VISJA STROKOVNA SOLA
ACADEMIA MARIBOR

DIPLOMSKO DELO

PRENOVA
INFORMACIJSKEGA SISTEMA KOT KORAK K
OPTIMIZACIJI IN 1IZBOLJSANJU POSLOVANJA

PODJETJA ABC, d.o.o.

Student: ANDREJA GASI
Naslov: Janzeva gora 37/b, Selnica ob Dravi
St. Indeksa: 11190122442
N&acin Studija: izredni
Program: réunovodja

Mentor: mag. Sonja Kuhar

Maribor, oktober 2007



IZJAVA

Studentka Andreja Gasi izjavljam, da sem (v skladiakonom o avtorskih in sorodnih pravicah
-UL 16/2007) avtor tega diplomskega dela, ki semngpisala pod mentorstvom mag. Sonje

Kuhar.

V Mariboru, dne 17. 10. 2007



ZAHVALA

Zahvala mentorici mag. Sonji Kuhar za strokovno pémri oblikovanju naloge in dobrodoSle
nasvete, celotnemu kolektivu ViSje strokovne SolEABDEMIA, predvsem direktorici mag.
Majdi Kralj, ki mi je ponudila kvalitetno izobrazewmje, in ravnateljici mag. Mirjani lvanusa -

Bezjak za spodbudo pri pisanju diplomske naloge,

Zahvala velja direktorici podjetja ABC, ki mi zaujra me vsakodnevno vzpodbuja pri mojem

delu in izobrazevaniju.

Zahvaljujem se Aniti Kokot za lektoriranje diploneskaloge.

Najvetja zahvala pa gre moji druzini, partnerju Muhamesiny Benjaminu in &erki Adriani za
potrpeZzljivost in podporo ob Studiju in predvsemt@ada so verjeli vame in bili ponosni name.
Se posebej se zahvaljujem mami Ivanki éeta Ediju za vso ponto ki sta jo nudila meni in

moji druzini v¢asu mojega Studija.



POVZETEK

Diplomsko delo je sestavljeno iz uvoda, te@miga dela in prakthega dela. V uvodu je
opredeljeno podige, ki je predmet raziskave, namen in cilji, osnewnditve, predpostavke,
omejitve in raziskave ter predvidene metode raziak{a.

Teoreténi del opisuje zndlnosti trgovskega podjetja, procese nabave trgegak blaga,
upravljanje z zalogami, prodajo v trgovini na drolar informatiko v trgovskem podijetju.
Opisano je maloprodajno trgovsko podjetje, prednostlabosti starega in novega

V prakticnem delu diplomskega dela je predstavljen postapelanja novega maloprodajnega
programa in tezave, na katere so pri prenovi nalete

Nazadnje so Se predstavljeni rezultati izboljSavsd prispevali k optimizaciji in izboljSanju
poslovanja podjetja.

KLJU CNE BESEDE:

Nabavni procesi, prodaja v trgovini na drobno, upjaaje zalog, informacijski sistem

ABSTRAKT

My diploma cosists of introduction, theoretical gm@ctical part. The area of my research, the
intention and the goal, presumptions, researchtdimnd anticipated research methods are
defined in introduction.

Theoretical part is describing for feature of comris@ company, processes of purchase of
commercial goods, administration with stocks, sellsetailer company and information science
in commercial company. Retail commercial compangascribed, advantages and disadvantages
of old and new information system and causes folacement.

Procedure of introduction of new retail programmeéntroduced in practical part of dissertation
and of problem on which are at renovation comesacro

Results of improvements still are introduced at, l&isat they contributed to optimization and
improvement of business of company.
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1 UVOD

Clovek je bitje sprememb, kiceprav nenehno hrepeni po varnosti, blagostanjuaginém
zadovoljstvu, nikoli ne miruje. Nenehn@&nekaj boljSega. Ob pogledu v prihodnost zazna nov
priloznosti, ki mu vzbudijo upanje, iz upanja zeapbgum in ta preslepi tveganje, in tako se poda

V nove spremembe.

Spremembe, ki v tem trenutku najbolj vplivajo n& naakdan, so vezane na razvoj informacijske
tehnologije. Spremembe so tako celovite in intemzj\da uporaba informacijske tehnologije ni le

ena izmed alternativ, ampak pogosto edina pot.

Prenova in informatizacija poslovanja je vse Mt implementacija »novih« programskih
reSitev. Gre za zahtevno nalogo, ki se je moragt@djotiti na najviSjem nivoju, smotrno in
preudarno.

Danes se podjetja ukvarjajocedalje hujSo konkurenco. Delovati znotraj nje irstali je Zelja
vsakega podjetja. Prednost imajo tista podjetjaekna zahteve kupcev odzivajm hitreje in s
kakovostnimi produkti ali storitvami, hkrati pa kah podjetja racionalizirajo svojo nabavo s
hitrejSimi odzivnimic¢asi in razlénimi tehnikami postopanja z zalogami.

V prvi vrsti pa podjetje potrebuje odgovore na §amga, kot so:

» Kaksni so razlogi za prenovo poslovnega informé&eis sistema?
» Kaksni so obstoj# poslovni procesi?
» Kako jih lahko optimiziramo?

» KaksSne tezave to predstavlja naSim zaposlenim?

Ko si podjetje odgovori na vsa zastavljena vpragsamjzeli postati del zgodbe o uspehu, zeli z
informatizacijo poslovnih procesov paai winkovitost poslovanja, izboljSati svojo uspesnost,

zagotoviti boljSe delovne pogoje svojih zaposlenih.

K poslovanju podjetij odkdlno vpliva informacijska tehnologija. I1zkotianje in obvladovanje
informacijske tehnologije lahko v podjetju v dangsidasih prinese veliko konkuréno prednost

in zmanjSevanje stroSkov poslovanja. Poznavanjeornmdcijskin sistemov in nenehno



izboljSevanje le-teh pa je problem podijetij, ki aygjajo svojo dejavnost na wen, staromoden
nasin.

Vsako podjetje s svojo rastjo in Siritvijo posloy@aprevzema tveganje, da mu obstogstem ne
bo nudil zadostne podpore pri njegovem nadaljnj@sigvanju. S Siritvijo in rastjo podjetja se
veca tudi obseg podatkov. Podjetja so z majhnoc¢kai podatkov relativho lahko poslovala
oziroma te podatke z izkuSnjami povezovala v pomerihformacije, ki so sluzile nadaljnjemu

odlocanju.

Nujno je, da slovenska podjetja ujamejo korakasom, izkoristijo prednosti globalizacije,
prednosti informacijske tehnologije, jo uvedejo vojge poslovanje in s tem zagotovijo

povezanost in nadzor vseh poslovnih funkcij v ptdje

1.1 Opredelitev podida in opis problema

Diplomsko delo se nanaSa na podjetje ABC, d.oiagelukvarja z maloprodajo trgovskega blaga
pretezno zivili in drugim blagom Siroke potroSnfeosluje na lokalni ravni in ima v lasti 8
samopostreznih trgovin na podje severovzhodne Slovenije. Podjetje je srednjekeein

trenutno zaposluje 110 delavcev. Na trgu delujdctaih 15 let.

Diplomsko delo bo temeljilo na predhodnjem opisang informacijskega sistema v podjetju

ABC, d.o.0., ter njegovi uspesni prenovi maloproegpa informacijskega programa.

Problematika v podjetju, ki je pritegnila nasSo powmst, je uvedba centralne nabave s poenoteno
centralno bazo podatkov ter centralno vodenje cemopolitike in upravljanje s skupnimi

zalogami.

Kot smo ze omenili, podjetje posluje z osmimi pesimi enotami, ki so lokacijsko med seboj
oddaljene. Na trgu deluje s skupno cenovno politkkatarim informacijskim sistemom je imelo
pri poslovanju precejSne tezave. Nd&jeetezave so bile v medsebojni nepovezanosti daotje

pomenilo, da je bila vsaka poslovna enota edinstzsotraj podjetja in iz tega vidika podjetje ni

bilo sposobno nadzirati cen, zalog in nabave najnigelotnega podjetja.



1.2 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomskega dela je predstavitev prenovernmdgijskega sistema v podjetju z nabavo
nove sodobne programske opreme z informacijskavigsi ki jo bomo poimenovali MPC

program. Prenova sistema je stekla v letu 200@ m smislu nadaljnjih izboljSav Se nadaljuje.

Cilj diplomskega dela je ocena dosedanjega uvajaoye& programske opreme v podijetje ABC,
d.o.o., opisati izboljSave v poslovanju podjetja teakazati smernice za nadaljnji razvoj

informatike v podjetju.

Diplomsko delo tako govori o nadgradnji predhodmvedenega finaimo-raunovodskega dela

informacijskega programa z uvedbo maloprodajnefpanmacijskega programa.

V nalogi bomo omenili nekatere prednosti, ki jinnaSa centraliziran informacijski sistem,
vzroke za prenovo, potek uvajanja tega programaslopni sistem, slabosti in tezave, na katere
smo pri tem v opazovanem podjetju naleteli, terdpsem predstaviti izboljSave, ki jih je v

podjetje prinesla uvedba programske opreme.

Osnovna trditev diplomskega dela je dokazati pretina izboljSave, ki jih je v poslovanje

prinesla uvedba in uporaba nove programske opreme:
* izboljSanje nabavnega procesa v opazovanem podjetju
* izboljSanje pregleda nad nabavnimi in prodajnimarai in s tem vpliv na doseganje
boljSe razlike v ceni;

» ucinkovitejSe upravljanje z zalogami.

1.3 Predpostavke in omejitve

Ob pisanju diplomskega dela bomo morali upoSteyaidatke, kot so poslovna skrivnost
podjetja, nepripravljenost zaposlenih v organizappmanjkanje literature, ter vzorce podatkov

za dol@eno obdobije.
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1.4 Predvidene metode raziskovanja

Diplomsko delo bom opisala na primeru konkretnegdjqtja. Uporabila bom teorétie in
statisttne podatke, ki nam jih bo dalo podjetje na razpmla@pravili bomo razgovore z
zaposlenimi, kateri so imeli nafg@pravka z obravnavano problematiko. Podatke zak@azalni
del bomo skusali pridobiti na internetu, v podatkiobazi opazovanega podjetja in javno
dostopni literaturi. Dobljene podatke bomo statisti obdelali in jih prikazali v tabelah in grafih.
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2 TEORETICNA 1ZHODIS CA ZNACILNA ZA TRGOVINSKO
POSLOVANJE

2.1 Zn&‘ilnosti trgovskega podjetja

Trgovino lahko opredelimo kot gospodarsko dejavndstjo sestavljajo nabava raatih
izdelkov, njihovo skladig&nje in hranjenje ter prodaja Stevilnim porabnikerastrezni kokini
in sortimentu, na dotenem kraju in ob dol@enemcasu ter na nan, ki je najbolj prilagojen

njihovim potrebam.

Temeljna naloga trgovine je torej posredovanje lkae med proizvodnjo in porabo, ki naj
proizvajalcem olajSa prodajo, porabnikom pa zagotadovoljitev njihovih potreb. Poleg
samega posredovanja opravlja trgovina Se Stevilnged dejavnosti, kot so sklade&hje,

hranjenje, sortiranje, embaliranje, odpremo in peefPot@nik, 2001, str. 25).

Izhodi&e optimalnega delovanja trgovine jecinkovito zadovoljevanje potreb konih
porabnikov. Trgovci, ki kupujejo izdelke pri progjalcih zaradi nadaljne prodaje in
posredovanja kamim porabnikom, so zainteresirani, da doseZgjovetji dobi¢ek z ustreznim

oblikovanjem sortimenta, prodajnih cen in storitev.

Trgovska podjetja delimo na dve veliki skupini:
* notranjetrgovinska podjetja, ki poslujejo (nabgadjan prodajajo) izkljgno ali vsaj
pretezno na dontam trgu;

* zunanjetrgovinska podjetja, ki poslujejo pretezmmgosto pa izkljtno na tujih trgih.

Trgovinsko dejavnost delimo na dva velika delasicer na trgovino na debelo (veleprodaja) in
trgovino na drobno (maloprodaja). Glede na to, @élgrowevano podjetje notranjetrgovinsko
podjetje in trgovina na drobno, se bomo v nadahgvamejili na nekaj zndlnosti trgovine na

drobno.
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Trgovina na drobno izvaja zadnjo fazo menjalnege@sa in tako vzpostavlja posredni stik med
proizvajalci in konimi porabniki. Njena naloga je, da zagotovi ustreobseg in strukturo
ponudbe na dostopnih lokacijah, préasno in po cenah, ki so usklajene z dejansko vifino
izdelkov in storitev.

Za izvajanje svoje posredniSke dejavnosti moragmuska podjetja na drobno razpolagati z
ustreznimi prodajnimi in skladi@imi prostori, potrebno zalogo blaga in strokovno
usposobljenimi prodajalci:

* prodaja na drobno poteka v prodajalnah, ki sest@vinaloprodajno mrezo; ta mora biti
razporejena po celotnem gospodarskem prostoru, afgtavlja primerno oskrbo
prebivalstva;

* nabave blaga ni moge natatno ¢asovno uskladiti s potrebami prodaje, zato morajo
trgovska podjetja na drobno razpolagati s primerskiadi€nim prostorom in prirénimi
skladi€i v vsaki prodajalni;

» zatrajno in nemoteno oskrbo prebivalstva morajouska podijetja na drobno razpolagati
s primerno zalogo blaga (po kihi in asortimentu), ki ga potrebujejo porabniki
trznogravitacijskega obnidfa posamezne prodajalne. Nezadostna ali neustreaioga
povzrata slabSe zadovoljevanje potreb, posledica tegaepprg¢usmeritev kupcev h
konkurergnim trgovskim podjetjem. Nasprotno pa prevelikeogal posameznih izdelkov
poveuje strosSke poslovanja, zmanjSuje koeficient énga, povzréa veje tveganje in s
tem tudi znizuje ptiakovan dohiek. Zato je oblikovanje optimalne zaloge glede dioé,
sortimenta incasovne razporeditve bistvenega pomena za uspe&hovanje vsakega
trgovskega podjetja na drobno, zlasti ker se za@htpeorabnikov zaradi mode,
nakupovalnih navad ter novih potreb in Zelja hggppeminjajo;

* pomemben dejavnik uspesSnega poslovanja trgovskiliejona drobno so zaposleni v
nabavni sluzbi in v prodajalnah. Prodajalci mordfbro poznati tehniko in postopke
prodaje, psihologijo prodaje in reakcije kupcewaxl€nih prodajnih situacijah (KoroSec,
2005, str. 12).

13



2.2 Nabava trgovskega blaga in logistika

Trgovino lahko opredelimo kot gospodarsko dejavndstjo sestavljajo nabava raatih
izdelkov, njihovo skladi&nje in hranjenje ter prodaja Stevilnim porabnikernastrezni kokini
in sortimentu, na dol@nem kraju in ob dot@nemcasu ter n&nu, ki je najbolj prilagojen

njihovim potrebam.

Nabavna dejavnost je ena izmed fukcij vsake poslowrganizacije. Nabavna logistika je
podsistem celotne podjetniske logistike. Dejavmadiavne logistike skrbi, da so potrebni atikli
fizi¢éno na voljo poslovnemu sistemu. Nabava pa se ukwagbiro nabavnih virov, s kélnami,

ki jih je potrebno nabaviti, &asovnim usklajevanjem nabav in z ustreznimi vrstpatiebnega

trgovskega blaga.

2.2.1 Opredelitev nabave

V teoriji obstaja kar nekaj opredelitev nabavnekfije, ki so si precej podobne, a se avtorji kljub
temu ponekod razhajajo. Ptk (1996, str. 67) pojmuje nabavo ozje in SirSe. V ozjem smislu
jo razlaga kot nakup blaga po dogovorjeni ceni abd@nem trgu, SirSe pa nabava obsega Se
raziskavo nabavnega trga, planiranje nabave, oldifje nabavne politike, sklepanje nabavnih
dogovorov, kokinski in kakovostni prevzem blaga, sklagifje, analiziranje in evidentiranje
nabavnih poslov. V nadaljevanju poda opredelitelvana, za katero moramo poznati odgovore
na vpraSanja: kaj, koliko, kdaj, kje, pod kakSnipaigoji kupiti in koliko pl&ati. Potem lahko
natartneje réemo, da je nabava poslovna funkcija, ki p&&asno, v potrebni kalini, primerni
ceni in ustrezni kakovosti oskrbuje proizvodna pddj s surovinami, materiali in energijo,

trgovska podjetja pa z blagom za nadaljnjo prodimosec, 2005, str. 8).

2.2.2 Nabavni proces

Avtorji si glede na stopnje nabavnega procesa pmssem enotni, Weele (1998, str. 133) na
primer govori o0 modelu Sestih stopenj nabavnega&qs®, Pottnik o devetih postopkih itd.,
vendar med njimi ne gre za bistvene vsebinskekezB8topnje si sledijo v logistiem zaporedju,
med njimi pa obstaja tesna povezava. Slab rezeitatstopnje vpliva na rezultat naslednje in

seveda celotnega procesa nabave. V tabeli 1 pigap dvanajststopenjski nabavni proces.
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Tabela 1: Dvanajststopenjski nabavni proces

1. 2. 3. 4.
Zaznavanje potreb | Interno narodilo Pregled internega Izdelava
naroéila specifikacije
5. 6. 7. 8.
Raziskava Izbira dobaviteljev Narocilo Sklenitev pogodbe
dobaviteljev
9. 10. 11. 12.
Spremljanje narocila | Prevzem blaga Likvidacija ra ¢una Evidenca in
arhiviranje

Vir: Zavrsnik, 1996, str. 57

Zaznavanje potreb je prva faza nabavnega procesa. Ravnatelji orgelgkih enot so
odgovorni za spoznavanje potreb na svojem delounestu. Poznati morajo vrste potreb, njihov
obseg,cas zadovoljitve in morajo jih znati jasno opredeMabavni oddelek pa mora teziti k
¢imbolj standardiziranim potrebam, iZzemim pravéasno, in seznaniti interne nanske o
dobavnih¢asih. Slednji sestavljajmterno naroéilo, v katerem je nat&en opis Zelenega blaga.
Vsakointerno narodilo pregleda odgovorna oseba v nabavi, ki mora ugotoviti, @lppdpisnik

narcila za to poobla%®n, ali je potrebo mozno zadovoljiti s cenejSim sitbtom, ali so
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zagotovljena finaéna sredstva, pregledati mora zaloge ter posebnlb s&meniti nadzoru
upravienosti in ekonondnosti kolin in dobavnegatasa. Slediizdelava specifikacije ki
pomeni natafen opis sestave, lastnosti in izvedbenih¢nasti. V fukcionalni specifikaciji so
opisane funkcije, ki jih mora imeti blago za uporiia; tehnéna opisuje znalnosti blaga,
specifikacija za logistiko in vzdrzevanje pa opilgge n&in dostave blaga in zahteve glede
vzdrzevanja in poprodajnih storitev. Preden speadijo poSljejo dobavitelju, jo mora uradno
potrditi nabavni oddelek, kar naj bi pregite nesporazume v naslednjih stopnjah nabavnega
procesa. Po izdelavi specifikacije nabavni oddel&ke zraziskavo dobaviteljev. Namen je na
domaem in tujem trgu ugotoviti potencialne dobavitekeustrezajo cenovnim, kakovostnim in
koli¢inskim zahtevam podjetja. Na podlagi raziskavézbere dobavitelja Izbira dobavitelja je
najpomembnejSa faza procesa nabave in¢ddé naloga nabavne funkcije. Nanjo vpliva cena,
placilni pogoji, dobavni roki, reference, preteklo stm@nje in prilagodljivost spremembam. Po
izbiri najboljSega dobavitelja sledzvedba naroé¢ila, ki pomeni sprejem ponudbe izbranega
dobavitelja. Hkrati je nakilo tudi dokument oziroma sestavni del pogodbe orarbiti potrjeno

v pisni obliki. Sklenitev kupne pogodbeje pravna podlaga nabave in se oblikuje na podlagi
soglasja obeh poslovnih partnerjev. Kupec izraajevoljo v nardilu, prodajalec pa v sprejemu
narcila. Pogodba je sklenjena, ko dobavitelj posSljeotiaiku pisno potrditev nagila. Sledi
spremljanje narodila, kjer je glavna naloga zagotavljanje izpolnitve kantrola izpolnitve
dobavnega roka. Podjetja v primeru neizpolnitve adebv predvidenem roku uveljavljajo
pogodbene kazni ali pa dajo naknadni rok za izp@inbbveznosti. Ko je blago dobavljeno, ga je
potrebno pravilno in naté&no prevzeti. Prevzemni oddelek je v @i primerov podrejen
nabavnemu sektorju, njegova naloga pa je kontroladnice, kolline in kakovosti. Prejete
ratune dobaviteljev je treba pregledati gledéurske in predmetne dnosti, kar je naloga
likvidacije ra ¢una. Podlaga za nadzor pa sta dobaviteljeva izpolnitakaila in sklenjena
pogodba. Nabavni proces se sklenevidenco in arhiviranjem velikega Stevila podatkov in
informacij, ki so za operativni proces nabave uporde, ¢e so urejeni in hitro dostopni. Zato so

investicije v informacijsko tehnologijo toliko bgjomembne (KoroSec, 2005, str. 15 in 16).
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2.2.3 Organiziranost nabavne funkcije

Oblike organizacijske strukture nabavnega oddetka graksi razline, vendar je pri vseh Kjno

vprasSanje centralizacije ali decentralizacije. Twaganje pride predvsem do izraza v velikih

podjetjih, ki imajo vé& poslovnih enot, medtem ko je v majhnih in sredmjkkih podjetjih zaradi

majhnega obsega poslovanja najbolj pogosta certeala oblika.V nadaljevanju povzemamo

klju¢ne lastnosti, prednosti in slabosti oblik orgarsrja nabavnega oddelka, ki smo jih zasledili
pri Pota@niku (1996, str. 1613) in Wheeleju (1998, str. 26P67):

a.) Centralizirana oblika

V tem primeru skupni nabavni oddelek oskrbuje veslgvne enote podjetja s surovinami,

materialom, blagom, energijo itd. Druge enote nonaobenih pravic do samostojnega

nabavljanja ali dogovarjanja z dobavitelji. V oddelso zaposleni nabavni strokovnjaki, ki

sprejemajo vse nabavne odltwe, od specifikacije blaga, izbire dobaviteljgya do priprave

pogodb in pogajanj. Naj¢krat sklepajo dolgorme sporazume z vnaprej izbranimi dobavitelji, s

katerimi dol@ajo sploSne in posebne nabavne pogoje. Centrgizacbdvisna od Zelene stopnje

kontrole nad nabavo, geografske blizine poslovnibt & raznolikosti potrebnega blaga.

Prednosti centralizirane nabavne funkcijeso naslednje (Potaik, 1996, str. 11):

ucinkovitejSe uresiievanje nabavne politike podjetja;

centralizirana nabavna funkcija pomeni manj naldapuosilik, manjSo porabdasa za
prevzem in vhodno kontrolo ter manj administratiyaelela;

enoten nastop podjetja do dobaviteljev pavpogajalsko mg kar se odrazi v doseganju
boljSih nabavnih pogojev (kakovost, katiski rabat, daljSi pkélni rok, sconto itd.);

omogaa standardizacijo blaga in dobaviteljevo zagotaydj&akovosti;

skladi€ne zmogljivosti so bolje izkoré&ne, zato se stroski zalog zmanjSajo;

vecja produktivnost v nabavi zaradi djega obsega poslovanja nabavnega referenta, kar
omogda specializacijo in boljSe poznavanje posameznifawaih trgov;

uporaba razpolozljivih finaimih sredstev je racionalnejsa;

tudi z vidika dobaviteljev je centralizirana nabavrfunkcija boljSa, saj lahko
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koncentrirajo napore na manj oseb, pri tem pa inaglo manj prodajnih stroskov (man;j
ponudb, prospektov, vzorcev, katalogowurov itd.), kar jim omog&a ponuditi veé

storitev pri nizjih cenah.

Centralizirano nabavno poslovanje pa ima tudi npkapanjkljivosti :

zelo verjetno je, da bodo lokalni dobavitelji posamih poslovnih enot zapostavljeni;

v primerih podjetij z geografsko oddaljenimi postawi enotami je nabava manj
prilagodljiva posameznim potrebam, saj je potrelbneg casa za nak@nje in dostavo
blaga iz skladi&a;

vodstva poslovnih enot so lahko prépna, da bi sama dosegla boljSe dobavne pogoje in
zatnejo delovati na lastno pest.

b.) Decentralizirana oblika

O decentralizaciji nabavne funkcije govorimo taktad je vsaka poslovna enota odgovorna za

nabavne dejavnosti. Ta oblika je predvsentina za podjetja, v katerih imajo njihove poslovne

enote potrebe po specializiranem blagu, ki ga lejpuy majhnih kokinah, in bi bila zato

druga&na organizacija nabave nesmiselna. Zagovorniki rtealéazcije trdijo, da je nabavna

funkcija tako bistven del poslovnega procesa pgjeha je ne bi smeli izvajati centralizirano.

Nekatergprednosti decentralizirane nabave so (R, 1996, str. 12):

v primeru decentralizirane nabave ima nabavni aldplbsamezne poslovne enot& ve
vpliva in odgovornosti nadcinkovitostjo poslovanja, kar pozitivno deluje natiacijo
za izboljSanje &inkovitosti;

nabavna funkcija je bolj prilagodljiva spremembartokalnem okolju, poleg tega pa so
odnosi z lokalno javnostjo boljsi;

dostava je hitrejSa, stroski prevoza so nizji;

mocnejSa usmeritev nabavnih referentov k notranjinralpoikom;

nabavni postopki so manj birokratski, manjSa panet notranji koordinaciji.
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Tudi pri decentralizirani nabavni funkciji obstajaekajslabostt

posamezne poslovne enote se lahko pogajajo z dstbaviteljem o istem blagu, na koncu
pa dosezejo razine nabavne pogoje; v primeru, da dobaviteljeve zjrogti niso
zadostne, si lahko poslovne enote med seboj kaakoiri

pogajalska md vsake posamezne enote je manjSa, koté@abi nastopile skupaj
(centralizirano), zato ni néagovoriti 0 ekonomijah obsega;

raziskava trga je ponavadi opravljena pomanijkljivo;

nabavni oddelek ene poslovne enote ne pozna ppweblagu in nima pregleda nad
stanjem zalog v ostalih enotah, kar otezuje prenbilega znotraj celotnega podjetja;
lahko se zgodi, da je posamezne vrste blaga v moti ereveé, medtem pa ga druga
kupuje;

tudi dobavitelju se pov&jo prodajni stroski, saj se mora pogajati s peadski razlicnih

poslovnih enot istega odjemalca.

2.2.4 Opredelitev logistike

Logistika je mlada veda. Pravi razmah je dozZivela & drugi polovici 20. stoletja in morda prav

zato tezko najdemo neko enotno opredelitev logistiot vede oziroma podfip njenega

prowevanja.

Danes je logistika ze tako razvita, da je pojemslage nujno definirati na dva tea, in sicer
(Oblak, 1987, str. 20):

logistika kot znanstvena disciplina, ki interdidgiprno in multidisciplinarno pratuje in
uporablja zakonitosti planiranja, organiziranjagd&nja in kontrole tokov materiala, ljudi,
energije in informacij v sistemih;

logostika kot aktivnost, ki zajema vse dejavndstiso potrebne za kompleksno pripravo
in realizacijo prostorske incasovne transformacije dobrin in znanja, véha z
informacijskimi in energetskimi tokovi. Te dejaviicse z uporabe@loveskih potencialov
in sredstev dajejo na razpolago trznim sistemohkg ta so trzne dobrine v pravetasu
na pravem mestu, v zahtevani Koli, kakovosti in ceni ter s spremlj&mi

informacijami, ki se nanasajo na trzne dobrine. Slagaj tezi k znizevanju stroSkov.
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Pojem logistika oznauje podrdje vseh aktivnosti, ki so potrebne za managemeitniga toka
materiala od dobaviteljev prek aktivnosti podjetfakortne uporabe materiala ali do potrosnika.
Ker se logistika kot veda torej ukvarja z obvladgean materialnih (in ustreznih informacijskih)
tokov s poslovnega vidika (materialno poslovange)v praksi namesto pojma logistika pogosto
uporablja tudi strokovni izrazmaterialni management” (materials management alogisti¢ni

management (logostics managementy{zman, 2002, str. 3).

2.3 Upravljanje z zalogami

Zaloge navadno predstavljajo velik delez sredstgovskih podjetij in so ena od kiaih
sestavin njihovega vsakdanjega poslovanja. V zalogma vezana sredstva, powa lahko
precejSne stroske, odltve v zvezi z njihovim optimiranjem pa imajo velpliv na prodajo in
zadovoljstvo kupcev. Zato je upravljanje z zalogpomembno podre poslovanja trgovskega
podjetja. Naloga uprave in vodilnih na nizjih ratinpodjetja je, da stalno vzdrzujejo ravnotezje
med prednostmi in slabostmi zalog, ki bo maksiraimirkoristi podjetja glede na zadane cilje.
Vsaka odlgitev, pa naj se nanaSa na nizke stroSke, zadowmljsipcev, nemoten poslovni
proces ali kaj drugega, mora biti dobro premislj@lmgorano, da nima prevenegativnih
posledic za ostale dele podjetja (Sedej, 20051}ktr

2.3.1 Cilji upravljanja z zalogami
Namen upravljanja z zalogami je vzpostavitev tgkibcesov v podjetju, da bo ob spremenljivih

stroSkih omogeeno zagotavljanje poslovanju primerne ravni zalagglov.

Na operativni ravni se odgovorni za zaloge pri ewojdelu sréujejo s Stirimi osnovnimi
problemi, katere morajo reSevati s svojimi @itheami (Schroeder, 1993, str. 419):

1. Katere artikle imeti na zalogi?

2. Kaksno kokino nar@iti?

3. Kdaj naraiti?

4. Kateri sistem kontrole zalog uporabiti?
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Pri prvem vpraSanju gre za to, ali nek artikel trha zalogi ali ne. Zaloge lahko vsebujejo tudi
zastarele proizvode oziroma artikle, ki jih je peigg prenehalo izdelovati in po katerih je zelo

malo povprasSevanja.

Drugo in tretje vpraSanje sta med seboj tesno @naezDrugo se ukvarja s tem, koliko nekega
artikla nar@iti, da bo zadostovalo za daékn ¢as, tretje vpraSanje pa s tem, kdaj to diob
narciti: ne prezgodaj, da ne bomo imeli préwaroskov zaradi prevelike kélhe zalog, in ne
prepozno, da ne bomo imeli stroSkov zaradrganja zalog. Né&loma je povezava med tema
dvema spremenljivkama taka, dacpekolicina nard@ila pomeni redkejSe natanje in manjsSa

kolicina pogostejSe.

Da bomo vedeli, koliko in kdaj natii, potrebujemo natame informacije o stanju zalog. To je
mogaie doséi samo z dinkovitim sistemom obvladovanja zalog, ki spremdnje zalog,
sproza nardéla in spremlja tok materiala v zaloge in iz njiBistem ne more biti enak za vse

artikle, p& pa je prirejen raztnim lastnostim posameznih artiklov (Sedej, 2005,5tn 8).

2.3.2 R&unalniSka podprtost spremljanja zalog

Odgovorni v podjetju morajo imeti natare informacije o ravni zalog vsakega artikla, dakta
ob praventasu nargijo novo kolkino. Zato potrebujejo primeren sistem kontrole gakd mora
ob tem, da spremlja zaloge, imeti vgrajena tudvifaaza odl@anje ter moznosti spremljanja

transakcij in uspesnosti poslovodij, odgovornitzakoge.

V racunalniSko podprtem sistemu se zapisi 0 transakeigaikega artikla hranijo v ¢ganalniku,
poleg tega pa so v danalniski program vgrajena pravila za atfioje o nardanju. Sistem lahko
tudi napoveduje potrebe in nadzoruje delovanjeesiat zalog. Velika prednost je, da bistveno
zmanjSa obseg pisarniSkega dela in daje poslovedsivraziknih ravneh veliko boljSi nadzor

nad zalogami.
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V teoriji predpostavljamo, da so nam informacijestanju zalog lahko dosegljive in imamo
moznost v vsakem trenutku preveriti, ali imamo akbgi zadostno kalino nekega artikla, ali se

ze blizamo signalni zalogi, ali pa smo jo nemargtastopili. Za kontrolo stanja zalog v praksi
mora podjetje vpeljati informacijski sistem, ki poavaiasno zagotavljal zanesljive informacije.
V nasprotnem primeu lahko trgovsko blago v podjéijwo poide, na novo nabavo pa je treba

cakati, kar pomeni nepotreben zaostanek v posloprecesu.

V manjSih podjetjih z malo zalogami je magofizicno pregledovati zaloge dokaj pogosto,
medtem ko je pri vg@ih podjetjih to prakiéno nemogde. Tu se pokaze nepogresljivost
osrednjega kaunalnisko podprtega informacijskega sistema, kas®rstekajo vsi podatki o

dnevnih transakcijah podjetja. Sodobno podjetje li@bro razvitega informacijskega sistema le
tezko obvladuje poslovne procese, kar povaraeliko problemov, zamud in stroSkov. V
zgodnijih dneh réunalnisko podprtih informacijskih sistemov je bagosta praksa, da so imela
podjetja zaposlene lastne programerje, ki so piaplikacije, pisane na kozo posameznim
zahtevam zaposlenih v podjetju. To je vodilo v @ikost in nestandardizacijo informacijskega
sistema, kar je na primer lahko pomenilo, da jeo@ia ekonomska kategorija predstavljala v
enem programu nekaj durgega kot enako poimenovategdrija v drugem programu. Sedaj
podjetja veéinoma kupujejo standardizirane aplikacije, ki sermvane na praksi podjetij. Z

nakupom takega sistema torej podjetje ne pridabiosategriranega poslovnega informacijskega
sistema za podporo svojemu poslovanju¢ e tudi standardizirano prakso, ki pomeni

racionalno resSitev na tem podjo (Sedej, 2005, str. 10).

2.3.3 Informacije o zalogah

Osnovni informacijski sistem temelji na dveh vrsgaddatkov, in sicer na osnovnih oziroma

skupnih in na prometnih podatkih.

Osnovni podatki predstavljajo Sifrante in eden od najpomembnejgilzaloge je Sifrant artiklov.
To pomeni, da je vsak artikel v celotnem informsia@m sistemu zastopan z eno samo Sifro. Za
takSen red v podjetju mora skrbeti Sifrirni oddelkkmora zagotavljati, da se osnovni podatki

vnasajo na enak ti@m na enem samem mestu.
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Prometni podatki opisujejo vse dogodke, ki nastanejo v poslovneocgsu podjetja in se
belezijo v osnovnem informacijskem sistemu. Vnag§ajaaposleni ali pa se generirajo sami ob
nastopu relevantnega dogodka. Na vsako prodaj@wvoatlpremik zaloge iz enega skladisv
drugega ali katerokoli podobno transakcijo se najedsolicinski in vrednostni podatki, poleg teh
pa Se parametri, ki podajo vsebinske okvire tratisa&amo z beleZenjem sleherne transakcije je

mogaie zagotavljati celovito informacijsko spremljangsfpvnega procesa.

Odgovornim za zaloge morajo biti na voljo podatla mazlénih ravneh in iz raztnih
podatkovnih virov. Operativni vodje morajo dostopab nekaterih podatkov o zalogah
neposredno prek osnovnega informacijskega sist®megledati morajo na primer stanje zalog
posameznih artiklov po skladif, stanje zalog artiklov, ki so bili kupljeni plizbranem
dobavitelju, vpogled morajo imeti na stanje posamiezalog po mesecih in na transakcije

artiklov po skladigih.

Izjemen pomen za analiziranje predstavljajo podatkpodatkovnem skladis. Transakcije
artiklov se morajo v podatkovno sklatkSprenasati inkrementarno, kar pomeni, da se pagnas
samo na novo nastale transakcije. Prikazovati margpdovino sprememb zalog posameznega

artikla v posameznem skladi§ analizo pa mora omogati tudi na visjih ravneh.

Za upravo podjetja so v zvezi z zalogami najpomegjiminformacije @asu vezave zalog in 0

strosSkih njihovega financiranja.

2.4 Prodaja v trgovini na drobno

2.4.1 Prodajne cene v trgovskem podjetju

Trgovina oblikuje svoje prodajne cene tako, da mabaeni blaga dodaja daleno razliko v

ceni, s¢imer pride do prodajne cene, ki jo gdakupec (Ptko, Rozman, 2000, str. 212).
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V bistvu je razlika v ceni razlika med prihodki pcbdaje in nabavno vrednostjo prodanega blaga
v nekem obdobju. Razlika v ceni se v trgovinskigamizacijah ugotavlja na tri tiae (Turk,
Kawi¢, Kozelj, 2004, str. 399):

» kot dejanska razlika med prodajno in nabavno céagah

» kot pribitek k nabavni ceni blaga (marza),

» kot priznani odbitek od prodajne cene trgovskegadl- rabat (kadar je prodajna cena

dolo¢ena vnaprej, torej je razlika v ceni vanjo Zzecuraana).

Razlika v ceni se pravzaprav pojavlja v dveh ositowblikah: kot odbitek od prodajne cene
trgovskega blaga (rabat) in kot pribitek k nabasemi blaga (marza). Rabat je dtdo odstotek
od prodajne cene, ki ga proizvajalec odobrava kgupt trgovini, ki od njega nabavlja njegove
proizvode. V tem primeru podjetje (proizvajalec)ata drobnoprodajne cene teh proizvodov.
Trgovina prodajnih cen ne oblikuje sama. Razlikzeni pa dobi v obliki rabata (Pko, Rozman,
2000, str. 212).

Rabat proizvajalci (in tudi nekateri trgovci), lelgo, da ima blago na izbranem trgu enotno ceno,
dolccijo tako, da prodajna cena blaga vsebuje zasluigivike organizacije. Trgovska
organizacija kupi tako blago po prodajni vrednoktije izkazana na tanu, zmanjSani za
odobreni rabat, prodaja pa po prodajni vrednosip klolo¢i prodajalec (nértuje razliko v ceni,

ki je enaka odobrenemu rabatu) (Turk, KigyKozelj, 2004, str. 399).

Druga oblika razlike v ceni nastopa kot trgovskazaaTudi marza je doéen odstotek, vendar
od nabavne in ne od prodajne cene trgovine. Taotaksbblikuje, za razliko od rabata, trgovina
sama. Z marzo trgovina pokriva svoje stroSke brahamne vrednosti trgovskega blaga in
ustvarja dohiek ali izgubo (Ptko, Rozman, 2000, str. 212).

Trgovska podjetja morajo odiati, ali bodo oblikovala svoje prodajne cene z datgem enotnih
ali razlicnin marz. Ker je poslovanje trgovskega podijetjaqsbg povezano z velikim Stevilom
razlicnih vrst blaga, je za takSno podjetje lazje, uveljavlja enotne marze, ko oblikuje svoje

prodajne cene. Za enotne marze govori dejstvoadtajajo v enaki trgovski dejavnosti podobni
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stroski, podoben obseg potrebnih angaziranih sredst dela ter podobne zahteve glede
donosnosti takSne dejavnosti. Po drugi strani pma tvgovska podjetja v neki dejavnosti ne
opravljajo enakih storitev, kar nujno vodi v difecgacijo viSine marze. Od politike trgovskega
podjetja bo zato odvisno, kakSne marze bo uvefhvljn s tem posledno kakSno raven
prodajnih cen bo dosegalo ko, Rozman, 2000, str. 213)

Pribitek k nabavni ceni blaga (marza) je lahko detoza vsako vrsto blaga, za vsako skupino
sorodnega blaga in enotno za celotno trgovsko @geijp. Ko trgovska organizacija ugotovi
nabavno ceno enote trgovskega blaga, ji priStegdvideno razliko od prodajne cene Se ustrezen
davek na dodano vrednost, da dobi prodajno cenm@ivanim davkom na dodano vrednost
(Turk, Kawi¢, Kozelj, 2004, str. 399).

2.5 Informatika v trgovskem podjetju

2.5.1 Informacijski sistem

Informacijski sistem je, poleg upravljalnega in &mega podsistema, del poslovnega sistema in
omogaa izvajanje in upravljanje temeljne dejavnosti puskga sistema »Informacijski sistem
je sistem, v katerem se generirajo, arhivirajo iatgkajo informacije« (GradiSar, Resingvi
1993, str. 72).

Informacijski sistem reSuje tri vrste tezav, kimgavljajo v zvezi s podatki. Podatke hrani, s
¢imer reSuje tezavo premostitw@sovne pregrade, saj se podatki ne potrebujejo ovexdin
nastanku. Podatke obdelagimer pridobimo koristne informacije, poleg tega ipformacijski
sistem preko komunikacijske opreme poskrbi, da sfrinacije na voljo tam, kjer jih
potrebujejo, in tako premosti tudi prostorske paglgr (GradiSar, Resinayil993, str. 72).

2.5.2 Sestavni del informacijskega sistema

Informacijski sistem je sestavljen iz naslednijilstagin (Damij, Indihar - Stemberger, 1995, str.
27-29):

* vhodni blok zajema podatke, ki vstopajo v infornglgi sistem z namenom, da se tam
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obdelajo, ter metode in sredstva, uporabljena phiranju le-teh. Sestavljajo ga
transakcije, zahteve, poizvedbe, navodila in olieest

naloga informacijskega sistema je, da s posredewanpformacij pomaga ljudem v
organizaciji pri njihovem delu, zato je temeljnasts@ina informacijskega sistema sklop
proceduralnih, loginih in matematinih metod, s katerimi se obdelujejo podatki, da bi
prisli do zelenega rezultata;

izhodni blok je vodilni in vplivni blok, saj je ®a&ovanje vseh ostalih blokov odvisno od
zahtev, ki se oblikujejo v tem bloku in zajema vdgr se kaze kot rezultat
informacijskega procesa (dokumenti, informacijé® izhodni blok ne uspe zadovoljiti
uporabnikovih zahtev, potem je obstoj celotnegarmbcijskega sistema brezpredmeten;
tehnolosSki blok omogta dejansko izvedbo transformacije podatkov. Sgstavie iz
strojne opreme, ki vsebuje razie ra&unalniSke dele, ki skrbijo za fimo podporo
blokov in programske opreme, ki jo sestavljajo pang za delovanje tanalnika in
navodila za izvajanje modulov;

v sklopu podatkovnih zbirk so zbrani vsi podatki, do potrebni za zadovoljevanje
informacijskih zahtev uporabnikov. Ker so baze pkoa lahko zelo obsezne, je
pomembno, da se podatki v njih ne podvajajo in eldogicna povezava podatkovnih
elementov izpeljana tako, da so informacijske pmsreuporabnika pravasno
zadovoljene. Ker tako iste podatke uporablja& wsorabnikov, je najboljSe, da so
shranjeni neodvisno od programov, ki jih uporabljgbrad, Dacar, 1985, str. 26);
kontrolni blok je skrbnik nad informacijskim sistem in ga sestavljajo vgrajeni
mehanizmi, ki zagotavljajo informacijskemu sistemagito, zavarovanje, celovitost in
nemoteno delovanje;

v informacijski sistem so vkigeni tudi ljudje, ki skrbijo za nemoteno izvajanje

informacijskega procesa, ga upravljajo in uporabljgegove rezultate.

2.5.3 Tezave pri razvoju informacijskega sistema

Kljub temu, da so se nalozbe v razvoj informachsgistemov precej povale, kar bi moralo ob

smotrni uporabi sredstev zagotoviti uspesnost tefektov, so projekti s tega podia relativno

neuspesni predvsem zaradi napaga nartovanja 0z. njegove popolne odsotnosti.
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Menim, da je to zato, ker so postali informacijsistemi cenejSi in tako dostopnejSicjamu
Stevilu podijetij, ki sicer niso razmiSljala o novejih je pa konkurenca prisilila v razvoj novega
informacijskega sistema. Tako se prisiljeno ¢iitp da h&ejo imeti tak informacijski sistem, kot
ga ima konkurenca, in sicérm prej, pri tem pa se ne zavedajo, da morajo stdndardne
informacijske reSitve prilagoditi svojim potrebasgj bo v nasprotnem primeru informacijski
sistem veliko bolj netinkovit.

Morda je za njih najoptimalnejSa moznost nakupddatnih programskih resitev, ki imajo poleg
drugih prednosti tudi to, da si z nakupom te apiika pridobijo tudi izkuSnje in metode

ponudnika aplikacije (Kirchmer, 1999, str.15).

Najzna&ilnejSe tezave pri razvoju informacijskega sistesna(Srta, Treven, Pawi 1995, str.
254):

zamuda pri projektih razvoja informacijskega sistesgj je potrebno Ze k&ane projekte

spreminjati, ker gre za dinatein sistem, ki se mora prilagajati spremembam vqtjed|

K temu pripomore tudi morebiten tih upor uporabrilgtarega informacijskega sistema,

ki se bodo morali preusmeriti na nov informacijsigtem in se pfutijo ogrozene, ker se

bodo morali spet n&iti celotno delovanje informacijskega sistema naao

» dejanski stroski presegajodmovane, med drugim tudi zaradi zgoraj omenjeni#ave to
je pogost primer, saj se pri drtovanju razvoja informacijskega sistema spregledaj
doloceni parametri, ki niso skladni z novim informacijsksistemom in jih je potrebno
le-temu prilagoditi;

* pomanjkanje kadra za razvoj programske opreme iko ogpecializirano znanje
informatikov, ki obvladajo le tehnologijo, ki jo opabljajo, vsakrSna sprememba le-te pa
povzrai tezave in upor informatikov, ki bodo morali vsedobljeno znanje »pozabiti« in
se spet usposabljati o osnovnih stvareh pri druiggonmacijskem sistemu;

* pri razvijanju programske opreme prihaja do napakahtevajo dodatedas in sredstva,
da se jih najprej odkrije, potem pa Se odpravi;akapje lazje odkriti v kasnejSi fazi
razvoja informacijskega sistema, jih je pa takual t/eliko tezje in drazje odpraviti;

* razvoj strojne opreme je rwo prehitel razvoj programske opreme, kar omejujerge

in uporabo informacijske tehnologije.
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3. PREDSTAVITEV PODJETJA

3.1 Kratka predstavitev podjetja

ABC, d.o.0., je podjetje, ki se ukvarja pretezngredajo zivil koknemu uporabniku. S
poslovanjem je zZselo leta 1991. S takratnim odprtjem prve prodajalael00 m2 je bilo ena
izmed majhnih trgovin, ki so rasle kot gobe po de#jgovina pa je bila prvotno misljena kot
dopolnilna dejavnost pekarne, ki je obratovala ddeta 1985. Po spodbudnih rezultatih so se v

podjetju odlgili za Siritev prodajnih enot na vsa podja kjer so prodajali lastni kruh.

Danes podjetje posluje na osmih lokacijah v sewarouni Sloveniji, ki obsegajo priblizno 4000
m2 prodajnih povrSin. Prodaja obsega okoli 16.088idnih artiklov. Kot dodatno ponudbo
podjetje ponuja tudi gostinske lokale, katere drdi nivoju sodobne kavarne in si@&rne,
ponujene slasce pa se proizvajajo v lastni pekarni, od kodéngja v trgovine tudi dnevno svez
kruh.

Podjetje ABC danes deluje kot d.o.0. in je &im druzinsko podijetje. Poslovanje dejavnosti
maloprodajnih trgovin se je iz s.p.-ja prenesladmao. leta 2003. V zatku delovanja leta 1991
so bili v podjetju Stirje zaposleni, danes pa vjptd dela okoli 110 ljudi, priblizno 212 na
vsaki lokaciji, ter neposredno v upravi 10 ljudi. dbeh s.p.-jih, ki kot [®eni pravni osebi
poslujeta v kavarnah in pekarni, je zaposlenih 8blino 30 ljudi. Vzpostavljena je lastna
skupna raunovodska in analitha sluzba, marketinska sluzba, ki skrbi za podakjavjanja pri
kon¢nih kupcih, sluzba za nabavo in prodajo ter kackavguzba. Vse sluzbe delujejo le v upravi
podjetja, bistveni in za delo nujni podatki pa szsqedovani vodjem prodajnih enot na rednih
tedenskih sestankih. Podjejte ABC, d.o.0., je u 206 dosegelo 14,5 milijonov evrov prometa,
v letu 2007 pa je predviden promet v viSini 15,4ijonie evrov. Podjetje tezi k temu, da kupci iz
njegovih trgovin vselej odidejo zadovoljni in da weejo vsak dan po nove nakupe. K temu
napeljuje slogan "Za vsak nov dan", pa tudi kphtegovin je takSen, da so postavitve polic in
pozicioniranje blaga weali manj usmerjeni k dnevnim nakupoweprav zalozenost tudi ob

vegjih, tedenskih nakupih ni ovira. Tako stare kotitadve lokacije so vselej na poseljenih
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obmajih, t. i. blokovske trgovine, s katerimi se poggeposkusa priblizati kupcu, ne pa, da se

mora kupec pripeljati do trgovine.

Vir: Letno por@ilo opazovanega podjetja, 2005 in 2006

3.2 Opis starega informacijskega maloprodajnegaeisa

Leta 1997, ko je podjetje ABC, d.o.0., prenovilopiostavilo novo prvo sodobno prodajalno, je

bil nabavljen nov za takratngase sodoben ¢analniski program. Zasnovan je bil na podlagi

prodaje artikla z EAN kodo. To je bilo za tistase zelo napredno in moderno. Seveda pa je

takratni upravi in prodajalcem zadal kar precejadedaj je bilo potrebnega ogromno novega

znanja, ki so ga morali osvoijiti v zelo kratkeasu.

Program je izdelalo podjetje xy, sestavljeno phil@ iz naslednjih modulov:

veleprodajni program (VP); program je bil namenjprodaji eksternim kupcem s
posebnimi prodajnimi pogoji ter internemu prenosagh iz centralnega sklad& v
maloprodajne enote s prip@enimi maloprodajnimi cenami, instaliran je bil vit&lnem
skladifu, ki ga je podjetje imelo za oskrbo ostalih mata@jnih enot;

maloprodajni program (MP); ta program je bil osnavnprimarni program za izvajanje
temeljnin poslovnih funkcij podjetja, to je malogaya. Instaliran je bil v osmih
maloprodajnih enotah;

zbirni program za preglede (ZP); ta program jenbinegen na centralnem ¢analniku v
upravi podjetja. Namenjen je bil za preglede poolatko posameznih enotah ter za
preglede skupnih zalog in podatkov o nabavi in pjiodSprva so podatke dnevno v
posameznih enotah na terenu snemali na ZIP engji@ onevno fizEno prenasali na

upravo, kasneje pa se je to uredilo z dnevnimi B osi preko interneta.

3.2.1 Prednosti starega maloprodajnega programa

Informacijski sistem je bil ob nabavi leta 1997 sben in vsa leta predvsem izredno zanesljiv.

Deloval je v zelo zanesljivem DOS okolju na svojekalnem serverju. Velika prednost je bila v
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tem, da do izgube ali podvajanja podatkov ptakdinikoli ni priSlo. Program je bil lokalno

omejen in primeren za uporabo ene maloprodajneyposlenote.

Vsak artikel je imel svojo Sifro, svojo zalogo mogo zgodovino. Uveden se je bil tudi sistem za
tehtane artikle s prenosom podatkov o Sifri in @atikla na tehtnice, ter prodajo le-tega.

Vendar je bilo prav skromno znanje zaposlenih tigemur je takratni program zadostoval
oziroma je bil celo naprednejSi, kot so ga zapossghoh mogli sami zaznati. Vseboval je

ogromno statistik, s katerimi pravzaprav zaposteso vedeli, kaj péeti.

Tudi ¢asi so bili takrat, kar se konkurencéeti za trgovca precej ugodnejsi, kot so danes, let10
kasneje. Posel se je odvijal kar sam po sebi, pdmane bila predvsem prijaznost trgovcev in

nizke cene.

3.2.2 Slabosti in tezave starega maloprodajnegagpama

Ze ¢ez dobro leto dni, po prvi uvedbi stare programsieme, je podjetje odprlo nov market, ki
pa je bil od sedanjega oddaljen dobrih 40 km,c¢ex dve leti Se enega, sp&z eno leto

naslednjega, skupno pa osem marketov v osmih letih.

Seveda se je skupaj z novimi trgovinami implemahttudi obstojéi informacijski sistem.
Podjetje je naletelo na ogromne tezave. Od prvdeimentacije programa je podjetje v kratkih
osmih letih zraslo v srednje veliko podjetje s ZHposlenimi. Veliko je bilo organizacijskih
tezav, zal pa se vodstvo podjetja ni zavedalo, iddn ke takrat z ustreznejSim informacijskim
sistemom dosti laZje premagovalo.

Naj omenim nekaj osnovnih tezav:

* nepovezanost baze podatkov,

tehnoloski razvoj,

neenoten Sifrant,

* neazurnost podatkov.
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Informacijski sistem maloprodajnih enot med selidpihpovezan, kar pomeni, da je bila vsaka
trgovina oaza za sebe. Imela je svojo bazo osnguodtatkov oz. Sifrantov, svoje zaloge, svoje
cene. Med trgovinami ni bilo nobenih povezav. S femmela najv&e tezave prav nabavna
sluzba. Vsak artikel, ki je bil na zalogi, je m@areveriti za vsako trgovino posebej in sesteti
rocno. Prav tako je imela tezave tudi prodajna slusbgje vsak poslovodja oblikoval cene po
svojem okusu in lastnih interesih. dkeat je predvsem zaradi malomarnosti a@aidavodila

svojih nadrejenih.

Kar nekajkrat so hoteli s programerji tega progrgpoizkati reSitve za nastale tezave. Izkazalo se
je, da je bilo to samo gaSenje pozara. Novi problemove neizkori&ene moznosti pa so se kar
odpirale. Velika slabost je bila tudi v tem, da gnamska hiSa, ki je bila avtor programske
opreme, ni sledila razvoju podjetij, to je svojipowabnikov, prav pa tako ni bila pripravljena na
razcvet slovenske trgovine, ne na tehnoloSki razwéprmatike in globalizacije, ki se je

nezadrzno Sirila tudi v Slovenijo.

Najvetjo tezavo je predstavljal neurejen in neenoterastfiartiklov ter nadzor nad nabavno in

maloprodajno ceno artiklov.

Po enotah so bili zaposleni sodelavci, ki so bidgavorni za Sifrante in kalkulacijo cen. Ker
Sifranti niso bili poenoteni, je to pomenilo, dagjea poslovalnica imela npr. na eni Sifri maksi sir
druga pa na tej isti Sifri edamec sir. Ko so naleaim prodajne sluzbe primerjale podatke o
nabavi in prodaji te Sifre, so seveda meSale mbdj $abolka in hruske. Tako dobljen rezultat je

bil seveda brezpredmeten.

Tezave so v podjetju imeli tudi s tem, ker so rdagali s starimi podatki. Vzpostavljene so bile
internetne povezave za prenose podatkov iz trgo@nupravo. Vendar ta povezava ni bila
stabilna, zato se podatki niso praasno zbirali na enem mestu. NajpogostejSa tezabdges

tem, da so bili podatki iz ene trgovine stari en dadruge pa tudi do tri ali Stiri dni. S takSnimi
popaenimi informacijami pa se v sodobnetasu hude konkurence in prodoru vseh tujih

trgovcev na slovensko ozemlje enostavno ni daéodedati.
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Proti koncu leta 2005 je tako podjetjecel z intenzivnim iskanjem novih informacijskih

moznosti in optimalnih resSitev.

Naslo jih je v podjetju XYZ, od katerega je predbdm letom kupilo tudi nov finatmo

racunovodski program.

3.3 Pojasnitev vzrokov od#dve o nabavi novega maloprodajnega programa

Podjetje se je po letu 1997 g&lo skokovito Siriti. V osmih letih je zgradilo odprlo osem novih
modernih marketov, Stevilov delavcev je iz 25 nlra 110. Poslovni proces se je iz ene enote
postopoma razsiril na ¥eenot, ki so bile lokacijsko medseboj oddaljenen g€ je odprl ze osmi
market, pa so se tezave o nakopiile. Poslovni procesi in obdelava podatkov sta bila
izjemno otezena, pritisk konkurence ddihain tujih trgovcev vse trSi, prodor globalizacipa
slovensko trzi& vse véji, razvoj informatike in tehnoloSkega razvoja veeinejSi. Pomembno
dejstvo pa je bil tudi pogled v prihodnost. Podjetp je nameravalo Siriti in osvajati nove trge.

Ce je hotelo ostati konkureno, je potrebovalo celovito preglednost nad posiga.

Uprava podjetja je priSla do zaktka, da je nujno potrebno nekaj ukrenit in to takoj.

Problematika v podjetju, ki je narasla do najvisjepnje nezadovoljsta, je izvirala predvsem iz
naslednjega:
* neuinkovitosti nabavnega procesa,
* nepreglednosti nad nabavnimi in prodajnimi cenamr tzgube RVC-ja zaradi
nepreglednosti in nedoslednosti upoStevanja navadidvno-prodajne sluzbe ter

* neuinkovitega upravljanja s skupnimi zalogami.

3.3.1 Neuinkovitost nabavnega procesa

Nabava je kljdni ¢len oskrbne verige in ima pomemben vpliv na uspbtne organizacije.

32



Nabavna funkcija v podjetju je bila odgovorna za:
» opredelitev specifikacije potrebnega blaga,
* izbiro najprimernejSega dobavitelja,
* pripravo in izvedbo pogajanj z dobaviteljem,
* narcanje,
» spremljanje in kontrolo izpolnitve nafita ter

» kasnejSe spremljanje in oceno opravljene dobave.

Opredelitev specifikacije potrebnegablaga je bilo izjemno tezko. Nabavna sluzba bi naova
prvi vrsti raziskati, katero blago je potrebno nabaV maloprodajni trgovini je to Se posebej
tezko in zelo obsezno delo, saj je opazovano pedietilo od 10.000 do 15.000 artiklov. Prav
tako ne gre zanemariti dejstva, da je podjetjequasd v osmih enotah, ki so sicer bile vse v
severovzhodni Sloveniji, vendar $e zdale z enako strukturo kupcev. Ze samo dejstvogda |
nekaj trgovin bilo v centrih mesta in nekaj na poalel, nam pove, da so imeli razie potrebe
po npr. sadju in zelenjavi. Podezelski kupci sktampr. zelenjavo pridelajo sami, medtem ko

mestni kupci te moznosti nimajo.

Drugi vpliv na izbor asortimenta so imeli tudi pogbdje iz posameznih enot. Ti so se ravnali po
navodilih nabavne sluzbe, katere so dobivalcimema natiskane na papir. SpoStovanje

dogovorjenega je bilo tako odvisno izkijo od¢lovesSkega faktorja.
Tretji vpliv pa so imeli tudi dobaviteljevi komeddisti, ki so na terenu pobirali naiita blaga.
Velikokrat so dostavili blago, ki sploh ni bilo mgeno ali po so s svojo avtoriteto r&plo

vplivali na posameznega vodjo enote.

Na podlagi vseh navedenih dejstev je prihajalo ddne veéje Siritve asortimenta, ki je ob

prehodu na nov maloprodajni program doseglo 5t&4l600.

Z izbiro najprimernejSega dobavitelja in pripravo na izvedbo pogajanj z dobaviteljem je

nabavna sluzba prav tako imela velike problemetddpg je bilo to, da niso imeli ustreznih
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analiticnih podatkov, ki bi jim sluzili kot opora pri pogagjih.

Tezko je bilo pridobiti podatke iz preteklosti. \kalkrat se je morala nabava ot na podlagi
preteklih izkuSenj in na predvidenem planu prodzge novo nabavo. Zaradi nezdruZljivosti
poslovnih enot je morala nabavna sluzba izdelatlize za vsako poslovalnico posebej in jih

nato r@&no sesteti. To je seveda zahtevalo vetizsa, ki pa ga je vedno bolj primanjkovalo.

Neurejenost baze podatkov, ki ni omoéga enotnega uskupinjevanja blaga v ustrezne in
primerljive blagovne skupine, je povzada velike tezave zaradi neprimerljivostiiree razlinih
dobaviteljev za istovrstno blago. Pra&kid nemogoe je bilo izr&unati donosnost posameznega
dobavitelja.

Narocanje blagaje potekalo na dveh ravneh.
Podjetje je leta 2005 uvedlo centralno skl&elisn skuSalo vzpostaviti centralno nabavo in
centralno kalkulacijo. Zaradi doseganja boljSih anabh pogojev in predvsem zalozenosti
prodajaln z akcijskimi artikli se je del nabave taelziral. Nar@anje tega blaga je potekalo
neposredno iz nabavne sluzbe. Medtem ko je vsdodsi@go Se vedno natal poslovodja. Vse
vedji vpliv ¢loveskega faktorja je tudi tukaj povziad tezave:
* blago ni bilo pravéasno naréeno;
* naraene so bile kodine, ki jih je poslovodja natdl na podlagi lastne intuicije in ne na
podlagi dejanskih potreb;
* naraali so tudi takSno vrsto blaga, ki ni bila dogoemg med dobaviteljem in nabavno
sluzbo.

Spremljati in kontrolirati naro ¢ila je bilo zelo tezko, sploh pa zelo zamudno. N#aoso sicer
lahko izdelovali v r&unalniSkem programu, vendar jih nabavna sluzba eglanspremljati in
kontrolirati v celoti. PoSiljanje izdelanih n&ibv pregled na upravo po faxu je bilo neracionalno
in zamudno, vsakodnevna kontrola nabavne sluzbgneau pa je bila neizvedljiva. Nagje
problem je bil v tem, da nabavna sluzba nikakomoigla nadzorovati in prepié narccanja
nekurantih ariklov.
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Nadzora nad neizdobavljenim blagom skoraj ni bilo. Prakotai bilo mozno spremljati, ali je
dobavitelj praveasno opravil izdobavo blaga. Otezena je bila kdatnmed nardenim in

izdobavljenim blagom.

3.3.2 Nepreglednost nad nabavnimi in prodajnimi @mi ter izgube RVC-ja

Posebno poglavje je v poslovnem procesu predskaujaravijanje z nabavnimi in prodajnimi
cenami. Zaradi nepreglednosti in nedoslednostupoStevanju navodil nabavno prodajne sluzbe
je prihajalo do izgub razlike v ceni.

Nabavne cene o0z. nabavni pogogo bili dogovorjeni s strani dobavitelja in stramabavne
sluzbe. Oba sta se dogovarjala za redne in akaijakavne cene. Redne cene in redni nabavni
pogoji niso bili toliko kriteni, da bi povzréali resnejSe tezave. Ceniki so se spreminjali
kvecjemu 2 do 3 krat na leto. Tezje je bilo z akcijskimgovori. Ti so potekali konstantno,
ponavadi v tedenskih intervalih. Podjetje je implditiko izvajanja tedenskih akcij. 1zdajanje
navodil o dogovorih in sledenje le-tega je bilo zb@@eno. Spet ni bilo v ta namen nobene
racunalniSke podpore, ampak je bilo odvisno @ddveSkega faktorja. Poslovodja je izvajal
navodila po svojih sposobnostih. Ponavadi je pdtekabliki pisnih navodil poslanih v enote po

faxu.

Politika prodajnih cen je bila s strani prodajne sluzbe jasno delma. Vendar je bilo sledenje in
nadzor nad njimi prakiho nemog®. V poslovni enoti enoti so nantreveljale cene, ki jih je
dolxil poslovodja 0z. njegov pondaik ali koordinator. Vsak poslovodja je imel ponpri
svojem delu, in sicer dva koordinatorja. Vsi tr§e skrbeli za vnos podatkov véemalnik in
izdelavo prevzemnega dokumenta in s tem paStedina oblikovanje prodajne cene. Krog

odgovornih je bil tako razSirjen na 24 ljudi, kargredstavljal@etrtino vseh zaposlenih.

Tudi ta navodila o prodajnih cenah so bila zapisaagapir. Od uprave do poslovne enote so
krozila po interni posti ali faxu. Prodajna cena jeelahko fizEno spremenila izkljgno v
poslovalnici. Nikakor je ni bilo mozno vnaprej pigpiti. Zaradi I@¢ene baze podatkov pa jo je
bilo tudi izjemno tezko spremljati in nadzorov&bdjetje je tudi v tem primeru naletelo na vpliv

¢loveskega faktorja, kar je pomenilo, da:
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* cene niso bile iste, kot so bile delegirane,

» poslovodje so se ¢asih sami odleali “koliko naj kaj stane”, ni izkljgeno, da so
upostevali lastne interese,

* cene po enotah niso bile enake, kar so opazili kughci, ki so kupovali v razinih
enotah,

* cene se niso pravasno spremenile, velikokrat je priSlo do zamude,

» cene se sploh niso spremenile, zaposleni so poadilph izgubili navodila,

» poslovodje in koordinatorji so imeli moznost nenawanega spreminjanja cen Se

posebej pri raznih nizanjih blaga pred iztekom rakzorabnosti ali poSkodovanosti
artikla.

Vse to je imelo velik vpliv na doseganje razlikeceni med nabavno in prodajno ceno, tako

imenovano marzo trgovine. Vse prej je bil ta v@aspodijetje negativen kot pozitiven.

3.3.3 Neufinkovito upravljanje s skupnimi zalogami

Zaloge predstavljajo velik delez sredstev trgovshibdjetij in so ena od Kljinih sestavin
vsakdanjega poslovanja. V zalogah so vezana seedptwzr@ajo lahko precejSne stroSke,
odlccitve v zvezi z njihovim optimiranjem pa imajo velpliv na prodajo in zadovoljstvo

kupcev.

Tako nar@anje kot upravljanje z zalogami je v podjetju patiekv dveh nivojih. Za dolene
artikle, predvsem akcijske in tiste, ki so se n$jalivcentralizirano, so skrbeli nabavni referenti
zaposleni neposredno v nabavni sluzbi uprave padjga vso ostalo zalogo je bil posredno
odgovoren poslovodja. Zaloge so bile neplanskeditslei morale planirani prodaji. Sistem bi
moral zato vsebovati kvantitativno tehniko napowedga prodaje. V opazovanem podjetju so se
prevet upostevale izkljtno napovedi prodajnega osebja ali odgovornih zagealTe napovedi
so bile ponavadi preesubjektivne.

Star maloprodajni program je vseboval modul o stanjnar@anju zalog na podlagi min-max
metode, vendar ga podjetje ni nikoli uporabljala.tZkSno upravljanje z zalogami je potrebnega

predvsem veliko znanja in posebnih nastavitev odatkov, ki jih je potrebno vnesti v sistem.
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Zaradi neenotnosti baze podatkov je bilo nujno vadikel obravnavati keno po posameznih
poslovnih enotah. Kar pomeni, da je potrebno vaékeh vnesti v sistem namesto enkrat kar
osemkrat.Ce imamo npr. 10.000 artiklov, je potrebno podatkeriaati 80.000 krat. Ko pa se
znajdemo pred tako veliko Stevilko, pa se takojera®, kakSne dodatne stroSke predstavlja taka
baza in seveda do kaksnih napak pri vnosu lahktepRodatki, ki so za potrebe n&anja blaga
po min-max metodi potrebni, pa so v glavhem nagiedn

* naziv artikla,

* EAN koda artikla,

» dobauvitelj,

* enote pakiranja,

» ¢as dobave potreben od néta do izdobave artikla,

» teza artikla,

» potrebna minimalna zaloga, ki zadostuje do nastetjobave,

» signalna zaloga, ki nas opozori, da blago p¥asao narémo,

* maximalna zaloga, ki zadostuje za prodajo v gah@m obdobju.

Podjetje je v svoje poslovanje skuSalo vpeljats&aksistem upravljanja z zalogami, vendar kot
receno, ga v celoti ni nikoli uporabljalo. Najje ovire so bile pri azuriranju podatkov,
nezanesljivosti pri nat@nju, program je naméenarcil vecje Sevilo blaga, ki je bilo npr. prejsni
teden v akciji, za ta teden takSna prodaja sevedaare biti primerljiva. Velik negativen faktor

so bili prav tako spet poslovodje, ki se nikakaonmogli navaditi na takSen sistem nabave.
Star maloprodajni program tudi ni imel moznostiespljanja zalog z analizo ABC. Analiza ABC

je orodje, ki ga poslovodstvo lahko uporabi za r&&anje artiklov v smiselne skupine, s katerimi

lazje upravlja. Po tej metodi si podjetje uvrstilde v tri skupine.
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V skupini A so artikli, katerih vpliv na vlaganjezaloge je najpomembnejsi, Nasprotno spada v
skupino C veliko artiklov, ki v majhni meri vplivajna vlaganje v zaloge. Skupina B vsebuje

srednje pomembne artikle.

Poslovodstvo in nabavna sluzba je porabila velikea in energije, da si je lahko izdelala takSno
analizo. Slabost programa je bila v tem, da seaj&rna analiza lahko opravila, ni pa bilo
moznosti ozn&vanja teh artiklov glede na skupino, v katero spadS tem je bilo

onemogdeno lazje spremljanje zalog.

V podjetju je uprava priSla do zakijkea, da star maloprodajni program:

* ne zadostuje potrebam z&nkovito izvajanje nabavne in prodajne fukcije \djeiju;
* ne zadovoljuje osnovnih tehnoloskih zahtev po evstirprograma;
* negatvno vpliva na zadovoljstvo zaposlenih;

* negativno vpliva na poslovne rezultate podjetja;

3.4 Iskanje novega ponudnika programske opreme

Podjetje se je po temeljitem premisleku in Stetilpbskusih razvoja starega programa, ki pa ni
obrodilo sadov, ampak je vedno znova odpiralo ntvente”, odlocilo za nabavo sodobne

informacijske resitve.

Pricelo je z zbiranjem informacij o novem programu. @slpni so obiskali sejem informatike,
udelezili so se nekaterih predstavitevenih semenvagregledovali internetne strani, povpraSevali
so pri sorodnih uporabnikih in poSiljali konkretpavpraSevanja. Ogledali so si¢veredstavitev

razlicnih programskih his ter se pozanimali o programpaodiagi njihovih referetnih list.

Srgtali so se z razthimi programskimi hiSami, z raZhimi programskimi reSitvami ter

razlicnimi prodajnimi pogoji in pogoji vzdrzevanja.
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Na koncu je padla odétev o nabavi programske resitve, ki jo je ponujpludjetie XYZ. V
glavhem je na odlitev v veliki meri vplivalo dejstvo, da je podjetjenelo ra&unovodski
program prav od tega podjetja, ki ga je uspeSnalovpered dvema letoma. Velika prednost je
bila v tem, da bi maloprodajni program bil sinhmran z r&unovodskim, baze podatkov in

prenosi prometnih podatkov bi tako postali celowitbopolnoma integrirani v sistem.

Pred kljino odlaitvijo je podjetje Se opravilo naslednjo SWOT amalistarega in novega

ponujenega programa.

3.4.1 SWOT analiza starega in novega maloprodajn@gagrama

Tabela 2: SWOT analiza starega in novega malopnedaj sistema

STAR MALOPRODAJNI NOV MALOPRODAJNI
PROGRAM PROGRAM
S S
- nizka cena - takojSna inStalacija programa
- prilagojenost obstoj&emu - takojSna moznost nadaljnega razvoja
poslovanju programa
- stabilnost delovanja (DOS-blagajne) - programska hiSa ima lasten razvojni
- zanesljivost podatkov oddelek — velik team strokovnjakov

- poznavanje maloprodaje

- uporabniki so sorodna refereréna
podjetja

- kompletna resSitev skupna z
rac¢unovodskih programom

- veleprodaja
wW w

- daljSi ¢as razvoja programa - cena

- razvoj odvisen izkljuéno od pobude - ucenje velikega Stevila uporabnikov
uporabnika programa - dolgotrajnost ué¢enja do popolne

- slabo vzdrzevanje programa uporabe programa

- podasna odzivnost na reSevanje - nezmoznost prenosa zgodovine
programskih tezav poslovnih dogodkov v nov program

- slaba podprtost veleprodaje
- slabi statistiéno analitski podatki
- neenotnost baze podatkov
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moznost prilagoditve programa

izboljSanje poslovnih procesov
vedja uporabnost informacij
enotna baza podatkov

lastnik programa je manjSe
druzinsko podjejte brez naslednika
pomankanje strokovnega kadra
lastnika in vzdrzevalca programa
nezainteresiranost za razvoj
maloprodajnega programa

moznost Spijunaze

opazovano podjetje kot uporabnik bi
bil edini pobudnik za novitete

tezave na zéetku poslovanja zaradi
nepoznavanja programa

nepopolna izraba programa napram
ceni programa

ni objektivnega mjenja o
uporabnosti programa

3.5 Predstavitev programske reSitve

3.5.1 Predstavitev programske hiSe XYZ

poslovanju vsake organizacije.

Njihove konkuredne prednosti so:

Vsebinsko poznavanje poslovnih procesov v vseh sagimposlovanja, kar predstavlja

Vir: linterna iformacija opazovanega podjetja, felar 2006

petinstiridesetimi zaposlenimi in Stevilnimi refecami.

Podjetje XYZ se ze dvajset let uspesSno uveljavlg@ shovenskem poligonu informacijske

tehnologije. 1z majhne skupinectmalniskin zanesenjakov je zrasel v zrelo podjetje: kot

S precejsSnjim trznim delezem sodi med vodilna sheka podjetja na podtu razvoja,
implementacije in vzdrzevanja poslovnih informddijs sistemov. V sodelovanju s tujimi in

doma&imi poslovnimi partnerji lahko zagotavljajo celaviposlovno informacijsko podporo pri

temelj sodobnegaginkovitega in uporabnisko prijaznega informacijskesgstema.
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» Lasten razvoj poslovnih aplikacij ter prilagoditeposlovnih reSitev morebitnim
specifenim zahtevam podjetja.

* Nudijo celovite informacijske reSitve, ki vkijujejo aplikativno programsko opremo,
strojno in sistemsko ter komunikacijsko programskstrojno opremo. Za vse omenjene
segmente nudijo tudi vzdrZevanje¢iser si podjetja lahko zagotovijo le enega skrbnika
svojega informacijskega sistema in postadinizje stroSke vzdrzevanja.

* Integracija lastnih reSitev z Ze obstjei segmenti informacijskega sistema v podjetju.

* Imajo bogate izkuSnje z zahtevnimi informacijskisistemi ter Stevilne reference v

najvetjih slovenskih podietjih.

Poslanstvo podjetja je &idovati in razvijati koristne, inovativne, zanegéiin prodajno uspesne
informacijske sisteme, pridobivati kupce z zaggemjem visoke kvalitete proizvodov in
storitev, v skladu z njihovimi potrebami, vzpostaviin ohranitev dokikonosne rasti ter ostati

eden vodilnih ponudnikov trgovinskih informacijsisistemov.

Njihova vizija je izkoristiti prednost vsebinskegaanja, izkuSenj in referenc, prilagoditi reSitve
e-poslovanju, prilagoditi proizvode in storitve mapeSen prodor na mednaroden trg, poiskati

zanimive partnerje ter izkoristiti sinergijo in testno razSiriti ponudbo.

3.5.2 Predstavitev poslovnega paketa »MPC« — celq@oslovna resitev

Programsko reSitev bomo v diplomskem delu poimelmoxaizmisljenim imenom “MPC”
program. “MPC” program je koncept celovite poslovinérmacijske resSitve, ki pokriva vse
kljuéne segmente v poslovnih procesih sodobne orgajezaagovina, finance in tanovodstvo,
servis, proizvodnja ter Stevilni drugi moduli). Reg temelji na dolgoletnih izkuSnjah in
Stevilnih referencah, ki so jih uspesno realizivaiodelovanju s svojimi strankami in poslovnimi
partnerji. “MPC” program je zrasel na izhadli§in novih moznostih, ki jih je prinesel interriat
nove tehnologije. Za opazovano podjetje pa to pem&nkovito upravljanje poslov, souporabo
kriti¢nih informacij v realnendasu, transparenten pregled nad poslovnimi pronagemnehen stik

s kupci, dobavitelji ali poslovnimi partnerji.
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Nenazadnje je potrebno poudariti, da so “MPC” adije v celoti prilagojene EU zakonodaji,

programski vmesniki pa so na voljo tudi v angleSkbnaaskem in srbskem jeziku.

3.5.3 ZniZzevanje TCA stroSkov (Total Cost of Apption Ownership)

»MPC« s centraliziranim konceptom SBC (Server BaSedhputing) atraktivno znizuje TCA

(stroske investicije in uporabe poslovnih aplikpacij

TCA je nov model analize stroSkov Wuaalniskih okoljih, ki zaradi disonance med Ziv|gam
ciklom aplikacij in ostale informacijske infrastiuke (strojna oprema), stroSke lastniStva

analizira nekoliko drugge, kot je to znélno za model TCO (Total Cost of Ownership).

SBC princip prinaSa Stevilne prednosti tako upotadim in skrbnikom informacijskega okolja,
posledéno pa lahko znizajo stroske lastniStva, ker:

» se aplikacije izvajajo na strezniku in ne na deib\postajah,

» se aplikacije zelo enostavno in hitro natags po kakrsnemkoli omrezju,

» se aplikacije centralizirano upravljajo in

* enostavno razsSirjajo.

Tehnologija nudi moznostéinkovitega centraliziranega upravljanja in raz$ijgater dostop do
katerekoli aplikacije, ki so nam&he na centralnem strezniku in do enotne centrbhme
podatkov. ReSitev zagotavlja uporabnikom napowealljzanesljivo in varno navidezno delovno
mesto, ki ima dostop do aplikacij kjerkoli, kaddikim s kakrSnokoli napravo po raatih
komunikacijskih kanalih (LAN, WAN, RAS, internetliéne in brezatine povezave ...). Osnovna
tehnologija v okviru »MPC« programa zajema:

» Zanesljivo centralno podatkovno bazo SQL/Oracle

» Okolje Microsoft Windows™

» Orodja za vzpostavitev univerzalnega omrezja ia del daljavo

* Microsoft Windows 2000 Terminal Services™

* CITRIX MetaFrame XP™
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3.5.4 Kljuéne prednosti uporabnikov »MPC« aplikacij
Uporaba celotnega spektra poslovnih aplikacij vdeptu »MPC« ali le posameznih aplikacij
oziroma modulov v sklopu »MPC« zagotavljajo Stexiprednosti v poslovanju organizacije:
» optimizacijo poslovnih procesov in pasanje produktivnosti:
o0 Man;Si pretok internih dokumentov,
o Direktno nar¢anje,
o0 Poenostavitev postopkov premikanja blaga med oposhi enotami,
skladigi ...,
o Centralni nadzor nad zalogami,
o Centralizirano “MIN-MAX” nar@anje;
* zmanjSanje stroSkov in optimizacijo delovnih mest;
» hitrejSi odzivnicas — do kupcev in dobaviteljev oziroma poslovnitrjev;
* Vvefjo zanesljivost in varnost ter boljSo dostopnostgikov;
» zdruZenost podatkov za celo podijetje v centralni padatkov;
* poenotenje Sifrantov, zalog in storitev ha osnéupsie baze podatkov;
» poenotenje pregledov in statistik;

* enostavnejSe indinkovitejSe upravljanje informacijskega sistema.

3.5.5 Znailnosti sistema »MPC«

SBC (Server Based Computinglsi podatki so v centrali podjetja, kjer sta calmr podatkovni

in aplikacijski streznik. Centralni podatkovni stnék hrani tako centralne podatke kot tudi

podatke posameznih lokalnih ali oddaljenih enote Wsslovodske operacije, ki potekajo v enoti

(prevzemi ipd.) se vrSijo na teh centralnih podatkicimer zagotovijo 100 % azurne podatke in

takojSen vpogled v poslovne aktivnosti podjetja.

* v primeru oddaljenih maloprodajnih enot je v celntiadi streznik za terminalski priklop

enot (maloprodajne enote se priklapljajo na tazetke na njem poganjajo poslovodski del
aplikacije in vrsijo ustrezne poslovne funkcije);

* v oddaljeni maloprodajni enoti so: ena alicveamostojnih blagajn ter eno ali ¢ve
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poslovodskih mest. V primeru, da jec¢vdelovnih mest, so le-ta povezana v lokalno
omrezje tipa tdka-tacka (npr. omrezje Windows 9x ali Win NT/2000/XP)j gdaki enoti
ni vet potreben poseben streznik;

» blagajne delujejo samostojno, kar pomeni, da sas¥santi in dnevni promet shranjeni
lokalno na njih. Periodno (enkrat ali v&krat dnevno) se iz centrale prenesejo osvezeni
Sifranti na blagajne, hkrati pa se v obratni smpesilja promet v centralo;

* na poslovodskih mestih v oddaljenih enotah se &t&minalski priklop v centralo, prav
tako pa tam & potrebna programska oprema za izmenjavo podatiexv centralo in
enoto;

* za delovanje sistema, ki ga poleg centralne eneséagljajo tudi dislocirane poslovne
enote, je potrebna vzpostavitev komunikacijskegatgiola TCP/IP med posamezno

enoto in centralo.

3.5.6 Gradniki sistema »MPC«
*  »MPCx;
» komunikacijska platforma;
» sistemska platforma;

* izmenjava podatkov v sistemu.

Osnova sistema »MPC« je zanesljiva centralna pogatk baza SQL (Oracle) in okolje
Windows na poslovodskih mestih. »MPC« je primerenza samostojne trgovine z lastnim
aplikacijskim streznikom, izkaze pa se predvsenahtevnih povezanih centraliziranih verigah

maloprodajnih enot. L&en ima blagajniski in poslovodski del.

3.5.7 »MPC« program in prodaja — Blagajna

Blagajniski del predstavlja standardni modul »MHA&«- okolju Windows (opcijsko tudi DOS).
To je samostojna zanesljiva aplikacija, ki omégese postopke blagajniskega poslovanja. Vsaka
blagajna je samostojna in neodvisna s svojim laspodatkovnim sklad&&em, v katerem hrani

podatke o artiklih, komitentih, zalogah in promefuwstalimi blagajnami in poslovodskimi mesti
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je povezana z LAN ali pa WAN. S centralno podatl@bazo si izmenjuje podatke po protokolu

XML. Blagajna obvladuje vse tipme funkcije POS in posebno strojno opremo POS.

Glavna odlika blagajniSkega poslovanja je nedvormaporabniSko prijazna aplikacija, ki jo v
izredno kratkeméasu lahko osvojijo prav vsi zaposleni v podjetjuomost uporabe »touch
ekrana«). Zanesljiv in samostojen modul (on/offe)immogda vse postopke blagajniSkega

poslovanja.

S centralno podatkovno bazo si izmenjuje podatk@notokolu XML. Blagajna obvladuje vse
tipicne funkcije POS in posebno strojno opremo POS. @ndunkcije, ki jin lahko hitro in
enostavno izvajate s porjo blagajniSkega modula, so:

» registracije blaga tmo ali s pomgjo opticnegacitalnika,

* izdajanje rdaunov neznanim ali znanim strankam (zavezancem 2&)DD

* izdajanje dobropisov,

* registracija izdatkov in prejemkov,

» registracija izravnav (iz ene vrste gla na drugo),

» prodaja na v&cekov,

» dajanje popusta v odstotku ali absolutnem znesku,

* sprememba kaline, cene in imena izdelka ob izdelawiuaa,

» sprotno knjizenje in spremljanje tedb zalog,

» izpis blagajniSkega poéda in dnevnika,

* izdajanje dobavnic,

* izdajanje raunov (lahko tudi dobavnica-an skupaj),

» stalni nadzor stanja blagajne,

* popolna podpora vsem negotovinskinginam pl&ila.

3.5.8 »MPC« program in prodaja — Poslovodstvo

Poslovodski modul je Windows aplikacija, ki je nafena na centralnem strezniku (ponavadi na
sedezu podijetja). Za dostop do te centralne apjka&rbi terminalski streznik (potreben le v

centraliziranem poslovnem sistemu, ki povezujéjevétevilo oddaljenih poslovnih enot, npr.
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prodajne enote, dislocirana skla@s..).
Osnovne poslovodske funkcije, ki jih nudi »MPC«gnam, so med drugimi:
* izdajanje naral (lahko tudi avtomatskih, ko tanalnik ponudi v nar@lo vse artikle,
katerih zaloga je nizja od minimalne),
* izdelava prevzemov (po prejetih dobavnicah),
» skladi€no poslovanje in vodenje zalog,
* delne in popolne stornacije dokumentov,
* povezava s finaimim sistemom (direkten prenos podatkov v glavnagkr)j
* izvajanje internih premikov,
» spremljanje konsignacijskega poslovanja,
* povezava med dokumenti (ni potrebn@kratno vnasanje),
» spekter postopkov za spreminjanje cen,
* izpis dnevne knjige o prometu blaga,
» pregledovanje kartic artiklov, kupcev in dobavieslj
» pregledovanje odprtih postavk,
* izpis cele vrste raznih pafibin analiz,
* izpis nalepk £rtno kodo in poknih etiket,
» opravljanje inventure s porjo roénega terminala ali kmo,
» tekate prenaSanje podatkov med prodajalnami in centralo,

* moznost izpisa obrazca TDR/KIR.

3.5.9 »MPC« program in prodaja — Centrala
Modul centrala je poseben modul, ki je nate®s na centralnem strezniku. Prilagojen je
uporabnikom nabavno prodajne sluzbe. Uporablja esgregledovanje poslovanja celotnega
podtjetja. Omogea:

» centralno odpiranje novih artiklov,

* razlicne moznosti statistnih izpisov za celotno podietje,

* izdelavo nabavnih cenikov,

* izdelavo prodajnih cenikov,
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» pripravo in pregled akcijskih cen za bédakcije,
* posaméno nar@anje blaga za celotno podjetje,
* naraanje blaga po sistemu min-max,

» pregled zalog po razhih kriterijih,

* moznosti opredelitve aktivnosti artiklov,

* moznost zapore nabave artikla.

Prav ta modul je prinesel v podjetje novo organjeacabavne sluzbe, ki je oblikovala nove

nabavne referente, odgovorne za posamezno blagbwupino.

3.5.10 Posebne lastnosti
Prilagodljivost konfiguracije sistema posameznemu porabniku
Pri dolatanju konfiguracije je mozno spreminjati celo vrpyametrov, med drugimi:
» velikosti blagovnih skupin,
» dolotanje parametrov za nante§io opremo (tiskalniki, predali za den&talniki ¢rtne
* kode ...),
» oblikovanje stalnega besedila, ki se izpisuje neapmeznih dokumentih,

* dolotanje datuma razprodaje.

Moznost izrauna cen
Programski paket omoga dva naina izra&unavanja cen:
* marzna kalkulacija - od nabavne cene do malopredajn

» rabatna kalkulacija - od prodajne cene nazaj davrab (rabat).
Izratunavanje cen je lahko sprotno, vezano na blagokopiso, ki nosi marzo in tri vrste
odvisnih stroSkov ter davek na dodano vrednostpali@no za vsak artikel, kjer vnaSamo vse

parametre izrgunavanja.

Zastita podatkov pred nepooblagenim dostopom
Sistem cBBIS podpira tudi z&& podatkov pred nepooblk&him dostopom, in sicer preko
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omejitve dostopov do posameznih postopkov ali Sibre. Poleg tega se mora vsak prodajalec

pred kakrsnokoli spremembo podatkov tudi prijasisivojo Sifro.

Elektronska izmenjava podatkovima obilo prednosti pred drugimi &ai izmenjave podatkov:

podatke je potrebno v informacijski sistem vnestienkrat, kar dragtho zmanjSa potrebno

koli¢ino vloZenega dela, bistveno manjSa moznost naf@akeeckratnem vnosu istih podatkov

zelo hitro pride do napak), hitrejSe in bolj elefendelo; posledno tudi ve&je zadovoljstvo

zaposlenih.

Prednosti uporabe elektronske izmenjave podatkgosiovnem procesu pa so mozne de,

sistem elektronske izmenjave podatkov ustreza dajshe pogojem:

vzpostavljeni mehanizmi za zagotavljanje zanesdjivdelovanja;
moznost avtomatizacije delovanja — vrSenja vselealekaterih funkcij;
fleksibilna zasnova, uporaba primernih standardov;

enostavna nadzorljivost in upravljivost.

Za zagotavljanje zanesljivosti delovanja morajo bit vzpostavljeni naslednji mehanizmi:

nadzor nad prenosom podatkev se je prenos uspesSno izvedel ali ne, detekcija
podvojenih prenosov;

nadzor nad vsebino podatkevso se podatki prenesli pravilno, ali so se medhgsem
slu¢ajno »pokvarili«;

jasno definirana pravila, kaj s prenesenimi podatkipoSiljanju/sprejemu storiti, npr.
sveze sprejet podatek ne sme prepisati starej&ega ni bil obdelan s strani druge
aplikacije, temvé mora p@akati ipd.;

ustrezen sistem obw&ja o poteku izvajanja opravil, moznost dodatnggazarjanja na
neuspesno izvedena kéitia opravila;

mogaia mora biti izdelava varnostnih kopij podatkovs&ipredmet izmenjave.
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Fleksibilna zasnova, internetni standardi

Sistem za elektronsko izmenjavo podatkov moraflagkisibilen in ¢imbolj univerzalen, kar mu
omoga@a modularna zasnova: osnovna enota izvajanja javidpr eno opravilo vrSi eno samo
prenosno funkcijo (prenosni protokol), opravila B@&ena od nize leZe tehnologije, kar
posledéno omogda poljubno izbiro transportnega mehanizma, enostawtodajanje
funkcionalnosti na nivoju opravil, tudi z zunanjimioduli (npr.ce je v trenutni razéici mogaie

na nivoju opravila uporabiti le moznost stiskangalatkov, se sicer kasneje po potrebi lahko doda
Se moznost Sifriranja ali pretvorbe podatkov, dodapa se lahko v ta namen koristijo zunanji
moduli). Sistem za elektronsko izmenjavo podatkeynera seveda opreti na primerne standarde.
V tem trenutku so v ta namen gotovo najprimerné$ernetni standardi, predvsem zaradi
njihove univerzalne razsSirjenosti, zanesljivosti adprtosti (npr. SMTP/POP3 za izmenjavo
elektronske poste in FTP/HTTP za prenos podatkihd).ta ndin nastala resitev je izjemno

univerzalna, saj ne zahteva nobenih lastnih/zapkdij in reSitev.

Uporaba internetnih tehnologij ze v osnovi odp@awvigliko omejitev zaprtih okolj ali reSitev. Le
te so Ze po definiciji zasnovane za uporabo v okdjer je séasnost dostopa vesubjektov do

skupnih sredstev ali virov nuja.
Uporaba navedenih internetnih tehnologij sevedaexahprisotnost ustrezne infrastrukture in

sredstev, kot sta npr. posStni in spletni strezmdgndar se le-ta lahko nahajajo kjerkoli: npr. v

centrali podjetja, pri ponudniku internetnih stewttd.
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4 POSTOPEK UVAJANJAPROGRAMSKE RESITVE »MPC« V
PODJETJE ABC, d.o.o.

4.1 Metodologija uvajanja poslovne resitve

Projekt uvajanja informacijskega sistema je zaHtpwatavitev strukture projekta z opredelitvijo
odgovornosti, terminski plan uvajanja ter plan aktisti. Vsaka faza je imela postavljene

mejnike z doldenimi aktivhostmi, ki so se sproti preverjale.

Predlagan je bil projekt uvajanja po kikasi metodologiji projektnega vodenja, katerega

zn&ilnost je ciljna usmerjenost kasovna opredelitev.

1. Opredelitev projektnega tima in opredelitev odgovonosti posameznikov v
projektnem timu.
Projektni tim je bil sestavljen tako iz predstawvkizvajalca kot tudi nakmika. Glavni
cilj projektnega tima je bila realizacija projekia,se ga je do potankosti opredelilo v fazi
analize zahtev. Predlagano je bilo, da tarlo v tim vkljuci tiste osebe, ki so bile za
posamezno podie pristojne in odgovorne za oditve, ki jih je sprejela projektna
skupina. Prav tako pomembno pa je bilo, da so jektoo skupino bili vklj¢eni koreni

uporabniki aplikativnih programskih reSitev.

2. Analiza zahtev — konceptualni nért
V fazi Analize zahtev se je izvedla celovita amalposlovnih procesov nafwka in oceni
potrebe. Te ugotovitve so se dokumentirale v dokumioslovna analiza (Work
Statement). Izdelani dokument oziroma konceptuaddit je potrdil narénik, kar je bil
osnovni predpogoj za premik v naslednjo fazo pitajeKljucni dogodki v fazi analize

zahtev so bhili:
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» Priprava projekta in planiranje
» Usposabljanje kljénih uporabnikov (Solanje uporabnikov)
* Osnovni intervjuji za zbiranje podatkov o potrelpmisameznih oddelkov

* Priprava dokumenta — Poslovna analiza

3. Razvoj in implementacija v testhnem okolju
V fazi razvoja so bile razvite posebne prilagodip@slovne reSitve »MPC«, ki so bile
opredeljene v predhodni fazi projekta oziroma vudokntu Poslovna analiza. V tej fazi je
pri nara@niku Ze bila name&na programska oprema »MPCx, in sicer v testnerjuoko
za namene testiranja delovnih verzij. Pomembni degomenjene faze so bili naslednji:

* Modifikacija aplikativhe programske opreme gledeopaavljeno Poslovno analizo

» Usposabljanje osebja za testiranje (Solanje updkat)n

» Testiranje delovnih verzij in celotnega sistema

4. Zagon sistema v produkcijskem okolju

V tej fazi se je informacijski sistem, skladno snieéskimi plani namestitve, implementiral
pri  naraniku. Solanje uporabnikov je bilo zakfjeno in podjetje je z@lo programske
reSitve uporabljati v rednem poslovanju. Pomembhkejsaki faze so bili:

* Dokontanje nastavitev sistema

* Vnos ali migracija osnovnih in drugih podatkov

» Zatetek delovanja sistema (GoLive)

4.2 Zagotovitev ustrezne programske opreme

Preden se je sploh pelo z name&njem programske opreme je bilo treba poskrbetozda je
strojna oprema izpolnjevala vsaj minimalne potrebedelo z SQL bazami. Potrebno je bilo
nabaviti osrednji streznik. Pa tudi delovne postegeupravi podjetja je bilo potrebno obnoviti.

Nabavili so ustrezno ndae ra&unalnike z delovnim okoljem Windows 2000 ali XP.
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Zagotovili so ustrezno internetno povezavo. Nao/@jbil prikljucek ADSL.

Prav tako so bili primorani nabaviti nove tiskakiksaj je bil prejSnji sistem nastavljen za

matricne tiskalnike. Nabavili so ustrezne laserske tiakal

NajpomembnejSi projekt pri strojni opremi je bilab@ava novega podatkovnega streznika s SQL
2005 bazo podatkov. Odiili so se za streznik IBM SysTX3400, 3.0G,4Mb,1GMual Core
Xeon, 4x1GB, ki bi zad@al za celotno programsko reSitev, pa tudi za memebkasnejSe
nadgradnje.

Sistem usmerjevalnikov pomeni direktne povezaveangwalnikov, ki jih je mogde vzpostaviti
prek klicnih linij ISDN ali prek fiksnih (najetih zakupljenih) vodov. Potrebna oprema:
« Vv enoti je bil potreben usmerjevalnik manjSe zmugti; optimalna izbira je
usmerjevalnik za klicno linijo ISDN ali ASDL;
» v centrali je moralo biti zagotovljenih dovolj vgtoih tatk — linij, vsaj toliko, kot naj bi
bilo najv& satasnih povezav. Na to infrastrukturo je bilo potrebmprikljuciti

usmerjevalnik v&e zmogljivosti, ki je bil sposoben tolikSne katie priklopov.

Sistem VPN (Virtual Private Network — navidezno easo omrezje) deluje na principu
vzpostavitve varne povezave preko omrezja intefBetta se na kakrSen koli diia poveze v
omrezje internet in prek njega vzpostavi varno gave z omrezjem v centrali. Delovanje prvih
dveh omenjenih reSitev je odvisno samo od delovajaega telefonskega omrezja (PSTN —
Public Switched Telephony Network), pri sistemu VIPH je zelo pomemben dejavnik tudi
zanesljivost izbranega ponudnika internetnih storitinternet Service Provider, ISP). Potrebna
oprema za izvedbo sistema VPN:

* Vv enoti zadostuje navaden modem, prighnm pa je imeti napravo ISDN zaradi §je
hitrosti in zanesljivosti. Potreben je seveda tadun pri izbranem ponudniku internetnih
storitev;

* centrala potrebuje dovolj zmogljiv vod s stalno gpavo v omrezje internet, najbolje

preko istega ISP-ja kot enote, ter ustrezen stkéZRN.
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Potrebni podatki so v centrali, delo pa mora pdiekanoti, ki je fizéno dislocirana od centrale.
Aplikacija tete neposredno v centrali, do enote pa se prenadajo zaslonska slika in tiskalniski
posli (nazaj v centralo pa pritiski tipk in premikiiSke). Ta né&n delovanja je bistveno manj
zahteven glede zmogljivosti povezave enote in eémtrpoleg tega pa je manj clbljiv na
nezanesljivost linije. Osnovno funkcionalnost taraiskega dela lahko zagotovijo s terminalskim
streznikom Microsoft Windows Terminal Services, zahtevnejSe delo pa sluzi Citrix
MetaFrame XP, ki nadgradi funkcionalnost navadnéganinalskega streznika in odpravi
Stevilne omejitve ter ponuja bolj optimiziran prkbd za prenos podatkov preko dasnih
povezav, kakrSne so med enotami in centralo. Peedvysa omogea veliko boljSi nadzor in

upravljanje takega univerzalnega omrezja.

V centrali potrebujemo:
» zanesljiv podatkovni streznik (Oracle, SQL Server),
» streznik za terminalski priklop (Microsoft Termir@aérvices, Citrix MetaFrame XP),
» operacijski sistem Windows NT/2000 Server,

* primerno zmogljivo in zanesljivo strojno opremo.

V enoti potrebujemo:
* na blagajnah in na poslovodskih mestih naf@e3Vindows 98/2000/XP,
* na poslovodskih mestih d@ odjemalec za Microsoft Terminal Services ali p&ixC
MetaFrame XP, v katerem se poganja poslovodskkaagijk v okolju Windows,
* na poslovodskem mestucee Se dodatna programska oprema, ki skrbi za praviln

izmenjavo podatkov med centralo in enoto (sisterRISIE

Vsi podatki v sistemu se hranijo v centrali, kjerzbira dnevni promet iz enot in vrSi poslovanje
enote, iz nje pa se osvezeni Sifranti prenasajajmazenote. Sistem za izmenjavo podatkov mora
zagotavljati potrebno mero zanesljivosti in robosth hkrati pa mora biti dovolj fleksibilen in

izkoris¢ati moznosti, ki jih nudi nize leZa komunikacijska platforma.
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Izmenjava podatkov je reSena s posebnim komungacij modulom SEPIS. Le-ta je man;j
okXutljiv na kvaliteto povezave, omogm dober nadzor nad prenosom podatkov in dobre
moznosti vodenja dnevnikov prenosov. SEPIS zah&vgostni streznik, kot vmesgien v
postopku izmenjave podatkov, ki pa je lahko pogtavipraktitno kjerkoli — tudi nekje na
internetu, lahko pa se z njim nadgradi enega otb@igh streznikov v centrali. Za g sisteme

pa je lahko primerna reSitev streznik Microsoft Bak.

4.3 Solanje uporabnikov

Uvodno Solanje uporabnikov je potekalo organizitancsicer priblizno dva tedna preden se je
programska oprema vkijila v redno poslovanje. Spoznavanje s programskerop je potekalo

na testni inStalaciji ob ponibinstruktorja.

Kljub dokaj »tezkemu« prehodu iz DOS okolja, v kate je tekel prejsSnji program, na Windows
okolje, vejih pripomb ni bilo, razen tega, da so bili uporikirprej ze nadgeni na Stevilo
»udarcev« na tipkovnici, da so opravili d&dmo operacijo, sedaj pa so moralteta od z&etka
in pri tem razmiSljati, ne le avtomatsko tipkatd Se pa vsi strinjali, da se bo tudi @asoma

izboljsalo.

Prvi dan ob vkljditvi programske opreme v poslovanje je bil na vaiali inStruktor, ki je

svetoval, ob morebitnih dilemah. Drugih tezav mopvse je potekalo zelo umirjeno.

V naslednjih dneh so imeli uporabniki na voljo felesko Stevilko, kamor so lahko poklicali v
primeru, da se jim je kje zataknilo. Po pribliznarigajstih dneh delovanja je Ze vse potekalo

brez tezav.
V vsa nadaljnja vkljevanja nove programske opreme v druge enote jeegedpmigriralo

zaposlene. Tisti zaposleni, ki so Ze delali po nogéstemu, so se prve tri dni vidjii v na novo

inStalirano poslovno enoto in s tem prenesli izkgiSn znanje na nove uporabnike. S tem se je
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podjetje izognilo dodatnim stroSkom izobrazevangakega posameznika, saj so se peakiti

medsebojno sami izobrazevali.

4.4 Nameé&anje programske opreme

Potem ko je bila strojna oprema ustrezno pripradjese je lahko prel proces namestitve
programske opreme. Ta je potekal sistemsko po gki&jpva inStalacija v prvi poslovni enoti je

bila izvrSena maja 2006, zadnja pa julija 2007.dPaino so instalirali eno trgovino na teden.

Kljub temu da se je programski paket nastavil Zestnem obdobju, je bilo potrebno nastaviti Se
veliko posebnih nastavitev. Tako je bilo potrebnolagoditi izpis dokumentov, nastaviti
dolotene parametre. Sifrant dobaviteljev in kupcev savjematsko prenesel iz&anovodskega

programa. Ré&no je bilo potrebno vnesti le pogoje iz pogodb.

Posebna pozornost je bila namenjena vzpostavintralee baze podatkov. Dodatno so namre
morali vkljuciti zunanje programerje, ki so pripravili posebemdul za vzpostavljanje baze
podatkov. Kot izhodi& baze se je uporabila baza prve inStalirane posl@note. Vse ostale
poslovne enote so se s pafjwo dodatnega modula preverjale in dodajale. Ko ija baza

usklajena, je prenos podatkov potekal brez zapletov

4.5 Tezave pri prenovi programske opreme

Pri prenovi programske opreme so v podjetju naleildol@ene tezave oz. slabosti, na katere

niso bili najbolj pripravljeni:

a) Odvisnost od delovanja telekomunikacijskega omrezjaPri uvajanju finatino
ratunovodskega sistema teh problemov niso imeli, sapié streznik in vse postaje
locirane na upravi. Do teh problemov pa je priSlo ami inStalaciji programa v
oddaljenih poslovnih enotah. Najbolj zanesljivaupraba ADSL prikljgka. Vendar pa

so tudi tukaj opazili, da lahko pride do izpadaostehja oz. nestabilnosti delovanja. V
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b)

d)

tem primeru poslovne enote niso povezane s centtano in ne morejo opravljati del in
nalog v poslovodstvu. To je lahko zelo m@esaj je v takem trenutku onemdgoa
izdelava prevzemnega lista, sprememba cene, prpondatkov na tehtnice, prenos

prometnih podatkov v centralni server ipd.

Centralna baza podatkov se nahaja na enem strezniku. ddmije le-tega bi bila
katastrofa za podjetje, saj bi izgubilo vse podatke nevarnost se lahko odpravi z
ustreznimi ukrepi. Vsako rcse izdelajo varnostne kopije vseh podatkov in iggp na
tracno enoto, poleg tega pa odgovorna oseba vedno @dnssboj iz sluzbe najnovejso
kopijo podatkov, saj varnostna kopija ne sluzi sumj namenuie je spravljena v omari,

ki na primer zgori skupaj s streznikom.

Ob sami inStalaciji programa so takojcek z izvajanjen snemanja podatkov nacte
enote, vendar so po dolgerasu ugotovili, da snemajo pokvarjene podagiebi v tistem
trenutku prisSlo do ukenja serverja, bi bile posledice res katastrofalfekoj, ko so

tezavo odkrili, so spremenili sistem in ga popiavil

Tezave s tehtnicami.Najvelje tezave so podjetju povz@i prenosi podatkov na
tehtnice. Kljub vsem predhodnim obljubam, da v zv&etem ne bo nobenih tezav, so
tezave bile. Nikakor niso mogli dasel00 % prenosa podatkov, kar je povaio precej
reklamacij kupcev in negodovanja zaposlenih. Tejaymdijejte reSevalo postopoma. Se

danes, dobro leto po uvedbi, nima v celoti reSemega problema.

Relativnho visoka cena prenovgki jo je Se dodatno poval nakup ustrezne strojne
opreme. Programska oprema je tako zahtevala 60 édnesti nalozbe v prenovo

informacijskega sistema, strojna oprema pa ost4libo.
Podjetje je naletelo na ¥e tezave ob uporabi dalene stare strojne opreme. Sama

investicija v programsko opremo je za podijetje ptadjala velik finadni zalogaj. Ob tej

priloznosti je podjetje hotelo ohraniti staro Seorgbhno strojno opremo. Ob sami
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inStalaciji se je izkazalo, da pa vendarle vsaassirojna oprema le ni ustrezala novim
programskim zahtevam. Podjetje je tako ob sammiaéiji naletelo na neodzivnost in
neuporabnost stare opreme. To problematiko so aB3ggentno in sproti, povztala pa

je neprijetne zastoje in motnje v poslovnem procesmutudi dodatne nepredvidene

stroske.
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5 IZBOLJSAVE, Kl JIH JE V PODJETJE PRINESLA NOVA
MALOPRODAJNA PROGRAMSKA OPREMA

5.1 Predstavitev rezultatov izboljSave nabavnegacpsa

Nabavno prodajna sluzba se je morala z novo telgijoloa novo reorganizirati. Sprva so bile na
tem podréju Se veje tezave kot pred uvedbo. Glavno tezavo sta pdafaoneznanje

uporabnikov ter arhiva podatkov, ki je ostala weta programu. Vsako analizo zgodovinskih
podatkov so zaposleni morali Se vedno preveritiaresn programu. Rezultati izboljSav so se

z&teli kazati od 3 do 6 mesecev kasneje.

Nabavna sluzba se je preoblikovala tako, da je stgyia sistem treh blagovnih referentov. Ti so
bili zadolZzeni za nabavo trgovskega blaga ter vadahnjo gibanje blaga do njegove prodaje.
Razdeljeni so bili po blagovnih skupinah in dobekith. Nov program in reorganizacija
zaposlenih sta prinesla naslednje izboljSave:
» referenti so lahko na enem samem mestu pregleda@asdige in naréla, ki so jih
izdelovali poslovodje,
» pripravljali so izbor artiklov, ki bi se naj trziho posameznem dobavitelju,
* program je omogtal zaporo nabave tistih artiklov, ki jih je refet@znail,
» veliko lazje in hitreje so si lahko izdelali analinabave in prodaje,
* s pregledovanjem nafitnic so lahko z&eli bolje slediti proces nabave od n&nja do
dobave,
» po vstavljenih podatkih o logistiki artikla so lazgdelali naréilo,
* vsa nardila so ostala shranjena v arhivu, tako da so dolajje dostopali,
* v program so lahko vnasali redne in akcijske nabasanike, €imer so zagotovili v§o
natartnost med dogovori z dobaviteljem in prevzemom hlaga
» vsi ceniki so se lahko pripravili Ze v naprej, Kar omog@alo popolnoma drugao
razporeditev delovnegssa,

» dosegli so vgi vpliv na upravljanje zaloge, katere so lahkojzmjatimizirali.
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5.1.1 Sprememba organizacijske strukture zaposleninjihovih delovnih nalog

Uvedba novega informacijskega sistema ni patilasprememb samo v nabavni sluzbi, ampak

je posegla globoko v organizacijo poslovanja cedgmpodietja.

V podjetju ni prislo do vgih kadrovskih sprememb, ampak do sprememb privithonalogah
zaposlenih, njihovih zadolzitvah in odgovornos#zhuvedbo treh novih delovnih mest na mesta
nabavnih referentov ni prisSlo do p@amega Stevila zaposlenih na nivoju celotnega padjet
Delovna mesta so se zgolj specializirala. Velikenbena je padlo iz ramen poslovodij in njihovih
namestnikov, ki so predhodno bili g1 obremenjeni z natanjem, s spremljanjem in
spreminjanjem nabavnih in prodajnih cen ter s peevam blaga. Poslovodje in njihovi

namestniki so se Zali bolj posveéati kupcem in izgledu trgovine.

Prav tako se je reorganiziralo delo na prevzemgabldoslovodja in njegovi namestniki so
postali odgovorni zgolj za kdlinski in kakovostni prevzem blaga. Razbremenjenibdoza

pogajanja z dobavitelji ter odgovornosti za spranjg nabavnih in prodajnih cen.

Pred uvedbo programa so morali biti n&@mseznanjeni z vsemi nabavnimi cenami in ostalimi
pogodbenimi dogovori. Vsi nabavni in prodajni cersk krozili v podjetju po interni posti ali
faxu. Informacije ni bilo mozno zapisati v programjo skriti pred nepoobl&snim vpogledom.
Nov informacijski sistem je omogib, da so se vsi ceniki lahko zapisali v bazo pkdatin bili

dostopni samo pooblé&snim osebam v doéenem trenutku.

Za vsako trgovsko blago se mora predgtikom prodaje izdelati prevzemni list. To pomera, d
je blago potrebno opremiti s Sifro artikla, katio prevzetega blaga, nabavno ceno in
maloprodajno ceno. Te prevzemne liste so prej @adl poslovodje 0z. njihovi namestniki.
Prevzemni listi so bili izdelani nenataro in nepravéasno. Prav tako so morali sami po navodilu
nadrejenih dnevno spreminjati redne in akcijskeeceno delo so poslovodje poleg ostalega dela
opravljali precej dljgasa, saj niso bili specializirani za to. Za to dagorabili 4 ure delovhega
casa. Vseh osem skupaj torej 32 ur dnevno in tédeh&0 ur.
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Kot nov ukrep je bil sprejet sklep, da se to delergzporedi na tri zaposlene, ki so v svojem
delavniku to je 3 x 40 ur je 120 ur tedensko opranako delo kvalitetneje in hitreje po vseh

enotah.

Tabela 3: Pregled prihranka stroSkov dela iz reupgeije prevzema blaga.

PREGLED STROSKOV DELA St.delovnih ur/mesec stroSek dela/uro stroSek dela/mesec

obdobje pred uvedbo programa 640 4,78 3059,2 d.e
obdobje po uvedbi programa 480 4,78 2294,4 d.e
Razlika 160 764,8 d.e

Vir: Interni podatki podjetja

Podjetje je z reorganizacijo dela prihranilo 76de®arnih enot na mesec ozr. 9.177,60 denarnih

enot na leto.

Analizo teh podatkov sem opravila na podlagi rangawz zaposlenimi in analize podatkov, ki so
bili na razpolago v podjetju.

IzboljSav je bilo v nabavnem procesu Se veliko, \®membnejSe, kot so optimizacija zalog in

poveanje RVC-ja, pa so opisane v nadaljevanju.

5.2 Predstavitev rezultatov izboljSav nad upravigm z zalogami trgovskega
blaga

Odgovorni za zaloge v podjetju imajo na razpolagbke uporabnih podatkov, ki se hranijo v
podatkovnem skladisi. Novo analitsko orodje omoga enostaven, razumljiv in uporabniku
prijazen nain dostopa do teh podatkov ter njihovo analizirgmpepotrebah uporabnikov. Zaradi
tega menim, da obstajajo zadostne informacijskenmstz za uspesSno upravljanje z zalogami.

Uporaba teorethega znanja, ki je predstavijeno v tem diplomskeetu,dlahko skupaj z
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rapolozljivimi informacijami pripomore k uspeSnaj$e in hitrejSemu reSevanju problemov na

podraiju upravljanja z zalogami.

Operativni vodje dostopajo do nekaterih podatkovzatogah neposredno prek osnovnega
informacijskega sistema. Pregledujejo lahko na erirstanje zalog posameznih artiklov po
skladigih, stanje zalog artiklov, ki so bili kupljeni pbranem dobavitelju, transkacije artiklov
po skladigih. Pregledovanje artiklov si lahko poljubno omeji$ kriteriji, kot so blagovne
skupine, skupine po dobaviteljin. Podatke si lalmkavrstijo v padajeem ali nara&jocem
vrstnem redu, izvazajo v excel in jih tam dodatbdedujejo.

Na voljo so jim podatki o nekurantnih zalogah, oatih artiklov in Se veliko drugega.

Nabavna sluzba se je z uvedbo novega programa inaggsko preoblikovala. Vzpostavila je
nabavno sluzbo z vodjem nabave, kateremu pa pomagégrenti v nabavi. Referenti imajo

nalogo spremljanja zalog po déémih blagovnih skupinah.

5.2.1 Analiza povprénih zalog v podjetju

Opazovano podijetje je z novo programsko opremo dmonorganizacijo uspesno zmanjSalo

zaloge. Do tega podatka smo prisli z naslednjoizmabdatkov.

Tabela 4: Pregled gibanja povpnéh zalog.

PREGLED ZALOG 2004 2005 2006 2007
ZACETNO STANJE 1.174.891d.e. | 1.239.334d.e. | 1.428.418d.e 1.272.911 d.e
KONCNO STANJE 1.214.893d.e. | 1.412.113d.e. | 1.618.929 d.e 854.638 d.e

POVPRECNE ZALOGE 1.194.892 d.e. | 1.325.723 d.e 1.523.673 d.e 1.063.774 d.e

Vir: Podatkovno skladi® opazovanega podjetja
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Graf 1. Gibanje povptme zaloge v opazovanem podjetju
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Vir: Podatkovno skladi® opazovanega podjetja

Analiza je bila opravljena na primerljivih podatkzia enako obdobje, in sicer za Stiri zaporedna
leta. Povprée zalog se nanaSa na obdobje od januarja do augkistnalizi je potrebno nujno
dodati naslednja dejstva: Povgma zaloga je v letu 2005 napram letu 2004 narasla0z9 %.
Nujno je potrebno omeniti, da je v terminu junij0®0bila na novo odprta nova, osma poslovna
enota. Kasneje v obdobju od julija 2005 pa do atgg207 pa se razmere v poslovanju niso
bistveno spremenile. Povgree zaloge leta 2006 pa so postale za podjejte nesaalarmantne.

V prvi polovici leta, to je tik pred inStalacijo we programske opreme, so dosegle svoj vrhunec.

Ce analiziramo enako obdobje leta 2006, ko 3e oi iivega programa, in leto 2007, ko se je
program v celoti uporabljal, pridemo do zakla, da moja trditev, ki sem jo kot hipotezo

nakazala v zgetku moje naloge, popolnoma drzi. Zaloge so setw 207 napram letu 2006

zmanjSale za 30,2 %.
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5.2.2 Analiza prihranka vezave sredstev v zalogah

Tabela 5: Pregled prihranka finanth odhodkov na &un znizanja povpgaih zalog.

2004 2005 2006 2007
POVPRECNA VEZAVA
SREDSTEV ENEM LETU 1.194.892 d.e. | 1.325.723 d.e. | 1.523.673 d.e. | 1.063.774 d.e.
3 M EURIBOR+1,1% =
5,82 %/LETO 69.542 d.e. 77.157 d.e 88.678 d.e. 61.911 d.e.
STROSEK V LETU 2007 61.911d.e. 61.911d.e. 61.911d.e. 61.911 d.e.
PRIHRANEK 7.631d.e. 15.246 d.e. 26.767 d.e. -

Vir: Podatkovno skladi& podjetja

Za vsako trgovsko podjetje predstavljajo zalogeusiega blaga predvsem stroSek. Poznamo:
» stroSke drzanja zalog,
» stroSke pridobitve novih zalog in
» stroSke premajhnega obsega zalog.
Osredotdila sem se na oportunitetne stroSke kapitala, sdapital podjetja, ki je vezan v
neproduktivnih zalogah, lahko bil vezan v drugedukivne dele podjetja ali donosne fidaa

nalozbe.

V svoji analizi sem hipotetno izpostavila povpko vezanost sredstev v zalogah za posamezna
opazovana leta. I1zhajala sem iz dejstva, da sorpéivp zaloge v letu 2007 tiste, ki so optimalne
za poslovanje podjetja. Naredila sem analizo #nédn odhodkov, ki bi nastali v podjetju ob
razlicnih vrednostih povi@ih zalog ob predpostavki, da bi zaloge v letu 2bD& enake kot v
predhodnih letih. Predpostavila sem dejstvo, dadnwsti povprénih zalog obrestujem po
obrestni meri 3M EURIBOR + 1,1 % , katero lahko jetj@¢ doseZe na trgu.
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V analizi je jasno razvidno, da je prihranek néuraobresti v letu 2007 napram powmem
zalogam iz leta 2006 manjsi za 30,1 %, kar znagaimalno 26.767 d.e.

Opomba:

EURIBOR (Euro Interbank Offered Rate) je medbemobrestna mera, po kateri si reprezentativneéemé&vro obmga
medsebojno ponujajo depozite (posojajo denar) & eno r&nost.

Vrednosti na dan 28.09.2007: 1M EURIBOR = 4,4088,BBURIBOR = 4,726 %, 6M EURIBOR = 4,75 %

5.3 Predstavitev rezultatov izboljSanja pregledalr@nami in nadzorom nad

cenovno politiko podjetja

Podjetje je z novim programom nagveridobilo na izboljSanju razlike v ceni. Z novim
programom se je tudi na podjo spreminjanja in nadzora cen delo drégyarganiziralo. Cene so
postale vodene iz enega delovnega mesta za cglotljetje. V prodajnem oddelku je zaposlilo
prodajnega referenta, ki skrbi za azuriranje nalbenmprodajnih cenikov, nastavljanje akcijskih

cen in nadzor nad cenami znizanih artiklov.

Problematika nadzora cen je z novim »MPC« progranpostala obvladljiva. Podjetje je
postavilo jasna pooblastila, kdo lahko spreminjaecén kdo ne. Natavilo je jasen koncept
prodajne politke in spreminjanja cen. Prodajneecgm se s preprostim ukazom »zaklenile« in
postale poenotene na nivoju celotnega podjetjaddpna sluzba je nastavila dve osnovni ravni
cen. To so bile redne cene in akcijske cene. Vegséik cene so se z avtomatizmmom pripravljale
v upravi podjetja. Zjutraj na dan izdaje kataloghkot ni bilo potrebno poslovodjem spreminjati
cen npr. 80 akcijskim artiklom. TakSno delo jimvigelo ogromna@asa. Opravljeno je moralo biti
vedno pred odpiralnimtlasom trgovine. Njihovo delo se je z novim sistenpyece] skrajSalo, saj
SO se cene z novo nastavitvijo spremenile samdpymdje so morali poskrbeti samo Se za

tiskanje polénih nalepk.

Druga velika sprememba, ki je povéila izboljSanje razlike v ceni, pa je povZilonov sistem

nadzora prodajnih cen, znizanih zaradi slabega upkaabe ali poSkodovanosti embalaze.
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Poslovodje so weali manj predhodno po svoji volji znizevali cenglatenim artiklom. Najveji
problem je nastal takrat, kadar so imeli na zalstgiasno istovrstno blago z dobrim in slabim
rokom uporabe. Istovrstno blago je lahko imelostesnu samo eno ceno. Ob tem so naleteli na
tezave, kako to prodati. Prodaja s popustom naapiagi bila omogdéena. Nov program je
vzpostavil povsem nov g prodaje. Blago slabSe kvalitete se je preprogiaailo s posebno
nalepko in tako prodalo po nizji ceni kot rednodaaS tem je bil vzpostavljen red in nataa

lo¢nica med prodajo blaga 1. in 2. kvalitete.

Zaradi pomanjkanja podatkov o prodaji blaga sldbsditete se finatna primerjava nata&nih
izgub ni dala opraviti. Podjetje pa ima sedaj m@&inda te budno spremlja in nadzira. Ima veliko
vecjo moznost pravéasnega ukrepanja, saj Sele sedaj ugotavlja, kpejseljajo najvéje izgube

in jih lahko prav@éasno sanira.

5.3.1 Analiza odstotka RVC-ja

V analizi sem uporabila podatke o razmerju nistimi prihodki iz poslovanja in med odhodki

prodanega blaga. Podatki se nanaSajo na primedpdabja posameznega leta.

Tabela 6: Pregled prihranka firanih odhodkov na kaun znizanja povptaih zalog

LETO 2004 2005 2006 2007

ODSTOTEK RVC-JA 19,16 % 18,31 % 19,21 % 20,01 %

Vir: Podatkovno skladi& podjetja

Odstotek razlike v ceni je v vseh primerih presquedatke iz preteklih let. V letu 2007 se je
podatek v primerjavi z letom 2006 izboljSal za 6¢totne tdke. Podjetje, kateremu predstavlja
trgovina glavno dejavnost poslovanja, predstavijeenjen rezultat neprecenljiv vir dohodkov za

pokrivanje stroSkov in ustvarjanje doka.
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Ob tej analizi je potrebno nujno omeniti naslediggstva. V letu 2005 je stopnja RVC-ja dosegla
izjemo nizko téko. V tej fazi se je uprava podjetja Ze zavedalgave ki jih je imela v
poslovanju. V letu 2006 je ze viden napredek, say ppazovanem obdobju delno uporabljalo
star, delno pa nov program. V letu 2007 pa je rdgkevidnejSi. Predpostavljam, da se bo do
konca leta ta podatek Se dodatno izbolj3al.

Graf 2: Pregled prihranka fin&anih odhodkov na kaun znizanja povpgmih zalog
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6 SKLEP

Na osnovi teorethih spoznanj in prakinih izkuSenj smo zbrali in predstavili procese neha

upravljanje z zalogami in problematiko prodajniim eemaloprodajnem podijetju.

Zbrali smo nova spoznanja in opisali nove tehngdogia podroju informatike. Opisali smo

pomembnost in uporabnost informacije kot &e&ga produkta informatike.

Na kratko smo predstavili opazovano podjetje, dpstari informacijski program in ga primerjali

z novim, sodobnejSim.

Opisali smo slabosti in tezave, ki jih je podjetpznalo v poslovanju gasno z uporabo starega
informacijskega programa. Pojasnili smo vzroke egovo menjavo. Opravili smo SWOT

analizo, kot primerjavo in pond@ri odlcditvi med starim in novim maloprodajnim program.

Na kratko smo opisali tehnologijo novega »MPC« paotg, ki je predstavljal veliko spremembo
v sami tehniki kakor tudi filozofiji programa. Omtelili smo kljwtne prednosti in ziE@nosti
novega sistema in opisali postopek in metodologijejanja, Solanje uporabnikov, nardasje

programske opreme in tezave pri prenovi.

V pogovorih z zaposlenimi in s podatki, ki so nain dani na razpolago, smo opravili analizo,
predstavili rezultate in opisali spremembe, kijgmov »MPC« program prinesel v podjetje.

IzboljSali so se procesi nabavne funkcije podjefaposleni si lahko bolje organizirajo svoj
delovnicas. IzboljSala se je kvaliteta in kvantiteta ofjemega dela. Enako Stevilo zaposlenih
opravi delovni proces v krajSedasu in z manj napakami. Zaposleni so se specallizio
podraijih, kar bo posledino vplivalo tudi na dolgofejSi dvig nivoja njihove strokovnosti in
produktivnosti. S svojim nadaljnjim izobrazevanjam uporabo bodo lazje nadgrajevali in
izpopolnjevali nov »MPC« program. Z njegovo uporabbodo lazje zastavljali nove cilje ter kar

je Se pomembnejSe, lazje jih bodo tudi dosegaliveNanalize so Se kako pomembne pri
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nartovanju in odldanju. Z opravljeno analizo smo ugotovili, da je dive novega »MPC«

programa vplivala na optimizacijo poslovanja v jdj.

Z analizo rezultatov izboljSanja upravljanja z zElmi trgovskega blaga smo najprej na osnovi
teoreténih in prakténih ugotovitev spoznali pomembnost zalog v malopjoidtrgovini. Zaloge
so ena kljgnih sestavin njihovega vsakdanjega poslovanja. déalaprave in vodilnih je
doseganje ravnotezja med prednostni in slabostiogzd/saka napma odl@itev predstavlja

stroSke, bodisi stroSke financiranja, bodisi nexatjstvo kupcev.

Glavna problematika v opazovanem podjetju je bilevigoka zadolzenost za zaloge in
posledéno visoki stroSki financiranja zalog. Zaloge sovedbo novega programa dosegle svojo
optimalno vrednost. Z primerjalno analizo smo riaiis kolikSne stroSke financiranja je podjetje
prihranilo ob uvedbi »MPC« programa z zmanjSanjawppnih zalog. Teza pomembnosti se
bo v podjetju sedaj prevesila na vzdrzevanje zalagqivoju zadovoljevanja kupcev. Vodstvo
podjetja mora ohraniti to dosezeno kondicijo ivzalrzevati. Z analizo smo dokazali, da so se ob
zmanjSanju povptaih zalog drastino zmanjSali stroski financiranja, kar seveda pazit vpliva

na boljSi rezultat poslovanja podjetja.

V diplomski nalogi smo opisali tudi problematiko widdovanja in nadziranja nabavnih in
maloprodajnih cen, kar je imelo neposredni vplivdeseganje razlike v ceni in s tem uspesnosti
podjetja. Z analizo smo dokazali, kako pomembeivvpia dosledno spremljanje, prasasno in
pravilno spreminjanje nabavnih in maloprodajnih.cémuvedbo programa se je stopjaveske
nezanesljivosti zmanjSala na minimum. Za spren#jargn so zdaj odgovorni dva do trije
zaposleni delavci, ki so se za svoje delo ozkoigpeicali in ga opravljajo natameje in hitreje.
Ugotovili smo, da se je uspeSnost poslovanja iZbatdj za skoraj 1 do 1,8 odstotne&ki

primerjano v obdobju dveh let.

S spreminjanjem poslovnega okolja, z uveljavljanjeavih tehnologij, nenehnih izboljSav na
podraiju reorganizacije poslovanja smo dokazali, da seainjedba novega maloprodajnega
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programa v trgovsko podjetje, ki se ukvarja z meddpjo, izkazala za pravilno oditev
podjetja.

Pomembno je dejstvo, da je vodstvo podijetja pfasno zaznalo znake nezanesljivosti in slabosti
delovanja svojih zaposlenih s pofjm zastarele informacijske tehnologije ter temur@ino Se

prava:tasno ukrepalo.

Ugotovili smo, da je bila odlgtev za nov informacijski program tezavna in dotgpta.
Zaposleni v podjetju se kljub nezadovoljstvu nikakoso hoteli spopasti z novimi izzivi.
Navajeni na vsakodnevno ustaljene tirnice, si risteli sprememb. Vedeli so, da vsaka taka
sprememba prinese &sno tezave, s katerimi se niso Zeleli spopastreBoo je bilo dodatno
izobrazevanje in lastno angaziranje. Kljub temungjhna skupina zaposlenih, navkljub vsem

tezavam, le izpeljala tako zahteven projekt.

V tem diplomskem delu smo na kratko prikazali psm@renove informacijskega sistema v
podjetju ABC, d.o.o., in nakazali nekatere predndstjin programska reSitev »MPC« nudi. Z

novim informacijskim sistemom sta se poak produktivnost in uspesnost poslovanja, izbdiljSa
SO0 se nabavno-prodajni procesi, pomembno pa jevpeed dejstvo, da sedanji informacijski
sistem nudi kvalitetne informacije tako o poslovamelotnega podjetja kot tudi posameznih
poslovnih enotah ali le datkonosnosti posameznega posla. S tem je manageh@mbuorodje,

ki mu omogd@a winkovito odlaianje, s¢éimer se povéajo konkuretine prednosti podijetja, kar

omogaa tudi ve&jo uspesnost poslovanja podjetja.

Kjub temu da je podijetje uspesno izvedlo fazo ueedbvega informacijskega sistema in ze
koristi Stevilne prednosti, ki jih ta informacijsksistem nudi, pa podjetje ne sme zaspati na
lovorikah in pozabiti na nadaljni razvoj informastijh reSitev. Program je nandrgastavljen
dovolj Siroko in Se zdateni v celoti izkori§en. Pomembno je, da se bodo zaposleni Se naprej

izobrazevali, Sirili svoje znanje in s tem potrgdmeinformacijah.
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Najvetjo pozornosti bi morali posvetiti nadgradnji infaamijskega sistema z izpopolnitvijo
sistema naranja z min-max metodo, s povezovanjem vsaj z in&mijskimi sistemi veih
poslovnih partnerjev, kar bi omogjto razvoj elektronskega poslovanja,csner bi v celoti
izkoristili moznosti prenovljenega informacijskegastema in opravili naslednji korak v

optimizaciji in povéanju produktivnosti poslovanja.
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Viri:
18.Interno gradivo opazovanega podjetja ABC d.0.0528006,2007
19.Interno gradivo podjetja XYZ d.o.0., 2003,2005,22087
20.Letno pordgilo podjetja opazovanega podijetja za leto 200452106
21.Podatkovna baza opazovanega podjetja
22.Spletna stran opazovanega podjetja avgust 2007
23. Spletna stran podjetja XYZ d.o.0., avgust 2007
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