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Sazetak

U ovom zavrSnom radu bit ¢e navedeni osnovne postavke koje ERP cine odlicnim
softverskim izborom za implementaciju u poduzece kao i pripadajuci teorijski koncepti vezani uz
poslovne sustave te ERP sustav. Takoder, posebnu pozornost posvetit ¢e se Sure Step
metodologiji koja je osmisljena upravo kako bi cjelokupni proces implementacije ERP sustava u
poslovni sustav bio odraden na efikasan nacin. Na samom kraju rada bit ¢e predstavljen
dokument funkcionalnih zahtjeva kao primjer prakticnog dijela ovog rada. Prakticni zadatak
odraden je u sklopu poduzeéa DignetSoftware d.o.o.
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Popis slika



1.Uvod

Ovaj zavrdni rad koncipiran je u dva dijela. U prvom dijelu ovog zavrdnog radu bit ¢e
predstavijene detaljne teorijske pretpostavke koje su odnose na Enterprise Resource Planning
(ERP) sustave, takoder posebna ¢e se pozornost posvetiti naprednoj tehnologiji koja u sve
vecoj mjeri doprinosi povecanju uginkovitosti na poslovanje uz pomo¢ ERP sustava. Dakle,
prvi dio predstavlja svojevrstan teorijski uvod u drugi dio koji je prakticno odraden u sklopu
struéne prakse u informatickom poduzeéu DignetSoftware d.o.0. Drugi dio ovog rada prakti¢ni je
zadatak koji je rezultirao izradom Dokumenta funkcionalnih zahtjeva (DFZ) koji proizlazi kao

rezultat izrade snimke stanja poslovnih procesa nabave i prodaje.

Poduzeée XY d.o.o. je organizacija koje pruza informaticke, savjetodavne i poslovne
usluge. Poduzec¢e XY d.o.o bavi se pruzanjem usluga, a neke od usluga koje poduzecée pruza
su: Microsoft Dynamics NAV, LS Retail, LS Hospitality i LS Forecourt. Uz navedeno poduzeée
takoder implementira i Bl rjeSenja Strategy Companion Analyzer, Power Bl, IBM Watson
Analytics te e-commerce rjeSenje Dynamicweba. Zbog svoje visoke stru€nosti u pruzanju
Sirokog spektra informatic¢kih usluga, velikom broju zadovoljnih klijenata, te visokostru¢nog i
obrazovanog ljudskog potencijala s velikom zaslugom druze titulu regionalnog lidera u svojoj

poslovnoj domeni.

U prethodno odlomku predstavljeno je poduzeée za koje e biti odradena snimka stanja
poslovnih procesa. Nakon toga bit ¢e izraden dokument funkcionalnih zahtjeva (DFZ) prema
zahtjevima klju¢nih korisnika poduze¢a XY d.o.0. Sami dokument uskladen je sa Sure Step

metodikom, metodikom dizajniranom za potrebe implementacije MS Dynamics NAV-a.



2.Informacijski sustavi i povezani pojmovi

Prije nego se krene na objasSnjavanje temeljnih pojmova vezanih uz ERP sustav,
potrebno je objasniti pojmove koji su neophodni za shvacanje cjelokupnog koncepta ERP

sustava. Da bi se odredene stvari temeljno mogle shvatiti potrebno je uéi ,ispod povrsine®.

2.1. Podatak, informacije, znanje

Svijet bez podataka ne moZe postojati. Svakodnevno se na milijarde podataka generira
iz razli€itin izvora, a njihovo postojanje i napredovanje gotovo pa i ne biljezi stagniranje. Ne
moguce je zamisliti poslovanje odredene organizacije bez podataka. Tko svaka organizacija
evidentira unutar svog poslovanja Citave skupine podataka o svojim klijentima, konkurenciji,
dobavljaCima, razliCite adrese svojih podruznica, svojih klijenta, podaci o stanju gotovih
proizvoda u skladistu, naru¢enoj robi, prodanim proizvodima... nabrajanje bi se moglo nastaviti
do unedogled. Za neke podatke se moZe tvrditi da su zakonska obveze te da njihovo izostajanje
moze biti kaznjeno, tako vodenije financijskih podataka o poslovanju su primjer podataka koji su
obvezni za vodenje. U poduzeéima ne postoji univerzalni nacin za evidentiranje podataka.
Svako poduzece ima svoje nacine, netko ih biljezi u raznim obrascima, netko u dokumentima ili

u racunalu kao racunalni zapis.

Podacima smo okruzeni u svakodnevnom Zivotu, podaci nisu rezervirani samo za
organizacije. Gotovo pa je nemoguce ne susretati se s raznim vrstama podataka. Podaci se
prema tome mogu shvatiti kao ,sirove cinjenice” ili ,zapisani skup podataka“. Takav zapisani
skup podataka mora biti na odredeni nacin interpretiran ili proditan kako bi podatak dobio na
vrijednosti. Nakon 3&to tako pripremljen podatak interpretiramo dobijemo informaciju (na

hrvatskom za informaciju koristimo rije¢ obavijest).

Informacija se moZe shvatiti kao stepenica iznad podatka. Do informacije se dolazi
stvaranjem odredenih odnosa izmedu podataka, analizom podataka. Tako primjerice, ukoliko
podaci o prodaju pokazuju tendenciju rasta posljednjih nekoliko godina tada se iz takvih
podataka moze izvuci informacija koja govori da trenutna prodaja funkcionira na odli¢an nacin,
da je sadasnji nacCin proizvodnje u potpunosti zadovoljava potrebe potroSala te da bi se
dosadasnje navike u poslovanju trebale zadrzati. Informacija naj¢e$¢e veC unaprijed ima
utvrdenu jasnu ciljanu skupinu za koju je namijenjena, kao i svoju svrhu. Koliko je odredena

informacija vrijedna i da li je uopce vrijedna, odreduje sam primatelj informacije.
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Informacija je neophodan faktor prilikom odlucivanja, upravo se zato i stavlja toliko velika
vaznost na razumijevanje odnosa izmedu podatka i informacije. Donosenje strateSkih odluka
moze odvesti organizaciju u veliki uspjeh ili veliki neuspjeh, a o tome kuda ¢e organizacija otici
ovisi upravo o kvaliteti informacija s kojima se organizacija koristi. DonoSenje odredene odluke
u poslovanju ne moze biti kvalitetho ukoliko sama informacija nije kvalitetna. Upravo je
pokazatelj stratesSki dobrih odluka kvaliteta informacije. Trenutno se govori o poslovanju u
organizaciji, ali ovu pri€u moguce je preto€iti u svakodnevni zivot. Ne moguée je donijeti odluku
o gradnji ku¢e ukoliko prije toga se nismo detaljno informirali i prikupili sve informacije koje su

nam bitne kako bi donijeli odluku ho¢emo li na odredenoj lokaciji graditi kucu ili neéemo.

Kvalitetna informacija ima svoje osobine. Neke od njih su: to€nost (precizno, jasno,
temeljito interpretira situaciju), potpunost (vrlo temeljno i dubinski opisuje stanje), primjerenost
odnosno relevantnost (izabrana je za toéno odredeni problem odludivanja i za osobu kojoj je
potrebna), pravovremena (to¢nost u vremenu). Ukoliko odredena informacija ima sve prethodno

nabrojane osobine tada je ona poZeljna za svakog donositelja odluke i njezina vrijednost raste.

Slijedecéi korak koiji cijelu priéu dize na jo$ viSu stepenicu je znanje. Jednadzba znanja
glasi: znanje = podatak + informacija + ekspertno misljenje + vjestina + iskustvo. Ukoliko postoiji
odredena informacija i ukoliko postoji znanje gdje se ona moze upotrijebiti, tada je to znanje
kojem svatko tezi. Pojednostavljeno, znanje ,ima“ informaciju koju zna kako da iskoristiti u
najvece svrhe odnosno zajedni¢ku dobrobit. Ako poduzecée posjeduje informaciju koju ne zna
kvalitetno upotrijebiti ili ta informacija bezvrijedno ,stoji“ u poduzeéu tada takva informacija
nema vrijednost. Medutim, ukoliko je ona kvalitetno upotrjebljena to¢no na mjesto gdje stvara
najvecu vrijednost, tada tako znanje o upotrebi informacije postaje neprocjenjivo vrijedan

imovina za poduzece koristena u odlucivanju.

Cjelokupna ova tematika o podatku, informaciji i znanju nije oduvijek na ovakav nacin
shvacana, medutim, vremena se drasti¢no mijenjaju i dolaskom do novih €injenica mijenja se i
nacin vodenja poslovanja. Zbog svega prethodnog reenog moze se izvuéi zakljucak o
neophodnosti prvenstveno znanja o0 ovoj tematici. Podaci i informacije neophodni su
nematerijalni resurs danasnjeg poslovanja, koji ujedno sluZze za koordiniranje ostalim resursima

organizacije.



2.2. Informacija kao resurs i informacijsko drustvo

lako se donedavno slijepo vjerovalo u prosperitet koji omoguc¢ava uporaba kapitala,
rada, energije i prirodnih sirovina, danas je takav prosperitet neodrziv, gotovo pa i nemoguc.
Svijet se mijenja velikom brzinom, a ta je promjena prvenstveno pokrenuta od strane velikih
znanstvenih otkri¢a, otkri¢a novih nacina rada, tehnoloSkih moguénosti itd. Tako se u posljednijih
nekoliko godina povjerovalo u vrijednost koju donose nematerijalni resursi: informacija, vrijeme i
prostor. U posljednjih Cetrdesetak godina upravo se veliki akcent stavlja na informaciju kao
resurs, a s time naSe drustvo poprima sasvim drugacije koncepte te se razvoj tehnologije
pocinje odvijati u posve drugom smjeru. Cesto se postavlja pitanje zasto je informacija toliko
vrijedan resurs da mijenja cjelokupne koncepte poslovanja koje su se do sada koristile, a

odgovor leZi upravo u karakteristika koje ima informacija kao resurs.

Za pocetak informacije je nepotroSivi resurs. Da je ova izjava zaista istinita govori
slijedeci primjer. U posljednjih nekoliko godina u javnosti imamo priliku sluSati o nestasici
prirodnih resursa, to¢nije vode. Voda je osnovno sredstvo velikih proizvodnih organizacija,
medutim, u posljednjih nekoliko godina organizacije su se suocile s ozbiljnim poteSko¢ama kada
je rije€ o pronalasku izvora vode. U ovakvim situacijama, organizacija moze uociti grandiozno
veliku vrijednost to¢ne, brze i provjerene informacije. Upravo odgovori na pitanja poput: gdje
ima najviSe izvora pitke vode, gdje uporaba pitke vode moze biti dovoljna i za organizaciju i za
civilno stanovnistvo, koliko se tamo voda placa, mogu li vodu zamijeniti s nekim drugim
prirodnim resursom i sl. Upravo odgovori na ova pitanja C€ine informaciju neprocjenjivom

vrijednom. Nema ogranienja u uporabi informacija, pa se zato i smatra neiscrpnom.

Svaki materijalni resurs u tijeku proizvodnje se trosi, amortizira i u konacnici nestaje, te
ga je potrebno zamijeniti s drugim. Informacija ima posve drugaciju konotaciju. Uporabom
odredene informacije ona ne mijenja svoj oblik, ne gubi joj se sadrzaj, ne smanjuje joj se
vrijednost, ne nestaje, a njezinom ponovnom i ponovhom uporabom ona ostaje u svom
izvornom stanju. Po nekoliko puta moguce je upotrijebiti gotovo identi¢nu informaciju, bez
ikakve mogucnosti da ¢e ta informacija zbog njezine konstantne uporabe ,izblijedite“. Dakle, za
razliku od materijalnih resursa koji uporabom naj¢eS¢e bivaju otpisani, s upotrieblienom
informacijom to nije slu€aj, dapace, moguce ju je po nekoliko puta upotrebivi bez straha od

smanjenja vrijednosti.

Nema ograni€enja ni u vidu broj korisnika. Informaciji je svejedno koji broj korisnika ju

upotrebljava i u kojim sferama poslovanja ili obrazovanja. Informacija u poslovanju moze biti



pohranjena u nekoj centralnoj bazi i njome se moze Kkoristiti neograni€en broj korisnika bez

straha od gubitka ili osteéenja.

Ono po ¢emu je informacija jednaka drugim resursima je da im svoju uporabnu svrhu
(zadovoljavanje odredene potrebe) i vrijednost koju je moguée iskazati u odredenoj valuti
(cijena). Kao sto je vec¢ ranije napomenuto, uporabna vrijednost i cijena informacije nec¢e se s
vremenom mijenjati. Informacija koja je pohranjena u bazi podataka moze se iskoristiti nebrojivo

mnogo puta, bez straha od bilokakvih promjena koje mogu ugroziti poslovanije.

Povec¢anjem broja korisnika koji imaju korist od odredene informacija proporcionalno se
povecava i vrijednost te informacije. U prenesenom znacenju, informacija koja sluzi velikim
broju ljudi skupo se plaga, sto je posve i logi€no, jer informacija koja nema vrijednost kod niti
jednog korisnika nema ni cijenu. Prema tome, vrijednost informacije moguce je odrediti prema

dostupnosti informacije, mjerenom frekvencijom uporabe.

Jos jedna od kljuénih prednosti informacije kao resursa ogledava se u smanjenju
potroSnje energije prilikom uporabe informacija. Donedavni razvoj temeljio se na iznimnoj velikoj
potrosnji energije, do mjere kada su energetske sirovine prijetile njihovom potpunom iscrpljenju.
Na globalnoj razini zabiljeZen je znacajni porast razmjene poruka, medutim, zbog tehnoloskih

otkri¢a i tehnoloSkih procesa znacajno se poradilo na ustedi energije.

Sve do sada navedeno moze se iskoristiti kao argument koji informaciju kao resurs stavlja na
zavidnu poziciju, medutim, potrebno je razumijete da je informacija tek upotrebljiva kada je
koriste ljude, Sto cjelokupnu pri¢u stavlja na vrlo nezgodnu poziciju. Dakle, ljudi se koriste
informacijama, a nacini na koji ¢e ljudi koristiti te informacije razlikuju se ovisno o njihovim
sposobnostima. Jasno je da su sposobnosti ljudi razli€iti, a upravo u tome lezi problematika
cjelokupne pri¢e. Zaklju¢no, informacija je kvalitetna, upotrebljiva koliko je Covjek sposoban iz
nje izvuéi najvrjednije.

Cijela ova priCa ne bi imala smisla da se o njoj govori unazad pedesetak godina,
medutim, danas ona itekako ima svoj veliki smisao. Zivimo u informacijsko doba, a sve
prethodno Sto je reCeno uvelike je prihvaéeno, a paralelno s time informacijske tehnologije
dobivaju na sve ve¢em znacenju. Gotovo pa na godis$njoj razini mozemo svjedo iti nekim novih
tehnoloskih otkricima, a tome se moze pridodati Cinjenica da je gotovo pa neosporivo da su
suvremena informacijske tehnologije postale (i ostale) temeljni faktor za razvoj cjelokupnog

drustva kao i gospodarskog sektora.



Informacijsko drustvo se moze najjednostavnije opisati kao drustvo u kojemu je
informacija temelj postojanja, Sto posliediéno podrazumijeva da nastajanje, distribuiranje,

stavljanje na koristenje, integracija, manipulacija sa informacijama je najznacajnija u odredenim
djelatnostima (najcesSée su to ekonomske, politicke i kulturne djelatnosti).
Informacijsko drustvo o kojem se govori u ovom dijelu zapocinje s postojanjem 1954.

godine. ldeja dolazi iz SAD-a gdje je te godine zabiljezeno 53% zaposlenika kojima su
Uvazeno je

isplacene nadnice a da su oni pritom bili zaposleni u informatiCkom sektoru.
miSlijenje da postojanje informacijskog druStva zapoCinje u onim zemljama u kojima je
zabiljezeno vise od 50% zaposlenih u informacijskom sektoru. Na slici broj 1 prikazano je
kretanje zaposlenosti u industrijskom i informacijskom sektoru. To¢kastom linijjom prikazan je
.rast’ svjetskog znanja koji prema slici pokazuje iznimnu tendenciju rasta. Takav rast zabiljeZen
je prvenstveno zbog informatiCkih postignuca. Industrijsko drustvo svoj rast bazira na ljudskom
radu i prirodnim resursima. Dok s druge strane informacijsko drudtvo donosi posve drugacije
kriterije. Informacijsko drustvo prvenstveno je u prvom redu usmjereno na informacije, znanje,
poticanje rasta uspjeSnosti, kvalitetan, a ne kvantitetan razvoj itd. Naposljetku potrebno je

istaknuti da poslovi koji prvenstveno vrednuju informaciju kao resurs, dobivaju sve viSe na

znacenju te preuzimaju trend najtraZenijih zanimanja.
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Slika 1: Trend zaposlenosti u industrijskom i informacijskom dobu (Izvor: (Sehanovié, 2002.))




2.3. Informacijska tehnologijai poslovanje organizacija

ProuCavajuci razliCite definicije i shvaéanja informacijske tehnologije u moru razliitin

shvacanije i videnja istog pojma, izdvoijit ¢e se neke.

P. Zorkoczy (1987., str.9) jedan je od autora koji pojam informacijske tehnologije u

potpunosti poistovjeéuje s pojmom novih tehnologija.

B. Aurer i B. Kli¢ek (1990., rad 19., str. 1.-10.) IT definira kao ,tehnologija temeljna na

racunalima namijenjena prikupljanju, obradi, ¢uvanju i distribuciji informacija*“

V. Topolovec (1993., str. 28.-32.) daje svoj pogled na informacijsku tehnologiju
Jnformacijska tehnologija podrazumijeva tehnologije koje se odnose na komunikacijske procese

izmedu sklopova ljudi i/ili strojeva i na obradu onoga Sto ti procesi sadrZe - informacije”

Sve objasnjeno u odlomku o informacijama moZze se svesti na zaklju€ak da je danasnje
drustvo zakoracilo u novo vrijeme u kojemu je informacija klju¢ razvoja dana$njeg drustva i
gospodarstva u cjelini. S obzirom na to promijenili su se i nacini za postizanje ciljeva unutar
organizacija. Koja ¢e organizacija pobijediti u trziSnom natjecanju prvenstveno ovisi o kvaliteti

koju informacija nosi, te 0 kompetencija ljudi koji raspolazu tim informacijama.

Sada vec je jasno da je informacija besprijekorno vazna. Medutim, informacija je mnogo
i jedna organizacija u svome poslovanju raspolaze s nebrojivo velikom koli¢inom informacija, da
bi organizacije mogle jednostavnije Koristiti i pohranjivati informacija u pomo¢ im stize
informacijska tehnologija. Informacijska tehnologija ,prva je pomoc¢* u radu s informacijama. Za
pohranjivanje, pretrazivanje, azuriranje i uporabu informacija u procesu donoSenja odluka
unutar poduze¢a neophodna je pomo¢ informacijskih tehnologija. Informacijska tehnologija
prvenstveno je zajednicko djelovanje nekoliko kljuénih elementa, a to su: mikroelektronika,

raCunala, telekomunikacija i softvera.

Vaznost u€enja o informacijskoj tehnologiji lezi u Cinjenici da je u posljednjih nekoliko
godina popuno promijenjen na nacin poslovanja suvremenih organizacija diliem svijeta. To je
vazno i za ljude koiji tek planiraju svoje zaposlenje, a i za organizacija koje svoje poslovanije Zele
voditi po suvremenim standardima i koji Zele svojim poslovanjem moci parirati najgrandioznijim
poduzecima. Tako se promjena koju je potrebno izvrsiti unutar organizacija smatra preduvjetom

za prezivljavanje na svjetskom trzistu.

Cjelokupna pri¢a o informacijskoj tehnologiji savrSeno se uklapa u danasdnje moderno

poslovanja u kojemu je informacija temelj, preciznije, danasnje je moderno poslovanje
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potpunosti temeljeno prvenstveno na informacijama, a zatim i na informacijskoj tehnologiji.
Promatrajuéi poslovanje organizacija koje su u posljednjih nekoliko godina zabiljezile najvedi
uspjeh evidentno je da je IT najznacajniji faktor kada je rije¢ o odrzavanju konkurentske
prednosti, te da one uspjeSne od onih drugih dijeli upravo znanje o uporabi informacijske
tehnologije. Njihov utjecaj vidljiv je gotovo na svakom znacdajnom aspektu poslovanja od

odredivanja poslovne strategije, do definiranja poslovnih ciljeva.

V. Sri¢éa (1990., str. 53.-54.) navodi Sest temeljnih oblika kojim IT izri€ito utjeCe na

poslovanje organizacija:

o Sve vedi broj proizvoda i usluga ,sacinjavaju“ informacijske tehnologije, tj. IT postaje
njihov sastavni dio,

e Za stvaranje novih proizvoda takoder se koristi informacijska tehnologija,

e Poslovni odnosi zahvaljujuéi informacijskoj tehnologiju dozivljavaju potpuni preobrazaj
(elektronski novac, telekonferiranje, teledemokracija i dr.),

e |T pokazuje svoju djelotvornost i u odredivanju poslovne strategije,

o Efikasnost i efektivnost poslovanja znaCajno je poboljSanja uporabom informacijske
tehnologije (brzina rada, smanjenje odredenih troSkova, poboljsani u€inak),

e Informacija je postala najvrjedniji resurs poslovanja, a informacijske tehnologije resurs

za rukovodenije.

Bez imalo ustru€avanja moze se tvrditi da IT drasti€no utjeCe na promjene koje se
dogadaju u drustvu. MenedZeri su viSse nego ikada pod znalajnim pritiskom IT prisiljeni

razmi$ljati na drugaciji nacin, kreativniji, mastovitiji i napredniji nacin.
2.4. Definiranje informacijskog sustava

Nakon svega do sada reCenog slijedeéi logi¢ni korak je definiranje informacijskog
sustava. Informacijski sustav najjednostavnije se mozZe objasniti kao svaki sustav koji rukuje s
podacima, te informacijski podrzava neku aktivnost ili proces. Aktivnost koje je unutar poslovnog
podrucja, tada je rije€ o informacijskom sustavu unutar poslovanja jer je informacijska aktivnost
okrenuta podrzavanju poslovanja. Poslovanje odredene organizacije moguce je proucavati kroz
nekoliko razli€itin aktivnosti: aktivnost odradivanja poslovnih procesa, koordiniranje poslovnim
sustavom, te aktivnosti komunikacije unutar poslovnog sustava i sa njihovom okolinom. Svrha
informacijskog sustava je opsluzivanje navedenih aktivnosti s potrebnim podacima. Iz te

perspektivne gledano informacijski sustav je moguce podijeliti na sustav za obradu transakcija,
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sustav za potporu upravljanju te sustav za komunikacija i suradnju. Takoder, informacijski
sustav se moze gledati i po odjelima unutar kojih se podaci obraduju, kao npr. proizvodnja,
prodaja, nabava (tada se govori 0 modulu prodaje, modulu nabave, modulu proizvodnje...).

Cesto se u literaturama moze pronaci pojam ,cjelovitog informacijski sustav* $to znadi da takav

cjeloviti informacijski sustav sve navedene module objedinjuje u cjelinu.

U opcenitoj pri¢i o informacijskim sustavima najéeS¢e se namecu slijedec¢a logi¢na
pitanja: Sto je cilj sustava, koje su mu funkcije i od ¢ega se sastoji? Za potpuno razumijevanja

na ta pitanja potrebno je dati smisle odgovore.

Prava informacija u pravo vrileme na pravom mjesto uz najmanje troSkove -
najjednostavnije opisuje cilj svakog informacijskog sustava. Kod navedenog cilja stvari se
kompliciraju kada se dolazi do potrebe oko definiranja prave informacije. Cesto je situacija da i
najiskusniji menadzZeri ne mogu s potpunom sigurno$¢u tvrditi koje podatke i informaciju trebaju
pri svladavanja odredenog problema u poduzecu. Prevladavanje ovog problema najCeSce se

rieSava ispravnim definiranjem problema i informacija koja su potrebna za rije$avanje problema.

Slijedece pitanje odnosi se na funkcije informacijskog sustava, a to su slijedeée:

e Pribavijanje podataka — ova aktivnost mora definirati izvore podatka, njihove ulaze.
Temeljna zadaca ove funkcije jest odredivanje mjesta na kojima podaci nastaju te

njihovo pripremanje za unos i obradu.

e Obradivanje podataka — tako prikupljeni podaci idu na fazu obradivanja. Obradivanje
podataka obavlja se u skladu s potrebama i zahtjevima korisnika. Obradivanje podataka
konkretno se odnosi na postupak pretvorbe podataka u informacije u skladu s unaprijed
definiranim pravilima i postupcima. Obrada podataka podrazumijeva slijede¢e operacije:
pretvorba, sazimanje i ras¢lanjivanje.

e Spremanje podataka i informacija — podaci koji su u prethodnoj funkciji obradeni
~pretvaraju se“ u informacije, ali i neobradeni podaci spremaju se, kako bi se dalje mogli
upotrebljavati ili koristiti za neke druge vrste obrada.

o Dohvacanje podataka i informacija zainteresiranim korisnicima —izvjeSéa, grafikoni,

tablice i sl. to su oblici u kojima se informacije dostavljaju korisnicima

Posljednje pitanje koje je potrebno razjasniti prilikom definiranja informacijskog sustava

je od Cega se IS sastoji. Elementi informacijskog sustava su ve¢inom dobro poznati, a to su:

e Materijalna komponenta IS ili (Engl. hardware),



¢ Nematerijalna komponenta IS ili programska rieSenja (Engl. software),

e Ljudska komponenta, odnosno ljudi koji rade s IS ili programeri IS (Engl. lifeware)

¢ Organizacijska komponenta, odnosno nacini na koji se prethodni elementi povezuju
u cjelinu (Engl. orgware)

e Komunikacijska komponenta ili komunikacijsko povezivanje svih podsustava (Engl.
netware)

e Podatkovna komponenta ili organizacija podataka i svih ostalih informacijskih

resursa na mjesto za to predvideno (Engl. dataware)

U konacnici, potrebno je izvesti odredeni zaklju¢ak. Poslovni informacijski sustav ili
informacijski sustav jest sustav koji je zaduzen za pribavljanje podataka i informacija kako bi se
poslovanje moglo kvalitetno odvijati. Informacijski sustav takoder usmjerava putanju podataka i
informacija od mjesta nastanka do mjesta koriStenja. Informacijski sustav kao takav ne mora
nuzno upotrebljavati informacijsku tehnologiju o kojoj je u prethodnom odlomku bila rije¢, nego
on moze postojati i kao manualni informacijski sustav. Medutim, u danasnjem stilu poslovanja
gotovo pa je svaki segment poslovanja na neki nacin racunalno poduprijet, stoga je sasvim

logi¢na upotreba informacijske tehnologije u informacijskom sustavu.

2.5. Informacijski sustavi u poslovanju organizacija

Ve¢ do sada objasnjeno je kako je informacijski sustav svaki sustav koji sluzi za obradu
podataka i informacija koje proizlaze iz odredene aktivnosti. Kako je u ovom radu fokus na
poslovanju organizacija, tada je jasno da je rije€ o informacijskom sustavu u poslovanju iz
razloga Sto taj informacijski sustav sluzi kao potpora poslovanju. U ovoj cjelini prema tome, viSe
Ce se paznje posvetiti odnosu izmedu informacijskog sustav i poslovnog sustava. Samim time,

napravljen je korak blize glavnhom dijelu ovog rada, a to je cjeloviti informacijski sustav — ERP.

Potpuno je logi¢no da se organizacije u odredenom pravnom obliku nema svoju ulogu
ako se kroz nju ne ostvaruje odredeno poslovanje. Organizacija moze biti utemeljena u
razlicitim pravnim oblicima poput: trgovackih drudtava, drzavne ili jasne institucije, neprofitne
organizacije, profitne organizacije. Svaku organizaciju osim prema tome, da li je ona profitna ili
neprofitna moze gledati i s obzirom na djelatnost kojom se bavi, tako se danas mogu pronaci
vrlo veliki spektar razli¢itih djelatnosti kojim se organizacije mogu baviti. Takoder, organizacije je
moguce razlikovati i s obzirom na veli€inu, broj zaposlenih, prihode koje ostvaruje, vlasnistvo...

Poslovanje organizacija manifestira se kroz veliki broj poslovnih dogadaja. Poslovne dogadaje
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gotovo pa je nemogucée zamisliti bez odredenih podataka. Neke poslovne dogadaje odredeni
podaci mogu potaknuti, a nekima su podaci koji su proizasli iz tih poslovnih dogadaja od
neprocjenjive vaznosti. Kakvi god podaci bili oni su naj¢eSée strukturirani u odredenu
dokumentaciju, kojima se deskriptivnho opisuju ti dogadaji. Ako uzmemo za primjer, popravak
kvara na odredenom uredaju bijele tehnike — navedeni primjer moze se shvatiti kao poslovni
dogadaja kojeg prate podaci koji su evidentirani u garantnom listu, te ¢e se prema tim podacima
moci odrediti koje ¢e se aktivnosti poduzeti, narudzba dobavljata za odredenu koli€inu

materijala — takoder je poslovni dogadaj kojeg prate podaci evidentiranu u narudzbenici.

Poslovanje = upravljanje = odlucivanje. Navedena jednakost potpuno je ispravna, a za to
postoje nekoliko jasnih razloga. LoSe poslovanje bazirano je na loSem upravljanju, a lose
upravljanje, znaci da je u procesu dono3enja odluke doslo do velikih greSaka. Dono$enje
odluka, odnosno odlucivanje, bazirano je na podacima, a u najveéem broju slu¢ajeva do lo3eg
upravljanja dolazi upravo radi loSih, nekonzistentnih, nepravodobnih podataka. Dono3enje
odluke o zamjeni trenutno informacijskog sustava stratesSka je odluka koja sa sobom nosi veliku
koli€inu rizika. Najuspjesniji menadzeri znat ¢e da u takvim situacijama bez prikupljanja i dobre
analize Citavog spektra podataka o informacijskim sustavima koji su u potencijalnom krugu za

odabir, odlucivanje nece proci uspjesno.

Navedeni primjeri potpuno su pojednostavljenog karaktera, naravno da se u
svakodnevnom poslovanju poduzeéa susreCu s grandiozno veéim situacijama u koja je
potrebno donijeti odredenu odluku. Ba$ zbog toga, informacijski sustavi postali su neizbjezno
vazan segment unutar svakog poslovnog sustava, radi same potpore poslovanju, te

pojednostavljenog donosenja odluka vaznih za poslovanje.
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3. ERP sustavi

Prethodna cjelina bila je svojevrstan uvod u srZ ovoga rada, a to je cjeloviti informacijski
sustav — ERP (Engl. Enterprise Resource Planning). Prethodna cjelina Sirokog je obuhvata,
medutim, vazno je shvatiti nove koncepte koji su se u poslovanju u posljednjih nekoliko godina
razvili kako bi se moglo kvalitetnije razumjeti ovo poglavlje. ERP najjednostavnije za shvatiti je
poslovni softver. Njegova vaznost je velika, a da bi se dovoljno dobro predstavila njegova
vaznost shvaéa ga se kao ,srce svake organizacije®. S obzirom na danasnje poslovanje, gotovo
pa je nemoguce, ¢ak neovisno o veli€ini organizacije, zamisliti organizaciju bez nekog sustava
koji ¢e informacijski podrzavati poslovanje, koji ¢e sluziti menadzerskom izvjeStavanju,
planiranju, upravljanju financijama... S obzirom na to, pitanje s kojim se sve ¢eSc¢e poduzeca
susre€u je: kojim se parametrima voditi prilikom odabira poslovnog softvera? U ovom dijelu

detaljnije ¢e se baviti upravo tim pitanjem.

U danasnjem komercijalnom svijetu poslovanja, ako menadzer upravlja organizacijom i
dalje nema ERP rjeSenje o kojem ¢e ovdje detaljno biti rije¢, tada to mozZe znaci samo dvije
stvari: ili nema financijskih sredstava da si priusti ili jo§ uvijek nije upoznat s mogucnostima i
pozitivnim iskustvima drugih menadzera s ERP rjeSenjem. Potraznja za ERP sustavima u
posljednjih nekoliko godina dozivjela je veliki porast, a pozitivne promjene unutar organizacija

najbolji su pokazatelj velikog zna€enja ovog integriranog informacijskog sustava.

J. R. R. Tolkien je rekao ,One ring to rule them all“, a za ERP se moze reéi kako je to
programsko riedenje koje istovremeno upravlja brojim poslovnim procesima, ali to je tek jedna
od mnostva drugih funkcionalnosti koje ERP omoguéava, a koje ¢ée do kraja rada biti

predstavljene.

NajceSce se pojam ERP-a objasSnjava sastavljajuéi odredene smislene definicije koje ¢e
na najbolji mogucéi nacin predstaviti srz programskog rjeSenja ERP. Medutim, kako su takve
definicije naj¢es¢e vrlo sloZene one teSko mogu odredenoj osobi koja ima jako malo prethodnog
znanja vezanog uz informacijske sustava, objasniti $to je ERP i koja je njegova osnovna uloga.
Prema tome, pojam ERP-a najbolje ¢e doci do izrazaja u dijelu ovog rada koji se odnosi na
prakticni zadatak, a u ovom dijelu bit ¢e predstavljeni neki od jednostavnijih i preciznijih
definicija ERP-a.

,ERP — jedna baza , jedna aplikacija i jedinstvena sucelja u i kroz cijeli poslovni sustav
(Tadjer, 1998).“

12



»ERP sustavi su ra¢unalni sustavi oblikovani za obradu organizacijskih transakcija i koji
omogucuju u realnom vremenu integrirano planiranje, proizvodnju i odgovore na Korisnicke i
klijentske zahtjeve (O’Leary, 2001).“

Koja god se definicija upotrijebila za definiranje ERP tada ona u sebi ili izravno ili
neizravno mora obuhvacati u sebi pojam podatka odnosno informacije. U prethodnom poglavlju
vrlo detaljno je objadnjeno zasto je informacija vazna, te je posve jasno da se ERP neophodan
kako bi u potpunosti zadovoljio informacijske potrebe organizacije. To je tek jedna karakteristika
koju ERP omogucéava, a zbog vaznosti informacije ona je upravo toliko i naglasena. Informacija
je osnovni i najvriedniji resurs, te ukoliko informacijski sustavi nemaju razvijenu dobru
mogucnost ,manipuliranja“ informacijama organizacija ¢e se pronaéi u vrlo teSkoj poziciji.
Upravo zato, ERP kao informacijski sustav ima mogucnost informacijskog posluzivanja svih
dijelova i funkcija odredene organizacije. Osim ove karakteristike ERP ima i druge podjednako
vazne karakteristike za poslovanje. Za poCetak modularan dizajn programskog rjeSenja — iz
razloga $to svaka organizacija ima nekoliko funkcionalnih podrucja (pritom se misli na odjele:
financije, radunovodstvo, nabava, prodaja, marketing, skladiSte...), $to znaci da toliko koliko
organizacija ima funkcionalnih podrudja informacijski sustav ima modula. Moduli rade u realnom
vremenu, a razmjena informacija medu modulima omoguc¢ava dostupnost onim informacijama,
Ciji nedostatak moze drasti¢no ugroziti poslovanje. Takoder, poduze¢e moze samo odrediti Zeli
li ERP implementirati u svaki odjel ili tek u poneki. U sklopu ERP-a koristi se DBMS (Engl.
Database management system) sustav za upravljanje bazama podataka. Ono §to DBMS
krajnjim korisnicima omogucava je kreiranje, preuzimanje, aZuriranje, Citanje i brisanje podataka
u bazi podataka. Najveca prednost koristenja DBMS-a je u moguénosti koju DBMS pruza
krajnjim korisnima i aplikacijskim programerima, a to je pristup i koriStenje istih podataka tijekom

upravljanja integritetom podataka.

Sve prethodno navedeno svrstava se u neke od karakteristike koje ERP pruza. Naravno
da se sve navedeno moze proSiriti s brojnim drugim karakteristikama, medutim, za
razumijevanja cjelokupne price oko ERP-a, dovoljno je nabrojati svega nekoliko karakteristika.
Kada se razumiju nacini danasnjeg poslovanja onda je potpuno razumljivo zasto se ERP sustav
smatra kao ,karika koja nedostaje” u poduzec¢u. Odredena poslovanja mogu svoje poslovanije
odrzavati koriste¢i druge oblike programske podrske, medutim, njihov rast, napredak i dugoroCni

opstanak tada je pod velikim upitnikom.
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3.1. Znacenje pojma cjelovitog informacijski sustav

Prethodni odlomak naslovljen je kao cjeloviti informacijski sustav, te se je u odlomku
predstavljeno programsko rjeSenje o kojem ¢e u ovom radu biti rije¢ i koje po svim parametrima
obara rekorde u odabiru za koriStenje u poslovanju. Medutim, potrebno je detaljnije prouditi o

¢emu je tocno rije¢ kada se spominje pojam integralnog informacijskog sustava (ISS).

Svrha integralnog informacijskog sustava je povezivanje, dakle integracija. Organizacija i
poslovni procesi povezani su, te su na taj nacin i informacijski posluzuju. Ovakav koncept
obecava veliki iskorak ka povecanju ucinkovitosti organizacije kao jedinstvene cjeline, potporu
strateskim ciljevima te podrdku klju¢nim poslovnim procesima. Dakle, dobra povezanost izmedu
podataka koji proizlaze iz poslovnih procesa (odjela organizacije) i organizacijskih razina
poduzeca osiguravaju dobru kako funkcijsku, tako i procesu sinergiju unutar poslovnog sustava,
ali jednako tako i povezanost s okruzenjem organizacije. U ovome upravo lezi i osnhovna
prednost ERP sustava kao integralnog informacijskog sustava u odnosu na druge programske

mogucnosti koje stoje na raspolaganju.

Jos jedna od znacajnih moguénost koje laze u integralnom informacijskom sustavu je
mogucnost biljezenja svih poslovnih dogadaja, te se ti isti podaci mogu bez prepreka koristiti
unutar Citave organizacije, te ih upotrebljavati u svrhe za koje su potrebne. 1IS tom moguénoséu
pospjesuje rad na svim razinama, olakSava veliku koli€inu poslova koji su prije bili znatno tezi,

te time podize cjelokupni standard poslovanje organizacije.

Danas$nje softverske tvrtke nude brojna programska rjeSenja koja u sebi imaju razlicite
module, samim time omogucuju razli€ite mogucnosti u povezivanju unutar organizacije. Ukoliko
se radi o cjelovitom IS, koji pruza popuni obuhvat, odnosno potpunu integraciju svih

organizacijskih cjelina, tada takvo programsko rjeSenje ima slijede¢e module:

e Upravljanje odnosima s kupcima (Engl. Customer Relationship Management) —
modul usmjerena na stvaranje i dugoro¢no ouvanje odnosa s kupcima, koristeci

se podacima prikupljene kroz odnose s njima

e Upravlijanje lancem nabave (Engl. Supply Chain Management - SCM) -
poboljSani odnos s dobavljaima, te odrZzavanje pozitivne poslovne suradnje

kvalitetnim preusmjeravanjem informacija
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e Poslovna inteligencija (Engl. Business Intellligence - BIl) — radnje poput
prikupljanja, ¢€uvanja, analiziranja, pristupanja informacijama povezane su i

usuglasene za kvalitetnije donoSenje odluka

e Upravljanje poslovnim performansama (Engl. Business Performance

Managment) — informacije koridtenje za upravljanje uspjeSnosc¢u organizacije

e Upravljanje nabavom (Engl. Procurement) — materijalom i zalihama upravlja se

automatizirano

e Upravljanje proizvodnjom (Engl. Product Lifecycle Management- PLM) — prikuplja

potrebne informacije o proizvodu

e Prodaja i logistika (Engl. Sales and Logistics)

3.2. Hijerarhijska dekompozicija ERP sustava

Moguc¢nost integracije poslovnih procesa ERP sustava s vremenom se povecavala.
Drugim rijeCima, kako je tehnologija napredovala tako su i moguénosti obuhvaéanja poslovnih

procesa u sklopu ERP-a sustava povecavala.

Prica o mogucnosti integriranja ERP sustava djelomi¢no se nastavlja i u ovom poglavlju.
ERP sustav zaduzen je za objedovanje svih dijelova poslovanja poduzec¢a, za razliku od
zastarjelih sustava koji pokrivaju samo one vaZznije poslovne funkcije, te na taj nacin ispustaju
generiranje podataka koji su od presudne vaznosti od poduzeca. Integracija koju ERP rjesenje
omogucava povecala je standard poslovanja jer je za dono3enje vaznijih odluka poduzecéu na
raspolaganju stoji znatno vide informacija, $to je povecalo sigurnost u donoSenju kvalitetnije

odluke.

Danasnji poslovni sustavi znaajno su povecali svoju sloZenost, obuhvacaju veliki
spektar razli¢itih poslovnih funkcija i generiraju samo unutar poduzeéa velike koli¢ine podataka
Sto za posljedicu ima i razvijanje slozenog softverskog sustava koji moze podrzati takav
poslovni sustav. Radi velike kompleksnosti poslovnog sustava, informacijski sustavi obuhvacaju
slozene postave programa. Upravo je to razlog zasto se primjenjuje princip hijerarhijske

dekompozicije.

Na slici broj 1 prikazana je spomenuta hijerarhijska dekompozicija. Prema toj slici na
samom vrhu nalaze se EAS (Engl. Enterprise Application Suite) aplikacijski paket poduzeca.

Aplikacijski paket poduzec¢a podrazumijeva sva programska rjeSenja poslovnog informacijskog
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sustava. Sljedeca razina sastoji se od temeljinog ERP sustava (transakcijsko — izvjestajni
sustav) koji omoguéava obavljanje osnovnih poslova u sklopu poduzec¢a, te dijela koji se odnosi
na dodatne funkcionalnosti koje ERP omogucava. Ta razina osigurava operativnhu
funkcionalnost sustava. Trec¢a razina predstavlja module ERP sustava koji su ekvivalentni s
poslovnim procesima unutar poduzeéa. Tako imamo modul proizvodnje, modul marketinga i
prodaje, modul financija i radunovodstva, modul ljudskih resursa itd. Razina koja je ispod
modula su aplikacije, tako primjerice u modul proizvodnje imamo tipiCne aplikacije pripreme
proizvodnje, planiranje proizvodnje, upravljanje zalihama, obracun proizvodnje itd. Na slici broj 2
prikazana je baza podataka te skladiste podataka. Baza podataka (Engl. Database) jest
sredena grupacija odredenih podataka, ona omoguéava obavljanje osnovnih funkcionalnosti
organizacije. Dok s druge strane, skladiSte podataka je sustav koji sluzi za izvjeStavanje i

analizu podataka.

EAS

ERP Dodqlna ERP
funkcionalnost
Modul 1 I Modul 2 I Modul N I ' MyERP I
SCm
Aplikacija Aplikacija Aplikacija
1.1 12 ™ CRM

Baza podataka

Skladidte podataka

Slika 2: Hijerarhijska dekompozicija ERP sustava (Izvor: (Belak & Usljebrka, 2014.))
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3.3. Inteligentno planiranje resursa u poduzeéu

ERP o kojemu je u prethodnim poglavljima bila rije¢ laganim korakom potaje stvar
proslosti. Sva §to je prethodno re€eno moze se shvatiti kao istinito i upotrebljivo, medutim, ERP
sustavi kao monolitni sustavi zapisa gube svoju ste€enu vaznost, te njihovo mjesto zauzimaju
inteligentni ERP ili i-ERP sustavi. i-ERP posljednje je otkrice i trenutno najaktualnije podrucje o
kojem se mnogo govori kada su u pitanju sustavi za upravljanje resursa u poduzecu. S obzirom
na napredak koji je postignut i-ERP mogu se smatrati vode¢im dogadajem u povijesti razvoja
ERP-a, te je on slijede¢a faza u evoluciji razvoja ERP sustava. Osim toga, i-ERP nova je
okosnica digitalne transformacije, te je upravo ona zaduZena za lansiranje dana$njeg i
sutradnjeg poslovanja u digitalni svijet, na $to se na moze gledati na novi val prilika za tvrtke. i-
ERP rjedenje generira rezultate iz podatka koje prikuplja i dopunjuje ih tehnologijama poput
strojnog ucCenja i napredne analitike. Tako primjerice, upotrebom strojnog ucenja poduzeca
mogu prepoznati neoCekivana i nesvakidasnja ponasanja svojih kupaca tijekom vremena, $to im
daje prostora za njihovo ispravno reagiranje na takva neo€ekivana pona$anja. Oslanja li se
poduzece na naprednu analitiku tada ona itekako mozZe pomo¢i da poduzeca ,zarone“ dublje u

podatke nego ikada prije.

Inteligentni ERP moZe se shvatit kao kombinacija umjetne inteligencije, strojnog ucenja,
blockchain tehnologije, ogromnih skupa podataka, fokusa na korisni¢ko iskustvo, Cloud i loT.
Sve su termini koji su usko povezani s i-ERP. Nastanak inteligentninh ERP sustava kombinacija
je komponenata koji su trenutno u najve¢em zamahu u njihovom tehnoloSkom razvoju, pa je od
velike vaznosti vidjeti kako se ERP uklapa sa svom tom naprednom terminologijom. Inteligentno
planiranje resursa poduzec¢a tehnologija je koja je u sve ve¢em zamahu prisutna u industriji, a
poruka koja se zeli poslati propagiranjem naprednih moguénosti iERP-a Zeli poslati jer da viSe
nije dovoljno, a ni konkurentno, imati samo standardni ERP, ve¢ da to ERP rjeSenje mora biti
poduprto odredenim naprednijim komponentama kao 3to su strojno ucenje ili umjetna

inteligencija (Al).

Uz i-ERP uplece se jo$ jedan novi pojam u ovom radu a to je digitalna transformacija.
Generalno se digitalna transformacija shvaca kao odredeni proces kojim se digitalna tehnologija
uvodi u sve sfere Zivota i poslovanja organizacija, snazno utjeCuéi na promjenu u poslovnim
procesima i do sada steCenim navikama. Digitalna transformacija pojam je koji u najmanju ruku
treba shvatiti ozbiljno, $to znaci da ukoliko organizacija zeli postati ili ostati reprezentativne u

svome podrudju, tada one moraju prihvatiti nove trendove, a trenutno najveci trend je da sve
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oko nas digitalizira. Jasno je da izmedu digitalne transformacije i inteligentnog ERP-a postoji
direktna veza, te ¢e u nastavku biti predstavljeni neki od razloga zasto je inteligentni ERP
imperativ digitalne transformacije. Vec¢ je re€eno, kako je inteligentni ERP trenutno najvrjedniji
alat za ostanak ispred konkurencije. i-ERP sadrzi cijeli spektar pogodnosti koje izravno utjecu
na digitalnu transformaciju i kojima se itekako organizacija moze posluziti zeli li ubrzati

napredak poslovanja.

Prednosti tradicionalnog ERP sustava svima su ve¢ dobro poznate, a kako je vec¢
re€eno da oni najbolji moraju svoj pogled usmijeriti ka i-ERP-u, tada je potrebno prouciti koje to
prednosti mogu donijeti primjena i-ERP-a: prva velika prednost ogleda se u optimizaciji resursa.
Sto znadi da uporabom i-ERP aplikacija, organizacije mogu spoznati kako proizvoditi vie
upotrebljavaju¢i manje resursa. Naravno da ovakva otkrica za organizaciju mogu biti od
neprocjenjive vaznosti. Inteligentni ERP Koristi strojno u€¢enje na ogromnim skupovima podataka
kako bi prona$li nacine kako povecati produktivhost zaposlenika i te kako bi ostvarili maksimalni
povrat informati¢kih sredstava, te paralelno s tim omoguéavati organizacijama da stvaraju

inovativne proizvode

3.4. Buducénost ERP-a

Sva prethodna teorija odnosi se na odredena opéa shvacanja ERP sustava, nacina rada
u organizacijama i koristima koje ERP sustavi mogu donijeti. Sve Sto je prethodno re¢eno moze
se u potpunosti uvaziti, medutim, posljednjih nekoliko godina stvari vezane uz ERP sustave
drasti¢no se mijenjaju. Prou€avajudi literaturu, razne €lanke u novinama, znanstvenu literaturu
brojnih autora dosla sam do zaklju¢ka da je vrijeme u kojem trenutno zivimo, vrijeme najvecih
promjena od kada je ERP sustav kao programsko rieSenje zazivjelo. Brojni autori istiCu da je
ERP jedan od starijih softverskih aplikacija u polovhom okruzenju, te da se dobavlja¢i ERP-a
neprestano razvijaju kako bi zadovoljili potrebe kupaca i bili konkurentni u industriji koja se
neprestano mijenja, 5to je posve uredu, jer je danasnje vrijeme svjedok ogromnog napretka u
tehnoloSkom napretku, $to za sobom povladi ispadanje iz ,igre* svih onih koji nove trendove i

napredan ne mogu pratiti.

Pitanja vezana uz dobrobiti koje donosi ERP poslovanju postaju stvar proSlosti, te se
podrazumijevaju da se one znaju, trenutno se je potrebno baviti velikim promjena kroz koje ERP
sustav prolazi, te se usmijeriti na trenutno aktualne trendove. U prethodnom poglavlju detaljno je

opisan i-ERP na kojeg je trenutno stavljen najveéi naglasak. Svi trendovi koji proizlaze i koji su
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danas aktualni proizlaze upravo iz moguénosti koje omoguéava i-ERP, stoga je potrebno jedno

poglavlje posvetiti upravo najaktualnijim trendovima u poslovanju.

Analizirajuci tekstove razli€itin autora, svi jasno govore o velikim promjena koje ERP sa
sobom donosi, vrlo vazno je te novitete poznavati, a u nastavku ovoga rada bit ¢e navedene

neki od trenutno najznacajnijih trendova, a to su:
e ERP sustavi Cloud ERP
e Integritet ERP sustava s Internet stvarima
e Umjetna inteligencija u ERP poslovnom rjeSenju
e ProSirena stvarnost i ERP sustav

Smatram da u danasnjem vremenu poduzetnik koji nema ERP rje$enje, nema ga samo i
dva razloga: prvi je da nema financijsku mogucnost da si ga priusti, a drugi razlog je da nije
upoznat s ogromnim dobrobitima koje ERP rjeSenje donosi poslovanju organizacije te nije
upoznat s trendovima koje ,dolaze na velika vrata“. Upravo ti trendovi obiljezit ¢e danasnje
moderno poslovanje, te upravo zbog toga potreba za edukacijom u tom smjeru od neprocjenjive

je vaznosti.

Osim toga, cjelokupna pri¢a oko budu¢nosti ERP-a, dio je jedne velike nove ere koja se
naziva industrija 4.0. ,Industrija 4.0 predstavlja strateSki pristup povezivanja sustava baziranih
na internet tehnologiji s ciliem uspostave komunikacije izmedu strojeva, ljudi, proizvoda i
poslovnih sustava® (Culmena , 2019.). Ciljevi koji se Zele posti¢i u ovom vremenskom periodu
posve su drukgiji u odnosu na prethodna industrijska doba. Neki od ciljeva koji se nastoje postici
u ovoj etapi su: izgradnja pametnih tvornica, pored toga Zeli se digitalizirati poslovne i
proizvodne procese s osnhovnim ciliem povecanja kvalitete sveukupnog poslovanja, te
smanjenja proizvodnih troSkova, te u konacnici posti¢i viSu razinu fleksibilnosti i ucinkovitosti
proizvodnje. Iz navedenih cilieva jasno se moze zakljuCiti kako ERP sustavi s idejom
povezivanja s nekim od trenutno najnaprednijin tehnologija, znaajno moze pomoéi u

ostvarivanju zacrtanih ciljeva.
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Slika 3: Vremenski period od industrije 1.0 do industrije 4.0 (Izvor: Culmena, 2019.)

3.4.1. Tradicionalni ERP sustav i Cloud ERP

Cloud ERP posljednjih godina na sebe privlaCi nevjerojatno mnogo paznje prvenstveno
radi operativnih ucinkovitosti koje moze ponuditi. Za poCetak stvarni podaci iz poslovanja

ukazuju na nevjerojatnu uspjeSnost Cloud ERP-a u poslovanju, pa tako statistika kaze:

e ERP trzista koja se temelje na Cloud tehnologiji u 2019. povecala su svoju vrijednost

za 11 milijardi dolara u odnosu na zabiljeZzenih 18 milijardi dolara u 2017. godini

e Organizacije u svojim proracunima planiraju s ulaganjem oko 3,5 milijuna dolara u

Cloud aplikacije, platforme i usluge

e U 2018. godini ¢ak 85% organizacija implementiralo je ERP rjeSenja koja su
temeljena na Cloud tehnologiji, dok je preostali postotak organizacija koristio on —

premis platformu.
e ERP koji se nalazi u Cloudu, jeftinije je rjeSenje za oko 30% (Chang, 2019.)

Cloud tehnologija ili organizacija poslovanja ,u oblaku“ u svijetu je itekako dobro
prihvacéena, ve¢ se po prethodno navedenim postotcima moze zakljuditi vrlo zainteresiranost

klijenta koristenje ERP rjeSenja ,u oblaku“. U Hrvatskoj jo$ uvijek poslovanje ,u oblaku® nije u
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potpunosti prihvaéeno. Smatra se da je u Hrvatsko osnovni problem nedovoljna educiranost po
pitanju prednosti koje omoguéava poslovanje ,u oblaku®. Sigurnost podataka zasigurno je jedna
od osnovnih prednosti koje omoguce cloud poslovanje, osobito danas kada je pitanje sigurnosti
podataka na iznimno visokoj razini. Dakle, podaci koji se pohranjuju u cloud daleko su sigurniji
od pohrane podataka na lokalnom racunalu. Organizacije zaduzene za pruzanje cloud usluga
sluze se tehnolo$ki vrlo naprednim sigurnosnim sustavima, a podaci se pohranjuju u Sifriranom
obliku. Takoder, kopije podataka saCuvane su na nekolicini servera i to na razli¢itim lokacijama,
tako da se bilo kakav oblik prijetnje vrlo lako moze otkloniti. Vrlo pozitivha Cinjenica vezana uz
cloud je i mogucnost pristupa podacima u svakom trenutku, ¢ak i u nezgodnim situacijama kada
server doZivi odredeni kolaps. Dakle, podaci su dostupni bez obzira na lokaciju samo uz
mogucnost dostupnosti odredenog uredaja i internetske povezanosti. Mozda i najvec¢a prednost
kada je u pitanju cloud jest ne postojanje potrebe za odredenim lokalnim serverima,
zaposljavanje informati¢kog tima, niti ulaganja u opremu. S obzirom na sve, moze se zakljuditi
da su troskovi poslovanja u takvim uvjetima daleko maniji, $to je osobito vazno za male i srednje

organizacije.

Danas je sve ¢eScCe pitanje, po ¢emu se to razlikuje tradicionalno ERP rjeSenje od cloud
ERP-a. Najjednostavniji odgovor na ovo pitanje, jest da se tradicionalni ERP-ovi nalaze na
korisnikovim posluZziteliima i za odrzavanje i redovna azZuriranja zaduzeni su zaposleni u IT
sektoru ili vanjski suradnici. Redovna azuriranja i ulaganja u hardver neophodna su potreba
kako bi se poslovanje moglo odvijati. S druge strane, cloud ERP smjeSteni su unutar
podatkovnog centra na posluZziteljima Ciji je vlasnik dobavlja¢ ERP-a. Sve §to je za rad potrebno
spremljeno je unutar tih podatkovnih centara, a da bi klijent dospio do tih podataka potrebna mu
je internetska povezanost. Ovo rjeSenje najprivlacnije je zbog toga Sto ne trazi potrebu za

skupim hardverom, a azuriranja su briga dobavljata ERP-a.

Praksa je pokazala da se u organizacijama obi¢no pojave odredeni ,signali“ koji upucuju
na to da bi organizaciji dobro doSlo rjeSenje poput modernog cloud ERP softvera. Ukoliko
poduzece Kkoristi viSe programskih rjeSenja, a ta programska rjeSenja nisu medusobno
povezana, tada takva situacija moze biti priliéno nezgodna. Zaposlenici u takvim situacijama
naj¢esce su stavljeni u poziciju da moraju unositi duple podatke, Sto je Cisto gubljenje vremena.
Tako da je takva situacija velika opasnost za organizaciju radi iznimno velike Sanse za
moguc¢noS¢u dolaska do greSaka, ali takoder, Cisti je primjer odli€ne situacija za dono$enje
odluke o prebacivanju svoga poslovanja u cloud. Vrlo povoljna situacija za prelazak u cloud jest

i situacija kada troSkovi nekontrolirano rastu. Odrzavanje, licence, IT osoblje ,cijedi
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organizaciju, te iznimno smanjuje njezin budzet. Kada poslovanje raste potpuno je prirodna
situacija da se Zzeli pruziti moguénost viSe korisnika za upravljanje poslovanjem, medutim,

ukoliko se licence naplacuju po korisniku tada su troSkovi potpuno ograni¢avajuéi faktor.

Kada je rije¢ o cloud ERP-u tada bi zavrSne rijeCi trebale se svesti na nekoliko
najvaznijin elemenata koje je potrebno povezivati s cloud ERP-om, a koje tradicionalni paketi
ERP-a ne mogu isporuditi: jednostavno i bezbrizno aZuriranje u svim sustavima, jedna istina,

poboljSanja i pove¢ana produktivnost, manje brige oko odrzavanja, bilog gdje i bilo kada.

3.4.2. Integriranje ERP sustava s Internet stvarima

Sve CeSe u fokusu sa ERP sustavima pojavijuju se i Internet stvari (Engl. Internet of

things, loT). Za pocetak potrebno je vidjeti $to zapravo znaci taj popularni termin Internet stvari.

Internet stvari ili ¢eS¢e upotrebljavan termin na engleskom jeziku Internet of things je
termin koji predstava ideju svakodnevno upotrebljavanih fizickih uredaja koji imaju povezanost s
internetom, te se uz to mogu i identificirati s drugim uredajima. Pojam Internet of things je usko
povezan s RFID-om kao nacinom komunikacije, ali takoder ukljuCuje i druge senzorske
tehnologije, bezi¢ne tehnologije ili QR kodove. RazmiSljanje u smjeru povezivanja racunala,
tableta, pametnih telefona postaju pomalo zastarjela stvar. 10T je takav koncept u kojem se
moze povezati gotovo sve i medusobno inteligentno komunicirati. Postepeno se fizi¢ki svijet oko

nas pretvara u jedan veliki informacijski sustav.

Internet stvari otvaraju brojne moguénosti u poslovnom svijetu. Uredaji koji imaju
moguc¢nost medusobne komunikacije putem dvosmjerne veze mogu se smatrati povijesnim
otkriéem koje itekako transformira dosadasnje nacine poslovanja. Prikupljanje, analiza, obrada
podataka s odredenih uredaja koji u sebi imaju ugradene senzore, otvaraju posve novu
generaciju zadovoljavanja potreba kupaca. Postizanje takvog naprednog zadovoljavanja
potreba kupaca, moze se posti¢i jer loT tehnologija omogucava da proizvod koji je prodan
kupcu i dalje je pod budnim okom poduzeca koje ga je stvorilo. Sve ide ka tome da proizvodaci
Zele odrzati nadzor na svojim proizvodima ¢ak kada je on u rukama kupca, te kada se kupac

njime vec¢ aktivno koristi.

Sve preciznije i jasnije se govori 0 velim uspjesima kada je u pitanju integriranje loT-a s
ERP-om. Osim $to se znatno suZava broj zadataka koji su do sada morali obavljati radnici, broj

greSaka koji nastaju ljudskim faktorom jo§ znacajnije se smanjuje. Primjerice, kada je potrebno
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pratiti odredeni proizvod od pocetka proizvodnje do zavrSetka (ukoliko se radi o nekom
znacajno slozenom proizvodu poput automobila), tada uporaba odredenih loT uredaja s
ugradenim senzorima, znatno preciznije moze reci u kojoj fazi proizvodnje se proizvod nalazi,
nego da se taj podatak trazi od odredenog zaposlenika. PoboljSanje kvalitete proizvoda jedan je
od najvec¢ih doprinosa loT-a, a tome svjedoCe brojni primjeri uspjeSnih poduzecéa. Tako
primjerice, Tire Pirelli guma upotrebljava senzore na svojim pametnim gumama, te upotrebljava
prikupljene podatke kako bi kupcima omogucili minimalnu potroSnju goriva te osigurali
maksimalni zivotni vijek guma. Takoder, poduzece Whirlpool upotrebljava senzore na vratima
svojih hladnjaka, kako bi dosli do informacija nakon koliko otvaranja vrata hladnjaka, opruge na
vratima dostizu loSiju kvalitetu. Nakon $to se dode do tih informacija Whirlpool u proizvodni
postupak Salje zahtjev za boljom kvalitetom proizvodnje. Generalno se moZe reci da su brojne
mogucnosti u spajanju ERP-a i loT-a. Ponekad se kod organizacija javi sumnja u moguénosti

ova dva alata, medutim, rezultati mogu zaista revolucionarno transformirati poslovanje.

Internet stvari obecavaju velike stvari proizvodac¢ima. lako su obec¢anja velika, vrlo je
vazno da proizvodaci ostanu realni te da ne preskoCe razmatranje utjecaja koje Ce Internet
stvari imati na njihove sustave planiranja poslovnih resursa i poslovne procese koje podrZzavaju.
Svima je ve¢ dobro poznato da je osnovni cilj ERP sustava omoguc¢avanje pristupa podacima i
informacijama. Medutim, Cest je problem upravo kako prikupiti te podatke da bi se oni mogli
staviti na raspolaganje korisnicima. Cesto je upravo prikupljanje podatka korak koji nedostaje
poduzecu kako bi se odredena strateSki vazna odluka mogla donijeti. U cijelu tu pricu sa svojim
konceptima i nacinima ukljuCuju se Internet stvari. Upravo ideologija tog koncepta moze
doprinijeti da dostupnost podatka postane jednostavan zadatak te ta toCnost podataka postane
neupitna. Ukoliko se pred poslovanje poduzeca stave ovakve mogucnosti tada je poduzece
rijeSilo veliku veéinu problema vezanih uz korisni¢ku sluzbu organizacije, predvidanja,

upravljanja zalihama, poslovnu inteligenciju...

Neupitno je da su poboljSanja u poslovanju usvajanjem ovog koncepta velika, medutim,
organizacije moraju biti sviesna da svoj doprinos moraju dati. Potpuno iskoriStavanje potencija
Internet stvari moguce je jedino ako proizvodaci u potpunosti usvoje u svojim proizvodnim
operacijama opremanje svojih proizvoda potrebnom opremom poput senzora i alata. Takoder,
potrebno je iskoristiti i sve pogodnosti i blagodati od ERP sustava koji nude lak pristup novim
aplikacijama i poboljSanu funkcionalnost putem oblaka. Proaktivni proizvodaci koji idu putem
obogaéenim moguénostima Internet stvari i nastoje maksimizirani vrijednosti svojin ERP

sustava, zagarantirano ostvaruju konkurentsku prednost. Ukoliko poduzecée prihvati prethodno
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opisane promjene tada u njegovo poslovanje ulazi ogromna koli¢ina podataka koja je
bezvrijedna ukoliko ERP sustav nije pripremljen na tako velike koli¢ine podataka. ERP sustavi

prvenstveno moraju biti fleksibilni, inteligentni i djelovati u stvarnom vremenu.

Povecéano zadovoljstvo krajnjih korisnika zagarantirano je, kao i bolje isporu¢ene usluge
na terenu. Postavlja se pitanje, kako je to moguce ostvariti suradnjom s loT-om? Naime, jedan
od stalnih izazova proizvoda¢a kompleksnih proizvoda jest konstantna potreba za odrzavanja i
servisiranja. Nakon $to je proizvod otpremljen, proizvodacdi najéeSée odmicu svoju paznju od
prodanih proizvoda, a potrebne popravke i servisiranja padaju na teret zaposlenicima koji rade
kao terenski radnici, kao i eventualna pitanja koja su usmjerena korisni¢koj sluzbi ukoliko je
priroda proizvoda takva da se problem moze rijesiti telefonskim pozivom. Do sada u poslovaniju
stvari zaista jesu tako funkcionirale, ali napredna tehnologija mijenja dosadasnje nacine
poslovanja, te ovakav nalin poslovanja postaje stvar proslosti. Ukoliko je proizvod koji je
otpremljen iz prodavaonice spojen na Internet, tada se bez previSe problema mogu o njemu
spoznati sve potrebe informacije, u njegovoj uporabi, stanju, kvarovima i sl. Mogu¢nosti su toliko
velike da proizvod moze sam za sebe naruditi servis ili dijelove koji su potrebni za popravak

odredenog kvara (pa u najboljem slucaju taj dio se jednostavno moze ispisati na 3D pisacu).

Interconnected *
E Enterprise Software e

Business

\ \ntelligence/

Slika 4: Povezanost izmedu internet stvari (ioT) i poslovnog softvera (Izvor: Datix, 2015.)

Internet of Things
In Your Business

3.4.3. Umjetna inteligencija, strojno u¢enje i ERP poslovhom rjesenju

Strojno ucenje (Engl. Maching learning, ML) i umjetna inteligencija (Engl. Artificial

intelligence, Al) trenutno su dva pojma oko kojih se ,diZze puno prasine®. Razlog tome lezi u
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Cinjenici da oba pojma mogu znacajno utjecati na potpuno preoblikovanje svijeta ovakvog
kakvog ga poznajemo. Znanstvenici koji se bave ovom temom predvidaju da bi za oko desetak
godina, svijet mogao postati potpuno neprepoznatljiv u odnosu na trenutnu situaciju. Misljenja
ljudi oko toga podjednaka su, odredena grupacija ljudi toj Cinjenici prilazi vrlo skepti¢no, dok
druga skupina ljudi s uzbudenjem ocekuje promjene. Zasigurno pozitivan segment je utjecaj

umijetne inteligencije i strojnog u€enja na poboljdanja moguénosti ERP sustava.

Opcenito govoredi strojno ucenje dio umjetne inteligencije, smatra ga se kao podskup
umjetne inteligencije. Osim toga Sto je podskup umijetne inteligencije, strojno uc€enje su
aplikacije umjetne inteligencije, koje odredenim sustavima pruzaju mogucénost ucenja i
poboljSavanja iskustva i to bez eksplicithog programiranja. Osnovni fokus strojnog ucenja
stavljen je na razvoj raCunalnih programa koji mogu pri¢i podacima i koristiti ih za u¢enja samih
sebe. Najzanimljivija &injenica u cjelokupnom strojnom ucenju jest da se raCunalima pocinju

davati osobine sli¢ne ljudima, a to je sposobnost u¢enja.

Prema Gertneru, gotovo 20% novih tehnologija ¢e do 2021. godine imati umjetnu
inteligenciju kao glavnu komponentu. ERP sustavi danas su potpuno uobi¢ajena stvar, te se
vecCina dana$njih srednjinh i velikih poduzeéa oslanja programsku podrsku ERP sustava.
Medutim, kako je uporaba ERP sustava sve viSe rasprostranjena, vise ni to nije dovoljno za
postizanje konkurentske prednosti, nego se ide korak dalje. Tvrtke se sve vise usmjeravaju na
inteligentne ERP sustave obogacen Al kao potpuno novim i naprednijim tehnoloSkim mjerilom.
Postoji mnogo nacina na koje umjetna inteligencija moze utjecati na poboljSanje ERP sustava.
Ti se slu€ajevi poboljSanja ERP sustava uglavhom odnose na upravljene prodajom, korisnicka
usluga odnosno iskustvo, upravljanje zalihama, financijsko upravljanje i ljudski resursi. Dakle,
jednostavno se moze konstatirati da umjetna inteligencija u ERP sustavima omogucava pogled

u podatke koji su klju€ni kada je rije¢ o poboljSanju operativne ucinkovitosti u organizaciji.

U kontekstu umjetne inteligencije, u nastavku rada bit ¢e predstavljeni konkretni nacini

na koje umjetna inteligencija poboljSava ERP rjeenje.

Za pocetak, napredna analitika. Kada je rije€ o naprednoj analitici tada umjetna
inteligencija ima mogucnost rada s velikom koli¢inom podataka, omogucavajuéi to€ne uvide u
podatke u stvarnom vremenu. Primjerice, umjetna inteligencija moze segmentirati razliite
kategorije kupaca, te odredenim segmentima kupaca ponuditi proizvode ili usluge prilagodene
potrebama to¢no tog segmenta kupaca. Upravljanje zalihama i sama skladista najceS¢e su
veliki troSak za organizacije. Umjetna inteligencija u tom je pogledu predlozila svoje rjeSenje.

Naime, Al moZe vrlo precizno i temeljno preispitati brojne modele predvidanja potraznje,
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prilagodavajuci se razli€itim vrstama varijabli, ukljucujuci promjene u potraznji, pogreske u lancu
opskrbe i lansiranje novog modela proizvoda. Primjerice, BMW ima dobro razvijene upravo ove
algoritme. Od trenutka proizvodnje do trenutka prodaje, BMW ima razvijene algoritme za ucenje
kojima prati proizvod. U integraciji s ERP sustavom, umjetna inteligencija moze otkriti i ukloniti
neucinkovite procese, te sugerirati pametnije rieSenje koje ¢e utjecati na smanjenje trosSkova.
Vrlo je zna€ajno za organizacija, da umjetna inteligencija moze pronaci mjesta u organizacijama
koja su preveliki potrosaci elektricne energije. ERP sustav s obogac¢en umjetnom inteligencijom
moze posti¢i poprili€éno visoko proaktivno stanje, to znaéi da se vrlo jednostavno mozZe
determinirati kada zaposlenik treba vecu placu, ali isto tako proces zapoSljavanja od dugotrajnih
razgovora i analiziranja dokumentacije, moze se svesti na povjerenje u suradnju ERP —a i
umjetne inteligencije, te se poslovi analiza podataka i vjestina i iskustva podnositelja zahtjeva
mogu predati umjetnoj inteligenciji. Chatbotovi su zasigurno najbrze rastuc¢i trend. Sto zapravo
jesu chatbotovi? To su manje slozeni sustavi pokrenuti pomoc¢u umjetne inteligencije s kojim se
dolazi u interakciju putem tekstualne komunikacije. Interakcije koje se ostvaruju s chatbotovima
mogu biti iznimno jednostavne poput zahtijevanja od chatbota da predstavi danasnju prognozu
vremena ili da predstavi prodajne artikle u ponudi, to vrlo slozenih zahtjeva poput sankcioniranja
odredenih greSaka. Sve do sada navedeno vezano uz chatbotove vrlo je povoljna situacija za
razvoj automatizirane prodaje. Chatbotovi na samo da su zauzeli ulogu u kojoj pomazu

kupcima, vec oni vode cijeli prodajni trokut.

Uz sve prethodne moguénosti mogu se nabrojati joS bezbroj drugih. Umijetna
inteligencija sa ERP sustavom zaista ide ,ruku pod ruku“. ERP sustavi razvijeni su kako bi imali
mogucnost integriranja razli€itih dijelova organizacije u jedinstveni sustav, a razvojem umjetne
inteligencije cjelokupna se ta integracija poslovanja prebacuje na posve novu i vecu razinu.
Danasnji nacini poslovanja, toCnije otkrica novih trendova ne dopustaju stare obrasce
poslovanja, a neinteligentni ERP —ovi postaju potpuno besmisleni. Razlog tome leZi u dva
razloga, prvi razlog jesu podaci. Podaci su dragocjeni resurs, a ispravna analiza i interpretacija
podataka tamo gdje je stvarna vrijednost najveca. Slijedeéi razloga jest taj da tradicionalnim
ERP sustavima nedostaju kljuéni podaci, poput interakcije s klijentima, informacije o

proizvodima nakon kupnje i sl.

3.4.4. ProsSirena stvarnost / virtualna stvarnost i ERP sustav

ProSirena stvarnost (Engl. Augmented reality, AR) i virtualna stvarnost (Engl. Virtual

reality, VR) proslijedi su aktualni trend u ovom poglavlju kojeg je potrebno prouciti da bi se vidio
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njihov utjecaj i prozimanje u ERP sustavu. Za pocetak, potrebno je razjasniti osnovnu razliku
izmedu ta dva pojma. Impresivnim rastom popularnosti igrice Pokemon Go predstavljen je i
pojam proSirene stvarnosti. Dakle, proSirena se stvarnost moze shvatiti kao ,ozivljavanje*
digitalnih elemenata jednostavnom uporabom pametnih telefona, to¢nije kamera na pametnim
telefonima. Dok s druge strane, virtualna stvarnost podrazumijeva potpuno iskljuCivanje iz
fizicke realnosti i ukljuCivanje u drugu paralelnu dimenziju. Postoji veliki broj uredaja koji
omogucuju ,prikljuivanje® u virtualnu stvarnost, poput: HTC Vive, Oculus Rift ili Google
Cartdboard. Takoder, vrlo popularan postaje i pojam mjeSovite stvarnosti (Engl. Mixed Reality,
MR), pojam koji oznaCava kombinaciju virtualne i proSirene stvarnosti. Medutim, o mjeSovitoj

stvarnosti u ovom dijelu nece biti rijec.

Ranije govoreéi o umjetnoj inteligenciji, strojnom ucenju, pa i Internet stvarima, moglo se
je zakljuciti da se u naSem okruZenju razvijaju impresivne tehnoloSke inovacije koje posve
mijenjaju dosadasnje iskustvo poslovanja, te ga usmjeravaju ka digitalnoj transformaciji.
Virtualna, te proSirena stvarnost takoder daju svoj doprinos, te je vrlo aktualno pitanje kako ¢e to
proSirena stvarnost utjecati na promjenu dosadasnjeg nacina funkcioniranja tradicionalnog ERP
sustava? U nastavku C¢e biti predstavljeni neki od nacina na koje prosirena stvarnost moze

poboljSati tradicionalne ERP sustave.

Nakon sto je implementacija ERP sustava zavrSena, potrebno je prijeCi na edukaciju ljudi
koji ¢e se sluziti ERP sustavom. Edukacija Cesto traZi puno vremena, iziskuje izdvajanje velike
svote novaca, te se smatra poprilicno teSkom i zamornom kako sa strane ljudi koji edukaciju
vréte tako i ljudi koji moraju nauditi raditi u ERP sustavu. U takvoj situaciji proSirena stvarnost
moze svojim moguénostima odigrati klju¢nu ulogu. Naime, moguce je da se pomocéu proSirene
stvarnosti zaposlenike poveZe sa ljudima kojima je potrebna edukacija u ERP sustavu. Time su
drasti€no smanjeni trodkovi kao i vrijeme koje je potrebno izdvojiti da bi se korisnici naucili sluZiti

ERP sustavom.
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4.0dnos poslovnih procesa i ERP sustava

U cijelu do sada ispri¢anu pri€u svakako se moraju uvrstiti i poslovni procesi bez kojih
cijela prica o ERP-u ne bi imala smisla, dakle potrebno je oti¢i korak dalje, i cijelu pricu o ERP —
u staviti u kontekst s poslovnim procesima, bez €ijeg postojanja cjelokupna pri¢a ne bi imala
smisla. U prethodnom poglavlju predstavili smo neke osnove kojima se moze poblize objasniti
znacCenje ERP-a, medutim sada je potrebno analizirati odnos na relaciji poslovni procesi i ERP
sustav i vidjeti kako to ERP sustav moze utjecati na poslovne procese te da li je moguca

obrnuta relacija.

Za pocetak potrebno je objasniti Sto su sami poslovni procesi. Najjednostavnije za
predociti pojam poslovnih procesa jest da ih se predstavi kao temelj cjelokupne organizacije
poslovanja u bilo kojem poduzeéu. Pod tim smatram da je posve svejedno radi li se o
proizvodnom poduzecu ili usluznom poduzecu, poslovni procesi uvijek ¢ée predstavljati osnovu
za odredivanje na koji naCin ¢e neka organizacija ispunjavati svoju viziju, misiju i ciljeve.
Takoder, poslovni procesi sa€injavaju Citavi niz raznolikih poslovnih aktivnosti ili zadataka koji
se izvrSavaju prema potrebnom redoslijedu, te Cije je kvalitetno, brzo i efikasno izvodenje
preduvjet za ispunjavanje definiranih strateskih cilieva poduzec¢a. Tako je npr. efikasna nabava
materijala za proizvodnju, aktivnost kojoj prethode aktivnosti naru€ivanja, odabira najboljeg
dobavljaCa, organiziranje i dogovaranje uvjeta sa s dobavljaCima, isporuka i zaprimanje
materijala na skladidte itd. Svaka od nabrojanih aktivnosti krajnjem proizvodu dat ¢ée vecu
vrijednost. Jer bez uspjeSne nabave potrebitog materijala, njegove dostave i zaprimanja na
skladiste tedko je oCekivati da ¢e proizvodnja odraditi svoje dio uspje$no i na vrijeme, te da ¢e

se kupcu isporuciti proizvod visoke kvalitete.

U cjelokupnu pri€u o poslovnim procesima savrSeno se uklapa ERP sustav samo ako se
na pametan nacin iskoriste pozitivne strane koje ERP moze donijeti implementacijom, ali i
pozitivne strane poslovnih procesa. UStede, povecanje efikasnosti te omoguéavanje
raspolaganja znacajnim informacijama u trenutcima donoSenja strateskih odluka samo su neke
od zahtjeva zbog kojih se klijenti odluCe za ERP sustav, te su upravo to razlozi zasto se
poduze¢a odlu¢e na implementaciju ERP-a. Kao poslovni softver koji podrzava procesnu
orijentaciju poslovanja Sto znacCi da integrira cjelokupno poslovanje u jedinstveni sustav te
omogucava automatizaciju informacijskih i poslovnih procesa savr$en je odabir za rjeSavanje
svih nedoumica i problema koji nastanu tijekom poslovanja, a koji na bilo koji nacin ugrozavaju

konkurentsku prednost poduzeca. Medutim, cijela pri¢a postaje kompliciranija u trenutku kada
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poslovni procesi ,ne odgovaraju® ERP rjeSenju. Dakle, potrebno je ,popraviti“ postojece
poslovne procese kako bi ERP mogao odradivati svoju svrhu kako je i zami$ljeno. ERP kao
softversko rjeSenje dolazi sa standardnim modulima (prodaja, nabava, proizvodnja...) moguce
ga je do odredene mjere prilagoditi, promijeniti i postaviti prema zahtjevima korisnika, medutim,
sve vete promjene zapravo traze zadiranje u sam kod programa. Donosenje odluke o
implementaciji ERP-a u veéini slu€ajeva poduzece donosi i odluku o temeljitoj promjeni
poslovnih procesa Sto predstava za poduzece strateski veliki korak, ali prema naprijed s velikim
zahtjevima za resursima i uloZzenom vremenu. Promjena u poslovnim procesima prilikom
implementacije ERP-a posve je ,prirodna“ potreba i nije potrebno odupirati joj se upravo iz
razloga $to se novo vrijeme donosi nova naprednija znanja i moguénosti, pa ukoliko se samo
prihvati Cinjenica da je jedan nacin poslovanja poduzecée doveo do velikih rezultata, kamo ¢e tek
to poduzece sti¢i ukoliko prigrli promjenu u nacinu poslovanja i podigne cjelokupni standard

poslovanja na tehnolo&ki napredniju razinu.

4.1. Vrijeme za promjenu u poslovnim procesima

Organizacijska struktura i poslovni procesi preduvjeti su za postizanje konkurentske
prednosti Sto od d&elnih ljudi u organizacijski zahtjeva dobro razumijevanje unutarnjeg
organizacijskog poretka i na€ina djelovanja. Unutarnja organizacijska struktura sinonim je za
organizacijsku strukturu poduzeca, dok nacin djelovanja predstavlja zapravo poslovne procese.
Osnovna razlika jest u tome da je organizacijska struktura predstavlja element koji nije toliko
osjetliiv na promjene, dok s druge strane poslovni procesi su intenzivniji element, daleko
struktura postavljena proporcionalna s nacinom djelovanja tj. s poslovnim procesima iz
jednostavnog razloga Sto s dobrom organizacijskom ljudi i resursa koji su predstavljeni

organizacijskom strukturom uspjeh poslovnih procesa neupitan.

Na poCetku sam istaknula da donoSenje odluke o implementaciji ERP-a jedan je od
razloga zasto se poduzece odluuje za promjenu poslovnih procesa. Medutim s druge strane,
potreba za promjenom poslovnih procesa dolazi s uo€avanjem da su poslovni procesi znacajno
zaostaju za svojom konkurencijom, odnosno da su dosada$nji nacini rada drastiCno zastarjeli i
kreCu se nazalno. Vrlo Cesta situacija je da poduzec¢a odbijaju promijeniti dosadasnje nacine
poslovanja iako znaju da im to poslovanje dugoro&no nec¢e odrzati konkurentsku prednost, te da
¢e vrlo skoro biti ,pregazeni®. Za onu drugu skupinu poduzec¢a koja uoavaju da je dinami¢na

promjena drugo ime za rast i napredak, oni ¢e poduzeti odredene korake da se nastala Steta
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sankcionira ili da jednostavno ni ne dozvole da do Stete dode. U oba slu€aja potrebna je
detalina promjena svih onih aspekata koji ugrozavaju trenutnu konkurentsku poziciju, vrlo
detaljno prouciti svaki segment poslovanja i vidjeti kojim poslovnim procesima je potrebna
alarmantna promjena. Da bi se to uopce postiglo potrebno je uopce pratiti $to se dogada u
poslovanju kako bi se pravovremeno moglo reagirati. Potpuno je nezavidna situacija u kojoj se
poduzece nalazi kada njezin trZidni udio opada, poslovni procesi drasticno zastarijevaju, a
potrebe kupaca ostaju nezadovoljenje. To¢nog vremena za promjenu poslovnih procesa nema,
ali svakako rukovodstvo u poduzec¢u mora pratiti zbivanja unutar i izvan poduzeca koja trebaju

biti okida€ da se promjena prema boljem dogodi.

Ukoliko zamislimo dva poduzeéa koje se primjerice bave proizvodnjom ¢&okolade.
Ukoliko jedno poduzeée ima kvalitetniji i vremenski to¢an sustav nabave, efikasan i tehnoloski
kvalitetniji proces proizvodnje s proizvodima s malim brojem ostecenih ili neispravnih proizvoda,
ekonomic¢an sustav prodaje s dobrim metodama predvidanja potraznje... naravno da ée takvo
poduzece ostvariti konkurentsku prednost &ime teZe svi koji sudjeluju u trziSnoj utakmici. Sve su
to neki od Cimbenika koji ¢ine razliku iz razloga $to kupci traze kvalitetan proizvod, brze roke
isporuke, prikladnu cijenu... te ukoliko poduzeée nema kapacitete i moguénosti zadovoljiti te

¢imbenike vodstvo u konkurentskoj poziciji drasti¢no je naruseno.

Veliki je problem $to u danasnjem poslovnom okruzenju menadzment u vecini slucajeva
tromo reagira na ovakve informacije ili se one uopée ne shvacaju ozbiljno. Do reakcije
menadzmenta dolazi u situacijama kada je ,voda ve¢ doSla do grla“ i kada su se svi alarmi za
uzbunu ve¢ upalili. Upitno je koliko ¢e se poduzeca iz takve situacije uspije izvu¢i kao pobjednik.
Sve su to razlozi zasto je potrebno analizirati svaki poslovni proces, konstantno pratiti i

pravovremeno reagirati.

4.2. ERP i reinzenjering poslovnih procesa

U ovom odlomku detaljno ¢emo se pozabaviti s pojmom BPR (Engl. Business process
re-engineering). U prethodnom odlomku objasnjeni su svi razlozi zasto je vazno usmijeriti veliku
paznju upravo poslovnim procesima, te da bilokakva promjena u organizaciji kre¢e upravo od
promjene poslovnih procesa, a sada je potrebno otiéi korak dalje. Procesna organizacija upravo
stvara potrebu za uvodenjem ERP sustava. Takav sustav podupire procesnu organizacijsku
strukturu poduzeca dok u isto vrijeme integrira razli¢ita odjeljenja unutar poduzeéa. Medutim,

prije nego se odluka o uvodenju cjelokupnog programskog rjeSenja donese potrebno je
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analizirati kakva je trenutna situacija i strategija u uporabi unutar poduzeca, te kakva bi trebala
biti u budu¢nosti. U konacnici moze se zakljuCiti da je su procesna orijentacija poslovanja i

uvodenje ERP sustava, prvi korak koji dovodi do temeljite promjene poslovnih procesa.

Prilikom odabira ERP paketa poduze¢a moraju napraviti odgovaraju¢e promjene i
prilagodbe kako bi se takvo organizacijsko okruzenje uspjesno uklopilo u programsko okruzenje
koje je predstavijeno softverskim alatom. Gattiker i Goodhue (2002, p. 4799) proveli su
istraZivanje 2002. godine u kojem su dokazali da softversko rjeSenje moZe omoguciti rjieSavanje
samo 70% organizacijskih potreba za uvodenjem ERP-a, ostalih 30% odnosni se na donoSenje

odluke o tome da se poslovni procesi prilagode ERP rjeSenju.

Kako efikasni poslovni procesi mogu poduzecu omoguditi apsolutnu dominaciju na
trzistu ili ih od pozicije lidera zbog zastarjelih tehnolodkih postupaka dovesti do potpunog
trziSnog unistenja. To je jedan od razloga zasto se poduzec¢a Cesto odlu€uju na postupke kojim
Zele ukloniti nekonkurentne aktivnosti iz organizacije. Jedan od nadina na koje se organizacije
Cesto odluCuju je kombinacija outsourcinga i dowsizinga. Medutim, u praksi se javlja dodati
problem kojim se u organizaciji javlja preveliki broj poslovnih procesa koji samo crpe resurse, a
nikakav konkretni output ne ostvaruju. U tom slu€aju potrebno je pristupiti redizajnu
(reinzenjeringu) postojecih poslovnih procesa, $to podrazumijeva potpunu i vrlo detaljnu

promjenu poslovnih procesa u organizaciji.

Reinzenjering moguce je objasniti preko nekoliko ,nivoa“ znacCenja te rijeci, kako bi se
dobro shvatilo znacenje te rijeCi. Za pocCetak, potrebno je shvatiti da znaCenje tog pojma
podrazumijeva da sve $to se do sada koristilo odbacuje se, i usvajaju se nova znanja i nova
bolja praksa. Cjelokupni poslovni proces prisilno se raspada se i postupno se gradi novi nacin
rada. Svemu tome moZe se nadodati i da organizacije podrzavaju i Zele redizajn svojih
poslovnih procesa naj¢esée iz razloga $to shvacéaju da im time poslovni procesi dobivaju na
fleksibilnosti i efikasnosti, a to je s obzirom na danasnje zahtjeve koji dolaze s trzista neizmjerno

vazno. Redizajn poslovnih procesa moze se opisati kroz niz koraka, a to su:
1. ,Priprema za reinZenjering“ — korak u kojem je potrebno odgovoriti na pitanje je i
organizaciji BPR uopce potreban?

2. ,ldentificiranje i analiziranje postojeéih procesa“ — potreba razumijevanja poslovnih procesa
prijeko je potrebna kako bi se reinZenjering mogao provesti. Vrlo je vazno utemeljiti koji su
to procesi od presudne vaznosti, odnosno koji t procesi stvaraju vrijednost organizaciji, a koji

procesi ugrozavaju poziciju organizacije, odnosno trenutna im je funkcija da istiskuju kapital
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iz organizacije. Za uspjesSno provodenju ove faze organizacije se sluze simulacijskom i ABC

metodom.

3. ,Dizajniranje novih procesa“ — ovaj fazi osnovni je moto stvoriti alternative sadasnjoj situaciji

poslovnih procesa, a da su te alternativne usuglasene sa strateskim ciljevima organizacije.

4. ,Provedba BPR-a“ — u ovom koraku uzima se najbolja od prethodno definiranih alternativa,
odreduju se novi procesi, uvodi se horizontalna, odnosno plitka organizacijska struktura, u

konacnici radi se na tome da se trenutna promjena ukorijeni u organizaciji.

5. ,Procjena efekata“ — reinZzenjering poslovnih procesa trebao bi se odraziti na organizaciju u
vidu povecanja fleksibilnosti, efikasnosti, efektivnosti, smanjivanje trodkova, zadovoljstvo
zaposlenih kao i potroSa¢a. Nabrojani efekti samo su neki od pozitivhih promjena koje se
mogu ocekivati, a da bi se ti efekti mogli procijeniti koriste se odredeni parametri poput:
smanjenje vremena u obavljanju procesa, smanjenje troSkova koji su prije bili potrebi za

obavljanje odredenih procesa, kvaliteta krajnjeg proizvoda odnosno outputa itd.

Sada kada su svi koraci za reinZenjering poslovnih procesa poznati, jasno se moze
zakljuciti da se kroz sve korake ne moze kvalitetno procCi bez koristenja toCnih i pravovremenih
informacija o radu poslovnih procesa, aktivnosti od kojih se sastoje, resursima potrebnim za
njihovo kvalitetno izvr§avanje. Dostupnost tih, ali i ostalih informacija itekako je vazan segment
koji itekako ovisi 0 smislenom toku informacija. Da bi organizacija mogla do¢i do tih informacija
organizaciji se javlja potreba za integriranim informacijskim sustavom koji upravo omoguc¢ava
protok informacija u pravo vrijeme na pravom mjestu. Upravo se ideja o integriranom
informacijskom sustavu olak8avanjem dostupnosti informacija, te osnovna poanta lezi u tome

da ERP olaksa provodenje reinzenjeringa poslovnih procesa.

Weerakkody i Currie dva su autora koje su upravo zbog ove korelacije izmedu ERP
sustava i BPR, predloZili da bi se izraz BPR trebao zamijeniti sa izrazom ,BP&ISR (Engl.
Business process and information system reengineering). Temeljno shvacanje ovog pojma
odnosi se na znacajno ve¢e moguénosti u iskoristavanju informacijskog sustava i tehnologija, a
s druge strane informacijski sustavi zajedno s tehnologijama svojim utjecajem pridonose

reinzenjeringu poslovnih procesa.

Cjelokupno ovo poglavlje moze se okoncati dvostrukim ERP utjecajem na proces BPR-
a. U procesu implementacije ERP utjeCe kao okidaC reinZenjeringa poslovnih procesa iz razloga
8to ERP sa svojim funkcionalnostima se ne mozZe u potpunosti prilagoditi poslovnim procesima

organizacije. S druge strane, kako su poslovni procesi ERP sustava unaprijed odredeni u skladu
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s najboljim svjetskim praksama, implementacija ERP-a moze biti savrSen trenutak da se procesi

izmijene i poboljSaju u skladu s najboljim poslovnim praksama.

4.3. ERP sustav i potpuno upravljanje kvalitetom

TQM (Engl. Total Quality Management) ili upravljanje potpunom kvalitetom slijedeéi je
pojam s kojim se susreéemo i kojeg je potrebno razjasniti. U prethodnom poglavlju detaljnije je
objasnjeno za$to je vazno mijenjati ustajale poslovne procese. Implementacija ERP najceséi je
razlog zasto se poduzec¢a odluéuju na redizajn svojih poslovnih procesa. Promjena poslovnih
procesa je stalna, ¢ak i nakon 3to je jednom provedena, takvo stanje ne mozZe se zadrzati
dugoro¢no vec i nakon nekog vremena ponovno je potrebno ulagati u nove promjene. Takva
ideja o kontinuiranoj promjeni poslovnih procesa, moze zazZivjeti tek ako se aktivno ulazu napori
u pracenje i analiziranje poslovnih procesa, a u tome najveéu pomo¢ upravo pruzaju cjeloviti
informacijski sustavi sa svim funkcionalnostima koje pruzaju. Misiju koju ERP ima u

unapredenju poslovnih procesa najbolje se mogu vidjeti kroz podrdku istoga TQM koncepta.

TQM ili upravljanje potpunom kvalitetom najjednostavnije se moze definirati kao
menadzZersku filozofiju koja kvalitetu stavlja na strateSku poziciju, te joj je cilj kontinuirano
poboljSavanje u svim sferama poslovanja. Kada se odredeno poduzece odluéi primjenjivati ovu
filozofiju poslovanja, tada je ono spremno na promjene koje se u poduzeéu mogu dogoditi na
svim segmentima od same organizacijske vrijednosti, organizacijsko ponasanja i ucenja,
organizacijske strukture i poslovnih procesa. Osnovni koncept TQM je u podizanju i zadrzavanju
najviSe razine kvalitete, a da bi poduzece dostiglo tu razinu kvalitete greSke se potpuno moraju
asimilirati. NajveCi postotak greSaka ne Ccine ljudi, nego najveéi dio greSaka proizlazi
neispravnosti sustava i procesa te zbog toga njih je potrebno staviti ,pod povecalo® i naprauviti
izmjene. Shodno tome, TQM organizaciju vidi kao skup poslovnih procesa. "TQM rjeSava
probleme koji se tiCu djelovanja poduzec¢a u cijelosti, s naglaskom na skladnom djelovanju
izmedu procesa, zato su njegovi pristupi i metode prije svega na organizacijskom nivou" (Kafol,
1999, p. 200).

Svrha informacijskog sustava (ERP-a) u provedbi koncepta potpunog upraviljanja
kvalitetom izuzetno je bitha. TQM predstavlja menadzZersku strategiju koja se u provodenju u
organizaciji iznimno oslanja na uporabu informacija, razlog tome leZi u €injenici da za kvalitetno
poboljSavanje kvalitete u organizaciji je potreban vjest sustav odlucivanja, a odlu€ivanje se ne

moze provesti bez informacijama. Integrirani informacijski sustav je dizajniran da svojim

33



sustavom skladistenja podataka o kupcima, dobavljaCima, zaposlenicima, procesima omogudi
kvalitetu u donosenju odluka na svim razinama u organizaciji, te da se ne ispusti iz vidokruga
niti jedan segment poslovanja koji bi mogao ugroziti kupevo zadovoljavanje potreba, ispustiti
kontrolu internih procesa te kontinuirano unaprjedivati sve segmente poslovanja koji su
obuhvacéeni tematikom TQM. Sve do sada navedeno upucuje na zaklju¢ak da je za provedbu
TQM strategije informacijski sustav klju¢ uspjeha, uz prethodnu potrebu da se uskladi postojeca
struktura i strategija informacijskog sustava s potrebama i zahtjevima TQM koncepta. Na
informacijski sustav takoder je potrebno obratiti pozornost zbog kvalitete u informacijama koje
se dostavljaju odjelima i zaposlenicima, kako bi se moglo raéunati na kvalitetu u odlucivanju.
Buduci da je informacija resurs na kojemu se sve viSe paznje posvecuju, upravo pogreske do
kojih dolazi zbog nekvalitetnih informacija mogu itekako koStati organizaciju, njihov kredibilitet
kao i gubitak povjerenja od strane kupaca. GreSke koje nastaju zbog pogresnih informacija
najcesce su prouzroCene zbog nedostatka integriteta u informacijskom sustavu. O integritetu
kojeg bi trebao osigurati ERP sustav, bila je rije¢ u prethodnom poglavlju, te je objasnjeno zasto

je integritet vazan. Integritet je ,kamen temeljac”.
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5.Prelazak i odabir ERP sustava

Prelazak i odabir ERP rjeSenja zadatak je strateSke razine. Organizacije se mogu
nalaziti u poziciji da prelaze sa starog rjeSenja na novo rjedenje, a takoder, mogu se nalaziti u
situaciji da uopée nemaju informacijsko rjeSenje u organizaciji. StrateSka razina organizacije u
oba sluaja odgovorna za ovaj vrlo vazan korak, koji slijedi prije konkretne implementacije u

organizaciju.

DonoSenje odluke o modernizaciji poslovanja naprednijom informacijskom tehnologijom
koje ¢ée podrzavati poslovanje poduzeca strateski je znacCajna i velika odluka s velikim rizikom.
Veliki rizik u vecini slu€ajeva sa sobom nosi i moguc¢nost gubitka velike koli€¢ine novca, ali i
vremena. Usprkos svim negativnim ¢&injenicama koje donosi prilagodba novom softverskom
rieSenju, u danasnjem poslovnom okruZzenju ona je i viSse nego neophodna. U danasnjem
poslovnom okruZenju sa velikom se sigurno$¢éu moze tvrditi da svaka organizacija koja ne
izabere pratiti trendove i podrzati svoje poslovanje informacijskom tehnologijom gubit u trziSnoj
utakmici, ¢ak i bez obzira na superiornost proizvoda ili usluge koje pruza. Mozda se i moze naci
odredeni izuzetak, medutim, ono $to se sa sto postotnom sigurnoSc¢u moze tvrditi jest da takvo

poslovanje nije odrzivo.

Svaki poslovni sustav karakteristian je na svoji nagin. Cak i u situacijama kada se dva
poslovna sustava nalaze u istoj domeni poslovanja, njihovi unutarnji ustroji poslovanja mogu se
posve razlikovati. S obzirom na to, svaka bi organizacija trebala pronaéi sebi najprimjerenije IT
rieSenje. Unapredivanjem poslovanja sa mogucénostima koje pruza odabrano IT rjeSenje,
organizacija zasigurno moze ostvariti konkurentsku prednost. Organizacijama danas stoji na
raspolaganju bezbroj IT mogucnosti, od raznih raunovodstvenih aplikacija pa sve do cjelovitih
programskih rieSenja koje podrzavaju veéinu poslovanja organizacije. Poduzeéu je potrebno da
U potpunosti preispita svoje poslovanje, manjkavosti u odredenim organizacijskim jedinicama i

procjeni koje od mnogih IT rjeSenja za takvo poslovanje najbolje odgovara.

Informacija je najvrjedniji resurs s kojim poduzece raspolaze. Kvaliteta informacija
direktno ovisi o kvaliteti unesenih podataka. Dok je informatizacija najvazniji korak na koji se
odlucuje danasnje moderno poslovanje i koji podrazumijeva proces koji prvenstveno koristi
informacijske i komunikacije tehnologije (ICT). Aktivnosti koje su najznacajnije za informatizaciju
povezane su upravo s informacijama, a neke od njih su: jednostavniji unos podataka, razmjena,

spremanje i obrada. Beneficije informatizacije podizu cjelokupno poslovanje na visoku razinu, a
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neki od njih su: mogucnost brzog i jednostavnog dolaska do podataka kao i rezultata obrade tih
podataka, manipulacija dokumentima, nadzor na poslovnim procesima dok top menadzment
moze uvijek imati na raspolaganju informacije koje su od presudnog znacenja za kvalitetno
donoSenje odluka. Dakle, softverska rjeSenja mogu znacajno olakSati sve radnje s
informacijama i ogromnom koli¢inom papirologije te omoguciti veéi nadzor nad svim
promjenama koje se dogadaju u samom procesu rada, ¢ime se u odredenoj mjeri i rasterecuje
ljudski faktor.

Cesto se postavlja pitanje postoji li pravo vrijeme za informatizaciju? Pravo vrijeme je
onda kada svatko s obzirom na svoje potrebe procijeni potrebna promjena u obliku IT rjeSenja.
Cesta situacija je da poduzeéa drastiéno narastu, njihov trzi$ni udio je veliki i dosada$nji nadini
rada i dosadasnja tehnologija viSe ne moZze opsluZiti sve potrebe klijenata, ali isto tako smanjuje
mogucnost pracenja rada i koliine informacija u poslovhom sustavu. Takoder, vrlo Cesta je
situacija da u okviru zakonskih propisa odredena poduzeéa moraju uvesti odredeni dio svojih
poslovnih procesa zabiljeziti digitalnim putem. MozZe se rec¢i da informatizacija zapocinje
definiranjem odredenog stanja u kojem situacija ne proizvodi u€inke koji su zadovoljavajuci (AS-

IS stanje), medutim, jasno postoji vizija toga sto se zeli posti¢i (TO-BE stanje).

Kada se ustanovi stanje u kojem poduzece shvaca potrebu za odredenim IT novitetima,
tada moze krenuti na analiziranjem i odabirom koje IT rjeSenje najbolje odgovara potrebama
organizacije. Poanta odabira softverskog rjeSenja lezi u Cinjenici da poduzece prema svojim
potrebama odabere prikladni softver koji ¢e na najbolji mogucéi nacin opisivati poslovno stanje,
te ujedinjavanjem snaga koje postoje unutar poduzeca te mogucénosti koje se dobivaju odabirom
IT rjeSenja ostvariti snaznu konkurentsku prednost. Danasnje trziSte prepravijeno je
mogucnostima, te postoje brojna IT rjeSenja koja su osmiSljena kako bi pokrivala razliite
potrebe najrazli€itijih poduzeéa. Prilikom odabira najboljeg moguceg rjeSenja poduzeéa moraju
voditi raCuna da novac koji se ulaze u kupnju ili razvoj IT rieSenja bude vraéen u poduzecée u

obliku koristi koje je poduzece dobilo od implementacije nekog softverskog rieSenja.

Situacija u kojoj se odredeno poduzecée odluCilo za implementaciju ERP sustava
potrebno je dobro analizirati koji su razlozi zasto bi ERP bio najpovoljnije rijeSenje za situaciju u
kojoj se poduzece nalazi. U praksi je Cesta situacija da poduzeée smatra da im je ERP
neophodan, medutim, nakon detaljne analize uspostavi se da ERP kao tako dizajnirano
softversko rjeSenje ne odgovara potrebama poduzeca. Svako je poduzece razli€ito i gotovo je

nemoguce u stvarnosti pronaci dva sli€na poduzece, te shodno tome, teSko je bez detaljne
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analize donijeti odluku da li ERP moze povecati vrijednost poduzeca ili ne. Vrlo je vazno da si

prije donoSenja odluke o implementaciji ERP-a donositelji odluke postave neke od ovih pitanja:

e Za$to nam je potrebno novo rjeSenje?
o Koji segmenti poslovanja za nas su kriti¢ni, tj. koje Zelim poboljsSati?
e Zelimo li uvesti neke nove poslovne procese?

e Moze li ovo IT rieSenje omoguéiti poslovanju dostupnost pravovremenih informacija?

5.1. Mjera za uspjesnost investiranog novca

Kompleksnost ove tematike zahtjeva vrlo pomno analiziranje svih ishoda kako onih

pozitivnih, ali i negativnih.

U ekonomskoj terminologiji ROI (Engl. Return on investment) predstavlja pokazatelj koji
pripada skupini pokazatelja profitabilnosti. Definira se kao povrat od ulozenog kapitala ili
investicije. Nakon Sto poduzece investira nov€ana sredstva u ERP, tada nastoji opravdati
ulozena nov€ana sredstva kroz pokazatelj koji mjeri vrijeme koje je potrebno da bi se odredena

investicija vratila (upravo to je ROI).

Formula za izradun ROI:

Dobit od investicije
ROI =

Trosak investicija

U nazivniku formule za izraCun povrata od uloZzenog ukupnog kapitala do se u brojniku
nalazi troSak investicije. Vrlo je vazno da troSkovi definiraju na najbolji mogucéi nacin iz razloga
Sto ¢ée oni utjecati na izraCun ROI-ja, a kako je ve¢ napomenutu ovaj pokazatelj iznimno je
vazan jer se na njega menadzeri oslanjaju i prije pokretanja implementacije kako bi mogli biti
okvirnu sliku o tome isplati li se investicija ili ne. Prema tome, direktni troSkovi koji se oCekuju
su: cijena licence, edukcija korisnika, implementacija samog ERP sustava. Direktni troSkovi ne
predstavljaju problem, to¢no ih se moze odrediti i poznati su i prije same implementacije.
KritiCan faktor su indirektni troSkovi koji se ne mogu tako jednostavno procijeniti. Neki od tih
troSkova su troSkovi odrzavanja sustava, vrijeme zaposlenika koje moraju uloZiti za edukciju i

implementaciju, tro8ak nadogradnje, troSak podrske itd.
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Kao sto je ranije istaknuto ROI je potrebno izraCunati i prije donoSenja odluke o
implementaciji ERP-a kako bi se utvrdilo opravdanost investicije za poduzeée. Uvazeno je
miSljenje da ukoliko je ROI 10% ili viSe da je ta investicija povoljna i da se od nje mogu oCekivati
koristi. Takoder, ROI je potrebno pratiti i kada je ERP ve¢ implementiran kako bi se utvrdilo u

kojem smjeru investicija ide.

Kada se odredena koli¢ina novaca ulozi u pokretanje ERP-a koja je obi¢no vrlo velika,
menadZzeri oCekuju da ¢e u nastavku poslovanja njihovi financijski izvjeStaji pokazivati zna¢ajna
poboljSanja, te da ¢e vrlo brzo povratiti sva financijska sredstva koja su i ulozili u investiciju.
Financijska uspjesnost posljedicno stanje je koje se olekuje kada se implementacijom ERP-a
unaprijedi cjelokupno funkcioniranje organizacije. Nerealno je oCekivati da ¢e rezultati doci
odmah, ali ako je implementacija dobro provedena, te ako je odradena edukcija s korisnicima,

pozitivan rezultat se ne moze izbjeci.

Iskustva poduzeca koja se bave implementacijom poslovnih softvera govori da se u
Hrvatskoj manje menadzZera odluéuje na ulaganje nov€anih sredstava u poslovna rjesenja,
medutim, ta aktivhost znacajnije je prihnvaéena medu medunarodnim korporacijama. Razlog
slabije uklju¢enosti Hrvatske u moguénost drugacijeg podrzavanja i unapredenja poslovanja leZi
prvenstveno u nedostatku financijskih sredstava. Slijedeci bitan razlog takoder se odnosi i na
needuciranost ljudi o tehnoloskim moguénostima koje se danas pruzaju i neotvorenost za nova
znanja i iskustva. Kada se generalno zeli dati razlog zasto je slabije prisutno ulaganje u
poslovna rjeSenje tada najcéeS¢e menadZeri objaSnjavaju da je takva investicija vrlo teSka za
mjerenje opravdanosti ulaganja. Takoder, iskustvo je pokazalo da su poslovni procesi koji su

preto€eni u ERP klju¢ za vec¢i ROI.

5.2. Donosenje odluke o kupniji ili razvoju ERP sustava

Poduzecima je na raspolaganju dvije tradicionalne mogucnosti oko izbora puta kojim ¢e
doci do svojeg poslovnog softvera. Prvo rjeSenje je kupnja softvera za poduzecée. Trenutno na
trzistu moguce je pronaci veliki broj dobavljaéa ERP-a. Trenutno dominiraju 10 najvecih
dobavljata ERP-a softvera, neki od njih su: SAP, Oracle, Microsoft, Intuit Inc...

Druga moguc¢nost koja se pred zainteresirane korisnike stavlja je izgradnja potpuno
novog softverskog rjeSenja. Jasno je da je samostalan razvoj softverskog rjeSenja daleko
slozeniji i da se razvijanje programske podrske mogu omoguciti poduzec¢a koja imaju poveci

kolektiv s velikom IT podrskom.
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Pored ova dva tradicionalna nacina zainteresiranim korisnicima stoji na raspolaganju
napredniji nacini kojima je moguée doé¢i do poslovnog softvera. Budu¢i da su svi poslovni
procesi jedinstveni, svako poduzece specificno sto znaci da ¢e svakome odgovarati drugacije

usmjerenje poslovnog sustava, te je iz toga razloga vrlo vazno dobro razmotriti moguénosti.
U nastavku biti ¢e predstavljeni svi mogucéi nagini.
Prema Haucku korisnicima stoji na raspolaganju i druge moguc¢nosti poput:

o Nadogradnja postojecih informacijskih sustav,

o Prilagoditi kupljeni ERP sustav svojim poslovnim procesima,

o Razviti novi ERP sustav,

o Outsourcati razvoj novog ERP sustava ili prilagoditi kupljenog ERP sustava,
o Koristiti open source ERP sustav

Nadogradnja postojeéeg informacijskog sustava — kada je rije¢ o nadogradnji postojeceg
informacijskog sustava tada su moguca dva scenariji. Prvi scenarij odnosi se na to da poslovni
sustav ve¢ ima odredeni informacijski sustav. Ukoliko je taj informacijski sustav ide u korak s
tehnologijom dobro je rieSenje odluditi se za daljnju nadogradnju postojeceg informacijskog
sustava. Drugi scenarij odnosi se na to da poduzece Koristiti zastarjele sustave. U tom slucaju
nadogradnja ne bi imala smisla i predstavila bi samo financijski troak za poslovni sustav. U tom
slu¢aju bolja je opcija odlu€iti se za kupnju novog informacijskog sustava ili izgradnju novog

sustava.

Prilagodite kupljeni ERP sustava poslovnim procesima — prilagodba ERP sustava
svakako je potrebna. Razlog tome leZi u Cinjenici da kupljeni ERP sustav ne moze u potpunosti
odgovarati poslovnim procesima poduzeca bez obzira na to Sto se prilikom stvaranja ERP
rieSenja nastoji omoguciti da ERP obuhvaca Sto veci obujam toga Sto programsko rjeSenje iz
poslovnog sustava moze ,preslikati“. Prilagodba ERP dakle je moguca, medutim valja biti
oprezan. Prilagodba moze ERP moZe izazvati velike problema do kojih dolazi prilikom
odrzavanja i nadogradnje ERP-a i usporiti sam proces implementacije. Dok s druge strane
gledano, nisu svi poslovni procesi najznacCajniji za poduzece. Ukoliko odredeno proizvodno
poduzece ima jedinstvenu recepturu i tehnologiju proizvodnje koja se na trziStu istiCe kao
vodeca i jedinstvena tada je svakako potrebno tu Cinjenicu uzeti u obzir i zadrzati univerzalnost
proizvodnje koja omogucéava postizanje konkurentske prednosti. Ostali poslovni procesi poput
nabave, marketinga, financija... zbog svoje manje osjetljivost mogu biti vise varijabilni odnosno

podloZni promjenama.
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Razvoj novog ERP sustava — najCeS¢i je odabir znac¢ajno velikih poduzeéa koji daju
svoje zahtjeve i po tim zahtjevima se radi ERP. ERP koji se razvija potpuno je prilagoden
poduze¢u u kojem c¢e se implementirati Sto zna¢i da nema nikakve prilagodne sa strane
poslovnog sustava. Za ovakav razvoj potrebna je velika koli€ina ljudi kako na strani razvojnog

tima tako i na strani poduzeca u kojem se planira implementacija.

Outsourcing razvoja novog ERP sustava ili prilagodbe kupljenog ERP sustava — kada
korporacije izabiru outsourcing ERP-a tada najce8ée Zele izbjeci pretjerano veliku guzvu oko
kupnje, instalacije, implementacije, nadogradnje ili odrzavanja. Prednost ovakvog pristupa lezi u
tome da poduzece koje outsoursa ERP ima mogucénost da se precizno usredotoli na svoje
poslovanje, organizaciju poslova, te da nema prevelika optereéenja s ERP softverom. Kao
najveéi nedostatak outsourcinga ERP-a su rizici koji su povezani s ne-kontroliranjem operacija
koji se dogadaju unutar poduzeéa u sklopu ERP-a, te informacije koje su dostupne nekoj tre¢oj

osobi.

Koridtenje open source ERP sustava — poslovni softveri otvorenog koda postaju sve
popularniji, a razlozi za to su brojni. lako je donedavno bilo zabiljezeno da open source ERP
sustav naj¢eScée koriste manja poduzeca, danas to viSe nije tako. Kada je rije¢ o softveru
otvorenog koda vise nema pravila oko toga tko ga moze koristiti, tako je prikladan i za mala i za
velika poduzeéa. Osnovna prednost open source sustava ogleda se u tome da je najceSce
(postoje i iznimke) slobodan za uporabu i posjedovanje jer se ne generiraju troSkovi licenciranja
ili odrzavanja. Takoder, velika prednost je u tome Sto ne postoji ovisnost o dobavljacu ERP
rieSenja. S druge strane, najveci nedostaci generiraju se u okviru sigurnosti podataka. Pod time
se smatra da software nije razvijen na najbolji moguci nacin, te da u radu postoje brojne ,rupe*

koje stvaraju prijetnju oko napada na podatke od strane vanjskih korisnika.

Neki od open source ERP sustava:

o Odoo

o ERPNext
o Dolibarr
o Tryton

o ERP5

o Flectra

o Axelor...
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5.3. Proces odabira ERP rjesSenja i kriterij odabira

Postupak nabave ERP rjeSenja Cesto je pored implementacije najznacajniji i najstrasniji
korak za svako poduzecu. Prema tome, potrebno je razumjeti korake koji prethode pravilnom
odabiru ERP dobavljaca, kako bi se cjelokupni proces mogao proc¢i ¢im bezbolnije. Koraci
odabira ERP rjeSenja nisu univerzalno pravilo kojeg se je potrebno strogo pridrzavati. Razliciti
autori predlazu razliCita rjeSenja. To je posve i logi¢no iz razloga $to ne postoje dva identi¢na
poduzeca te je stoga svako poduzece ima svoje specifiChosti i razliita polazna stajalista.
Poanta u definiranju ovih koraka odabira ERP-a je u shvacanju opSirnosti i kompleksnosti

cjelokupnog procesa, a nikako slijepog drZzanja ovih sedam koraka.

Na samom pocetku potrebno je definirati ukljuene strane u proces odabira ERP
rieSenja. NajCeSce je pogredSno shvadanje da u tom procesu sudjeluju samo informati¢ko
orijentirano osoblje. U taj proces potrebno je ukljuciti Siri spektar ljudi s razli¢itim znanjima,
odnosno kljuéne voditelje poslovnog sustava. Nakon definiranja ukljuéenih dionika, potrebno je
analizirati poslovne procese, odnosno jasno znati kako se odvija poslovanja unutar odredenih
poslovnih procesa, kako bi se mogli utvrditi jasni zahtjevi koje bi ERP rjeSenje trebalo odradivati
za poduzece. Takoder, vrlo Cesta je situacija da se prilikom analize poslovnih procesa utvrdi
potreba za redizajnom odredenih funkcionalnosti poslovnih procesa. Slijedeé¢i korak odnosi se
na definiranje i odredivanje raznoraznih zahtjeva, te je upravo taj korak iznimno vazan. Zahtjevi
koji se definiraju mogu biti razni, a najéesce se odnose na tehnicke zahtjeve i neke funkcionalne
zahtjeve. Nakon odredivanja specificnih zahtjeva, potrebno je vidjeti kako poduzece ,diSe,
odnosno koji je stupanj spremnosti uvodenja promjene u organizaciju od strane zaposlenih. Vrlo
je Cesta situacija da upravo u ovom koraku nastanu veliki problemi iz razloga Sto ljudi nisu
spremni na promjene (o otporu od strane zaposlenih bit ¢e u nastavku detaljno rije¢). Prilikom
odabira potencijalnog ERP rjeSenja potrebno je analizirati resurse s kojima organizacija
raspolaze, te ostale prepreke. Pod tim resursima naj¢ed¢e se misli na radnu snagu, novac,
vrijeme, informatiCka opremljenost itd. S obzirom na dostupne resurse i potencijalne prepreke
odabire se za takvu situaciju najbolje moguce rjeSenje. Svaka organizacija prije donoSenja
odluke o ERP rjeSenju mora ustanoviti tocne kriterije po kojima ¢ée se voditi u svome odabiru
ERP rjeSenja. Neki od takvih kriterija su: proizvodag, tim za implementaciju, pomo¢ nakon
implementacije i sl. Posljednji korak je odabir. Odabir se moze provesti prema odredenim
metodama poput AHP metode ili se jednostavno prema definiranim kriterijima moze birati
najpovoljnije rjeSenje. Vazno je pridrzavati definiranih kriterija i prema njima odabrati

najpovoljnije rjeSenje.
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Brojni su proizvodaci ERP rjeSenja kao i raznovrsni proizvodi koji su skrojeni za razli€ite
potrebe. U moru moguc¢nosti i raznovrsnosti koje dolaze sa trzista potrebno je odrediti ono
najpovoljnije u smislu funkcionalnosti koje omoguéava, a i cjenovno. U prethodnom odlomku
definirani su neki od mogucih koraka koji mogu dovesti do dobrog ERP rjeSenja za odredenu
organizaciju, sada je potrebno detaljnije usmijeriti pogled na kriterije odabira ERP rjeSenja.
Kriterije za odabir ERP rjeSenja svaka organizacija definira sama za sebe i kriteriji svake
organizacije su jedinstveni, a u nastavku ovog odlomka bit ¢e predstavljeni i objasnjeni neki od
uobiCajenih kriterija. Takoder, prilikom odabira ERP rjeSenja potrebno je imati jasnu sliku toga
Sto je za odredeni poslovni sustav vazno, $to je core bussiness poduzeca, vazno je imati jasno

definirane zahtjeve kao i kriterije o kojima ¢e u nastavku biti vise rijec.
U nastavku ovog odlomka bit ¢e predstavljeni neki od uobicajenih kriterija.

Proizvodac ili ponuda¢ ERP rjedenja — trziSte je prepravljeno raznim proizvodacima ERP
rieSenja. Potrebno je odraditi dobru analizu trziSne popune, te vidjeti koji proizvodaci imaju
kakvu poziciju na trzistu, te gdje je njihov poloZaj u odnosu na konkurente. DobrodoSla je i
pokoja informacija od drugih ljudi koji su mozda na neki nacin imali kontakta s odredenim
proizvodadima ERP rjeSenja. Vazno je znati da je kao i u svakoj drugoj branSi trziste
prepravljeno i s onim ponudacima cija je cijena iznimno visoka, a kvaliteta niska, te zbog toga,

vazno je obaviti detaljnu analizu.

Kvaliteta tima za implementaciju — kvaliteta tima za implementaciju i dobra
rasporedenost zadataka u timu za implementaciju iznimno je bitna. Proizvoda¢ ERP rjeSenja
prodaje licencu, a tim ljudi iz odredenog poduzeca koje prodaje licencu mora obaviti
implementaciju ERP-a. Kvaliteta obavljene implementaciju upravo ovisi o timu za
implementaciju te o njihovoj motiviranosti da cjelokupni proces implementacije prode savrSeno.
Takoder, dio programskog rjeSenja potrebno je prilagoditi poslovnim procesima, u tom je
segmentu potrebna vrlo kvalitetna suradnja izmedu tima za implementaciju te tima iz poslovnog
sustava. Ponekada je taj odnos na vrlo prijateljski usmjeren, a ponekad je na vrlo neprijateljskoj
usmjeren. Tada je potrebno znanje i iskustvo od strane tima za implementaciju na koji nacin

upravljati neprijateljskim okruzenjem.

Pomo¢ oko poslovanja nakon implementacije — pomo¢ nakon implementacija potpuno je
jednaka kao i sama implementacija. Buducéi da je u poslovanje do$lo do radikalne promjene
greske su potpuno prirodne i o¢ekivane, medutim, vazno je da u svakom trenutku klijent ima na
raspolaganju nekoga iz tima za implementaciju koji ¢e biti spreman za pomo¢ i otklanjanje

poteSkoca kako bi se poslovanje u organizaciji moglo neometano dalje odvijati.
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Zahtjevi od strane Kklijenta —zahtjevi od strane Klijenta odnose se na definiranje
funkcionalnosti koje ERP mora imati kako bi klijentu omoguéavao potpuno pogodnost u
njegovom poslovanju. Proizvodi ERP proizvodac¢a na trziStu vrlo su slici, te kod odabira odlucuju

vrlo mala razlike.

Integracija — odredena poduzecéa ve¢ u nekom segmentu svoga poslovanja koriste neka
programska rjeSenja koja zbog dobrih rezultata ne bi otklanjali iz poslovanja. Zbog toga je kriterij
integracije s drugim programskim rjeSenjima u poduzec¢u iznimno vazan. Poduzeca vrlo Cesto

traZe da se trenutno programsko rieSenje moze ,uklopiti i povezati s ERP rjeSenjem.

Sigurnost podataka i informacija —sigurnost podataka trenutno je u vrlo velikom fokusu
javnosti. Logi¢no je da je kriterij sigurnosti podataka i informacija jedan od vaznijih kriterija, te da
poduzeca Zele osigurati sigurnost na iznimno visokoj razini. Shodno tome, razmatra se koje
mogucnosti sigurnosti podataka i informacija ERP omoguéava. Pitanje autorizacije i

autentifikacije vrlo je vazno.

IzvjeSc¢ivanje za poslovanje — izvjeSCivanje iznimno je vazan segment poslovanja, s
obzirom da se poslovanje prati i da se velike strateSke odluke donose na osnovnu razli€itih
oblika izvjeStaja. Shodno tome, izvjeScivanje je vrlo Cest kriterij koji je u fokus Klijent iz

jednostavne potrebe u poslovanju.

6. Metodike implementacije

Na trziStu postoje razli€iti dobavlja¢i ERP rjeSenja. Svaki dobavljaC ERP rjeSenja nudi
svoje pravila, pogodnosti, istice svoje trziSne snage. O odabiru ERP dobavljaa prethodno je
bilo rije€ te su izdvojeni neki od vaznijih elemenata koje treba uzeti u obzir prilikom odabira ERP
rieSenja. U odlomku o odabiru ERP rjeSenja nije se naglasak stavio na to da razli¢iti ERP
sustavi imaju razliCite metodike, a to znacdi da razli¢iti dobavljaCi ERP rjeSenja raspolazu sa
svojim nacelima, pravilima, metodama, tehnikama, procedurama koje koriste za postizanje
odredenog cilja — uspjeSna implementacija. Jedinstvena metodika ne postoji, ali na trzistu
postoje neke od najistaknutijin metodika, koje imaju neke od zajednickih elemenata. Metodike
implementacije mogu se na odredeni nacCin shvatiti kao ,as u rukavu® s kojim dobavljaCi ERP
rjeSenja raspolazu, iz razloga Sto metodika koja je vrlo temeljno isplanirana moze itekako

utjecati na zauzimanije trziSne pozicije.

SAP, Microsoft Dynamics i Oracle smatraju se najve¢im dobavlja¢ima ERP rjeSenja.

Svaki od ta tri dobavljaca imaju metodiku koju koriste prilikom implementacije, a to su: SAP
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Activate metodika, AIM metodika i Sure Step metodika. Metodike koje dostavljaju ovi popularni
dobavljaci ERP rjeSenja, prvenstveno se smatraju kao proizvodi odredenog dobavljata ERP-a.
Taj proizvod sacinjen je od tehnika, pravila, nacela i metoda koje se upotrebljavaju kako bi se
implementacija ERP-a mogla provesti na $to kvalitetniji nacin. Svako poduzece izabrat ¢ée sebi
primjerenu metodiku za postizanje zacrtanog cilja. U ostvarivanju tog cilja pored tehnika, pravila,
nacela i metoda potrebno je detaljno opisati faze i aktivnosti koje ¢e se po fazama koristiti,
definirati zadatke i uloge ¢lanova projektnog tima te potrebnu dokumentaciju. Kao $to je vec i
istaknuto svaka metodika je specificha na svoj nacin, stoga ¢ée se iduci odlomak posvetiti

predstavljaju osnovnih koncepata svake od ove tri metodike.

Kako bi se projekt mogao kvalitetno i strukturirano voditi kroz cijelu implementaciju za to
su zaduZene metodologije implementacije. Kako bi se mogao predoditi kako izgleda projekt
implementacije najjednostavnije je predstaviti i opisati sve faze implementacije. Takoder, vazno
je naglasiti da prethodno spomenute tri najpopularnije metodologije svaka bi se mogla opisati
zasebno, medutim, za potrebe ovoga rada dovoljno je predstaviti osnovne faze implementacije.
Faze implementacije koje ¢e se u nastavku opisati, smatraju se generi¢kim, odnosno, najées¢éim

fazama implementacije, a to su:

Uvijek se krece od pripreme projekta. U ovoj fazi pripremaju se svi potrebni preduvijeti
koje je potrebno zadovoljiti na po&etku projekta. Kao i svaka slijedeca faza, tako i ova ima neke
od standardnih aktivnosti koje je potrebno odraditi: odabir ¢lanova projektnog tima, odredivanje
projektne logistike (prostor i oprema potrebna za obavljanje zadataka projektno tima, soba za
sastanke, raCunala, projektori, pisaci, skeneri itd.), manje korekcije u izabranoj metodologiji s
obzirom na konkretan projekt, nabava informacijsko komunikacijske opreme potrebite za rad
ERP-a, te priprema pocetnog sastanka tima (Engl. Kickoff). Kickoff sastanak predviden je kako
bi se vrlo temeljno moglo cijelom timu objasniti koji je tijek projekta i predvideni nacin rada.

Odrzavanje tog sastanka moze se smatrati poCetak slijedece faze.

Dizajn rjeSenje slijedeca je faza. U ovoj fazi karakteristiCcho je da se ponudaci ERP
rieSenja upoznaju sa poslovnim procesima u poduzecu, prouCavaju specificnosti poslovnih
procesa. Dok se s druge strane Clanovi tima sa strane poduzeca upoznaju s nacinima
funkcioniranja rada ERP-a. Obi¢no se u sklopu razli€itih sastanaka i radionica pokuSava proci
kroz sve poslovne procese u poduzecu, koji planiraju biti podrzani ERP rjeSenjem, zatim se
dizajnira nacin odvijanja procesa, zatim integracija u lancu procesa te u konacnici poslovna
dokumentacija i izvjeStavanje. Kao rezultat ove faze naj¢eSce je dokument dizajna poslovnih

procesa (tzv. snimka stanja poslovnih procesa).
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Slijede¢a faza najCeS¢e se smatra prijelomnom fazom za nastavak projekta
implementacije ili je potrebno obustaviti radnje radi ispravljanja odredenih greSaka. Takoder, u
ovoj fazi funkcionalnost ERP-a prilagodava se dizajnu procesa. Naime faza pod nazivom
realizacija rjeSenja, smatra se jednim velikim testom iz razloga $to je potrebno obaviti testiranje
cijelog sustava. Tim testiranjem zeli se stimulirati ukupno poslovanje poduzec¢a i nacin na koji ¢e
ga ERP rjeSenje podrzavati. Ako ta stimulacija prode pozitivho bez problema se moze prijeci na

iduéu fazu.

Pod izrazom priprema produkcije podrazumijeva se koristenje ERP rjeSenja u redovnom
radu poduzecéa. Stoga se u ovoj fazi priprema svaki detalj potreban za pustanje ERP-a u rad u
svakodnevnom poslovanju. Postoji nekolicina bitnih elementa koje je potrebno pripremiti za
produkciju: zakljuCuje se instaliranje ICT opreme, odraduju se tehnicki testovi ERP-a, educiraju
se buduci korisnici ERP rjeSenja (a oni nisu bili dio projektnog tima), vrdi se premjestanje
poslovnih podataka u ERP (poCetna stanja konta glavne knjige, stanje zaliha itd.). Ova faza
zavrSava nakon $to su obavljeni svi potrebni poslovni za pripremu produkcije i nakon $to je o

tome izraden zapisnik. Nakon toga, vec¢ iduc¢i dan moguce je krenuti u rad na novom sustavu.

Posljednja faza zaduzena je za otkrivanje i otklanjanje svi nedostatka koji su neopazeni
u prethodnim fazama. Neke od najéescih greSaka koje se popravljaju u fazi postprodukcijske
podrSke su: gresSke u prenesenim podacima, ispravljanje u pogresSnim knjizenjima korisnika koji
jo$ nisu u potpunosti nau€eni raditi u novom sustavu, dodatne edukacije za korisnike i sl. Kraj
ove faze smatra se kada su otklonjene sve greske, te se uredi potrebna zavrSna dokumentacija

o primopredaju projekta.

6.1. Sure Step, SAP Activate, AIM metodika

Microsoft Dynamics rjeSenje razvilo je metodiku implementacije pod nazivom Sure Step
metodika. Metodika je osmiSljena na nacin da njezini korisnici mogu dobiti pregled najboljih
praksa implementacije, predloSke, alate, natuknice za upravljanje projektima. Osim toga, ova
metodika namijenjena je nekoliko Microsoft Dynamics proizvoda, a to su: Microsoft Dynamics
NAV, Microsoft Dynamics SL, Microsoft Dynamics GP, Microsoft Dynamics AX, Microsoft
Dynamics CRM.

Ova metodika vrlo je detaljna u pogledu zivotnog ciklusa implementacije odabranog
proizvoda, na nju je moguce gledati kao na svojevrstan ,pokaziva¢ smjera“ iz razloga $to ona

usmjerava projektni tim kroz projekt implementacije, odnosno u tim kljuénim trenutcima
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implementacije ona osigurava da se svi potrebni zadaci odrade. PredloSci i alati smatraju se
najvrjednijim komponentama u Sure Step metodici. Takoder, velika blagodat ove metodike je

velika koli¢ina dijagrama koji su zaduzeni da na vizualan nacin predstave faze implementacije.

Ono $to ovu metodiku €ini vrlo znagajnom jest i Cinjenica da je Sure Step metodika vrlo
pozelinim izborom za mnoge korisnike, jest i Cinjenica da Sure Step metodika velika pomoc¢
klijentima kod pretrazivanja nekih od jedinstvenih snaga i prednosti odredenog poduzeca,
naglasava komparativhu prednost poduzeéa u odnosu na druge, koja moze biti uzrokovana
specificnostima u glavnim poslovnim procesima, te takoder istiCe koje je najkrace vrijeme za

implementacije, naravno uz minimalne troSkove.

Na slici broj 5 prikazana je model Sure Step metodike. Sa slike mogucée je i8Citati kako
je Sure Step model sacinjen od slijedecih elemenata: projektni tip, faze, procesi, projektno
upravljanje, uloge konzultanata i klijenta. Svaki od ovih elementa kako $to je i na slici prikazano

dodatno se ras¢lanjuju kako bi se mogao dobiti to€an i detaljan uvid u ovu metodiku.

7 P— MICROSOFT DYNAMICS SURE STEP METHODOLOGY
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Slika 5: Sure Step metodika (Izvor: (Skelton, 2018.))
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Slijede¢a metodika je razvijena od strane Oracle organizacije. Metodika je razvijena
kako bi sluzila implementaciji gotovih poslovnih aplikacija: Application Implementation
Methodology (AIM). Specificno za ovu metodiku je veliki broj dokumentacije, stoga je potrebno
posebnu pozornost obratiti izabiru najvaznijih dokumenata koji su potrebni kod odredenih
projekta. AIM metodika se realizira kroz Sest faza, a to su: definiranje, analiza operacija, dizajn
rieSenja, izgradnja rjeSenje, tranzicija, produkcija. Na slici broj 6 prikazan je model spomenute

metodike.

Definition 0::;“;:.::3 5;:;;’: Build | Transition | Production
Project Management - O OO O O O OO0
Business Process Architecture -—-.7-.
Business Requirements Definition .——_
Business Requirements Mapping -—.
Application and Technical Architecture | [l
Module Design and Build . l --
Data Conversion B L B e ]
Documentation (] (] B
Business System Testing . -—-—.
Performance Testing . - -—_
Adoption and Learning O 0 /o 0 n}
Production Migration ] B . am
 ——— w— — ~e— w—

Slika 6: AIM metodika (lzvor: (Oracle, 2018.))

SAP je 2015. godine lansirao svoju novu metodiku pod nazivom SAP Activate. SAP
Activate metodika je koja se koristi u S / 4HANA i kombinacija je SAP najboljih praksi, vodene
konfiguracije i metodike. Donedavno je bila rije¢ o ASAP metodici, a do prije svega godinu dana
lansiran je SAP Launch metodika za SAP rjeSenja u oblaku. Zamisao SAP Activate je da on
bude naslijednik ASAP i SAP Launch. Nova metodika sastoji se od Sest faza, a to su: faza
otkrivanja, faza pripremanja, faza istrazivanja, faza realiziranja, faza instaliranja i pokretanja. Na

slici broj 7 moguce je vidjeti model SAP Activate metodike.
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Slika 7: SAP Activate (Izvor: (Musil, 2015.))
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7.Implementacija ERP sustava

Nakon Sto je proces odabira dobavljata ERP rjedenja izvrSen i nakon &to je proces
kupnje uspjeSno proveden, kreée najvazniji i najzahtjevniji korak, a to je implementacija
odabranog ERP rjeSenja. Implementacija je nimalo jednostavan korak, za ¢iju uspjesnu
provedbu je presudno vrijeme uloZzeno u implementaciju, motivacija projektnog tima, njihovo
uloZeno vrijeme u planiranje cjelokupnog procesa implementacije i mnoge druge stvari. Na
pitanje koliko ¢e implementacija trajati, nema jednozna¢nog odgovora. Postoji puno ¢imbenika
koji utje€u na implementaciju, poput fizickih Cimbenika, tehnickih ¢imbenika te resursa. Vazno je
stru¢no i odgovorno pristupiti ovom koraku, te ¢e se time vrijeme implementacije skratiti koliko je

moguce.

Implementaciju razli¢iti autori razliito definiraju, ovisno o njihovom kutu gledanja na
implementaciju. NajéeS¢e kod trazenja definicije implementacije moguce je pronaci na to da
autori na implementaciju gledaju samo iz kuta instaliranja programskog rjeSenja u organizaciju.
Sto je toéno, ali nedore¢eno. U jednom od prethodnih odlomaka bila je rije¢ o reinzenjeringu
poslovnih procesa — pojam koji je vrlo blizak s implementacijom, jer se organizacije Cesto
upravo negdje oko procesa implementaciji odlu€uju na temeljni reinZenjering poslovnih procesa.
Ovaj pojam vrlo je vazan te ga je u vecini sluCajeva gotovo nemoguce izbjeci, stoga je
prethodnu definiciju potrebno shvatiti malo Sire, te u definiciju implementacije uvesti i proces
organizacijske promjene koja se deSava u poslovnim procesima odnosno ,proces kvalitativhe

transformacije tvrtke®.

Implementaciji je vrlo zahtjevan i dugotrajnom koraku u praksi je potrebno pristupiti vrlo
temeljito i detaljno, vrlo vazno je informirati se o svim moguc¢im scenarijima i potencijalnim
prijetnjama. Samo tim putem moguce je osigurati se od velikog gubitka vremena, a poznato je
da je vrileme novac. U nastavku odlomka bit ¢e predstavljene samo neke od zanimljivih

statisti¢kih informacija koje je dobro imati na umu.
e 68% klijenata zadovoljno je implementiranim ERP rjeSenjem,

e Visokih 95% organizacija postiglo je zacrtane cilieve u pogledu poboljSanja poslovanja
nakon implementacije ERP rjeSenja,

e Najpopularniji razlozi koji navode organizaciju na implementaciju ERP-a jesu: pospjeSivanje
ukupnog poslovanja (64%), usmjeravanje organizacije prema rastu i razvoju (57%),

smanjenje obrtnog kapitala (57%),

49



o Implementacija moze proéi i vrlo neuspjedno, pa neki od naj¢ed¢ih nedostataka ERP
rieSenja su: nepotrebni i nevazni podaci (35%), vrlo teSko pracenje poslovnih procesa u

stvarnom vremenu (28%). (Finances Online reviews for business, 2019.)

Za poduzetnike se najceS¢e smatra da su veliki optimisti, medutim, u mnogo slu€ajeva
taj pretjerani optimizam ih moZe stajati velike koli¢ine novaca. Ukoliko se ne shvatiti
kompleksnog implementacije programskog rjeSenja u poslovni sustav, poslijedice mogu biti i
viSe nego zastradujuce. Najveca zabluda s kojom se suoCavaju pretjerano pozitivni poduzetnici
je da je dovoljno kupiti, odnosno platiti programsko rjeSenje, platiti konzultante, omoguditi
tehniCke preduvjete i organizirati sluzbu za informatiku. Vrlo Cesto tako olako shvacen pristup
vodi u direktan propast. Vrlo vazno uz sve navedeno je posvetiti se jasnom definiranju ciljeva,
strategije, procesa kao i problema, te se time moze reéi da je pristup implementaciji ERP-a

zadovoljavajuéi, te da su djelomi¢no osigurani uvjeti za uspjeSnu implementaciju.

Implementacija je organizirana kao projekt. Kada je rije¢ o implementaciji ERP rjeSenja,
tada se o njoj govori kao strateSkoj vaznoj odluci, a strateSke odluke najceSce su odluke
visokog rizika. Projekti su naj¢eS¢e popraceni odredenom dokumentacijom. Tako je izrada
zapisnika prilikom provedbe snimke stanja temelj za izradu dokumenta funkcionalnih zahtjeva,
DFZ (Engl. Functional requirements document). Unutar DFZ klju¢an dio su prijedlozi rieSenja
poslovnih procesa unutar kojih se implementira ERP sustav. Poduzece koje trazi
implementaciju s tim prijedlozima rjeSenja moZze se sloZiti, a i ne mora. Kljuéno je da se DFZ

odobri od strane poduzece u koje se ERP implementira.

7.1. Nacéini implementacije

Odabir nacini, pristupi ili strategije implementacije, iznimno je vazan korak prilikom
implementacije ERP rjeSenja. Poduzeée odabire strategiju koja po njegovim parametrima
najbolje odgovara njegovom poslovanju. Poduzecu stoje na raspolaganju nekoliko strategija
pomocu kojim moze uvesti ERP rjeSenje u svoje poslovanje. Opcenito kada se u literaturama
spominju nacini implementacije ERP rjeSenja u poslovanje, tada se izdvajaju ove tri strategije:
Big Bang, Migracija Pilot projekta (Implementacija u fazama) i Naglo uranjanje.

Big Bang ili ,Veliki prasak — prema odredenim autorima druga je najprimjenjivanija
strategija za implementaciju ERP rjeSenja. Kao sto i sami naziv strategije kaze ova strategija je

poprili€no je riskantna i direktna iz razloga $to strategija podrazumijeva da organizacija odmah

prihvaca nove nacine rada. Big Bang strategija zamiSljena je tako da organizacija sveobuhvatno

50



napusta stari sustav i prelazi na novo programsko rjeSenje, pri ¢emu se svi implementirani

moduli u istom trenutku stavljaju na koristenje krajnjim korisnicima. Takoder, znaCajka ove

strategije je da nema povratka na staro, tj. nakon §to se strategija provede ne postoji mogucnost

povrat. Ovaj nacin implementaciie mogao bi utjecati na smanjenje troSkova implementacije

ukoliko mu se pravilno pristupi kroz planiranje.

Big Bang strategija moze se sagledati s pozitivne i negativne strane. Pa tako, neke od

pozitivnih strana Big Bang strategije bile bi:

Izmedu pocetka koridtenja novog ERP rjeSenja i odbacivanja starog sustava nema
priviemenog koriStenog rjeSenja. Dakle, korisnici se ne moraju dva puta prolaziti proces

prilagodbe, nego odmah prelaze na rad u finalnom ERP rjeSenju,
Jednom kada se odbaci stari sustav, ne postoji vise nikakav doticaj s njim,

Svi pocinju raditi zajedno u istom trenutku, stoga se ne moze dogoditi situacija kao kod

fazne implementacije, da dode do Cekanja s isporukom neke vazne informacije,

Definitivno ova strategija omogucuje manje troSkove iz razloga $to nema priviemenog
rieSenja, nema troSka odrzavanja ,starog“ sustava, povezanost izmedu modela je veca jer

kreCu s radom u istom trenutku.
Negativne strane Big Bang strategije:

Kada se implementira cjelokupni poslovni sustav u istom trenutku, to zahtjeva puno vedi

projektni tim, nego da se implementacija odraduje postepeno,

Nemoguénost povrata na stari sustav u odredenim se trenutcima smatra kao nedostatak.
Razlog tome je Sto implementacija novog rjeSenja u odredenom trenutku moze stati radi
odredenih potedkoca, pa se organizacija moze pronaéi u vrlo neperspektivnoj situaciji jer
nema mogucnost backupa, $to dovodi do Sanse da cjelokupno odvijanje poslovanja na neko

vrijeme moze stati,

Projektni tim ne moze procijeniti uspjeSnost projekta, tako dugo dok se projekt ne zavrsi u
potpunosti. Kada se implementacija dovrd§i mozZe se utvrditi da li je implementacija

zadovoljavajuéa ili nije,

Cijelo vrijeme je aktivan rizik od pada cijelog sustava, razlog tome je prvenstveno u Cinjenici
da je prijelaz iz starog u novi sustav jako brz, pa postoji $ansa da dode do odredenih

problema
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Kada u odredenoj organizaciji najCeS¢e velike velicine ne postoji odredena

organizacijska povezanost, kao prikladno rjeSenje za odabir strategije implementacije je

Migracija pilot projekta (implementacija u fazama). Ova strategija podrazumijeva se odredeni

moduli uvedu o odradene organizacijske jedinice te se povezu sa odredenim poslovnim

procesima. Ova se strategija provodi uporabom jedne od tri ponudene tehnike:

Tehnika implementacije po modulima — od tehnika podijeljena je kada je u pitanju redoslijed
implementacije. Jadna skupina autora smatra da bi se implementacija trebala kretati od
modula koji se odnose na srz poslovanja, odnosno core business. Dok, druga skupina
autora smatra da je potrebno implementaciju zapoCeti od sredenih manje slozenijih

elemenata, odnose zapoceti implementaciju manje zahtjevnim modulima.

Tehnika implementacije po organizacijskim jedinicama — implementacija se organizira u
jednoj ili nekoliko organizacijskih jedinica. Primjerice, implementacija moze poceti u
financijama, a zatim se prebaciti na odjel marketinga. Tijekom takve implementacije

potrebno je imati tim ljudi koji ¢e biti zaduzen za nadzor nad poslovanjem.

Tehnika implementacije po lokacijama — ovaj nacin je najpovoljniji za organizacije koje svoje
poslovanje obavljaju na viSe lokacija, tada je moguce implementaciju zapoceti na jednoj

lokaciji ili na nekoliko njih paralelno.

Kao i kod prethodne strategije i ovoj je moguce izdvojiti neke od pozitivnih i negativnih

strana koje ovu strategiju Cine pozelinom, ali i nepozZeljnom za koriStenje. Tako su neke od

pozitivnih strana:

Definitivno se za ovu strategiju oCekuje manja uporaba resursa nego kod primjerice Big
Bang strategije, iz razloga $to je u ovoj strategiji implementacija usmjerena na toéno

odredeni modul te je stoga logi¢no da je za implementaciju potrebno znatno manje resursa,

Kvaliteta implementacije je zasigurno veca, razlog tome je ponovno u koncentraciji koja se
usmjerava samo na jedan modul te sve cjelokupni projektni tim usmjerava samo na to sto se

trenutno rada u tom modulu,

U odnosu na Big Bang strategiju koja nema moguc¢nost backupa, u ovoj strategiji je stvar
drugadija. Rizik ove strategije je maniji, Sto znaci da u sluCaju poteSkocCa, pada sustava

postoji backup na koji se moze racunati, kako poslovanje ne bi stajalo,
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¢ Nakon provedbe implementacije u odredenom modulu moze se demonstrirati rad sustava u
koji se izvrsila implementacija, te time krajnjim korisnicima pokazati u praksi korisnost ERP
rieSenja

A druge strane, nedostaci ove strategije implementacije su:

o Veliki nedostatak ove strategije je troSak odrzavanja starog sustava,

e Vrijeme ove strategije znatno je duze nego je to slu¢aj s Big Bang strategijom, stoga je

velika opasnost od gubitka ljudskog resursa tijekom implementacije,

o Migracija pilot projekta primjer je strategije u kojoj se implementacija odvija u fazama, Sto
posliedi€no povecava nepovezanost izmedu modula, ¢ime se smanjuje funkcionalnost ERP

sustava.

Posljednja strategija u ovom dijelu je strategija po nazivom Naglo uranjanje. U literaturi
se Cesto moze pronadéi i naziv ,Srednji put®. Ova strategija naj¢eSce je upotrebljavana strategija
u manjim poduzec¢ima u kojima je namjera da se ERP sustav razvijaju kako se razvija i samo
poslovanje u organizaciji. Na neki nacin cilj ove strategije je ostaviti dovoljno prostora za razvoj
ERP sustava koji ¢e se odvijati u skoroj buducnosti. U usporedbi s prethodne dvije strategije,
ova strategija je najmanje popularna, medutim, organizacije koje se odlu¢e na njezinu uporabu
najcesce je koriste jer zele osigurati da se na samom pocetku osiguraju ,stabilni temelji“ za

kasniju napredniju izgradnju ERP rjeSenja.

IstraZivanje koje je provelo Panorama Consalting iz 2010. godine. IstraZivanje je
provedeno na uzorku od 45 poslovnih sustava, koji su bili donijeli odluku o implementaciji ERP
sustava. lIstrazivanje je rezultiralo donoSenjem odredenih postotaka koriStenja odredenih
strategija implementacije. Rezultati provedenog istraZzivanja pokazuju da je medu
organizacijama najpopularnija strategija Migracija pilot projekta, a sa vrlo malom razlikom prati

ju strategija Big Bang.

53



2%

H Big bang

B Naglo uranjanje
Migracija pilot projekta

B Big bang i Migracija pilot

projekta

M Ostalo

Slika 6: Zastupljenost strategija implementacije medu poduzeéima (lzvor: Panorama Consalting, 2010. )

7.2. Trosak implementacije

Definitivno jedna od varijabilnih stavki implementacije ERP sustava je troSak
implementacije. Svaka implementacija je razliCita, te stoga svaka implementacija ima svoje
troSkove. NajCesce je troSak implementacija u direktnoj korelaciji sa veli€inom tvrtke u koju se
ERP implementira, samim time i vremenu implementacije, broj poslovnih procesa koji se

planiraju obuhvatiti ERP rjeSenjem, koliko su ti poslovni procesi sloZeni i dr.

Neprecizna procjena troSkova ERP rjeSenja vrlo su Cesta situacija koja poduzeée mogu
dovesti u nezgodan polozaj. DobavljaCi ERP rjeSenja vrlo ,usko“ troSkove implementacije, Sto
znaci da u te troSkove nisu ukljuceni neki od najceS¢ih skrivenih troSkova implementacije koji
znacajno podizu ukupnu cijenu. Neki od najceScih skrivenih troSkova jesu: edukacija korisnika
sustava, integracija i testiranje, prilagodavanje, konverzija podataka, analiza podataka,

savjetovanje, Cekanja povrata ulaganja i dr.

TCO (Engl. Total Cost of Ownership) je vrlo upotrjebljivan nacin odredivanja troSkova
koji su u direktnoj vezi s novo implementiranim sustavom. Jedna od definicija TCO je: ,procjena
svih izravnih i neizravnih trodkova povezanih s imovinom ili stjecanjem tijekom cijelog zivotnog
ciklusa“. Ako se ta definicija pretoci na primjer kupnje radunalnog softvera, tada TCO ukljucuje
materijalnu komponentu, odnosno hardver, operativni sustav, potreban softver, instalaciju,

obrazovanje, potrebne popravke i dorade, odrzavanje, nadogradnju itd. Od svih spomenutih
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troSkova, odredeni se mogu svrstati u izrane, a drugi se mogu smatrati neizravnim. Npr. kupnja
licence se moze smatrati izravnim troSkom, dok s druge strane obrazovanje krajnjih korisnika se
smatra neizravnim troSkom. U ovakvoj situaciji prodavatelji se najéeS¢e posluze malim trikom,
naime, ponude cijenu nizu cijenu ERP paketa, medutim, kroz cijeli spektar skrivenih troSkova
nadoknade nizu cijenu ERP paketa. S obzirom da kupcu ERP rjeSenja nikako nisu prihvatljiva
iznenadenja u cijenama, potrebno je odraditi detaljnu analizu. TCO dakle ukljuCuje sve one
troSkove za koje se smatraju da su skriveni poput vremena, truda zaposlenika oko

implementiranje ERP sustava , buduce prilagodbe sustava itd.

Slijedeéi grafikoni nastali su kao rezultat provedenog istrazivanja od strane Panorama
Consalting 2006. godine. U istraZivanju je sudjelovalo 265 razliCitih kampanja velike, srednje i
male veli€ine. Za sve organizacije bez obzira na veli€inu troSak licence uvjerljivo je najveci
troSak. Kod velikog poduzeca trodak licence zauzima 24%, kod srednjeg poduzecéa 27%, a kod
malog poduzeca 57%. Ovakvi rezultati nisu iznenadujuci jer se najéeSée govori o tome da je
kupnja licence kao prava koridtenja ERP rjedenja od strane prodavaca, na najvisoj cijeni.
Takoder, nije ni iznenaduju¢i podatak da je nakon troSka licence u srednjim i velikim
organizacijama troSak odrzavanja najveci troSak. To je upravo onaj dio ukupnih troSkova koji je
najceS¢e zatajen od strane prodavaca ERP rjeSenja, a kojeg itekako treba uzeti u obzir kako

organizacija ne bi dozivjela financijski krah ve¢ na samom pocetku koriStenja ERP rjesenja.

Veliko poduzece

B Troskovi licence

B Troskovi odrzavanja
B Konsalting

M Prilagodavanje

M Revizija infrastrukture

M Interni troskovi
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Srednje poduzece

Malo poduzece

4%
4%

M Troskovi licence

B Troskovi odrzavanja
H Konsalting

B Prilagodavanje

M Revizija infrastrukture

M Interni troskovi

B Troskovi licence

B Troskovi odrzavanja
H Konsalting

M Prilagodavanje

M Revizija infrastrukture

M Interni troskovi

Slika 7: Struktura troSkova implementacije ERP rjeSenja u velikom, srednjem i malom poduzec¢u (Izvor:

Panorama Consalting, 2010.)

7.3. Cimbenici neuspjeha implementacije

StatistiCki podaci kada je rije€ o implementaciji porazavajuci su. Naime, podaci pokazuje
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da oko polovice svih ERP projekata ne uspijeva. Kao naj¢es¢i razlog tome jest nespremnost
poduzeca u koji se ERP implementira. Vecéina poduzeca do trenutka susretanja s ERP-om nisu
imali doticaja sa slozenijim IT sustavima, te im je samo poslovanje do tada bilo ,neuredno” u

smislu teSkog organiziranja kljucnih podataka, sto je sa sobom nosi cijeli spektar loSih poslovnih



odluka. RjeSenje tog problema jest ulaganje vremena u pripremu tvrtke i tima za uvodenje ERP-

a.

U nastavku ¢&e biti predstavljeni Cetiri tipi€nih problema koji ,ko¢e* ERP projekt, odnosno

razlozi koji pridonose zasto je statistika vezana uz implementaciju ERP rjeSenja toliko

porazavajuéa:

LAko Covjek ne zna prema kojoj luci plovi, nijedan vjetar nece biti povoljan®. Ovaj citat
savrSeno opisuje prvu zamku koja stoji na putu uspjesnoj implementaciji. Vrlo Cesta je
situacija da se na uvodenje ERP gleda kao na neki Carobni Stapi¢ koji Ce rijeSiti bas sve
probleme, a vrlo malo vremena se provede analizirajuéi u kojem smjeru poduzecée Zeli
i¢i, koji su mu zahtjevi, odnosno ciljevi. Dokumentacija o tome $to se Zeli posti¢i s ERP
sustavom i koji su postavljeni prioriteti iznimno je vaZna stavka koja odreduje uspjeh.
Ljudi u velikoj vecini slu€ajeva znac¢ajno mogu kociti implementaciju. Ukoliko voditelji
poduzeca guraju poduzece u napredak, modernizaciju i povecanje ukupnih standarda,
ljudski potencijal znaCajno mozZe ugroziti cjelokupnu implementaciju. Neotvorenost ljudi
prema novim sadrzajima i novom znanju veliki je problem ukoliko se njima ne upravlja.
Projektni tim vodi cijeli projekt implementacije, $to znaci da bilo kakav izostanak
struénost moze skupo kostati cjelokupnu implementaciju. Svaka implementacija ima svoj
poCetak i kraj, redoslijed kojeg se je potrebno pridrzavati. Prema tome, okupljanje
projektnog tima jedna je od faza kojeg se treba pridrzavati. Projektni tim sastoji se od
voditelja projekta, kljuénih korisnika i IT osoblja. Kljuéni korisnici trebaju prikupiti
informacije sa svih potrebnih poslovnih podrudja, kako bi se izbjegli naknadni nedostaci
informacija koji mogu kociti cjelokupnu implementaciju. Cjelokupni tim mora biti
»haoruzan® znanjem i potrebnim informacijama. Voda cjelokupnog ima vrlo vaznu ulogu
kao koordinator cjelokupnog projekta implementacije.

Implementacija je izravno ugrozena ukoliko je pogreSno odabran dobavljaé ERP
rieSenja. Svaki dobavlja€ ERP rjeSenja karakteristiCan je na svoj nacin i svatko od njih
nudi vlastite standarde koji ne moraju i u vecini sluajeva i nisu iste kvalitete. Stoga

odabir ispravnog dobavljaca ERP rjeSenja znacajno olakSava ostatak posla.

U prethodnim odlomcima istaknuti su neki od razloga zasto implementacija ERP ne

uspijeva. U ovom odlomku bit ¢e detaljnije obrazloZzen problem koji moze stvoriti veliku koli€inu

»,pomutnje“ u organizaciji ako se njima pravilo ne upravlja i u konacnici otkloni.
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Ljudi su u veéini sluCajeva osjetljivi na izlazak iz zone komfora i zbog toga vrlo
neprijateljski reagiraju kada je potrebno prihvatiti neSto novo i nesto drugacije. Promjene koje
podrazumijevaju uvodenje novih pravila u odjel ili uvodenje nove programske podrske na razini
cijelog poduzeca najCesSce rezultira izazivanjem otpora kod veéine zaposlenika. U takvoj situaciji
najgori moguci ishod je ne reagirati na otpor zaposlenika i vjerovati da ¢e on misteriozno nestati,
jer nece. Konzultanti informacijskih sustava posebno se stavljaju u nezgodnu situaciju iz razloga
Sto upravo oni komuniciraju sa zaposlenicima te od njih trebaju dobiti prikladne informacije, a u
situaciji u kojoj se javlja veliki otpor od strane zaposlenika teSko je uspostaviti kvalitetnu

komunikaciju.

Kada se uvodi novo informati¢ko rjeSenje tada se ono moze uvesti kako zamjena za
postoje¢e neadekvatno softversko rjeSenje ili ako poduzeée do sada nije Koristilo nikakvu

programsku podrsku, kako riedenje koje se uvodi kao prvo softversko rieSenje u poduzece.

Kada se ERP sustav uvodi kao zamjena za neko drugo programsko rjedenje tada
zaposlenici najéesc¢e negativno reagiraju jer su navikli na staro rjeSenje, nisu spremni uciti nove
nacine rada i gubiti na edukaciju vrijeme kada imaju dovoljno posla. Naucili su raditi na starom
programu te je za njih programska podrska potpuno uredu, a ne mogu vidjeti Siru sliku o tome
da je takva programska podrsSka potpuno zastarjela i viSe ne odgovara vremenu u kojem se
trenutno koristi. Najveéi problem je $to zaposlenici ne mogu razumijeti da se organizacije s
vremenom mijenjaju i da ukoliko se ne prilagode promjenama one nestaju. Informacijski sustav
koje je implementiran primjerice 2000. godine, danas je vec¢ stari sustav i potpuno neupotrebljiv

radi noviteta koje su se do sada razvile.

Poslovni sustavi koji do sada nisu upotrebljavali nikakva softverska rjeSenje i nemaju
programske alate koji podrzavaju njihove poslovne procese, sve poslovne aktivnosti obavljaju
na jedan jedini dostupni nacin, a to je ru€no. Takav nacin rada karakterizira postojanje velike
koliine papira, dokumentacije, puno ruénog pisanja, popunjavanja obrazaca, ru¢no unosenje
svih podataka u ra¢unalo i drugi poslovi. Kada u takvoj situaciji u poduzec¢e odluéi uvesti novo
softversko rjieSenje tada se najéeSée od korisnika moze C€uti: ,dupli posao oduzima moje vrijeme
kojeg svakako nema dovoljno kada je posla puno®. Takva izjava prvenstveno proizlazi iz
nepoznavanja kako ¢e novi sustav raditi u postojeéoj organizaciji i nerazumijevanja da uvodenje
ERP-a u poduze¢a zapravo smanjuje njihov obujam poslovanja i da im ga olakS8ava zbog
nepotrebnosti velike koli¢ine papirnatih dokumenata i ruénog uno$enja svih podataka u sustav.
Takoder, Cesta je situacija da zaposlenici i nakon uvodenja novog sustava zadrzavaju stare

navike $to je samo znak navike u izvrSavanju aktivnosti.
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7.3.1. Nagcini reguliranja otpora korisnika

Mnogo je faktora o kojima treba voditi racuna priliko implementacije ERP-a. Jedan od
faktora o kojemu svakako treba posvetiti velika pozornost je stav ljudi u organizaciji prema
novom rjeSenju koje mu se nudi i koje obecava odredena poboljSanja poslovanja. Negativisticki
stav prema novome svakako moze ugroziti cjelokupni pozitivan plan za implementaciju ERP
sustava. Problem otpora krajnjih korisnika najveéi je ukoliko on utjeCe na razmisljanja Uprave
poduzeca, te ako se Uprava poduzeca predomi$lja oko svoje odluke zbog nemoguénosti
prikladnog stagniranja otpora krajnjin korisnika. U cijeloj pri¢i veliki utjecaj imaju upravo
konzultanti jer upravo oni mogu otpor kod krajnjih korisnika svesti na razinu koja nece biti
alarmantna, te ne¢e mogu utjecati na primjenu u svakodnevnom radu ili na eventualno

prekidanje cjelokupnog projekta implementacije.

Nema jedinstvenog nacina reguliranja otpora krajnjih korisnika. Svako poduzece
jedinstveno je za sebe i prema tome u svakom poduzecéu bit ée potreban poseban nacin
upravljanja otporom od strane krajnjih korisnika. Neki od nacina na koji se najéeSce koriste u
praksi za stagniranje razine otpora od strane krajnjih korisnika: (Jusuf, 2002.)

- Uprava je ,prva linija obrane svake promjene bitne za organizaciju®. Celne osobe u
organizaciji imaju najveci utjecaj na cijelo poslovanje, tako i na zaposlenike poduzeca.
Stoga, kvalitetna suradnja s ljudima u Upravi moze biti od velikog utjecaja za rieSavanje
ovog problema.

- Iskustvo konzultanata u obavljanju svoga poslala svakako je iznimno klju¢na stvar. Razlog
tome lezi u Cinjenici da konzultanti upravo mogu doprinijeti stvaranju dobre slike o
informacijskom sustavu koji se implementirati, jer ¢e upravo oni odgovarati na brojna pitanja
klijenata. Stoga brzo rjeSavanje svih problema, brzo prilagodavanje izvanrednim
situacijama, odli€ne komunikacijske vjestine... Cine karakteristike konzultanata koji ¢e vrlo
dobro rjeSavati probleme koji se vezuju s otporom zaposlenika.

- Posljednji nacin kojim se moze pomoci poduzecCu da prevlada neprijateljsko okruzenje je
edukacija krajnjin korisnika. Kada se ljudima pokaZze kako ERP zapravo funkcionira
osloboditi ¢e se straha da ¢e raditi dupli posao, vidjet ¢e da mogu nauciti novi informacijski
sustav iznimno lako te da je intuitivan za uporabu. Velika vaznost lezi u tome da se korisnike
kvalitetno educira o novom sustav jer u suprotnom razlogu zaposlenici ¢e se konstantno
boriti sa uvjerenjem da im je novi sustav samo teret i bespotrebno nametnuti dodatni posao.
Neki od nacina koji se u praksi najéesce koriste kako bi se educiralo nove korisnike sustava

su: radionica za obuku novog sustava, pisanje korisnickih uputa, provjera nau¢enog.
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8. Uvod u prakti¢ni zadatak

Prakti¢ni zadatak koji ¢e biti prikazan u ovom dijelu rada odreden je u sklopu stru¢ne

prakse u poduzeéu DignetSoftware d.o.o.

8.1. Opis projekta

U ovom projektu bit ¢e prikazan prakti¢ni zadatak koji se odnosi na izradu snimke stanja
informatiCkog poduze¢a XY d.o.o. Snimka stanja izradena je na osnovu uvida u poslovne
procese nabave i prodaje, te je nakon prikupljenih informacija izraden Dokument funkcionalnih
zahtjeva (DFZ) s prijedlozima rjeSenja. Sve informacije koje su koristene u ovom prakti¢nom

dijelu rada izmisljene su.

8.1.1. Upravljanje projektom

XY d.o.0. je poduzece koje se bavi pruzanjem informatickih, savjetodavnih i poslovnih
usluga. Na adresi istoimene organizacije dana 01.07.2019. obavljen je uvid u poslovne procese
nabave i prodaje, te su sve prikupljene informacije zabiljeZzene u izvjeStajima. Dakle, u
organizaciji je provedena snimka stanja poslovnih procesa. XY d.o0.0. ¢e u skoroj buduénosti

zamijeniti svoj dosadasniji poslovni softver AlloyERP sa novim Microsoft Dynamics NAV 2018.

U procesu obavljanja analize navedenih poslovnih procesa, BG d.0.0. se opSirnom
analizom upoznao s nastankom poslovnih dogadaja unutar poslovnih funkcija nabave i prodaje,
specificnostima u vodenju tih poslovnih funkcija te popratnom eksternom i internom
dokumentacijom Cije ¢e se evidentiranje u buducnosti vrsiti unutar programske podrske
Microsoft Dynamics NAV 2018.

BG d.o.o. usmijerio je klijentu zahtjev vezan uz dostavu najvaznijih dokumenta vezanih
uz poslovanje (dostava u fizickom obliku), kako bi se mogao prilagoditi ispis dokumentacije u

novom sustavu. Zadatak je potrebno odraditi u ¢im skorijoj buducnosti.
Od klijenta se oCekuje uvid u dvije osnovne verzije dokumenta:
- Verzija dokumenata za domace trziste,

- Verzija za inozemno trziste/a
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Klijent je po zavrS§enom sastanku dostavio slijede¢u dokumentaciju:
- Ponuda
- Narudzbenica
- Profakturu
- Faktura
- Ugovor
- Upit

BG d.o.0. je svu navedenu dokumentaciju zaprimio od klijenta, te se obvezuje da ¢e s
dokumentacijom postupati na nacin da niti u jednom trenutnu ne bude ugroZena privatnost

podataka klijenta.

Opseg projekta odreden je prema zahtjevima koji dolaze od kljuénih osoba, u ovom
slu¢aju to je voditelj prodaje i nabave. Rije€ je o zahtjevima koji se odnose na dvije funkcije, a to
su nabava i prodaja. Zahtjevi koji dolaze od glavne osobe potrebno je ostvariti prilikom
implementacije poslovhog - informacijskog sustava Microsoft Dynamics NAV 2018.

Implementacija Microsoft Dynamics NAV 2018. omogucit ¢e klijentu omoguciti slijedece:

Potpuni nadzor nad poslovnim procesima nabave i prodaje,

- Pravovremeno ostvarivanje detaljnih spoznaja o kupcima i njihovim zahtjevima,

- Pravovremeno ostvarivanje detaljnih spoznaja o dobavljacima i njihovim zahtjevima,
- Dostupnost podataka i dokumentacije na jednom mjestu,

- Moguc¢nost brzog generiranja izvjeStaja iz nabave i prodaje s informacijama iz realnog

vremena,
- Povecanje efikasnosti u obavljanja poslova koji se odnose na nabavu i prodaju,

- Zamjena neucinkovitog informacijskog sustava novim,

Modernizacija i ubrzavanje cjelokupnog poslovanja .
Faze po kojima Ce se realizirati projekt:

1. Pocetna faza:

- Potpisivanje ugovora za dizajn i implementaciju
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- Pocetni sastanak (Engl. Kick off sastanak)

- Analiza i dizajn

- Analiza poslovnih procesa

- Dostavljanje i usuglasavanje DFZ-a te definiranje projekta
2. Dizajn

- Dizajn sustava

3. Sistemske postavke i testiranje:

- Sistemske postavke

- Prijenos podataka

- Razvoj i programiranje sistemskih postavki

- Dostava Ciste baze klijentu

4. Pocetak rada:

- Edukacijai ,UAT" (Engl. user acceptance test) scenario
- ,Go live* — pocetak rada

5. Zavrsne aktivnosti:

- Nadzor

- Potpisivanje dokumenta o preuzimanju (UAT)

- Potpisivanje ugovora za korisni¢ku podrsku

Hight Level plan projekta je detaljno opisan unutar Excel tablice koja je prethodno
usugladena sa klijentom. Projekt i projektne aktivnosti izvodit ¢e se na osnovu Hight Level Plana
za kompaniju XY d.o.o. U nastavku je prikazan primjer Hight Level u kojem je moguce vidjeti
samo redoslijed obavljanja aktivnosti te okvirno trajanje aktivnosti, ali bez to¢no definiranih

vremenskih rokova.
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Nosilac aktivnosti

Aktivnost Tjedan poéinje sa

Inicijalna faza
Analiza poslovnih procesa i izrada projektne dokumentacije

Razvoj

Prijenos matiénih podataka ]

Wik off sastarabe | | | | [ | | [ |

Analiza poslovnih procesa - ! ! 1 | |

Dizajn i postavijanje sistema >
o

Razvoj i programersko prilagodavanje sistema

Priprema korisni€ kog (UAT) testiranja [ £

Edukacija korisnika na kompiji produkcijske baze I
Implementacija | edukacija

Korisnicko (UAT) testiranje ispravnosti funkcioniranja sistema N
Prihvat rezultata testiranja od strane korisnika I N
Go live

O

Prijenos povijesnih i pocetnih stanja sa datumom go-live
Zavrsne aktivnosti

Monitoring
|F'algis ugovora o podraci

Zavrseno —
U planu [

Kontrolna toéka O

Slika 8: Primjer Hight Level plana (Prema: Literaturi DignetSoftware d.0.0.)

Microsoft Dynamics NAV 2018. je najnovije Microsoft-ovo rjeSenje, javnosti
predstavljeno u prosincu 2017. godine. Kao najnovije rieSenje Microsoft Dynamics NAV 2018.
dolazi kao verzija s znacajnim poboljSanjima u funkcionalnostima i naprednijim moguénostima
od prethodne verzije. Neke od tih moguénosti bit ¢e na primjerima predstavljene u nastavku
rada, a u ovom odlomku bit ¢ée samo pobrojane znacajke i funkcionalnosti koje su dostupne s
novim Dynamics NAV-om:

- Personalizacija web klijenta

- Fakturiranje veceg broja dokumenata

- Funkcionalnost analize slike i dodavanje atributa na proizvode

- lzvor financijskih izvjestaja u Microsoft Excel-u

- Zadaci zaposlenika

- Pregled ispisa u Web klijentu

- Sinkronizacija dobavljaa s Lexmark ICS-om za jo$ bolje OCR rezultate
- Power Bl izvjeSc¢a

- Microsoft Flow

(Izvor: Internetska stranica: Adacta (Adacta, 2017.)ta)
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Microsoft Dynamics NAV 2018. dizajniran je kako bi pomogao poduzeéima da
pojednostave, ubrzaju i usuglase svoje poslovne procese u cijeloj organizaciji. Razlog tome jest
zelja da se omoguci vecéa kontrola poslovanja, osigura veca profitna marza te postigne efikasan
rast cjelokupnog poslovanja. Medutim, osim toga, odrzavanje koraka s standardima koje drze
moderne i visokorazvijene kompanije uvijte je za postizanje i odrzavanje konkurentske
prednosti. U danasdnjem nacinu poslovanja informacija je postala najvrjedniji resurs $to znadi da
pravilno rukovanje informacijama moZe dovesti do znacajno visoke konkurentske prednosti

naspram drugih poduzeca.

Microsoft Dynamics NAV 2018. osmisljen je kako bi stajao na usluzi srednje-velikim
tvrtkama. Tvrtke koje traze ovo softversko rieSenje za svoje poslovanje posredno Zelje proSiriti
dosad stvoreno poslovanje, poveéati produktivnosti $to obecava i ostvarivanje konkurentske

prednosti bez ugroZavanja poslovnih postupaka koji se svakodnevno odvijaju.

Zbog trenutnog broja klijenata koji su odlucili upotrebljavati ovo softversko rieSenje, NAV

uvjerljivo drzi poziciju najpopularnijeg i najomiljenijeg poslovnog rieSenja.

Spomenutu programsko rjeSenje u ovom DFZ predstavit ¢e sve dobrobiti koje

organizacija XY d.o0.0. moze ostvariti implementacijom u poslovne funkcije nabave i prodaje.
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8.2. Dokument funkcionalnih zahtjeva

Dokument funkcionalnih zahtjeva (Engl. Functional Requirements Document) (u daljnjem
tekstu: DFZ) je osnovni dokument koji je po svojoj snazi istovrstan ugovoru. U pravilu se DFZ
sastavlja nakon provedene analize poslovnog sustava, odnosno izradom izvjesStaja koji su

sastavljeni prikupljanjem informacija od zaposlenika unutar organizacije.
- Funkcionalni zahtjevi trebaju ukljucivati:
- Opise podataka koji se unose u sustav,
- Opise operacija koje se izvode,
- Opise radnih tokova koje sustav izvodi,
- Opise izvjeS¢a sustava ili drugih izlaza,
- Tko moze unijeti podatke u sustav.

DFZ predstavlja projektni dokument te sluzi kao podloga za implementaciju poslovno-

informacijskog sustava Microsoft Dynamics NAV 2018.

Dokument je strukturiran na nacdin da sadrzi prikupliene informacije koje opisuju
poslovne procese nabave i prodaje poslovnog sustava Kklijenta, te funkcionalnosti koje

omogucava Microsoft Dynamics NAV-a 2018. (prijedloge rijeSenja).

Opcenito se proces prikupljanja informacija iz poslovnog sustava obavlja intervjuiranjem
zaposlenika kompetentnih za pruzanje informacija koje su potrebe. Naj¢eS¢e se do tih osoba
dolazi prilikom razgovora s &elnim osobama organizacije koji nas usmjeravaju do drugih
zaposlenika. U ovom primjeru, informacije za analizu poslovnih procesa nabave i prodaje

prikupljene su od jednog zaposlenika na funkciji voditelja prodaje i nabave.

Analiza poslovnih procesa izradena je kroz nekoliko koraka koja obuhvacaju: analizu
organizacijske strukture, analiza poslanih procesa nabave i prodaje, analizu poslovnih aktivnosti

uz prikupljanje pripadaju¢e dokumentacije.

DFZ izraden je za potrebe implementacije poslovno-informacijskog sustava Microsoft

Dynamics NAV 2018. unutar kompanije XY d.o.o.

Unutar DFZ-a nalaze se prijedlozi rieSenja za unapredenje poslovnih funkcija nabave i
prodaje koja je bazirana na moguénostima poslovno-informacijskog sustava Microsoft Dynamics
NAV 2018.
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8.2.1. Korisnicke dozvole

Korisni¢ke dozvole podrazumijevaju moguénost pristupanja odredenim modulima (u
ovom slu€aju rije¢ je o modulu prodaje i nabave). Korisnit¢ke dozvole omogucuju dodjelu

slijede¢ih moguénosti:
- Dodjela svih prava,
- Moguénost otvaranja racuna glavne knjige te njihovu izmjenu,
- Prava za definiranje i izmjenu knjizenja,
- Moguénost promjene i postave financijskih analiza,
- Prava za uvoz i izmjenu operativnih podataka (dnevnih knjiZzenja)

Kakve ce biti postave korisni¢kih dozvola definirat ¢e se u koordinaciji sa klijentom, te ¢ée

iste biti omoguéene u skladu sa njihovim ulogama unutar poslovnih procesa.

Prijedlog od strane BG d.o.o. jest omoguciti jednom korisniku da bude nositelj svih
prava, te zatim definiranje dodatan broj korisnika sa ograni¢enim pravima. Korisnici koji imaju
ograniCena prava ne mogu imati mogucnost izmjene na raCunima glavne knjige, izmjene

postupka knjizenja i financijskih analiza.
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8.2.2. Prijenos podataka

MatiCni podaci predstavljaju temeljne podatke o organizaciji. Kada je rijeC o funkciji

nabave i prodaje tada se mati¢ni podaci odnose na podatke o kupcima, dobavlja¢ima i artiklima.

Prijenos podataka podrazumijeva prijenos mati¢nih podataka i po&etnih stanja. Prijenos

podataka obuhvacéa:

Izradu procedure za prijenos mati¢nih podataka,
- Prijenos mati¢nih podataka,

- Prijenos pocetnih stanja,

- Provjeru konzistentnosti podataka.

Poduzeée XY d.o.o. do sada je u svome poslovanju koristilo poslovni softver AlloyERP.
Prijenos podataka ukljuCuje od Klijenta pripremu podataka. Priprema podataka podrazumijeva
da Klijent u Excel tablice (koje ¢e mu biti poslane) popuni sve informacije, te pripremljene
podatke poSalje na uvoz u sustav. Jako je vazno da podaci budu ispravo pripremljeni i
organizirani kako bi se preko konfiguracijskog paketa svi podaci mogli neometano unijeti u
sustav. U konacnici potrebno je revidirati konzistentnost podataka — eliminirati nepotrebne
podatke. Na slici 10 prikazan je konfiguracijski paket za prijenos mati¢nih podataka.

I Konfiguracijeii paket - Microsaft Dynamics NAV
Q@ - [T Babare » Odjeli + Administraciia » Postava aplicace » RapioStart Servisi za Microsoft Dynamics NAY + Konfiguracijsd paket

POCETNA | AKCUE

S e s D = T B — - v

A X b ‘@ iy i} x i
Dohwati Uredi Prikaz Brissnje  lvoz  Uvoz  Primjeni Powrdi | lvozu Uveziz Prikszikso  Bifeske Linkovi  Osei Ofisti Pronadi
tabice. pakets.. paketa. paket paket  Excel  Excela grafikon Fhar

Konfiguracijski paketi -

N ket D rzija pe d. Obrada  Iskij 1z Broj z Broj
tabl gresak
24 324 o o n a o
1030 NAVS0D o0 8 0 0
o 1033 o0 1 a o
CRONUS CR 1033 o 0 41 a
CUSTOMER  Cus 10: o O 1 a
DOBAVLIACI Dobavijai 1050 o O " 15
GBENUEXT... Microsoft Dynamics NAV 2018 1033 NAVILO 0 68 0 0
risnic v INVT PS. nventory postig setup 1033 1 [} B 2
™ Potetna 1033 o O [ 0 0
1033 0 " a 0
[4 Temeljnica d
1033 o 0 17 [
¥ Dugotrajna imovina 033 0 0O 1 o
7] Nowéani tok 1033 o0 1 0 0
™ Cbratn troR LETE Vat posting setup 050 0 E 0
T 5 at posting ses 1050 o0 9 0 0
VAT CLAUSE vt clause 1033 1 o0 8
* Proknjitene dokumente
VATPOSTIN., VatPosting setup 1033 (s 8 0 0

& Administracija
L3 ssmoposiugivanje
& Postavke & Progirenja

3 Odet

a2 26.s1pnja 2019, BARBARA

Slika 9: Konfiguracijski paket za prijenos podataka
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Klijent je upoznat sa procedurom prebacivanja mati¢nih podataka te je suglasan da izvrsi
popunjavanje Excel priloga, koji ¢e biti dostavljeni od strane BG d.o.0. Iznimno je vazno da se
popunjavanje priloga izvrSi od strane korisnika. Na taj naCin bi se osigurala konzistentnost i
izbjegle moguée dvosmislenosti prilikom uvoza mati¢nih podataka. Na slijedeée dvije slike
prikazani su predloSci koji se Salju klijentu za popunjavanje mati¢nih podataka o kupcima i

dobavlja€ima, kako bi svi podaci bili pripremljeni na jednom mjestu.

A B C D E F G H I 1 K

B Naziv 2a traienje [l Adresa

ol [ fu o o o [N

=
74 % pobavijat 5 0| 5 |
Spreman =0 [ — 1

A B [ D E F ] s ] H ] | ] J ] K ] i
1 CUSTOMERS Kupac 18

B Naziv 2a traenje [ Adresa

A4+ W] Kupac 43 0

Spreman EE ] (=) () e

Slika 11: Predlozak za popunjavanje informacija o kupcima
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U praksi Klijent posluje s velikim brojem poslovnih partnera kako kupaca, tako i
dobavljaca, klijent je zatrazio odredeno vrijeme kako bi izvrSio pripremu inicijalne liste poslovnih

partnera (kupaca, dobavljaca i ostalih) koje ¢e se kasnije uvesti u NAV.

Na slici broj 11 prikazane su Excel tablice u kojemu je naveden entitet dobavljac i svi
pripadajuéi atributi. Takoder, na slici broj 12 nalazi se entitet kupac i svi atributi koji se odnose
na taj entitet. Vazno je popuniti sve atribute i o kupcima i o dobavlja¢ima. PocCetak rada u novom
sustavu (Go-Live) predviden je 01.11.2019. Pocletna stanja prenose se sa 30.06.2019., a za
period od 01.07.2019. do 01.11.2019. izvrSiti Ce se retroaktivna knjizenja prodajnih i nabavnih
naloga.

Prijenosom podataka nisu obuhvaéeni arhivirani povijesni podatci. Uz prethodni dogovor
i inzistiranje klijenta prijenos arhiviranih, odnosno, povijesnih podataka, moguce je izvrSiti, ali uz

prethodno definiranje vremena i pracenje aktivnosti za izvrdenje prijenosa unutar nove ponude.

Sve neophodne informacije klijent treba dostaviti najkasnije do 01.08.2019.8to je

preduvjet da edukacija po¢ne 01.10.2019. po terminskom planu projekta.

Prema dogovoru i zahtjevu klijenta edukacija e se izvrsiti u periodu od 01.10. do 03.10.
Klijent je predvidjelo da ¢e odredeni broj dana morati ,zrtvovati“ za edukaciju u novom sustavu.
Edukacija je organizirana u trajanju od tri dana po tri sata u danu. Edukacija je mogla biti i
drugadije organizirana u manjem broju dana, medutim, potrebno je da klijent nakon edukacije
odredene zadatke i kretanja po modulima pokusa napraviti sam, kako bi kasnije mogao postaviti

konkretna pitanja oko kojih ima nejasnoca.

Na slici broj 13 prikazan je redoslijed odredenih aktivnosti. UAT(Engl. User acceptence
testing scenario) pretposljednja faza prije nego softver krene u svakodnevni rad. UAT faza
podrazumijeva da je softver spreman za isporuku, medutim, softver mora proci testirane od
strane klijenta kako bi se ispravile moguce greSke koje nastanu. Otpor zaposlenika prema
novim programskim rjeSenjima Cesta je situacija, prema tome, glavna svrha UAT-a upravo se
preslikava na ,razbijanje“ takvog nepovjerenje u novi sustav, te stvaranje povjerenja u

mogucnosti koje novi sustav omoguéuje za rad zaposlenicima.

Takoder, UAT se moze shvatiti kao konaénim i najkriti¢nijim korakom koji je potrebno
odraditi prije nego se novo razvijeni softver uvede u organizaciju. Takoder, u literaturi je Cesto

poznat kao beta testiranje ili testiranje aplikacija (testiranje krajnjih korisnika).
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Slika 12: Redoslijed aktivnosti
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8.2.3. Amortizacija

Amortizacija je redovit pojam s kojim se susre¢e gotovo svako poduzece. Amortizacija
predstavlja postupno umanjivanje vrijednosti dugotrajne imovine poduzeéa. Postupak
prikazivanja dugotrajne imovine naj¢esée je razli€it od poduzeé¢a do poduzeéa. Generalno je

usvojeno pravilo da bi se amortizacija trebala prikazivati na godiSnjoj razini.
8.2.3.1. Trenutno stanje

Zbog vrste djelatnosti kojom se poduzeée XY d.o.o. bavi ono u svome poslovanju
raspolaze velikim brojem raznovrsne dugotrajne imovine (uglavnom je tu rije€ o dugotrajnoj
materijalnoj opremi: poslovne zgrade, uredi, uredska oprema, racunala, racunalna oprema,
mobilni telefoni, osobni automobili... i nematerijalna oprema: licence, racunalni programi), koja
se zbog Kkoridtenja u poslovanju i trosi tj. amortizira. U dosadadnjem poslovanju poduzece XY
d.o.o. evidentirano je amortizaciju na nacin koji je omoguéen od strane programskog rjesenja
AlloyERP. Problemati¢nost dosadasnje nacina biljezenja amortizacije je u Cestim greSkama koje

program radi zbog dotrajalosti i zaostalosti za naprednijim programskom moguc¢nostima.
8.2.3.2. Prijedlog rjeSenja

Prvenstveno se na amortizaciju gleda kao na troSak poslovanja. Taj troSak nastaje zbog
uporabe odredenih vrsta dugotrajne imovine, Sto znaci da takva dugotrajna imovina ima
ograniCeni vijek trajanja. U Republici Hrvatskoj amortizacija se odreduje prema

racunovodstvenim standardima i Zakonom o porezu na dobit.

NAV kroz svoje funkcionalnosti omogucuje vrlo jednostavno i praktiéno evidentiranje
amortizacije. Postupak amortiziranja dugotrajne imovine s objasSnjenjima bit ¢e objasnjen u

nastavku.

pocetak u NAV-u otvoriti kartice dugotrajne imovine koja ¢e se kroz poslovanje amortizirati, te
¢e ta amortizacija (troSak) biti prikazani u NAV-u. Zatim je istu dugotrajnu imovinu kroz modul
nabave potrebno nabaviti, te u konacnici ide proces knjizenja amortizacije. U ovom dijelu nec¢e
biti prikazan cjelokupni postupak otvaranja kartice dugotrajne imovine i njezino nabavljanje iz
razloga Sto ¢e o tome detaljno biti rije€ u slijede¢im poglavljima. Na slici broj 14 prikazana je
proknjizena ulazna faktura koja potvrduje da je odredena dugotrajna imovine nabavljanja i
spremna za koriStenje. Ovaj korak nije nuzan, naravno da poduze¢a mogu imati ve¢ nabavljenu

dugotrajnu imovinu te ju amortizirati.
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[EL] Ureai - FIOKN)IZENa UIAZNa TAKIUTA - UrA- 19/UUULS LIPSO

B rocema

AKCIE NAVIGACIU
o, ® D D ~ 2 Idina
& 7 X & e g 4 O %
Prikaz  Uredi Brisanje Ispis... Statistika Dobavlja¢ Navigacija = Biljeke Linkovi Osvjezi Qcisti
filtar
Opée
Br: |UFA—1 9/00023 Datum PDV-a:
Dobavijaé Elipso Br. ponude:
Nabava Br. naloga
Adresa |Avenua Veceslava Holjevea 62 ‘ i
Dobavljacev br. fakture:
Adresa 2: [ur Vice Vukova 6 |
Br. naloga dobavljaca:
Postanski broj: HR-10000
Izvorni br.:
Grad: Zagreb
Broj kontakta: KONT-00051 Broj ispisa:

Kontakt: Danijela Vranic¢

Sifra adrese naloga:

Datum knjizenja:  [30.7.2019,

Datum dokumenta: |30.7.2019.

Datum dospijeta:  [30.7.2012

Reci
[ Redak - # Pronadi
Vista Br.

Filtar Ocisti filtar

Opis
DI-00004

Dugotrajnaii. Fotokopimi aparati

Sifra referenta nabave
Centar odgovornosti
Ispravka:

Odgodeni PDV:

Iznos popusta na fakturu Iskj. PDV:

130.7.2019. ~

INAR-19/00027

1425

I

Ne

~ Show fewer fields

Kolitina Sifra IM Direktni jediniéni  Jediniéna cijena % popustana  Iznos retka Isklj. Br. posla Sifra odgode
trosak Isklj. PDV/ (V1) redak PDV
3 2.000,00 0,00 6.000,00
0,00] Ukupno bez PDV-a (HRK): 6.000,00
Iznos PDV (HRK): 1.500,00
Ukupno s PDV-om (HRK): 7.500,00

Slika 13: Proknjizena ulazna faktura

Na slici broj 15 prikazana je lokacija na kojoj se nalazi popis dugotrajne imovine.

Takoder, na alatnoj traci u crvenom okviru prikazana je opcija ,Obradun amortizacije.

Pozicioniranjem na dugotrajnu imovinu koja se Zeli amortizirati i odabirom prikazane opcije

otvara se dijaloSki okvir prikazan na slici broj 16.

m Dugotrajna imovina - Microsoft Dynamics NAV
- POCETNA

[M Barbara » Dugotrajna imovina » Dugotrajna imovina

AKCE  NAVIGACUU  IZVIESCE
\j /' Ij x E ﬁ J5 Dimenzije-jednostruke
* q £, Dimenzije-visestruke
Novi Uredi Prikaz Brisanje = Temeljnica | Obracun Statistika .
GKza DI [Jamortizacije.. Bpregled vrsta knjizenja DI

E |, Detalji
D Analiza
Popis Popis za L N Prikai k
dugotrzine imovine nabavu L] Procijenjena vrijednost 0

]

PrikaZi kao B
grafikon

Dugotrajna imovina - Upist
Br. . Opis Odgovarni Sifraklase  Sifra Sifra Opis Ste...
zaposlenik DI podklase DI lokacije DI pretraZiva...
DI-00003 Licenca NAV NEMAT-IM  LICENCA LICENCA N.. Da
I DI-00004 Fotokopirni aparati MAT-IM MACHINERY FOTOKOPIR.. Da I

Slika 14: Amortizacija
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[P Uredi - Temeljnica GK za DI - DEFAULTNagrada
BA rocene A naviacwu

= T
x L‘ = Z*Umetni proturacun DI it

Brisanje  Proknjizi Proknjizi : Pronadi
iispisi  J» Dimenzije

Naziv serije: | DEFAULT ~

Datum Vista Br. Vrsta racuna Brracuna  Sifraknjige  Vrsta Opis Vrstaopéeg  Opéaknjizna  Opca knjizna Iznos Vrsta Br.

Knjizenja dokumenta___dokumenta amortizacije__knjizenja DI knjizenja grupa trista__grupa proiz roturauna__ proturatuna
I 3072019, OBR-AM/07  Dugotrajna imovina DI-00004 COMPANY  Amortizacija  OBR-AM/07 -122,62 Racun GK I
Dugotrajna imoyjna v 0,00 Racun GK

Slika 15: Proknjizena amortizacija

Slika broj 16 prikazuje da je odredena dugotrajna imovina uistinu proknjizena, odnosno
amortizirana te je u predzadnjem stupcu prikazan i iznos troska amortizacije. Prije nego se

proknjizi amortizacija u dijaloSkom okviru potrebno je unijeti podatke koje program trazi.
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8.2.4. Podaci o poduzeéu

Poslovno ime: XY d.o.o0.

Status: Aktivno privredno drustvo

Mati€ni broj: 07516985

OIB: 45236987452

Pravni oblik: Drustvo s ograni¢enom odgovorno$éu
Sjediste: Grad Zagreb, Zagrebacka 23, 10 000 Zagreb
Datum osnutka: 23.04.2000.

Sifra djelatnosti: 62.01 Ragunalno programiranje

Naziv djelatnosti: Poduzeée za informatiku, savjetodavne i poslovne usluge
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8.2.5. Opéenito o poslovnoj funkciji nabave

Poslovnu funkciju nabave poduzetnici Cesto nazivaju ,prozorom u svijet‘. Samo prema
prethodnoj izjavi moze se zaklju€iti da je nabava iznimno vazna poslovna funkcija, preciznije
najvazniju poslovnu funkciju uz proizvodnju i prodaju. Svrha poslovne funkcije nabave je
opskrbljivanje poduzec¢a potrebnim resursima za poslovanje neovisno o tome je li rije¢ o
proizvodnom ili usluznom poduzeéu. Resursi koji se nabavljaju mogu biti potrebni za uredno
poslovanje, pruzanje usluga klijentima ili su resursi sastavni dijelovi proizvoda koji ¢e se na
trzistu isporuciti.

U ovom rije¢ je o usluznom poduzecu te resursi koji se nabavljaju u prvom redu se
koriste kako bi se mogao uredno obavljati osnovna djelatnost poduzeca, to je u najvecoj mjeri
uredski materijal te licence koje se prodaju. Kod ovakvog posla opskrbljivanja organizacije
potrebnim resursima, potrebno je voditi raéuna o nekoliko elemenata, a to su: resursi moraju biti
odgovarajuée kvaliteta i dostavljeni u naru¢enim koliCinama, po cijenama koje zadovoljavaju,
isporuka se mora odvijati u pravo vrijeme na pravom mjestu, od dobavljaca koji je ili prethodno
zadovoljio dostavljenom narudzbom ili od dobavljata o kojem smo se informirali 0 njegovoj

pouzdanosti prije slanja narudzbe, dobavlja¢ mora svjesno i savjesno obavljati preuzete obveze.

Nabava u organizacijskoj suradnji s drugim poslovnih funkcijama i organizacijskim
jedinicama mora doprinijeti harmoni¢nom odvijanju cjelokupnog procesa poslovanja u skladu s

interesima tvrtke te njihovih zaposlenika.

Osnovni znacaj nabave se pronalazi u povezivanju i uskladivanju odnosa vlastite
organizacije sa sredstvima koja su potrebna za redovito obavljanje poslovanja, a ta sredstva

unutar samog poslovanja nisu dostupna.
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8.2.6. KorisniCke postavke nabave

Korisni¢ke postavke nabave najjednostavnije se mogu objasniti kao ,opéenite” postave
vezane uz poslovnu funkciju nabave. U nastavku ¢e biti prikazano na koje se postavke toéno
misli. Vazno ih je na pocetku poslovanja ,definirati“ kako bi se poslovanje u programu moglo

neometano odvijati.
8.2.6.1. Trenutno stanje

Poduzece je do sada imalo definirane postave nabave u sklopu programskog riesenja
koje je koristilo. Postavke koje su unesene u AlloyERP unesene su prilikom implementacije i
postavljene su od strane tima koje je odradivalo implementaciju. Da bi se te postavke mogle
promijeniti potrebno je bilo kontaktirati tim ljudi koji su vrSili implementaciju te prethodno

definirali potrebne postave za poslovanje.
8.2.6.2. Prijedlog rjeSenja

Prije nego se krenuti izvoditi konkretne aktivnosti u okviru poslovne funkcije nabave,
potrebno je postaviti osnovne postave nabave. Postavljanje postava nabave preduvijet je
obavljanja procesa nabave u NAV-u. U ovom dokumentu bit ée prikazan nacin pode3avanja

postave nabave i dugovanje.

Na kartici postave nabave i dugovanja moguce je definirati razliite postavke, a za
korisnike je najvaznije definirati postavke na kartici numeriranje. Postavke koje se definiraju u
kartici numeriranje protezu se kroz cijeli proces nabave, tu se prvenstveno misli na definiranje
broj¢anih serija. Nakon Sto se postave jednom definiraju u NAV-u moguce ih je nakon nekog
vremena promijeniti ukoliko se za to javi potreba, te korisnik moZe obaviti promjene u

postavama sam.

Na slici broj 17 prikazana je lokacija postave nabave i dugovanja na modulu nabave. Na
slici broj 18 prikazane su konkretne informacije koje su unijete u karticu postave nabave i

dugovanja.
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m Nabava, Administracija - Microsoft Dynamics NAV
QO |

E.Ot.fljell.i

Barbara » Odjeli » Nabava * Administracija

INabava, Administracija I

I Upravljanje financijskom imovinom
v Prodaja & Marketing Analiza i izvjestavanje
‘ Nabaya 7 Postava
Planiranje Vrste analiza
QObrada naloga Analiza nabave - Predlo3ci linija
Zalihe i odredivanje trogkova Analiza nabave - Predloici stupaca
b Skladiste Kartica analitickog prikaza nabave
Poslovi Postava
Planiranje resursa I Postava nabave i dugovanja I
b Servis
Ljudski resursi Planiranje
I Administracija Postava
b Proizvodnja Referenti nabave
Predloici radnih listova zahtjevnice
Obrada naloga
Postava
Standardne Sifre nabave
ﬁ Pogetna SIﬁE nabavljanja
MNacin otpreme
E Temeljnica Razlozi povrata

Odabiri izvjei¢a nabave
Dugotrajna imovina

Zalihe i odredivanje troskova

Postava

Jedinice mjere

Proizvodaci

Postava neuskladistenih artikala

[T Novéani tok

[T Obragun troskova

Proknjizene dokumente

Slika 16: Postava nabave i dugovanja

Postava nabave i dugovanja

Opce
KnjiZenje popusta: ‘Eez popusta ~ Zatvaranje valuta: ‘Sve
ZaokruZivanje iznosa fakture: O Obavezno storniranje toénog troska:
Obavezan br. vanj. dokum.: Frekvencija aZuriranja avansa: Never
Dopusti razliku u PDV-u: O Zadani datum knjizenja: Datum obrade
fzracuin popusta na fakturL: d Zanemarite aZurirane adrese: O
|zraé. pop. na fakturu po ID-u za PDV: O
Numeriranje
Br. serija dobavljaca: DOB Br. serija odobrenja: UL-ODOB
Br. serija faktura: UL-FAK Br. serija proknj. odobrenja: UL-ODOB+
Br. serija proknj. faktura: UL-FAK+

Knjizenje u pozadini
KnjiZi sa redoslijedom posla:
Prioritet vrste posla za knjiZenje:
Knjizi & ispisi
KnjiZi & ispisi sa redoslijedom posla:

Prioritet vrste posla za knjiZenje i ispis:

Opée
Sifra kategorije vrste posla:

Obavijesti o uspjehu:

Razmjena knjizenja

Zadani dugovni racun za neuskladistene artikle:

4 !D !D

Zadani potrazni racun za neuskladitene artikle:

Slika 17:
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8.2.7. Kartica dobavljaca

8.2.7.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. trenutno ima 16 dobavlja¢a. U ukupnom broju dobavljaca veéinski
broj dobavljac¢a pripada u skupinu domacih dobavljaa. Preostali broj dobavlja¢a je iz EU ili
trecih zemalja. Dakle, poduzece svoje dobavljate grupira prema teritorijalnom kriteriju, a
dobavljadi s kojima poduzeée suraduje najceSée su dobavljadi informatiCke opreme i uredskog

materijala.
8.2.7.2. Prijedlog rjeSenja

Kada je rije€¢ o nabavi tada prvenstveno treba krenuti od dobavljaca, to€nije potrebno
obaviti prijenos trenutnih dobavljaca te zapoéeti s generiranjem novih. Svi oni nalazit ¢e se na

jednom mijestu u sklopu modula nabave.

Pozicioniranjem na modul nabave te otvaranjem kartice dobavljata nalaze se maticni
podaci o dobavljacu. Osim osnovnih informacija (broj, ime, adresa, postanski broj, grad, kontakt
osoba) o dobavljaCu mogu se definirati i neke dodatne informacije o dobavljacu, poput Adrese
2. Na slici 19 prikazan je dobavljac Elipso u kojem je definirana Adresa i Adresa 2, $to znadi da
dobavlja¢ moze dostaviti artikli s jedna od tih dvije lokacije. S obzirom da je rije¢ o trgovini tada
je logi¢no da na podrucju grada Zagreba postoje dvije prodavaonice te da u slu€aju da na jednoj
prodavaonici na zalihama nema odredenog artikla, tada je moguce artikl potraziti na drugoj

lokaciji.
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ﬁ POCETNA  AKCUE  NAVIGACUU

E)\ Ured 7 T§Temeljnica uplate... o™ Pogledaj moj tok ﬂ Ii E‘} D ~ Y - Idina
7 Novi [@ Temelinica nabave v #70dobrenja 1 © X gorethon
Prikaz o Primjeni [ satstic Posalji zahtjev za Otkazi zahtjey za Ulazna Narudzbenica Ulazno | Biljeske Linkovi  Osviezi Ocisti

risanje  prediozak.. | Statistika odebravanje G

faktura odobrenje filtar

D-00022-Elipso

Opce
Br. dobavljaa D-00022 ‘ Profil slanja dokumenata v‘
Naziv: Elipso Naziv za trazenje ELIPSO
Blokirano: v‘ Sifra poslovnog partnera v‘
Privatnost blokirana: O Sifra referenta nabave: V]
Datum zadnje promjene: Centar odgovornosti: -~
Saldo (LVT): 0.00 Disable Search by Name: O
Dospjeli saldo (LVT): 0,00
Komunikacija
Adresa Kontakt
Adresa: a | primama sifra kontakta: KONT-00051 -]
Adresa 2 UL Vice Vukova 6 ‘ Kontakt: Danijela Vranic v‘
Postanski broj HR-10000 v‘ Br. telefona 098/332 215 ‘ @
Grad: Zagreb v‘ Elektronicka posta: vranicelipso@gmail.com ‘ ]
Sifra drzave/regije: HR v Pocetna stranica: ‘ E
Prikazi na karti Br. nageg raéuna: |

Slika 18: Kartica dobavljaca "Elipso"

U svrhu podjele dobavljaa na domace, inozemne i dobavljace tre¢ih zemalja kreirat ¢e
se razliCite knjizne grupe dobavljaa. Svaka knjizna grupa ima definirani svoj konto knjizenja u
glavnoj knjizi. Na slici 20 prikazane su postavijene knjizne grupe dobavljata sa njihovim
pripadajuéim knjiznim brojevima. Iste knjizne grupe dobavljata moguce je pronaéi i na lokaciji

na kojoj su u NAV-u kreirane sve knjizne grupe, te je na toj lokaciji moguce kreirati iste.

m Uredi - KnjiZne grupe dobavljaca

POCETNA
\j /. @ & Prikaz popisa @
MNowi Uredi Prikaz S Prikazi kao PrikaZi kao

7< Brisanje popis grafikon

Knjizne grupe dobavljaca -

Sifra . Opis Obveze prema
dobavljacima

D-DOM Domaci dobavljac 2200

D-EU EU dobavljac 2210

D-INO Trece zemlje 2211

Slika 19: Knjizne grupe dobavlja¢a

79




8.2.8. lzvjestaji u nabavi

8.2.8.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o0. do sada nije imalo mogucnost automatskog generiranja izvjestaja
od trenutnog softverskog rijeSenja. To je zahtijevalo da se izvjestaji koji su potrebni za
poslovanje ru¢no sastavljaju. Medutim, zbog manevriranja s velikom koli¢inom podataka Cesto
je dolazilo do netocnih podataka koji su proizlazili iz tako generiranih izvjeStaja, a i sam proces

stvaranja izvjestaja iziskivalo je puno ulozenog vremena.
8.2.8.2. Prijedlog rjeSenja

Moguénost jednostavne izrade izvjestaja vrlo je vazna za svako poslovanje. Unutar
Microsoft Dynamics NAV-a 2018. u modulu nabave dostupan je veliki broj standardnih izvjestaja
kao Sto su promet kartice dobavljaa, otvorene stavke dobavljaca, bruto bilanca dobavljaca,
dobavljaci — 10 najvecih dobavljata, dobavlja¢ — dospijece i sl. Na slici 21 prikazana je alatna
traka s karticom svih izvjeStaja koji proizlaze iz nabave, a potrebni su za praéenje redovnog

poslovanja.

Najvecéa prednost tako generiranih izvjeStaja je to¢nost u podacima koji se nalaze u
izvjestaju, te automatizirano ,poviacenje” informacija koji su potrebni da bi se odredeni izvjestaj

napravio.

POCETNA  AKCUE  NAVIGACIU 1ZVJESCE

IE [i] Katalog dobavljaca artikala IEI E E IE El IE E [i] Otvorene stavke dobavijaca

|I| Dobavljac - naljepnice E| Bruto bilanca dobavljaca
Popis Dnevnik o o Dobavljac - Dobavlja¢ - Dobavlja¢ - popis Nabava po Statistika Uplate na Dobavlja¢ - Dospjela R ~
dobavljaca dobavljaca [i] Dobavijac - 10 najvecin saZetak naloga detalji naloga =~ dokumenata o nabavi dobavljacu/artiklu  nabave cekanju  dospijece dugovanja [i] Promet kartice dobavijaca

Slika 20: lzvjestaji

Na slici broj 22 i 23 prikazani su primjeri dva izvjestaja koji proizlaze iz nabave. U oba

primjera upotrjebljeni su izmisljeni podaci.

80



Dospjela dugovanja
Barbara

Dospijevana dan 9. srpanj 2019
Dospijeva do Datum dospijeca

Br. Naziv
dobavljata

D-00002 AVTERAd.o.0.
D-00007 TELEZ d.o.0.
D-00008  Kras d.d.
D-00009  Zvecevod.d.

Ukupno
{LVT)

Specifikacija valute

19. srpnja 2019, 9:24

Str. 1
BARBARA
Dospjeli nenaplaéeni iznosi

Sifra 10.06.19 10.05.19 10.04.19 Prije
valute saldo Niie dospijelo .09.07.19 .09.06.19 .09.05.19 10.04.19
EUR 600,00 -600,00 0,00 0,00 0,00 0,00
HRK -12.187,50  -12.187,50 0,00 0,00 0,00 0,00
HRK -4.687 .50 -4.687,50 0,00 0,00 0,00 0,00
HRK -2.812,50 2.812,50 0,00 0,00 0,00 0,00
-24.138,51 -24.138,51 0,00 0,00 0,00 0,00
100% 0% 0% 0% 0%

EUR -600,00 -600,00 0,00 0,00 0,00 0,00

HRK  -19.687,50 -19.687,50 0,00 0,00 0,00 0,00

Slika 21: Primjer izvjestaja "Dospjela dugovanja”

Nabava po dobavljaéu/artikiu
Razdoblje
Barbara

Svi iznosi suu LVT-u

Br. artikla Opis

2304 HP
Br. telefona

ART-00018 Ratunalo HP
HP
D-00002 AVTERA d.o.0.

Br. telefona

ART-00001 Prijenosno racunalo

ART-00002 Ulaznica za konferenciju

ART-00003 Casopis
AVTERA d.0.0.

D-00005 MIKRONIS d.0.0.
Br. telefona
ART-00018 Racunalo HP
MIKRONIS d.0.0.
D-00007 TELE 2d.0.0.
Br. telefona

ART-00005 Monitor 24"
TELE 2 d.0.0.

Fakturirana Jedinica
koli¢ina mjere

097/1453

5 KOM

01/58 53

4 KOM
25 KOM
10 KOM

5 KOM

15 KOM

Iznos troska

(stvarni) Iznos popusta

7.500,00
7.500,00

445101
18.54587
333826
26.335,14

2.500,00
2.500,00

9.750,00
9.750,00

0,00
0,00

0,00
0,00
0,00
0,00

0,00
0,00

0,00
0,00

19. srpnja 2019,

Strani
~a

BARBARA

Slika 22: Primjer izvjeStaja "Nabava po dobavljacu”
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8.2.9. Kreiranje artikla

8.2.9.1. Trenutno stanje

Poduzecée XY d.o.o. ima odredeni broj artikla koji koristi za svoje redovno, svakodnevno
poslovanje. Poduzeée XY d.o.o. do sada je svoje artikle ,drzalo“ u bazi koju pruza AlloyERP.
Prvenstveni problem dosadasnje baze je kapacitet. Naime, kako se poduzecée XY d.o.o0 pocelo

Siriti u bazi je ponestalo kapaciteta, te je program poceo usporeno izvrSavati zadatke.
8.2.9.2. Prijedlog rjeSenja

Na samom pocetku objadnjeno je da se nabava u uZzem smislu shvaéa kao poslovna
funkcija koja prikuplja potrebne artikle za poslovanje. Da bi se odredeni artikl mogao naruciti
prvo ga je potrebno kreirati. Tako kreirani artikli centralizirani su na jednom mjestu, te se u
svakom trenutku ,propadanjem® na Zeljeni artikl mogu pronacdi informacije koje su potrebne bas
za taj artikl. Takoder, jednom kreirani artikl ima moguénost naknadne promjene opcih
informacija, ali je brisanje iz baze moguc¢e samo pod uvjetom da s tim artiklom prethodno

obavljanja niti nidta radeno.

Artikli koji se naru€uju u poduzecu sluze u razlicite svrhe ovisno o tome o kakvom je tipu
poduzeca rije€. S obzirom da je u ovom radu rije€ o usluznom poduzecu koje pruza informaticke
usluge, artikli koji se nabavljaju u najvecem dijelu poslovanja koriste se samo za rad unutar
poduzec¢a, odnosno njima se koriste zaposlenici kako bi mogli obavljati svoje svakodnevne
poslove (u najve¢em obujmu to je informatiCka i uredska oprema). Medutim, postoje i artikli

(poput Microsoft licence) koji se prodaju klijentima.
U Microsoft Dynamics 2018. rjeSenja artikli se kreiraju i pohranjuju na jednom mjestu.

Proces dodavanja novog artikla najbolje ¢e biti opisan na primjeru u nastavku.

m Artikli - Microsoft Dynamics NAV

Q@ )~ |m Barbara » Odjeli » Nabava » Planiranje » Artiki |

POCETNA AKCIE NAVIGACIU IZVIESCE

ﬂ # Uredi [ @ Temeljnica artikla [i] zaline - novo
Ei Prikaz [ d Temeljnica preklasifikacije artikala D Zalihe - neizv
Novi
2< Brisanje

Slika 23: Putanja za kreiranje novog artikla
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Na prethodnoj slici klikom na ,Novi“ otvara se dijaloSki okvir unutar kojeg nam stoji na
raspolaganju nekoliko kartica za popunjavanje oshovnih informacija vezanih uz artikl koji

stvaramo. U nastavku kreirat ¢e se artikl brojéanom serijom ART-00018 Racunalo HP.

Na slijede¢im slikama prikazani su dijaloSki okviri koji se otvaraju kada se izabere na
alatnoj traci mogucénost kreiranja novog artikla (klik na ,Novi). Prvi okvir koji se otvara prikazan
je na slici 25, taj okvir predstavlja mogucnost svrstavanja artikla kojeg nabavljamo u jednu od tri
ponudene grupe. Na raspolaganju su nam tri ponudene grupacije, odnosno predlosci, a to su
ROBA-25%, ROBA-13%, ROBA-5%. Koju grupu éemo odabrati ovisi o tome kakav artikl
kreiramo, odnosno koju definiranu stopu poreza na taj artikl platamo. Kada je odabrana skupina
u koju pripada artikl kojeg kreiramo, otvara se dijaloSki okvir 26. Unutar tog okvira nalaze se jos
osam kartica. Svaka od kartica ima svoj naziv i svaka trazi popunjavanje odredenih informacija

vezanih uz artikl koji se kreira.

- POCETNA = AKCUE
] pl

PrikaZi kao Biljeske Linkovi Osvijel
grafikon

Predlosci -

Opis

ROBA-25%
ROBA-13%

ROBA-5%

Slika 24: Predlosci za novi artikl

Pl Novi - Kartica artikia - ART-00018
POCETNA AKCIE NAVIGACIU

E E B [ 1 =R =) o/ Neuskladisteni artiki ﬁ b
= = % - 8

Q 1) Novi i H 7 Dimenzije 1]

Prikaz. ~ Temeljnica Temeljnica Atributi  Stavke analitike Cijene Popustina Pregled posebnih Biljeske Linkovi Osvjezi O
7% Brisanje artila  preklasifikacije artikala inventure retke  cijena i popusta filt

ART-00018

Opce KOM

Zalihe 0 0

Cijena i knjiZenje 000 | ROBA | ROBA

Fakturiranje 0,00
Popunjavanje zaliha Nabava
Planiranje Nema
Pracenje artikla
Skladiste

Slika 25: Kreiranje novog artikla
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Sliéno kao i kod dobavlja¢a popunjavanje svih ponudenih polja nije obavezno. Medutim,
da bi se artikl pohranio odredene informacije je potrebno unijeti.

Na kartici ,Opce” upisan je samo opis artikla “Racunalo HP* te osnovna jedinaca mjere
koja je KOM.

Slijedeca kartica koju popunjavamo je ,Cijena i knjizenje“ koja je prikazana na slici broj
27. Nacin obracuna trosSka za ovaj artikl je FIFO — First In Firist Out. Nakon toga, korisnik mora
unijeti jedinicni troSak artikla koji je 4.500,00 kn. Vrlo vazno dio ove kartice je popunjavanje
Opée knjizne grupe proizvoda, Knjizne grupe proizvoda za PDV te Knjizna grupa zaliha jer bez
tih informacija kasnije bi se mogli javiti problemi kod drugih poslova vezanih s tim artiklom.

Cijena i knjizenje

Detalji troskova Detalji financiranja

Nacin obracuna trodkova: FIFO v‘ Op¢a knjizna grupa proizvoda: ROBA

Standardni trosak:

[]‘DD| Knjizna grupa zaliha: ROBA

Jedini¢ni trosak:

4‘500‘00| Zadan predlozak odgode:
Neto fakturirana kolicina:

0 Uvoz/lzvoz
Trosak je aZzuriran:

Tarifni br.: |
Posebne nabavne cijene i popusti:  Stvori novo...

Slika 26: Kartica cijena i knjizenja

Na slici 28 prikazan je izgled i podaci koje program trazi za artikl ,Racunalo HP* u kartici
LFakturiranje”. Jedini€¢na cijena ovog artikla automatski se popunjava na osnovni jediniénog
troSka koji je popunjen u prethodnoj kartici. U ovoj kartici korisnik mora odrediti kako ¢e odrediti
nacin prikazivanja cijene ili RUC. Korisniku stoje na raspolaganju tri moguénosti: RUC= cijena —
troSak, cijena= troSak + RUC, neovisno. U ovom primjeru koristen je izraCun RUC= cijena —

troSak. Prema tome, RUC se generira automatski, kada se unese jediniéna cijena artikla i troSak
artikla (18,18%).

Fakturiranje

Jedini¢na cijena: 5.500,00/ Posebne prodaje Cijene i popusti: Stvori novo...

Jedini¢na cijena Isklj. PDV: 5.500,00 Dopusti popust na fakturu:

Cijena s PDV-om: O Grupa popusta na artikl: V‘
Izracun cijene/RUC-a: |Dab|t=C|JEna—Tra§ak J M za prodaju: KoM ~

Posebne cijene i popusti: | E‘ Knjizna grupa trzista za PDV (cijena): ~ ‘

Slika 27: Kartica fakturiranje
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8.2.10. Kreiranje predlozaka za artikle

8.2.10.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. do sada se nije koristilo bilo kojim oblikom predlozaka za kreiranje
artikla iz razloga Sto dosadasnje softversko rjeSenje tu mogucnost nije moglo odradivati. Svi
artikli kreirani su bez posebnog nacina praéenja, jedina moguénost koju se programsko rjesenje

omogucavalo jest raspored artikla prema abecednom redu.
8.2.10.2. Prijedlog rjeSenja

O predlo&cima je bila rije€ kod kreiranja novog artikla. U ovom odlomku detaljnije ¢e biti

objasnjeno ¢emu zapravo predlosci sluZe i kako mogu olakSati rad krajnjem korisniku.

Kako je poduzeée XY d.o.o. informaticki orijentirano i kako Cesto upotrebljava sli¢ne
informatiCke artikle predloSci unutar NAV-a su element koji bi zna¢ajno mogao olak3ati
poslovanje poduze¢a XY d.o.o. Uporabom predloZaka cjelokupni proces narucivanja robe od

dobavljaa znatno ¢e se ubrzati. U nastavku bit ¢e prikazan primjer kreiranja novog predloska.

- POCETNA  AKCIE
i) et

Prikazi kao Biljeske Linkovi
grafikon

Predlosci -

Opis

LICENCE

ROBA-25%
ROBA-13%
ROBA-5%
Licence NAV

Slika 28: Umetanje novog predloska

Na slici broj 29 vidljivi su svi dostupni predlosci koji se trenutno koriste. Za potrebe ovog
primjera kreiran je predlozak ,Licence NAV* klikom na karticu ,Akcije® i ,Novi“. Klikom na ,Novi®

otvara se dijalo3ki okvir prikazan na slici broj 22. Unutar tog okvira popunjavaju se podaci koji
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su potrebiti za kreiranje novog predloSka. Kreirani predlozak napravljen je iz razloga jer
poduzece XY d.o.o. ¢esto narucuje licence za NAV koje ujedno prodaje krajnjim korisnicima.
Ista logika vrijedi i za ostale predlo$ke. Na sve artikle koji se nabavljaju mora se platiti odredena

porezna stopa, stoga je potrebno artikle svrstati u predlozak s obzirom na stopu koju se placa.

Na slici 30 prikazan je izgled dijaloSkog okvira i informacije koje program ,trazi“ za unos

novog predloska za artikle.

P Novi - Predlozak artikla
POCETNA  AKCLE

E Y —+ Idina
Q Y Novi x
Prikaz Odisti

filtar

Predlozak artikla

Opce

Naziv predloska: ‘ ‘ Br. Serije: v

Omoguceno: O

Postava artikla

Osnovna jedinica mjere: Vrsta: ‘Zalihe i

Automatski pros. tekstovi: 7]

Cijena
Cijena s PDV-om: O Dopusti popust na fakturu:
Izracun cijene/dobiti: Dobit=Cijena-Tro3ak v Grupa popusta na artikl: v
% RUC-a: 0]
Trodak
Nacin obraéuna troskova: |FIFO v % indirektnih trodkova: q

Financijski detalji

Kategorijazacija

Kod kategorije artikla: v Kod grupe skladiita:
Grupa servisnog artikla: ~

Slika 29: Dijaloski okvir novog predloska
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Postavke glavnih predlozaka -

Sifra Opis

0000ITEMS  LICENCE
CUST000001 K-DOM
CUST000002 K-EU
CUST000003 K-INO
ITEM00001 ROBA-25%
ITEM00002 ROBA-13%
ITEMO00003  ROBA-5%
ITEMOOD0D4 iLicence
VEND000001 D-DOM
VEND000002 D-EU
VEND000003 D-INO

Slika 30: Postavke glavnih predlozaka

Na slici broj 31 prikazani su svi generirani predloSci. U crvenom okviru oznaceni su
predlodci koji se odnose na artikle. Otvaranjem jednog od predloSka (kao $to je prikazano na
slici 32) moguce je urediti sam prikaz predlodka. Na dolje prikazanoj slici uokviren je ID broj
tablice. ,Propadanjem® u tom polju te pronalaskom tog broja moguce je dobiti podatak o kojem
se objektu radi. Takoder, u karici ,Reci“ moguce je vidjeti koja vrsta polja, naziv polja te zadana
vrijednost bit ¢e prikazana na predlosku. Dakle, u kartici ,Reci“ moguce je upravljati sadrzajem
na predlosku.
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bredi - Konfig. zaglavije predioska - ITEM000004
POCETNA  AKCUE Objekii m] X
&, Prikaz D S Y -2 Idina POCETNA | Barbara (7]
[ Novi ] X ¢ prethoani - _ —~
o pipae | USSHe Linkov Osjei Ot 1oL Prikazi kao popis Biljeske s
X Brisanje filtar ecect I} Prikati kao grafikon | [ Linkovi A4
Upr: Prikazati pril Stranica
i
EMO000004 Prikaz Prikazati prilozene | Stranica
bée Objekti - Upisujte za filtriranje ...| Ime ~ | > | ~
ifra: [ ITEMO00004 D tablice: 27 | Nema primjenjenih filtera
pis: |L|(ence NAV Naziv tablice: ‘I(em D Ime ~
G 18 ID ratuna

Pronadi  Filtar

Vista

Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje
Polje

Ocisti filtar

Naziv polja

Natpis na polju

Vrsta

Osnovna jedinica mjere
Automatski pros. tekstovi
Opéa knjizna grupa proizvoda
Knjizna grupa proizvoda za PDV
Knjizna grupa zaliha

Nain obratuna troskova

% indirektnih troskova

Cijena s PDV-om

%RUCa

Izraéun cijene/RUC-a

Dopusti popust na fakt

Grupa popusta na artikl
Sifra porezne grupe

Kias. Sifra skladista

a kategorije artikia

Grupa artikala za servis

gifra
predioska

19 Popust na fakturu za kupca
21 Stavka analitike kupaca

23 Dobavljaé

24 Popust na fakturu za dobavijaca

25 Stavka analitike dobavljaca

27 Artikl [

30 Prijevod artikla
32 Stavka analitike artikala
36 Zaglavlje prodaje

37 Redak prodaje

38 Zaglavlje nabave

39 Redak nabave

47 Niain 7aalmiFinnia

Zadana vrijednost Preskotiprovieru  Oba.. Referen
veza

Zalihe | |
O O
Ne ] ]
O O
O O
O O
FIFO 0 0
0 =] =]
Ne O O
0 O O
Cijena-Trosak ] ]
Da O O
O O
O O
O O
O O
O O

Slika 31: Postavke predlozaka
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8.2.11. Proces narucivanja

8.2.11.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. trenutni proces narucCivanja obavlja na nacin koji omogucava
AlloyERP sustav. Poduzeée XY d.o.o. do sada proces narucivanja zapocinjao kreiranjem upita
prema dobavljacu. Nakon odgovora dobavljaca o stanju o artiklima o kojem se poslao upit,
korisnik ponovno kreira narudzbenicu koja se ponovno Salje prema dobavljacu. Posljednji

dokument koji se generira je ulazna faktura koja od dobavlja¢a stize Poduzeéu XY d.o.o.

Sva dokumentacija prema dobavljacu ide preko mail forme.

NABAVNI NALOG
o (NARUDZBENICA) ULAZNA FAKTURA

Slika 32: Proces narucivanja

8.2.11.2. Prijedlog rjeSenja

Proces naru€ivanja u NAV-u krece kreiranjem upita prema dobavljacu ili nabavne
ponude. Nabavna ponuda kasnije se moze pretvoriti u nabavni nalog, odnosno narudzbenicu
koju je potrebno zaprimiti i fakturirati. Cijeli ovaj postupak bit ¢e prikazan na primjeru

narucivanja racunala od dobavlja¢a HP u nastavku ovog dokumenta.

m Mabavne ponude - Microsoft Dynamics NAY

G v II:I Barbara » Odjeli » MNabava *» Obrada naloga » MNabavne ponude I

Bl rocena akcE Navicacuu

] 4 |

MNovwi Mapravi Statistika = Posalji zahtjev za
nalog odobrenje

Slika 33: Putanja za kreiranje nabave ponude (upit)

Prema prikazanoj putanji na slici 34 kreira se ,Nabavna ponuda“ ili ¢eS¢e rabljen
naziv,Upit“. Na slici 35 prikazana je nabavna ponuda koja je napravljena za dobavlja¢a HP od
kojeg se narucCuje racunalo HP. NAV omogucuje da se nabavna ponuda automatski pretvori u

.Nalog za nabavu“. Za tu mogucnost potrebno se pozicionirati na alatnu traku te a kraticu
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.Pocetna“. Na slici je u crvenom okviru prikazana spomenuta opcija. Nakon odabira te opcije
otvorit ¢e se obavijest koja je takoder prikazana na slici 35.

Nakon §to se potvrdi pretvorba nabavnog naloga u nalog za nabavu, isti se dokument

moze pronaci na sljede¢oj putanji (Slika 36). U crvenom okviru prikazan je nalog za nabavu koji
je napravljen za potrebe ovog DFZ.

%ﬁ - Ponuda 7a nabawu - NPON 3
POCETNA  AKCUE  NAVIGACUU
D Uredi Ef Kopiraj dokument... D ~ Y 9 Microsoft Dynamics NAV X
Do o - | &,
Pk o pimie | —_— Pogiléwbz;?;g:/eza ; Bijeske Linkow | Osveri Gt Idi @ Zelie i ponudu pretvorit ualog?
Upravijanje K orja6 | P e Stranica Da
NPON-19/00003-HP
Opce PN
I Dobavljaé HP | \/‘ Zatrazeni datum zaprimanja: o
Kontakt Ivica Batinjak ~|  Br.naloga dobavijaca
Datum dokumenta: 197.2019. v Dabavljacev br. otpremnice:
Datum dospijeca: 197.2019 -~ Sifra referenta nabave: -
Datum naloga: 197.2019 v Status: Otvoreno M
~ Show more fields
Reci ®
Funkcije - B Redak ~ # Pronadi  Filtar . Ocisti filtar
Vista B Opis Sifra lokacije Kolicina ~ Sifra JM Direkini jedinicni % popustana  Iznos retka Iskj.  Kol. za dodjelu  Dodijeljena kol a
trosak Iskij. PDV redak
| ania ART-00018  Racunalo HP | 1010 3 KOM 1.500,00 4500,00
v
Iznos popusta na faictury (HRK: | 000 Ukupno bez PDV-a (HRK) 4.500,00)
Popust na fakturu %: | n‘ Iznos PDV (HRK): 225,00
Ukupno s PDV-om (HRK): 4725,00)
Fakturiranje ®
Sifra valute: Sifra odjela: o
Oéekivani datum zaprimanja: Sifra projekta: -
Cijene s PDV-om: 0 % kasaskonta: o
Knjizna grupa trista za PDV: ~ [D-DOM © Sifra nacina otpreme: -
Sifra ujeta placanja: [10DANA | Referenca plaania

Slika 34: Nabavna ponuda

m Nalog za nabavu - Microsoft Dynamics NAV

o A IEI Barbara * Odjeli * Nabava » Planiranje * Nalog za nabavu I

POCETNA AKCIE NAVIGACIU

\j '/- @ x ET g i Knjizenje serije...

v iy (&
MNovi Uredi Prikaz Brisanje = ProknjiZi.. ProknjiZi Statistika Posalji zahtjevza Po P a0 PrikaZi kao Biljegke Linkowi
Si.. odobravanje po grafikon
No Upravljanje Postupak Odobrenje s Prikaz Prikazati p
P e
Sl Nalog za nabavu -
b Upravljanje financijskom imo’
I Prodaja & Marketing
4 Nabava Br. . PBr Ime dobavljaéa Dobavljat Sifra ID Datum Iznos  Iznos s PDV-om
o dobavljaca br. autoriz..  lokacije dodijeljen.. dokumenta
Planiranje
NAR-19/00.. D-00009 Zvetevo dd. SKL-ROBA 17.2018. 2.250,00 2.812,50
Obrada naloga
Zalihe i odredivanje trogkov I :NAR-19/00... : 2304 HP 1010 19.7.2019. 4.500,00 4.725,00
b Skladiste

Poslovi

o

Slika 35: Nalog za nabavu
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Posljedniji korak u ovom dijelu kojeg je potrebno napraviti jest knjizenje nabavnog naloga
kao sto je prikazano na slici broj 37. Na alatnoj traci potrebno je kliknuti na ,Proknijizi“, zatim se
otvara okvir koji nudi tri opcije. Ovisno o tome $to se zeli postici izabire se jedna opcija. U vecini
slu¢ajeva to je posljednja opcija ,Primitak i faktura“. Nakon §to je nalog proknjizen NAV c¢e o

tome poslati obavijest koja je prikazano na slici broj 38.

Ukoliko se za to javi potreba sve izlazne fakture kao i sve potrebe informacije moguce je

pronaci na ,Proknjizene izlazne fakture”.

- POCETMA | AKCUE  NAVIGACUU

T Lo T [3Lansirg [ =t M ~ 9 = Idina
Q e ; oo [ W)'-\
Nawi ™ Kopiraj dokument v x = o Prethodni
Prikaz Proknijifi... ProknjiZi Statistika Posalji zahtjev za Pogledaj Poialji... Ispidi_. Bilieske Linkovi Osvjedi  Odisti
2 Brisanje i ispisi... o1 Kreirg) skladistenje / zdvajanje sa zaliha.., odobravanje maoj tok filtar
NAR-19/00013-HP
Opce #
Dobavljad: HP Dobavljadev br. fakture: (RI]
Kontakt: Ivica Batinjak ’ Dobavljaéev br. otpremnice:
Datumn dokumenta: 19.7.2019. | Br. kampanje:
Datum PDV-a: [127.2013.
+ Show more fiel
Red Microsoft Dynamics NAV x
| Redak - Funkcije - % Nalog - #% Pronadi  Filtar ta o ) Primitak
Vrsta Br Opis Sifra lokacie Kalitina Rezerviran, ktura ka Iskij Kol. za Zaprimljena Kol za
koliging . - POV zaprimanje kolicing fakturiranje
®) Primitak i Faktura
ikl ART-00018 Ratunalo HP 1010 3 [4.500,00 3 3
Slika 36: Knjizenje nabavnog naloga
Microsoft Dynamics NAV X

9 Malog je proknjiZen i preseljen u prozor proknjiZenih ulaznih faktura.

ol o

Zelite |i otvoriti proknjizene fakture? Im

oo [ ]

Slika 37: Proknjizeni nalog
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8.2.12. Temeljnice uplate

8.2.12.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. do sada sve vrste placanja obavljalo ru¢no, tocnije, u sklopu
trenutnog programskog rjeSenja nije razvijena moguénost pojednostavljenog placanja dospjelih

potrazivanja.
8.2.12.2. Prijedlog rjeSenja

Temeljnica je dokument koji u svojoj osnovi sluzi za knjizenje. U sustavu postoje razliCite

temeljnice ovisno o vrsti poslovne transakcije koja se odvaja u poslovanju.

RjeSenje koje je predloZzeno za potrebe poduzec¢a XY d.o.0. odnosni se na moguénost
pla¢anja dobavljadima preko ,Temeljnica uplata®“. Dakle, bilo koja pla¢anja u domacoj ili strangj
valuti vrSe se preko temeljnica uplata. Slika 39 prikazuje temeljnicu koja ¢e biti koristena za

placanje.

- POCETNA
o] 2 & T

PrikaZi kao Biljeske Linkovi Osvjezi Odist
grafikon filtar

Popis predlozaka opcih temeljnica -

Maziv Opis

BL-ISPLATE Blagajnicke isplatnice
BL-UPLATE Blagajnicke uplatnice
UPLATE Temeljnica Uplate 1

Slika 38: Predlosci op¢ih temeljnica

Za potrebe pla¢anja dugovanja dobavljaCima poduzeée ¢e koristiti temeljnice uplata. U
nastavku bit e prikazan konkretan primjer.
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Temeljnice uplata -

Naziv Opis Vrsta Br. Brojéana Br. serija Sifra Kopiranje Dop.. Dop.. Pred..
proturaduna proturaduna  serija knjiZenja razloga postave PD.. razli.. izvo.. izno..
BANK CHF  Bankovni izvodi CHF Bankovni ra.. BANK-00003 M O
BANKEUR  Bankovni izvodi EUR Bankovni ra.. BANK-00002 BANK EUR O O
I BANK HRK  :Bankovni izvodi HRK ! Bankovni ra.. BANK-00001 BANK ] []
ZADANA Zadana temeljnica Raéun GK O O

Slika 39: Vrste temeljnica uplate

U ovom primjeru pla¢anje ¢e se obaviti u domacoj valuti te ¢e se prema tome iskoristiti

temeljnica ,BANK HRK® (Slika 40). Odabirom temeljnice pozicioniramo se u redak, te popunimo

potrebne informacije. Podatke koji su potrebni za popunjavanje temeljnice:

- Datum knjizenja

- Vrsta dokumenta

- Broj dokumenta

- VrstaraCuna

- Brojracuna

- Sifra nagina plaéanja

- lznos

Naziv serije:  |BANK HRK ~

Datum Vista Br.
knjizenja dokumenta dokumenta

22.7.2019. Uplata

Br.vanjskog  Vrsta racuna Br. racuna

dokumenta

UFA-19/00020 Dobavljat D-00007

Bankowni racun
primatelja

Poruka za primatelja

Microsoft Dynamics NAV X

0 Reci temeljnice uspjesno su proknjizeni

Opis Sifravalute  Sifranacina  Ref:
placanja pla
TELE2 d.o.0. BANK v

Slika 40: Proknjizena temeljnica

Nakon $to je pla¢anje provedeno, tj. kada je temeljnica proknjizena, istu je moguce naci

u dnevniku glavne knjige. Dnevnik GK prikazan je na slici 42 te je oznaCen redak koji prikazuje

da je uistinu provedeno plac¢anje preko temeljnice. Taj korak sluzi kao svojevrsna kontrola.

Podatak o obavljenom pla¢anju dugovanja prema dobavljau moze se pogledati i na kartici
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dobavljata. Na slici 43 prikazana je stavka analitike dobavljata iz kojeg se moze vidjeti

podmireno dugovanije.

Dnevnici GK. -
Br. _ Datum ID korisnika ~ Sifra izvora  Naziv serije Od stavke Do stavke Od stavke Do stavke
kreiranja temeljnica br. br. PDV-a br. PDV-a br.
I 74 24.7.2019. BARBARA ?TEM-UPL BANK HRK 212 213 43 42
73 23.7.2019. BARBARA TEM-UPL BANK HRK 210 211 43 42
72 23.7.2019. BARBARA PRODAJA 207 209 42 42
71 23.7.2019. BARBARA OPOMENA 204 206 41 41
70 23.7.2019. BARBARA OPOMENA 201 203 40 40
69 23.7.2019. BARBARA PRODAJA 198 200 39 39
68 23.7.2019. BARBARA PRODAJA 195 197 38 38
67 23.7.2019. BARBARA PRODAJA 192 194 37 37
66 23.7.2019. BARBARA KNJTRINV 190 191 37 36
65 23.7.2019. BARBARA PRODAJA 187 189 36 36
64 23.7.2019. BARBARA KNJTRINV 185 186 36 35
63 22.7.2019. BARBARA NABAVA 182 184 35 35
62 22.7.2019. BARBARA KNJTRINV 178 181 35 34
61 22.7.2019. BARBARA NABAVA 175 177 34 34
60 22.7.2019. BARBARA KNJTRINV 171 174 34 33
59 22.7.2019. BARBARA NABAVA 168 170 33 33
58 22.7.2019. BARBARA KNJTRINV 166 167 33 32
57 22.7.2019. BARBARA NABAVA 163 165 32 32
56 22.7.2019. BARBARA KNJTRINV 143 162 32 31
55 22.7.2019. BARBARA NABAVA 140 142 31 31
54 22.7.2019. BARBARA KNJTRINV 138 139 31 30
53 22.7.2019. BARBARA NABAVA 135 137 30 30
Slika 41: Dnevnik GL - podatak o proknjizenoj uplati
Stavke analitike dobavljaca - Upisujte za filtriranje ... | Datum knjizenja - -)‘ v
Filtar: D-00022 « Da
Datum Vista Br. dokumenta Br.vanjskog  Br. Obavijest primatelju Opis Sifravalute  Sifranacina  Referenca Br.kreditora  Origil
knjiZenja dukuLn-e_nt_a dukumenE dobavljaca placanja lacanja
22.7.2019. Uplata BANK-00008 D-00022 Elipso BANK I
8.7.2019. Uplata BANK-00006 D-00022 Elipso BANK
22.7.2019. Odobrenje PUO-19/00007 789 D-00022 Nalog za povrat NNP-19/00007
22.7.2019, Faktura UFA-159/00017 JHFK) D-00022 Nalog NAR-19/00016
22.7.2019, Faktura UFA-19/00016 0505 D-00022 Nalog NAR-19/00015

Slika 42: Stavke analitike dobavlja¢ima
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8.2.13. Kreiranje naloga za povrat

8.2.13.1. Trenutno stanje

Kako je poduzeée XY d.o.o. informaticki orijentirano u njihovom poslovanju veliki broj
narucenih artikala upravo se odnosi na informatiCku opremu potrebnu za svakodnevno
poslovanje. U velikom broju sluaja dostavljena roba bude nepotpuna, neispravna, osStecena u
transportu ili je jednostavno dostavljen artikl koji nije bilo trazen. Poduzeée XY d.o.o0. do sada u
svome poslovanju nije imao automatsko generiranje naloga za povrat robe, nego je taj dio
morao odradivati ru¢no Sto zbog nepraktiCnosti iziskuje previSe nekvalitetno utroSenog
vremena. Podaci koji su bili potrebni za kreiranje naloga ,izvlacili“ su se iz programa i kreirali u

obliku naloga za povrat u word dokumentu.
8.2.13.2. Prijedlog rjeSenja

U sluCaju da je poduzece zaprimilo odredenu koliCinu robe koja po odredenim
karakteristika ne odgovara, klijent ima moguénost napraviti povrat robe dobavljaCu. NAV
omogucuje knjizenje povrata preko kreiranja dokumenta ,Nalog za povrat kupljene robe.“ Na
slici broj 44 prikazana je putanja koja vodi do izrade naloga za povrat kupljene robe. Takoder, u
crvenom okviru zaokruzeno je mjesto kreiranja novog naloga za povrat kupljene robe. (Kartica

.Pocetna“ opcija ,Novi‘)

m Malozi za povrat kupljene robe - Microsoft Dynamics NAVY

G v II:I Barbara » Odjeli » Nabava » Obradanaloga » MNalozi za povrat kupljene robe

- POCETNA ~ AKCUE  NAVIGACUU

|__‘ Probno izvjesce... D’ ProknjiZi... ]D E]' Dohvati proknjizene retke dokumen
=1 Pregled knjizenja W Proknjizi i ispisi... 7' Statistika
L] Novi W Ispisi... L Dimenzije

Slika 43: Nalog za povrat kupljene robe

Nakon klika na ,Novi“ otvara se dijaloski okvir prikazan na slici 45. Nakon &to se upiSu sve

osnovne informacije potrebno je odabrati opciju ,Reci pracenja artikla“, $to je prikazano na slici
46. Odabirom spomenute opcije korisniku se omogucuje da jednostavno pronade serijski broj

artikla koji je neispravan. Takoder, vazno je ispuniti polje u koje se unosi Sifra naloga po kojoj je
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artikl zaprimljen (,Zatvara stavku artikla“). Na slici broj 44 prikazana su spomenuta polja, to¢nije
serijski brojevi i zatvara stavku artikla.

ﬁ POCETNA ~ AKCUE  NAVIGACLU

E‘a [ odobravanje D Uredi I:lt‘ E|-|- o Sispisi. D D ~l Y )
® [, Probno injesce.. Q ) Novi = 4 Zatvori stavke o o | &~ X
\zracunaj popust —,, - Prikaz Dohvati proknjizene retke  Proknjizi... Proknjizi Lansiraj Poncvo | Pogalji zahtjev za Bilieske Linkovi |~ OsvjeZi OCisti  Idi
nafakturu 1| Knjizenje serije.. P Brisanje | dokumenta za stomiranje.. iispisi.. [] Statistika o odobrenje filtar  na
Novo Upravijanje Postupak PuStanje Prikazati priloZene Stranica
NNP-19/00004-TELE 2 d.o.o.
Opce o
Ime dobavljaca TELE2 doo, v ‘ 3ifra referenta nabave: v
Kontakt v ‘ Br. kampanje: -
Datum dokumenta: 227.2019. v Status: Otvoreno v
Br. dobavlj. odobrenja 0101
v Show more fields
Reci A
Funkcije + B Redak - % Pronadi  Filtar . OCisti filtar
Vrsta Br. Opis Sifrarazloga  Sifra lokacije Kolicina ~ Direktni jedinicni % popustana  lznosretkalsk. Kol povrata za Kol. povrata, Kol.za )
povrata tro3ak Isklj. PDV redak PDV otpremu otpremijena fakturiranje
~ ART-00027  Samsung Galaxy S10 DAMAGED 1010 2 150000 3.000,00 2 2
Artikl ART-00028  Samsung ASO DAMAGED 1010 2 1.000,00 2.000,00 2 2
|
< >
1znos popusta na fakturu (HRK) ‘ 0,00‘ Ukupno bez PDV-a (HRK) 5.000,00
Popust na fakturu %: ‘ n‘ Iznos PDV (HRK): 1.250,00
Ukupno s PDV-om (HRK): 6.250,00|
Fakturiranje A
Sifra valute: ™ Sifra odjela |
ocekuan i zaprans Siaprojeca 7]
Ciiene s PNV-nm: M &ifra Inkariia

Slika 44: Nalog za povrat kupljene robe

- [] Redak - #% Pronadi  Filtar O¢isti filtar
RaspoloZivost artikla po ’

Dimenzije CTRL+5hift+D
Komentari

Qe &

Dodjela trodka artikla

Reci pracenja artikla CTRL+Shift+l
Raspored odgode

Slika 45: Reci prac¢enja artikla
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Uredi - Reci pracenja artikla - ART-00027-Samsung Galaxy S10
POCETNA AKCIJE NAVIGACIU

. ~ ~

X 7 ~ ~ it

Brisanje QOdaberite Osvjezi OsvjeZi Pronadi
stavke  raspolozivost

Izvor Pracenje artikla
Redak nabave
Kolicina: 2 2
Kol. za rukovanje: 2 2
Kol. za fakturiranje: 2 2
Sifra pracenja artikla:  MOBITELI Opis:
Raspolozivost, Serijski § Serijski br. RaspoloZivost, Br. Br. 3arze Koli¢ina (osn. JIM) Kol. za rukovanje (osn. JM) Kol. za fakturiranje (osn. JM) Zatvara
br. kolitine stavku artikla
Da [ART-00030 Da 1 1 1 29
% [ART-00032 Da 1 1 1 31

Slika 46: Serijski broj i zatvara stavku artikla

Na samom kraju potrebno je proknjiZiti generirani nalog. Na slici broj 47 prikazan je
nalog pripremljen za knjizenje.
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8.2.14. Kreiranje predlozaka

8.2.14.1. Trenutno stanje

Od poduzecéa XY d.o.o0. nije dobivena informacija o uporabi predlozaka bilo kakve vrste,
to€nije programsko rjeSenje koje do sada koriSteno u poslovanju takav nacin organiziranja rada

nije upotrebljavalo.
8.2.14.2. Prijedlog rjeSenja

NAV Kklijentu omogucuje kreiranje predlozaka kojima ubrzava proces naruCivanja robe
koje Cesto naruCuje. Poduzeéu XY d.o.o. ova mogucénost NAV-a znaCajno mozZe olak3ati
poslovanje. Najbolji primjer za robu koju poduzeée Cesto naru€uje je uredski materijal. Gotovo
svako poduzecée svaki mjesec narucuje neki uredski materijal, stoga je dobro za takvu vrstu
robe napraviti predlozak. U NAV-u postoji mogucnost koristenja opcije,Nabavite ponavijajuce

retke nabave®. U nastavku ¢e biti prikazan primjer izrade predloska ,Uredski materijal“.

Na slici 48 prikazana je na alatnoj traci opciju ,Napravite ponavijajuce retke nabave® koja

se nalazi na kartici ,Akcije”.

m Novi - Ulazna faktura - UFA-19/00005-Elipso
POCETNA AKCLIE NAVIGACIU

ﬁ |12.=‘= [2 Kopiraj dokument... = =] =mPr
[ o S
L % lzracunaj popust na fakturu Q ]]"j Kn)
Lansiraj | Nabavite ponavljajuce |, o ) Pregled Probno
retke nabave... | Premjesti negativne retke... knjizenja izvjeice...

UFA-19/00005-Elipso

Opce

Slika 47: Nabavite ponavljajuce retke nabave

Nakon $to se je na ulaznoj fakturi odabrana istaknuta opcija, otvara se dijaloski okvir
prikazan na slici 49. Unutar tog okvira potrebno je ,propasti u polje i odabrati ,Uredski materijal®

sa Sifrom 1101 (Ta je postava prethodno je kreirana i neée biti u nastavku objasnjena).
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Standardne Sifre nabave za dobavljaca - D-00022-Elipso
POCETNA NAVIGACIU

= X i)
| 5= T
I Prikazi kao B Dsviezi Ocisti - Pronadi
grafikon filtar

Novi Prikaz Brisanje  Kartica P

popisa

Standardne Sifre nabave za dobavljaca 'I

Sifra . Opis

- Sifra . Opis

1101 Uredski materijal

CLEANING Monthly cleaning expenses for buildi...
PAINT Standard paint order

PAPER Printing paper

POSTAGE Postage expenses

Slika 48: Standardne Sifre nabave za dobavljaca

P Novi - Ulazna faktura - UFA-19/00006Elipso
POCETNA | AKCUE  NAVIGACUU
D gl Bz Kopiraj dokument... EI- = W Proknjii i ispisi
[ Izracunaj popust na fakturu Q = iFKnjizenje serije..
Lansirgj | Nabavite ponavijajuce Pregled  Probno
retke nabave.. [ Premjesti negativne retke..  knjizenja izvjesce.
UFA-19/00006-Elipso
Opce Fra
Dobavljaé ‘Ellpso o ‘ Datum PDV-a: 2472019 o
Kontak: Danijela Vrani¢ v ‘ Datum dospijeca 2472019 v
Datum knjizenja: | EZHIRIED v Dobavijacev br. fakiure: |
~ Show more fields
Reci P
[ Redak - # Pronadi  Filtar 7. Ocisti filtar
Vista Br. Opis/Komentar Sifra lokacije Koliina  Sifra JM Direktni jediniéni % popustana  lznosretka Isklj.  Kol.za dodjelu  Dodijeljena kol 2
trogak Isklj. PDV redak
Artikl ART-00055  Papiri za printanje " 5 KOM 0
Artiki ART-00056  Boja za printer 1 15 KOM 0
Artikl ART-00057  Punjenja za Kiamarice 1 2 KOM 0
Artikl = = 7
v
Podzbroj Isklj. PDV (HRK): 000 Ukupno bez PDV-a (HRK): 000|
Iznos popusta na fakturu (HRK} 0,00 Iznos PDV (HRK): 0,00
Popust na fakturu % 0| Ukupno s PDV-om (HRKY 000|
Fakturiranje 2472019. | 10DANA  ~
Otprema ©
Uvoz/lzvoz @

Slika 49: UFA - koristeni predlosci

Na slici 50 prikazana je ulazna faktura koja je generirana nakon odabira spomenute
opcije. Ono §to je potrebno primijetiti je popunjavanje fakture s artiklima koji su postavljeni u

predlozak ,Uredski materijal“ $to je osnovna svrha koriStenja predlozaka.

Posljednje Sto je ostalo je knjizenje i slanje fakture.
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8.2.15. Opcéenito o poslovnoj funkciji prodaje

Prodaja predstavlja skup medusobno povezanih poslovnih aktivnosti koje poduzece
provodi sa ciliem plasmana svojih ili tudih proizvoda ili usluga. Prodaja kao jedan od klju¢nih
funkcija u poduze¢u mora imati definirane ciljeve koje su u direktnoj ovisnosti o trziSnim
kretanjima. Osnovni cilj prodaje je realiziranje gotovih proizvoda i usluga po cijeni koja ¢e

omoguciti pokri¢e svih troSkova i osigurati dobit.

Zadaci prodaje su brojnih. U nastavku ¢e biti navedeni neki od njih:

Formiranje i prijedlog prodajne politike,

- Komuniciranje s potroSac¢ima, vodenje komercijalnih razgovora, slanje upita, ponuda i

ugovora o prodaji,
- Realizacija sklopljenih ugovora, otpremanje, transport i isporuka robe,
- Analiziranje primljenih reklamacija,
- Unapredenje prodaje, organizacija prodajnih kanala i metoda,
- Usavr8avanje prodajnog osoblja,
- Evidencija i analiza izvrSene prodaje.

Prethodno je objasnjena prodaja u opéenitom smislu, s obzirom da se ovaj DFZ radi za
potrebe poduzeca koje pruza usluge, sve do sada navedeno potrebno je staviti u kontekst

prodaje usluga.
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8.2.16. Postava prodaje i marketinga

8.2.16.1. Trenutno stanje

Postava prodaje o kojoj ¢e u ovom dijelu biti vise rije¢ kao takva ne postoji u
dosadasnjem programskom rjeSenju. Postave prodaje koje su bitne za poslovanje postaviljene
su prilikom implementacije programskog rjeSenja, te su postavljenje od tima ljudi koji su
zaduzeni za implementaciju programa. U slu€aju bilokakvih promjena u poslovanju krajniji

korisnici nemaju moguénost samostalnog mijenjanja postavki.
8.2.16.2. Prijedlog rjeSenja

Kako bi rad u modulu prodaje krenuo potrebno je prije toga postaviti temeljne postavke.
Postava prodaje i potrazivanja vazna je kako bi se kasnije moglo obaviti ostatak poslova u
sklopu modula prodaje. Na slici broj 51 prikazana je lokacija na kojoj je mogucée postaviti
,Postave prodaje i potraZivanja“. S obzirom da se uz prodaju veze i marketing do kraja ovog

dijela bit e prikazane i ,Postave marketinga“.

m Prodaja & Marketing, Administracija - Microsoft Dynamics NAV

Odjeli

I- Upravljanje financijskom imovinom

Barbara *» Odjeli » Prodaja & Marketing » Administracija

Prodaja & Marketing, Administracija

4 Prodaja & Marketing
Prodaja
Obrada naloga
Marketing
Zalihe | odredivanje cijena
Microsoft Dynamics CRM
- Nabava
I Skladiste
Poslovi
Planiranje resursa
I Servis
Ljudski resursi
- Administracija

- Proizvodnja

Analiza i izvjestavanje
Postava

Vrste analiza

PredloZak linije prodajne analize
Predloéci kolona prodajne analize
Prikaz kartice prodajne analize

Postava

Postava obecavanja naloga
Postava neuskladitenih artikala

Poduzece
Poslovni odnosi
Industrijske grupe
Web lzvori

Slika 50: postava prodaje i marketinga
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Na slici broj 52 prikazan je dijaloSki okvir u kojemu su vidljive kartice za definiranje
postava o prodaiji i potrazivanjima. Na slici je vidljivo da se kartica postave prodaje i potrazivanja

sastoji od slijedecih kartica: opce, dimenzije, numeriranje, knjizenje u pozadini.

Prikaz Knjizne  Grupe cijiena Grupa popusta Postava Nacin  Uvjeti  Uvjeti obavijesti  Uvjeti Nacin Biljeske Linkovi  Osvjezi Ocisti
arupe kupca  za kupca za kupca registracije placanja placanja pladanja  terecenja  opomene zaokruZivanja filtar

Postava prodaje i potrazivanja I

Opte
Dimenzije
Numeriranje

Knjizenje u pozadini

Dynamics 365 za Prodaju

alalalala

Slika 51: Kartica postave prodaje i potrazivanja

Otvaranjem prikazanih kartica ispunjavaju se podaci koji su za poslovanje vazni i bez
kojih nije moguce obavljati druge zadatke u sklopu NAV-a. Definiranje tih postupka na samom
poCetku rada u NAV-u vazno je kako bi se mogao dalji proces prodaje odvijati bez zastoja.
Takoder, vazno je za istaknuti da se te postavke u svakom trenutku mogu promijeniti, ako u
poslovanju dode do neke promjene koje bi zahtijevala promjenu u postavama prodaje i

potrazivanja.
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8.2.17. Kreiranje usluga

8.2.17.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. usluzno je poduzecée koje omoguéuje neke od slijedecih usluga:
analiza poslovnih procesa, reinzenjering poslovnih procesa, dizajn i postava sustava i razvoj,
izrada projektne dokumentacije, prijenos podataka, edukacija, korisni¢ko testiranje sustava itd.
poduzece XY d.o.o. do sada je vodilo evidenciju svojih usluga na jednom mjestu u sklopu

programskog rje$enja koje su do sada koristili.
8.2.17.2. Prijedlog rjeSenja

NAV klijentima omogucava kreiranje i proizvoda i usluga, ovisno o djelatnosti poduzeca.
U svakom slucaju, svakom poduzecéu stoji na raspolaganju kreiranja proizvoda koje poduzece

stvara ili usluga koje poduzece pruza, takoder moguca je i kombinacija proizvoda i usluga.

U NAV-u klijent ima moguénost kreiranja usluga koje pruza na jednom mjestu i
svakodnevnhu moguénost dodavanja novih usluga. Sve informacije koje su unesene za
odredenu usluge moguce je mijenjati, te je moguce odredene usluge i brisati, ali samo pod

uvjetom da s tom uslugom prethodno nije nista radeno.

U nastavku ¢e biti prikazana lokacija na kojoj se nalazi mogu¢nost dodavanja nove

usluge. U sklopu NAV-a ,Resursi“ se odnose na usluge.
Usluge koje poduzece pruza i koje zeli kreirati u sklopu NAV rjeSenja mogu se pronaci

na putanji koja je prikazana na slici 53. Takoder, na istoj slici na kartici ,Pocetna“ moguce je

klikom na ikonu ,Novi“ kreirati novu uslugu.

m Resursi - Microsoft Dynamics NAV

o v II:I Barbara » Odjeli » Skladiste » Sastavnica » Resursi I

- POCETNA  AKCUE  NAVIGACIU  1ZVIESCE

\j Lia / @ x g Upotrebnljen resurs

Resurs - rasclamba trosk:
Novi  Grupa novih Uredi Prikaz Brisanje = Statistika = Statistika o
resursa resursa E Resursi - cjenik

Slika 52: Putanja do resursa

Nakon $to se odabere opcija kreiranja nove usluga otvara se dijaloski okvir koji je

prikazan na slici broj 53. Standardno kao i do sada, kreiranje nove usluge moguce je
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popunjavanjem osnovnih informacija o usluzi koje poduzece pruza. Koje informacije program

trazi moguce je vidjeti sa slike, a popunjavanje svih informacije nije obvezno.

R-00007
Opce
Fakturiranje

Osobni podaci

R-00007

Opée

Naziv:

Vrsta: Osoba

Osnovna jedinica mjere: “

Naziv za traZenje:

Br. grupe resursa:

Blokirano: O
Datum zadnje promjene:

Koristi vremenske listove: O

1D korisnika vlasnika vremenskog lista:

ID korisnika odobritelja viemenskag lista:

Fakturiranje

% RUC-a:

Osobni podaci

Adresa:
Adresa 2:
Postanski broj:

Grad:

Direktni jedini¢ni trosak:
% indirektnih troskova:
Jediniéni trodak:

Izracun cijene/RUC-a:

Naziv radnog mjesta

Dobit=Cijena-troskovi

v Show more fields

0,00| Jedini¢na cijena:
0,00| Opca knjizna grupa proizvoda:
0,00| KnjiZna grupa proizvoda za PDV:
~ Zadan predloZak odgode:
0| Automatski pro3. tekstovi: O

Broj ulaznog ra¢una GK za poslovnog partnera:

Broj socijalnog osiguranja

Obrazovanje:

Klasa ugovora:

- Datum zaposlenja

Slika 53: Otvaranje nove kartice usluga

Na slici broj 55 prikazani su sve do sada kreirane usluge.

janje

Resursi - Upisujte za filtriranje ... | Br.
Nema primjenjer
Br. . Naziv Virsta QOsnovna Izracun % RUC-a Jedini¢na cijena Opca Naziv za Zadan
jedinica... cijene/RU... knjizna ... traZenje predloza...

R-00002 ;Instalacija servera i inicijalno podesavanje Osoba HOUR 500,00 Dobit=Cije... 16,66667 600,00 USLUGA INSTALACL)..

R-00003  Korisnicko testiranje sustava QOsoba DAY 700,00 Dobit=Cije... 12,5 800,00 USLUGA KORISNICK...

R-00004  Izrada projektne dokumentacije Osaoba HOUR 650,00 Dobit=Cije... 23,52941 850,00 USLUGA IZRADA PR...

R-00005  Edukacija Osoba DAY 700,00 Dobit=Cije... 30 1.000,00 EDUKACIA

R-00006  Podrdka uradu Osoba HOUR 350,00 Dobit=Cije... 22,22222 450,00 USLUGA PODRSKA U...

Slika 54:

Kreiranje nove uslugeii
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8.2.18. Kreiranje kupaca

8.2.18.1. Trenutno stanje

Poduzecée XY d.o.o. trenutno ima 80 kupaca. U ukupnom broju kupaca poduzecée ima
odredeni broj domadih, ali i inozemnih kupaca. Do sada poduzeée je kupce evidentiralo u

sklopu programskog rjeSenja koje je koristilo.
8.2.18.2. Prijedlog rjeSenja

Mati¢ni podaci kupaca kao i njihove pripadajuce otvorene stavke prenijet ¢e se u
Microsoft Dynamics NAV 2018. direktno iz AlloyERP-a.

Kartica kupaca predstavlja mjesto gdje se unose matiéni podaci o kupcima kao $to su:
naziv, adresa, OIB, broj telefona, kontakt osoba... Osim opcéenitih podataka na kartici moguce je
unijeti i ostale informacije o kupcu kao $to su zasebna adresa isporuke, dogovoreni uvjeti i nacin
placanja. Prema potrebi korisnika mogucée je dodavati polja sa potrebnim informacijama, ali

takoder ukoliko klijentu nisu potrebna, polja se ne moraju ispuniti.
U nastavku bit ¢e kreiran domacéi kupac ,CRODUX DERIVATI DVA d.o0.0.”

Na slici 56 prikazana je nova kartica kupca i pet dodatnih kartica u koje se popunjavaju
podaci vezani uz kupca koji se kreira. Kao i do sada, sva polja nisu obvezna za popunjavanje,
ali odredena se moraju popuniti kako bi krajnji korisnik imao informacije o kupcu kojem

isporucuje svoje usluge.

Bl Pocea | AKCE NAVIGACUU  IZVIESCE

E =0y ﬂ [ Nalog za prodaju &®Pogledaj moj tok T I: 2 ,—‘g 25 lzravno terecenja mandata F—l ‘Y = Idina
, {k}‘ ) Nowi U] %Todobrenja A -,y «© x
i

[% iztazno odobrenje 4 Prethodni
Prodajna Bankovni Adreseza Kontakt Biljeske Linkovi = Osviezi OCisti
n racu fi

ikaz Izlazna
XKerisanje  ponuda faktura [F] Opomena ni otpremu iitar

K-00015-CRODUX DERIVATI DVA d.o.o

Opce CRODUX DERIVATI DVA d.o.o. @
Komunikacija HR-10000 | Sandro Cepar | s.cepar.crodux@gmail.com v
Fakturiranje K-DOM | K-DOM

Uplate prif v

Otprema 1010 | Djelomi¢no

Slika 55: Kreiranje novog kupca

Na slici 57 prikazana je kartica ,Opce“ te podaci koji su unijeti vezano uz kupca koji se
kreira. U crvenom okviru vidljiva je brojcana serija generiranog kupca. Radi boljeg razumijevanja
na slici 58 prikazane su postave brojcanih serija. Na slici su vidljivo da je broj¢ana serija zadana
da se automatski generira, ali takoder, korisniku stoje na raspolaganju i druge mogucnosti

povezane s generiranjem brojcanih serija.
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- POCETNA  AKCUE  NAVIGACIU IZVIESCE

@ Ured o Ij [ Malog za prodaju /™ Pogledaj moj tok E 2l o 4 Izravno terecenja mandata D ~ Y -2 Idina
] Novi LD 1 [% 1zlazno odobrenje %7 0dobrenja A oy (=] Lo x 4 Prethodni
Prikaz Prodajna Izlazna P a Bankovni Adrese za Kontakt Biljeske Linkovi Osvjezi Ocisti -

X Brisanje  ponuda faktura 1] Opomena racuni  otpremu filtar S

Upravijanje Novi dokume! Kupac P oZene
| k-00015-CRODUX DERIVATI DVA d.o.c. |

Opce

Ime: CRODUX DERIVATI DVA d.o.0. Sifra servisne zone: ~
Sifra poslovnog partnera: ~ Profil slanja dokumenata: ~
Saldo (LVT): 000 Ukupna prodaja: 0,00
Dospjeli saldo (LVT): 0,00 Troskavi (LVT): 0,00
Kreditni limit (LVT): 0,00]

RUC (LVT: 0,00]
Blokirano: ~

% RUC-a: 0.0
Privatnost blokirana: O R
. Datum zadnje promjene: 23.7.2019.
Sifra prodavaca: v

Disable Search by Name: O
Centar odgovornosti: ~

_Show fewel

Slika 56: kartica "Opce"

Brojeane serije - Upisuijte za filtriranje . | Sifra
Sifra . Opis Pocetni br. Zavrini br. Datum zadnjeg Zadniji koristeni broj | Zadana broj. | Ruéna broj. Povecaj Redosl
koristenja serija serija pocetni broj  po dat..|
IAVA-ODOB+ Proknjizeno izlazno avansno o.. 1AVODO-19/00001 ] ] ]
IFA Izlazna faktura IFA-19/00001 9.7.2019. IFA-19/00003 O O O
IFA/ODOB+ Proknjizena izlazna faktura/od.. 1/1/19 23.7.2019. 16/1/19 O O
INT-1IZDV Interna izdvajanja INIZDV-19/00001 O O O
INT-SKL Interno skladistenje INSKL-19/00001 O O O
I-ODOBR Izlazno odaobrenje 10-19/00001 1.7.2018. 10-19/00006 O O O
1ZDV Izdvajanje NIZDV-19/00001 O O O
1ZDV+ Registrirano izdvajanje 1ZDV-19/00001 O O O
KAMP Kampanja KAMP-19/00001 O O
KONT Kontakt KONT-00001 23.7.2018. KONT-00055 O O O
ikup kupci K-00001 2372019, 0 0 0
NAL-PRIJ Nalog za prijenos NP-19/00001 17.7.2019. NP-19/00001 O O O
NAL-PROD Nalog za prodaju NPRO-19/00001 23.7.2019. NPRO-19/00015 O O O
NAL-SAS Nalozi sastavnice NSAS-19/00001 O O O
NAL-SAS+ Proknjizeni nalozi sastavnice  SAS-19/00001 ] ] ]
NAR NarudZbenica NAR-19/00001 22.7.2019. NAR-19/00021 ] ] ]
N-NAL-POV Nalog za povrat u nabavi NNP-19/00001 22.7.2019. NNP-19/00009 O O O
N-PON Nabavna ponuda NPON-19/00001 19.7.2019. NPON-19/00003 O O O
OKV-NAB Okvimi nalog za nabavu NOKV-19/00001 O O O
OKV-PRO Okvirni nalog za prodaju POKV-19/00001 O O O
OPOM Opomene NOPOM-19/00001 23.7.2019. NOPOM-19/00002 O O O
OPOM+ Izdane opomene OPOM-18/00001 O O O

Slika 57: Brojéane serije

Na slici 59 prikazana je kartica ,Fakturiranje“. Na kartici fakturiranje iznimno su vazne
stavke koje su povezane s knjizenjem, a to su: Opc¢a knjizna grupa trzista, Knjizna grupa trzista
za PDV, Knjizna grupa kupca. Za navedene knjizne grupe u pozadini takoder postoje postave
koje su naj¢eSce postavljenje prilikom implementacije softvera, te krajnji korisnik s tim ne treba
biti pretjerano upoznat.
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Fakturiranje

Maplatiti kupcu:

|

Porezni br.: ‘ “I|
oIB: ‘ ‘
GLB: ‘ ‘

Kopiraj adresu primatelja posiljke u ponudu od: ‘Poduzec’a v‘
Broj kopija fakture: ‘ D‘

Detalji knjizenja

Opca knjizna grupa trziéta: ‘K—DOM v ‘
Knjizna grupa tr¥iéta za PDV: ‘K—DOM v ‘
Knjizna grupa kupca: ‘K—DOM w ‘

Slika 58: Kartica "Fakturiranje"
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8.2.19. Proces prodaje

8.2.19.1. Trenutno stanje

Kao osnovni dokument te najéeSée generirani dokumentu u procesu ponude, klijent
navodi da je prodajna ponuda. Klijent je cjelokupni postupak prodaje obavljao prema
mogucnostima koje pruza programsko rjeSenje koje do sada koristi. Nedostatak trenutnog

rieSenja je sporost te redundantnost podataka.
8.2.19.2. Prijedlog rjeSenja

Za knjizenje i evidentiranja prodaje koristit ¢e se modul prodaje sa standardnim

funkcionalnostima.

Evidentiranje potraZivanja od kupaca na razli¢ite raune glavne knjige omogucit ¢e se

postavom knjiznih grupa kupaca.

Sve prodajne ponude, izraduju se i tiskaju, u valuti prilagodenoj prema geografskom
podrucju klijenta s obzirom da je geografska lokacija kriterij po kojem se segmentiraju kupci.
Poduzece XY d.o.o. trenutno ima 80 kupaca. U ukupnom broju kupaca poduzec¢e ima odredeni

broj domacih, ali i inozemnih kupaca
Obzirom da korisnik pruza razli¢ite usluge, usluge ¢e takoder biti kreirane u sklopu NAV-a. .

U nastavku bit ¢e prikazana postupak prodaje u NAV-u ovim redoslijedom:

- Prodajna ponuda
- Nalog za prodaju
- lzlazna faktura

Kako su prethodno kreirane usluge koje klijent omogucuje, te odredeni kupci u nastavku

bit ¢e prikazan primjer procesa prodaje odabirom jednog od kreiranih kupaca te kreirane usluge.

Proces prodaje u NAV-u krec¢e s izradom prodajne ponude. Na slici broj 60 prikazana je
prodajna ponuda za kupca Crodux derivati dva d.o.0. kojemu je potrebno odraditi uslugu
instalacije servera i inicijalno odrzavanje sustava. Usluga ¢e se odradivati 10 sati, te je finalna
cijena te usluge 6.000,00 kn. Slijedec¢i korak je pretvaranje prodajne ponude u prodajni nalog.
Na alatnoj traci u crvenom okviru moguce je vidjeti opciju pretvaranja prodajne ponude u

nabavni nalog.
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m Novi - Prodajna ponuda - PPON-13/00014-CRODUX DERIVATI DVA d.o.0.
POCETNA AKCIE NAVIGACIU

Ured 3 5 Statistika Ponisti zahtjev za odobravanje ~
qQ =lA|E > & P E < %>
D 7 Novi on el v /" Pagledaj moj tok © x
rikaz ~ Email | Napravi | Napraviti Dimenzije Kartica Kartica Odobrenja Posalji zahtjev za Biljeske Linkovi Osvjezi Ocisti Idi
X Brisanje nalog | fakturu kupca kontakta odobravanje filtar  na

IPPON719/OOO14-CRODUX DERIVATI DVA d.c.0. I

Opée A

Br. kupca K-00015 N Datum dokumenta 2372019, v

Kupac: CRODUX DERIVATI DVA d.o.0. v‘ Datum dospijeca: 23.7.2019. ~

Br. vanjskog dokumenta: ‘ Zatrazeni datum isporuke: o
Prodajate Sifra prodavaca: M

Adresa Savska Opatovina ‘ Br. kampanje -

Adresa 2: e prilike: v

Postanski broj HR-10000 v Centar odgovomosti [ -

Grad: Zagreb ~ ID dodijeljenog korisnika | -
Broj Kontakta: KONT-00055 - — [ororeno 7

Kontakt: Sandro Cepar “ ‘ Opis posia

Sifra predioska kupca: Kiijentu je potrebno u prostorijama njinovog poduzeca odraditi instalaciju ‘

servera | incijalno podesavanje sustava kako bi se sustav spremio za rad

Br. arhiviranih verzija: 0 korisnika.

Datum naloga: 23.7.2019. ~

A Show fewer fields

Reci o
Umetni prosirene tekstove & Dimenzije [ Redak = ¢ Funkcije ~ # Pronadi  Filtar . OCisti filtar
Vista Br. Opis Sifra lokacije Kolitina Kol sastavnice za  $ifra M Jedini¢na cijena %popustana  lznos retka Iskli.  Kol. za dodjelu Dodijeljena kol ~
nalog Isklj. PDV redak
Resurs R-00002 Instalacija servera i inicijalno p.. ~ 1010 10 0 HOUR 600,00 6.000,00 0

Slika 59: Prodajna ponuda

Kada je opcija ,Napravi nalog“ odabrana program nam javlja obavijest prikazanu na slici
61 (lijeva strana) kojom nas program jo$ jednom pita zelimo li pretvoriti nabavnu ponudu u
nalog. Nakon Sto se potvrdi pretvorba kosniku dolazi joS jedna obavijest koja je takoder

prikazana na slici 61 (desna strana), a odnosni se na potvrdivanje obavljene pretvorbe.

Microsoft Dynamics NAY » Microsoft Dynamics NAY b4

Ponuda je pretvorena u nalog NPRO-19/00017. Zelite li otvoriti novi
nalog?

0 Zelite i ponudu pretvoriti u nalog?

Slika 60: Pretvorba nabavne ponude u nalog i odradena pretvorba

Nakon §to je prodajni nalog napravljen ostao je jo$ posljednji korak, a to je knjizenje
prodajnog naloga. Nakon $to se odabere opcija ,Proknjizi“, program nam daje na raspolaganje
tri moguénosti, a to su: Isporuka, Faktura, Isporuka i faktura. U vecini sluajeva odabire se

posljednja opcija. Na slici 62 prikazan je nalog za prodaju pripremljen za knjizenje.
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POCETNA AKCIE NAVIGACIIU

D Uredi D E‘ﬁ [=1 Email potvrda... E{- ET E 3 &/"Pogledaj moj tok rhl
k=4 =
Q [ Novi v wr 54 Potvrda naloga.. =1 v %7 Odobravanja =]
Prikaz Lansiraj Ponovo  Kreiraj skiadistenje / Proknjizi..  Knjizii  Proknjiziiposali  Posalji zehtievza Pon evza Biljeske Linkovi
X Brisanje tvori  izdvajanje sa zaliha... [ statistika kreiraj v Emailom... odobrenje
Upravijanje Postupak cn
NPRO-19/00017-CRODUX DERIVATI DVA d.o.o.
Opée
Br. serija knjiZenja: IFA/ODOB + v‘ Datum PDV-a: 23.7.2019. ~
Kupac: CRODUX DERIVATI DVA d.0.0 v ‘ Datum naloga: 2372019 v
Br. ponude: PPON-19/00014 ‘ Datum dospijeca: 2372019 v
Kontakt Sandro Cepar o ‘ Zatrazeni datum isporuke: o
Datum knjizenja: 237.2019 v Br. vanjskog dokumenta
Reci prodaje Microsoft Dynamics NAV X
 Redak - [ Nalog - # Pronadi  Filtar T Ocisti filtar
Vrsta Br. Opis Sifra lokacije Kalitina O Isporuka icna cijena %popustana  lznos retka Isklj.  Kol. za otpremu
O Faktura Isklj. PDV redak PDV
Resurs R-00002 Instalacija servera i inicijaino pod... 1010 10 ® Isporuka i Faktura 600,00 6.000,00 10
Odustani
<
Podzbroj Isklj. PDV (HRK): 600000  Ukupno bez PDV-a (HRK): 6.000,00]
Iznos popusta na fakturu Isklj. PDV (HRK): 0,00 Iznos PDV (HRK): 1.500,00|
Popust na fakturu %: 0| Ukupno s PDV-om (HRK): 7.500,00]
Fakturiranje
Sifra valute: Sifra odjela NABAVA -
Cijene s PDV-om: O Sifra projekta: ~
Knjina grupa trista za PDV; [k-Dom v 9 kasaskonta: o
Sifra uvjeta placanja PPl > ID mandata izravnog terecenja: -~
Trgovina s trecom stranom u EU: 7]

~l

c %>

OsvjeZi Ocisti Idi
filtar

na

v Show more fields

Otpremljena a
kolitina fa

Slika 61: Nalog za prodaju

Ukoliko je cjelokupni proces prodaje uredu, nalog

za prodaju trebao bi se modci

proknjiziti, a program bi trebao poslati obavijest o obavljenom knjizenju kao $to je to prikazano

na slici 63.

Microsoft Dynamics NAV X

0 Nalog je proknjiZen i preseljen u prozor proknjiZenih izlaznih faktura.

Zelite li otvoriti proknjiZzene fakture?

Da

Slika 62: Obavijest o proknjizenom nalogu

ProknjiZzeni prodaji nalog moguce je pronaci u ,Proknjizene izlazne fakture® (Prikazano

na slici 64). Na lokaciji proknjizenih izlaznih faktura moguce je pronaci sve informacije koje se

odnose na fakture poslane kupcima.
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I Proknjizene izlazne fakture - I

Upisujte za filtriranje ... | Br.

MNema prim
Br. Broj kupca Kupac Sifra valute  Datum Iznos Iznos s PDV-om  Otvoreniiznos  Sifra Broj ispisa  Placeno
dospijeca lokacije

I 18/1/19 K-00015 CRODUX DERIVATI DVA d.o.0. 23.7.2019. 6.000,00 7.500,00 7.500,00 1010 O&
17/1/19 K-00014 Ina d.d. 23.7.2019. 8.000,00 9.040,00 9.040,00 1010 0 Ne
16/1/19 K-00014 Ina d.d. 23.7.2019. 1.500,00 1.875,00 1.875,00 1010 0 Ne
15/1/19 K-00014 Ina d.d. 23.7.2019. 3.000,00 3.750,00 3.750,00 1010 0 Ne
19/1/19 K-00014 Ina d.d. 19.7.2019. 4.250,00 4.802,50 4.802,50 1010 0 Ne
13/1/19 K-00005 RRIF-PLUS d.o.0. 24.7.2019. 150,00 187,50 187,50 0 Ne
11/1/18 K-00005 RRIF-PLUS d.o.0. 23.7.2019. 1.500,00 1.695,00 1.695,00 0 Ne
8/1/19 K-00010 Konzum 22.7.2019. 300,00 375,00 375,00 0 Ne
7/1/19 K-00011 Plodine 15.7.2019. 2.250,00 2.812,50 2.812,50 0 Ne
6/1/19 K-00011 Plodine 15.7.2019. 1.000,00 1.250,00 1.250,00 0 Ne
5/1/19 K-00009 Kaufland 15.7.2019. 0,00 0,00 0,00 0 Da
4/1/19 K-00009 Kaufland 15.7.2019. 0,00 0,00 0,00 0 Da
3/1/19 K-00010 Konzum 22.7.2019. 0,00 0,00 0,00 0 Da
10/1/19 K-00011 Plodine 15.7.2019. 200,00 250,00 250,00 0 Ne
1/1/19 K-00007 Barbara test 15.7.2019. 3.750,00 4.237,50 0,00 0 Da
12/1/19 K-00001 TELEBIT d.o.o. 5.7.2019. 1.350,00 1.687,50 1.687,50 0 Ne

Slika 63: Proknjizene izlazne fakture
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8.2.20. Opomena

8.2.20.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.o. do sada nije imalo moguc¢nost automatskog kreiranja opomene
kupcima zbog neplaéanja svojih dugovanja. Zbog toga su potrazivanja od kupaca morali ruéno

pratiti te po uo¢enom isteku dospije¢a u Wordu napraviti opomenu te ju poslati na mail klijenta.
8.2.20.2. Prijedlog rjesenja

NAV rjedenje pruZza moguénost svakodnevnog pracenja rokova dospije¢a placanja

klijenata, te jednostavno kreiranje opomena za dobavljaa kojima je rok dospijeéa prosao.

U nastavku bit ¢e napravljen jedan primjer opomene za nepla¢anja dospjelog dugovanja.

[P Novi - Opomena - NOPOM-19/00022-CRODUX DERIVATI DVA d.0.0
- POCETNA | AKCUE  NAVIGACIU  IZVJESCE

5 B B

Kreiraj PredloZi retke Azuriraj tekst Probno  zdaj...
opomene.. OpOMene... opomene... izvjesce...

INOPOM—19/OOOZZ‘CRODUX DERIVATI DVA d.o.o I

Opce
Br. kupca: K-00015 v‘ Kontakt: Sandro Cepar
Naziv: CRODUX DERIVATI DVA d.c.o. Datum knjiZenja: 29.7.2019, ~
Adresa: Savska Opatovina Datum dokumenta: 29.7.2019. ~
Adresa Razina opomene: 1
Poitanski broj: HR-10000 - Koristi razinu zaglavija: [
Gradt Tooret . 1D dodijeljenog korisnika: | -
Reci
Funkcije - @ Pronadi  Filtar Ocisti filtar
Vrsta Br. Vista Br. Datum Opis Otvoreni iznos |znos
dokumenta  dokumenta  dospijeca
Postovani,
Molimo Vas da podmiriti svoje dugovan...
Stavka analiti... Faktura 18/1/19 23.7.2019. Nalog NPRO-19/00017 7.500,00
Racun GK. 4101 Dodatna naknada 10,00
Hvala Vam!
KnjiZenje
Sifra wvjeta opomene: [REM 1 v Sifra valute:

Slika 64: Kreiranje opomene

Na slici broj 65 prikazana je kreirana opomena za kupca Crodux derivati dva d.0.0. zbog
nepla¢anja dospjelog dugovanja. Nakon Sto se popune osnovne informacije u kartici ,Opce”,
prelazi se na popunjavanje kartice ,Reci“. Spomenuta kartica popunjava se pritiskom na tipku

.PredloZi retke opomene” te se taj dio automatski popunjava s potrebnim informacijama.
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Takoder, vrlo vazan dio se nalazi na kartici ,Knjizenje* a to je $ifra uvjeta opomene. Sifra uvjeta
opomene mora biti popunjena i na kartici kupaca. Na slici broj 66 prikazana je Sifra uvjeta
opomene na kartici kupca. U slu€aju da Sifra uvjeta opomene nije popunjana na kartici kupca,

program nece dozvoliti kreiranje opomene te ¢e o tome poslati obavijest.

Knjizenje
Sifra uvjeta opomene: | [HENE] w
Sifra uvjeta terecenja: | Sifra Opis

Datum dospijeca: i
DOMESTIC Domestic Customers

FOREIGN Foreign Customers
REM 1 OPOMENA - LEV 1
REM 2 OPOMENA - LEV 2

Movi Mapredno T Postavi kao zadani stupac filtra

Slika 65: Sifre uvjeta opomene

Posljedniji korak koji je potrebno napraviti je pronaci opciju na alatnoj traci ,lzdaj“ te je
pritiskom na tu tipku opomena je izdana. lzdanu opomenu moguce je pronaci na slijedeco;j

lokaciji.

m Izdane opomene - Microsoft Dynamics NAV

e - IEI Barbara » Proknjizene dokumente » lzdane opomene I

- POCETNA  AKCUE  NAVIGACDU  1ZVJESCE

QX @om m WL %M
[i6, otidi do L) x

Prikaz Brisanje  Ispisi.. . Otvorene PrikaZi kao Biljegke Linkovi Osvjefi Ocisti  Pronadi
[ Statistika | stavke kupaca grafikon filtar

lzdane opomene -

Br. Br. kupca Naziv Sifra valute Ctvoreni iznos
OPOM-19/0... K-00001 TELEBIT d.o.o. 1.687,50
OPOM-19/0.. K-00011 Pladine 1.500,00
OPOM-‘\Q/D‘..E K-00015 CRODUX DERIVATI DVA d.o.o. 7.500,00

Slika 66: Izdane opomene
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Kada je rije¢ o Siframa uvjeta opomene tada je potrebno taj dio malo detaljnije pojasniti.
Na slici broj 68 prikazani su uvjeti opomene te postavke koji se vezu za svaku od uvjeta

opomene, te najmaniji iznos za koji moze biti kreirana opomena.

Odaberite - Uvjeti opomene

Bl rocena acce
) 7 X B i) & © %

Navi Uredivanje Brisanje Razine PrikaZi kao Biljeske Linkovi Osvjezi Otisti  Pronadi
popisa grafikon filtar

Uvjeti opomene -

Sifra Opis Najvec¢i broj Knji.. Knji.. Knji.. Majmanji iznos  Bilje3ka o retku naknade na izvjescu
opomena kam.. dod.. dod.. [(K'2p]
DOMESTIC Domestic Customers 3 [ ™ 0,00
FOREIGN Foreign Customers o O O O 0,00
éREM 1 OPOMEMA - LEV 1 10 10,00 trodak opomene 1
\REM 2 4 OPOMEMA - LEV 2 15 0,00 trodak opomene 2

Slika 67: Uvjeti opomene

Na slici broj 70 prikazana je opomena koja je poslala klijentu, tekst koji je prikazan na
opomeni takoder se generira u sklopu NAV-a, te kreira prema Zelji klijenta. Takav tekst jednom
kada je generiran moze se upotrijebiti za svaki slijedeci put i zato je iznimno praktiCan za
klijenta, ali takoder, mozZe ga se prilikom kreiranja nove opomene ponovno promijeniti. Tekst koji

klijent Zeli da bude na opomeni moguce je kreirati na slici broj 69 (PocCetni tekst, zavrsni tekst).

Uredi - Razine opomena - DOMESTIC.Domestic Customers

POCETNA NAVIGACHU

N O @

Pocetni Zavréni Valute Pogledaj grafikon
tekst tekst dodatne naknade

Slika 68: Pocetni i zavrsni tekst na opomeni

Na slici 70 prikazana je opomena u pdf formatu. Odnosno, opomena koja na adresu
kupca.
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CRODUX DERIVATI DVA d.o.0.

Sandro Cepar
Savska Cpatovina
HR-10000 Zagreb
Hrvatska

Opomena

Stranica 1

DignetSoftware
Cebini 28

HR-10020 Movi Zagreb

Hrvatska

Telefonski br. +385 1 6462 165
Br. kupca K-00015 Pocetna stranica http://dignet.hr/dignetsoftwar
E-Mail info@dignet.hr
Porezni br. 14948753009
Br. opomene OPOM-19/00003 Br. Ziro raduna 2340009-1110525935
Datum knjiZzenja 28.07.19 Banka PRIVREDNA BANKA ZAGREE
Datum dokumenta  29.07.19 Br. ratuna
Datum dospijeca 29.07.19
Datum
dokumenta Vrsta dokumenta Br. dokumenta Datum dospijeca Originalni iznos Otvoreni iznos
Postovani,

Molimo Vas da podmiriti svoje dugovanje u najkradéem mogudem roku!

23.07.19 Faktura 18119 23.07.19 7.500,00 7.500,00
Dodatna naknada 10,00
Ukupno HRK 7.510,00
Iznos PDV-a 2,50
Ukupno HRK ukljuéujuci PDV 7.512,50
Hvala Vam!
Specifikacija iznosa PDV-a
PDV % Osnovica za PDV Iznos PDV-a Iznos sa PDV-om
25,00 10,00 2,50 12,50
Ukupno 10,00 2,50 12,50

Slika 69: Opomena u pdf-u
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8.2.21. Izvjestaji u prodaji
8.2.21.1. Trenutno stanje

Dosada$nja praksa nije ukljuivala znacajan broj izvjeStaja. Poduzeée u sklopu
programskog rjeSenja nije moglo automatski ,izvlagiti izvjestaje, nego je podatke bilo potrebno
prenijeti u Excel tablice, te bi na taj nacin radili izvjeStaje za vlastito pracenje poslovanja u

prodaiji.
8.2.21.2. Prijedlog rjeSenja

Kreiranje i pracenje poslovanja preko izvjestaja bilo tjednih, mjesecnih ili godisnjih vrlo je
vazna stavka svakog poslovanja. 1z svih podataka koji dolaze iz prodaje moguce je kreirati na
nekoliko razli€itih izvjeStaja, te se iz istih mogu utvrditi odredene pravilnosti ili nepravilnosti u

poslovanju zbog kojih je potrebno poduzeti odredene korektivhe korake.

Unutar Microsoft Dynamics NAV-a 2018. u modulu prodaje dostupan je veliki broj
standardnih izvjeStaja kao 3to su otvorene stavke kupca, bruto bilanca kupca, kupac — 10
najvecih itd. U nastavku ¢e za primjer biti predstavljana primjer izvjestaja: Izvjestaj - kupac -
saldo na datum.
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Kupac - Saldo na datum 26. srpanj 2019

Stranica 1
Barbara BARBARA
Saldo na 26.07.19
Datum Vrsta Br.
knjiZenja dokumenta dokumenta Opis Iznos  Br. stavke
K-00001 TELEBIT d.o.0.
Br. telefona 01/ 5507 - 9900
21.06.19 Faktura 12/1/19 Nalag NPRO-19/00002 1.687,50 78
23.07.19 Opomena OPOM- Opomena NOPOM-19/00002 12,50 203
19/00001
TELEBIT d.o.0. 1.700,00
K-00005 RRIF-PLUS d.0.0.
Br. telefona 01/4693-700
150119 Uplata BANK-00001 Uplata po ponudi ~35.500,00 2
09.07.19 Faktura 11/1/19 Faktura IFA-19/00003 1.695,00 64
100719 Faktura 13/1/19 Naleg NPRO-19/00012 187,50 83
RRIF-PLUS d.o.0. -33.617.50
K-00010 Konzum
Br. telefona 097/2361 1547
01.07.19 Faktura 8/1/19 Naleg NPRO-19/00009 375,00 40
Konzum 375,00
K-00011 Plodine
Br. telefona 097/ 123648 78
01,0719 Faktura T7Mne Nalog NPRO-19/00008 281250 35
01.07.19 Odobrenje 9119 Odobrenje 10-19/00006 -2.812,50 45
01,0719 Faktura 10/1/19 Invoice IFA-19/00001 250,00 52
01,0719 Faktura 6/1/19 Invoice IFA-19/00002 1.250,00 57
250719 Opomena OPOM- Opomena NOPOM-19/00010 12,50 206
19/00002
Plodine 1.512,50
K-00014 Ina d.d.
Br. telefona 097/4521 54 23
23.07.19 Faktura 15/1/19 Naleg NPRO-19/00014 3.750,00 189
230719 Faktura 16/1/19 Nalog NPRO-19/00015 1.875,00 194
23.07.19 Faktura 17/1/19 Naleg NPRO-19/00016 9.040,00 197
19.07.19 Faktura 19/1/19 MNalog NPRO-19/00018 4.802 50 209
Ina d.d. 19.467,50
K-00015 CRODUX DERIVATI DVA d.o.o.
Br. telefona 099/1254 75 84
23.07.19 Faktura 18/1/19 Nalog NPRO-19/00017 7.500,00 200
CRODUX DERIVATI DVA d.o.o. 7.500,00
Ukupno -3.062,50

Slika 70: lzvjestaj - kupac - saldo na datum
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8.2.22. Kampanje

8.2.22.1. Trenutno stanje

Poduzeée XY d.o.0. do sada nije imalo mogucnost organiziranja kampanja putem
programskog rjesenja. Naime, poduzeca je do sada u svojoj organizaciji imalo tri kampanije, te
takoder u buduénosti planiraju organizirati kampanje slicnog karaktera. Osim uporabe worda,
excela, e-maila poduzeée nije upotrebljavalo druge moguc¢nosti za pomo¢ oko organizacije
kampanja. Takav nacin organiziranja kampanja i opéenito odnosa prema CRM-u, pripada

proslosti i tamo treba ostati.
8.2.22.2. Prijedlog rjeSenja

Microsoft Dynamics NAV 2018. u sklopu dosada predstavlienog modula prodaje
posjeduje i dio koji se odnosni na marketing, odnosno CRM (Engl. Customer Relationship
Managment). Microsoft Dynamics NAV u sklopu modula prodaje posjeduje i dio koji se koristi
kao vrlo koristan i vrlo primjenjiv alat za marketindke aktivnosti. Kljuéna prednost u ovome lezi u
mogucnosti upravljanja kontaktima, priikama i kampanjama, a moguénost pristupanja
povezanim informacijama i procesima podiZe cjelokupni proces na jo$ vecéu razinu. Upravljanje
odnosima s kupcima vazan je segment svakog poslovanja iz razloga $to svi nesto prodaju bilo
to proizvod ili usluga, prema tome povecanje prodaje moguce je upravo s mogucnostima koje

pruza Microsoft Dynamics NAV.

U nastavku ¢e biti navedene neke od funkcionalnosti koje omoguc¢uje modul prodaje i

marketinga:
- Upravljanje kampanjom
- Upravljanje vezama
- Klasifikacija
- Upravljanje kontaktima
- Interakcija / upravljanje dokumentima
- Zapisivanje poste za Microsoft Exchange Server
- Upravljanje prilikama
- Interakcija klijenta u programu Outlook

- Obauvijesti
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- Upravljanje zadacima
- Integracija s Dynamics 365 za prodaju
- Radni tokovi

S obzirom na sve prethodno nabrojane mogucnosti vazno je shvatiti da marketinske
mogucnosti koje proizlaze kroz modul prodaje i marketinga u programu Microsoft Dynamics

NAV nisu istovjetne s programskim rjeSenjem Microsoft Dynamics CRM.

U nastavku rada pozornost ¢e se posvetiti kampanjama. Kampanja je organizacijska
aktivnost koju prati veci broj parametara te koja uklju€uje veliki broj kontakta. U provedbi snimke
stanja dobivena je informacija o tome da poduzece XY d.o.0. u svome poslovanju prakticira

organiziranje kampanja, te shodno tome ovaj dio itekako je primjenjiv u poslovanju.

Modul prodaje i marketinga omogucéava klijentima pazljivo planiranje marketinskih
aktivnosti i upravljanje interakcijama s kontaktima i klijentima. Komunikacija s Klijentima
podrazumijeva da se mogu izraditi kampanje i postaviti segmente kontakta za slanje e-poste i
drugih vrsta interakcije s kontaktima i potencijalnim klijentima.

Poduzece XY d.o.0. u trenutnom poslovanju susrelo se s slijedeéim scenarijem koji bi
potencijalno trebao prerasti u kampanju. Poduzece XY d.o.o lansiralo je novu uslugu u suradnji
sa servisom ,Moj e-racun®. Usluga je dizajnirana kao modul koji je isklju€ivo primjenjiva u
Microsoft Dynamics NAV rjeSenju. Servis ,Moj e-raun“ prvenstveno je namijenjen za
elektronicko razmjenjivanje raCuna izmedu kupaca i dobavljaa, ali takoder i za cjelokupno
pracenje procesa koji su povezani sa izdavanjem, zaprimanjem i arhiviranjem racuna. E — ra¢un
ili elektronicki racun je dokument koji je po svojoj snazi potpuno jednak papirnatom dokumentu,
te sadrzi sve standardne elemente koje svaki raCun mora imati, kao i sve najznacajnije podatke
za obratun PDV-a. E — racun postao je obvezna i nezaobilazna stavka brojnih klijenta i
zabiljeZena je velika potraznja i zainteresiranost za e — raunom, poduzeéu XY d.o.0. od velikog
bi znagaja bilo organizirati kampanju kojom bi klijentima predstavili e — radun i njihove

funkcionalnosti.

U nastavku ce biti predstavljen primjer izrade jednostavnije kampanje na temu ,Microsoft

Dynamics NAV i Moj e — racun®.

Za pocCetak potrebno je kreirati kampanju.
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m Kampanje - Microsoft Dynamics NAV

° hd IEI Barbara * Odjeli * Prodaja & Marketing * Marketing * Kampanje I

- POCETNA  AKCUE  NAVIGACIU  1ZVIESCE

\j /. @ x .; % Aktiviraj prodajne cijene/popuste na retke m D sl Y
‘ @& B3 Deaktiviraj prodajne cijene/popuste na retke <D =~ Py
Novi Uredi Prikaz Brisanje = Segmenti . Prikazi kao Biljeske Linkovi Osvjezi Odisti
Statistika grafikon filtar
o ~
Odjel Kampanje -
' Upravljanje financijskom imovinom
4 Prodaja & Marketing
Prodaja Br. Opis Sifra Sifra statusa  Pocetni Zavrini
i i prodavaca datum datum
rada naloga : "
Marketing I K02 iMicrosoft Dynamics NAV i Moj e — racun ;0002 PRIPREMA  6.9.2019. 8.9.2019.

Zalihe i odredivanje cijena
Microsoft Dynamics CRM
Nabava
Skladiste

- =

ﬂ Uredi - Kartica kampanje - K02-Microsoft Dynamics NAV i Moj e — racun
- POCETNA AKCIE NAVIGACIIU IZVJESCE

E .1“ 1'% Aktiviraj prodajne cijene/popuste na retke
C)‘ ] Nowvi - E?E Deaktiviraj prodajne cijene/popuste na retke
Prikaz . Segmenti —, -

< Brisanje Statistika

K02-Microsoft Dynamics NAV i Moj e — racun

] o O

Detalji Biljeske Linkovi Osvjezi Odisti Idi
kampanje filtar na

Opce
Br. Zavrini datum:
Opis: ‘Microsof‘t Dynamics NAY | Moj e - racun Sifra prodavaca: ‘DDDZ ~
Sifra statusa: Datum zadnje promjene:
Pocetni datum: Aktiviran: Da

Fakturiranje

$ifra odjela: ‘PRODAJA v|

Sifra projekta: ‘B - SREDNJE BUDZETNO -

Slika 71: Lokacija na kojoj je moguée pronaci prethodno kreirane kampanje te kartica za izradu nove

kampanje

Na slici broj 72 nalazi se kartica kampanje i lokacija na kojoj se je moguée pronaci

prethodno kreirane kampanje i opciju ,Novi“ koja omoguc¢ava kreiranje nove kampanje. U ovom

primjeru vidljivo je da je kreirana kampanja ,Microsoft Dynamics NAV i Moj e - radun“ u trajanju

od 3 dana.

Nakon §to je definiran naziv, datum kampanje i ostale informacije, kre¢e se na kreiranje

segmenata. U kampanji moze biti neograniCeni broj segmenata. Segmenti su grupirani kontakti

prema odredenim kriterijima — ti kriteriji mogu biti razni, vazno je da osoba koja kampanju radi

razumije logiku kreiranja segmenata.
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Na slici broj 73 vidljivi su svi stvoreni segmenti za kampanju koja se kreira. Tako su
kreirani: novinari, dosadasnji klijenti i partneri. Na kartici ,Pocetna® opcija ,Novi® omogucava

kreiranje novih segmenata.

Segmenti - Microsoft Dynamics NAV

° v II:I Barbara » Odjeli » Prodaja & Marketing » Marketing » Segmenti I

BE roceme | navicacu

N 72 X i) [ © Y% ik

Movi Uredi Prikaz Brisanje Prikazi kao Biljeske Linkovi Osvjezi Ocisti  Pronadi
grafikon filtar
o ~
Odi=h Segmenti -
3

Upravljanje financijskom imovinom
Prodaja & Marketing

[N

Prodaja Br. Opis Br. Sifra Datum
kampanje prodavaca
Obrada naloga
. SEGM-00006 Novinari K02 0002 29.7.2019.
Marketing
Zalihe i odredivanje cijena SEGM-00008 Dosadasnji klijenti K02 0002 29.7.2019.
Microsoft Dynamics CRM SEGM-00009 rtneri K02 0002 29.7.2019.

b MNabava

N ChAadiEeA

Slika 72: Segmenti

Na iducoj slici prikazana je kartica ,Dosadasnijih klijenata“. Unutar te kratice odabrani su
kontakti koji spadaju u taj segment, te su dodane informacije koje su vazne za nastavak rada na
kampaniji. Primjerice vazno je nesti ,Sifra predloska interakcije* kako bi se kasnije mogla

uspostaviti interakcija s klijentima.

[ Uredi - Segment - SEGM-00008 Dosadasnji Kiijenti - a
Bl roceis | ke mavicacuy
B, Prikaz =i ~l ‘7 -» ldina
) Nowi v T @ & X prethodni
. fvidencja Dodsj  lspii  Biljetke Linkavi  Osviefi Ofisti )
X Brisanje komtakte... nasiownice filtar W Sljededi

SEGM-00008-Dosadasnji klijenti

Opte -
Br. Datum: 29.7.2019.
Opis Dosadainii kijenti Broj redaka: 6
Sifra prodavata: 0002 v Broj akcija s kriterfjima:
~ Show fewer fields
me kontakta Opis Sitra Sifea Sitrajezika  Predmet Procjena Trodak (WT)  Trajanje (m *
o prediosk
KONT-00034  Turda koplja  Alpha-M Dasadadnji Kijenti 0002 BUS 800
0 Twda kopija A1 Dosadainji Kijenti 0002 BUS 8,00
KONT-D0054 Turda kopija  CRODUX DERIVATI DVA d.oo. Dosadainji Kijenti 0002 BUS HRY 800
Twda kopija  Eurotrade Dosadai ijenti 0002 BUS 8,00
45 Twdakopija  HP Dosadainji Kijenti 0002 BUS 800
. R — - - - . N
BUS . Protok informacija: Ulazno
Sifra jezika (zadana E v Iniciral [
Predmet (zadani) 800
Privitak 20
Ignoriraj vrstu korespan. s kontaktom: [ ¥
Vrsta korespondencije (zadana): Tvrda kopija
Kampanja

Slika 73: Kartica segmenata "Dosadasniji klijenti
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Nakon §to su kreirani segmenti potrebno je stvoriti ,Prilike®. Prije nego se konkretno krene s
izradom prilika potrebno je postaviti odredene postavke. Za pocetak potrebno je definirati
.Prodajni ciklus“. Prodajni ciklus oznacava faze ili korake koje odredena faza mora proc¢i da bi
se postigao zeljeni cilj. U ovom primjeru kreirane su dva prodajna ciklusa: komunikacija i
prodaja $to je prikazano na slici ispod.

[ Uredi - Prodajni ciklusi

- POCETNA  NAVIGACUU

= X g ! T ik

Novi Prikaz Brisanje  Statistika Faze PrikaZi kao BiljeSke Linkowvi OsvjeZi Odisti  Pronadi
popisa grafikon filtar

Prodajni ciklusi -

Sifra Opis |zragun vjerojatnosti Blokirano Komeni
KOMUNIKAC,| Komunikacija s novinarima Daovrieno % | Ne
PRODAJA Prodaja Vjerojatnost uspjeha % | MNe
TEST 1 Test Daovrieno % | Ne

Slika 74: Prodajni ciklus

Posljednji korak prije kreiranja prilike je definiranje faza za svaki prethodno kreirani
prodajni ciklus. Na slici broj 76 definirane su faze prodajnog ciklusa prodaje. Tako se sa slike
mogu vidjeti da su kreirane slijedece faze: Priprema, priprema reklame, komunikacija s
klijentima, zakljucivanje prodaje i postprodajne aktivnosti. Takoder, sa slike je vidljivo da svaka
faza ima na raspolaganju neke od dodatnih funkcionalnosti koje klijent prema potrebi moze
upotrijebiti, a i ne mora.

ﬂ Uredi - Faze prodajnog ciklusa - PRODAJA-Prodaja
- POCETNA  NAVIGACIU

NE D X 0, o % i
= S ~
Novi Prikaz Brisanje  Statistika PrikaZi kao Biljeske Linkovi Osvjezi Ocisti  Pronadi
popisa grafikon filtar
IFaze prodajnog ciklusa - I Upisu
Faza Opis % dovrienosti % izgledaza Sifra Potrebna je ponuda Dopusti Datumska Komentar
uspjeh  aktivnosti preskok formula
[ Priprema 0 0 O O Ne
2 Priprema reklame 0 0 O 1 Ne
3 Komunikacija s klijentima 0 0 [l Ne
4 Zakljuéivanje prodaje 0 0 O O Ne
5 Postprodajne aktivnosti 0 0 O 1 Ne

Slika 75: Faze prodajnog ciklusa
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Kreiranje prilika podrazumijeva stvaranje odredene moguénosti koje klijent vidi da bi

mogla postojati od pozivanja segmenata na kampanju. Neke od prilika koje je moguée kreirati

su: produzivanje ugovora, sklapanje novog ugovora, izmjena uvjeta iz ugovora, komunikacija s

javnoscu, promocija itd. Na slici 76 prikazane su sve prilike koje su do sada kreirane.

i

Br.

PR-19/00001 |

PR-19/00002
PR-19/00005
PR-19/00006
PR-18/00007
PR-19/00008
PR-12/00009
’ PR-19/00010
PR-19/00011
PR-19/00013
PR-19/00014
PR-18/00015
PR-19/00016
PR-19/00017
PR-19/00018
PR-19/00020
PR-19/00021
PR-18/00022

Zatvoreno

oo ood

Datum
kreiranja

12472019,
247.2019.
26.7.2019.
26.7.2019.
26.7.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.
297.2019.

Opis

Sklapanje ugovora

Nastavak poslovanje suradnje
Pregovori o novim uvijetima
Komunikacija

Stvaranje nove poslovne suranje
Promaviranje javnosti
Promaviranje javnosti
Komunikacija o novim idejama
Novinari

Novinari

Novinari

Novinari

Komunikacija s javnoscu

Nastavak poslovne suradnje

Upoznavanje javnosti o novitetima preko ...
Upoznavanje javnosti o novitetima preko ...

Upoznavanje javnosti o novitetima preko ...

Slika 76: Prilike

Br. kontakta

KONT-00031
KONT-00062
KONT-00045
KONT-00056
KONT-00054
KONT-00057
KONT-00058
KONT-00062
KONT-00056
KONT-00057
KONT-00058
KONT-00059
KONT-00056
KONT-00017
KONT-00056
KONT-00058
KONT-00059

Sifra
prodavaca

0001
0001
0001
0001
0002
0002
0002

0002
0002
0002
0002
0002
0002
0002
0002
0002

Upisujte za filtriranje ... | Br.

Status

U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku
U tijeku

Nel

Trenutacni ciklus prodajnog cil

Priprema reklame
Priprema

Priprema

Prva faza

Priprema reklame

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Prva faza

Druga faza

komunikacija s novinarima
komunikacija s novinarima

komunikacija s novinarima

Na slici broj 77 prikazana je kartica prilike koja je kreirana za kontakt 24 sata koji je dio

segmenta novinari. Za spomenuti kontakt kreira se prilika upoznavanja javnosti s novitetima

upravo preko novinara. Na istoj slici takoder je moguce vidjeti faze prodajnog ciklusa kao i

odredene procjene vrijednosti te izglede za uspjeh pojedine faze.
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m Uredi - Kartica prilike - PR-19/00020-Upoznavanje javnosti o novitetima preko novinara

- POCETNA = AKCUE  NAVIGACLU
ed A i d 4 Zatvori
> @ ms
Dodijeli Qdgodene Azuriraj

prodajnu ponudu  interakcije ) Statistika

(2 Kreiraj Intereakeiju

[

Biljeske Linkavi

IPR—19/00020-Upoznavanje Jjavnosti o novitetima preko novinaral

~
&

Osvjezi

Opce
Br: PR-19/00020 |
Opis: Upoznavanje javnosti o novitetima preko novinara
Br. kontakta: KONT-00056 -
Ime kontakta: 24 sata
Naziv poduzeda za kontakt: |24 sata
Sifra prodavaca: 0002 -
Vrsta dokumenta o prodaji: ~
Br. dokumenta o prodaji: ~
Prilike reci
b Pronadi  Filtar Ocisti filtar
Akti.. Poduzeta akcija Faza prodajnog | Opis faze Datum Procijenjeni
ciklusa promjene datum zat...
O 1 Pozivanje novinara 29.7.2019. 29.7.2019.
D ) Sljedeca 2 Dolazak novinara 29.7.2019. 29.7.2019.
Sljedeca 3 komunikacija s novinarima 29.7.2019. 29.7.2019.

-2 Idina

4 Prethodni
Ocisti
filtar

P Slijedeci

Br. kampanje:

Prioritet:

Sifra prodajnog ciklusa:

Status:
Zatvoreno:

Datum kreiranja:

Datum zatvaranja:

Normalan v
KOMUNIKAC. v‘
U tijeku ~

29.7.2019.

Br. segmenta:

Procijenjena
vrijednost (LVT)

0,00
50,00
50,00

Slika 77: Kartica prilike

SEGM-00006 w
 Show f
|zrac. tekuca % dovrienosti % izgleda za % vjerojatnosti
vrijednost (LVT) uspjeh
0,00 0 ) 0
0,00 0 75 0
0,00 0 80 0

Odredena se prilika nakon nekog vremena treba zatvoriti. Prilika po zavrSetku moze biti

Proces zatvaranja odredene prilika prikazan je na slici broj 78.

Zatvaranje prilike - KONT-00056 24 sata KONT-00056 24 sata

- POCETNA

AKCIE

~
< >
Ured Osvjedi Ocisti Idi
filtar na

| KONT-00056 24 sata KONT-00056 24 sata |
Korak 1

Carobnjak vam pomaze zatvoriti priliku. Zelite li je zatvoriti jer je:

Dobivena

~ Koji je datum zatvaranja prilike?:

Koji je razlog zatvaranja prilike?:

BB-PR ~

Prodaja (LVT):

Storniraj postojeca otvorena zaduZenja.:

Slika 78: Zatvaranje prilika
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9. Zaklju€ak

U vremenu u kojem se trenutno nalazimo digitalizacija poslovanja u punom je zamahu,
htjeli mi to ili ne. Organizacije sve €e3¢e u javnosti propagiraju promjenu u dosada$njoj
organizacijskoj strukturu, a ljudsko znanje postalo je osnovni element pametnog upravljanja
poslovanjem. U velikom broju sluCajeva promjene koje usvajaju najrazvijenije organizacije
svijeta o kojima Cesto imamo priliku Citati u javnosti, potvrduju da za ostvarivanje konkurentske
prednosti je danas potrebno znatno vise pametnog ulaganja nego je to bilo potrebno prije. Sto
posve ne zacuduje iz razloga Sto tehnoloska otkrica dolaze nevjerojathom brzinom samo je

pitanje koliko ¢e takva otkri¢a biti pametno iskoriStena od strane ljudskog faktora.

ERP se kao cjelovito programsko rjeSenje ve¢ se u svojim pocetnim etapama kada se
tek razvijao, pokazao kao vrlo znaajno programsko rjeSenje, pa €ak i u vremenima kada je
podrzavao (u usporedbi s danasnjim naginom poslovanja) ,primitivne® nacine poslovanja. Kroz
vrijeme, vrlo razli€iti poslovni sustavi uoCavali su kako se njihova kvaliteta poslovanja podize na
znacajno visSu razinu poslovanja u odnosu na konkurenciju, te se time moze odgovorno tvrditi da
ERP sa svojim funkcionalnostima savr§eno upotpunjuje ovu digitalizaciju poslovanja koja se sve
viSe razvija. Umjetna inteligencija, ioT, prosSirena i virtualna stvarnost i mnogi drugi pojmovi koiji
se uspjesSno povezuju s ERP rjeSenje, mogu se staviti pod krovni pojam inteligentnog ERP
sustava (IERP).

Dakle, organizacije sve viSe prihvacaju digitalnu transformaciju, $to znaci da ¢e takvi
poslovni lideri sve vise u svom poslovanju Zelje inteligentne poslovne aplikacije kako bi mogu
utjecati na poboljanje svojih poslovnih procesa i koriStenje resursa. Svemu tome osnovna
komponenta su podaci, kao najvrjedniji resurs s kojima organizacija raspolaze. Klju¢an element
u ovome jest pitanje kako ¢e organizacija pristupiti podacima, te Sto ée s njima napraviti?
Upravo digitalizacija poslovanja daje nevjerojatne mogucnosti kako prikupiti, analizirati te

reagirati na osnovnu odredenih podataka.

U drugom dijelu ovoga rada koji se odnosi na prakti¢ni zadataka u kojem je izraden DFZ
na osnovnu uvida u poslovne procese nabave i prodaje informati¢ckog poduzec¢a XY d.o.o. DFZ

napravljen je za implementaciju Microsoft Dynamics NAV-a 2018.
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