbi integrirane programske resitve uvrs¢amo (Gams, 1998,
str. 53):

* nerealno oziroma pomanjkljivo specifikacijo zahtev;

* neustrezno definiran pogodbeni odnos med kupcem in izvajalcem;

» tezave pri obvladovanju sprememb;
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nepripravljenost naro¢nika na uvedbo programskega paketa (organizacijsko, kadrovsko,
tehnolosko);

neustrezen ali nedolocen natin komuniciranja med kupcem in dobaviteljem (manjka
poslovnik projekta);

nepri¢cakovane stroske uvajanja;

neustreznost kontrolnih pregledov v procesih dobave, uvajanja in vzdrZzevanja programskega
reSitve;

nezadostne ali neustrezne vire operative na strojni opremi naroc¢nika;

zamudo dobave programskega paketa;

neustrezno izobrazevanje uporabnikov;

politi¢ne razloge.

Okvirni nabor znanj'®, ki jih potrebuje kupcev tim, ki sodeluje v procesu nabave programske
reSitve (Gams, 1998, dr. 54):

0SNoVNO znanje 0 procesu namestitve in vzdrZevanja programske resitve;

zadostno znanje o poglovnih procesih;

0snovno znanje o projektnem managementu;

upravljanje sprememb;

metode reSevanja problemov, timsko delo, metode izbire dobavitelja;

metode opredeljevanja zahtev;

osnovno znanje o pravnih podlagah in uzancah v panogi v zvezi s programskim orodjem;
pogodbena raven storitve.

Slika 19: Znanja, ki jih potrebuje sodobni informatik

Vir: Kovagic, 1999, dr. 41.
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16 Poleg splodnih znanj, zajetih v razdelku 2.4.
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Vse spremembe, ki jih je potrebno vgrajevati v osnovno strukturo integriranega IS bistveno
povecajo stroske uvajanja, ob tem pa naraséa tudi tveganje, ali bo Se nepreizkusena dodelava res
zadovoljila potrebe naro¢nika. Zato je eno najbolj pogogtih priporocil (enako priporocilo sem
zasledil v vec virih) pri uvagjanju integriranih programskih resitev, da je naceloma bolj primerno
prestrukturirati in spremeniti poslovne postopke tako, da so prilagojeni programski resitvi, kot pa
prilagajati programsko resSitev trenutnemu poteku in organizaciji poslovanja. Z namenom, da bi
se Zelenim poslovnim postopkom ¢imbolj priblizali, tudi proizvajalci integriranih programskih
reSitev neprestano sistemati¢cno dodajgjo svojim reSitvam nove funkcionalnosti, jih skusgjo
prilagajati razlicnim okoljem, da bi ¢imbolj zmanjSali obseg potrebnih naknadnih sprememb
(Ahlin, Zupanci¢, 2001, str. 284).

Pozorni moramo biti na dejstvo, da se vecina raziskav, ki so povezane z uvajanjem integriranih
programskih reSitev, nanaSa na velike organizacije. Doloc¢ene Studije kazejo, da je vzrok za
visoke stroske uvgjanja velikokrat bolj v kompleksnosti velikih podjetij kot pa kompleksnost
reSitev samih. Studija uvajanja integriranih 1S v 14 organizacijah na Irskem nakazuje, da je
trganje in kompleksnost uvganja tovrstnih sissemov moc¢no odvisna od kompleksnosti
organizacije (Ahlin, Zupanci¢, 2001, str. 284). Zato je na mestu ugotovitev, da je uvajanje v
manjSih organizacijah cenejSe in enostavnejSe, kot bi lahko sklepali iz ugotovitev za velike
organizacije iz strokovne literature. Kljub temu uvajanje Se zmerg] ostaja zahtevna naloga v
smislu financ in ¢asa, ki ga mora vodstvo nameniti temu problemu. Pogosto prav manjsim
organizacijam Se posebej primanjkuje znanja in financénih sredstev.

Zahtevni integrirani IS (na primer R/3, proizvagjalca SAP) zato za manjSe organizacije niso
primerna reSitev. Mahna in srednje velika podjetja namesto teh obi¢ajno uvajajo celovite
programske pakete, ki se trzijo lokalno, so pav vecini primerov povsem primerljivi z ngjvecjimi
integriranimi reSitvami. Tovrstne reSitve je tudi veliko bolj enostavno vzdrzevati in dopolnjevati
kot programske resSitve, ki so razvite za specifi¢cno organizacijo. Obi¢ajno njihovo uvajanje ne
zahteva tako radikalnih organizacijskih sprememb kot uvajanje velikih integriranih reSitev. Te
reSitve so veliko cenejSe, lazje jih je nastavljati in mogoce jih je uvesti v relativno kratkem ¢asu.
Obicajno so tudi dokaj dobro prilagojene poslovni kulturi v okolju, za katero so jih razvili. Po
drugi strani pa ti celoviti aplikacijski paketi na nudijo taksne palete moznosti kot "pravi”
integrirani informacijski sistemi, saj modeli, na katerih so osnovani, niso tako dobro optimizirani
in ne pokrivajo vseh poslovnih funkcij. Lahko pa so odvisni tudi od racunalniskega okolja ali
prilagojeni specifi¢nim potrebam doloc¢ene branze.

Natan¢nih podatkov za razdelitev stroskov uvaanja integriranih (ERP) reSitev za majhna in
srednje velika podjetja v literaturi ni, zato bom navedel primerljivo statistiko za vecja podjetja, in
sicer raziskavo, ki jo je leta 1998 izvedlo Svedsko podjetje Market-Visio za 446 nordijskih
podjetij (Dahlen, Elfsson, 1999, str. 14). Ocena pove, dateoreticno razmerje med ceno uvedbe in
ceno programskega paketa (razmerja za velika podjetjaso od 2 : 1 do 3: 1, ocenjujem pa, da je
to razmerje za majhna podjetjaod 1,5: 1 do 1: 1) tudi v praksi vzdrzi: priblizno 20 % investicije
gre za strojno opremo, 20 % za programsko opremo in 60 % za storitve svetovanja. Delez
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strodkov v projektu uvedbe IS, kot ga podaja omenjeno podjetje®’, je grafi¢no prikazan na sliki

20.

Faza uvedbe je zelo obcutljiva, sg je od nje odvisen konéni uspeh. Nekatera podjetja so za to
fazo porabila desetkrat vi§o vrednost od vrednosti opreme same, pa rezultati Se vedno niso
zadovoljivi.

Slika 20: Delez stroskov v ERP projektu

Programska  OStalo Zunanje
oprema 1% svetovanje

23% l “ l: 23%
Strojnav
oprema

21%
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Stroski
internega tima
11%

Vir: Dahlen, Elfsson, 1999, str. 15.

Nabor priporocil (Ahlin, Zupanci¢, 2001, str. 287) za majhno ali srednje veliko podjetje, ki se
odlo¢a za uvajanje integriranega | S:

obvezna je analiza obstoje¢ega stanja, ki naj bo kar se datemeljita v bistvenih postavkah;
analizo ng po moznosti izvaja neodvisni svetovalec (neobremenjen s podjetjem ali
programsko resitvijo);

¢e v andlizi stanja sodelujejo ljudje, ki so Ze delali analizo v sorodnih podjetjih, je to
precejsnja prednost;

programska resitev naj zagotovlja podporo tudi dislociranim enotam podijetja, pri ¢emer naj
vse enote uporabljajo isto bazo podatkov.

Vsak uporabnik naj se obvezno udelezi osnovnegaizobrazevanja, ki ngj vkljucuje:

splodni del, kjer se posameznik spozna s pridobitvami  novega sistema za podjetje in
posameznika;

prakticni del izobrazevanja, ki ngj seizvajav obliki u¢nih delavnic;

naj se uporabniki preko vgrajenih sistemov pomodi izobrazujejo ob delu samem;

naj informatiki v podjetju skrbijo, da so na voljo za svetovanje uporabnikom (help-desk, on-
line, svetovalni termini).

7 Market Visio, Svedska;



Z uvgjanjem celovitega programskega paketa naj se delo informatikov, ki so v prejsnjih IS

praviloma skrbeli zgolj za operativne aktivnosti, usmeri v naslednje naloge:

* izdelavain razvijanje poslovnega modela podjetja;

* izvajanje skrbni&tva nad bazo podatkov;

» sodelovanje pri natrtovanju (z neodvisnim partnerjem ali izvajalcem) in spremljanju
izvajanja projektov na podrocju uvajanja;

» skrb za nacrtovanje, nabavo in razvoj ter vzdrzevanje racunalniskih aplikacij, programske in
komunikacijske opreme;

* izobraZevanje ter sugestije uporabnikom programskih reSitev 0 moznostih prenove
poslovanja in informatike;

» prilagajanje organizacijske strukture poslovnim potrebam;

* uvganje novih informacijskih orodij in programskih reSitev (vodenje dokumentov, vodenje
projektov, direktorski IS, kontroling ipd.);

* natrtovanje stroskov in nalozb v informatiko;

* neprestano izobraZzevanje v najhitreje se razvijajoc¢i panogi (sejmi, konference, tecgi);

» sodelovanje pri strateSkem nacrtovanju razvoja podjetja.

Ko podjetje izbira ponudnika celovitega programskega paketa, so pomembni sledeci kriteriji

(Ahlin, Zupang¢i¢, 2001, str. 288):

» podijetje, ki izvaja uvedbo, mora podati seznam referencnih projektov;

o Ze pred projektom uvajanja je potrebno natancno opredeliti naloge, ki jih je potrebno
realizirati v procesu uvajanja integriranega programskega paketa;

» izvajalno podjetje mora zagotoviti dovolj mo¢no ekipo; velja nepisano pravilo, da moraimeti
za vsak del programskega paketa usposobljena vsaj dva ¢loveka, od katerih eden dela poln
delovni ¢as oziroma v skladu s terminskim nacrtom na projektu;

* izvgano podjetje mora dolociti kompetentnega koordinatorja oziroma vodjo eksternega
tima, ki predstavlja vhodno tocko za naroc¢nika;

» od proizvgjalca programske opreme mora izvajalec pridobiti vsa potrebna dokazila, da zna
resiti vse dogovorjene oziroma pri¢akovane tehni¢ne probleme;

* proizvajalec programske opreme mora imeti certifikat kakovodti;

» dologiti je potrebno kratke ¢asovne roke, katere je treba tudi dosegati.

Naloga koordinatorja oziroma vodje ekspertnega tima izvajalnega podjetja je, da so vsi izvajalci
seznanjeni s spremembami, ki vplivajo na njihov del uvajanja programskega paketa. Koordinator
sprejema dodatne zahteve in je odgovoren, da so te v skladu s celotnim programskim paketom in
da se nekatere zahteve ne realizirajo veckrat v razli¢nih projektnih skupinah.

Dogga se, da podjetja véasih dvomijo glede izbire med priznanim integriranim IS tujega
proizvajalca in manjSim integriranim 1S domacega proizvgjalca. O tem bi lahko rekel, da je
lokalno podjetje, ki izpoljnjuje vsa zgoraj navedena priporocila, sposobno kakovostno in
velikokrat tudi cenovno ugodneje postaviti IS od zastopnikov priznane programske hise.
Pomanjkljivost lokalnih ponudnikov je v tem, da postane uporabnik odvisen od ponudnika, ki
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ima pogosto doka omejene financéne in kadrovske vire. Pogosto tudi ne more dovolj hitro slediti
vse hitrejSemu razvoju IT, dovolj hitro razvijati svoj produkt in hkrati korektno skrbeti za ze
uvedene resitve.

45. Problematika uvajanjaintegriranih informacijskih sistemov v Sloveniji ter povratni
vplivi tovrstnih sistemov na podjetja

Scenarij, opisan v naslednjem odstavku, je za slovenske razmere tipicen, predstavlja pa napacen
pristop k informatizaciji in ga je ob podpisu pogodbe z izvajalcem dobro imeti ves ¢as pred
oémi.

Naro¢niki pogosto niso sposobni sami opredeliti in izvajalcu predstaviti svojih informacijskih
potreb. Na drugi strani patudi izvajalci oziroma ponudniki integriranih IS velikokrat ne izrazajo
Zelja po ugotavljanju informacijskih potreb naro¢nika ter se zanaSajo nat. i. "najboljSo prakso”,
ki je zajeta v njihovih reSitvah. Kupci na ta natin uvedejo le vegji ali manjsi priblizek Zelene
reSitve, ponudniki pa se po uvedbi ukvarjajo s prilagajanjem programskih reSitev. Oba, tako
ponudnik kot naro¢nik storitve uvedbe programske reSitve, sta se na ta nacin izognila kljucni
fazi nacrtovanja informatike, odgovornost za nezelene posledice pa obi¢ajno valita drug na
drugega. Posledi¢no nastajgjo dodatni in nenacrtovani stroski za prilagajanja reSitev in pa sami
stroski uporabe neustreznih resitev. Prav tako pa v opisanem primeru mo¢no trpi odnos med
pogodbenima partnerjema, kar pomeni, da je v tem primeru pot do dolgoro¢nega partnerstva in
zadovoljstva Ze na samem zacetku povsem zgreSena.

Pri uvgjanju programskih resSitev sta se pri nas izoblikovali dve skrajnosti. V prvi se resitve
namesto informacijskim potrebam prilagajajo Zeljam naroc¢nika, ki o integriranih IS ne ve
prakticno nicesar. Taksno uvaanje je izérpljujoce za obe strani, spremlja ga veckratnik vseh
nacrtovanih stroskov uvedbe. Druga skrajnost predvideva, da bo izvajanje poslovnih procesov
popolnoma prilagojeno programski reSitvi. Res, da so v tem primeru stroski uvedbe bistveno
niZji, a ne smemo zanemariti drugih morebitnih stroskov, ki lahko nastopijo zaradi spremenjenih
poslovnih procesov. Optimalnega recepta ni, znano je le, da obe popolni skrajnosti redko vodita
do kon¢nega zadovoljstva. Dejstvo je, da ni smiselno informatizirati neustreznih obstojecih
procesov, ne da bi jih predhodno ocenili in preuredili, kot tudi ne gre vedno zaupati procesom
oziromareSitvam, ki so se morda nekje izkazale za uspesne.

Zavedati se jetreba, daje v fazi uvedbe programske resitve zelo pomembno vodenje sprememb.
Gre pravzaprav za vodenje ljudi. Osnovna pravila, ki jih je potrebno upoSevati so: odprtos,
komuniciranje in participacija. Nacin, na katerega so ljudje organizirani, dolo¢a stopnjo, ki jo bo
uspela doseci organizacija v hitro spreminjgjocem se okolju. Pomembni sta motivacija ljudi in
medsebojna zvestoba. Jedro organizacije, v naSem primeru projektni tim uvedbe, mora imeti
razvit nacin razmisljanja ob spremembah, imeti mora namen, vizijo, poslanstvo, sposobnost
vodenja in oblikovanja vrednot. Organizacija oziroma podjetje je organizem, zato moramo k
spremembam pristopati pazljivo in razumsko. UspeSna sprememba potrebuje aktivno podporo
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vrhnjega managementa, se nanasa na ljudi, je nenehno trajajo¢ proces, je izziv in priloznost
hkrati. V danasnjem okolju pa je sprememba nenazadnje tudi osnovno orodje prezZivetja.

Uporabniki novega IS morago biti po uvedbi zadovoljni, sg jim le-ta omogoca ved
funkcionalnosti in s tem lazji in kreativngSi natin dela. Informatiki v podjetju pridobijo
predvsem ogromne moznosti udejstvovanja, ki ga omogoca integriran 1S, delajo na sodobnih
orodjih, predvsem pa je tovrsten sistem prijazen za nadgrajevanje in vzdrZzevanje. Proces uvedbe
je za oddelek informatike zelo izérpljujo¢, zaradi prekomernega dela in pomanjkanja virov ter
ogromne koli¢ine u¢enja v kratkem casu pa tudi zelo stresen. Vodstvo podjetja kot primarni
narocnik je zadovoljno, ¢e so uresniceni zadani cilji, predstavljeni v strateSkem nacrtu
informatike.

Za vse skupaj pa zagotovo drZi trditev, da se izobraZzevanje uporabnikov integriranega IS ne
konca z uspesno uvedbo, temves trgja ves ¢as uporabe |S. Za vse nove zaposlene pa je potrebno
pripraviti ustrezen uvajalni program, ki jim omogoca ¢imhitrejSe osredotoc¢anje na delo.

Kljub vsem nastetim prednostim so lahko integrirani IS za dolocene organizacije tudi zelo
neprimerna resitev. Tak primer so hitro rastoc¢a podjetja, ki hitro (npr. vsako leto) spreminjajo
svojo organizacijo. V dinami¢nih organizacijah se deli organizacije pogosto prodajajo, novi
dodajajo ipd. Za vsako poslovno transakcijo je potreben velik poseg v integriran IS in je ta
strosek potrebno nacrtovati Ze v nacrtu transakcije same. Za tovrstna podjetja je najboljSa
moznost oddaja informatike v zunanje izvajanje (razdelek 7.3.).

4.6. Svetovalna podjetja

V Sloveniji se je vzporedno s ponudbo integriranih IS razvil tudi trg svetovanja, vezan na
integrirane IS (uvedbe, dodatne aplikacije, kostumizacije ipd.). Kakovostne razlike med
ponudniki storitev svetovanja so popolnoma nejasne. Dolo¢ena podjetja so priznala, da so jim
celo velike in priznane svetovalne druzbe prodale, ¢esar dejansko nikoli niso potrebovali (Vozel,
2001, str.70).

Dandanes so setrendi poznih devetdesetih mo¢no zasukali. Nisni specialisti so ostali na obrobju.
Danes hocejo podjetja dejansko vse hkrati. To pomeni, da se ne zadovoljijo samo s strategijo ali
tehnologijo, temvec od svetovalca pricakujejo celoten paket, celovite reSitve poslovanja, ki jih
imajo namen vpeljati v prakso. Seveda, ¢e govorimo o mahnih in srednje velikih podjetjih, je
skrajni tolerancni rok narocnika, da postane nov IS operativen, najve¢ eno leto. Podjetja so v
kratki evoluciji svetovalnega trga vecinoma dojela, da niti finan¢no niti ¢asovno ni mozno voditi
deset ali ved projektov hkrati. Tudi naro¢niki postavljgjo kot enega pomembnih kriterijev pri
izbiri izvajalca Stevilo hkrati odprtih projektov ter zasedenosti izvajalcev. Pricakujemo lahko
oblikovanje novegatrga, kjer bodo specialisti prisiljeni stopiti skupgj in delovati sinergijsko.
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Ce se osredotodim na storitve svetovanja pri uvedbi integriranega 1S, bi lahko izpostavil

naslednje prednosti, ko je svetovalec hkrati tudi uvajalec novegalS:

» svetovalci so blize razvijalcem;

» prodgalec dobi hitro povratno informacijo o namestitvi resSitve in lahko hitreje naredi
popravke po potrebi;

» zasamega ponudnika opreme oziroma storitve je ugodneje, da uvedbo opravi sam, saj ima na
ta nacin kontrolo nad storitvijo name&tanja.

Pomembni dejavniki, ki vplivajo naizbiro svetovalnega partnerja

» referencni projekti;

» &evilo kvalificiranih svetovalcev (z dokumentiranimi izkusnjami);
» poslovnakultura svetovalnega podjetja;

* ZmoZnost povecanjavirov za ¢as trgjanja projekta;

* poznavanje problematike relevantnih modulov.

5. DEJANSKI| STROSKI INFORMATIKE V PODJETJU TER
VREDNOTENJE PROJEKTOV UVEDBE INTEGRIRANIH
INFORMACIJSKIH SISTEM OV

5.1.  Stroski informatike v majhnem oziroma srednje velikem podjetju

V tabeli 10 podajam oceno stroskov (povzeto po objavi podjetja RR Gambit, 2002) za dve tipi¢ni
srednje veliki slovenski podjetji, in sicer za podjetje A (povprecni uporabnik 1T) in podjetje B
(intenzivni uporabnik 1T). Namen je, da bralec pridobi ob¢utek, koliko sredstev je v danasnjem
¢asu povprecno potrebno nameniti v podjetju za informatiko. Primer je prilagojen za srednje
veliko slovensko podjetje s 150 zaposlenimi. Osnova ocene je izracun stroskov za opremljeno
delovno mesto (racunalnik, oZicenje, aktivna mrezna oprema, strezniki).

Zal v praksi stanje ni tako, kot prikazuje tabela 10. Tipi¢no slovensko majhno oziroma srednje
veliko podjetje sicer v povprecju namenja dovolj sredstev na operativnem nivoju, medtem ko
varcuje pri nabavi licenc za programsko opremo, pri izobrazevanju zaposlenih in pri podpori
uporabnikom. Za vse tri nivoje porabi kve¢jemu le okrog 2.000 € na delovno mesto letno. Ker s
tem prihrani ravno na aplikativnem in strateSkem nivoju, se vzpostavi negativna povratna zanka,
s bi lahko prihranjene stroske pretvorilo v investicijo in dejansko konkurencno prednost
podjetja.

Ce se osredotocimo le na strodek integriranega IS, moramo upodevati t. i. skupne strodke
lastni&tva (ang. TCO — Total Cost of Ownership), kar predstavlja "stroske lastnistva neke
naprave od trenutka nabave do odstranitve iz uporabe. V sklopu analize je potrebno ugotoviti ter
ovrednotiti vse stroske, ki so povezani z lastnistvom naprave z namenom zniZevanja stroskov za

osnovna sredstva in s tem povecevenja konkurenénosti na trzis&u” (Zorz, 2002, str. 68). Skupne
stroske lastnistva sestavljgjo postavke kot so nabavna cena programske opreme, stroski
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namestitve, stroski nadgradnje, stroski vzdrzevanja v Zivljenjski dobi opreme. Nastete postavke
so oprijemljive in se jih da natan¢no ovrednotiti. Drugace je st. i. "mehkimi" postavkami, katerih
stroski lahko celo veckrat presegajo stroske oprijemljivih postavk. Le-ti zajemajo upravljanje,
podporo uporabnikom, izobraZzevanja uporabnikov, izpade poslovanja ter razne druge skrite
stroske. 1zhodiste tovrstnega obracuna cene je, da nabavna cena opreme predstavlja le majhen
del vseh stroskov, ki so povezani z lastnistvom te opreme. V informatiki stroski nastajajo vzdolz
celotne arhitekture sistema, od strojne opreme (strezniki, delovne postgje ipd.) pado sistemske in
aplikativne programske opreme. Pozorni moramo biti pri primerjavi skupnih stroskov lastnistva,
izratunanih na opremi v razvitih drzavah in pri nas'®. Univezalne formule za izratun skupnih
stroskov lastnistva ni. Analitiki v slovenskih podjetjih so prepusceni svoji lastni izngjdljivosti,
tocnost rezultatov pa je mo¢no odvisna od njihove daljnovidnosti in poglobljenosti.

Tabela 10: Ocena strodkov informatike v slovenskem srednje®® velikem podijetju

PodjetieA  |Podjetje B
OPERATIVNI NIVO € €
Delovno mesto (strojna oprema, sistemska programska oprema
z obnovami in zamenjavo) 900 1.800
MS Office, MS Win, dostop do vseh MS streznikov (SQL,
SQL Exchange ipd.), letni najem 300 300
Tekoci stroski (potrosni material, internet ipd.) 500 600
| zobraZevanje uporabnikov 800 800
Stroski podpore delovnega mesta v podjetju 400 480
Administracija sistema 400 700
Zunanje vzdrzevanje na drugi stopnji 150 250
SKUPAJOPERATIVNI NIVO 3.450 4.930
APLIKATIVNI NIVO™ 1.100 3.000
STRATESKI NIVO# 600 1200
LETNI STROSK| INFORMATIKE NA DELOVNO
MESTO SKUPAJ 5.150 9.130

Vir: RR Gambit, 2002.

V primeru integriranih IS nedosledna vpeljava prinaSa v ¢asu Zivljenjske dobe visoke dodatne
stroske zaradi naknadnega spreminjanja poslovnih procesov ter spreminjanja programske resitve
zaradi prilagoditev na nove procese. Nat. i. TCO moc¢no vpliva tudi ¢as uvedbe programske

18 Razlike nastajgjo zaradi niZjih cen storitev (v Sloveniji) na podrogju informatike, niZjih cen delovne sile ter
nenazadnje zaradi zakonodaje, ki doloca velikost podjetij.

19 Ocena za podjetje s 150 zaposlenimi;

2 ERP, direktorski sistemi, CRM, upravljanje z znanjem, skupinsko delo, etrgovanje (B2B, B2C), vodenje
projektov ipd. Podjetje A se opremi z dodatnimi aplikacijami v povprecju enkrat na dve leti, podjetje B pa vsg) z
dvema novima poslovnima reSitvama v treh Ietih. Cena nove podovne reSitve predstavlja le tretjino cene njene
uvedbe. Vzdrzevanje je tipi¢no do 20 % vrednosti reSitve letno. A ima dve poslovni reSitvi in uvgja tretjo, B imatri
poslovneresitve in bo v treh letih kupilo Se dve.

2L Vodstvo za investicije iz naslova prenosa znanj v podjetje na vseh nivojih nameni (za 150 zaposlenih) od 30.000
do 60.000 € letno za potrebe zunanjih zvajalcev ter dvakrat ve¢jo vsoto za lastne stroSke (doloc¢en odstotek strokov
delovnega mesta vodilnega osebja).
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reSitve. Naceloma krajSe uvajalno obdobje zahteva vecja zacetna vlaganja Ze v postopku prenove
poslovnih procesov.

Kot omenjeno, obsegajo skupni stroski lastnistva (TCO) licence, stroske uvajanja, izobrazevanja
uporabnikov, prenos podatkov iz starega v novi sistem in tekoce vzdrZzevanje. V slovenskem
prostoru med ponudniki za majhna in srednje velika podjetja znaSajo v povprecju okrog 3.000 €
na eno uporabnisko licenco, pri ¢emer se stroski same licence gibljejo okrog 1.500 €, stroski
uvajanja pa povprecno dosegajo Se dodatno okrog 100 % vrednosti licence. Naceloma lahko
pride tudi do dodatnih, nepredvidenih stroskov, toda skupni stroski lastnistva ponavadi obsegajo
vsaj 90 % vseh stroskov.

Za nazorno predstavitev podajam slede¢ primer. Ob predpostavki, da podjetje s 150 zaposlenimi
potrebuje 30 uporabniskih licenc; investicija znaSa za sam programski paket 45.000 €, k temu je
potrebno pristeti Se 45.000 € za uvedbo in vzdrzevanje sistema (pri razmerju 1:1). Opozoriti je
potrebno, da na tem mestu navajamo izkljucno stroske integrirane programske opreme in njene
uvedbe. V oceni ni zajetih stroskov za nadgradnjo strojne opreme in letnih stroskov licenciranja
operacijskega sistema. Od ponudnika lahko za navedeno velikost podjetja v ponudbi
pricakujemo priblizno 8-mesecni prehod iz staregananov IS (od Sudije do "teka v Zivo").

5.2. Kakovrednotiti uspednost uvedbe integriranega infor macij skega sistema

Ce se osredotogimo na povrnitev nalozbe (ang. Return on Investment - ROI) v integriran 1S,
ugotovimo, da integrirani 1S vplivajo prakticno na vse vidike poslovanja in dele organizacije,
zato je tezko opredeliti merila, ki opisujejo uspeSnost uvgjanja teh sistemov. Vodstva v podjetjih
oziroma lastniki podjetij se v svojih strateskih poslovnih nacrtin brez izjeme odlocajo za
izboljSanje kakovosti, izboljSan nadzor nad strodki v podjetju, upravljanje odnosov s kupci ter
druge izboljSave v poslovanju. Pri tem skupno vrednost stroskov in investicij v informatiko
praviloma ocenjujejo prenizko, Se posebej to velja za slovenske razmere. Omenjene strategije je
namre¢ najveckrat moé¢ doseci le z investiranjem v I T, véasih pa je to celo edini nacin.

Zavedati se je treba, da integriran IS sam po sebi ne prinasa povrnitve nalozbe, temvec
izboljSanje poslovnih procesov, ki jih ta IS omogoc¢a. Ne glede na to, kako dober je nov IS, ne
prinada velikega vpliva na izboljSanje poslovanja, ¢e razen uvedbe ne naredimo ni¢esar drugega.
V tem primeru lahko pri¢akujemo podobne, ¢e ne celo slabSe rezultate posovanja, kot smo jih
imeli pred uvedbo. Na drugi strani pa lahko nov 1S omogoci in podpre veliko novih poslovnih
procesov, pod pogojem, da se v podjetju teh procesov zavedajo, sprejmejo njihovo uporabo in
dejavno podprejo njihovo informatizacijo. Povrnitev naloZzbe nam zagotavljajo racionalizacija,
standardizacija ter poenostavitev poslovanja, kar je potrebno ovrednotiti in dodati k oceni gole
informatizacije poslovanja, da dobimo realno sliko pridobitve integriranega | S.

Vecje "probleme™ pri ocenjevanju povrnitve nalozbe nam ustvarjgjo koristi integriranega IS, Ki
jim pravimo tudi "mehke" koristi (ang. "soft benefits") in jih ne moremo enostavno kvantificirati.

TeZzko na primer povemo, koliko je vredno zadovoljstvo uporabnika v denarnih enotah. Vec ko
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imamo t. i. "mehkih" koristi, teZje dolo¢imo ¢as povrnitve naloZzbe. In prav majhna in srednje
velika podjetja prednjacijo v teh koristih. V nadaljevanju je nastetih nekaj tovrstnih koristi:

* povecane kapacitete storitev;

» dodanavrednost zaradi povecanja obsega poslovanja;

* bolj natan¢no vodenje zalog (manj stroskov prestevanja);

» skrgjSani pripravljalni ¢asi (IS vsebuje planska orodja v ta namen);

* zmanjSano potrebno ponovno delo ipd.

Z natan¢no dologitvijo vseh kriterijev po funkcijskih podrog¢jih in kvantifikacijo razlik, ki jih
primerjalno prinasa nov IS, dosezemo veliko verjetnogt, s katero lahko napovemo ¢as povrnitve
investicije.

Ponudniki dolocajo cene sodobnih integriranih programskih reSitev na razlicne nacine. Eni
podajajo ceno po uporabniski licenci za enega uporabnika oziroma po Sevilu hkratnih
uporabnikov na strezniku, drugi podajgjo ceno skupaj z uvedbo ali celo v paketu skupaj z
analizo stanjain predlogom prenove procesov. V¢asih nam tudi razdelitev ponudb na posamezne
postavke ne omogoca enostavne primerjave, sg si aktivnosti v razlicnih ponudbah sledijo v
razli¢nih soodvisnostih.

Na Zalost se veliko podjetij osredoto¢a bolj na ceno programske reSitve, medtem ko je strosek
uvgjanja lahko celo veckratnik cene opreme. Ne smemo zanemariti dejstva, da je strosek
uvajanja in Solanja mo¢no povezan s stanjem obstojecega IS, Stevilom uporabnikov in razli¢nih
lokacij podjetjater s Stevilom namestenih funkcionalnih modulov.

Zaradi slabih izkusenj vegjih podjetij pri nacrtovanju stroskov so morali ponudniki za majhnain
srednje velika podjetja pripraviti povsem druga¢ne ponudbe. Danes lahko pridobimo ponudbo s
fiksno ceno tako za programski paket kot za uvajanje. Ponudnik mora pred izdelavo ponudbe
opraviti dolo¢eno analizo v podjetju, ki integrirano programsko resitev uvaja ter na osnovi le-te
pripraviti ponudbo. Ponudba praviloma vsebuje celoten nabor storitev, od prenove poslovnih
procesov do tranzicije podatkov iz starega v nov sistem, metodologijo prehoda na nov sistem ter
namestitev, zagon in testiranje novega sistema. Obvezno je zajet akcijski nacrt Solanja
uporabnikov na razlicnih nivojih, in to Ze pred samim prehodom na nov sistem. Nekateri
ponudniki podjetju izdelavo ponudbe v te fazi zaratunajo, drugi pa ne, odvisno od
marketinskega pristopa podjetja ponudnika. Vsekakor se lahko naro¢nik in izvajalec pogodbeno
zaveZeta, da koncna ponudbena vsota lahko odstopa za dolo¢en odstotek ob dolocenih
predpostavkah. To pa 0 Ze sprejemljivi pogoji, ko imgo tudi majhna podjetja dovolj
manevrskega prostora pri nacrtovanju investicij.

5.3. Metode za ugotavljanje donosnosti nalozbe v integriran informacijski sistem
V osnovi metode za dolo¢anje uspeSnosti nalozbe projektov delimo v odvisnosti od pravilnega

upodevanja casa v dve skupini: staticne ali tradicionalne metode in dinami¢ne ali sodobne
metode (Filipi¢, Mlinari¢, 1999, gr. 157).
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5.3.1. Statiéne metode

Te metode pogosto uporabljamo za hitre primerjave med dvema alternativnima projektoma
oziroma za primerjave med dvema ali vec ponudniki. Lahko primerjamo zgolj z vidika potrebnih
stroskov (ngjmanj natancna metoda), poleg stroskov pa lahko primerjamo Se donose, kar je
vsekakor veliko bolj natanéna metoda.

Ena od gati¢cnih metod je donosnost nalozbe (Filipi¢, Mlinari¢, 1999, str. 159), ki jo merimo v
odstotkih na letni ravni. Predstavlja razmerje med povprecnim letnim donosom nalozbe in
povprecno viozenimi naloZzbenimi sredstvi. S tem dobimo povprecno letno visino obrestovanja
vloZenega kapitala. Povprecni donos je vsota letnih donosov v ¢asu izkorisanja nalozbe
(Zivljenjska doba 1S), deljena s &tevilom let izkori&anja naloZbe. Povprecno vloZzena nalozbena
sredstva pa dobimo tako, da vzamemo 50 % nabavne vrednosti nalozbe.

Nekoliko bolj natan¢en izratun upoSteva Se ceno virov financiranja. NaloZbeni projekt
sprejmemo, ¢e je stopnja donosa vecja ali vsgj enaka povprecni ceni virov financiranja. To naj
veljavsag za nagjete vire financiranja. Pomanjkljivost te metode je, da uposteva le povprecni letni
donos, ne pa tudi razli¢ne viSine donosov po letih. Z drugimi besedami, metoda ne uposteva
¢asovne vrednosti denarja.

Naslednja je metoda povracila dolgoro¢no viozZzenih sredstev ali metoda amortizacije nalozbe.
Naceloma daje dovolj dobre smernice, da vodstvo podjetja oziroma investitorji dobijo obcutek o
primernosti naloZbe. Dejstvo je, da metoda, preracunana na vrednost nabavljenega integriranega
IS samega, v skoraj vsakem primeru podaja slab rezultat. Razlog, da podjetja kljub temu uvajajo
integrirane resitve, tici v potencialu vecje operativne ucinkovitosti in izboljSanih storitev kupcem
ter v dodani vrednosti vseh "mehkih" koristi. Lahko bi se celo zgodilo, da bi podjetje zaradi
uvedbe novega IS samo s prihranki pri zalogah ustvarilo vegjo vrednost, kot jo predstavlja sam
nakup programske resitve. Prav tako drzi, da zaradi vztrajnosti in naravnega odpora do novitet
veliko organizacij dozZivi celo padec v produktivnosti takoj po uvedbi nove integrirane reSitve.
Vzrok je kompleksnost sistemain cas, ki ga ljudje potrebujejo, da sistem popolnoma osvojijo in
ga privzamejo za svojega.

BoljSi od dveh ali ve¢ primerjanih projektov nam po teg) metodi daje krajSi amortizacijski cas, s
tem se ustvarjajo boljSe razmere za likvidnost in zmanjSuje tveganje.

Cas amortizacije nalozbe je razmerje med nabavno vrednostjo nalozbe in povprednimi letnimi
donosi. Ce k tem dodamo Ze amortizacijo, se letni donosi povesajo $e za letno reproducirana
sredstva, kot prikazuje naslednji obrazec:

Doba povr&tila investicije v letih = Neto investicija oziroma naloZbeni stroski/(povprecni letni
donos + amortizacija)
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S to metodo lahko hitro primerjamo dva projekta oziroma dva ponudnika. Ce sta si kongni
vrednosti zelo blizu, pa je potrebno upostevati Se druga merila (viSina donosaipd.). S to metodo
Zelimo predvsem zagotavljati ¢im vecjo likvidnost, ker je glavni kriterij ¢as. Vedno pa moramo
tehtati, ¢e lahko nizjo likvidnost dosezemo tudi z niZjimi stroski, da se ne bi bilo potrebno
odpovedati ugodnejSim donosom. Slabost metode je, da ne uposteva donosnosti v celotni
Zivljenjski dobi in da ne uposteva ¢asovne vrednosti denarja (oziroma razli¢ne viSine donosnosti
po letih).

Metoda povrnitve investicije (ang. ROI - Return of Investment) je metoda (Anderegg, 2000, str.
403), ki govori o smiselnosti dolocene nalozbe. Doloca jo razmerje med vsoto vseh prihrankov,
od katerih smo od3teli vrednost amortizacije in davke, ter neto investicijo oziroma vsoto vseh
stroskov nalozbe:

ROI = Neto prihranki po amortizaciji in po odbitju davkov/Neto investicija oziroma naloZbeni
strosKi

Prednosti stati¢nih metod:

» enostavnakalkulacija in razumevanje;

* grob pokazatelj za predhodno ocenjevanje nalozbe;

» uporaba ¢asovnega merila pomaga oceniti tveganost nalozbe;

» omogocgo hiter vpogled v spremembo scenarijev (le sprememba parametra) za pridobitev
obcutka o pomembnosti posameznih postavk.

Slabosti stati¢cnih metod:

* ne upostevajo casovne vrednosti denarja (ne upostevajo razlicne visine donosov ter stroskov
po posameznih letih);

* ne upostevao celotne Zivljenjske dobe naloZbe (ne razpoznavajo koristi po ¢asu poplacila
nalozbe).

V zadnjem ¢asu smo prica burnim razpravam v medijih o upravicenosti dolo¢enih metod
vrednotenja donosnosti uvedbe integriranih IS. Kot zanimivost navajam nacin, ki so ga zasitili v
EMC? Corporation novembra 2001 (EMC, 2001).

Izhodi&e je, da integrirane IS oziroma njihove nadgradnje (oskrbovalno verigo, vodenje
odnosov s kupci, direktorski IS ipd.) uvajamo z namenom povecanja strateske vrednosti podjetja.
V podjetju EMS so tradicionalni indeks ROI prilagodili s tem, da dodatno upo&evajo vpliv
informacijske infrastrukture (ki jo obravnavamo) na poslovanje podjetja.

ROI = Vplivi na poslovanje podjetja— skupni stroski lastnistva (TCO)
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Pri tem ROI? ne predstavlja zgolj tradicionalne povrnitve nalozbe, temves se izraz spremeni v
povrnitev Kkoristi iz naslova informatizacije (ang. ROl — Return on Information). Vplivi na
poslovanje so vsi prihranki, ki zaradi informatizacije vplivajo na vse aspekte poslovanja, medtem
ko se definicija skupnih stroskov lastnistva popravi v smislu, da predstavlja razliko med
finanénimi in operativnimi vplivi na poslovanje podjetja. Financni vplivi so mera vseh stroskov,
povezanih z uvedbo IS, operativni vplivi pa pozitivho delujejo na skupne stroske lastnistva, saj
omogoc¢ajo prihranek razliénih stroskov. Podobnih metod je veliko. Kot Ze omenjeno, pa je
kalkulacijav veliki meri odvisna od analitikov v podjetju.

5.3.2. Dinamiéne metode

Dinami¢cne metode odpravljgjo slabosti staticnih metod, po drugi strani pa zahtevajo ve
teoreticnega znanja. S temi metodami ugotavljamo vse naloZbene stroske in donose v celotni
Zivljenjski dobi nalozbe. Osnovni predpostavki sta, da so celotni stroski in donosi naloZzbe znani.
Metode nam omogocajo, da upostevamo celotno Zivljenjsko dobo naloZbe in razlicno ¢asovno
razporeditev naloZbenih stroskov ter donosov. Primerjati pa jih moramo vedno glede na isti rok
(Filipi¢c, Mlinari¢, 1999, str. 163).

Metoda sedanje vrednosti omogoca primerjavo ¢asovno razli¢no razporejenih denarnih tokov. 1z
nje sta se razvili dve metodi, ki sta danes v najbolj splosni uporabi, in sicer:

a) metoda neto sedanje vrednosti in

b) metoda notranje stopnje donosa.

Pri prvi moramo diskontirati pricakovane donose in stroske nalozbe po letih na sedanjo vrednost
(na leto to, ko se pojavijo prvi stroski). Diskontirano vrednost pri¢akovanih donosov odstejemo
od sedanje vrednosti nalozbenih stroskov in dobimo neto sedanjo vrednost. Prednost ima nalozba
Z vi§o neto sedanjo vrednostjo (NSV).

Matematicni izraz za neto sedanjo vrednost (NSV), kjer je D;donos v letu t, I naloZbeni strosek
Vv letut, njeZivljenjskadobalS, t je casv letih in p diskontna stopnja oziroma obrestna mera, je:

n

usv=% D% L.

= @+p) FQ+p)

Notranja stopnja donosa je tista diskontna stopnja, ki sedanjo vrednost pricakovanih donosov v
¢asu ekonomske dobe naloZbe izenaCi s sedanjo vrednostjo naloZbenih stroskov.

Matematicni izraz v primeru, da se strosek za IS pojavlja samo v prvem letu, torg t=0
(vzdrzevanje v tem primeru vodimo posebe)), je:

_v D
|0_§(1+i)t

% Klasi¢na definicijaizraza ROl je povrnitev nalozbe ali ang. Return on Investment.
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I&¢emo torg i (notranjo stopnjo donosa), ki bo izenatila sedanjo vrednost donosov s sedanjo
vrednostjo naloZzbenih stroskov. Kot nalozbeno merilo jo uporabimo tako, da jo primerjamo s
tisto diskontno stopnjo, ki predstavlja najnizjo stopnjo donosa, ki jo dolo¢ena naloZzba mora
prinasati (navadno je to kar trzna obrestna mera).

|zratunana notranja stopnja donosa mora biti za dano naloZzbo vecja ali enaka od ugotovljene
diskontne stopnje (i = p), v nasprotnem primeru naloZbe ne sprejmemo. Koeficient p je dolocen
bodisi s trzno obrestno mero, ¢e nalozbo financiramo s tujimi viri sredstev, bodisi s povprecno
ponderirano ceno virov financiranja, ¢e je naloZzba kombinacija lastnih in tujih virov sredstev, ali
pa z ugotovljenimi oportunitetnimi stroski lastnih denarnih sredstev, ¢e se nalozba financira le iz
lastnih sredstev.

Velika prednost te metode je v tem, da je razultat izraZzen v odstotkih in se tako direktno primerja
Strzno obrestno mero.

6. PREHOD NA ELEKTRONSKO POSLOVANJE IN NADGRADNJA
INTEGRIRANIH INFORMACIJSKIH SISTEMOV

Pojav t. i. nove ekonomije prinaSa dnevno nove izzive na podro¢ju informatike. Do sedaj so se
razvijalci integriranin programskih reSitev posvecali razvoju transakcijskih aplikacij za
poslovanje podijetij v okviru podjetja samega. V zadnjem ¢asu se je tehtnica mo¢no prevesila v
korist razvoja programskih resSitev za poslovanje preko interneta ter za podporo odlo¢anju.

Internet je bistveno spremenil nacin poslovanja podijetij, zato je bilo Ze nekaj ¢asa za pri¢akovati,
da bo podedi¢cno mo¢no posegel tudi na podrocje integriranih programskih resitev. Za uspesno
poslovanje podijetij je danes nujno elektronsko povezovanje z vsemi  poslovnimi subjekti, kot so
dobavitelji, kupci, banke, agencije ipd. Razvijalci programske opreme so se zaradi tega posvetili
iskanju resitev vmesnikov, preko katerih je mozno svojo osnovno celovito programsko resitev
integrirati z ostalimi aplikacijami, ki potekgjo samostojno (razni spletni portali, oskrbovalna
veriga, upravljanje odnosov s kupci ipd.).

Hitrodt, s katero se Siri natin poslovanja preko interneta, je presenetila Stevilna podjetja po
Evropi. Se bolj kot v velikih, obéutijo v majhnih in srednje velikih podijetjih mo¢no pomanjkanje
usposobljenih kadrov ter znanja. Generalna evropska direkcija za podjetnistvo je v sodelovanju z
generalno evropsko direkcijo za informacijsko druzbo, izobrazevanje, kulturo in regionalno
politiko v namen kompenzacije zgoraj omenjenih te¥av sproZila projekt "GoDigital"?, katerega
izplen nagj bi bil spodbujanje ciljne skupine podjetij k digitalizaciji, izmenjavi znanja, izmenjavi
najboljsih prakti¢nih izkuSenj in pripravljenosti na e-poslovanje.

% Ang. —"postanite digitalni", tj. preidite nae-poslovanje;
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Podjetja lahko pridobijo informacije s tega podrocja na Stevilnih spletnih portalih, nekaj

najpomembnejSih je nastetih v nadaljevanju:

» Generalnadirekcija za informacijsko druzbo
(http://europa.eu.int/comm/dgs/information_society/index_en.htm);

* Projektni urad za informacijsko druzbo (http://europa.eu.int/| SPO/welcome.html);

» portal e-uprave (http://e-gov.gov.si/e-upravalindex.html);

* Ministrstvo zainformacijsko druzbo (http://www.sigov.si/mid/index.htm).

Za prehod na e-poslovanje je potrebno v integriranem IS omogociti naslednje podporne

funkcionalnosti:

* podpirang XML (ang. Extensible Markup Language) standard;

» podpirana ASP (ang. Application Service Provider) moznost ali zunanje izvajanje dolocenih
funkcionalnosti;

* omogoca ngj uporabo spletnega brskalnika kot uporabniskega vmesnika;

* omogocatransakcije v realnem ¢asu;

* imazmoznost poslovne analitike;

» omogoc¢a dostop do informacij zaposlenim, kupcem in dobaviteljem;

» podpira uporabo aplikacij, za katere je potrebno zgolj minimalno Solanje;

* omogoc¢a zmanjSevanje intervencij ¢loveka za dokon¢anje transakcij (avtomatizacija).

a) E-podovanje in e-trgovanje

E-poslovanje (ang. e-business) in e-trgovanje (ang. e-commerce) predstavljata spremembo
nacina poslovanja, ki je nastala zaradi pojava globalne povezljivosti racunalniskin omrezij in
izkoristka integracije poslovnih procesov (Dahlen, Elfsson, 1999, str. 46).  E-trgovanje je
transakcijska prodaja in nakup preko omrezja. Ponudniki integriranih |S zagotavljgjo t. i. "back-
office” module (racunovodstvo, oskrbovalna veriga, proizvodni sistem ipd.), ki so interaktivni s
sistemi e-trgovanja (procesiranje narocil, generiranje placil ipd.).

Slika 21: Elektronske povezave inegriranega | S (ERP) z dobavitelji (SCM) in kupci (CRM)

BACKoffice
SUPPLIER .
network A\
\\ N
N A @ A\
Internet 7~ U\
y . \ EMPLOYEE
XML O SCM \
X . netw/(,)rk
; T — !
e N \ ~_ Internet
PARTNER \ CRIM > XML
network \e ~ WAP

\ CUSTOMER
’ network

Vir: Interni arhiv Avtotehna d.d. FRONToffice

Kljub evforiji e-poslovanja, ki nezadrzno osvaja cel svet, obstaja nekaj izpostavljenih ovir, ki se
"e-svetu" postavljajo po robu (dika 22).
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Slika 22: Ovire za e-poslovanje

Ovire za e- poslovanje

OVarnost

B Pomanjkanje povezanih partnerjev
OOdpor do novitet

OPomanjkanje znanja

B TeZave pri namestitvah

OCena

B Pomanjkanje tehnik

O Potreba po Solanju uporabnikov

B Jezik

Vir: Dahlen, Elfsson, 1999, str. 48.

V prvi vrsti gre za varnost poslovanja preko interneta, kjer pospeseno sprejemajo prakti¢éno
dnevno nove standarde in prijeme za povecevanje varnosti poslovanja. Nadalje predstavija
problem dejstvo, predvsem za majhna in srednje velika podjetja, dadoloceni njihovi partnerji Se
ne poslujejo elektronsko. K temu se pridruzujejo dejavniki kot pomanjkanje ustreznih znanj,
odpor do sprememb in novitet, stroski prehoda na e-poslovanje in pajezikovne ovire (slika 22).

Predvsem za majhna in srednje velika podjetja prinasa e-poslovanje odreSitev na ve¢ podrogjih

(Belaknjiga, 1997, r.30):

* zniZanje stroskov poslovanja (prevozi, oglaSevanje, proizvodnja, zaloge, pospesevanje
prodajeipd.);

» dostop do znanj po vsem svetu (uporaba optimalnih metod in tehnik, skupne nalozbe);

* gprotnaanalizatrgov, zadovoljevanja strank (neposredna interakcija);

» dtimulacija zaradi "primerjalnega preverjanja’;

» enakopravnost kupcev in prodajalcev.

6.1. Poslovni portali

Danes vemo, da podjetjem veliko vegji problem predstavlja izbira podatkov, ne sam dostop do
njih. Analogno stem prihaja pri uvedbi Stevilnih aplikacij, ki jih s seboj prinaSa poslovanje preko
interneta, do nepreglednosti. Danes v podjetjih, ki strogo dedijo tokovom IT, uporabniki
operirajo z velikim naborom razli¢nih aplikacij. Poleg klasi¢nih programskih reSitev (notranje
transakcije v podjetju) uporabnik sledi transakcijam preko interneta ali ngetega
telekomunikacijskega voda (stanje na bancnem racunu, elektronska posta ipd.). Razvijalci
programov nove reSitve razvijajo modularno, tako da so povsem neodvisni in loceni od
osrednjega |l S.
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Zaradi pogogtih potreb po prijavljanju na razlicne sisteme so razvijalci prisli do zelo prakticne
resitve (Divine, 1998, str. 2), in sicer razvoja poslovnih portalov (ang. Enterprise Portals). Portali
so zgrajeni tako, da omogocajo dostop® in zdruZujejo aplikacije iz transakcijskega integriranega
IS in vseh novih dodanih modulov ter ogtalih aplikacij.

Za portale se navadno uporablja poseben streznik, kjer ima vsak uporabnik Ze vnaprej definirane
uporabniske programske resitve, in sicer samo tiste, ki jih pri delu res potrebuje. Razvoj portalov
pomeni ogromen prihranek truda administratorju sistema (npr. pri nadgradnjah sistema), obenem
pa se mo¢no zmanjSa moznost, da bi uporabnik nehote spremenil nastavitve na odjemalcevi
strani. Kljub navedenemu pa je osnovni namen portalov, da lahko z njimi delajo tudi zunanji
uporabniki (kupci, dobavitelji, partnerji). Portali povezujejo intranet v ekstranet. Preko portalov
lahko zunanji partnerji, seveda ob ustrezni avtorizaciji, pristopajo do podatkov v podjetju, ki so
zanjih relevantni.

6.2. Upravljanje oskrbovalne verige

Cas oziroma hitrost odziva sta postali bistveni dobrini. Zato so razvijalci zdruZili prej samostojne
module v oskrbovalno verigo, ki povezuje odvisna podjetja v en sam proces. Oskrbovalna veriga
(ang. SCM - Supply Chain Management) predstavlja nacrtovanje in kontroliranje pretoka blaga
in storitev, informacij, denarnega toka, vse od nabave surovin do kon¢nega proizvoda v rokah
zadnjega kupca v oskrbovalni verigi. Oskrbovalna veriga trgu doloca hitrogt in ¢as obracanja
blaga, pa tudi minimalno zalogo, ki jo mora organizacija imeti ob vsakem trenutku. UspeSna
podjetja zaradi oskrbovalne verige danes uspejo komercializirati svoje proizvode dva do tri krat
hitreje od konkurentov enake velikosti in plasirajo proizvode na trg v veliko krgsih rokih.
NajvaznejSa konkurencna prednost med proizvajalnimi podjetji v zadnjem desetletju je bila prav
prilagodljivost, tore) zmoznost hitrih sprememb (Dahlen, Elfsson, 1999, str. 45).

V upravljanju oskrbovalne verige je podjetje osredotoceno na stroske, storitve, kvaliteto in ¢as,
kar mo¢no vpliva na uspeh podjetja na trgu. Ceprav termin oskrbovalna veriga obstaja Ze od
zgodnjih osemdesetih let, je Sele pred kratkim presel v vsesplodno uporabo. Nanasa se na
filozofijo, da je konkuren¢na prednost podjetja odvisna od tega, kako dobro ji uspe osvojiti
integrirano nacrtovanje aktivnosti v oskrbovalni verigi.

Prednosti, ki jih prinaSa oskrbovalna veriga (Reinhardt, 2001, str. 22):
» boljSaskrb za kupce, vegje zadovoljstvo kupcev;

* manjSi stroski oskrbe (vecji izkoristek obratnih sredstev);

* ucinkovitejSe upravljanje dobaviteljev, postopkov in zalog;

* boljSe natrtovanje proizvodnje;

» optimalnadistribucija obstojecih zalog.

4 Dostop je preko postopka avtorizacije moZen od kjerkoli - znotraj kot tudi izven podjetja.
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E-oskrbovalna veriga predstavlja upravljanje oskrbovalne verige preko uporabe internetnih
tehnologij. Podjetja povezujejo svoje integrirane IS na svoj intranet. Intraneti so za
neavtorizirane uporabnike za&iteni st. i. poZzarnim zidom (ang. firewall). Ekstranet je "zunanji”
intranet, ki si ga delita dve ali ve¢ organizacij. Preko njega se izmenjujejo podatki, kot je npr.
porocilo o stanju zalog dobavitelju za vzpostavitev avtomaticnega postopka dopolnjevanja
skladista. Nesporni u¢inki e-oskrbovalne verige so manjsi stroski, skrajSanje ¢asa obrata zalog in
povecanje zasluzka (Dahlen, Elfsson, 1999, dr. 48).

V zadnjem c¢asu se pospeseno dela na razvoju vmesnikov za integrirane 1S razli¢nih
proizvajalcev. Se pred kratkim je namre¢ omenjeno povezovanje onemogodala nezadostna
razsirjena funkcionalnost obstojecih integriranih IS in v¢asih tudi preve¢ zaprta in nemodularna
arhitekturaintegriranih IS (Akkermans, 1999, dr. 2), kar je zaviralo razvoj e-oskrbovalnih verig.

Ko seje trg integriranih programskih reSitev v drugi polovici devetdesetih let mo¢no razsiril, se
je razmahnil tudi pojav oskrbovalne verige. Velik dodaten motivacijski dejavnik je bilo tudi
splodSno spoznanje, da integrirani IS niso prinesli pricakovanih rezultatov. Poanta je bila v
name&tanju programskih vmesnikov, ki so omogocali veliko hitrejSo in cenejSo izmenjavo
podatkov in posledicno blaga med partnerji (dobavitelji, kupci). Vloga integriranega IS v
oskrbovalni verigi je, da poda pravo informacijo ob pravem ¢asul.

Modul za sodelovanje z dobavitelji (ang. e-procurement) je namenjen tesnejSemu sodelovanju z
dobavitelji. Namen njegove uporabe so bistveno manjsi stroski nabave. Omogoca tudi e-trznico,
Nadzor nad nabavo se s tem bistveno poveca. Dobavitelja se lahko integrirav lasten sistemin se
mu tako omogoci vpogled v podatke, ki jih potrebuje. Tako dobavitelj sam skrbi, da bo v
skladi&u vedno dovolj materiala.

6.3. Upravljanje odnosov s kupci

Upravljanje odnosov s kupci ali (kakor ga popularno poimenujemo) CRM modul (ang. Customer
Relationship Management) je namenjen delu s strankami ves ¢as sodelovanja: od pridobitve
kupca, prodaje, servisa, vse do koncnega ohranjanja zvestobe kupca. CRM modul omogoca
dostop preko interneta do katalogov izdelkov, omogoca nastavljanje in izbiro izdelkov po zelji.
Sistem omogoca razli¢ne nivoje prioritet pri razlicnih kupcih v odvisnosti od njihovih bonitet.
Kupec ima konstanten vpogled, v kateri fazi poslovnega procesa je njegovo blago, obveXen je o
roku dobave. Poleg tega CRM modul omogoc¢a razne vrste nacrtovanja, proracun ter nadzor v
prodaji, omogoca analize, razvrs¢anje potencialnih kupcev, filtriranja. Bistvena lastnost ostgja,
da lahko napoveduje prodajo. Poleg prodajnega oddelka CRM modul s pridom iskori&a tudi
marketindki oddelek v podjetju, saj omogoca vodenje razlicnih kampanj, sortiranje kupcev po
razli¢cnih Kkriterijih ipd.
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6.4. Nadgradnjaintegriranih informacijskih sistemov s programskimi reSitvami za
podporo odlo¢anju

Zelo pomembna za analitiko poslovanja je tudi urejenost baze podatkov. Baza podatkov je zbirka
podatkov v dolo¢enem formatu, ki jo hranimo in uporabljamo s pomocjo racunalnika (Gradisar,
Resinovi¢, 2001). V podjetju igra pomembne vloge: hrani osebne podatke, hrani podatke za
izvajanje poslovnih operacij, zagotavlja podatke za upravljanje in zagotavlja podatke iz okolja.

UspeSno uveden integriran IS predstavlja hrbtenico informatike v podjetju. Pravzaprav pa v
praksi vse bolj ugotavljajo, da integriran 1S pridobiva na svoji veljavi z nadgradnjo dodatnih
programskih reSitev, ki so vezane nanj. Ena od teh je direktorski IS (ang. DSS — Decision
Support System) za podporo odloc¢anju direktorju oziroma najvisjemu vodstvu.

Osnovne lastnosti direktorskega IS (Sinigoj, Jakli¢, 2000, str. 470):

* zmoZznost zdruzevanja podatkov iz ve¢ razlicnih virov;

» trenuten dostop do najbolj svezih podatkov;

» individualizacija direktorskega IS — funkcionalnost prirejena glede na Zelje direktorja;
» uporabniku prijazen, bogat grafi¢ni vmesnik.

| zboljave poslovanja (Sinigoj, Jakli¢, 2000, str. 472) se povrnejo skozi vegjo produktivnost dela
(zmanjSa se cas, potreben za zbiranje dolocenih informacij), vodstvo pridobi strateSke
informacije (tudi tiste, ki jih prej ni imelo), izbolj5a se sprejemanje odlocitev (subjektivne
koristi), pojavijo se prihranki, ker ni potrebno uporabljati storitev drugih podjetij (izdelava
posebnih porocil, statistika), pojavijo se nedolocljive koristi (most med direktorji in
zaposlenimi).

Programske resitve, kot so na primer t. i. podatkovne kocke v tehnologiji OLAP (ang. On Line
Analytical Processing), kar prevedeno v slovenski jezik pomeni sprotno analiticno obdelavo
podatkov, predstavljajo enega temeljev poslovne inteligence (Zorz, 2001). Analitiki in vodstveni
delavci jih uporabljajo za analizo poslovanja. Aplikacije OLAP omogocajo vecrazseznostni
pogled na nakopicene podatke z namenom zagotavljanja strateSkih informacij za nadaljnje
analize.

Tipicne financne aplikacije vsebujejo izdelavo proracuna, nacrtovanje, financno konsolidacijo in
analize dobickonosnosti. Tako lahko na primer v prodaji analiziramo prodago v poljubnem
¢asovnem obdobju, v osnovni podatkovni strukturi pa so Se kupci, izdelki in storitve. S finanéno
kocko se lahko analizirajo na primer odprte in zapadle terjatve z moznostjo analiz za posamezno
obdobje in rudarjenja po podatkih (ang. Data Mining) do posamezne fakture ali partnerja. V
trenutku so nam dostopne placilne sposobnosti in navade podlovnih partnerjev, povprecne
zamude in roki placevanja. Podobno si lahko na podrocju zalog privo&imo, kar se je do sedaj
zdelo nemogoce. Azurno lahko spremljamo gibanje zalog za katerokoli ¢asovno obdobje ter
stanje zalog po vrednosti in koli¢ini, urejeno po razlicnih kriterijih. Analiziramo lahko tako
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obrate kot mirovanje zalog. Na podlagi obrata posameznih izdelkov, prek vzpostavljene povratne
zanke, se lahko dinami¢no postavljajo signalne zaloge (interna gradiva Repro d.o.o., 2002).

Vsekakor tehnologija OLAP predstavlja logi¢no nadgradnjo integriranega IS, in sicer zato, ker
SO obicajno v tovrstnih sistemih podatki preciséeni in se ujemao, kar je velika redkost v
sistemih, ki niso integrirani. S pomoc¢jo nadgradnje imajo uporabniki moZnost boljSega
razumevanja njihovega poslovanja, daje pa tudi idealna izhodis¢a za nacrtovanje. Orodja OLAP
so ngjbolj ucinkovita, ¢e so podatki shranjeni v ve¢dimenzinalnih podatkovnih bazah ali pav za
to posebej prirgjenih podro¢nih skladistih podatkov (ang. data marts). Ta podro¢na skisdiséa so
namenjena le posameznim delom poslovnega sistema. Na kratko bi lahko povzel, da so prednosti
orodij OLAP? v veidimenzionalnem vpogledu v poslovanje, moZnosti hitrega vrtanja v
globino®, ima mo¢ne analiti¢ne sposobnosti, so proZna (razli¢ni nasini pregledovanja podatkov)
ter vecuporabniski dostop (Lahajnar, RoZanec, 2000, str. 7).

V zadnjem c¢asu se povecuje povprasevanje po reSitvah OLAP predvsem med majhnimi in
srednje velikimi podjetji. Razlog zato ti¢i v dramati¢nem padcu cen, ki ga je natrgu sproZil izid
relacijske baze Microsoft SQL, ob nakupu katere uporabnik brezpla¢no pridobi tudi orodja za
sprotno analiticno obdelavo podatkov in podatkovno rudarjenje. Cene so padle tudi do 100-krat,
kar je sprozilo predvsem val cenovno dosegljivih reSitev, ki so jih na trg plasirali ponudniki
programskih reSitev.

1. TRENDI TRGA INTEGRIRANIH PROGRAMSKIH RESITEV

V praksi se izkazuje, da je Zze sam vpogled v poslovne procese priloznost, da iz poslovanja
dejansko iztisnemo Se marsika). V mislih moramo imeti, da je proces, ki ga ponuja programska
reSitev, rezultat ogromno poizkusov, ki so jih premlevali izkuSeni analitiki s svetovalci potekov
poslovnih procesov. Seveda pa se moramo zavedati, da vsi ti ljudje ne vedo prav ni¢ o vasem
podjetju. Ne glede na vse, predstavlja integriran 1S, ko je enkrat uveden v podjetje, odli¢cen
vzvod za specifi¢ne nadgradnje zarazli¢cne sluzbe in oddelke v podjetju.

Trzni analitiki predvidevajo nadaljnjo rast trga integriranih programskih resSitev, izpostavil bi

naslednja dejstva oziroma ugotovitve (Jakovljevi¢, 2001, str. 2):

* naraXala bo prodaja komplementarnih modulov Ze obstojecim uporabnikom integriranih
programskih resitev, kajti vecina uporabnikov je namestila le osnovne module ali pa se bodo
IS v podjetju namestili tudi v vse odvisne druzbe;

* po predvidevanjih bo konverzija evropskih valut v evro povzrocila podoben plaz namestitev,
tokrat med malimi in srednje velikimi podjetji, kot je bil prehod v leto 2000 kljucen
predvsem za velika podjetja;

% Potrebno se je zavedati, daje OLAP koncept uporabniSkega vmesnikain ne nagin shranjevanja podatkov.

% Rudarjenje podatkov (ang. Data Mining); v aplikaciji Navision Attain je v ta namen vgrajena funkcionanost
"Navigate", ki omogoca hitro in preprosto iskanje knjizene listine. PrikaZe vse postavke, ki so nastale v razli¢nih
aplikacijskih podrogjih ob knjizenju teistelistine.
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* podjetja bodo % nadalje teZila po zamenjavi svojih zastarelih IS z integriranimi
programskimi reSitvami;

* pojav globalizacije zahteva popoln nadzor nad posovanjem, kar je z uvedbo intregrirane
reSitve enostavno dosegljivo;

* vse ostrgjSa konkurenca zahteva pridobitev dolocene strateSke prednosti, kar se nemalokrat
izraZza prav v posodobitvi IT.

Ka novega se na podrocju IT pricakuje od 2002 do 2007, sta v pet najbolj perspektivnih
raziskovalnih podrocij strnila raziskovalca vodilnega podjetja za trzne raziskave na podrocju IT
GartnerGroup (Fenn, Linden, 2001, str. 2):

a) razvoj t. i. Zivénega sistema organizacije - razvojno podrocje, kjer na bi bila Zelena
programska reSitev sestavljena iz komponent poslovne infrastrukture, komponente bi
delovale na principu "plug-and-play";

b) poudarek na razvoju upravljanja odnosov s kupci - bolj kot bodo integrirani sistemi
penetrirali v vse pore poslovanja, bolj se bo treba potruditi za kupce;

c) trgovsko sodelovanje (ang. Colaborative-Commerce) oziroma t. i. ERP Il model in

elektronska nabava (ang. E-Procurement) - gre za poenostavitev in izboljSanje
medorganizacijskega poslovanja preko interneta;
d) informacijska pismenost - nauciti se, kako potegniti prednosti iz razpoloZljivih

informacijskih virov;
€) povsod navzoca informatizacija - gre za razvojno podrocje, ki si prizadeva za integracijo 1T
vedno in povsod: v produkte, storitve, kraje ter ljudi.

7.1. Trendiin problematika integriranih programskih reSitev za majhnain srednje
velika podjetja

Od sredine devetdesetih let se je vecina podjetij opremila predvsem v internih funkcionalnostih
podjetja (ang. "back-office”). SploSna uporaba interneta pa je v zadnjem c¢asu pripeljala do
pravega preobrata v nacinu poslovanja. Princip dostopnosti podjetij 24 ur dnevno, sedem dni v
tednu je postal danasnji "modus operandi”. Proizvagjalna podjetja so se zaradi tega morala
prilagoditi. V novem modelu, ki so ga v podjetju GartnerGroup poimenovali C-commerce
oziroma Colaborative Commerce ali ERP-II model, je zahtevana tesna integracija in interakcija
vseh sodelujocih v poslovanju — kupcev, dobaviteljev, zaposlenih, pogodbenih partnerjev ter
vsakogar vzdolZ oskrbovalne verige.

V taksni ekonomiji je zmoznost proizvajalca, da sodeluje v vrednostni verigi ve¢ kot nujna

lastnost za prezivetje. Odlocitve o informatizaciji posovanja v podjetju so postale dobesedno —
kriticne in strateske.
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Prodaja integriranih reSitev majhnim in srednje velikim podjetjem zahteva bistveno drugacno
prodajno strategijo kot za velika podjetja. Zanje je zelo kriticen uvgjani ¢as resitve. Manjsa
podjetja imajo tudi manjsi budzet za I T, zato je izrednega pomena, da je resSitev name&tena hitro
in ucinkovito. Eden od natinov, kako skrgjsati ¢as uvajanja, je ta, da sisteme predhodno
nastavimo za potrebe dolo¢enih panog.

Pri velikih sistemih ni bila redkost, da so uvgalni ¢asi zahtevali dve do tri leta ali vec.
Programsko reSitev je bilo potrebno potem, ko je bila fizicno Ze name&ena, nastaviti Se na
poslovanje podjetja in na znxtilnosti panoge, ki ji podjetje pripada. Z doloceno stopnjo
predhodnih nastavitev ter z odgtranitvijo nepotrebnih delov programske resitve se uvgani cas
bistveno skrajSa. Cena in kompleksnost programskih produktov sta torg tista dejavnika, ki ju
bodo morali ponudniki resiti in poiskati inovativne resitve.

Za manj%a podjetja je prav gotovo velika prednost uvedbe integriranih IS tudi v tem, da
pridobijo Ze postavljene poteke poslovnih procesov, zarazvoj katerih najveckrat sami nimajo niti
dovolj virov niti znanja.

Ponudniki bodo lahko pospeSevali prodajo svojih reSitev manjSim uporabnikom tudi preko
ugotavljanja pripadnosti oskrbovalnim verigam. Kupec oziroma dobavitelj bo imel namre¢
konkurenc¢no prednost ali pa celo moznost obstoja le, ¢e se bo pravocasno vkljucil v oskrbovalno
verigo z ustrezno I T podporo. Seveda bo pomembno, v kateri panogi deluje majhno podjetje; na
primer v avtomobilski industriji se danes terja tesno informacijsko sodelovanje in predstavlja
enega od klju¢nih kriterijev izbire poslovnega partnerja.

Predvsem v majhnih podjetjih lastniki ne bodo §li v nabavo, dokler jim ne bo eksplicitno jasno,
koliksna je cena, kolikSen je ¢as uvedbe ter kaj se od podjetja pri tem pricakuje. Glede na manjsi
obseg storitev in opreme in glede na pogostost podobnih projektov je pricakovati, da bo
ponudnik relativno hitro lahko ocenil omenjene parametre.

7.2.  Komponentizacija

Razvoj programskih reSitev gre v smeri vse vegje raz¢lenjenosti funkcionalnih modulov v vse
manjSe komponente. Pravzaprav bi lahko v idealnem primeru sestavljali komponente oziroma
module razli¢nih proizvajalcev. Ideja komponentizacije oziroma komponentnega modela je, da
se zdruzijo prednosti, ki jih ponuja velik integriran 1S s fleksibilnostjo, ki jo nujno potrebuje
majhen poslovni sistem (Dahlen, Elfsson, 1999, str. 40). Z razvojem komponentizacije bi lahko
odpadel vecni kompromis o prilaggjanju poslovnih procesov ali programskega paketa. Z
drobljenjem na manjSe komponente je veliko laZje za vsako organizacijo sestaviti primeren
seznam komponent, zamenjave, nadgradnje in prilagoditve pa so enostavne ter predvsem
cengje.

Razvoj komponentizacije v zadnjem ¢asu ustvarja povsem nove trzne razmere. Poleg
ponudnikov integriranih resitev so se pojavile Se Stevilne programske hie, ki so se specializirale
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v nadgradnje osnovnih integriranih reSitev. Nekatere predstavljgjo klasicnim  ponudnikom
dejansko konkurenco, veliko pa jih je povsem komplementarnih. Medtem ko sistemi postajgjo
bolj odprti, raste tudi trg posebnih komponent. Predvideva se, da se bo konurenca na tem
podrocju zelo zaostrila zaradi dejstva, da bodo komponente razli¢nih proizvajalcev zelo podobne
ter laze zamenljive, kot so bili v preteklosti vecji programski moduli.

Komponentizacija bi utegnila skupaj z internetom ustvariti povsem nove razmere, da bi se
utegnili zatresti celo temelji trga integriranih programskih resitev (Hagman, 2000, str. 13). Le ¢e
se bo komponentni model uporabil pravilno in s pravilnimi vzorci na¢rtovanja arhitekture IS, se
bodo dosegle visoko skalabilne, zanedljive in varne integrirane resitve. V nasprotnem nas ¢akajo
nedelujoce in nesprejemljive programske resitve (Juri¢, 2001, gtr. 45).

7.3. Zunanjeizvajanje

Uspedna podjetja imajo natancno izdelano vizijo, strategijo in dolocene cilje. Podjetja imajo
naravno Zeljo, da vsaj obstanejo, ¢e Ze niso uspesSna in se razvijajo. Da to dosezejo, se od njih v
danasnjem poslovnem svetu zahteva ozka usmeritev na to¢no dolo¢eno podrocje delovanja.
Preogtale funkcije lahko prepustijo za to specializiranim podjetjem. Ideja je, da del poslovanja
temelji na zunanjem izvajanju (ang. outsourcing), podjetje pa obdrzi in ohranja samo stratesko
pomembne funkcije. Vsekakor v ostrem konkurencnem boju podjetja is¢ejo najboljSe moznosti
uporabe IT. Ker je napredku zaradi kompleksnosti tezko slediti in ker dobrih kadrov na podrocju
IT primanjkuje, se veliko podjetij odloca za zunanje izvagjanje 1S. Tako stanje najdemo v
razvitem svetu. Pri nas, v Sloveniji, pata preskok v mentaliteti Se vedno ne najde prostora. Zdi
se, davsi radi delgjo vse. V Zelji po ¢im vi§jih dobickih bi vsak rad ¢im vegji kos pogace, a bi
natancen izracun velikokrat pokazal, da bi se Se kako izplacalo dolo¢en segment posovanja
izvajati zunaj podjetja, posebej to velja za manjSa in srednja podjetja. Dejstvo pa je, da se je
potrebno tudi zunanjega izvajanja lotiti skrbno, premisljeno in v izogib napakam upoStevati
priporocila, ki jih zasledimo v sodobni literaturi iz podroc¢ja informatike.

V tujini tovrstne storitve poimenujejo ASP storitve (ang. Application Service Provider). Za
nalogo so si postavili zagotovitev storitev integriranih programskih reSitev iz neke centralne
enote. Odjemalec oziroma naroc¢nik storitve vstopa v aplikacijo na daljavo, preko interneta
oziroma najetega voda. Ponudnik zunanjega izvajanja ponuja dolocen nabor splosnih resitev
razlicnih proizvajalcev integriranih reSitev. Ponudba lahko obsega od relativno enostavnih
operacij do celovitih integriranih procesov, vklju¢ujo¢ vodenje odnosov s kupci in e-poslovanje.

Preko zunanjega izvajanja ima podjetje moznost, da zadovolji svoje dodatne stranke trenutno.
Prav ta lastnost je za majhna in srednje velika podjetja v fazi rasti zelo dobrodoSla. V podjetju
IDC, ki se ukvarja z raziskavami na podrocju IT, so prisli do spoznanja, da predstavlja celotno
srednjeevropsko podrocje, vkljuéno s Slovenijo, v tem trenutku idealno trzno niso za storitve
zunanjega izvagjanja. Ker je natem prostoru ogromno Stevilo majhnih in srednje velikih podjetij,
ki si celovite programske resitve zelo tezko privosSijo, bi zunanje izvajanje najverjetneje naletelo
na zelo dober odziv (Oh, 2000, str. 24).

63



Primarne nevarnosti, ki prezijo na podjetje, ki odda pomemben poslovni segment v zunanje
izvajanje, so:

* prevzem kontrole nad poslovanjem;

* nadzor stroskov;

e varnost podatkov;

* manjSamotiviranost lastnih kadrov v podjetju;

» odhgjanje kadrov k ponudniku.

Takticno sodelovanje mora na dolgi rok vsekakor preiti v stratesko sodelovanje. Za to je
potrebno veliko ¢asa in napora obeh partnerjev. Trendi razvoja organizacijskih struktur
izpostavljajo razvoj t. i. virtualnih organizacij, ki predstavljajo pravsnji vzvod za rast trga
storitev zunanjega izvajanja. Funkcionalnosti podjetja, ki niso strateSkega pomena, na primer
nabava, racunovodstvo, kadrovanje, pravna sluzba, logistika, elektronsko poslovanje, so
kandidati za zunanje izvajanje. Vloga sluzbe za informatiko se v podjetju spremeni iz storitvene
v svetovalno dejavnost. Informatiki s tem pridobijo novo nalogo. Odsle] svetujejo vodstvu
podjetja, kako ngj prilagodi strateski del poslovanja, da prehitijo konkurenco. Za odlocitev o
tem, kateri del poslovanja bo podjetje zaupalo zunanjemu izvajalcu, ni hekega splosnega pravila.
Odvisna je od vrste poslovanja in pomembnosti poslovanja za podjetje. Podli, ki so stratedki in
niso kljueni, ali posli, ki so kljuéni in niso strateski, predstavljgjo mejno obmocje, za katero se
mora vodstvo podjetja odlogiti, ali jih bo (na primer s prenovo poslovnega procesa) uvrstilo v
jedro (ang. core business) ali pa jih bo izlocilo v zunanje izvajanje.

Prednosti zunanjega izvajanja integrirane programske resitve:
e zmanjSanje transakcijskih stroskov in investicij;

* manjSaodgovornos zarazvoj in delovanje I T storitev;

* podijetje se povsem posveti svojemu osnovnemu poslu.

Slabosti zunanjega izvajanja integrirane programske resitve:

* izgublja se nadzor nad IT storitvami;

» c¢ebi s hoteli premidliti, je relativno tezko vzpostaviti prvotno stanje;

» |IT doritve potrebujejo vodenje in sledenje s strani svetovalnega podjetja.

Med glavne razloge, da se zunanje izvajanje predvsem pri nas pa tudi ponekod v svetu
pravzaprav ni povsem uveljavilo, lahko nastejemo (Skukan, 1998, tr. 25):

* nerealna pricakovanja oziroma nerealne ponudbe,

* neustrezno vodenje projekta pri narocniku,

* naro¢nik nima jasno dolocenih poslovnih ciljev,

* pojav nepricakovanih sprememb v poslovanju in tehnologiji,

* naro¢niki ne posvetajo vodenju projekta dovolj pozornodti, ¢asa in ¢loveskih virov,

* izvajalec ne more zagotoviti pravocasnih, kakovostnih in ucinkovitih resitev,

» projekti so zaupani ljudem z neprimernim znanjem,
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e cenovno neprimerno zastavljeno izvajanje (pogodba naj omogoc¢a dinami¢no spreminjanje
cen),

» izvagjalec ni tako aktiven, kot se od njega pricakuje,

» fluktuacijaljudi na projektu je prevelika.

|z bogatih izkuSenj zunanjega izvajanja v zadnjih desetih letih, predvsem na zahodnih trgih, se
lahko marsikag nauc¢imo in se tako izognemo zacetnim teZzavam, ki so bile spremljevalke
zunanjega izvgjanja. Danes ima zunanje izvagjanje predvsem strateski pomen, ker podjetju
omogodi, da se osredotoc¢i na svoje poslovne cilje. Ker pricakujemo, da se bo zunanje izvajanje
vse bolj udomatilo tudi na nasih tleh, podjetje GartnerGroup podaja sedem klju¢nih priporocil
podjetjem, ki se odlocijo za zunanje izvajanje (Skukan, 1998, str. 28):

» pricakovanja ngj bodo stvarna;

» nespremenljive cene imajo kratko Zivljenjsko dobo;

* bistvo ni v ceni;

» pogodba naj vsebuje vse faze Zivljenjskega cikla;

» dolgoro¢ne pogodbe so vpradljive (maksimalni rok naj bo 3 leta);

* vedno imegjmo pripravljeno vegje &tevilo razli¢nih ponudnikov;

* management naj bo strokovno usposobljen.

Glavni razlogi, da podjetja danes poi&tejo zunanje izvajanje, so sledeci (Skukan, 1998, str. 29):

* zmanjSevanje stroskov (75 %);

* nove storitve (20 %);

» porazdeljeno tveganje, porazdeljen uspeh (5 %); predvsem v zadnjem ¢asu, s prihodom
elektronskih storitev (slika 23).

Slika 23: Razlogi za zunanje izvajanje danes in v prihodnosti

Zunanje izvajanje - danes in v prihodnosti
80
60
% 40-
20
01 : s :
Porazdeljeno . ZmanjSevanje
. Nove storitve 9
tveganje stroSkov
B Danes 5 20 75
OPrihodnost 5 55 40

Vir: Skukan, 1998, sr. 29, 30.

V prihodnosti lahko pricakujemo drugacno razdelitev razlogov za zunanje izvaanje.
ZmanjSevanje stroskov ne bo vet poglavitni razlog za zunanje izvajanje informatike. Ker bodo v
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prihodnosti vse storitve, ki jih ponujajo podjetja, tako ai drugace povezane z informatiko, je
pricakovati predvsem veliko vecino odlo¢anja za zunanje izvagjanje zaradi t. i. novih storitev
(slika 23).

In zakaj sploh bi uvedli zunanje izvajanje Ze danes? Predvsem gre tu za bojazen, da v
organizacijah ne bo mozno imeti lastnih strokovnjakov za integrirane programske resitve.
Praviloma bi morali imeti vsaj enega eksperta za vsak funkcionalni modul, ¢e bi hoteli suvereno
sami obvladovati svoj IS. Posebej si lahko predstavljamo tezave v primeru majhnih in srednje
velikih podjetij. Res pa je tudi, da se mora natem podrocju najprej vzpostaviti kvaliteten trg.

Ves ¢as, dokler imamo v podjetju v uporabi integriran IS, je potrebno vzdrzevati minimalen tim
usposobljenih informatikov, ki morajo biti seznanjeni z novostmi. Seveda vse to Sane. Z
zunanjim izvajanjem skrbimo le za programske resitve, vnos in izlo¢anje podatkov. Modula, ki
sta danes ngjpogostejsa v zunanjem izvajanju, sta upravljanje s ¢loveskimi viri in osebnimi
dohodki, predvsem v majhnih in srednje velikih podjetjih.

Doloc¢ena podjetja pa imajo na zunanje izvajanje povsem drug pogled. Na svoj integriran 1S
gledajo kot na enega od stratedkih virov podjetja (slika 24). Njihova filozofija je kar je
strateSkega, se ne daje v zunanje izvajanje!

Slika 24: Tveganje zunanjegaizvajanja

Tveganje 4
Zunanjega
izvajanja

>
Kriticnakoli¢ina strateskih delov IS

Vir: Bentley, 1998, str. 80.

Tuji viri predvidevajo, da bo t. i. ASP storitev v optimalnih razmerah dosegla kvecjemu 20 %
trga s poudarkom na zelo majhnih in na spodnjem delu srednje velikih podjetij. Veliko bo
primerov, ko bodo hitro rasto¢a tehnolosko usmerjena podjetja v poloZaju, da oddajo dele
poslovanja zaradi ¢asovne in finan¢ne stiske v zunanje izvagjanje. lzvajalec tovrstnim podjetjem
lahko ponudi cenovno zelo dostopne storitve, z rastjo podjetja pa se storitve dodajgjo oziroma
nadgrajujejo (Turbide, 2000, str. 22).
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8. PRIPRAVA ZAGONSKEGA NACRTA ZA UVEDBO INTEGRIRANE
PROGRAMSKE RESITVE V KONKRETNO SLOVENSKO
SREDNJE VELIKO PODJETJE

Za uvedbo integrirane programske resitve je potreben projektni pristop. Preden projekt dejansko
zazenemo, je potrebno izvesti temeljito pripravo. To fazo imenujemo zagonski nacrt projekta.
Cilj zagonskega nacrta je dobra priprava projekta za kasnejSo uspedno izvedbo.

V zadnjem casu je prislo na knjizne police ogromno literature o projektnem vodenju ter
pripadajocemu zagonskemu nacrtu, osnova pa je nagjveckrat skupnain jo podajam na konkretnem
primeru v nadaljevanju. Osnovo izdelave zagonskega nacrta ter dodatna znanja o projektnem
vodenju sem ¢rpal iz literature o sodobnem vodenju projektov (Stare, 2002; PMBOK, 2000 in
Hallows, 1998).

Ob izdelavi zagonskega n&trta se predpostavlja, da je vodja projekta s strani vodstva podjetja ze
imenovan. Vodja projekta dolo¢i projektni tim, s katerim skupa) pripravi zagonski nacrt.
Navadno so to strokovnjaki po funkcionalnih podroc¢jih v podjetju. Zagonski nacrt oziroma
elaborat je sestavljen iz posameznih sklopov, ki si logi¢no sledijo (glgj sliko 29, gtr. 68).

Ob zagonskem nacrtu se vzporedno poskrbi Se za dokumentiranje poteka projekta oziroma
dolo¢i se programsko orodje, s katerim se spremlja in vrednoti potek projekta. Analizirati je
potrebno Se morebitna tveganja, poleg tega dolociti zadolZitve in pristojnosti ¢lanov projektnega
timater dolociti poslovnik projekta.

Ceprav je vsebina zagonskega nadrta odvisna od vrste projekta, ga obi¢ajno sestavljajo sledegi
elementi (Stare, 2002, str. 30):

* idegjaprojekta;

» ugotovitev skladnosti ideje s poslovno strategijo podjetja;

» namenski in kon¢ni objektni cilj projekta;

» opisstoritve ali izdelka;

» potencialni uporabniki, uporaba;

» okvirnatrznaanalizaali sudijaizvedljivosti.
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Slika 29: Proces nacrtovanja projekta
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Vir: Stare, 2002, str. 29.

Legenda:

IZRACUN
DONOSNOSTI
PROJEKTA

Nacrt nadzora
stroskov projekta

WBS — ang. Work Breakdown Structure: struktura seznama aktivnosti;
RAC — ang. Responsibility and Competence Matrix: matrika odgovornosti in pristojnosti;
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8.1. Zagonski na¢rt projekta

V nadaljevanju predstavljam zagonski nacrt, kjer je potrebno vzporedno z odlogitvijo o izbiri
programske reSitve, v okviru danih moZznosti ¢imbolj natancno pripraviti vse sestavine
kasnejSega natancnega projektnega nacrta. Hkrati z izdelavo zagonskega nacrta se v podjetju
izvajajo intervjuji z bodoc¢imi uporabniki programskih reSitev. Zagonski nacrt podaja nekoliko
bolj grob okvir celotnemu projektu, kajti Sele rezultat diagnosticne studije, ki bo izvedena konec
junija 2002, bo podal osnovo za natancen izracun prihrankov kot posledico uvedbe integriranega
IS. Izdelava zagonskega nacrta je ena od ngjpomembnejsih aktivnosti in je predhodnica samega
projekta uvedbe integriranega |S. Preko zagonskega nacrta se ocenijo viri, ki bodo potrebni za
izpeljavo projekta, grobo se ocenijo stroski, ki bodo nastgjali v posameznih fazah uvedbe, doloci
se poslovnik projekta ter poda se oceno tveganosti posameznih predvidljivih ovir, do katerih v
tako kompleksnem projektu prihaja. Na osnovi teoretskih dognanj, ki jih navajam v prejsnjih
poglavjih, sem v podjetju ngjprej pristopil k oblikovanju strateskega nacrta informatike, ki sledi
iz strateSkega nacrta podjetja. Na osnovi tega je ena od prioritetnih nalog uvedba integriranega IS
v podjetje Iskra Transmission d.0.0. iz Ljubljane.

Delovni naslov projekta je Uvajanje poslovno informacijskega sistema (ERP) Navision Attain v
podjetje I skra Transmission d.o.0., Ljubljana.

Z zagonskim nacrtom Zelim pripraviti ustrezno osnovo za postavitev novega, integriranega IS v
druzbi Iskra Transmission d.0.0., ki sodi po vseh kriterijih ZGD?’ med srednje velika slovenska
podjetja. Proces uvajanja se zatne z diagnosticno studijo, katere cilj je analiza obstojecega
stanja, Zelja uporabnikov, razli¢nih ciljev ter zahtev. Analogno je potrebno ugotoviti ustrezne
potrebe po strojni in programski opremi ter ustreznem oZi¢enju. Projekt bo zakljucen, ko bo
programska oprema podrobno testirana v smislu zadovoljevanja zahtev uporabnikov (naro¢nika
projekta) ter pripravljena za uporabo.

V nadaljevanju predstavljam subjekte, ki sodelujejo na projektu in pa poslanstvo, vizijo ter
strateSke in operativne cilje podjetja, ki bo IS uvgjalo.

8.2. Predstavitev podjetja, ki uvajaintegriran informacijski sistem

Druzba Iskra Transmission d.o.0. (organigram podjetja je predstavljen na dliki 26) je vodilno
slovensko podjetje na podro¢ju prenosnih telekomunikacijskih sistemov. Spada med srednje
velika slovenska podjetja in zaposluje 150 ljudi. Ima lasten razvoj za Zi¢ne, opti¢ne in radijske
telekomunikacijske prenosne sisteme. V trdem konkurencnem boju si je Iskra Transmission
d.o.o. izborila svoje mesto ob boku svetovnim proizvajalcem prenosne opreme in je stalni
dobavitelj slovenskih in tujih kupcev infrastrukturne komunikacijske opreme.

27 7akon o gospodarskih druzbah;
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Podjetje Iskra Transmission d.0.0. vidi svoje poslanstvo v celoviti zadovoljitvi potreb
uporabnikov v telekomunikacijah in informatiki.

Podjetje ima vizijo, da postane v slovenskem prostoru v roku treh let vodilno slovensko podjetje
na podrocju zadovoljitve potreb uporabnikov v telekomunikacijah in informatiki in data primat
permanentno vzdrzuje. Hkrati ima podjetje cilj razsiriti prodajne aktivnosti v tujino Zze v letu
2002, predvsem v drzave JV Evrope, do leta 2005 pa deset krat povecati prihodke od prodae. V
letu 2002 druzba nacrtuje obsezno prestrukturiranje, kamor sodi tudi sama uvedba integriranega
poslovnegalS.

Slika 26: Organizacijska struktura podjetja

Organizacijska struktura druzbe
Sektorji in oddelki

Glavni direktor
druzbe

Namestnik glavnega | |
direktorja

Svetovalci glavnega
direktorja

Poslovni sekretar

‘ Sektor prodaje

‘ Tehniéni sektor

‘ Sektor za razvoj

‘ Sektor proizvodnje

‘ Splosni sektor

‘ Sektor za marketing

Oddelek za opticne Oddelek za opticne Sistemski Oddelek za Finanéno-raunovodski Oddelek za
prenosne sisteme prenosne sisteme oddelek tehnologijo oddelek informatiko
Oddelek za radijske Oddelek za radijske Mikrovalovni Oddelek za Kadrovsko-pravni Oddelek za
prenosne sisteme prenosne sisteme oddelek planiranje oddelek marketing
Oddelek za LAN / WAN Oddelek za LAN / WAN Softverski Oddelek Oddelek za
omrezja omrezja oddelek skladisca izobraZevanje
Oddelek za mobilna Oddelek za mobilna Aplikacijski Oddelek za
radijska omreZja radijska omreZja oddelek montazo
Oddelek za Projektni Oddelek za mehansko
nabavo oddelek proizvodnjo

Vir: Iskra Transmission, 2002.

V okviru strategije doseganja zastavljene vizije je tudi prenova oziroma optimizacija poslovnih
procesov. Eden izmed poglavitnin elementov doseganja zadane vizije je uvedba novega

Oddelek za
umerjanje

integriranega poslovnegall S, ta pa bo zagotovila izvedbo naslednjih strategij:

» omogociti nove poslovne strategije (novi programi);

» omogociti strategije rasti (penetracija na nove trge);

* raztegniti nabavno verigo (zniZati stroske, povecati kvaliteto);
* povecati odzivnost kupcev (zadovoljstvo kupcev).
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Operativni cilji podjetja za obdobje od 3-5 let, ki jih bo omogocila uvedba integriranega | S, so:

povecati produktivnost;

izboljSati kvaliteto informacij in vpogled vanje;

izboljSati tehnolosko infrastrukturo;

integrirati poslovne procese;

zmanjSati stroske poslovnih procesov;

zmanjSati odzivne ¢ase na notranji in zunanji oskrbovalni verigi (ang. "back & front office").

Podjetje je v fazi obse’nega prestrukturiranja. Nagrtovana je tudi zdruZitev z majhnim®
podjetjem. Zaradi zgodovinskih vzrokov in omenjene zdruZitve bo prislo tako do spremembe
dolo¢enih poslovnih programov, organizacije celotnega podjetja in fluktuacije zaposlenih v
podjetju in izven njega. Osebno menim, da je trenutek za uvedbo novega, integriranega IS, zelo
ugoden iz vec razlogov:

8.3.

obstojeci IS je razdrobljen na vec¢ parcialnih resSitev (t. i. informacijski otocki), med katerimi
ni direktne povezave;

prihgja do neazurnosti podatkov in veckratnih vnosov istih podatkov;

informatizirani so le delni in ne celoviti poslovni proces;

razdrobljene podatkovne baze ne omogocgjo podpore odlocanja vodstvu in ostalim
odlocitvenim strukturam v podijetju;

star IS se ni posodabljal - enkrat je bil uveden in od takrat prepuscen sam sebi;

star IS je zgrajen na zastarelem orodju, ki omogoca le zelo omejene nadgradnje;

Stevilo uporabnikov in struktura organizacije se bo v prihodnosti bistveno spremenila,
potrebne bi bile obsezne nadgradnje obstojecih IS;

vzdrzevanje je trenutno popolnoma odvisno od enega samega ¢loveka;

poslovni procesi v podjetju so nepregledni, izvajalci nanje gledajo parcialno in ne kot na
celovit poslovni proces;

poslovni procesi niso bili nikoli optimizirani;

uporabniki niso primerno izSolani za uporabo obstojecega | S,

trenutne razmere v podjetju same po sebi motivirajo uporabnike programskih resSitev, da
razmisljajo o poslovnih procesih, v katere so vpleteni;

kadrovsko je podjetje pripravljeno za prehod na integriran IS, sgj je pristop k informatizaciji
poslovanjatemeljit in projektno voden.

Cilji projektain kljuéni dogodki

Namenski cilj projekta je uspeSna uvedba integriranega IS Navision Attain z nacrtovanimi
lastnostmi v nacrtovanem terminskem nacrtu (glej tabelo 11, str. 78) in v okviru nacrtovanih
stroskov (glej tabelo 12, str. 78). Zelo pomemben cilj je tudi kakovost uvedbe. Koncne objektne
cilje locimo glede na stratesko, takti¢no in operativno raven.

% Po kriterijih Zakona o gospodarskih druzbah;
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V nadaljevanju so izpostavljeni nacrtovani merljivi cilji, ki jih bo podjetje doseglo v casu

uvgjanja metode. Vsekakor bo natancne vrednosti mogoce dobiti Sele na osnovi diagnosti¢ne

&udije®, ki bo na osnovi natanénega pregleda posameznih funkcijskih procesov omogocila

oceno prihrankov bodisi v ¢asu, koli¢ini dela ali v obliki "mehkih" koristi. Grobe ocene

prinrankov oziroma izboljSav poslovanja, izrazene v odstotkih izboljSav, primerjalno z

aktualnimi vrednostmi, so:

* 20 % skrgjSanje ¢asainterne in eksterne oskrbovalne verige (oskrbovalna veriga);

* 80 % izboljSanje podpore odlo¢anju vodstveni strukturi (analitika);

* 25 9% povecanje prodae zaradi u¢inkov CRM modula;

e 30 % zmanjSanje administrativnih stroskov zaradi izpada podvaanja podatkov in
optimizacije procesov, kot posledica uvedbe integriranegallS;

» 15 % delavcev prerazporejenih na deficitarna delovna mesta zaradi povecanega izkoristka
integriranega | S.

Poleg tega so stratesko zelo pomembni nemerljivi ucinki uvedbe IS, kot so:
* povecanje kakovosti izdelkov;

» ohranjanje konkuren¢ne prednosti;

» zadovoljstvo kupcev;

» pregled nad posovanjem na vseh nivojih;

» podporaodlocanju na vseh nivojih.

"Mehke" koristi bomo v podjetju po internem posvetovanju ustrezno obteZili s posameznimi
faktorji v skladu s tem, koliko so za podjetje pomembne, da bomo lahko dolocili donosnost same
nalozbe po kriterijih iz razdelka 5.3.

Kljue¢ni dogodki projekta (ang. milestones) so kontrolne tocke projekta, kjer Se posebej natancno
ugotavljamo odstopanja od natrtovanih vrednosti. Osnovna kriterija sta vsekakor ¢as in stroski,
vseskozi pa preverjamo tudi kakovost storitev izvajalca ter prilagajamo v okviru novih spoznan;
mozne alternativne resitve, vezane nakriticne dejavnike projekta, ki bi se utegnili zgoditi.

|z metodologije proizvajalca Navision z imenom "On target” (glej sliko 27, str. 73) smo za nasS
projekt definirali naslednje kljucne dogodke: diagnosti¢na &tudija, ponudba sistema, pogodba,
analiza, dokument funkcionalnih potreb, oblikovanje sistema, sistemski test, implementacija ali
uvedba, predajaresitve ter vzdrzevanje.

2V izvajanju v podjetju v mesecu maju in juniju 2002.
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Slika 27: Shema metodologije "On Target”

Metodologija Navision

Metodologija Prodaje

Kam.-im Ponudhba .Dgrmsﬁf‘:’na ] Pa Pogodio
rasainik metodologije Sudifa sisterna

Metodologija Implementacije

Oblikovalni Sictemsid iost Revizifa Valrievalna
fwxﬁrwm.bm‘x dokament implementacife pogadba
patrelh

Vir: interna dokumentacija Avtotehna d.d.

8.4. Strategija projekta

Strategija projekta izhaja iz izrazenih zahtev za integriran IS in konénih ciljev projekta. Je
posledica strateSkega nacrta informatike, ki izhaja iz strateSkega poslovnega nacrta podijetja, kjer
je uvedba IS ena od prioritetnih strateskih nalog, ki omogoca ostale pomembne strategije
podjetja.

Zaradi posebnih okoli&Cin, v katerih se je podjetje znaslo, je bistven dejavnik ¢as uvedbe. Zato
smo v podjetju kriterije za izbiro izvajalcev obteZili na nacin, kar je za podjetje in za panogo, ki
ji podjetje pripada, bistveno. Na osnovi kriterijev je bil izbran izvajalec, ki s seboj prinasa
metodo uvedbe proizvajalca programske resitve. Zato je tudi strategija projektnega tima vezana
na omenjeno metodologijo.

V podjetju smo zainteresirani za uvedbo vseh funkcionalnih modulov, ki so predstavijeni v
prilogi &. 3. Z naborom teh funkcionalnih modulov pridobimo v podjetju resSitev za obe podrogji
poslovanja, navznoter in navzven. ReSitev, ki smo jo v podjetju izbrali kot najbolj ustrezno,
podpira tudi e-poslovanje, vgrajeno pa ima tudi doloceno analitiko za podporo odloc¢anja. Poleg
tega vsebuje zadovoljiv nabor funkcionalnosti vodenja odnosov s strankami, pokriva pa vse
funkcionalnosti navznoter (odt. i. "back-office™ do oskrbovalne verige).
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Na osnovi dosedanjih analiz menim, da bo mozno vecino (90 %) poslovnih procesov prilagoditi
procesom, ki jih vsebuje programska reSitev. Ker smo z vecino odgovornih funkcijskih vodij, ki
sodelujejo na projektu uvedbe integriranega IS enotni, da predlagani poteki procesov nikakor
niso moteci in celo prinasgjo doloc¢ene prednosti, sem mnenja, da vecjih posegov v programsko
reSitev ne bo potrebnih. Dejstvo pa je, da morato mnenje potrditi predvsem diagnosti¢na Studija.
Obstojeci IS je nadolocenih delih procesov sicer zakoreninil dolo¢ene postopke, v okviru katerih
se uporabniki pocéutijo "varne". Prav v tem segmentu se bo potrebno temeljito potruditi, da
projektni tim uporabnike pridobi na svojo stran. V ta namen smo naredili akcijski nacrt
izobraZevanja uporabnikov, Kjer se bo v nekaj uvodnih urah obravnavala zgolj pridobitev novega
IS in koristi za posamezne procese in uporabnike. S tem bi izni¢ili strah in odpor, ki je
spremljevalec vseh sprememb, ki vplivajo na sleherno podrocje dela v podijetju.

Projekt vodi vodja projekta, ki ga dolo¢i vodstvo podjetja. Vodja projekta imenuje strokovne
nosilce oziroma odgovorne funkcijske vodje za strokovno pomo¢ pri projektnih nalogah, ki v
podjetju sodijo na njihovo podrogje.

Ker je projekt zelo interdisciplinaren, se bodo vsi razpoloZljivi viri, ki jih je mozno uporabiti ze v
podjetju, vgradili v kontekst projekta. Predvsem pri procesu tranzicije podatkov iz starih IS v
novega, se bodo izkoristili interni kadri. Prav tako za rekonstrukcijo poslovnih procesov,
funkcijska znanja ter vodenje projektov. Za znanja vodenja sprememb oziroma sodobna
organizacijska znanja se bodo ob¢asno izkoristali zunanji svetovalci.

Projekt je v pravnoformalnem smislu razdeljen v dva dela, in sicer pred in po podpisu
kupoprodajne pogodbe oziroma v primeru uvedbe |S govorimo o definiranju obveze. Pogajanja
vodi vodja projekta ob pomoci finanénega nadzornika projekta in interne pravne sluzbe. Ob tem
je potrebno poznati tudi pravne vidike in standarde, ki veljajo v Sloveniji za programsko opremo.
Prav tako je zelo dobrododlo poznavanje splosnih uzanc v panogi racunalnistva.

Za prehod se bo uporabil fazni oziroma postopni (razdelek 4.3.) prehod. Prehod bo potekal
najprej z racunovodskim in vsemi pripadajocimi moduli (glavna knjiga, blagovno in materialno
poslovanje ipd). V skladu z zagonskim nac¢rtom bodo licence nameStene 24.9.2002, po fazi
uspesnega testiranja bi predvidoma po treh mesecih poslovanja uvedli Se modul za proizvodnjo,
ki je nekoliko zahtevnejSi. Pri tem bi nam pomagali razvijalci obstojece programske resitve, ki
so preko razvoja lastne reSitve dodobra spoznali vso problematiko poslovnega procesa v
podjetju. Slabost faznega prehoda je v tem, da bo projekt raztegnjen na 216 dni (glej tabelo 11,
str. 78), seveda ob nekoliko zmanjSanem tveganju.

8.5. Taktikaizvedbe projekta

Nacrt projekta vsebuje seznam opravil oziroma WBS (ang. Work Breakdown Structure). Ta
skupgj s strategijami in vmesnimi cilji postavlja okvir za dolo¢anje taktik izvedbe. S taktiko
opredelimo orodja in tehnike za izvedbo projekta, dolo¢i se stil vodenja projekta, izbira
izvajalcev ipd.
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Podjetje bo, kjer bo le mozno, uporabilo lastne kadre, potrebne za izpeljavo projekta. Ocena je,
da je Stevilo in struktura kadrov skupgj z izvajal¢evim timom zadostna za izvedbo projekta (glej
tabelo 13, dr. 79).

O zunanjem izvajalcu se je pridobilo veliko podatkov. Kontaktiralo se je dolocene referenéne
partnerje podjetja izvajalca, kjer se je preverila uspesnost projekta. Prav tako se je preverilo
projekte konkurencnih izvajalcev (obstojece resitve Navision), da bi se ugotovila konsistenca
opravljenega dela z namenom preliminarno pridobiti tuje izkusnje, ki bi podjetju pri projektu
lahko koristile.

Aktivnosti, ki jih bo v naslednji ¢asovni sekvenci vodja projekta dodeljeval ¢lanom internega
tima, bodo proZene preko obstojecega IS v podjetju, in sicer kot interni delovni nalogi,
opremljeni z izvorno kodo naloga, kodo iniciatorja naloga ter datumom odprtja ter zaprtja
delovnega naloga.

Ze pred samo namestitvijo programske reditve je potrebno izZolati kljuéne uporabnike. Cas,
namenjen Solanju, bo od 30.5.2002 do 20.8.2002, Solanje bo potekalo 27 delovnih dni z urnikom
od 15. ure do 17.ure. Enaizobrazevalna ura bo v delovnem ¢asu, druga paizven delovnega ¢asa.
S tem se sam delovni proces ne bo prevec okrnil, vsak uporabnik pa bo Zrtvoval dolocen del
svojega ¢asa za izboljSavo dela na svojem delovnem mestu. Namen preliminarnega Solanja je
ozavestenost kljucnih uporabnikov (prisotni bodo v glavnem vodje oddelkov), da integriran IS
dejansko prinasa predvsem ogromno koristi. Z zgledom ngj bi klju¢ni uporabniki potegnili za
seboj tudi ostale pripadnike svojih oddelkov.

Drugi del Solanja poteka od 09.10.2002 do 30.10.2002, namenjen pa je Solanju uporabnikov po
funkcijski oziroma procesni pripadnosti v podjetju (prodaja, nabava, proizvodnjaipd.).

Integriran 1S mora imeti naslednje lastnosti®®, ki so pomembne za poslovanje podjetja:
* integriran je v vseh posovnih funkcijah;

» zagotovljenaje varnost podatkov in zanesljivost delovanja;

» skladen je z zakonodajo in standardi;

* izdelan je s sodobnim objektno usmerjenim informacijskim orodjem CASE;

* reSitev ne pogojuje platforma OS (odprti sistemi, npr. UNIX, Microsoft);

» zagotovljen je dolgorocen partnerski odnos z dobaviteljem;

» reSitev je navoljo v izvorni (ali parametrizirani) kodi;

* imaprimeren (kratek) ¢as uvajanja;

* jecenovno sprejemljiv.

30 Zahteve oblikuje interni projektni tim na osnovi poznavanja podjetja, trendov na podrogju integriranih 1S in
andize ponudnikov.
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8.6. Izbiraprogramskerestvein njenega ponudnika

|z kroga treh konkurencnih integriranih programskih resitev se je skozi sito mnoZzice kriterijev
kot zmagovalec prebila resitev Navision Attain, danskega proizvajalca Navision (predstavitev v

prilogi 2).

Navision Attain je integrirana progamska reSitev, ki ponuja vse funkcionalne module, ki jih
sodobno podjetje, usmerjeno v elektronsko poslovanje in medorganizacijsko povezovanje
potrebuje. Poleg tega je:

* enostavna za uporabo;

* pregledna;

» optimirana za srednje velika podjetja;

» skladna z mednarodnimi racunovodskimi in domacimi standardi;

* pripravljena na zakonodajo EU;

» zdruZljivaz internetom;

» zmogljiva;

* imazagotovljen stalen razvoj.

Za izbrano reSitev je projektni tim preliminarno postavil nekaj kriterijev, katerih ustreznost je
presodila interna komisija podjetja, ki reSitev uvaja. Posamezne odgovore na spodnje kriterije
smo vrednotili in ugotovili primernost posameznega ponudnika:

* enostavna uporaba programa;

* prijetnost videza uporabniskega vmesnika;

» popolnost funkcij, ki so povezane z dolo¢enim poslovnim procesom;

» preglednost razpoloZljivih informacij;

* navzkrizna dostopnost informacij;

» zaXitaprogramske resitve pred nedovoljenimi operacijami;

» prilagodljivost programa lastnim potrebam;

* povezanost delov IS.

Izvajalca smo izbrali preko osnovnih kriterijev za izbiro integrirane programske resitve, ki smo
jih ponderirali s korekcijskimi faktorji, dolo¢enimi za posebnosti podjetja, ki reSitev uvaja
Osnovni kriteriji za oceno ponudnikov integriranih IS (prirejeno po Wainright et al., 1998, str.
483):

o profil ponudnika;

» nabor storitev, ki jih ponudnik ponuja;

» dtrojna oprema in zahtevana platforma;

» aplikativna programska oprema;

» ocenaskupnih strodkov lastnistva za obdobje petih let;

e podporaprogramske opreme;

* posebnosti, ki pomenijo konkuren¢no prednost.
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Pri vseh ponudnikih smo poleg dokazanih referecnih projektov in pridobljenih certifikatov
preverjali tudi samo demonstracijo in odzivnost v ¢asu vrednotenja morebitnih izvajalcev. Nekaj
pomembnejSih kriterijev omenjene faze:

* prepricljivost demonstratorja;

* demonstratorjevo poznavanje problematike;

» demonstratorjevo poznavanje specifi¢nih problemov;

* razumljivost in nedvoumnost demonstratorjevih problemov ter

* gplosni vtis.

Ker je ponudnikov izbrane reSitve v Sloveniji kar 18, smo izpeljali dodatno selekcijo, na kateri

smo izbrali tri, ki so najbolj prodorni. Kot optimalen izbor se je izpostavila druzba Avtotehna

d.d., Sektor RIS (Razvoj 1S), Ljubljana. Razlogov je bilo vec, primarni pa so:

» sodi med tri ngjvecje ekipe strokovnjakov za Navision v Sloveniji;

* imgjo vec kot 3 leta izkuSenj na sorodni reSitvi Navision Financials;

* vtem ¢asu so pridobili 6 certifikatov Navision General Product Test®";

» 0 kapitalsko dalec nagjmocnejSi ponudnik;

* imgjo izkusnje na projektih iz sorodnih okolij;

* sami so uporabniki Navision resSitev (4 uspesne uvedbe v odvisnih druzbah, 2 nacrtujejo Se
letos);

» ker so v fazi izhire izvajalca pustili ngjboljsi sploSen vtis (odzivnost, azurnost, strokovnost
ipd.).

Od vseh CRN-jev (Center za reSitve Navision) v Sloveniji so edini, ki ponujajo celostno
ponudbo IT in storitev na enem mestu:

* prodaaresitev Navision;

» dtoritve Navision;

» gpletne storitve, aplikacije;

* podatkovne baze;

» oblikovanje spletnih predstavitev in intranet aplikacij;

» integracija spletnih aplikacij z Navisionom;

* prodaaraunalniske strojne in omrezne opreme;

* natrtovanje in vzdrZevanje racunalniske in omrezne opreme.

V Avtotehni d.d. in v okviru h¢erinskih podjetij skupine Avtotehna ponujajo tudi mnogo veg,
predvsem vsebinskih znanj:

* ratunovodska znanja, finanéna znanja in resitve;

* znanjas podrocja zunanje trgovine;

» kadrovske storitve;

* projektni management.

31 Po podatkih iz januarja 2002 je to najves od vseh centrov zareSitve Navision v Sloveniji.
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8.7.  Naért projekta

V tg tocki podajam seznam aktivnosti (ang. Work Breakdown Structure), skupg s finanéno
strukturo projekta, viri projekta ter terminskim nacrtom izvajanja. V prilogi 1 je podan Se
mesecni denarni tok, potreben za kontinuirano izvedbo vseh aktivnosti.

Tabela 11: Seznam aktivnosti ali WBS s pripadajocim Ganttovim diagramom in terminskim
nacrtom projekta

‘ ‘ ‘ 2002 [Qtr3,2002  [aQtr4, 2002 [Qtr1,2003  [Qtr2,2003  [Qtr3, 2003
ID | Task Name Duration Start Finish May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug
5 Ponudba Resitev Navision 4days Wed 15.5.0: Mon 20.5.0: Programer-Nav[50%];Prog-Add-on[50%]
[6 ] oObveza 7days  Tue21.5.0: Wed 29.5.0: %fvetovalec IT[29%)]
[77] Uvajanje novega IS 194,33 days Thu 30.5.02 Wed 26.2.0% 1
[8 ] Analiza 59days Thu 30.5.02  Tue 20.8.02
9 Namestitev Navision Attain 1 day Thu 6.6.02 Thu 6.6.02 | Svetovaldc IT;Programer-1;Sistemski inz.;Hardware-1[1 350.000]; Hardware-3[1,5
[ 10| Solanje kjuznih uporabnikov 27days  Thu305.0:  Tue 20.8.0: i Svetovalec-Solanje
11 Zbiranje baz podatkov 1,5 days Thu 30.5.0% Fri 31.5.0: Programerf2[150%];Sistemski inZ.[300%];Programpr-ITR1[150%];Hardware-2[2,5 10|
[127] Razgovori s Kjuénimi osebami 20days| Thu30.5.0:  Mon 22.7.0: E:E lan svetovanja
[137] Oblikovanje sistema 16,33 days Wed 21.8.0  Thu 12.9.02
[14 Oblikovalni sestanki 6,67 days Wed 21.8.0: Thu 29.8.0Z Programer-Nav;Prog-Add-on[50%
15 Migracija podatkov 1,54 days Wed 21.8.0: Thu 22.8.0: Programer-1;Sistemski inz.[200%]; Programer-ITR1[150%];Programe
[16 | Integracija z drugimi sistemi 5days  Tue 27.8.0 Mon 2.9.0% Programer-2;Sistemski inZ.
[17] Oblikovalni dokument 10days  Tue 27.8.0: Mon 9.9.0: Programer-Nav
[187] Potrditev oblikovalnega dokum 2,33 days  Tue 10.9.0: Thu 12.9.0Z bSvetovalec IT[50%];Vodja projgkta
19 Razvoj in testiranje 10,75 days Thu 12.9.02 Fri 27.9.02
20 Dodelave 3,75 days Thu 12.9.0% Wed 18.9.0; etovalec IT[50%];Programef-1;Programer-Nav;Prog-Add-on
[21] Testiranje 6,67 days Wed 18.9.0: Fri 27.9.0 FWSvetovalec IT;Vodja projekta;Sistemski inZ.
[227] Uvedba 114days Thu19.9.02  Wed 26.2.0
[237] Namestitev 25 licenc Navision 3days Thu19.9.0:  Tue 24.9.0: @i Programer-Nav[50%];Prog-Afid-on[50%];Programer-2
[247] Solanje uporabnikov 15days  Wed 9.10.0: Wed 30.10.0; =
[25] lzdelava dokumentacije 114 days  Thu19.9.0:  Wed 26.2.0! Svetovalec IT[10%)]
[26 | Prenosi $ifrantov 1,68days Thu19.9.0:  Mon 23.9.0: hsvetovalec IT[15%] r-1[30%]; Programer-2[30%];Pro
27 Prenosi prometnih podatkov lday Mon23.9.0:  Tue24.9.0: z =TH1
[287|  Primopredaja 35days  Wed 26.2.0: Mon 3.3.0¢ h’Svetovalec IT;Vodja projekta
[29 ] Vzdrzevanje 0,33 days Mon 3.3.0¢ Tue 4.3.0¢ | Programer-Nav;Prog-Add-on;S

Tabela 12: Stroskovnik projekta

ID | Task Name ‘ Fixed Cost Fixed Cost Accrual Total Cost

1 |Projekt skupaj 0,00 SIT Prorated 31.491.361,92 SIT
["27]  Diagnostiéna studija 100.000,00 SIT Prorated 772.000,00 SIT
[3] Razgovori 0,00 SI1 Prorated 320.000,00 SIT
[a] Priprava elaborata 0,00 SI1 Prorated 352,000,00 SIT
[5]  Ponudba Resitev Navision 0,00 SI1 Prorated 224.000,00 SIT
[6 | oObveza 0,00 SI1 Prorated 128.000,00 SI1
[77] Uvajanje novega IS 500.000,00 SIT Prorated 29.748.695,26 SIT
[87] Analiza 0,00 SIT Prorated 4.629.000,00 SIT
[9] Namestitev Navision Attain 0,00 SI1 Prorated 176.000,00 SI1
[10 ] Solanje Kju&nih uporabnikov 0,00 SIT Prorated 2.376.000,00 SIT
[11] Zbiranje baz podatkov 0,00 SIT Prorated 477.000,00 SIT
[127] Razgovori s klju¢nimi osebami 0,00 SIT Prorated 1.600.000,00 SIT
[137] Oblikovanje sistema 0,00 SIT Prorated 3.254.563,57 SIT
[147] Oblikovalni sestanki 0,00 SI1 Prorated 746.666,67 SIT
[15 ] Migracija podatkov 0,00 SIT Prorated 529.230,24 SI1
[16 | Integracija z drugimi sistemi 0,00 SIT Prorated 560.000,00 SIT
[177] Oblikovalni dokument 0,00 SI1 Prorated 1.120.000,00 SIT
[(187] Potrditev oblikovalnega dokumenta 0,00 SIT Prorated 298.666,67 SIT
[19] Razvoj in testiranje 0,00 SIT Prorated 2.314.123,57 SIT
[20 | Dodelave 0,00 SI1 Prorated 847.456,91 SIT
[217] Testiranje 0,00 SI1 Prorated 1.466.666,67 SIT
[227] Uvedba 750.000,00 SIT Prorated 19.051.008,11 SIT
[237] Namestitev 25 licenc Navision Attain 15.482.000,00 SIT End 15.806.000,00 SIT
[247] Solanje uporabnikov 0,00 SIT Prorated 1.320.000,00 SIT
[25 Izdelava dokumentacije 0,00 SI1 Prorated 729.600,00 SIT
[26 | Prenosi Sifrantov 0,00 SI1 Prorated 345.408,11 SIT
[27] Prenosi prometnih podatkov 0,00 SIT Prorated 100.000,00 SIT
[287] Primopredaja 0,00 SIT Prorated 560.000,00 SIT
[297] Vzdrzevanje 0,00 SIT Prorated 58.666,67 SI1

V tabeli 11 je podan Ganttov diagram poteka projekta uvedbe integriranega |S. Diagram podaja
kronoloski seznam opravil oziroma aktivnosti, razbrati pa je mozno natanéne datume pricetkain
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konca posameznih aktivnosti in ¢as trajanja. 1z programske resitve MS Project 2000 je mozno
izracunati natancno izrabo vseh virov, tako terminsko kot stroskovno.

Tabela 12 podaja stroskovnik projekta. Za posamezno aktivnost je vidno, kdaj ¢asovno nastopi
strosek. Prav tako je moc¢ videti strosek posameznega opravila kot tudi oceno adminstrativnih
oziromarezijskih stroskov.

V tabeli 13 je razviden vrstni red oziroma soodvisnost posameznih aktivnosti. Vecina aktivnosti
se mora konéati, da bi se lahko druge zacele. Tabela tudi doloca vire, ki so potrebni za izvedbo

posameznih aktivnosti.

Tabela 13: Alokacija virov na projektu, sosledenje aktivnosti

ID | Task Name Predecessors | Resource Names
1 |Projekt skupaj
[27] Diagnostiéna Studija
[3] Razgovori Svetovalec IT[167%]
[a ] Priprava elaborata 3 Dan svetovanja; Svetovalec IT[75%)]
[5] Ponudba Resitev Navision 4 Programer-Nav{50%]; Prog-Add-on[50%]
[6 | Obveza 5 Svetovalec IT[29%]
[77] Uvajanje novega IS 6
[ 8] Analiza
[9] Namestitev Navision Attain A 6FS+5 days Svetovalec IT;Programer-1;Sistemski inZ.;Hardware-1[1 350.000];Hardware-3[1,5 50.000];Licence[1 300.000]
["10] Solanje kljuénih uporabniko Svetovalec-Solanje
[11] Zbiranje baz podatkov 10Ss Programer-2[150%]; Sistemski inz.[300%]; Programer-ITR1[150%];Hardware-2[2,5 100.000];Hardware-1[1 350.000]
[127] Razgovori s kljuénimi osebz 11SS Dan svetovanja
[13] Oblikovanje sistema 8
[1a ] Oblikovalni sestanki Programer-Nav;Prog-Add-on[50%)]
[(15 ] Migracija podatkov 14SS Programer-1;Sistemski inz.[200%];Programer-ITR1[150%]; Programer-2[150%]; Svetovalec | T;Hardware-3[2 50.000];Hardware-4[1 500.000]
["16 | Integracija z drugimi sistem 15SS+4 days Programer-2;Sistemski inZ.
[17] Oblikovalni dokument 16FS-5 days Programer-Nav
18] Potrditev oblikovalnega dok 17 Svetovalec IT[50%)];Vodja projekta
[(197] Razvoj in testiranje 18
[20 ] Dodelave Svetovalec IT[50%];Programer-1;Programer-Nav;Prog-Add-on; Sistemski inZ.[50%]
[21] Testiranje 20FF+7 days Svetovalec IT;Vodja projekta; Sistemski inZ.
[227] Uvedba 19SS+5 days
[237] Namestitev 25 licenc Navisi Programer-Nav{50%]; Prog-Add-on[50%]; Programer-2
[24 ] Solanje uporabnikov 21SS+15 days = Svetovalec-Solanje
[25 | Izdelava dokumentacijle | 24FF Svetovalec IT[10%)]
[26 | Prenosi Sifrantov Svetovalec IT[15%]; Programer-1[30%]; Programer-2[30%]; Programer-Nav{40%]; Prog-Add-on[10%]; Sistemski inZ.;Programer-ITR1[150%)]
[27 ] Prenosi prometnih podatko' 26 Sistemski inZ.;Programer-ITR1
[28] Primopredaja .27 Svetovalec IT;Vodja projekta
[29 ] VzdrZevanje 28 Programer-Nav;Prog-Add-on;Svetovalec IT

Tabela 14: Materialni in nematerialni viri projekta

D [@ [ Resource Name [Type [ Material Label [Initials [ Max. Units|  Std. Rate  [Accrue At [Base Calendar
1 Svetovalec IT Work S 300% 8.000,00 SIT/h Prorated Standard
2 Programer-1 Work P1 200% 6.500,00 SIT/h Prorated Standard
3 Programer-2 Work P2 200% 6.500,00 SIT/h Prorated Standard
4 Programer-Nav Work P-N 300%  14.000,00 SIT/h Prorated Standard
5 Prog-Add-on Work P-AO 200% 0,00 SIT/h Prorated Standard
6 Vodja projekta Work VP 100% 12.000,00 SIT/k Prorated Standard
7 Sistemski inz. Work Sl 300% 7.500,00 SIT/h Prorated Standard
8 Programer-ITR1 Work P-ITR1 200% 5.000,00 SIT/h Prorated Standard
9 Svetovalec-Solanje Work S-Sol 600% 11.000,00 SIT/h Prorated Standard
10 Dan svetovanja Work DS 100% 10.000,00 SIT/k Prorated Standard
11 Hardware-1 Material 350.000 Raé¢ 0,00 SI" Prorated

12 Hardware-2 Material 100.000 Per-enote 0,00 SI" Prorated

13 Hardware-3 Material 50.000 Kart 0,00 SI" Prorated

14 Hardware-4 Material 500.000 Strez 0,00 SI” Prorated

15 Licence Material 300.000 Lic 0,00 SI" Prorated

16 Granule Material 150.000 Gra 0,00 SI” Prorated

V tabeli 14 so nanizani materialni in nematerialni viri, ki jih potrebujemo za izvedbo aktivnosti.
Vsak vir ima dolo¢eno ceno na enoto in definirano maksimalno razpoloZljivost. Vsi ¢lani
projekta uporabljajo enoten delovni koledar.
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8.8. Ekonomika projekta

V okviru zagonskega nacrta je potrebno pripraviti strategijo financiranja projekta, kjer so
razvidni stroski po seznamu aktivnosti, podan mora biti nacrt financiranja posameznih
materialnih in nematerialnih virov. Investicija oziroma strosek projekta mora biti usklajen s
poslovnim in financnim nacrtom podjetja, vsebinsko in ¢asovno. Prav tako mora biti usklajena
preskrba in aktiviranje na¢rtovanih sredstev projekta.

V razdelku 8.7. (tabela 12) je podan na¢rtovan stroskovnik projekta, vezan na tabelo materialnih
in nematerialnih virov projekta. Poudariti je potrebno, da so v stroskovniku zagjete tudi
uporabniske licence za integriran 1S, ne pa tudi licence za osnovno racunalnisko platformo (npr.
operacijski sistem Microsoft). V stroskovniku tudi Se ni zgjeta celotna strojna oprema, ki bo
nadgrajena oziroma zamenjana ob uvedbi novega |IS. Dejanska vrednost strojne opreme in
potrebna sredstva za prilagoditev platforme bodo znana po konéani analizi obstojecega stanja
oziroma diagnosti¢ni Studiji. Stroskovnik prav tako ne predvideva celotnega stroska dela vodje
projekta, sgj je le-ta na projekt razporejen zacasno in del stroskov pokriva funkcijsko podrogdje,
ki mu vodja projekta v osnovi pripada.

Predracun stroskov projekta pomagajo izdelati odgovorni funkcijski vodje projekta, ki pripadajo
razlicnim strokovnim sluzbam v podjetju.

Med stroske projekta informatizacije uvrs¢amo:

1) Stroske delas nagrajevanje ¢lanov projektnega tima; poznati je potrebno ¢as udelezbe
posameznih ¢lanov na projektu (glej tabelo 13, str. 79); poznati je potrebno strosek dela na
enoto ¢asa (gle tabelo 14, str. 79);

2) Strodki storitev: stroski svetovalnih storitev zunanjih sodelavcev projekta; analogno z gornjo
tocko je tudi tu potrebno poznati potreben ¢as in stroske na enoto (glej tabelo 14, str. 79);

3) Materialni strodki: so neposredno povezani z izvajanjem projekta; tu mislimo bolj
neposredne strodke, ki nastanejo zaradi projekta samega (dolocena strojna oprema, potrebna
za namestitev in testiranja, ucilnica za izobrazevanje ipd.). Stroski pisarniskega materiala,
energije ipd., se zaradi narave projekta (samo en ¢lan projektnega tima dela poln delovni ¢as
na projektu) ne obratunavajo po porabljenem materialu, temve¢ sem v stroskovniku
posamezni fazi uvedbe IS dodal neko ocenjeno pavsalno vrednost in s tem pokril omenjene
stroske (glej tabelo 12, str. 78).

|zdelan predracun stroskov projekta se po potrditvi s strani nadzornikater finanénega nadzornika

projekta vgradi v globalni na¢rt financiranja projekta za celotno obdobje trgjanja projekta (glej

mesecni denarni tok v prilogi 1). Poleg predracuna stroskov je potrebno z nalozbeno politiko

podjetjaizdelati in uskladiti tudi predracun nalozb, ki vsebuje;

1) nalozbe v stalna sredstva: pri naSem projektu je to strojna oprema, nadgradnja racunalniske
platforme, programske licence;

2) nalozbe v gibljiva sredstva: denarna sredstva za financiranje tekocih stroskov projekta.
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Predracun nalozb skupaj s predractunom stroskov sestavljata globalni nacrt financiranja projekta.

Na podrocju virov financiranja projekta se je podjetje prijavilo na javni razpis Ministrstva za
gospodarske dejavnosti z naslovom Javni razpis za spodbujanje uvajanja metod in orodij za
povecanje produktivnosti z namenom pridobitve sredstev ministrstva za potrebe sofinanciranja
majhnih in srednje velikih podjetij pri njihovem razvoju. Glede na razpisana sredstva in oceno
upravi¢enosti bi podjetje lahko iz razpisanih namenskih sredstev pokrilo priblizno c¢etrtino
sredstev stroskovnika projekta. Sicer se bo projekt financiral v skladu z nacrtovanim denarnim
tokom (glej prilogo 1) pretezno iz lastniskega kapitala podjetja.

V tg fazi je prakticno nemogoce izracunati donosnost projekta uvedbe integriranega IS v
podjetje, saj bo izhodis&tne parametre podal Sele rezultat diagnosticne Sudije. Na osnovi
natancnih parametrov bom lahko ugotovil prihranke ter izracunal povrnitev investicije. Glede na
nacrtovane merljive cilje v zagonskem nacrtu, brez upostevanja nemerljivih uc¢inkov, je groba
ocena povrnitve nalozbe priblizno med 3 in 4 leti. Ocenjujem pa, da so nemerljivi ucinki s
strateskega vidika za podjetje Se veliko pomembnejSi od merljivih.

8.9. Projektna organizacija

Direktor podjetja imenuje vodjo projekta. Ta izbere projektni tim, ki je oblikovan tako, da
pokriva vsa funkcionalna podrocja podjetja. Projekt ima nadzornika in finanénega nadzornika
projekta. Oba, skupaj z vodjo projekta in vodjo izvajalnega tima, tvorita projektni svet, ki je
najvigji organ projekta, kjer seredujejo zgolj strateSka vprasanja.

Slika 28: Organigram projektne organizacije

NADZORNIK
PROJEKTA

| N
FINANCNI
VODJA PROJEKTA |
| NADZORNIK
’7\—‘ PROJEKTA

PROJEKTNA PROJEKTNA
SKUPINA SKUPINA

1ZVAJALCA NAROCNIKA
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Tabela 15: Organizacijska struktura projekta (interni tim)

Poln delovni ¢as na projektu:

Clantima | Funkcija ZadolZitve na projektu
Robert Vodja projekta Analitika, kontroling, DSS, koordinacija
vseh aktivnosti

Participacija na projektu v odvisnosti od trenutnih potreb projekta:

Clan tima Funkcijav podjetju ZadolZitve na projektu

Marko Nadzornik projekta Vrednoti kljucne dogodke oziroma vmesne
cilje projekta, nudi podporo vodji projekta

Jasna - FV Finan¢ni nadzornik Vrednoti kljucne dogodke oziroma vmesne

projekta cilje projekta s finan¢nega vidika

Financiranje projekta, modul finance, modul
kadrovanje

Peter - FV Direktor prodaje Modul prodaja, CRM

Tomaz - FV | Direktor marketinga Modul CRM, nabava strojne opreme,
ozicenje, e-poslovanje

Janez - FV Direktor proizvodnje Modul Proizvodnja

Lado Sistemski inZenir Strojna in programska oprema

Ivan Projektant, programer Pomoc pri uvedbi in pri BRP

Miran Rac¢unalniski tehnik Tehni¢na podpora

Rina- FV Vodja nabave Modul Nabave, skladis¢no poslovanje, SCM

Tanja- FV Projekt uvedbe 1SO Koordinacija pri BPR

Jerngja Nabavni referent Sifriranje, predteviléenje artiklov

Mojca- FV | Vodjaracunovodstva Glavna knjiga, materialno poslovanje, place

Mateja Referent v marketingu CRM, intranet, osveZevenje spletne strani

Legenda: FV — odgovorni funkcijski vodja, CRM — upravljanje odnosov s kupci, BPR — prenova
poslovnih procesov, DSS — direktorski IS;

Odgovorni funkcijski vodja (pripona FV v tabeli 15) je odgovoren za izvajanje nalog na svojem
funkcijskem podrocju. V dogovoru z izvajalci doloca prioritete posameznih aktivnosti in nato
spremlja verodostojnost njihovega izvajanja. Nudi razpoloZljivost nacrtovanih kadrov oziroma
virov, izvajalcem zagotavlja ¢as, da se dosezejo cilji projekta. V skladu s poslovnikom poroca
vodji projekta.

Projektni svet sestavljgjo nadzornik projekta, financni nadzornik projekta, vodja projekta ter
vodja projekta podjetja izvajalca. Naloga je potrjevanje zagonskega nacrta projekta, iskanje in
potrjevanje ngjustreznejsih virov financiranja, doloc¢a kontrolne tocke projekta ter skrbi, da so
kazalniki uspeSnosti projekta ves ¢as ugodni. Projektni svet poroc¢a neposredno glavnemu
direktorju podjetja, ki programsko reSitev uvaja.

Odgovornogti vodje projekta so podane v RAC (ang. Responsibility and Competence) matriki

(tabela 16), poleg tega vodja projekta v splosSnem skrbi za doseganje rezultatov projekta, doloca
vloge in odgovornogti ¢lanom tima, dodeljuje naloge, kontrolira napredovanje projekta, v
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primeru odstopanja od nacrta poskrbi za ustrezne ukrepe, je v stalnem stiku z nadzornikom
projektain financ¢nim nadzornikom projekta.

Nadzornik projekta zagotavlja in skrbi, da je usmeritev projekta v skladu s strateskimi cilji
podjetja. Osnovne naloge:

potrjuje prora¢un in nacrt za projekt uvedbe resitve Navision Attain;
opreddli pricakovanjain kazalnike uspeSnosti za projekt;

sprejema odlocitve glede politike podjetja;

ustvarja ustrezno okolje za spremembe;

preverja status projekta;

potrjuje klju¢ne dokumente ob zaklju¢ku pomembnejSih faz projekta.

Finanéni nadzornik projekta ima sledece osnovne naloge:

zagotavlja vire financiranja za potrebe projekta;

skupgj z vodjo projekta sestavi globalni na¢rt financiranja projekta;

doloc¢i financne kazalnike uspesnosti projekta;

pravoc¢asno poroca nadzorniku projekta ter vodji projekta o morebitnih tezavah v zvezi s
financiranjem.

Tabela 16: RAC (ang. Responsibility and Competence) matrika ali matrika odgovornogti in
pristojnosti na projektu:

VP | VI |[NP|FN

Definicijaciljev I P
Trznaanaliza I P |P
Zahteve za|S S |O S
| zdelava zagonskega elaborata I S |P |P
Priprava poslovnika projekta I S
V zpostavitev projektne organizacije O |S |P
Organiziranje virov, vodenje tima, motivacija izvajalcev O |S |S
Ukrepanje v primeru odstopan; O |S S
Upravljanje in nadzor stroskov S S
Casovni nadzor projekta S
Skrb za kakovost S |S
Komuniciranje O |S
Pogajanja z izvajalcem (pravni, finan¢ni vidik) S @)
Poroc¢anje nadzorniku projekta I S |P |P
Zakljuéno porocilo projekta I P |P
Legenda: VP —vodja projekta | —izdela

VI —vodja podjetjaizvajalca P - potrdi

NP — nadzornik projekta S - sodeluje

FN — finan¢ni nadzornik projekta O — poda odgovore
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8.10. Poslovnik projektain projektni informacijski sistem

Podlovnik projekta doloc¢a nacin delovanja projektnega tima. Formalni del komuniciranja poteka
preko rednih in izrednih sestankov, telefona, elektronske poste, SirSi krog uporabnikov pa se s
potekom projekta informira na intranetu podjetja.

Redni sestanki projektnega tima so vsak torek ob 9. uri, dolgi so predvidoma eno uro. Vodja
projekta in nadzornik projekta lahko samostojno kadarkoli sklicetaizredni sestanek. Vsi ostali se
o morebitnih problemih oziroma tematiki, ki bi utegnila vplivati na potek projekta, najprej
posvetujejo z vodjem projekta, tapa doloci ¢as, kraj in prisotne na morebitnem sestanku.

Vodja projekta v sodelovanju z vodjo izvajal¢evega tima sklicuje izredne tematske sestanke, kjer
se definirgjo specificni parametri, ki programerjem sluzijo kot vhodni podatki pri konfiguraciji
oziroma predelavi programske resitve.

Ob zakljucku kljucnih dogodkov ali vmesnih ciljev vodja projekta izdela porocilo, ki ga morata
potrditi nadzornik projektain financni nadzornik projekta.

Vsi ¢lani tima so dolzni ngjmanj enkrat na 14 dni oddati kratko porocilo vodji projekta, v ¢asu,
ko so izrazito aktivni na projektu, pa mora biti frekvenca porocanja vezana na opravljene
aktivnosti. Predvsem v zgodnjih fazah projekta je zaZeljeno, da so ¢lani tima posebej pozorni na
svoje poslovne procese in razmislijo o morebitnih izboljSavah. Na ¢lane tima se apelira, da po
svojih moc¢eh pomagajo pri dvigu skupne poslovne kulture v podjetju, sgj je od le-te v veliki meri
odvisen uspeh projekta.

Vodja projekta oddaja mesecna porocila nadzorniku projekta, v razmerah, ki odstopgjo od nacrta,
pa skli¢e z nadzornikom projektaizredni sestanek.

Projekt se vodi in kontrolira s programskim orodjem vecuporabniske verzije Microsoft Project
2000, kjer imgjo lahko vsi ¢lani tima trenuten vpogled v stanje na projektu, v natrtovane
aktivnosti in pricakovane stroske, ki so nacrtovani za izvedbo le-teh. Poleg tega lahko tudi
aktivno posegajo v program v odvisnosti od pristojnosti, ki so jim dodeljene na projektu. Vsako
spremembo lahko interaktivno prikazejo tudi na intranetu podjetja, jo izvozijo v dolo¢en format
in podljgjo izbranim naslovnikom ipd. Preko istega orodja se tudi preverja razpoloZljivost
kadrov, sgj programsko orodje omogoca delo s konsolidiranimi projekti in pa nadzor zasedenosti
virov, ki so dodeljeni ve: projektom hkrati. Clani tima morajo stalno slediti dinami¢nim
¢asovnim prerazporeditvam na vseh povezanih opravilih, ki jih prinaSgjo zamude na dolo¢enem
opravilu oziroma projektu.

V nadrtu kontrole izvajanja projekta so definirani datumi kontrole izvajanja projekta. Datumi
sovpadajo z datumi v mreznem nacrtu (v MS Project 2000) in sovpadajo z vmesnimi cilji
projekta. Nadzornik projekta bo imel na vpogled IS projekta (MS Project 2000), kjer je mozno v



vsakem vmesnem trenutku pogledati presek stanja projekta in morebitna odstopanja od
zastavljenega nacrta projekta (ang. "baseline™).

8.11. Kljuéni dgavniki ali dgavniki uspesnosti projekta

Obvladovanje motenj oziroma analiza dejavnikov tveganja projektov (ang. Risk Management) je
podrocje projektov, ki je Se vedno prevec zapostavljeno. Bolj ko imamo predvidene dolocene
negotovodi in izdelane alternativne scenarije, ki te negotovosti nevtralizirajo, manj smo ranljivi

pri ovirah, ki nam prihajajo naproti, manjSe so zamude na projektu in manjsi so tudi stroski.

Tabela 17: Opredelitev tvegan] projekta

Potencialni problem VE | OP | FR | Predlog reSitve
1 | Pomanjkanje ustreznih 2 | 5 | 10 | Preveriti vire sredstev in alternativne
virov sredstev mozne vire

Sinergija skupinskega dela 4 | 12 | Pogovor s ¢lani tima

2 3
3 | Ni podpore vodstva 3 | 5 | 15 | Ponovna predstavitev projektas
scenarijem moznih posledic in analizo

konkurence

4 | Nedorecene zahteve za lS 4 | 3 | 12 | Dodatni intervjuji s klju¢nimi
uporabniki programskih reSitev

5 | Pomanjkanje strokovnega 2 | 5 | 10 | Pripraviti alternativno resitev,
kadra rezervacija kadrov

6 | Clani timaniso motivirani 3 | 4 | 12 | NatancnejSa opredelitev ciljev, dodatna
motivacija ¢lanov tima

7 | Uporabniki izrazgjomoéan | 4 | 4 | 16 | Predstavitev projekta po funkcijskih
odpor do sprememb skupinah in po oddelkih

8 | Ustreznost vodje projekta 2 | 5 | 10 | Zamenjati vodjo projekta
9 | Udtreznost izvajalca 2 | 5 | 10 | Hitrain u¢inovitaanalizaizvajalca, po
potrebi zamenjava izvajalca
10 | Neustrezna oziroma 3 | 3 | 9 | Revizijaposlovnika, ojacati neformalni
pomanjkljiva komunikacija del komunikacije

med ¢lani tima

11 | Odstopanjaod strateskega | 1 | 5 | 5 | Revizijaposlovnega nacrta podjetja na

nacrta podjetja kolegiju podjetja

12 | NeustreznarazpolozZljivost | 3 | 5 | 15 | Intervencija pri nadzorniku projekta, ki
nacrtovanih kadrov poskrbi za dodelitev virov

13 | Neustrezno izobrazevanje 2 | 5 | 10 | Revizija natrta Solanja uporabnikov
uporabnikov

14 | Neustrezne spremembe 3 | 4 | 12 | Analizamoznosti in stroskov
poslovnih procesov prilagoditve programske reSitve

poslovnemu procesu

15 | ReSevanje ozkih grl 4 | 2 | 8 | Hitroinucinkovito odlocanje
16 | Fluktuacija klju¢nih ljudi 3 | 5 | 15 | Dobro definirani pogodbeni in
projekta partnerski odnosi

Legenda: VE — verjetnost, da do potencialnega problema pride
OP — ocena podledic, ¢e do problema pride
FR — faktor rizika (zmnoZzek obeh)
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V ta namen je potrebno tveganja identificirati, oceniti verjetnosti, da se tveganja zgodijo, oceniti
mozne posledice, ki jih tveganja nosijo s seboj ter podedicno izradunati faktor rizika. Projektni
svet doloca, katera stopnja faktorja rizika sproza vnaprej dolocene varnostne mehanizme, ki
tveganja ucinkovito odpravijo. Posamezne verjetnosti, da do potencialnega problema pride, so
rangirane od 1 do 5, pri ¢emer je 1 ngimanjSa verjetnost, 5 pa ngjvecja. Prav tako so od 1 do 5
rangirane ocene posledic, kjer so z 1 ocenjene podedice, ki povzro¢ijo najmanj Skode, s 5 pa
najvec.

Morebitna tveganja se lahko resujejo tudi z rezervacijo dodatnega ¢asa na projektu. Ker je v
naSem primeru ¢as kriticen, bomo uporabili pripravijeno strategijo reSevanja problemov s strani
projektnega tima in koordinacijo vodje projekta.

Kriticna meja (dolo¢ena s strani Projektnega sveta), ko je potrebno urgentno zasedanje
nadzornikov projekta in vodstva projekta, nastopi pri faktorju rizika 15. 1z tabele lahko
ugotovimo, da se pri projektu najbolj bojimo izrazenega odpora do sprememb med trajanjem
projekta (16), zaradi polne zasedenosti rasursov obstgja moznost tezav z razpoloZzljivostjo kadrov
(15), bistvena pa je tudi kontinuirana podpora vodstva ves ¢as trganja projekta (15) ter
minimalna fluktuacija klju¢nih kadrov v ¢asu trajanja projekta.

9. SKLEP

Dandanes se morajo majhna in srednje velika podjetja, ¢e hoc¢ejo biti uspesna, usmeriti natrg in
se izdatno osredotociti na potrebe kupcev. Bistveno je, da se znajo spremenljivim potrebam hitro
oziroma pravoc¢asno prilagoditi. Da pa bi lahko reakcijski ¢as ¢imbolj skrajSali, morajo predvsem
dobro poznati sami sebe. Danes organizacijske teorije namesto funkcijskih oziroma oddel¢nih
struktur zagovarjajo organizacijsko sploscenost, delegiranje odgovornogti, projektno in timsko
delo ter pretok informacij na vseh nivojih. Nova organizacijska paradigma zagovarja sodobno
reklo "Ni¢ ni stalnega, razen sprememb”.

Zahteva danasnjega organizacijskegallS je, da mora slediti tem vsakodnevnim spremembam. Do
danes %e niso razvili taksSnega IS, ki bi se bil sposoben vecno, kakor ameba, prilagajati rasti
organizacije, trznim spremembam ter razvoju tehnologije hkrati. Osnovni kriterij, da je potrebno
IS prenoviti oziroma nabaviti povsem novega, je ta, da kljub rutinski funkcionalnosti sistem ni
zmozen takoj prikazati srednjemu oziroma vodstvenemu managementu podatkov, ki bi bili
relevantni za ustrezno poslovno odlocanje.

Klasi¢ni IS so za danadnji ¢as zelo togi. Mnoga podjetja investirgjo znatne vsote v njihovo
prilagajanje, vendar so rezultati pogosto porazni. Navadno v podijetjih zelo pozno ugotovijo, da
so v nadgradnjo obstojecih IS vlozili precejSnje vsote denarja ter s tem le za doloc¢en cas
podaljSali Zivljenjski cikel staregalS. Natancni izracuni bi namrec v vecini primerov pokazali, da
je cimprejsnji prehod na integriran IS bolj smotrn, tako z ekonomskega kot tudi strateSkega
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stalista. Med pokazatelji, ki kazejo na potrebo po zamenjavi IS, so visoki stroski samega
vzdrzevanjalS in dejstvo, da so vsi procesi togi, ker morajo biti podrejeni 1S.

Od tu dalje je v vsakem podijetju potrebna tudi zunanja pomog. Se posebej v majhnih in srednje
velikih slovenskih podjetih, za katera je znacilno pomanjkanje kadrov na podrocju informatike.

Od ustreznogti odlocitev bo namre¢ odvisno, kdg bo spet nastopil naslednji podoben ali celo
identi¢en trenutek v podjetju. Ce bi se to utegnilo zgoditi Ze po letu ai dveh od obseznega
posega na podrocje informatike, so posedice lahko zelo teZzke za veliko srednjih, Se posebej
majhnih podjetij pa celo usodne. V izogib temu moramo biti posebej pozorni, da izberemo
ustreznega izvajalca, s katerim je potrebno zgraditi dolgorocen in strateski odnos. Naslednji
izrazit dejavnik tveganja pa je ocenitev moznosti posodabljanja in obseg potrebnega vliaganja v
nabavljen integriran IS v prihodnosti. Na¢eloma danes predstavlja dovolj dobro garancijo, ce je
integriran 1S zgrajen s sodobnimi informacijskimi orodji in na platformi odprtega tipa ter v
skladu z izponjenimi ostalimi zahtevami iz razdelka 3.8.

V magistrskem delu so zbrani podatki o stanju integriranih programskih reSitev v svetu in v
Sloveniji, predstavljeni pa so tudi okviri, kako ngj se podjetja lotijo izbire, nabave in same
uvedbe, kar je Se posebej kriticna faza. Ob sami uvedbi je potrebno "prevetriti” ukalupljene
poslovne procese in jih prilagoditi, optimizirati s cilji zmanjSevanja stroskov ter skrajSevanja
Casa. Tovrstni posegi seveda pomenijo drasti¢ne spremembe v nacinu dela, zato je pricakovati
povsem naraven odpor zaposlenih. V izogib temu je potrebno vse spremembe voditi in ljudi Se
pravocasno informirati ter jih za spremembe pridobiti na svojo stran.

Ko jeintegriran IS enkrat nameScen, je projekta uvedbe sicer konec, a zavedati se je treba, da je
IS del podjetja in da z njim Zivi. Vsekakor integriran IS ni nekaj stati¢chega, zato je potrebno
poskrbeti za primerno vzdrZzevanje. S tem ne mislim le "klasi¢nega” vzdrZevanja, temve¢ povsem
aktiven pristop v smislu spremljanja trendov, moznosti nadgradnje, oblikovalnih moznosti same
programske reSitve ter vseh drugih moznosti, ki jih na trg periodicno plasira proizvajalec
programske resitve.

V letosnjem letu se je zgornja zgodba zgodila podjetju Iskra Transmission d.o.0. iz Ljubljane, ki
zaposluje 150 ljudi. Podjetje se je znaslo pred dilemo: ali obstojeci IS, ki ima sicer dolocene
lastnosti integriranega IS, nadgraditi ali sproziti projekt uvedbe povsem novega integriranega I S.
Po andlizi stanja projektnega tima, kateremu je vodstvo zaupalo to nalogo, se je izkazalo, da je
glede na ves kriterijev prakticno edina moznost uvedba novega IS. Trzna analiza je izpostavila
kot zmagovalca med ponudniki reSitev Navision Attain. Zagonski nacrt, ki sem ga pripravil,
zagotavlja relativno varnost nalozbe. Projekt uvedbe integriranega IS se je pricel aprila 2002, t.
i. "tek v Zivo" z vsemi nacrtovanimi moduli pa je predviden za marec 2003. V tem obdobju,
kakor predvideva zagonski nacrt (razdelek 8), bomo v podjetju dledili metodologiji
proizvajalca, ki je bila le nekoliko prirejena za potrebe podjetja narocnika, panoge, ki ji podjetje
pripada ter dosedanjim izkusSnjam podjetja izvagjalca. Zagonski nacrt pokriva vso bistveno

87



problematiko, ki bi lahko kakorkoli ogrozila sam projekt. Zelo pomembna bo kontrola poteka
nacrtovanih aktivnosti, vrednotenje odstopanj ter dinamicen pristop k aternativnim scenarijem.

Vsekakor je ves ¢as potrebno imeti pred oémi konéni cilj, to je uvedba novega IS, ki bo v ¢im
boljsi korelaciji oziroma v definiranih toleranénih mejah z na¢rtovanimi stroski in terminskimi
roki. S tem bo izpolnjen potreben pogoj uspeSnosti projekta. Za izpolnitev zadostnega pogoja se
bodo morali opredeliti uporabniki, vodstvo podjetja in zaposleni s preprostim kriterijem — z
zadovoljstvom uporabe.
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PRILOGE

a) Priloga 1. Mesecni denarni tok za projekt uvedbe integriranega IS od maja 2002 do marca
2003

b) Priloga 2: Predstavitev programske reSitve Navision Attain

¢) Priloga 3: Razlaga granul v posameznih modulih programske reSitve Navision Attain, ki jih
bodo uvedli v podjetju Iskra Transmission d.o.0., Ljubljana

Priloga 1: Mesecni denarni tok za projekt uvedbe integriranega | S od maja 2002 do marca 2003

May June July August Qctober

Projekt skupaj

Diagnosti¢na Studija 100.000,00 SIT

Razgovori 320.000,00 SIT

Priprava elaborata 352.000,00 SIT

Ponudba Resitev Navision 224.000,00 SIT

Obveza 128.000,00 SIT

Uvajanje novega IS 5.145,80 SIT 51.457,98 SIT 59.176,67 SIT 56.603,77 SIT 54.030,87 SIT 59.176,67 SIT

Analiza

Namestitev Navision Attain 176.000,00 SIT

Solanje kijuénih uporabnikov 176.000,00 SIT 616.000,00 SIT 352.000,00 SIT 1.232.000,00 SIT

Zbiranje baz podatkov 477.000,00 SIT

Razgovori s kljuénimi osebami 160.000,00 SIT 640.000,00 SIT 800.000,00 SIT

Oblikovanje sistema

Oblikovalni sestanki 746.666,67 SIT

Migracija podatkov 529.230,24 SIT

Integracija z drugimi sistemi 448.000,00 SIT 112.000,00 SIT

[o] 448.000,00 SIT 672.000,00 SIT

Potrditev oblikovalnega dokumenta 298.666,67 SIT

Razvgj in testiranje

Dodelave 847.456,91 SIT

Testiranje 1.466.666,67 SIT

Uvedba 50.438,60 SIT 151.315,79 SIT

Namestitev 25 licenc Navision Attain 15.806.000,00 SIT

Solanje uporabnikov 1.320.000,00 SIT

Izdelava dokumentacije 49.066,67 SIT 147.200,00 SIT

Prengsi Sifrantov 345.408,11 SIT

Prenosi prometnih podatkov 100.000,00 SIT

Primopredaja

Vzdrzevanje

Total

1.942.145,80 SIT 1.483.457,98 SIT 1.211.176,67 SIT 3.460.500,67 SIT 19.801.734,49 SIT 1.677.692,46 SIT




January February March Total
Prajekt skupaj
Diagnostiéna Studija 100.000,00 SIT
Razgovori 320.000,00 SIT
Priprava elaborata 352.000,00 SIT
Ponudba Resitev Navision 224.000,00 SIT
Obveza 126.000,00 SIT
Uvajanje novega IS 54.030.87 SIT 56.603,77 SIT 59.176,67 SIT 44.596,91 SIT 499.999,98 SIT
Analiza

Namestitev Navision Attain 176.000,00 SIT
Solanje kljuénih uporabnikov 2.376.000,00 SIT
Zbiranje baz podatkov 477.000,00 SIT
Razgovari s kljuénimi gsebami 1.600.000,00 SIT

Oblikovanje sistema
QOblikovalni sestanki 746.666,67 SIT
Migracija padatkov 529.230,24 SIT
Integracija z drugimi sistemi 560.000,00 SIT
Oblikovalni dokument 1.120.000,00 SIT
Potrditev ohlikovalnega dokumenta 298.666,67 SIT

Razvgj in testiranje
Dodelave 847.456,91 SIT
Testiranje 1.466.666,67 SIT
Uvedba 186.157.89 SIT 144.736,84 SIT 151.315,79 SIT 114.035,09 SIT 750.000,00 SIT
itev 25 licenc Navision Attain 15.806.000,00 SIT
Solanje uporabnikov 1.320.000,00 SIT
Izdelava dokumentacije 134.400.00 SIT 140.800,00 SIT 147.200,00 SIT 110.933,33 SIT 729.600,00 SIT
Prengsi Sifrantov 345.408,11 8IT
Prengsi prometnih podatkov 100.000,00 SIT
Primopredaja 426.666,67 SIT 183.333,33 SIT 560.000,00 SIT
Vzdrzevanje 58.666,67 SIT 58.666,67 SIT
Total 326.588.76 SIT 342.140,61 SIT 357.692,46 SIT 696.232,00 SIT 192.000,00 SIT 31.491.361,90 SIT

Priloga 2: Predstavitev programske reSitve Navision Attain

Navision a/s je ngjvegji svetovni dobavitelj ERP poslovnih resitev za vodenje poslovanja srednje
velikih podijetij s sedezem na Danskem. Podjetje ja nastalo leta 2000 z zdruZzitvijo do takrat
konkuren¢nih podjetij Navision Software a/s in Damgaard a&/s. Nekatera dejstva o samem
mati¢cnem podjetju po zdruZitvi:

a

Navision na svetovnem trgu: raziskave kazejo (Gaertner Data Quest, 2000), da je bilo
podjetje Navision med evropskimi dobavitelji ERP reSitev na tretjem mestu po dosezenem
trznem delezu, hkrati paje edino, ki je izkazovalo 30 % rast v zadnjem poslovnem letu. V
Sloveniji Navision dosega 20 % povprecno letno rast in imav svoji ciljni skupini 8-10 %
trzni delez.

Skupino Navision sestavlja preko 1.200 zaposlenih strokovnjakov (300 v razvoju), lokalna
predstavnistva v 30 drzavah svetater svetovna prodajna mreza z vec kot 2.300 lokalnimi
partnerji.

CRN — centri za reSitve Navision oziroma lokalni partnerji imajo poleg poglobljenega
poznavanja resitev Navision tudi vsa potrebna poslovna znanja, ki so pogoj za uspesno
reSevanje tezav uporabnikov. 1zkusnje in pridobljena znanja CRN-jev so preverjenav
postopku certificiranje za posamezna podrocja.

Navision Attain je ucinkovita poslovna resitev, namenjena vodenju poslovanjav srednjih in (v
slovenskih razmerah) velikih podjetjih. Zgrajena je na mo¢nih osnovah uveljavljene resitve
Navision Financials, ki je znana predvsem po dobri prilagodljivosti zahtevam uporabnika,
enostavni uporabi ter preprostosti.

Njene bistvene prednosti lahko izpostavimo kot:

a) hitro in ucinkovito se odziva na nove poslovne priloznosti;
b) poveca ucinkovitost ostalih poslovnih aktivnosti;

c) povecuje konkurencne prednosti natrgu.



Navision a/s za uvedbo svojih ERP resitev uporablja posebno metodologijo, imenovano "On
Target". Razvoj metodologije je temeljil na osnovi poslovnih izkuSenj drzav iz celega sveta.
Metodolosko delo poteka po jasno strukturiranih korakih. Naro¢nik ima preko spremljanja
korakov sprotno kontrolo in nadzor nad projektom.

Programska reSitev Navision Attain je razvita v razvojnem okolju C/SIDE (Client/Server

Integrated Development Environment), ki je popolnoma integrirano v poslovno resSitev Navision

Attain. Glede na Zelje uporabnika, je mozno enostavno dodgjati nove funkcionalnosti ali

spreminjati obstojece. Bistvene prednosti so:

a) preprosto in ucinkovito upravljanje ter prilagajanje ralacijske zbirke podatkov;

b) natan¢ni podatki;

C) enostavna povezljivost z drugimi reSitvami;

d) razvojni sistem ima odprto objektno usmerjeno strukturo in temelji na programskem jeziku
C/AL, ki je bil razvit izklju¢no za C/SIDE.

ResSitev omogoca pripojitev vrste komponent, skladnih s standardi Microsoft ActiveX. To
omogoc¢e samodejni dostop do Microsoft Outlooka, Excela, Wordaipd. Povezljivost navzven
omogoc¢ata zmogljiva vmesnika C/ODBC in C/[FRONT, ki zunanjim aplikacijam omogocata
dostop do podatkov znotraj Navisionove aplikacije. Podatki iz reSitve Attain se z lahkoto
posredujejo tudi v XML formatu.

Slika 1: Funkcionalni moduli v reSitvi Navision Attain

Kaj sestavlja Navision Attain?

Prodaja & Nabava CRM — Marketing
Zaloge/Kontrola stroskov & Prodaja
Vgrajena OLAP/SIFT Skladis¢no poslovanje
Porogila Proizvodnja CRM - Servis

Navision Analyst Distribucija

ODBC Access Resursi
Finance

Glavna knjiga
Dimenzije
Planiranje
Ve¢ valut

2R Terjatve & Obveznosti
Tehnologija lzvedba e
Bancni racuni
E-Commerce Osnovna sredstva

DB Platform

- Navision Server Metodologija Osebni dohodki
- Implementacije

- SQL Server Commerce Portal .

Povezvljivost o Nadgradnje "

- Multilanguage Commerce Gateway - Razvojna orodja

- C/ODBC, C/Front - Smernice za razvoj

- Application Server
User Portal

Vir: Interni arhiv podjetja Avtotehna d.d., Ljubljana.



Zaanalizo podatkov resitev Attain uporabljatehnologijo SIFT (ang. Sum-Index Field
Technology), ki je razvita za pridobitev najvecje mozne hitrosti pri sprotnih analiti¢nih pogledih
(OLAP). Zadodatne analize je namenjeno orodje Analyst, ki omogocaizvoz podatkov v
pripravljene preglednice v MS Excel-u. Tako je omogocenatudi OLAP analiza in prikaz
podatkov v grafi¢ni obliki brez uporabe reSitve Navision Attain.

Navision si prizadeva pri svojih uporabnikih predvsem skrajSati potreben ¢as uvedbe in ¢imbolj
poenostaviti uporabo. Okolje v reSitvi Navision Attain sledi Microsoft sandardom, zaradi ¢esar
je uporabniku domace Ze od prvega kontakta. Septembra 2001 je podijetje prejelo naziv
'Microsoft Global Gold Certified partner’, kar zagotavlja uporabnikom reSitev Navision vedno
najsodobnejSe tehnologije. Tako je Navision Ze prejel "Designed for Microsoft XP" certifikat. Pri
reSitvi "User Portal"” je Navision med prvimi na svetu, ki je v ERP reSitvi uporabil tehnologijo
Microsoft Digital Dashboard, Navision Commerce Gateway pa je bila prvaresitev, ki je za
medorganizacijsko povezovanje (ang. business-to-business) uporabila Microsoftov BizTalk
Server 2000.

Zato ne preseneca novica z dne 13.05.2002 v ¢asniku Delo, da je Ze vse dogovorjeno, in sicer da
Microsoft prevzame 100 % delez druzbe Navision, ki je samo od januarja do marca letos (2002)
ustvarila 5,6 milijona dolarjev bruto dobicka.

Priloga 3: Razlaga granul v posameznih modulih programske resitve Navision Attain®?, ki bodo
uvedene v podjetje Iskra Transmission d.o.0., Ljubljana

Navision Attain je modularna resSitev, zgrajena iz manjsih enot, imenovanih granule. Vsi deli
resitve, tako sistemski kot aplikativni, moznosti oblikovanja in programiranja po meri
uporabnika ter dodatni moduli so razdeljeni v granule. Ta skrbno oblikovan sistem granul
omogoca veliko proznost pri izbiri funkcionalnosti. Nabavi se lahko samo potrebne standardne
funkcije, ki se jih potem prilagodi potrebam kupca in naknadno po potrebi doda nove
komponente, ko jih kupec potrebuje.

Granule Navision Attain

Aplikacijsko | Granula (ID granule) |Opis

podrogje
Glavna Osnova glavne knjige | To granulo boste uporabili za nastavitev podjetja in knjizenje v glavno
knjiga (3.010) knjigo.

Granula vsebuje osnovne pripomocke, potrebne za nastavitev podjetja
in knjizenje v glavno knjigo: kontni nacrt, sploSne temeljnice,
pripomocke za DDV, ponavljgjoce temeljnice in Sifreizvora Vsebuje
tudi pripomocke za notranje in zunanje porocanje.

Granula vam omogo¢a knjizenje in porocanje v osnovni valuti
podjetja.  Ce narocite granulo Tuje valute, lahko knjiZite in porocate
tudi v dodatni valuti.

32 Navision Attain ™ — razlicicaW1 3,01 iz avgusta 2001,
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Aplikacijsko

podrogje

Granula (1D granule)

Opis

Granula vam zagotavlja uporabo dveh jezikov, uporabo angleiiine in
uporabo prvega uradnega jezika doloéene drzave.

Granula Osnova glavne knjige je obvezni dd reSitve in poleg
omenjenih pripomockov vsebuje Se 1 sgo in prvo podjetje.

Pogoji: Granula Navision Attain —razli¢ica 3.01

Predracuni (3.030)

Tagranula omogoca delo s predracuni na kontih GK.

Ko ustvarite predracun, lahko natisnete bilanco v primerjavi s
predracunom. Odstopanja so prikazana v odstotkih. Delate lahko z vet
predracuni. Postavke predra¢una vnasate navadno za izbrano obdobje
in izbrane konte GK. Nastavite lahko, kopirate in delate z vet
predracuni igocasno. Delate lahko na primer s 100 % predracunom,
110 % predratunom itn.

Pogaji: Osnova glavne knjige

Kontne preglednice
(3.040)

To granulo uporabljate za pripravo finan¢nih porogil. Pripravite lahko
porocila, ki temeljijo na podatkih glavne knjige in predracunov, v
katerih je zaporedje podatkov razli¢no od zaporedja kontov v kontnem
nacrtu. Kontna preglednica je kot filter, ki ga uporabite za izbiro
kontov, ki jih Zelite vkljuciti v preglednico. Uporabite jo lahko tudi za
spremembo zaporedja kontov ali zdruZevanje Stevilk na razlicne
natine. Sami dolocite stolpce, ki jih Zelite natisniti. MoZzne so tudi
enostavne kalkulacije.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Centri odgovornosti
(3.060)

S pomocjo te granule lahko nastavite profitne in/ali stroSkovne centre.
Podjetje 1ahko prodaja artikle po posebnih cenah, ki veljgjo za dolocen
center odgovornosti. Ta funkcionalnost vam omogoca, da uporabnika
dodelite centru odgovornosti in zato bodo prikazani samo tiste
nabavne in prodagjne listing, ki se nanasgjo na tega uporabnika. To
dodatno pomaga uporabnikom pri vnosu podatkov, kot so dimenzijein
Sifre lokacij.

Pogoji: Enote skladistenja

Banéni
raéuni

Osnova ban¢nih
racunov (5.010)

Ta granula omogoca vodenje neomejenega Stevila tolarskih in
deviznih (¢e ste narocili granulo Tuje valute) ban¢nih racunov.
Pogoji: Osnova glavne knjige

Usklgjevanje bancénega
ractuna (5.030)

Ta granula omogoca usklgjevanje stanja na ban¢nih ragunih v reditvi
Navision Attain z ban¢nimi izpiski.

Granula omogoc¢a zapiranje postavk bancnega raguna v oknu za
usklagjevanje in vodenje evidence vseh bancnih izpiskov.

Pogaji: Osnova banc¢nih racunov

Prodaja
Terjatve

&

Kupci (3.260)

To granulo boste uporabili za nagtavitev in vzdrZzevanje tabele kupcev.
S pomogjo te granule lahko knjiZite prodajne transakcije v temeljnicah
in vodite knjigovodstvo terjatev.

Granula vam omogoca evidentiranje kupcev in vodenje knjigovodstva
terjatev s pomogjo splodnih temeljnic. Granula je potrebna vedno, ko
se sklicujete na tabelo kupcev. Fakturiranje v prodaji (glg spodaj) je
posebna granula, ki pogosto uporablja granulo Kupci.

Granula Kupci jeintegrirana z glavno knjigo in zalogo in je predpogoj
za uporabo vseh ostalih granul v podro¢ju Prodaja & Terjatve.

Ce imate granulo Tuje valute, lahko knjiZite prodajne transakcije in
urgjateterjatve v vet valutah za vsakega kupca.
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Aplikacijsko | Granula (ID granule) | Opis
podrogje
Fakturiranje v prodaji To granulo boste uporabili za nastavitev, knjiZzenje in natis izdanih
(3.270) ratunov in dobropisov. Granula je v cdoti integrirana z glavno knjigo
in zalogami.
Pogaji: Kupci
Popust kupec/artikel Ta granula omogoca delo s popusti, ki so specifi¢éni za posameznega
(3.300) kupca. Drugace povedano, kupcu lahko odobrite dologen popust za
dolocen artikel, ki se ugotovi na nadednji nacin: Ko ta kupec kupuje
taartikel, preme X odstotkov popusta.
Ce ne uporabljate te granule, morate rocno vnesti odstotek ali
spremeniti ceno v vrtici prodajne listine.
Pogoji: Fakturiranje v prodaji in Osnova zal og.
Narocanje v prodaji To granulo boste uporabili za delo s ponudbami, okvirnimi nalogi in
(3.280) nalogi v prodaji.
Razlike med neposredno uporabo ragunain prodajnega nal oga so:
Tako] ko vnesete koli¢ino v vrstico prodajnega naloga, program
posodobi razpoloZljivo koli¢ino, medtem ko radun ne spremeni
razpoloZljive kali¢ine, dokler ni knjiZen.
Tagranula vam omogoca del ne dobave.
S pomogjo te granule lahko loceno knjiZite dobavnico in ragun.
Navadno obstaja tudi ¢asovni zamik prodaje. Cas od trenutka, ko je
kupec narocil artikle, do trenutka prodaje, je lahko precel dolg.
Granula vam omogoca tudi delo s ponudbami in okvirnimi nalogi v
prodajnem procesu. Ponudbe in okvirni nalogi ne vplivajo na kali¢ine
v zalogi.
Pogoji: Fakturiranje v prodaji
Alternativni nadovi Tagranula omogocaizbiro razli¢nih naslovov zara¢une in dobavnice.
dobave (3.310) Posamezni kupec ima lahko vet razliénih nadovov za dobavo. To
granulo boste uporahili za kupca, ki sklene pogodbo za dobavo na vet
razli¢nih lokacij - poslovnih enct, gradbi& ai skladise.
Pogoji: Fakturiranje v prodaji
Spediterji (3.340) Ta granula vam omogoca nastavitev ve¢ Spediterjev (UPS, DHL,
zunanje ali lastne prevoznike) in povezavo njihovih storitev (hitro, ¢ez
no¢, standardno) s ¢asom dobave. Spediterje lahko uporabljate skupaj
s prodajnim nalogi in nalogi za prenos.
Pogoji: Narocanje v prodaji
Vracdilav prodaji (3350) | Ta granula vam omogoca ustvarjanje prodajnega naloga za vragilo, s
katerim kupcu nadomestite napacen ali poSkodovan artike. Prodajni
nalog za vracilo omogoca prevzem artiklov.
Obstgja tudi moznost delnih prevzemov vragila in zdruZevanje
prevzemnic vr&gila v en dobropis. Ta granula omogoca povezavo
prodajnih nalogov za vragila s prodajnimi nalogi za zamenjavo.
Pogoji: Narocanje v prodaji in Osnova zalog.
Upravljanje | Vodenjestikov (5.110) | To granulo uporabite za vzdrZevanje pregleda nad stiki in za lasten
odnosov pristop do njih.

V granuli Vodenje stikov lahko evidentirate svoje stike. Funkcija za
preverjanje dvojnosti vas samodeino opozarja na vnos podatkov o
stiku, ki Ze obstgja.
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (1D granule)

Opis

Svgje stike lahko razvrgtite na osnovi predstavitvenih vpraSanj in tako
zagotovite natanéen pregled moznostnih strank in kupcev.

Z uporabo TAPI (Telephony Application Programming Interface) enot
lahko poklicete stik z enostavnim klikom gumba na kartici stika

(zahteva se V odenje interakcij/dokumentov)

Pogaji: Osnova glavne knjigein Prodajni/nabavni referenti

Razporejanje stikov
(5.120)

To granulo uporabite za razporejanje stikov v razli¢cne kategorije.

V tg granuli lahko zahtevate od programa, da samodeno razporedi
vaSe kupce na osnovi sodil, ki ste jih sami dolocili, na primer, na
osnovi prihodka. Te informacije lahko uporabljate za oblikovanje
ciljnih skupin za kampanje.

Pogoji: Vodenje stikov

V odenje kampanj
(5.130)

To granulo uporabite za organiziranje kampanj, ki temdjijo na
segmentih, ki ste jih sami ustvarili. Svoje stike lahko segmentirate na
osnovi sodil, kot so prodaja, profil stika in interakcija. MozZna je
veckratna uporaba obstojecih segmentov in sodil za segmentiranje.

I dentificiranemu segmentu lahko podljete Microsoft Word dokument
(zahteva se V odenje interakcij/dokumentov)

Pogoji: Vodenje stikov

Vodenje priloZznosti
(5.140)

Ta granula omogoca evidenco priloZnosti v prodaji.

Svgje prodajne postopke lahko razdelite v razli¢ne faze, ki jih potem
lahko uporabite za vodenje priloznosti v prodaji.

Granula vam zagotavlja pregled napeljanih prodajnih priloznosti.

Pogaji: Vodenje stikov in VVodenje zadol Zitev

V odenje zadol Zitev
(5.150)

To granulo uporabite za organiziranje zadolZitev, ki se nanaSgjo na
prodajne in trzne aktivnogti. Ustvarite lahko lastni seznam zadolZitev
in zadolZitev, dodeljenih drugim uporabnikom ali drugi skupini
uporabnikov. Ustvarite lahko samodegino ponavljgjoce zadolZitve in
aktivnosti, ki vsebujejo ves zadol Zitev.

Pogoji: Vodenje stikov

Vodenje
interakcij/dokumentov
(5.160)

To granulo lahko uporabite za beleZenje vseh interakcij, ki ste jih
imeli s svojimi stiki, kot so telefonski klici, sestanki di dopisi.
Interakcijam lahko pripnete dokumente, na primer, Microsoft Word
dokumente , Microsoft Excel datoteke ali besedilne datoteke.

Od programa lahko zahtevate, da samodgno belezi interakcije ob
izvajanju drugih aktivnosti v reSitvi Navision Attain.

Zabel€eZijo se lahko vse interakcije ne glede nato ali se nanaSgjo na e
po&to, dopise, telefonske klice, fakturiranje, opomineali servis.

Pogoji: Vodenje stikov

Vodenje
servisa

Vodenje servisnih
nalogov (5.910)

To granulo uporabljate za registracijo aktivnosti po zakljuceni prodaji,
ki se nana3ajo na zahteve po servisiranju, servisne naloge in zahteve
po popravilih. Zahteve po servisiranju lahko sprozijo vas kupci ai se
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Aplikacijsko

podrogje

Granula (ID granule)

Opis

to zgodi samodejno na asnovi pogojev v servisni pogodbi. Podatke v
servisni nalog lahko vnese uduzbenec v sprejemnici ali v delavnici.
To granulo lahko uporabite tudi za regigtriranje ob¢asnih di 'oce-off'
servisnih nalogov. Granula vam omogoca registriranje in vodenje
opreme nadomestnih artiklov, posojenih strankam. Dnevnik servisnih
nalogov vam zagotavlja celotno zgodovino servisnih nalogov in
servisnih ponudb.

Pogoji: Osnova glavne knjige, Kupci, Fakturiranje v prodaji, Osnova
zalog in Osnova virov

Vodenje servisnih
artiklov (5.920)

To granulo uporabljate za dedenje servisnih artiklov in nadomestnih
delov kot tudi za katerokoli opremo za zamenjavo, ki jo uporabijo
tehniki.

ZabeleZite lahko vse svoje servisne artikle in dele kot tudi podatke o
pogodbah, komponentah, referencnih kosovnicah in garanciji.
Pripomocek za analizo trenda servisnega artikla uporabite za pregled
kljuénih indikatorjev na servisnem artiklu v izbranem c¢asovnem
okviru.

Pogoji: Vodenje servisnih na ogov

Vodenje servisnih
pogodb (5.930)

Ta granula se uporablja za nastavitev pogodbe s kupcem, glede na
raven servisa, ki bo dogovorjen. Uporablja se tudi za vodenje
garancije za servise artikle in nadomestne dele. Pripomocek za
vodenje servisnih pogodb zagotavija informacije o zgodovini
pogodbe, podaljSanju pogodbe in predioge pogodb. Belezite lahko tudi
detajle o ravni servisa, odzivnih ¢asih in popustih, kot tudi zgodovino
servisa za vsako pogodbo, vkljuéno z servisnimi artikli, uporabljenimi
deli in urami deda Dodani pripomocki vsebujgo merjenje
dobic¢konosnosti pogodbe in ponudbe pogodb.

Pogoji: Vodenje servisnih artiklov

Paniranjein
razporegjanje (5,940)

Granula Planiranje in razporgjanje (dispatching) se uporablja za
razporejanje osebja na delovne naoge. V tg granuli lahko zabeleZite
podrobnosti 0 obravnavi delovnega naloga in njegovem statusu.
Uporabite jo lahko tudi za filtriranje osebja servisa in tehnikov glede
na razpol ozZljivost, znanja in artikle v zalogi. Funkcionalnost granule
vam zagotavlja pregled prioritet servisnih nalog, obremenitve servisa
in eskalacij nalog.

Pogoji: Vodenje kapacitet in V odenje servisnih nalogov

Razporejevalec podov
(5.950)

To granulo uporabite za avtomatizacijo servisnih nalog. Od programa
lahko zahtevate, da na primer, samodeino podaljSa servisne pogodbe
ali ustvari racune za servisne pogodbe. Program lahko nastavite tako,
da samodejno preverja, ali obstajgjo podi, ki jih je treba izvesti na
dologen datum.

Pogoji: Odvisno od enot kode (code units), ki jih Zelite avtomatizirati.

Nabava
Obveznosti

&

Dobavitd]i (3.510)

To granulo boste uporabili za nastavitev in vzdrZzevanje tabee
dobaviteljev. S pomogjo te granule lahko knjiZite transakcije nabave v
temeljnicah in vodite knjigovodstvo obveznosti.
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (1D granule)

Opis

Granula Dobavitdlji vsebuje tabelo dobavitdjev in vam omogoca
ustvarjanje postavk dobaviteljev v splosnih temeljnicah. Granulo boste
uporabili vedno, ko potrebujete tabelo dobavitejev in Zdite voditi
knjigovodstvo obveznosti. KnjiZenje prejetih racunov (glg spoda)) je
posebna granula, ki pogosto uporablja granulo Dobavitelji.

Granula Dobavitelji je integrirana z glavno knjigo in zalogami in je
predpogoj za uporabo vseh ostalih granul v aplikacijskem podrocju
Dobavitelji & Obveznosti.

Ce imate granulo Tuje valute, lahko knjiZite nabavne transakcije in
urgjate obveznosti v vet valutah za vsakega dobavitelja.

Pogaji: Osnova glavne knjige

KnjiZenje prejetih
racunov (3.520)

To granulo boste uporabili za nastavitev, knjizenje in natis prejetih
ratunov in dobropisov. Granula je integrirana z glavno knjigo in
zalogami.

Pogaji: Dobavitdji

Narocanje v nabavi
(3.530)

To granulo boste uporabili za delo s ponudbami, okvirnimi nalogi in
nalogi v nabavi.

Razlika med ustvarjanjem nabavnega naloga in neposrednega
ustvarjanja prejetega racuna je

Tako] ko vnesete kolicino v vrstico nabavnega naloga, program
posodobi razpoloZljivo koli¢ino, medtem ko radun ne spremeni
razpoloZljive kali¢ine, dokler ni knjiZen.

Tagranula vam omogoca delne prevzeme.

S pomoagjo te granule lahko loceno knjiZite prevzemnico in racun.
Granula vam omogoca tudi delo s ponudbami in okvirnimi nalogi v
nabavnem procesu. Ponudbe in okvirni nalogi ne vplivagjo na kolicine
v zalogi.

Pogoji: KnjiZzenje pregjetih racunov

Prednaroc¢anje (3.550)

To granulo uporabite za samodeino pripravo zahtevnic zanarocanje.
Granula Prednarocanje vam samodejno predlaga nabavo artiklov, ki
temelji na podatkih, kot so: ngjmanjsain nagjvecjakolicina, kolic¢ina za
narocanje itn.

Pogoji: Narocanje v nabavi in Osnova za og.

Vrac¢ilav nabavi (3570)

Ta granula vam omogoca ustvarjanje nabavnega naloga za vragilo, s
katerim lastnemu podjetju nadomestite napacen ai poskodovan
artikel. Nabavni nalog za vragilo omogoc¢a komisioniranje artiklov.
Obstaja tudi moZnost delnih dobav vr&gila in zdruZevanje dobavnic
vrgila v en dobropis. Ta granula omogoca povezavo nhabavnih
nalogov za vra¢ila z nabavnimi nalogi za zamenjavo.

Pogoji: Narocanje v nabavi in Osnova za og.

Zaloga

Osnova zaog (4.010)

Granula se uporablja za vodenje zaloge artiklov in njihovih cen.
Navadno se uporablja s podrocjema Prodaja & Terjatve in Nabava &
Obveznosti.

Granula Osnova zalog vsebuje tabele artiklov Navision Attain,
postavke artiklov in temeljnice za knjiZenje artiklov. S pomogjo te
granule lahko nastavite artikle in knjiZite transakcije artiklov v
temeljnicah.

Granula Osnova zalog je integrirana z glavno knjigo in s postopki za
knjizenje v podrocjih Prodaja & Terjatvein Dobavitelji & Obveznosti.
Ta granula je predpogoj za uporabo vseh ostalih granul v
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (1D granule)

Opis

aplikacijskem podro¢ju Zaloga.
Pogoji: Osnova glavne knjige

Alternativne prodajne
cene (4.030)

Ta granula omogo¢a uporabo ved osnovnih prodajnih cen za it
artikel.

Za nastavitev cenikov, ki so odvisni od razli¢nih pogojev (na primer
cenik za prodajo na drobno in cenik za prodajo na debel o), uporabite
cenovne skupine. Vsaki skupini dolocite vrsto popusta, ki velja za vse
ceneiz te skupine.

Cene so lahko v razli¢nih valutah.

Pogoji: Osnova zalog

Vet lokaci] (4.040)

Ta pripomocek zagotavlija osnovno funkcionanost, ki omogoca
uporabniku delu z zalogami na ves lokacij. Pripomocek je zastavljen
dovolj &roko in vkljucuje lokacije v postopkih proizvodnje kot tudi
distribucijske centre, skladi&ain servisnavozila.

Pogoji: Osnova zalog

Prenosi med lokacijama
(4.100)

Ta granula vam omogoca ucinkovito sledenje prenosa zaloge z ene
lokacije na drugo. Omogoc¢a vam vrednotenje zaloge na poti in na
razli¢nih lokacijah.

Pogoji: Vet lokacij

Neskladi &eni artikli
(4.130)

To granulo uporabljate ko ponujate artikle, ki niso del vaSe zaloge,
vendar jih lahko narocite od dobavitelja ali proizvajalca. Ti artikli so
samo registrirani kot neskladiséeni artikli in se v vseh ostalih pogledih
obravnavajo kot vsak drugi artikel.

Pogoji: Narocanje v prodaji in Osnova zalog.

Sedenje artiklov
(4.140)

S pomogjo te granule lahko obravnavate in dedite serijske Stevilke in
Stevilke SarZ. Serijske &evilke in Stevilke SarZ 1ahko dodélite ro¢no ali
samodegino. Ta pripomocek omogoca uporabniku prevzem in dobavo
ved artiklov s serijsko Stevilko/Stevilko Sarzeiz ene vrstice naloga.
Pogoji: Osnova zalog, Naroc¢anje v prodaji in Narog¢anje v nabavi.

Alternativni dobavitdlji
(4.050)

To granulo boste uporabili, ¢e isti artikel nabavljate pri razli¢nih
dobaviteljih.

Za vsak artikel lahko nastavite aternativnega dobavitelja in njegovo
ceno. Granula se lahko uporabi v podjetjih, ki imajo vec dobaviteljev
istih artiklov.

Pogoji: Osnova zalog

Kali¢inski popusti v
prodaji (4.080)

To granulo boste uporabili za samodegini izracun kolicinskega popusta
Vv prodaji.

Ko v vrstico prodagjne listine vnesete kolicino artikla, ta granula
samodeino ugotavlja odstotek kolicinskega popusta zata artikel.
Pogoji: Osnova zalog in Fakturiranje v prodaji.

Kali¢inski popusti v
nabavi (4.090)

To granulo boste uporabili za samodegini izracun kolicinskega popusta
v nabavi.

Ko v vrgtico nabavne listine vnesete kali¢ino artikla, ta granula
samodeino ugotavlja odstotek kolicinskega popusta zata artikel.
Pogoji: Osnova zalog in KnjiZenje prejetih racunov.

K osovnice (4.060)

Ta granula omogoca ustvarjanje kosovnice gotovega izdelka.
Kosovnice lahko uporabite za opis sestavnih delov nekega proizvoda,
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (1D granule)

Opis

za opis vsebine nekega paketa ali proizvodov, ki jih vedno prodajate
skupaj. V kosovnici dolocite sestavne dele (artikle, resurse) in njihovo
kali¢ino. Granula vsebuje tudi postopek za izracun neposrednega
stroska enote kosovnice.

Pogoji: Osnova zalog

Stroski artikla (4.150)

To granulo uporabljate, ko Zelite vkljuciti vrednost odvisnih stroSkov
nabave ali prodaje v stroSek enote ali v ceno enote nekega artikla. Taki
strodki so na primer, stro3ki prevoza, zavarovanja ali drugi stroski, ki
se hanasgjo na artikel.

Pogoji: Osnova zaog

Vodenje
skladi&a

Vodenje skladista
(4.610)

Ta granula se uporablja za komunikacijo med prodajnimi in
nabavnimi funkcijami skladis&ta. Osnovna funkcionalnost pomaga
skladi&nim uduzbencem pri evidentiranju prevzemov v zalogo,
pripravi nalogov za komisioniranje, komisioniranju artiklov za dobave
in izvajanju dobave. V skladi&u lahko obravnavate vse lansirane
naloge (nabavne, prodajne, prenosne in delovne).

Pogoji: Enote skladi&tenja, Narocanje v prodaji in Narocanje v nabavi.

Viri

Osnovavirov (4.260)

Tagranula omogoca evidenco virov in njihovih cen.

Nastavljene resurse lahko prodajate. Resurse lahko obravnavate
posamic¢no ai ves sorodnih virov zdruZite v skupino virov. Razddite
jih lahko nadelo in opremo.

Resurse lahko ¢asovno alocirate dolocenemu projektu. Za ta postopek
potrebujete granuli Osnova projektov in Predracuni v aplikacijskem
podrogju Projekti.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Projekti

Osnova projektov
(4.510)

Ta granula omogoca beleZenje porabe projektov in podatkov za
fakturiranje.

Projektu lahko doddite Stevilko kupca in opravijena dela fakturirate
postopoma ai v cdoti. Za fakturiranje porabe projekta potrebujete
granulo Fakturiranje v prodaji.

Pogaji: Osnova glavne knjige

Predracuni (4.520)

To granulo uporabite za ustvarjanje predra¢una projekta.

Predradun lahko ustvarite za celoten projekt ali samo za posamezne
dele projekta in za poljubno obdobje, ¢e imate granulo
Faze/Opravila/lKoraki. Predracun enega projekta lahko kopirate v
drugega.

Pogaji: Osnova projektov

Faze/Opravila/K oraki
(4.530)

To granulo boste uporabili, ¢e potrebujete razdelitev projekta na veé
specifiénih enot za potrebe predracunavanja.
Pogoji: Osnova projektov

Kadrovska
evidenca

Osnova kadrovske
evidence (5.760)

To granula omogoca ucinkovito vodenje ¢loveskih virov v podjetju.
Evidentirate lahko osebne podatke delavcev, dosedanje izkudnje ali
usposabljanja (zunanja/notranja), ¢lanstvo v sindikatu in podobno.
ZabeleZite lahko osebne podatke in jih uporabite za ugotavijanje
seznama moznih kandidatov za novo del ovno mesto.

BeleZite lahko podatke o bonitetah in posedovanju oz. uporabi
predmetov, ki so last podjetja, kot so kljuci podjetja, poslovne kreditne
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (1D granule)

Opis

kartice, ra¢unalniki ali sluzbeni avtomobili.

Regidtrirate lahko vse vrste odsotnosti v izbranih ¢asovnih enotah.
ZabeleZite lahko dodatne naslove za primer odsotnosti kot tudi
sorodnike delavca.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Osnovna
sredstva

Osnova osnovnih
sredstev (5.260)

To granulo uporabite za vodenje knjigovodstva osnovnih sredstev, kot
so stavbe, stroji in oprema.

Z granulo Osnova osnovnih sredstev lahko knjiZite razli¢ne
transakcije, ki se nanaSgjo na osnovna sredstva: pridobitev (nabava),
amortizacija, zmanjSanje vrednosti, povetanje vrednosti in izlo¢anje
osnovnega sredstva.

Za vsako osnovno sredstvo hastavite poljubno  Sevilo knjig
amortizacije, v katerih dolocite metode in druge pogoje za izragun
amortizacije. Poljubno &tevilo knjig amortizacije vam omogocéa locen
izracun podlovne amortizacije in davéne amortizacije.

Granula Osnova osnovnih gedstev je prilagojena potrebam
mednarodnih podijetij, ki uporabljajo ve¢ metod amortizacije.

Pogaji: Osnova glavne knjige

Zavarovanje (5.270)

Ta granula omogoca evidenco zavarovalnega kritjia in letnih
zavarovalnih premij osnovnih sredstev. Hitro boste ugotovili ai je
vade osnovno sredstvo ustrezno zavarovano. Vsako osnovno sredstvo
je lahko zavarovano po ves zavarovalnih palic.

Granula Zavarovanje omogoca indeksiranje zavaroval nih zneskov.
Pogoji: Osnova osnovnih sredstev

VzdrZevanje (5.280)

Ta granula vam omogoca evidenco stroskov rednega vzdrZzevanja in
servisiranja vsakega osnovnega sredstva. Na voljo so vam podatki, ki
pomagajo pri odlocitvi o obnovi ali izlocanju osnovnega sredstva.

Granulo VzdrZevanje lahko integrirate z glavno knjigo.

Pogaji: Osnova osnovnih sredstev

Alokacije (5.290)

Ta granula omogoca uporabo kljucev za alociranje razli¢nih odstotkov
transakcije osnovnega sredstva (kot so nabava ali amortizacija) na
razlicna stroSkovna mesta in/ali stroskovne nosilce. Ta pripomocek
lahko uporabite, ¢e vet stroSkovnih mest uporablja isto osnovno
sredstvo.

Pogoji: Osnova osnovnih sredstev

Prerazporejanje (5.300)

S pomogjo te granule lahko prerazporedite osnovno sredstvo ali del
osnovnega sredstva, na primer z enega stroSkovnega mesta na drugo.
Eno osnovno sredstvo lahko razdelite na ve¢ osnovnih sredstev ali ve
osnovnih sredstev zdruzite v eno.

To funkcionalnost potrebujete, ¢e Zelite izlogiti le en del osnovnega
sredstva. Osnovno sredstvo boste najprel razdelili na dva sredstva in
potem enegaizlogili.

Pogoji: Osnova osnovnih sredstev

Dodatne
granule

Tuje valute (3.760)

Ta granula omogoca pod ovanje v mednarodnem okalju. Tuje valute
lahko uporabljate v knjigovodstvu terjatev in obveznosti, v glavni
knjigi, v zalogah in virih in v ban¢nih racunih (pogoj je granula
Banc¢ni ra¢uni). N&gin vnosa valutnih tecajev in konverzija zneskov
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Aplikacijsko
podrogje

Granula (ID granule)

Opis

sta usklgjeni s predpisi za evro (vkljuéno s triangulacijo) v drZzavah
EMU. "Triangulacija' je obvezna metoda konverzije v tranzicijskem
obdobju evra.

Konverzija valut se izvaja skladno s tecaji, ki so shranjeni v tabeli za
tecgje. Tuje valute nadavite v tabeli za tuje valute in jim dologite
format, ki se uporablja za prikaz posamezne vaute v vseh oknih in
poracilih. V tabelo za tecge vnasate dnevne tecgje ali tecge za
obdobje. Za konverzijo valutnega zneska v lokalno valuto uporablja
program tecaj, ki velja za datum transakcije. V tabeli za tecaje lahko
ohranjate stare teCgje in jih uporabite za ugotavlijanje drsenja v
poljubnem obdobju.

Za vsakega kupca in dobavitelja lahko uporabite poljubno &evilo
valut. Racun lahko na primer izdate v eni valuti in sprejmete plagilo v
drugi. Samodejna konverzija valut zagotavlja ucinkovito obdelavo
tecginih razlik. Zneski v postavkah kupcev in dobaviteljev so zapisani
v lokalni in tuji valuti, kar zagotavlja natis porocil v obeh valutah.
Obddava za izratun tecginih razlik posodablja postavke
kupcev/dobaviteljev in knjiZi nerealizirane pozitivne/negativne tecgjne
razlike v glavno knjigo. V ¢asu zapiranja racuna s placilom se
ugotovijo realizirane negativne/pozitivne tecajne razlike in se knjiZijo
v glavno knjigo. Ce v glavni knjigi uporabljate valuto za dodatno
porocanje, pripomocek za tecajne razlike poskrbi tudi za knjiZzenje v
glavno knjigo v skladu z nastavitvami za vsak konto glavne knjige.
Pogoji: Osnova glavne knjige

Osnova dimenzij
(4.760)

Ta granula dodgja postavkam glavne knjige in vsem drugim
postavkam v reSitvi Navision Attain dve dodatni dimenziji. Dimenziji
lahko poimenuijete tako, da njuni imeni ustrezajo vaSem poslovanju.
Sifri dimenzij lahko dodelite vsaki transakciji, ki se nanaZa na glavno
knjigo, kupce, dobavitelje, osnovna sredstva, resurse, artikle ali
projekte. Nata nagin povecate proZznost statisticnih porocil.

Dodatno lahko dolocite privzete vrednosti dimenzij in pravila za
privzete vrednosti za vse vrste kontov (GK, kupec, dobavitdlj, artikel
itn.) Na ta natin boste lahko vsem transakcijam lahko doddlili
potrebne dimenzije.

To granulo uporabite v podjetjih, ki imagjo vet stroSkovnih nosilcev,
podro¢nih enot ali profitnih centrov. Podjetjem, ki uporabljgo
stroSkovne nosilce znotrgj stroSkovnih mest, je olgSano dedenje
podatkov.

Granulo lahko uporabite za dedenje stroskov avtomobilov, ¢e za vsak
avtomobil dologite stroskovnega nosilca. Ceprav potrebujete podrobno
porocilo o strodkih, lahko uporabite le en konto za knjiZenje stroskov
vseh avtomobilov. Natisnete lahko bilanco za izbrano stroskovno
mesto in/ali stroSkovnega nosilca.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Dodatne dimenzije
(4.780)

Ta granula vam omogoc¢a uporabo neomejenega Stevila dimenzij v
transakcijah vseh knjigovodstev. Vse dimenzije lahko poimenujete
tako, da njihova imena ustrezajo vaSem posl ovanju.

Poleg neomejenega &evila dimenzij ta granula vsebuje dodatne
funkcionanosti dimenzij. Sto granulo lahko:

- Nagtavite pravila kombiniranja dimenzij in vrednosti dimenzij. To
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vam bo pomagalo pri nadzoru uporabe dimenzij in pripravi izredno
zanedjivih porogil, ki temeljijo na dimenzijah.

- Nastavite pravila za prioriteto privzetih vrednosti. To vam omogoca
dolocanje pravil za dimenzije, ki so usklgjena s potrebami vaSega
podlovanja.

- Nastavite in uporabljate analiti¢ne vpoglede. V analiti¢nih vpogledih
lahko andizirate transakcije glavne knjige po dimenzijah in
kombinirate dimenzije po lastni Zeji. V analitiche vpoglede lahko
vkljucite tudi predrag¢unske podatke. Kombinirate lahko analizo
dimenzij in kontne preglednice. Analiti¢ni vpogledi so zelo napreden
nagin analize podatkov, ki vsebujejo podatke o dimenzijah.

Pogaji: Osnovni dimenziji

Sifrevzroka (4.770)

Ta granula omogoca nastavitev Sifer vzroka, ki jih lahko dodelite
posamezni transakciji.

Z uporabo Sifer vzroka, ki jih nagtavite sami, bistveno olgjSate interno
kontrolo.

Sifre vzroka lahko uporabite v temeljnicah ali v glavi prodajnih in
nabavnih listin. Sifro vzroka lahko uporabite na primer za oznacevanje
vseh postavk za zakljucevanje poslovnega leta.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Prodajni/nabavni
referenti (3.780)

Vsakemu dobavitelju in kupcu lahko dodeite nabavnega oz.
prodajnega referenta. Sifre nabavnih/prodajnih referentov se zapisgjo
v postavke kupcev, dobaviteljev, artiklov, projektov in virov.

Na osnovi teh podatkov lahko ustvarite statisticna porocila za
posameznega habavnega/prodajnega referenta. Uporabite jih lahko
tudi zaizracun provizije.

Pogaji: Osnova glavne knjige

Dodatna besedila
(3.800)

Ta granula omogoca nastavitev neomejenega Stevila vrstic za opis
artiklov, virov in kontov GK.

Zahtevate lahko, da se ta dodatni opis samodegino prenese v vrstice
nabavnih ali prodajnih listin. Opis je lahko ob¢utljiv na datum, kar
omogoca oblikovanje posebnih sporocil v izbranem obdobju. Dodatno
besedilo je lahko v tujem jeziku.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Intrastat (3.790)

To granulo boste uporabili, ¢e Zelite pripraviti statisticno porogilo
INTRASTAT, ki je obvezno v drZzavah EU.

Granula omogoca samodejno pripravo porodila INTRASTAT za
statisticni urad. Lokalna carinska uprava doloa ai je podjetje
zavezano pripravi teh porogil.

Pogaji: Osnova glavne knjige

Osnova
proizvodnje

Ddovni nalogi (5.410)

To granulo uporabljate za ustvarjanje in obravnavo delovnih nalogov.
Granula vsebuje osnovne pripomocke za ustvarjanje del ovnih nal ogov
in knjiZzenje porabe in izhoda delovnih nalogov. Za vsak ustvarjen
delovni nalog lahko izragunate neto potrebo.

Pogoji: Zaloga

Proizvodne kosovnice
(5.420)

To granulo uporabljate za ustvarjanje proizvodnih kosovnic.

Ta granula je predpogoj za konfiguriranje vseh ostalih granul v
podro¢ju Navision Proizvodnja. Granula vsebuje pripomocke za
izracun stalnih (planiranih) stroskov.
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Pogoji: Delovni ndogi

Upravljanje razlicic

(5.430)

To granulo uporabljate za ustvarjanje in delo z razlicicami
proizvodnih kosovnic in proizvodnih postopkov.

Preden lahko nastavite razlicice proizvodnih postopkov morate
narociti granulo Osnova planiranja kapacitet.

Pogoji: Proizvodne kosovnice

*Navision
Analyst

Osnova Navision
Analysta (99.004.640)

Ta granula vsebuje osnovne zahteve za uporabo orodja za porocanje
Navision Anayst. Omogoca enemu (1) dolo¢enemu uporabniku, da
uporablja vnapre pripravijene predioge za Navision Analyst/Excel in
vse Excelove dodatke, ki so vkljuéeni v Navision Analyst. Osnovni
Navision Analyst se poveZe z data marti in doda funkcionalnost, kot je
podrobnegj§ vpogled (drill —down) v Excel ove preglednice.

Pogoji: Povezava z GK ali Povezava s prodajo

Author (99.004.650)

Tagranula vam omogoca ustvarjanje predlog, ki jih uporablja Analyst.
Granula je potrebna za ustvarjanje ali prilaggjanje katere koli
predioge, ki jo uporablja Analyst.

Pogoji: Osnova Navision Analyst-a

Povezava z GK
(99,004,660)

To granulo boste uporabili za nastavitev data martov, ki vsebujejo
podatke iz glavne knjige Data marti se lahko prenesgjo na druge
streznike in odjemalce. Vsebujejo vse podatke, ki jih uporablja
Analyst.

Pogoji: Osnova glavne knjige

Povezava s prodajo
(99.004.670)

To granulo boste uporabili za nastavitev data martov, ki vsebujejo
podatke iz postavk artiklov (prodajni data marti). Data marti se lahko
prenesgo na druge streZznike in odjemalce. Vsebujejo vse podatke, ki
jih uporablja Anayst.

Pogoji: Osnova glavne knjige, Kupci, Osnova zalog (Osnova virov)

Uporabnik Analyst/5
uporabnikov
(99.004.810)

Granula omogoca dodatnih pet (5) dolocenih uporabnikov za uporabo
postopkov, vsebovanih v granulah Analysta.

Pogoji: Osnova Navision Analysta

* Commerce
Gateway

Osnova Commerce
Gatewaya (99.008.510)

Ta granula omogoca dostop do aplikacijskih podroc¢ij Navision
Attaina. Vkljucuje nastavitev kupcev, dobaviteljev in ostalih
partnerjev. Nastavitev vkljuéuje partnerje, s katerimi  boste
izmenjevali dokumente in dokumente same.

Ta granula dovaljuje dostop 5-tim partnerjem. Partner je lahko kupec
ali dobavitelj. Ce je partner istocasno kupec in dobavitedj, se &eje za
enega partnerja.

Granula vsebuje 16 razli¢nih shem XML, ki so nadtete spodaj:
Prodaja

«Zahtevek za ponudbo, Ponudba , Nalog, Potrditev, Obvestilo o
dobavi, Ratun, Dobropis
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Nabava
«Zahtevek za ponudbo, Ponudba, Nalog, Potrditev, Obvestilo o
prevzemu, Racun, Dobropis
Zaloga
«Katalog proizvodov (uvoz in izvoz)
Pogoji: Osnova glavne knjige, Navision Application Server.
PRIPOMBA:
Stranke, ki kupujejo Commerce Gateway morajo imeti ngjmanj eno od
nasednjih granul: Fakturiranje v prodaji (Prodaja & Terjatve) in
Osnova zaloge (Zaloga) ali Knjizenje prejetih racunov (Nabava &
Obveznosti) in Osnova za oge (Zaloga).
Commerce Gateway - Tagranula dovoljuje dostop neomejenemu Stevilu partnerjev.
neomejeno &. partnerjev | Pogoji: Osnova Commerce Gatewaya
(99.008.520)
"Commerce | Commerce Portal Ta granula vam omogoca, da poveZete svoje kupce in dobaviteje z
Portal (6.210) lastnim sisemom za vodenje poslovanja preko Interneta. Na ta nagin
svojim partnerjem v realnem c¢asu omogocite spletni dostop do
informacij in samopostreZnih funkcij znotraj reSitve Navision. Podatki
S0 vedno aZurni in toc¢ni in samopostreZzne funkcije so relevantne za
uporabnikove posl ovne potrebe.
Commerce Portal je popolnoma integriran z vaSo poslovno resitvijo
Navision Attain in uporablja njeno podovno logiko, kar pomeni, da
vzdrZzevanje informacij in sprejemanje narocil preko spletih strani ne
zahteva dodatne adminigtracije.
Nadalje, vsakodnevno vzdrZevanje vadih spletnih grani ne zahteva
posebnega poznavanjajezikaHTML.
Pogoji:
Osnova vodenja stikov, Osnova zaloge, Nabavni/prodajni referenti,
Navision Application Server
Nasl ednje granule so opcijske:
(odvisno od aplikacijskega podrogja, ki ga bo stranka uporabljala)
Kupci, Fakturiranje v prodaji, Narocanje v prodagji, Alternativni
naslovi dobave, Dobavitelji, KnjiZenje prejetih ratunov, Narocanje v
nabavi, Prednarocanje, Neposredna dobava, Alternativni naslovi
narocanja, Alternativni dobavitdji, Tuje valute, Vegtjezi¢ni dokumenti.
Uporabniske Ta granula vam omogoca, da omgjite dostop do podatkov in

identifikacije & geda
(1.400)

informacij v reSitvi Navision Attain. Omogoca vam, da ustvarite
identifikacije in gedla za uporabnike.

Identifikacije in gesla vam zagotavljgjo izvajanje nadzora nad
dostopom do reSitve in vsem izbranim uporabnikom omogocajo polno
pravico do dostopa.

Tavarnostni pripomocek je funkcija zbirke podatkov Navision Attain.

Granula se lahko uporablja samostojno ai v kombinaciji z granulo
Pravice.

Pravice (1.410)

Ta granula omogoca bolj podrobno dodeljevanje in omeevanje
uporabnikovih pravic.
Nadzirate lahko dostop do vsake tabele, okna, porogila, uvoza/ izvoza
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ai funkcije v reSitvi Navision Attain. Uporabniku lahko dodelite po
meri oblikovane menije in okna, tako da ima vsak uporabnik pravico
uporabe samo tistih postopkov, ki jih potrebuje za opravljanje svojega
dea

Pogoji: UporabniSke identifikacije & gesa

25 5§ (1.220)

Vsaka sgja omogoca uporabniku dostop do reditve. Veé uporabnisko
okolje odjemalec/streZznik in operacijski sistem (¢e podpira vec-
opravilnost) vam omogocata delo z ved kot eno sgo in ves
uporabnikom istocasen dostop do resitve z razliénih delovnih posta).
Zaradi tega je koristno, da enemu uporabniku, namestite vec kot eno
sgo.

Ce uporabnik na mreZi zaZzene Navision Attain enkrat, sistem uporabi
€eno sgo.

Ce uporabnik zaZene Navision Attain dvakrat, sistem uporabi dve sgji.
Ce dva uporabnika zaZeneta Navision Attain enkrat, sistem uporabi
dve sgji.

Uporaba C/ODBC ali C/FRONT zahteva dodatno sgjo.

Spletni uporabnik/25
uporabnikov (2.320)

Vsak spletni uporabnik zagotavlja navadni uporabniski pristop do
reSitve. Spletni uporabnik ne zahteva velike transakcijske zmoZnosti
reSitve in zato ustreza konceptu dostopa preko brskalnika, in zato so ti
uporabniki predvsem: Interni uporabnik je zapodenec ali pogodbeni
delavec, ki dela za pravno osebo, ki imalicenco za uporabo resitve.
Spletni uporabnik je imenovani uporabnik. Vsak interni uporabnik
potrebuje enega (1) spletnega uporabnika za dostop do reSitve preko
katerekali enote. Konfiguracije spletnih uporabnikov so neodvisne od
konfiguracije sgj, C/OCX-a, C/ODBC-ain C/[FRONT-a

Programska ali strojna oprema, ki zmanjSuje Stevilo enct ali interni
uporabniki z neposrednim dostopom do reSitve (véasih jim pravimo
multiplexing ali pooling) ne zmanjSajo zahtevanega &tevila spletnih
uporabnikov. Zahtevano tevilo spletnih uporabnikov je enako &tevilu
internih uporabnikov, ki imajo dostop do front-end-a reSitve. Za
vsakega internega uporabnika, ne glede na dostop do reSitve, je
potreben en (1) spletni uporabnik. To vkljuéuje, vendar ni omejeno na
dostop preko aplikacijskega streznika, katerega koli  drugega
aplikacijskega streznika in katere koli programske in strojne opreme
za multiplexing in pooling. To izkljucuje tiste proizvode Navision ali
pogodbe nargjene izrecno s tretjo stranjo, za katero obstaja drugi tip
uporabnika.

Navision Attain
razlicica3.00in 3.01
(2.110)

Ta granula vam omogoca zagon reSitve Navision Attain razlicica 3.00
in 3.01.

Navision
Application
Server

Application Server
(1.420)

n-tier reSitev, ki vkljuéuje User Portal, Commerce Portal, Commerce
Gateway infali Siebe Connector, zahteva Application Server. Vsak
interni uporabnik zahteva enega (1) spletnega uporabnika za dostop do
reSitve preko katerekoli enote. Dostop katere koli druge resitve preko
aplikacijskega streznika zahteva enega (1) spletnega uporabnika za
internega uporabnika. To izkljucuje tiste proizvode Navision ali
pogodbe nargjene izrecno s tretjo stranjo, za katero obstaja drugi tip
uporabnika.

Za dostop do grafike iz podatkov Navision je obvezna granula
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C/FRONT. Dostop do graficnega pregledovanja ni  vkljuéen v
Application Server.

M oznost
Navision
Server

Windows NT (Intel)
(1.520)
IBM AIX (1.540)

Vetuporabniska reSitev zahteva konfiguracijo streznika. Ce reSitev
prenesete na drugo platformo, morate kupiti nov streznik. Izvirna
platformastreznikani vet veljavna.

StrezniSki program lahko zaZenete veckrat za povezavo ve¢ omrezij na
isti streznik (zbirko podatkov). Istoasni zagon ved streZznikov je
dovoljen le za posebne namene (testiranje in razvoj), vendar je samo
en zagon streZnika (zbirke podatkov) dovaljen zaredno delo.

M oznost
M icr osoft
SQL Server

Microsoft SQL Server
(2.010)

Enouporabniska in vetuporabniska reSitev zahtevata konfiguracijo
sreZnika Microsoft SQL Server. Ce reditev prenesete na drugo
platformo, morate kupiti nov streznik. Izvirna platforma streznika ni
vec veljavna.

Ce Zdlite uporabljati ves streznikov, morate kupiti ves licenc. Ena
licenca dovadljuje zagon le enega streZznika. To se nana%a tudi na
Microsoft Desktop Edition.

StrezniSki program lahko zaZenete veckrat za povezavo ve¢ omrezij na
isti streznik (zbirko podatkov). Istocasni zagon ved streznikov je
dovoljen le za posebne namene (testiranje in razvoj), vendar je samo
en zagon streznika (zbirke podatkov) dovaljen zaredno delo.

Oblikovalec
(Design)

Oblikovalec poroil in
prenosa podatkov
(7.110)

Granula omogoca spreminjanje obstojecih porocil in uvozov/izvozov
ter dovaljuje ustvarjanje 100 novih poraocil in 100 novih objektov za
uvoz/izvoz podatkov (Stevilke objektov od 50.000 do 50.099).

S to granulo lahko dostopite do C/AL™ (aplikacijski jezik C/SIDE®)
iz porocil in prenosa podatkov. Ustvarite lahko povsem nova porocila
ai kot izhodiste kopirate obstojece porocilo. Vsa porocila v resitvi
Navision Attain so ustvarjena s pomocjo tega orodjain jih zaradi tega
lahko prilagajate.

Oblikovalec form
(7.120)

Granula omogocéa spreminjanje obstojecih form (okna prikazana na
zadonu za vnos podatkov ali vpoglede) ter dovaljuje ustvarjanje 100
novih form (&tevilke objektov od 50.000 do 50.099).

Zadone za vnos podatkov lahko uskladite z obrazci za vnos podatkov
ali ustvarite nove zas one za uporabnike zaradi varnosti naravni palja.
Spremenite lahko na primer formo Prodajni nalog ali ustvarite formo
Kartica kupca za uporabnike, ki nimajo pravice dostopa do polj
Kreditni limit in Blokirano.

Tagranula ne vsebuje dostopa do orodja C/AL iz form.

Oblikovalec
(7.130)

tabel

Granula omogoca spreminjanje definicij obstojecih tabel in dovaljuje
ustvarjanje 10 novih tabel (Stevilke objektov od 50.000 do 50.009).
Spremenite lahko lastnosti polj, kot so ime palja, Stevilo decimalnih
mest in maksimalna vrednost. Obstojecim tabelam lahko dodate nova
polja in ustvarite nove tabde za shranjevanje podatkov, znilnih za
vaSe podovanje. Ustvarite lahko nove kljuce za razvr&anje podatkov
ali spremenite/ustvarite polja z lastnostjo FlowFields' in spremenite
lastnost FlowFilters™ za prikaz podatkov na nove nagine.

Tagranula ne vsebuje dostopa do orodja C/AL iz tabel.

Graditelj aplikacije
(7.200)

Ta granula omogoca spremembo delovanja posameznih poslovnih
funkcij resitve.
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Pravila delovanja poslovnih funkcij so dolocena s pomaocjo jezika,
imenovanega C/AL ( C/SIDE Application Language). Ceprav
Graditelj aplikacija vsebuje dostop do jezika C/AL, ne dovoli dostopa
do obstojece kode C/AL, ki posodablja tabele, zaXitene proti pisanju
(na primer tabele knjiZenih postavk). Graditdlj aplikacij vam omogoca
ustvarjanje povsem novih funkcijskih podrocij znotraj aplikacije,
potrebnin  za prilagganje reSitve Navision Attain  potrebam
uporabnika.

S pomodjo tega orodja lahko ustvarite 100 novih funkcij (Stevilke
objektov od 50.000 to 50.099).

Pogoji: Oblikovalec porocil, Oblikovalec form in Oblikoval ec tabel

Razvijalec resitve
(7.300)

Ta granula je zelo podobna granuli Graditelj aplikacij, dodatno pa
dovoljuje dostop do kode, ki posodablja tabele, zaSkitene proti pisanju.
S to granulo lahko spremenite ali ustvarite katerikoli objekt in
pridobite pravico dostopa do Merge Toola in Upgrade Toola.

Ta granula vam omogoca uporabo opcij Trandate/Export in
Trandate/Import v meniju Object Designer. Te moZnosti niso navoljo
v granuli Graditelj aplikacij.

Pogaji: Graditelj aplikacij

Objekti
aplikacije

Tabele (10) (8.200)

Cdotna aplikacija je zgrajena iz petih vrst objektov. Kupite lahko
dodatne objekte, ki vam omogocajo postopno ustvarjanje novih
funkcij, ko jih potrebujete.

Objekti aplikacije so shranjeni v zbirki podatkov. Ko uvozite nove
objekte, so takoj integrirani v resitev.

Tabele so osnova strukture zbirke podatkov. Uporabljgjo se za
nastavitev polj, potrebnih v aplikaciji.

Forme (100) (8.300)

Forme se uporabljajo za prikaz polj in podatkov v oknih.

Porocila (100) (8.400)

Porocila se uporabljgjo za vse zvrsti notranjega ai zunanjega
porocanja.

Prenos podatkov (100)
(8.500)

Prenosi podatkov se uporabljajo za uvoz in izvoz podatkov.

Funkcijske kode (100)
(8.600)

Funkcijske kode se uporabljajo za kodiranje novih funkcij v aplikaciji.

Orodja

C/ODBC (1.700)

Ta granula omogoca dostop do podatkov zbirke podatkov Navision
Attain iz drugih programov, ki podpirajo ODBC.

Primeri programov, ki podpirgjo ODBC so: Microsoft Word,
Microsoft Excel and Lotus 1-2-3.

Vsak zagon C/ODBC zahteva dodatno sgjo.

CIOCX (1.750)

Ta granula omogoca uporabo C/SIDE-a kot automation controllerjain
uporabo OCX-ov (Custom Contrals).

Funkcionalnost automation controller pomeni, da lahko iz C/AL-a
nadzirate aplikacijo, ki je automation server (na primer, Microsoft
Excd ali Microsoft Word). Na ta nagin lahko uporabite Microsoft
Excd kot knjiznico funkcij ali prenesete podatke iz C/SIDE-a v
Microsoft Excd in ustvarite graf, ki temelji na teh podatkih. Ustvarite
lahko tudi pismo v Microsoft Word-u direktno iz C/SIDE-a. Ostale
moznosti vkljucujgo integracijo z Microsoft Outlook-om (na primer
ustvarjanje Outlook kontakta direktno iz zapisa Kupec).
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Podprti so tudi "non-visua" OCX-i. OCX je COM objekt, ki izvaja
"inprocess’ (to pomeni, da ni stand-alone program). OCX lahko
vsebuje, na primer knjiznico matemati¢nih funkcij ali vmesnik za
zunanjo enoto. Kupite lahko kontrole tretjih proizvajalcev ai razvijete
lastne v jeziku Microsoft Visual C++ ali Visual Basic.

Najbolj pomembna funkcija, ki ni podprta, je "events'. To pomeni, da
niti automation server niti OCX ne moreta poklicati nazaj C/SIDE.

Ta granula vam omogoca ustvarjanje OCX in Automation
spremenljivk v kateremkoli objektu, ki vsebuje kodo C/AL. Uvozite
lahko tudi objekte v besedilnem formatu, ki vsebujgjo OCX in
Automation spremenljivke. Granule ne potrebujete za zagon objektov,
ki uporabljgjo OCX in Automation spremenljivke.

C/IFRONT (1.800)

Ta granula omogoca izdelavo zunanjega programa v programskem
jeziku C, ki se obnaSa kot odjemal ec zbirke podatkov Navision Attain.
C/FRONT je APl (programming interface) za zbirko podatkov
Navision Attain.

Med ostalimi stvarmi vam C/FRONT omogoca integracijo reSitve
Navision Attain in elektronske poste. Granula se lahko uporablja za
izdelavo specifi¢nih reSitev za Navision Attain.

Vsak zagon C/FRONT zahteva dodatno sgjo.

Nadzornik odjemalca
(2.000)

To orodje nadzira le komunikacijo med odjemalci in streznikom — z
drugimi besedami ne nadzira vsega, kar se dogaja na strezniku.
Granulo Nadzornik odjemalca lahko uporabljgjo programerji C/AL
infali upravljavci sistema za andizo komunikacije. Shranjene
informacije se zel o koristne za uglaSevanje ucinkovitosti sistema.
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