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MODELIRANJE OBUKE U OBLASTI
INTEGRISANIH POSLOVNIH RESENJA
ZASNOVANO NA KONCEPTU
RADIONICE

APSTRAKT:

Tokom poslednjih nekoliko decenija stabilizovalo sa dosta razli¢itih sistema planiranja
resursa preduzeca ERP (Enterprise Resource Planning). ERP sistemi se danas koriste u
velikom broju uspesnih poslovnih sistema i daju podrSku poslovnim procesima, prate
svetske standarde poslovanja i nude moguénosti integracije sa drugim alatima
neophodnim za poslovanje. Organizacije se susrecu sa nedovoljnom iskoris¢enosti ERP
sistema zbog nerazumevanja same uloge poslovnog informacionog sistema od strane
zaposlenih, kao i1 zbog neadekvatne obuke, nedostatka motivacije, ali i njihovog
psiholoskog otpora prema ERP sistemima. Adekvatna obuka bi trebalo da utice kako na
podizanje nivoa iskoris¢enosti ERP sistema u praksi, tako i na savladavanje psiholoskih
faktora.

Predmet istrazivanja disertacije je analiza primene integrisanih softverskih reSenja i
njihovog iskoris¢enja u praksi, kao i utvrdivanje generickog modela za obuku, putem
kojeg ¢e subjekti obuke, kroz radionicu, mo¢i da savladaju kompleksnost poslovnih
informacionih sistema. On predstavlja znacajan predmet izuCavanja posto su i
istrazivanja ukazala da obuke koje su realizovane u organizacijama nisu potpuno prosle
na testu prenosa znanja na odredeni posao i konkretnu ulogu u organizaciji. Ulaganje u
trening i li¢ni razvoj zaposlenih, treba da obezbedi ostvarivanje poslovnih ciljeva i da
poboljsa rezultate poslovanja.

Osnovna hipoteza od koje se polazi u istrazivanju je da stepen efikasnosti poslovnih
informacionih sistema nije na zadovoljavajuéem nivou, i da bi mogao biti na visSem
nivou, pa je neophodno posebnu paznju usmeriti obuci za rad sa takvim sistemima i
potpunom iskoris¢enju njihovih potencijala. Iz ove osnovne hipoteze proizilaze i
naredne pojedinacne hipoteze. Postojeci sistemi u kojima se klasi¢nim metodama obuke
pokusava podi¢i nivo obucenosti subjekata, ne daju zadovoljavajuée rezultate. Takode,
moguée je projektovati genericki model radionice, koji ¢e biti pogodan za obuku za
poslovne procese, koris¢enjem konkretnog ERP sistema. Realizacija konkretnog modela
kroz Microsoft Dynamics NAV treba da odgovori na postavljene zahteve za izvodenje
obuke i da na adekvatan nacin prati realizaciju poslovnih funkcija. Podizanje nivoa
obuke subjekata trebalo bi da dovede do boljeg razumevanja uloge pojedinca u



poslovnom sistemu i efikasnijeg koriSéenja poslovnog informacionog sistema, §to bi za
rezultat imalo 1 vecu efikasnost poslovnog sistema.

Cilj istrazivanja je definisanje modela obuke koji ¢e biti realizovan kroz ERP sistem.
Kako bi dosli do ostvarenja ovog cilja postavljeni su i posebni ciljevi koji obuhvataju
analizu i funkcionalnost ERP sistema, analizu poslovnih procesa i potreba organizacija
za ERP-om, analizu klasi¢nih metoda obuke i adekvatan izbor za obuku za ERP
sistemom, definisanje generickog modela za obuku studenata, uspostavljanje
konkretnog modela radionice kroz Microsoft Dynamics NAV, definisanje adekvatnih
scenarija koji ¢e biti realizovani kroz ERP, evaluacija rezultata obuke

Nakon jasnog pogleda na poslovne informacione sisteme, disertacija se bavi analizom
metoda obuke. Daje prikaz klasi¢énih metoda obuke i njihove karakteristike. Prikazane
su moguénosti treninga u organizacijama, kao i postoje¢i nacini za obuku za koris¢enje
poslovnih informacionih sistema. Prikazane su i metode obuke pri koriséenju poslovnih
informacionih sistema

Nakon opisa poslovnih informacionih sistema prikazuju se i konkretna vrsta
informacionih sistema u organizaciji koja predstavljaju sisteme planiranja resursa
preduzec¢a (ERP), kao poslovne informacione sisteme koji imaju visok nivo
integrisanosti. Opisuje njihove karakteristike i funkcionalnosti. Analizira razliCite
module, nacine uvodenja i arhitekture sistema. Takode su prikazani i razliciti ERP
softverski paketi. Poseban deo poglavlja je posvec¢en Microsoft Dynamics NAV sistemu,
koji se kasnije koristi za realizaciju modela obuke za ERP sisteme.

Pre kreiranja generickog modela kroz disertaciju se daje prikaz aktuelnih modela za
obuku u preduze¢ima. Analizirani su uoc¢enih modela u nasoj zemlji i u inostranstvu, i
oni su detaljno prikazani u ovom poglavlju. Opisano je pet modela koji su najvise
zastupljeni sa svojom karakteristikama. IzvrSena je i komparativna analiza pomenutih
modela sa jasno definisanim kriterijumima koja ¢e kasnije biti koris¢ena u kreiranju
opsteg modela obuke.

Nakon definisanja modela, disertacija je usmerena na definisanje i postavljanje
generickog modela za obuku, prvenstveno studenata ali i zaposlenih u organizacijama.
Primena generickog modela je prikazana kroz konkretano poslovno reSenje Microsoft
Dynamics NAV. Takav model se koristi za obuku studenata. Struktura modela je opisana
kroz cilj modela, preduslove za realizaciju modela, definisanje Seme modela, opis
modela i doprinose modela. Model je geneza n scenarija ,ali se zbog obimnosti u
disertaciji prikazuju 2 konkretna scenarija u okviru radionice za obuku. U scenarijima
su precizno definisane uloge svakog pojedinca u organizaciji i njihove aktivnosti na
realizaciji zadatih procesa.

Za konkretnu realizaciju modela je izvrSena i njegova evaluacija. Prikazana je
metodologija uravnotezena tablica uspeha (Balanced Scorecard) koja se koristi za



evaluaciju, 1 njene komponente. Postavljena je konkretna specifikacja modela
evaluacije. Kroz takav model se jasno definiSu kriterijumi, a na kraju su prikazani
rezultati samog istrazivanja. Postavljene su i perspektive studenata, stejkholdera,
internih procesa i poboljSanja kadrova i procesa na kojima se bazira evaluacija.
Istrazivanje obuhvata period od 2004 do 2011 godine. Kroz opisane ciljeve, perspektive
i klju¢ne indikatore su opisani i graficki prikazani rezultati istrazivanja.

Konacno se moze ista¢i da se u cilju Sto efikasnije realizacije osnovnih zadataka
poslovnog sistema, neophodno da se podigne nivo obuke zaposlenih za koris¢enje
informacionog sistema organizacije. Nivo obuke direktno utice na efikasnije koris¢enje
poslovnog informacionog sistema i povecava produktivnost organizacije. Danas, sve
prihvacenija od strane poslovnih subjekata, integrisana softverska resenja su postala
standard efikasnijeg poslovanja. KoriS¢enje i integraciju svih funkcionalnosti poslovnog
sistema nude ERP sistemi. Zbog cesto jasno nedefinisanih zadataka i ovlascenja, i
nedovoljno jasne uloge pojedinca nastaju inicijalni problemi u koriS¢enju nekog
informacionog sistema, a nakon njegovog uvodenja. Mogucée je realizovati model
radionice za virtuelnu organizaciju za obuku nad ERP sistemom, u cilju podizanja nivoa
obucenosti kadra, razumevanja poslovnih funkcija i realizacije formalnih zadataka.
Kroz adekvatnu metodu obuke i kroz jasno definisane scenarije moguce je i sprovesti
formalne zadatke 1 ovlas¢enja, u zavisnosti od uloge pojedinca u poslovnom sistemu.

Osnovni doprinos koji je postignut istrazivanjem je realizacija generickog modela, u
formi radionice, za obuku za ERP sistemom. Ali i dodatni doprinosi i to metodoloska
realizacija poslovnih funkcija, kroz scenarija i dodelu uloga, njihovih odgovornosti i
ovlaséenja u poslovnom informacionom sistemu. Praktican doprinos se ocekuje u
primeni razvijenog modela radionice za obuku u nastavi, na osnovnim i diplomskim
studijama, seminarima i kursevima za obrazovanja tokom rada. Drustveni doprinos se
ogleda u koristi koju poslovna praksa dobija povecanjem nivoa obucenosti kadra za
upravljanje poslovanjem.
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METODE OBUKE, OBRAZOVANIJE, TRENING
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MODELING OF TRAINING IN THE
FIELD OF INTEGRATED BUSINESS
SOLUTIONS, BASED ON THE
WORKSHOP CONCEPT

ABSTRACT:

Over the past few decades, many different enterprise resource planning (ERP) systems
have been stabilized. Today, ERP systems are used in a great number of successful
business systems and they provide business process support, keep track of international
business standards, and offer the possibility of integration with other tools necessary for
conducting business. Organizations encounter with inadequate utilization of ERP
systems due to misunderstanding of the business information system’s role by the
employees, as well as their inadequate training, lack of motivation, and psychological
resistance towards ERP systems. Adequate training should result not only in an
increased level of utilization of ERP systems in practice, but it should overcome
psychological factors as well.

The dissertation’s object of study is the analysis of application of integrated software
solutions and their degree of utilization in practice, as well as the establishment of a
generic training model that would through a workshop allow training subjects to master
the complexity of business information systems. Itis an important subject of study
because studies have shown that the training implemented in organizations did not fully
pass the test of transmitting knowledge onto a specific job and specific role within an
organization. Investing into training and personal development of employees is meant to
ensure that business goals are achieved, and that business results are improved.

The main hypothesis, on which the research is based, is that the degree of efficiency of
business information systems is not at a satisfactory level, that it could be higher, thus it
is necessary to dedicate special attention to training for work with these systems, and
utilization of their full potentials. The following individual hypotheses derive from the
given basic hypothesis. The existing systems, in which traditional training methods are
used in an attempt to raise the level of training of the subjects, are not providing
satisfactory results. It is also possible to design a generic workshop model, which will
be suitable for business process training through the use of a specific ERP system.
Realization of the specific model through Microsoft Dynamics NAV is meant to provide
an answer to the set demands for conducting training, and to monitor the
implementation of business functions in an adequate manner. Raising the level of



training of employees should lead to better understanding of an individual’s role within
a business system, as well as greater efficiency in the use of a business information
system, which would result in greater efficiency of the entire business system.

The goal of the research was to define a training model that would be realized through
an ERP system. In order to achieve this goal, individual objectives have also been set
which include an analysis of the functionality of ERP systems, an analysis of the
business processes and needs of organizations for an ERP, an analysis of the traditional
training methods and an adequate choice of training on an ERP system, the defining of a
generic model for training students, the establishment of a specific workshop model
through Microsoft Dynamics NAV, the defining of adequate scenarios that are to be
implemented through an ERP, as well as evaluation of the training results.

After a clear overview of business information systems, the dissertation deals with an
analysis of the training methods, providing an overview of the classical training
methods and their characteristics. It also presents the possibilities for conducting
training within organizations, the current training methods for using business
information systems, as well as all the available training methods for using business
information systems.

After describing the business information systems, ERP systems are shown which
presents a specific type of information systems within an organization with a high
integration level, describes their characteristics and functionalities. It analyzes the
different modules, manners of implementation, as well as the system’s architecture. It
also presents the different ERP software packages. A particular part of the section is
dedicated to the Microsoft Dynamics NAV system, which is later used for
implementation of the ERP system training models.

Prior to the creation of a generic model, the dissertation provides a review of the
training models that are currently used in companies. Analyzed are the models that are
identified within our country and abroad, and they are given in detail within this section.
It describes five models that are the most predominantly used, together with their
characteristics. A comparative analysis of the given models has also been performed,
with clearly defined criteria that will later be used for the creation of a general training
model.

After the identified models, the dissertation focuses on the defining and establishing of a
generic training model, intended primarily for students, but also employees within
organizations. The application of the generic model is presented through the Microsoft
Dynamics NAV business solution. This model is used for student training. The model’s
structure is described through the model’s goal, the prerequisites for the model’s
realization, definition of the schema of the model, as well as its description and
contribution. The model represents a genesis of # scenarios, but due to its volume the
dissertation presents two specific scenarios within a training workshop. The scenarios



clearly define the roles of each individual within an organization, as well as their
activities on the realization of the given processes.

For the actual realization of the model, its evaluation was performed as well. The
Balanced Scorecard methodology used for evaluation, together with its components,
has also been presented. A concrete specification of the evaluation model has also been
established. Such a model clearly defines the criteria, while at the end, presented are the
results of the research itself. Also established are the perspectives of students,
stakeholders, internal processes and the improvement of staff, as well as the processes
on which the evaluation is based. The study covers the period 2004 — 2011. The results
of the research are described and graphically presented through the described objectives,
perspectives and key indicators.

Finally, it can be emphasized that in order to achieve the realization of the business
system’s basic tasks as efficiently as possible, it is necessary to raise the level of
employee training when it comes to the use of an organization’s information system.
The level of training has a direct impact on the more efficient use of a business
information system, and increases the productivity of an organization. Today, the
integrated software solutions, which are being increasingly accepted by businesses, have
become the standard for conducting effective business. ERP systems offer the use and
integration of all the functions of a business system. Due to a lack of clearly defined
tasks and authorizations, as well as a lack of clarity in the roles of individuals, initial
problems arise in the use of an information system after its introduction. It is possible to
realize a workshop model for training on an ERP system for a virtual organization, in
order to raise the level of personnel training, as well as their understanding of the
business functions and performance of formal tasks. Through an adequate training
method and clearly defined scenarios, it is possible to implement formal tasks and
authorizations, depending on an individual’s role within a business system.

The main contribution achieved through the research is the realization of a generic
model in the form of a workshop designed for training on an ERP system, as well as the
additional contributions in the form of methodological realization of business functions,
through scenarios and role-playing that cover the responsibilities and authorizations
within a business information system. The practical contribution is expected in the
application of the developed workshop training model in teaching at undergraduate and
graduate studies, as well as seminars and courses for work education. On the other hand,
the social contribution is reflected in the benefit that the business practice gains by
increasing the level of personnel training when it comes to business management.

KEY WORDS: BUSINESS INFORMATION SYSTEM, ERP SYSTEM, TRAINING
METHODS, EDUCATION, TRAINING

SCIENTIFIC FIELD: INFORMATION SYSTEMS UDK: 007:004
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1. UVOD

Predmet istrazivanja disertacije je analiza primene integrisanih softverskih reSenja i
njihovog iskoris¢enja u praksi, kao i utvrdivanje generickog modela za obuku, putem
kojeg ¢e subjekti obuke, kroz radionicu, mo¢i da savladaju kompleksnost poslovnih
informacionih sistema. Mnoga empirijska istrazivanja pokazala su da poslovna vrednost
od ulaganja u obuku i razvoj moze biti veca od one koja se trenutno ostvaruje [1].
Procenjuje se da kao najjaca privreda u svetu, privreda Sjedinjenih Americ¢kih Drzava,
potrosi do 100 milijardi $ na trening i razvoj. Takode se procenjuje da se ipak ne ulaze
vise od 10% pomenutog iznosa na realan transfer znanja i poslovnog transfera.
Istrazivaci su takode ukazivali da su obuke koje su realizovane u organizacijama pale na
testu prenosa znanja na odredeni posao i konkretnu ulogu u organizaciji. Ulaganje u
trening i li€ni razvoj zaposlenih, treba da obezbedi ostvarivanje poslovnih ciljeva i da
poboljsa rezultate poslovanja. Kako Gartner ukazuje [2], svaki Cas potrebnog treninga
krajnjim korisnicima vredi u proseku kao pet sati za preduzece. Zato ¢e ova disertacija
biti usmerena na pronalazenje adekvatnog resenja za postavljeni problem.

Uslovi savremenog trziSnog privredivanja predstavljaju kao imperativ primenu najboljih
reSenja za unapredenje poslovanja. Sistemi planiranja resursa preduzeca - ERP
(Enterprise Resource Planning) predstavljaju takva integrisana reSenja za optimalnu
kontrolu 1 upravljanje svim poslovnim procesima. Tokom poslednjih nekoliko decenija
stabilizovalo sa dosta razlicitih ERP reSenja. ERP sistemi se danas koriste u velikom
broju uspesnih poslovnih sistema i daju podrsku poslovnim procesima, prate svetske
standarde poslovanja i nude moguénosti integracije sa drugim alatima neophodnim za
poslovanje.

Istrazivanja su pokazala da je stepen iskoriS¢enja integrisanih softverskih resenja u
Srbiji, u organizacijama koje su ga uvele, negde oko 15%, odnosno, to je procenat
zaposlenih koji koriste ERP sistem u organizaciji u kojoj je uveden (istraZivanje
savetnicke kuée ,,Mineko kompjuters” iz Beograda, novembar 2008.). Organizacije se
susre¢u sa ovakvim pokazateljima zbog nerazumevanja same uloge poslovnog
informacionog sistema od strane zaposlenih, kao i zbog neadekvatne obuke, nedostatka
motivacije, ali i njihovog psiholoskog otpora prema ERP sistemima. Adekvatna obuka
bi trebalo da utice kako na podizanje nivoa iskoris¢enosti ERP sistema u praksi, tako i
na savladavanje psihol oskih faktora.

Cilj istrazivanja je definisanje modela obuke koji ¢e biti realizovan kroz ERP sistem.
Kako bi dosli do ostvarenja ovog cilja postavljeni su i posebni ciljevi koji obuhvataju
analizu i funkcionalnost ERP sistema, analizu poslovnih procesa i potreba organizacija
za ERP-om, analizu klasi¢nih metoda obuke i adekvatan izbor za obuku za ERP
sistemom, definisanje generickog modela za obuku studenata, uspostavljanje
konkretnog modela radionice kroz Microsoft Dynamics NAV, definisanje adekvatnih
scenarija koji ¢e biti realizovani kroz ERP, evaluacija rezultata obuke.

Osnovna hipoteza od koje se polazi u istrazivanju je da stepen efikasnosti poslovnih
informacionih sistema nije na zadovoljavaju¢em nivou, pa je neophodno posebnu



paznju usmeriti obuci za rad sa tim sistemima i1 potpunom iskori§¢enju njihovih
potencijala. Iz ove osnovne hipoteze proizilaze i naredne pojedinane hipoteze.
Postoje¢i sistemi u kojima se klasiénim metodama obuke pokuSava podi¢i nivo
obucenosti subjekata, ne daju zadovoljavaju¢e rezultate. Da je takode moguce
projektovati genericki model radionice, koji ¢e biti pogodan za obuku za poslovne
procese, koris¢enjem konkretnog ERP sistema. I da realizacija konkretnog modela kroz
Microsoft Dynamics NAV treba da odgovori na postavljene zahteve za izvodenje obuke i
da na adekvatan nacin prati realizaciju poslovnih funkcija. Podizanje nivoa obuke
subjekata trebalo bi da dovede do boljeg razumevanja uloge pojedinca u poslovnom
sistemu i efikasnijeg koriS¢enja poslovnog informacionog sistema, §to bi za rezultat
imalo i vecu efikasnost poslovnog sistema. Shodno ciljevima struktura disertacije bice
prikazana kroz 8 poglavlja i to na slede¢i nacin.

Posle prvog uvodnog poglavlja, bi¢e analizirani poslovni informacioni sistemi, kao
poglavlje broj dva. Bic¢e prikazane vrste poslovnih informacionih sistema, Sta oni
predstavljaju i koja je njihova funkcija.

Trece poglavlje ¢e obuhvatiti analizu metoda obuke. Bi¢e prikazane klasicne metode
obuke, njihove karakteristike. Bi¢e prikazane mogucnosti treninga u organizacijama,
kao 1 prikaz postoje¢ih nacina za obuku za koris¢enje poslovnih informacionih sistema.

Cetvrti deo prikazuje ERP sisteme, kao poslovne informacione sisteme koji
predstavljaju integrisana saoftverska reSenja. Bi¢e prikazane njihove karakteristike i
funkcionalnosti. Takode ¢e biti prikazani i razli¢iti ERP softverski paketi. Poseban deo
poglavlja bic¢e posvecen Microsoft Dynamics NAV sistemu, koji ¢e kasnije biti koris¢en
za realizaciju modela.

Peti deo je usmeren na prikaz aktuelnih modela za obuku. Analizirani su uocenih
modela u nasoj zemlji i u inostranstvu, i oni ¢e biti detaljno prikazani u ovom poglavlju.

Sesti deo ée nakon uodenih modela definisati i postaviti generi¢ki model za obuku,
prvenstveno studenata ali i zaposlenih u organizacijama. Ovo poglavlje obuhvata i
Microsoft Dynamics NAV model za obuku studenata. Model je geneza n scenarija ,ali ¢e
zbog obimnosti biti prikazana 2 konkretna scenarija u okviru radionice za obuku. Bice
prikazani osnovni elementi strukture i osnove procesa, dok ¢e celi scenariji biti
prikazani u Prilogu 1. i Prilogu 2.

Sedmo poglavlje predstavlja evaluaciju realizovanog modela. Biée prikazana
metodologija koja je koris¢ena za evaluaciju, i njene komponente. Kroz nju ¢e se jasno
definisati kriterijumi, i bi¢e prikazani rezultati samog istrazivanja. Kako je i pomenuto,
bi¢e prikazana i dva priloga u okviru istrazivanja. U njima ¢e detaljno biti prikazana
realizovana scenarija iz Sestog poglavlja.

Nakon zakljucka, dat je prikaz literature koja je koriS¢ena u radu, kao i pomenuta 2
priloga i biografija autora.



2. POSLOVNI INFORMACIONI SISTEMI

Organizacije, ili poslovni subjekti, se mogu posmatrati kao sistem aktivnosti koji se
oslanja na sistem informacija. Organizacije treba da realizuju odgovarajucée zadatke koji
su u skladu sa njihovim strateskim ciljevima. Kako bi realizovali postavljene ciljeve a u
cilju bolje efikasnosti i efektivnosti, oslanjaju se na postojeéi informacioni sistem.
Informacioni sistem (IS), se mozZe definisati kao sistem komunikacija izmedu ljudi, koji
nam sluzi da prikupi, obradi, distribuira i koristi informacije na razne nacine. Kljucni
izlaz iz takvog sistema je naravno informacija, koja treba da se iskoristi kako bi se na
§to bolji nacin upravljalo organizacijom. Informacioni sistem koristi informaciono
komunikacione tehnologije (ICT), kao organizovan skup hardvera, softvera, podataka i
komunikacionih tehnologija, kako bi njegovi aspekti bili adekvatno podrzani.

Danas je informacija mo¢. Ona postaje kritican faktor za uspeh svake organizacije na
trziStu. Ali ta informacija mora biti ta¢na, azurna i trenutna. Ona predstavlja osnovni
razlog i potrebu za poslovnim informacionim sistemom. Potrebna je integracija svih
podataka koje prolaze kroz sistem i kojima se upravlja. Ti podaci prolaze kroz sve
moguce aspekte poslovanja. Obuhvataju sva poslovna podru¢ja neke organizacije [3].
Kako bi se u potpunosti prikazao poslovni informacioni sistem BIS (Business
Information System) treba ukazati na discipline za koje je on direktno vezan, slika 1.

- Environment

Sociology
Politics Computer
Economics Science
Management
Science/ Software
Operations Engineering
Management

Organisation Theory/
Organisational
Behaviour

Slika 1. Polja i discipline BIS-a

(Paul Beynon Davies, Business information systems, ISBN 978-0-023-20368-6, pp 5,
2009).



1. Okruzenje (Environment) — kako bi se S$to bolje razumela vrednost
informacionog sistema za organizaciju, potrebno je shvatiti saradnju sa
ekonomskim, socijalnim, politiCkim i fizickim okruzenjem sa kojim je
organizacija u interakciji.

2. Organizacija (Organization) — ovaj aspekt ukazuje na nacin na koji moderni IS
doprinose organizacionim performansama, kroz podrsku tradicionalnim
organizacionim oblicima, i uvodenjem novih.

3. Upravljanje (Management) — tehnologija ¢e moci da se iskoristi samo onda kada
menadzeri nadu efektivne nacine da upravljaju informacijama, informacionim
sistemima i ICT koju koristi organizacija.

4. Tehnologija (Technology) — obuhvata principe koris¢enja tehnologije, kao i
postavki na kojima je ona zasnovana.

5. Razvoj (Development) — obuhvata adekvatan nacin za konstrukciju IS koji
podrzava ljudske aktivnosti i doprinosi podrsci donoSenju odluka.

Navedena podrucja daju pristup i poklapanje sa 5 ustanovljenih disciplina. Te discipline
se nazivaju referentne discipline posSto obezbeduju glavne okvire akademskih referenci.
Ekonomsko, politicko i socijalno preklapanje se prati kroz njihov uticaj na IS i ICT.
Teorija organizacije, posebno organizaciono ponaSanje, se preklapaju sa pitanjima
organizacionih aspekata. Nauka u menadzmentu i operacioni menadzment preklapaju
podrucje koje obuhvata odgovarajuée upravljanje.

INFORMATION SY.

DEVELOPMENT

ENVIRONMENT

ORGANISATION £

ICT SYSTEM information
) data

=_

~ OPERATION »

EXTERNAL
ACTOR

ICT SYSTEM

Slika 2. Planiranje, upravljanje i operacije

(Paul Beynon Davies, Business information systems, ISBN 978-0-023-20368-6, pp 11,
2009)



Kompjuterske nauke (Computer science) preklapa oblast zbog potrebe za znanjem o
radu ICT, dok softversko inzenjerstvo omogucava sam razvoj IS.Informacija je centar
moderne organizacije. Uspeh organizacije zavisi u velikoj meri od informacionog
sistema, tako da je zaista veoma vazno da se sprovede efektivno informaciono
planiranje i upravljanje, slika 2. Takvo planiranje i upravljanje treba da obezbedi
sinhronizaciju informacionog sistema i organizacione strategije [3].

2.1. Vrednost informacionog sistema

Kvalitet informacionog sistema u direktnoj je vezi sa zadovoljstvom korisnika. Takode
koriS¢enje sistema ima uticaj na pojedince u organizaciji, koji kona¢no povratno deluju na
organizaciju u celini. U tom smislu moze se posmatrati jos jedan koncept koji treba obazrivo
analizirati. To je koncept kvaliteta usluge koju pruza informacioni sistem [4]. Posto je
informacioni sistem spona izmedu tehnologije i aktivnosti moze se posmatrati pomenuti
kvalitet usluge kroz 3 komponente :

1. Funkcionalnost (FUNCTIONALITY) — IS se utvrduje kroz jasno i detaljno
istrazivanje organizacionih potreba. Odnosno, Sta sistem radi i $ta bi trebao da
radi.

2. Koris¢enje (USABILITY) — koje se posmatra kroz nacin na koji se informacioni
sistem ugraduje u aktivnosti. Predstavlja meru lakoce koriS¢enja sistema, a zbog
¢ega je 1 konstruisan. Moze se pratiti kroz korisnicki interfejs koji predstavlja
tacku u kojoj je korisnik u interakciji sa sistemom.

3. Korisnost (UTILITY) — kako funkcionalnost pokazuje §ta radi IS, koriS¢enje
definiSe kako se koristi, samo korisnost definiSe prihvatljivost IS u okvirima
onoga za Sta je potreban. Prati se doprinos sistema odgovaraju¢im aktivnostima
kao 1 doprinos organizaciji u celini.

Kada integralno posmatramo komponente onda je moguce napraviti adekvatnu analizu i
kroz dogovorenu metodu proceniti kvalitet informacionog sistema. Moguce je ipak da je
funkcionalnost veoma slaba ali da je koriS¢enje na veoma visokom nivou.

Nakon definisanog kvaliteta informacionog sistema potrebno je posebnu paznju
posvetiti i samom koriS¢enju informacionog sistema. Kada se govori o koris¢enju
informacionog sistema treba posmatrati nekoliko klju¢nih pravaca.

Koriscenje (usability) se obicno tretira kao stepen lakoée koris¢enja sistema u svrhe u
koje je 1 konstruisan. Moze se re¢i da se posmatra kroz aktivnost sistema koji je
namenjen da sluzi. Zato je vazno da se aktivnosti sistema paralelno dizajniraju sa
dizajnom ICT. Sve strane treba da budu ukljucene, svi stejkholderi, kako bi njihovo
zadovoljstvo koris¢enja sistema bilo sve vece.

Korisnicki interfesj (user interface) koji daje prostor u kome korisnici unose podatke u
sistem i dobijaju podatke iz istog. On se moze posmatrati kroz sadrzaj poruka koje se
razmenjuju izmedu korisnika i sistema, kontrole koja prati izvrSavanje aktivnosti i
format poruka na ulaznim ili izlaznim uredajima.



Korisni¢ka podesavanja (user settings) omogucavaju razliCite interfejse za razliCite
tipove pristupnih kanala koje koriste stejkholderi. Takode ¢e zavisiti i od tipa uredaja
kojima se pristupa i od mesta sa koga se pristupa sistemu.

Ukljucenost stejkoldera (stakeholder involvement) u razvoj informacionog sistema
kako bi se podigao nivo prihvatanja i zadovoljstva samim sistemom. Pod stejkholderima
se podrazumevaju sve stranke koje su ukljuéene u projekat, i to oni koji su u
organizaciji i van nje.

Zadovoljstvo stejkholdera (stakeholder satisfaction) se odnosi na subjektivnu procenu
uspesnosti informacionog sistema, sa razliitih aspekata ucesnika. Najucestalije provere
preko anketa, kvizova, intervjua ili radionica na temu.

2.2 Uticaj na organizaciju

Uticaj informacionog sistema na poslovanje je ocigledan, i to u istoj meri na koji
poslovni sistem uti¢e na upravljanje informacionog sistema preduzeca. Vazno je da se
prate i analiziraju sva prethodna stanja sistema kako bi na §to bolji nacin postavili i
pratili trenutne performanse. Informacioni sistem treba da prati poslovne procese i da
takode doprinese Sto vecem profitu. Prati transformaciju ulaza u izlaze kroz procese i
meri njihovu efektivnost. U kontekstu sistema postoje tri tipa performanse koje se
mogu meriti [5]:

1. Uspesnost (Efficacy),
2. Efikasnost (Efficiency),
3. Efektivnost (Effectiveness).

Uspesnost predstavlja meru u kojoj se dostavlja ve¢a vrednost klijentima u bilo kojoj
kompaniji. UspesSnost je usmerena na izlaze iz same organizacije. Ona je takode
usmerena i na pravljenje odgovarajucih vrednosti. Ona se najcesce ogleda u obimu ili
kvalitetu proizvoda ili usluga. Ako bi organizacija proizvela 15% vise proizvoda nego u
prethodnom kvartalu, ili ako je nivo pruzenih usluga sada kvalitetniji moze se re¢i da je
organizacija uspesna.

Efikasnost predstavlja meru u kojoj se nastoji da se potrebni resursi za realizaciju
ciljeva svedu na minimum. Efikasnost se ogleda u dostizanju ciljeva sa §to manjim
potrebnim resursima ili da kroz istu koli¢inu ulaznih parametara se postigne jos veci
izlazni kapacitet. Ako bi ulazi i izlazi mogli da budu prikazani numeric¢ki onda bi

efikasnost mogla da bude prikazana kao E = % Ako bi se za ostvarenje planiranog cilja

izdvojilo manje potrebnog vremena, kadrova, resursa, tada se moze govoriti o
organizacionoj efikasnosti.

Takode u tradicionalnom otvorenom modelu organizacije kapital i radna snaga su dva
ulazna parametra koja organizacija uzima iz okruzenja. Takav model moze da ukaze i
na potrebu za ICT kao odgovarajua zamena za radnu snagu kroz automatizaciju
procesa i na taj nac¢in smanjuje troskove realizacije. Vazno je da se tada vodi racuna o
visku radne snage i da se ona na najefikasniji naCin iskoristi kroz optimizaciju poslovnih
procesa, mogucu prekvalifikaciju i dokvalifikaciji. Takode, ICT moze dosta da



pomogne u smanjenju troSkova trzisSnih aktivnosti, komunikacijama sa korisnicima, i
pribavljanju informacija iz okruzenja.

Efektivnost je mera kojom se pokazuje doprinos sistema svrsi nekog viseg sistema u
kome ona moze biti podsistem. Efektivnost zato ima za cilj da pokusa da poveze ciljeve
viSeg sistema sa ciljevima podsistema. U pogledu veze izmedu informacionog sistema i
sistemskih aktivnosti, efektivnost ukazuje na uticaj informacionog sistema na ciljeve i
svrhu aktivnosti sistema. Efektivnost nije merilo efikasnosti i obrnuto, tako da svaki od
ovih pokazatelja treba posebno i vrlo pazljivo kontrolisati. Efektivnost je mera koja ¢e
se kasnije koristiti za evaluaciju predlozenog resenja.

Sistemi za merenje performansi nekada mogu da koriste finansijske mere kako bi
prikazali dostignutu efikasnost. U skorije vreme pravi se sveobuhvatniji koncept
merenja sva tri pomenuta pokazatelja. Jedna od najpoznatijih metodologija je sistem
uravnotezene tablica uspeha (Balanced Scorecard)-BSC koji polazi od toga da ako
organizacija ima dobro balansiran merni sistem, onda ona i ima informacije potrebne da
se odgovori na Cetiri glavna pitanja :

L. Finansijska perspektiva - kako mi izgledamo nasim stejkholderima?
2. Korisnicka perspektiva- kako nas vide korisnici?

3. Interna perspektiva - Sta treba da se premasi?

4. Inovaciona i u¢eca perspektiva - kako da nastavimo sa inovacijama?

Ovakvim pitanjima treba da se pristupa uzastopno, i za svaki je potrebno postaviti
nekoliko kljucnih indikatora. Ova metodologija ¢e biti kasnije upotrebljena za proveru
rezultata istrazivanja.

Zbog rastucih potreba bilo koje organizacije dolazilo je i do predstavljanja novih
razliCitih aplikacija, sistema planiranja koji su bili potrebni poslovnom svetu. Svi tipovi
poslovnih informacionih sistema danas teze ka troslojnoj arhitekturi sistema i kao takvi
nude nezavisnost slojeva, prezentacionog, aplikacionog i sloja baze podataka [6].

Tipovi poslovnih informacionih sistema mogu se obuhvatiti ostalog i kroz :

Upravljanje informacionim sistemima (Management 1S) — MIS,
Integrisani informacioni sistemi (Integrated Information Systems) — IIS,
Vestacka inteligencija (Artificial Intelligence) — Al,

Korporativni informacioni sistemi (Corporate IS) — CIS,

Upravljanje znanjem (Knowledge Management) — KM,

Siroko rasprostranjeni poslovni sistemi (Enterprise Wide Systems)— EWS,
Poslovni inteligentni sistemi (Business Intelligence Systems) — BIS,
Planiranje potrebnog materijala (Material Requirement Planning)— MRP,
Planiranje resursa proizvodnje(Manufacturing Resource Planning)—-MRP2
Planiranje potrebnog novca (Money Resource Planning) - MRP 111,
Planiranje resursa preduzeca (Enterprise Resource Planning) — ERP, itd.

U cetvrtom poglavlju bi¢e detaljnije analizirani ERP sistemi.Poslovni informacioni
sistemi treba da omoguce i olakSaju izvrSavanje planiranih aktivnosti organizacije. U
danasnje vreme, koje koristi minuli rad ve¢ prevazidenih sistema koji su se koristili u
poslovanju, dok danasnji poslovni informacioni sistemi treba da :



poboljsaju komunikaciju kroz brze i lakse izvestavanje,

omoguce superiornije upravljanje kroz elektronski transfer podataka,
omoguce bolje mrezne moguénosti,

obezbede vedi kvalitet i tacnost zapisa,

obezbede vedi pristup informacijama,

omoguce bolju efikasnost u celom preduzecu,

obezbede vecu fleksibilnost, bez obzira gde i kada se zadaci izvrSavaju,
olakSaju deljenje resursa, ekspertiza i saveta i

obezbede manje papirologije i koriS¢enje templejta.

Istrazivanja vezana za uvodenje poslovnih informacionih sistema, ukazuju $ta moze biti
motivacija za uvodenje poslovnog informacionog sistema. Motivacija za uvodenje
poslovnih informacionih sistema koja je ispitivana u tri istrazivanja na tri razlicita
kontinenata u preko 700 kompanija pokazala je slede¢e rezultate [7],[8],[9], u tabeli 1.

Tabela 1. Razlozi implementacije informacionih sistema

Razlog U.S.A Svedska Koreja
Zamena nasledenog sistema 4.06 4.11 342
Pojednostavljenje i standardizacija sistema 3.85 3.67 3.88
Poboljsati interakciju dobavljaca/korisnika 3.55 3.16 3.45
Postici strategijsku prednost 3.46 3.18 3.63
Povezati se sa globalnim aktivnostima 3.17 2.85 3.54
Resavanje Y2K problema 3.08 2.48 NA
Pracenje konkurencije 2.99 2.48 2.94
Lak upgrade sistema 2.91 2.96 3.55
Restruktuiranje organizacije 2.58 2.70 3.33

Troskovi instalacije istog istrazivanja dati su tabeli 2, dok su tehnike koje su pri tome

koriS¢ene date u tabeli 3.

Tabela 2. Troskovi instalacije poslovnih informacionih sistema u procentima

Elementi USA Svedska
Softver 30 24
Konsalting 24 30
Hardver 18 19
Implementacioni tim 14 12
Obuka 11 14
drugo 3 1

Tabela 3. KoriS¢enje evaluacionih tehnika u procentima
Finansijski metod USA Svedska Koreja

Stopa povracaja investicije -ROI 53 30 37
Period povracaja -PAYBACK 35 67 36
Ocekivana NSV -Expected NPV 15 12 15
Drugo 20 16




2.3. Instalacija EIS

U pogledu instalacije poslovnih informacionih sistema - EIS (Enterprise Information
Systems) treba ista¢i da instalacija Cesto ne ide u smeru kakav je planiran i oc¢ekivan.
Zato je praksa da se postuje neka instalaciona metodologija kako bi se greske svele na
minimum. Takode u teoriji postoje razli¢iti modeli procesa koji prate instalaciju
poslovnog sistema. Jedan takav model procesa je prikazan na slici 3, [10]. Nakon
procene pripreme i provere i konacne instalacije hardvera i softvera, potrebno je i
planirati adekvatnu obuku koji bi treba da bude i efikasna i efektivna za poslovne
subjekte. Analiza mogucih tipova obuke, trenutno primenjenih tipova obuke za
poslovne sisteme i predlozena reSenja bice prikazana u narednim poglavljima.

PROCENA OBEZBEDITI KONVERZIJA
LOKACIE USLOGU F;R;:éi;{: PODATAKA
SISTEMA INSTALACIJE SISTEMA
ISPORUKA FIZICKA INSTALACUA TESTIRANIJE
HARDVERA | INSTALACUJA SOFTVERA INSTALIRANOG
SOFTVERA HARDVERA SISTEMA SITEMA

PLANIRANJE ORGANIZACIA
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Slika 3. Proces instalacije poslovnog informacionog sistema

U pogledu pristupa instalaciji poslovnih informacionih sistema postoje tri najéesca
pristupa kod instalacija u organizaciji :

1. Veliki prasak (Big-Bang). Direktni prelaz na novi sistem u jednom koraku.
Najjeftiniji prelaz ali isto tako i najrizi¢niji zbog mogucénosti odstupanja od
planiranog stanja. Pristup se koristio pogotovo u najranijim danima ERP
instalacija kada su se izmedu ostalog pokusali prevazi¢i Y2K problemi.
Potrebno je da zaposleni deluju kao jedan tim koji treba da koristi novi
softver preduzeéa. Zaposleni moraju da budu efikasno obuceni.

2. Fazni prelaz - odmotavanje (roll out). Novi sistem se uvodi u jedan deo
organizacije pa ako se pokaze da je uspesno krece se i na druge delove



organizacije. Uglavno se instalacija vr$i po modulima, i najcesce se krece od
finansija, racunovodstva itd.

3. Instalacija kljuc¢nih procesa - pilot instalacija — korak po korak (step-by-
step). Za manje organizacije se ovakav model pokazao kao adekvatan, i
dozvoljava da se uvodi jedan po jedan modu i da se prati njihova efikasnost
kako bi se kasnije nadogradili druge funkcionalnosti.

Kod uvodenja informacionog sistema u poslovno okruzenje potrebno je da se prate
razliciti kriti¢ni faktori uspesnosti CSF (critical success factors). Oni mogu da imaju
razlic¢ite kategorizacije ali je jedna od mogucih podela sledeca. Postoje 10 kategorija
koje uticu na smanjenje otkaza i na uspeSnu implementaciju poslovnog informacionog
sistema [11]:

1. jasno razumevanje strateskih ciljeva,

2. posvecenost top menadzmenta,

3. izvrsno upravljanje projektom,

4. dobar implementacioni tim,

5. uspesno upravljanje tehni¢kim problemima,
6. organizaciona usmerenost na promene,

7. kvalitetna edukacija i trening,

8. tacnost podataka,

9. jasno merenje ucinka i

10. reSenje za razli¢ita mesta.

Kategorije 1 1 2 su klasicni CSF za svaki IS projekat jer traze jasnu podrsku
rukovodstva. Kategorijom 3 potrebno je da se jasno utvrdi obim projekta, veliina i
kompleksnost. Potrebno je da se na pravi preklapanje izmedu poslovnih zahteva i
poslovnog IS. Kategorija 4 ukazuje na potrebne kompetencije tima od internih kadrova
do vendora (proizvodaca) i konsultanata. Kategoriju 5 treba da prate vendori i
konsultanti kako bi imali adekvatnu tehniCku stranu projekta implementacije IS.
Kategorija 6 se nadovezuje na kategoriju 2 i obuhvata spremnost ne samo rukovodstva
ve¢ 1 svih zaposlenih na nove promene koje ¢e biti uslovljene uvodenjem novog
informacionog sistema. Takve promene mogu da traju i nekoliko godina a zaposleni se
,sa razlogom, pribojavaju otpustanjima i otvaranjem novih radnih mesta za koje nemaju
kompetencije. Kategorija 7 obuhvata izuzetno osetljiv aspekt svakog novog
informacionog sistema a odnosi se na adekvatnu obuku za konkretna radna mesta na
kojima zaposleni rade. Sa dobrim treningom i razvojem vestina utice se i na povecéanje
koristi od poslovnog informacionog sistema. Kategorija 8 ukazuje da interni podaci
organizacije koji se koriste u sistemu moraju da daju korisne informacije. Kategorija 9
je usmerena na projektovanje sistema koji treba da obezbedi izveStavanje o kriticnim
informacijama na svim nivoima upravljanja, u suprotnom IS ne bi ispunio svoju svrhu. I
kona¢no kategorija 10 je usmerena na mrezno projektovanje organizacije. Ako svako
mesto ima svoje lokalne specificnosti onda sistem mora da odgovori i na te izazove.
Tada nece biti potrebe za big-bang implementacijom ve¢ je moguce pristupiti fazno.

Postoji nekoliko vaznih aspekata o kojima treba razmisljati i koje treba analizirati pri

uvodenju novog ERP-a. Postavlja se pitanje prava i mo¢i zaposlenog nakon uvodenja
ERP-a. Akcenat se stavlja na tehnologiju kao glavni faktor uspeha a na rac¢un ljudskog
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faktora. Ne tako retko se pokazalo da je nakon neuspeSne implementacije ERP-a ljudski
faktor taj koji je uticao na implementaciju a ne tehnologija.
Neki od razloga su:

nedovoljan trening i priprema,

neadekvatno ili slabo upravljanje promenama,
slaba komunikacija,

nizak nivo ukljucenosti korisnika,

suparnicki odnos sa partnerima preduzeca,
nekompetentno upravljanje projektom itd.

Jedno od resenja moze biti i SWOT analiza sa svih aspekata.

Cesto se pokusava da se sve postigne odmah u jednom trenutku, a ne kroz faznu
implementaciju. Za razliku od pristupa odmah bing-bang koje moze da dovede do
narusavanja funkcionisanja rada organizacije, potrebno je razmisliti i o faznom pristupu
koji nam dozvoljava da uvodimo postepeno modul po modul, kako je ranije veé¢
objasnjeno.

Jedan od vaznih aspekata koji treba posmatrati je i nedovoljna podrska korisnicima. Svi
se danas slazu oko vaznosti obuke za korisnike. Ali nije jedino vazno da se obuka odrzi
ve¢ 1 kako se odrzava, jer od tipa obuke zavisi i Sta ¢e korisnici zapamtiti i nauciti, kako
i kako Ce se postaviti prema celom projektu. Zato neki korisnici ne¢e samo jednostavna
predavanja, onlajn materijale, opSte simulacije, oni ho¢e da rade konkretne zadatke za
koje su i zaposleni i koji ¢e im doneti njihovu zaradu.

Zanemarivanje skrivenih troskova je jo§ jedan vazan aspekt koji treba pratiti. Sve
troskove koji nisu direktni treba pazljivo pratiti, evidentirati i kontrolisati, jer su oni
podjednako vazni kao i softver, alati, konsultanti, hardver itd. Ocekuje se previse od
primene koncepta najbolje prakse (best practice). ERP reSenja nudi najbolju praksu za
svoje module, ali ono $to je vaznije je to kako naSe preduzece moze da se uklopi i da to
poklapanje bude realisticno sa konkretnim poslovnim sistemom. Tek kombinovanjem
viSe razlicitih reSenja best-practice moze se uociti i problem njihove interoperabilnosti.
Potrebna je procena svih spoljnih faktora koji su relevantni za implementaciju. Treba
raditi evaluaciju snage organizacije, transformaciju menadzmenta, pravnog zavrsetka ,
ugovora o radu itd.

Probijanje rokova je nazalost uCestala praksa. Svaki tim, odeljenje, projekat ima svoje
argumente zaSto je to tako. Zato je neophodno da postoji grupa visoko rangiranih
pojedinaca koji ¢e pratiti i kontrolisati faze izvrSavanja kako bi preventivno mogle da se
preduzimaju odgovarajuce akcije. Znacajnost da poslovni informacioni sistemi imaju
visok stepen integrisanosti bi¢e prikazan u narednom projektu koji je raden.

2.4. Analiti¢ki informacioni sistem

Poslovni informacioni sistemi imaju za cilj i da pruze podrsku poslovnom odlucivanju.
Oni moraju da prikupljene podatke skladiSte i da se kasnije sa tim podacima moze
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upravljati. Analiticki informacioni sistemi imaju za cilj da pruze analiticke podatke,
sinteticke informacije koje treba pa pomognu najvisem nivou opravljanja. Jedan primer
potrebe za takvim sistemima je problem pracenja saobracanih nezgoda. Potrebno je
omoguciti pravovremene analize sa azurnim podacima, kako bi se $to pre moglo uticati
na povecanja stepena bezbednosti saobracaja prvo na teritoriji Beograda, a potom i cele
Srbije.

Kod saobracajnih nezgoda, kao pojava, mogu se analizirati podaci o saobracajnim
nezgodama, koji se po pravilu nalaze u odgovarajuéim bazama podataka. Osnovni
razlog analize saobracajnih nezgoda je uspostavljanje odredenih zavisnosti koje
saobracajne nezgode i obelezja saobracajnih nezgoda imaju, pa promenom tih relacija i
zavisnosti prakticno mozemo uticati na promenu u broju i posledicama saobracajnih
nezgoda. Na taj nacin stvara se mogucnost unapredenja bezbednosti saobracaja [12].

Za kvalitetne analize saobracajnih nezgodama izuzetno je vazno imati odgovarajuce
podatke o saobracajnim nezgodama. Medutim, u praksi nije uvek slucaj da o
saobracajnim nezgodama postoje podaci koji bi omoguéili dobre i kvalitetne analize
saobracajnih nezgoda. Sam kvalitet baze podataka se posmatra u smislu strukture
podataka, integriteta, integrisanosti redundanse, normalizacije podataka itd. Takode je
vazna i azurnost podataka kao i dostupnost korisnicima, a posebno je znacajno je da su
dostupne istrazivacima i nauc¢nicima koji analizom podataka koji se nalaze u bazama
mogu, u krajnjem slucaju, uticati na unapredenje bezbednosti saobracaja.

Imajuéi prethodno navedeno u vidu, predmet ovog projekta su saobracajne nezgode u
Srbiji koje su na registrovane u neku od baza podataka i moguénost iskoriS¢enja tih baza
podataka za kvalitetne analize bezbednosti saobracaja. Analizirano postojece stanje u
prikupljanju podataka o saobra¢ajnim nezgodama u Srbiji. Drugim reCima, analizirane
su baze podataka o saobrac¢ajnim nezgodama Ministarstva unutrasnjih poslova (MUP),
zdravstvenih ustanova, osiguravaju¢ih kuca i drugih relevantnih eksternih izvora
podataka. Analizirana je struktura i obim podataka i moguénost povezivanja i koris¢enja
podataka iz razlicitih izvora podataka za analize u bezbednosti saobracaja. Imajuci to u
vidu, u radu je predstavljen model integrisane baze podataka o saobra¢ajnim nezgodama
koja ima velike moguénosti primene u smislu analiza bezbednosti saobracaja na
razliCite nacine i do najnize strukture podataka. Potreba za integracijom podataka je
vazna kao 1 integrisanost celog poslovnog informacionog sistema.

Prilikom definisanja metoda nacina prikupljanja podataka o saobrac¢ajnim nezgodama
najvec¢i uticaj na model su imale medunarodne baze podataka IRTAD i CARE, c¢iju
osnovu u principu ¢ine podaci dobijeni od policije i zdravstvenih ustanova, pa je slican
koncept usvojen i u modelu baze podataka ovog projekta, pri ¢emu su osim izvora
policije i zdravstvenih ustanova u model baze uvrSéeni i podaci iz ostalih eksternih
izvora, a koji mogu biti znaCajni za kasnije analize bezbednosti saobracaja (npr.
osiguravajuce kuce, upravlja¢ puta itd.).

Kvalitetne analize podataka o saobracajnim nezgodama su u modelu projekta
omogucene primenom OLAP koncepta, koji predstavlja moguénost kreiranja
multidimenzionalne baze podataka sa velikim brojem moguénosti. OLAP koncept se
razvija nad odredenim DBMS (Database Management System) kao skup programa, koji
omogucava korisniku integrisan alat za dodavanje, brisanje, pristupanje i analiziranje
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podataka koji su skladiSteni u nekoj lokaciji. Naime, OLAP koncept, predstavlja u
principu warehousing pristup, koji omogucava brzu manipulaciju, agregiranje i lokalne
proracune za analize trendova . Moze se definisati i kao Sirok skup analitickog softvera
za prikupljanje, konsolidovanje, analizu, i pristup informacijama, u cilju da poslovni
korisnici mogu da donesu bolje poslovne odluke . Ovo je znacajno, posebno za stratesko
odlucivanje, jer strateSke odluke zahtevaju predvidanja, statistike, simultane funkcije,
analizu vremenskih serija itd. Prednosti OLAP-a su: visoke performanse u izvrSenju
slozenih upita, konkurentnost obrade, mogucnost objedinjenja podataka iz razlicitih
izvora, koristi jezik specijalno dizajniran za analizu podataka itd. Jo§S jedna od
najvaznijih prednosti OLAP-a je da je korisnicki orijentisan, jer za rad sa OLAP-om
nisu potrebna posebna informaticka znanja, ve¢ su korisnici OLAP-a, po pravilu,
stru¢njaci iskljucivo u oblasti u kojoj se bave.

Zbog integrisanosti poslovnog informacionog sistema sada je moguce pratiti, analizirati
i prognozirati saobracane nezgode na teritoriji Srbije. Integrisanost sistema saobrac¢anih
nezgoda omogucila je da svi podaci budu u jednoj bazi i da redundansa bude
minimalna. Samim tim omoguceno je bolje donoSenje odluka na strateSkom nivou
gradova i same drzave.

2.5. Organizacija treninga za poslovni informacioni sistem

U poslovanju zasnovanom na znanju, obrazovanje i trening ne predstavlja skup luksuz.
Ono predstavlja klju¢ koji otvara potencijal i otvara vrata rasta preduzeca.

ZavrSena je implementacija, novi sistem treba da obezbedi i unapredi normalno
poslovanje organizacije. Taj napredak veoma zavisi od tipa obuke i treninga koji se
obavlja. Kadrovi su ti koji moraju jasno i sa pravim ciljem da budu usmereni na
adekvatno koriS¢enje poslovnog informacionog sistema i shodno tome je potreba za
adekvatnom obukom vise nego jasna.

Svaki projekat implementacije ERP treba da obuhvati i trening. Postoje nekoliko
razliitih pristupa kako obuhvatiti trening i kako proceniti njegove skrivene troskove
kroz implementacioni projekat. O ovim segmentima ¢e biti detaljno reci kasnije u radu.
Treba istaci da realizacija treninga za nove polaznike trenutno moze biti skupa ali ona
predstavlja pravu dugoro¢nu investiciju. Trening treba da bude usmeren na dva aspekta.
Prvi se odnosi na funkcionalna podrucja organizacije, koja se moraju razumeti i prema
njima usmeriti trening. Drugi aspekt je usmeren na tehniko podrucje, koje izmedu
ostalog obuhvata i razvoja razli¢itih aplikacija na razli¢itim platformama.

Slab trening korisnika je uobiCajeno cest problem u implementaciji. Jedan od centralnih
problema treninga je usmerenost. Vendori i konsultanti su razvili intenzivne trening
programe za instalirane poslovne informacione sisteme. Ali, ti programi su u dobroj
meri usmereni na to kako da koristite softver i taj segment je neefektivnog fokusa jer su
zaposleni zabrinuti za samu promenu posla [12]. Ipak je dosta vaznije da sam trening
bude usmeren na razumevanje koncepata sistema i promena u specificnim poslovnim
procesima sa kojima ¢e se korisnici susresti. Ovakvi tipovi treninga su mnogo tezi sa
projektovanje i dostavljanje, poSto su specificni za individualne poslove u svakoj
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organizaciji. Takvi treninzi se kre¢u oko 10 procenata ukupnih troskova uvodenja ERP-
a. Problemi koji su uoceni realizovanih treninga su :

zaposleni se postavljaju u trening specificnog softvera a bez ikakve usmerene
paznje na poslovne procese,

trening usmeren na sekvence komandi koje se izvrSavaju bez ikakvog
objasnjenja o njihovoj svrsi,

Stedljivost vremena za trening,

sklonost novih korisnika da reSe problem na stari nacin nego da koriste novi
sistem itd.

Zbog ukazane potrebe za kvalitetnim treningom stvorena je cela industrija koja se bavi
obezbedenjem ERP treninga. Ona nudi razli¢ite dostupne formate treninga:

virtualni trening kroz veb,

kompjuterski podrzan trening,

video kursevi,

knjige za samostalno ucenje,

trening uputstva,

pop-up pomocni ekrani,

radionica za trening,

prototip sistema koji koristi simulaciju (Sandbox), itd.

Mnoge kompanije su se otvarale kako bi se bavili samo jednim segmentom poslovanja,
treningom zaposlenih u organizaciji u koriS¢enju njihovog sistema. U pocecima
isporuke integrisanih softverskih resenja kao ERP naplacivalo se i preko 2008 na sat za
treninge [14]. Postoje nekoliko nac¢ina na koje je moguce poboljsati trening za poslovne
informacione sisteme koje mogu biti preporuke za vendore ili konsultante ili samostalne
trening organizacije [15]:

fokusiranje dokumentacije na poslovne procese specificne organizacije,
trening koji se bazira na ulogama, kroz integraciju znanja i potreba korisnika,
pravljenje najcesce postavljenih pitanja (FAQ) onlajn,

Stampanje stati¢nog sadrzaja u uputstvima, dok onlajn treba da ide dinamika,
ukljuciti napredne pretrage za onlajn verzije sadrzaja i

ograniCiti veli¢ine uputstava, tako Sto ¢e posebno biti uputstvo za pocetnike,
referencijalno uputstvo i napredno uputstvo.

Cilj ovog poglavlja je da jasno opise ulogu i funkciju poslovnih informacionih sistema.
Metode obuke i treninga za polaznike bi¢e tema narednog poglavlja.
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3. OBUKA SUBJEKATA

3.1. Obrazovanje kao klju¢ napretka

Znanje je definitivno jedan od najznacajnih faktora progresa drusStva u celini. Sticanju
znanja se poklanja velika paznja, i uglavnom velika sredstva se izdvajaju za realizaciju
tog procesa. Znanje je uvek predstavljalo mo¢. Pod obrazovanjem se u uzem smislu
podrazumeva plansko i organizovano sticanje znanja, umenja i1 navika, proces
podsticanja i razvoja ukupnih sposobnosti licnosti.

Obrazovanje je prozeto ekonomijom i politikom u velikoj meri. Problem u edukaciji i
obuci uopste je permanentno neusaglasavanje znanja implementiranog u obrazovne
programe i sposobnosti primene posle obrazovnog procesa. Zato je vazno da budu sve
jasniji zahtevi prema obrazovnim institucijama, da obrazuju i osposobljavaju kadrove
tako, da odmah po zavrSetku Skolovanja mogu obavljati poslove za koje se Skoluju.

Potreba za obrazovanjem, odnosno obukom, uvek je realan zahtev odredene institucije, i
pozeljno je da institucija posveti paznju tom pitanju. Identifikacija potreba drustvenog
razvoja, a potom i integracija u sisteme obrazovanja, kljucna je za sve subjekte, od
drzave do organizacije. U cilju realizacije postavljenih ciljeva rada, bi¢e prikazane
razliCite metode obuke koje je moguce sprovesti u realizaciji modela virtuelne
organizacije.

Posebna paznja bi¢e posvecena metodama scenarija, kreativne ucionice (radionice) i
metodi dodele uloga koja se po svojim karakteristikama izdvajaju od ostalih metoda u
smislu adekvatnosti primene u Zeljenom modelu.

3.2. Funkcije obrazovanja

Kada se govori o poslovnim organizacijama, potreba za obrazovanjem, odnosno
odgovaraju¢om obukom, morala bi biti sagledana sa aspekta sopstvenog razvoja. Mnoga
saznanja, veStine, navike, emocije, motivi steCeni su ucCenjem. Ucenje predstavlja
kontinuirani zZivotni proces sticanja znanja i nacina reagovanja. Bez ucenja nema ni
aktivnosti ni saznanja, ni razvoja, kako pojedinca, tako i samih poslovnih sistema.

Obrazovanje u svakom sistemu ima ciljeve, strukturu, procese, sadrzaj, na koje uticu
dve vrste faktora:

e spoljni ili socio-ekonomski i
e unutrasnji, odnosno unutrasnja dinamika samog sistema.

Pod druStveno potrebnim obrazovanjem moguce je posmatrati ono, koje druStvo
propisuje u okviru obrazovnih profila. Sistem obrazovanja deo je ukupnog drustvenog
sistema, i1 koliko god imao jasan cilj da se u skladu sa potrebama progresa drustva
najefikasnije prenesu najkorisnija znanja za najkrac¢e vreme, poteskoce ipak postoje u
realizaciji tog cilja.
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Najkompleksniji zahtevi su:

priroda organizacije,

svojstva i sloZenost drustva,
raznovrsnost potreba i subjekata i
raznovrsnost pristupa obrazovanju.

Drustveni planovi razvoja obrazovanja, druStveno verifikovani planovi razvoja i
funkcionisanje obrazovnih institucija, kao i drustveno verifikovani nastavni planovi,
obuhvataju deo obrazovanja koji je konstituisan u sistem.

Takode, postoje mnogobrojni i odlucujuéi efekti uticaja drustvenih promena na
obrazovanje, i to:

demografski,
ckonomski,
tehnoloski,
socio-politicki i
kulturni.

Istorija znacajno ukazuje na vrednost znanja, kao znacajnu prednost one grupacije koja
ga usvoji ranije. Poznata je maksima ,,znanje je moc¢“, koja oslikava njenu srz, a
postavljena je pre Cetiri veka. Postoje razliite klasifikacije obrazovanja. Jedna od
najceS¢e koris¢enih klasifikacija oblika obrazovanja je prema kriterijjumu broja
polaznika. Tada se moze uociti jedan od naredna tri oblika:

e individualna,

e grupnai
e masovna.

Individualni oblik se retko primenjuje, poSto je najskuplji. Dok je za masovno
obrazovanje potrebno jasno postaviti kriterijume 1 ciljeve, posto ovakav tip obuke
obuhvata veliki broj razli¢itih individua.

Najces¢i oblik rada je grupni. Karakteristika je da je sastav stalan, rad se odbija u
kontinuitetu, zahteva visoki stepen aktivnosti ucesnika, a pripreme pocinju znatno pre
realizacije neposrednog procesa. Neki od modaliteta grupnog rada su :

e odeljenja — prepoznatljiv u skoli,
e kurs — vezan za jednu sadrzajnu celinu,
e seminar —usavrSavanje ve¢ stecenih iskustava polaznika. Najcesc¢i tipovi su :
o predseminar- pruza osnovne informacije,
o informativni seminar — informisanje o novim pojavama,
o inovativni — ovladavanjem novim znanjima,
o ciklusni - serija seminara u odredenim vremenskim razmacima i
o specijalni seminar — problemi preuske specijalizacije radnika
e sastanak grupe — maksimalna aktivnost prisutnih kako bi se resio cilj,
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e simpozijum — raspravljanje o istoj ili razli¢itoj temi sa istih ili razli¢itih aspekata
stru¢njaka,

e savetovanje — ljudi iste profesije razmatraju uski problem,

e konferencija — analiza postavljenog drustvenog problema,

o studijska grupa — obrazovanje se stuc¢e konsultacijama, individualnim studijama,
razmenom iskustva i

e kongres — razgovori o postignutim rezultatima, zajednickim poslovima i
planovima za duzi period.

Takode prilikom formiranja bilo kog oblika u kome ucestvuje veci broj pojedinaca
moze doci i do svakodnevnih konflikta [16]. Postoje razli¢iti nivoi konflikata koji su
¢esto povezani sa razlozima zbog kojih je do konflikta doslo:

e intra-personalni — unutrasnji konflikt,

e inter-personalni — izmedu osoba,

e medu ulogama — u treningu ljudi igraju formalne i neformalne uloge u odnosu sa
ostalima dodeljivanje ili usvajanje tih uloga moze biti izvor tenzije u grupi,

e inter-grupni/inter-organizacijski- javlja se izmedu grupa ili njihovih
predstavnika,

e medu zajednicama — izmedu grupa koje se definiSu kao zajednice i

e inter-nacionalni — konflikt izmedu nacija.

3.3. Metode obuke

Razvoj metoda obuke, bez obzira na dostignuti nivo, je dinamic¢na i opSte drustveno
znacajna naucna oblast. Veliku paznju i teoretiCara, i praktiara zaokuplja primena
raznovrsnih metoda i tehnicko tehnoloskih sredstava u obrazovanju i obuci. Pocevsi od
masina za ucenje, preko upotrebe kompjuterske tehnologije u nastavi sa programiranim
instrukcijama, do savremenih moguénosti multimedijalnih sistema. Tako da nije
zacudujuce Sto se danas uveliko govori o obrazovanju i obuci posredstvom Interneta,
Intraneta, Ekstraneta, Eterneta itd.

,Organizacija koja uci”, eksplicitan je zahtev savremenog razvoja na globalnom nivou.
Izmenjeni su sistemski organizacioni procesi, postavljeni novi zahtevi pred zaposlene,
istaknute su kompetencije, timski rad, kreativnost i konkurencija, kao klju¢ni parametri i
opredeljujuc¢e vrednosti novog sveta. Upravljanje znanjem, formirano kao naucna
disciplina, promovisano je u nosioca razvoja neophodnih sposobnosti za upravljanje
relevantnim sistemima. Tu se poslo od polazne ¢injenice, da se eksplicitno znanje moze
cuvati u bazama podataka i i u¢initi dostupnim.

Takticko znanje je od presudne vrednosti za savremenu organizaciju. To je znanje
duboko usadeno u iskustvo i aktivnosti svakog pojedinca, koje obuhvata ideale, sistem
vrednosti, ose¢anja i intuiciju. Za transfer taktickog znanja, neophodna je transkripcija u
prihvatljivu formu, odnosno modele koji su univerzalno razumljivi. Takav proces moze
da obuhvati dva aspekta taktickog znanja:

» tehniCki, odnosno neformalne i nedefinisane sposobnosti pojedinca i
» kognitivni, odnosno verovanja, percepciju, emocije i mentalne modele duboko u
svesti.
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Klju¢na pozicija u razvoju metoda obuke mora biti izgradnja ¢vrste strukture u kojoj
nece biti zapostavljenih, odnosno neafirmisanih potencijala.

Metode u obuci, odnosno obrazovanju, predstavljaju odredena pravila ponasanja i rad
koji obezbeduju efikasnost i ekonomicnost procesa.

Proces obuke treba da odgovori predo¢enim zahtevima. Postoji nekoliko metoda po
klasi¢noj teoriji obrazovanja, koje se mogu primenjivati u procesu obrazovanja. Sve
metode koje ¢e biti pomenute imaju i svoje modalitete, kao i moguénosti kombinovanja
medu njima.

U klasi¢noj teoriji obrazovanja postoji :

metoda usmenog izlaganja,
metoda razgovora,

metoda diskusije,

metoda teksta,

metoda kreativne ucionice,
metoda pisanih i grafickih radova,
metoda filmskog prikazivanja,
laboratorijska metoda,

metoda uloge i

metoda slucaja.

Kada je re¢ o klasifikaciji metoda, u savremenoj literaturi, postoji konsenzus oko
klasifikacije metoda po odredenim kriterijumima. Uobicajene klasifikacije orijentisane
su na:

s Kriterijum aktivnosti polaznika

e Metode koje ne zahtevaju visok stepen aktivnosti polaznika i sa
uobicajenom primenom kod promena u znanju i shvatanju:
o teorijsko predavanje,
metoda teksta,
programirane instrukcije,
metoda filmskog prikazivanja,
metoda razgovora i
metoda diskusije.

O O O O O

e Metode koje zahtevaju visok stepen aktivnosti polaznika i sa
uobicajenom primenom kod zahtevanih promena u razumevanju,
stavovima i sposobnostima:

o polemicke diskusije,

metoda slucaja,

laboratorijska metoda,

metoda igranja uloga i

metoda projekata.

o O O O
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s Kriterijum usmerenosti sadrzaja

e Teorijske metode
o prezentacija teorijskih saznanja i
o specifi¢ne instrukcije.
e Primenjene metode
o konkretna demonstracija,
o primena u laboratorijskim uslovima i
o primena u realnim uslovima.

% Kriterijum mesta obuke
e obuka na poslu i
e obuka van posla.

Vazno je naglasiti da metode obuke nije moguce adekvatno klasifikovati ni proceniti
van konteksta primene. Ne moze se oceniti metoda kao dobra ili losa. Odgovarajuci
rezultat je moguce dobiti samo adekvatnom kombinacijom metoda i specifi¢ne situacije,
a uspeSna primena metoda, sa druge strane, zavisi od instruktora, karakteristika
polaznika, gradiva, forme sadrzaja, opreme, ambijenta i drugih ¢inilaca. U narednim
poglavljima bi¢e objasnjene samo neke od metoda obuke koje ¢e se kasnije koristiti.

3.3.1. Metoda igranja uloga

Relevantna istrazivanja ukazuju da je primena metode igranja uloga uspesna u procesu
menjanja stavova ucesnika. Ali isto tako se pokazalo da su te promene, postignute na
ovaj nacin, kratkog veka.

Nisu medutim zabelezena znacajna istrazivanja o uspesSnosti ove metode u oblasti
promene ponaSanja i poboljSanja performansa. Ova metoda je sastavni deo trening
programa i to i zavr$noj fazi provere naucenog. To je solidan pokazatelj stepena
usvojenosti gradiva, pred samu proveru u praksi. Pun efekat iskazuje u programu
razvijanja veStina meduljudskih interakcija. Metode igranja uloga obiluju povratnim
informacijama o performansima obuke.

Prednosti su takode u moguénosti audio-vizuelnog zapisa, $to obezbeduje dalje analize.
Jedan od modaliteta je i zamena uloga, §to obezbeduje sagledavanje problema iz
razliCitih perspektiva. Objektivne teskoce su u pripremnoj fazi operacionalizacije ove
metode, relativno dug period realizacije i osecaj nelagodnosti polaznika $to moze uticati
na neposrednost toka.

Ova metoda je veoma vazna za realizaciju postavljenog modela virtuelne organizacije,
jer ¢e svaki ucenik modela imati i formalno dodeljene zadatke i jasno definisane uloge
kroz koje ¢e i imati adekvatna ovlasc¢enja.
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3.3.2. Metoda kreativne radionice

Prema osnovnom cilju, radionice je moguce klasifikovati na:

e kreativne,
e edukativne i
e preventivne.

Kreativne radionice karakteriSe razvijanje raznovrsnih nacina istrazivanja u Sirem
smislu.

Edukativne radionice su zasnovane na kognitivnim ciljevima. Osnovna orijentacija
scenarija je razvoj saznajnih komponenti, tj. sticanje novih znanja i veStina i
usmeravanje i podsticanje bazi¢nih kognitivnih procesa pamcdenja, rasudivanja,
misljenja i li¢nih stavova.

Preventivne radionice, posveéene su prevenciji u pojedinim oblastima, uglavnom
psiholoskim radionicama usmerenim na razvoj li¢nosti.

Metoda kreativne radionice se realizuje preko precizno struktuiranog scenarija, koji
konkretnim zahtevima usmerava angazman ucesnika.

Tako osmiSljen sinopsis treba da ima pripremljene osnovne varijetete scenarija, i mora
da obuhvati sve relevantne aktivnosti ucesnika radionice, kroz konkretne zahteve
instruktora. Sustina koncepta metode kreativne radionice je u razvijanju samopouzdanja
i komunikacione sposobnosti polaznika. Sekundarni cilj rada kreativne radionice je
razvijanje kohezionog faktora grupe.

Postoji 1 modalitet T-grupa, namenjen ucenju socijalnih vestina — upravljanja grupom.
Preporuka je da se tada broj ¢lanova ogranici na petnaest, gde je moguce, uz pomo¢
predavanja, igranja uloga, diskusija i drugih aktivnosti, obucavati polaznike grupe.
Logika evaluacije efekata zasnovana je na primeni eksperimentalnog dizajna sa
kontrolnom grupom. Odnosno, neophodna je precizna identifikacija pojava na koju
zelimo da uticemo.

Kod metode kreativne ucionice, mogucée je tako napraviti adekvatne scenarije, koji ¢e
pratiti realna izvrSavanja poslovnih procesa, i shodno tome dati relevantan prikaz na
odredenom nivou apstrakcije procesa. Tako definisane scenarije moguce je realizovati
kroz model koji ¢e biti postavljen.

3.3.3. Metoda simulacije

Osnovna ideja primene metode simulacije je obuka polaznika u uslovima koji su
priblizni realnosti, sa aspekta ambijenta, koncepta i opreme. Potrebni su modeli realnih
situacija sa kopijom operativnih zadataka. Primena metode simulacije je karakteristi¢na
za proces obuke, koji nije moguce uprili¢iti u realnoj situaciji, §to zbog neprihvatljivog
rizika, opasnosti za polaznika ili nestru¢nog rukovanja opremom.
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Poslovne igre u kojima tim igraca uz pomo¢ optimalnog modela u operaciji simulacije
poslovanja proverava neophodna znanja i veStine, znaCajan je model za pripremu
menadzmenta u realnim situacijama. Metode simulacije ne iziskuju znacajna finansijska
sredstva ali je neophodan visoko strucan trening tim i precizan koncept obuke, koji
dovodi punog obima transfera znanja.

3.4. Trening

Pojam trening je po svom sadrzaju uzi od pojma obrazovanje. Takode trening je vise
usmeren na proces nego na ljude. Obrazovanje je viSe orijentisano na ljude i njegovi
ciljevi su manje specifi¢ni [17]. Takode, razlike pojmova trening i obrazovanje mogu se
posmatrati i kroz naredne kriterijume.

Po kriterijumu cilja :

e obrazovanje — visi apstraktni ciljevi usmereni potrebama pojedinca i drustva u
celini i

e trening — ciljevi su specificno ponasanje koje ¢e radnike uciniti efikasnim u
njihovim poslovima.

Po kriterijumu vremenskog perioda :

e obrazovanje — generalno dugotrajan proces i
e trening — moze trajati vrlo kratko, pogotovo kada su u pitanju specificne vestine.

Po kriterijumu sadrzaja:

e obrazovanje — izuzetno Siroko i
e trening — prilicno uski sadrzaji, specificni za pojedinacne situacije na radnom
mestu.

Trening u organizaciji predstavlja odredeni vid permanentnog obrazovanja, kako bi se
poboljsao kvalitet rada. Trening je tada organizacioni proces sa jasno definisanim
¢iniocima

definisan cilj,

subjekti,

izabrani sadrzaji,
metode,

sredstva rada,

oblici rada i

mesto 1 vreme realizacije.

Nk W =

Takode, moze se kroz naredne faze prikazati sistemski model treninga :
Faza 1 : Procena potreba

e organizaciona analiza,
e analiza poslova i
e analiza li¢nosti.

21



Faza 2 : Dizajn

e ciljevi treninga,
e spremnost trenera i
e principi ucenja.

Faza 3 : Primena

e metode na poslu,
e metode van posla i
e menadzment razvoja.

Faza 4: Vrednovanje

o reakcije,
e ucenjei
e promena ponasanja.

Algoritam aktivnosti u procesu donoSenja odluke o treningu se moze izraziti kroz
procese :

planiranje aktivnosti,

izbor kadrova,

odluke o obrazovanju kadrova,
projektovanje treninga,

izbor nacina obrazovanja,
prikupljanje ponuda za obrazovanjem,
izbor obrazovne institucije,

sklapanje ugovora,

informisanje polaznika,
obezbedivanje materijalno-tehnickih uslova,
realizacija programa obrazovanja,
provera znanja polaznika i
ocenjivanje uspesnosti treninga.

Sto se tice modela za ocenu treninga, oni se definiSu na bazi potrebnih vrednovanja pre,
posle ili za vreme obuke. Uvode se modeli

e post-testiranja — kada se vrednovanje realizuje nakon obuke,
pred-testiranja i post- testiranja — ocena grupe pre i posle treninga i
e modeli sa kontrolnom grupom — koja se testira bez ikakve obuke.

Jedan od modela razvoja kurikuluma za trening, predstavlja modifikaciju OSCE
(Organization for Security and Co-operation in Europe) modela [18], koji moze da se
uzme kao osnova.Prvi proces predstavlja analizu potreba gde se definiSe takozvani jaz
izmedu onoga Sto ljudi znaju, rade, ose¢aju i onoga §to bi trebalo da znaju.

Analiza posla je drugi proces, koji se ogleda kroz definisanje jasnih pojmova koji su
vezani za posao. Najmanja jedinica rada je element. Sledeca veca jedinica je aktivnost,
koja predstavlja grupe elemenata usmerenih ka nekom radnom zahtevu. Skup aktivnosti
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je zadatak, koji je fokusiran na ostvarenje specifi¢nih ciljeva posla. Dok skup zadataka
koji je usmeren na opste ciljeve posla je duznost. Pozicija je skup duznosti, i kona¢no
posao kao skup povezanih pozicija, tabela 4.

Tabela 4. Primeri pojmova pri analizi posla

Pojam Primer
Posao Programer
Pozicija Ilija Rankovi¢, programer, veb
Duznost Pravljenje poslovnih aplikacija
Zadatak Realizacija svakodnevne interoperabilnosti
Aktivnost Analiza softverskih paketa
Element Otvaranje programskog okruzenja

Treci proces je analiza polaznika kada se identifikuju ciljni polaznici kojima se obuka
izvodi. Postoje 4 tipa stila ucenja [19] koji imaju uticaj na to koliko je polaznik efikasan
u usvajanju znanja. Vecina polaznika pokazuje sklonost ka bar dva stila uc¢enja od
naredna cCetiri :

1. aktivista — potpuno se izlaze novim iskustvima, otvorenog je uma i bez
predrasuda,

2. mislilac- stoji po strani, sagledava i o svemu dobro razmisli pre nego zakljuci,

3. teoretiCar — usvaja i integriSe opservacije u logi¢ne i dobre teorije i

4. pragmaticar — voli da isprobava nove ideje, teorije, tehnike da proveri da li rade.

Nakon analize polaznika, prelazi se na analizu radnog okruzenja,gde treba imati u vidu
analizu:

1. razvojnog okruzenja — gde se trening priprema,
2. trening okruzenja — u kojoj ¢e se trening odvijati i
3. okruzenje radnog mesta — u kome zaista rade.

Nakon radnog okruzenja definiSu se ciljevi zadaci nastave koji predstavljaju svrhu
izrazenu u merljivim terminima. Merenje ucinka predstavlja dimenzije, faktore ili mere
na osnovu kojih se ocenjuje ucinak polaznika, i predstavlja Sestu fazu modela razvoja
kurikuluma. Neki od primera kriterijuma su vezani za: znanje, veStine, stavove,
kvantitativne mere, kvalitativne mere idr. Nakon definisanih mera, prelazi se na izbor
sadrzaja pa nastavne strategije. Prilikom izbora i sadrzaja treninga stru¢njak treba da se
rukovodi potrebama polaznika, koji su formulisani u zadacima nastave. Nastavna
strategija je sveobuhvatni plan koji odreduje sadrzaj treninga/instrukcija i sam proces.
Odabir odgovaraju¢e nastavne metode, kao deveta faza, je isto kao i odabiranje
odgovarajuceg alata za rad. Neke nastavne metode su :

debata- verbalna rasprava unutar odredenog okvira,

brainstorming — generisanje velike kolicine ideja u cilju resavanja problema,
studija slu¢aja — narativ ili kratka prica o organizacionom pitanju,
simulacija — imitacija stvarnog zivota,

igre — takmicarski elementi i nadmetanje sa pravilima i

demonstracija — pokazivanje polaznicima od strane instruktora.
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Jo$ jedna od metoda je i igra uloga koja omogucava polaznicima da vezbaju i prouce
nove oblike ponasanja, predstavljaju¢i im dogadaje iz stvarnog zivota. Ono se odvija u
bezbednom nastavnom okruzenju, gde polaznici nece biti izloZeni stvarnim negativnim
posledicama ako negde pogreSe. Njene karaktristike mogu se videti u tabeli 5. Igra
uloga se sastoji iz faza :

1. brifing igre uloga,
2. priprema za igru uloga i
3. posmatranje igre uloga i povratna sprega (feedback).

Tabela 5. Prednosti i nedostaci pri treningu kroz igru uloga

Prednosti Nedostaci
Dopusta polaznicima da donesu | Zahteva puno vremena
odluku i vide njenu povratnu spregu
Podstice kriticko razmisljanje Nelagodnost nekih ucesnika, dok drugi
preteruju u glumi
Omogucava razmenu znanja i timski | Tesko se postize neposrednost i korektno

rad polaznika ponasanje
Poboljsava vestinu slusanja Promene menjanja stavova ucesnika su
kratkog veka

Koris¢enjem adekvatnih nastavnih sredstava moze da se podigne nivo razumevanja kod
polaznika. Osnovne karakteristike efektivnih nastavnih sredstava su: vidljivost,
jednostavnost, preciznost, zanimljivost i prakti¢nost.

Nakon jasno definisane metode, pravi se plan Casa koji prikazuje pocetnu i zavrSnu
tacku 1 mesta kroz koja prolazite kroz ceo ¢as. Vazno je da su sve beleske napisane
logi¢nim redosledom.Takode postoje razli€iti alati koji se mogu koristiti kao pomo¢ pri
isporuci treninga, koji mogu biti grupisani na sledec¢i nacin:

» Jednosmerni kanali — novine, planovi, gradski sastanci, veb sajt itd.

» Interaktivna komunikacija — radionice, sastanci za specificne probleme,
konferencijski pozivi, kolaborativni veb sajt.

» lIgranje sa podacima starog sistema kroz simulacije (Sandbox) itd.

Vrednovanje programa treninga kao pretposlednji korak omogucava validaciju da i je
problem u vezi sa u¢inkom ispravno identifikovan i da li ¢e trening uspeti da ga resi.
Poslednji korak je ocena koliko je trening bio efektan [20] . Nivoi pristupa ocenjivanja
su sledeci :

e nivo reakcije —koliko se polaznicima svideo trening,
e nivo ucenja

merenje sticanja znanja,

pitanja sa vise ponudenih odgovora,
povezivanje parova,

merenje sticanja vestina i

merenje promena u stavovima,

O 0O O O O
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e nivo ponasanja na poslu — u kojoj je meri trening poboljSao rad na poslu
polaznika i
e nivo organizacije — do kakvog je poboljsanja u organizaciji doveo trening.

3.5. E-Obrazovanje

Bez obzira za koji se oblik klasicnih metoda obuke opredeli, potrebno je uvek
razmisljati i o potpunom e-obrazovanju, kao jednom od modela za buduéi razvoj.
Integracija informacija u novo znanje, zavisi od ljudi, odnosno sposobnosti kreativnog
razmisljanja 1 specificnih vestina delotvorne primene savremenih informaciono
komunikacionih tehnologija. To zapravo i predstavlja tehnolosku osnovu modernog
informacionog drustva.

Obrazovanje u saradnji sa nauCnim istrazivanjem i razvojem klju¢na je pozicija
transformacije moguénosti u progresivne procese. Obrazovanje mora biti sposobno da
populaciju ucini ravnopravnim ¢lanovima globalnog informacionog drustva. Zato je
pored implementacije novih obrazovnih programa, neophodno da se uspostave
savremeni oblici obrazovanja, zasnovani na kontinuiranom ucenju. Za razvoj e-
obrazovanja neophodni su mnogobrojni uslovi. Prevashodno re¢ je o upotrebi Interneta,
kao najbogatijeg resursa znanja i1 takode, razvijena informaciono komunikaciona
struktura. Shodno tome e-obrazovanje moze se definisati na sledece nacine.

E-obrazovanje je svojevrstan proces stapanja kreativnosti sa tehnologijama u virtuelnom
okruzenju. E-obrazovanje je prenos treninga, odnosno edukacionog procesa
elektronskim putem. Uz neophodnu infrastrukturu, takav bi proces podrazumevao
upotrebu informacionih tehnologija za realizaciju treninga i nau¢nog ili nekog drugog
edukativnog sadrzaja. E-obrazovanje podrazumeva obuhvatan set aplikacija, od ucenja,
zasnovanog na veb tehnologiji, do ucenja posredstvom kompjutera, virtuelnih ucionica i
mnogobrojnih oblika digitalne saradnje. Re¢ je o prenosu sadrzaja Internet protokolima,
bilo da je re¢ o intranetu, odnosno ekstrnetu i eternet okruzenju, lokalnim, regionalnim,
satelitskim 1 interaktivnim televizijskim mrezama, [21].

Znacaj informacije u ambijentu, savremenom tehnologijom oplemenjene komunikacije,
promenio je i odnos prema ucenju. Sustina obrazovnog procesa sve vise je orijentisana
na dostupnost, analizu, sintezu, prenos i primenu informacija u cilju $to bolje afirmacije
kapaciteta. Razvojem racunara, postavljene su i osnove individualne strategije u obuci,
Sto je omogucilo efikasnu povratnu vezu i aktivniju ulogu polaznika u procesu ucenja.
E- ucenje je trenutno doslo u fazu 2.0. Ta faza je zasnovana na koris¢enju veb 2.0
konceptu, koja se ogleda kroz laku izradu sadrzaja i isporuku na mrezi. Tada svi
polaznici mogu da saraduju kroz mehanizme bloga, wikija, diskusije itd. Pregled
razvoja tehnoloskih obrazovnih sredstava, grupisan je u Cetiri osnovne kategorije.

v' 1 generacija — korespondentski model
e Stampani materijal — skripte, instrukcije, prirucnici i
e obrazovni sadrzaj emitovan posredstvom radija i televizije.

v' 11 generacija — multimedijalni model
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Stampani materijali,

obrazovni sadrzaj na audio i video kasetama,
didakticki programi u elektronskoj verziji i
interaktivni obrazovni materijali.

v' TII generacija — teleedukacioni model
o audio-telekonferencije, video-telekonferencije i
e sadrzaj plasiran posredstvom radio i televizijske mreze.

v’ 1V generacija — virtuelni model
e interaktivni multimedijalni obrazovni sadrzaj,
e Internet, Intranet i Ekstranet i
e virtuelna tele-edukacija.

Ali 1 pored svih ovih kategorija treba ista¢i da je tehnologija ipak samo sredstvo u
postizanju cilja, ali nikako i cilj. Odluka o izboru i mestu primene tehnologije, treba da
bude uskladena sa obrazovnim potrebama i karakteristikama subjekata sa jedne i
mogucénostima tehnoloskih resenja sa druge strane. Uz e-obrazovanje stalno je vezan i
koncept obrazovanja na daljinu, koji je mogucée i realizovati kroz e-ucenje. Takav vid
ucenja moguce je realizovati preko kasnije definisanog modela virtuelne organizacije,
ali je za potrebe ovoga rada uklju¢ena kombinovana metoda scenarija i metoda dodela
uloga. Jedna od definicija koja ukazuje $ta je obrazovanje na daljinu, je sledeca:
“Obrazovanje na daljinu podrazumeva da je glavni nosilac komunikacije izmedu
predavaca i1 studenta razdvojenost (u razliito vreme i1 na razli¢itom mestu —
razdvojenost instruktora - tutora od studenta). Ono mora da obuhvati dvosmernu
komunikaciju izmedu predavaca i studenta koja ima za cilj da olakSa i podrzi proces
edukacije. Kao posrednik u neophodnoj dvosmernoj komunikaciji koristi se
tehnologija“, [21].

Takode moze se re¢i da obrazovanje na daljinu predstavlja “ takvu situaciju predavanja i
ucenja gde su instruktor i student, ili studenti, geografski razdvojeni i koriste
elektronske uredaje za komunikaciju i Stampane materijale kao dopunska nastavna
sredstva. Obrazovanje na daljinu ukljucuje predavanje na daljinu - Sto je uloga
instruktora i ucenje na daljinu - §to je uloga studenta u ovom procesu®, [22].

3.6. Primena metoda obuke u kori$¢enju poslovnih informacionih sistema

Uticaj informaciono-komunikacionih tehnologija je veoma snazan na radni i obrazovni
proces. TehnoloSka reSenja su sve prihvatljivija, cenom, obimom, i stepenom
automatizacije poslovnih zadataka. Ali iz druge perspektive, koriS¢enje novih
tehnologija je veoma zahtevno. I ako kazemo da se ustedelo u finansijskom sektoru
pojeftinjenjem opreme, to se izgubilo u sve tezoj, dugotrajnijoj, neadekvatnoj i skupljoj
obuci. Trziste ERP sistema se toliko razvilo da je nepotrebno pominjati iznos koji se
danas obrée u ovoj IT grani. Dovoljno je reci da je samo 2004 u oblast ERP -a uloZeno
oko 30 milijardi dolara [23].
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Transfer znanja se moze definisati na razli¢ite na¢ine, zavisno od pozicije posmatranja
procesa. Jedna od definicija bi mogla da glasi i ovako : proces kroz koji neka jedinica
utice kroz iskustvo na drugu. Model prikazuje transfer znanja od konsultanata ka
klijentima u implementaciji ERP sistema kori§¢enjem teorije koja se oslanja na tri skupa
faktora, koji uticu na transfer znanja, i to su :

1. faktori koji su vezani za znanje,
2. motivacioni,
3. komunikacioni.

Ove grupe faktora utiu na razvoj transfera znanja, i na slici 4, je pokazana korelacija
tih faktora koje uticu na kona¢nu obuku.

Knowledge Factors

Absorptive
Capacity
Communication Factors
Communication
- Shared
Encoding H13 (+}—1— ina [\
Competence N Understanding \
H11 (-)
>\ H3 (+)
H12 (+)
Communication i
. Arduous ;
Decoding H10 (- Relationship H2 (+)
Competence \
/// s
g H1 (-
B0 QA
F
Source / . H8 (+ Knowledge
Credibility o Transfer
=
e
_H4(+) H5(+) HE(+) H7(+)
L _~ yd
g - -
Motivatiort!liic’tgrj/’/ //»/ /,/
/
Recipient's Source'’s Recipient's Source’s
Intrinsic Intrinsic Extrinsic Extrinsic
Motivation Motivation Motivation Motivation

Slika 4. Model transfera znanja

( /23] Dong-Gil Ko, Laurie J. Kirsch, William R. King, antecedents of knowledge
transfer from consultants to clients in enterprise system implementations, MIS
Quarterly Vol. 29 No. 1, ISSN:0276-7783, pp. 63, 2005)

Kako je pokazalo istrazivanje [23], uoCene su sledeée pravilnosti u prenoSenju znanja:
H1 - §to je teza veza izmedu konsultanta i klijenta, manji je transfer znanja,

H2 -§to je ve¢e razumevanje izmedu konsultanta i klijenta, veci je transfer znanja,
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H3 -Sto je vec¢a apsorpcija klijenata, veci je transfer znanja,

H4 -Sto se vise sustinski motiviSe klijent, ve¢i je transfer znanja,

HS5 -Sto se vise sustinski motiviSe konsultant, veci je transfer znanja,

H6 -Sto se vise neuobicajeno motivise klijent, veci je transfer znanja,

H7 -Sto se vise neuobiCajeno motivise konsultant, veci je transfer znanja,
HS -sto je vece poverenje u konsultanta, veci je transfer znanja,

H9 -sto je vece poverenje u konsultanta, lakSa je veza konsultanta i klijenta,

H10 - §to je vece komunikaciono dekodiranje klijenata, lakSa je veza konsultanta i
klijenta,

H11 - $to je ve¢e komunikaciono enkodiranje konsultanta, lakSa je veza konsultanta i
klijenta,

H12 — §to je veée komunikaciono dekodiranje klijenata, vece je razumevanje izmedu
konsultanta i klijenta i

H13 - §to je vece komunikaciono enkodiranje konsultanta, vecée je razumevanje izmedu
konsultanta i klijenta.

Konsultanti u tom procesu prenosa znanja imaju svoje tehnicko znanje dok je na strani
klijenta prisutno poslovno znanje - biznis znanje. Zapazeno je da postoje nekoliko
modaliteta obuke korisnika kada koriste poslovni informacioni sistem. Ti modaliteti
obuke su uoceni u onim poslovnim sistemima koji za cilj imaju integraciju poslovnih
reSenja i koriS¢enje integrisanih poslovnih resenja, ko Sto je ERP, i to:

individualna obuka,

grupna obuka svih zaposlenih,

obuka po odeljenjima,

obuka radnika na istim radnim mestima,
onlajn obuka,

kursevi,

seminari,

akademije, itd.

PN R WD =

Tokom razli¢itih istrazivanja doslo se ipak do nekoliko dominantnijih vidova obuke
koje organizacije primenjuju za obuku zaposlenih. U zavisnosti i od tipa organizacije,
implementiranog poslovnog reSenja, stratesSkih ciljeva organizacije vezanih za trziSni
uspeh, kao i samih ciljeva obuke uoceni se sledeci tipovi obuke zaposlenih:

1. Indirektna obuka - kao vid u kome se ugovorena strana koja implementira poslovni
informacioni sistem obavezuje da ¢e obuciti za rad jedan deo kadrova organizacije.
Uglavnom su to IT menadzeri sektora, cele organizacije ili administratori
informacionog sistema. Oni tada uglavnom u formi dokumenata odgovaraju¢im
kadrovima daju adekvatne materijale i tutorijale za obuku, koju su ovi duzni da sami
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savladaju. Naravno u koliko postoji potreba moguée je ponovno konsultovanje
administratora ili ako je potrebno i samog isporucioca softvera.

2. Grupna obuka - omogucava da se zaposleni u odgovaraju¢im grupama organizuju za
slusanje obuke koju organizuje isporucilac, a da je prethodno ugovorom to jasno
definisano. Tada je moguce organizovati grupe po kriterijumu odeljenja, i po
kriterijumu srodnosti radnih mesta.

3. On line materijali - u formi uputstava, paketa, uglavnom PDF formata. Obuhvataju
pojedina¢na funkcionalna podrucja poslovanja koje podrzava i prati informacioni sistem
preduzeca. Neki vendori organizuju in onlajn probe polaganja testova.

4. Dokumentovana i/ili elektronska pomo¢ - uglavnom kroz razradu menija help.
Dobijaju se korisne informacije ukoliko ste naviknuti na koris¢enje alata i za druge vrste
softvera. Moze se dobiti i odStampani prirucnici tih materijala, kao jedan vid
priblizavanja ovih materijala korisnicima koji vise vole da neophodne informacije imaju
u papirnom obliku. Jo§ uvek postoji znacajan broj korisnika koji voli hardcopy
dokumenta.

Pomenute metode obuke bic¢e ponovo pomenute u petom i Sestom poglavlju kada ¢e biti
definisani odgovarajuc¢i model za obuku za ERP- sisteme. ERP sistemi ¢e biti detaljno
predstavljeni u narednom poglavlju.
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4. INTEGRISANA SOFTVERSKA RESENJA

Kako bi se sprovela adekvatna obuka koris¢enjem metoda kreativne ucionice i dodele
uloga u modelu virtuelne organizacije neophodno je izabrati adekvatno integrisano
softversko resenje koji ¢e sprovesti postavljene ciljeve. Sistem upravljanja resursima
preduzeéa ERP (Enterprise Resource Plannnig) kao integrisano softversko resenje ima
veliki broj aspekata koji se mogu posmatrati i samim tim analizirati. Velika paznja na
svetskom nivou posvecena je njihovoj implementaciji, ekonomskoj opravdanosti,
odrzavanju, izboru, obuci i td. Shodno tome publikovana je velika koli¢ina radova iz
ove oblasti a na narednom grafiku se vidi na koje oblasti iz ERP-a je usmerena
odgovarajuéa koli¢ina radova.

40 -

1 l

I | I | | | I
Adoplion Acouisition Implemeniation Usage & Evolulion  Generzl  Acadsmic ColAssoclS ERP
maintenance education &
training

Focus of ERP papers
Slika 5. Publikovane oblasti ERP-a

([24] Kristine Dery, David Grant, Bill Harley, Christopher Wright, Work, organisation
and Enterprise Resource Planning systems: an alternative research agenda, New
Technology, Work and Employment 21:3, ISSN 0268-1072, pp 201, 2006)

Slika 5. pokazuje na oblasti koje su publikovane u vezi ERP-a [24]. Istrazivanje je
uradeno na 238 radova koji su publikovani posle 2000. godine. Moze se primetiti da
idalje implementaciona literatura dominira (pre 2000. godine oko 50%, na uzorku od
189 radova), ali da je najmanje paznje posveceno obuci i treninzima za ERP sisteme.
Efikasno koris¢enje bilo kod sistema ima kao postulat da je korisnik upoznat i da zna da
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ga koristi onako kako se od njega i oCekuje. Zato ¢e ovaj aspekat biti centralni deo
istrazivanja. A u ovom poglavlju bi¢e prikazani i objaSnjeni bitni ERP paketi koji se
koriste Sirom sveta, a potom i sam Microsoft Dynamics NAV za koji ¢e se prikazati
model za obuku.

4.1. Razvoj ERP-a

Na uzorku od 500 vodeéih kompanija Sirom sveta utvrdeno je da 60 procenata razvija
svoje poslovanje na ERP sistemu, [25]. ERP sistemi su dizajnirani tako da integrisu sva
moguca proraCunavanja u organizacionim informacionim sistemima. ERP sistemi
stvaraju vrednosti kroz integraciju aktivnosti unutar firme, implementiranjem najbolje
prakse za svaki poslovni proces, standardizacijom procesa u organizaciji, generisanjem
jedinstvenog izvora podataka koji funkcioniSe sa manje konfuzije i greske, i obezbeduje
onlajn pristup informacijama. Sve ovo dovodi do poboljSanja karakteristika
organizacionog planiranja komunikacije i kolaboracije:

e sa tehnicke strane — ideja o integraciji organizacionih podataka dovodi do vece
konzistentnosti sistema koriS¢enjem jedinstvenih izvora podataka i vecée
efikasnosti kroz jednostavan unos koji se omogucava svim aplikacijama,

e sa finansijske strane — obezbeduje se ekonomska usteda kroz integraciju svih
aplikacija u jedan veliki sistem 1

e sa organizacione persepektive — svi Clanovi organizacionog sistema uce da
koriste isti sistem i tako utiCu na pozitivni razvoj interorganizacionih
komunikacija.

Hronoloski razvoj poslovnih informacionih sistema, poc¢eo je davnih 60-ih godina i
prikazan je u tabeli 6, [26]. Neki od drugih aktuelnih tipova poslovnih informacionih
sistema pomenuti su u poglavlju 2. Tokom 60-tih godina, veéina softverskih paketa
obuhvatala je sposobnost kontrole resursa preduzeca.

MRP (Material Requirements Planning)— sistemi planiranje potrebnog materijala, koji
su se javljali 70-tih godina, koristili su spisak osnovnih proizvoda i svakog dela
proizvoda zajedno sa listom neophodnih materijala za njihovu proizvodnju. Kasnije,
MRP sistemi su bili poboljSani dodavanjem alata za planiranje prodaje, obradu
klijentskih narudzbina i grubo planiranje smanjenja kapaciteta — koji uslovljavaju ulaz u
vremensko planiranje proizvodnje.

MRPIl (Manufacturing resource planning) sistemi planiranja resursa proizvodnje su
tokom 80-tih godina, objedinili finansijsko-raCunovodstvene sisteme sa sistemima za
proizvodnju i upravljanje materijalima. Oni su postavili put integrisanim poslovnim
sistemima, koji razvijaju zahteve za materijalima i kapacitetima za proizvodnju i
prevode ove zahteve u finansijske informacije. Ukljucivanje Sta-ako analiza je jedna od
bitnih karakteristika MRP II sistema.

ERP sistemi 90-tih godina, obezbeduju integraciju svih informacionih tokova u
preduzeéu: upravljanje finansijsko-raCunovodstvenim tokovima, ljudskim resursima,
lancem snabdevanja i podacima o klijentima. ERP je termin izveden iz “Manufacturing
Resource Planning” (upravljanje resursima proizvodnje) koji je proizasao iz “Material
Requirements Planning” (sistemi planiranja potrebnog materijala).
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Tabela 6. Hronoloski razvoj ERP sistema

Tipovi sistema

v

‘ Period

Svrha

Sistem

1960

Koristi istorijske podatke
za predvidanje buducih
potreba.Kada nivo zaliha
padne ispod odredene
granice, Vvr$i se NOvo
narucivanje

Namenjen je za Siroku
upotrebu u proizvodnji, sa
stalnim potrebama i
fokusiranosti na troSkove

1970

Pristup  zasnovan na
potraznji za planiranje
proizvodnje ili
narucivanje zaliha

Fokus na marketing ; Znacaj
integracije  planiranja i
proizvodnje

1980

Dodatna sposobnost
planiranja mogucénost
predvidanja i1 nadziranja
izvrSavanja proizvodnog
plana

Usmerenost na kvalitet ;
proizvodna strategija
fokusirana na proces
kontrole, redukovanju
dodatnih troSkova i
detaljnim izveStajima o svim
troSkovima

1990

Obezbeduje
prilagodavanja
proizvodnje
klijenata

sposobnost

potrebama

Usmerenost na sposobnost
kreiranja i adaptiranja novih
proizvoda i usluga na vreme,
zadovoljavaju¢i  specifi¢ne
potrebe klijenata

Kasne
1990

12000

Integracija proizvodnje sa
lancem snabdevanja; radi
kreiranja toka informacija
prema snabdevadima i
distribuciju do krajnjih
klijenata

Inegracija svih modula.

Integracija snabdevaca,
proizvodaca i klijenata kroz
lanac snabdevanja
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ERP uglavnom obuhvata proizvodnju, logistiku, distribuciju, skladistenje, otpremu,
fakturisanje 1 racunovodstvo. ERP softver moze da pomogne u kontroli mnogih
poslovnih aktivnosti, kao Sto su prodaja, isporucivanje, naplacivanje, proizvodnja,
upravljanje zalihama, upravljanje kvalitetom i upravljanje ljudskim resursima. ERP
sistemi se Cesto zovu “back office” sistemi, ukazujuéi da klijenti i javnost nisu direktno
ukljuéeni. Ovo je suprotno od “front office” sistema, kao §to su sistemi upravljanja
odnosa sa kupcima CRM (Customer Relationship Management) , koji direktno posluju
sa klijentima ili elektronsko poslovanje (eBusiness) sistemi ili sistemi upravljanja
odnosima sa dobavlja¢ima SRM (Supplier Ralationship Management) koji posluju sa
snabdevaima. ERP sistemi su viSe-funkcionalni i Siroko organizovani. Sva
funkcionalna podrué¢ja koja su uklju¢ena u operacije ili proizvodnju su integrisana u
jedan sistem. Kao dodatak proizvodnji, skladiStenju, logistici i informacionim
tehnologijama, ukljucuju se i racunovodstvo, ljudski resursi i strategijski menadZment.

4.2. Prednosti i nedostaci ERP sistema
ERP sistemi donose 5 klju¢nih prednosti za organizaciju [26] :

e informacije su dostupne u realnom vremenu, po svim funkcijama i
organizacionim jedinicama u preduzecu,

e podaci su ta¢ni i standardizovani na nivou cele organizacije,

e modeli najboljeg na¢ina organizovanja odredjenih aktivnosti i procesa ukljuceni
su u softverske pakete,

e implementacija ERP-a primorava organizaciju da preispita procese i da se
efikasnije organizuje i

e mogucnosti analize i izvestavanja su odli¢ne.

ERP sistemi bazirani su na stabilnim i pouzdanim strukturama datoteka i bazama
podataka i ¢esto imaju reSenja prilagodena pojedinim industrijskim granama. Pored toga
moguce je prilagoditi sistem potrebama svakog pojedina¢nog preduzecéa kroz koris¢enje
modula i predefinisanih parametara. Pogodnost koris¢enja ERP-a ogleda se i u tome Sto
se podaci unose samo jednom, §to omogucava znatno kraée vreme obrade, smanjuje
greske i sprecava dupliranje podataka.

ERP sistem uvek pocinje od vrha organizacije, imajuéi u vidu viziju i dugorocne ciljeve.
Sistem sadrzi definisane metode za prevodenje strateskih planova u takticke i detaljne
operativne planove, i uspostavlja povratne mehanizme kontrole realizacije planova.
Sistem u celini obezbeduje svakom pojedincu, korisniku da izvrSava svoje zadatke
jednostavnije, preciznije i efikasnije, pruzaju¢i mu sve potrebne podatke za realizaciju
njegovih poslovnih funkcija.

Promena koja se dogodi u bilo kom poslovnom procesu, bilo kom trenutku i na bilo
kom mestu, trenutno je vidljiva u celom poslovnom sistemu i omogucava adekvatnu
reakciju, kako izvrSiocima tako i rukovodstvu organizacije na svim nivoima. Osnovne
prednosti i nedostatke ERP sistema mogli bi da sistematizujemo na slede¢i nacin:
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Prednosti :

Nedostaci :

poboljsava pristup informacijama,
poboljsava tokove procesa i njihovu efikasnost,
podaci se unose jednokratno u sistem,
ugradeno bogato iskustvo eksperata,
omogucuje prilagodavanje potrebama,
omogucuje reinZzenjering poslovnih procesa i njihovo unapredenje i
eliminisanje skupih i nefleksibilnih postojeé¢ih reSenja.

e implementacija je duga i skupa. (12-18 meseci za implementaciju i 1-3 godine
stvarne transformacije ),

odrzavanje je veoma tesko,

greske se repliciraju kroz sistem,

ne donosi uvek odredene koristi,

teSka integracija sa ostalim reSenjima,
obimna obuka korisnika i

svi korisnici se dovode na isti nivo znanja.

ERP nudi integrisani sistem koji dele svi korisnici, za razliku od nekih reSenja gde
odvojeni skup kompjuterskih aplikacija skoro i da ne komunicira izmedu sebe i gde
svaka ima svoj skup podataka i datoteka sa kojima radi. U celom procesu razmatranja
oko uvodenja ERP-a treba re¢i da li su jasne koristi integracije samog ERP-a, i da li ta

logika takode povecava odredene troskove preduzeca.

Neki nedostaci ERP-a mogu se ogledati kroz njegovu visoku cenu, uklju¢ivanje milione
evra u prodaju proizvoda, i dodatne investicije u konsultantsku ekspertizu 1 unutrasnji
razvoj, kao i jak uticaj na bududi rad kadrova i njihov odnos prema novom resenju.
Uglavnom, prednosti i koristi samog ERP-a su mnogo vece nego sami troskovi i
nedostaci, pogotovo ako se planiranje i upravljanje projektom uradi na precizan i
efikasan na¢in.U narednoj tabeli 7. su prikazani faktori za i protiv ERP sistema [26].

Tabela 7. Za i protiv ERP sistema

Faktori

ZA

PROTIV

Integracija sistema

Poboljsano razumevanje izmedu

korisnika

Manja fleksibilnost

Integracija podataka | Veca tacnost Teze pravljenje izmena
Nametanje kadrovima
Najbolja praksa Efikasnije metode kako treba raditi svoj

posao, manje slobode i
fleksibilnosti

Troskovi koriS¢enja

Efikasniji sistem planiranja

Potrebne promene,
troskovi budzeta na racun
treninga, skriveni

troSkovi implementacije

34



Ali pre svakog odabira metodologije implementacije i tipa realizacije ERP resenja treba
izdvojiti sledeé¢e faktore koji najeS¢e utiCu na izbor i odluku koji ERP sistem
implementirati u poslovni sistem. Ti kriterijumski faktori su: cena, funkcionalnost,
pouzdanost, jednostavnost upotrebe, jednostavnost implementacije, mogucnost
prilagodavanja i reputacija vendora. Vendori predstavljaju proizvodace ERP softvera, a
pruzanje usluge ostavljaju partnerima, drugim kompanijama, ali mogu i sami.

4.3. ERP moduli

Na osnovu istrazivanja nakon 2003 godine, koje su sproveli J.Olhager i E.Selldin na
prostoru SAD a na bazi od 479 ERP korisnika, doslo se do podataka za modularno
koris¢enje ERP funkcionalnosti, tabela pokazuje koliko je neki od modula zaista bio, i u
kojoj meri, potreban korisnicima ERP sistema. Prikaz je dat u tabeli 8, [26]. Iz tabele 8.
se jasno vidi da najveé¢i broj ERP korisnika od ERP-a prvenstveno trazi da pruzi
potpunu podrsku finansijama i raunovodstvu. Taj kriterijum ¢e biti bitan za izbor ERP
sistema u modelu. Cesto se defava da preduzeéa odlude da ne implementiraju ceo
funkcionalni paket odredenog ERP vendora, ve¢ biraju one funkcionalnosti koje su
zaista interesantne za poslovni sistem, a koje su provereno efikasne od strane odredenog
vendora. Postoji ideja da razliciti vendori imaju funkcionalnosti za integraciju.

Tabela 8.Relativno koris¢enje ERP modula

FINANSIJE I RACUNOVODSTVO

UPRAVLJANJE MATERIJALIMA

PLANIRANIJE PROIZVODNIJE

UNOSENJE PORUDZBINA

NABAVKA

FINANSIJSKA KONTROLA

DISTRIBUCIJA / LOGISTIKA

UPRAVLJANIJE SREDSTVIMA

UPRAVLJANJE KVALITETOM

LJUDSKI RESURSI

ODRZAVANIJE SREDSTAVA

ISTRAZIVANIJE I RAZVOJ
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Ne tako retko, firme primenljuju koncept najbolje od svega (best-of-breed), kojim se
mesaju moduli razli¢itih vendora. Ideja best-of-breed pristupa je da koristi ono §to je
pokazano kao osnovna prednost vendora u pojedinim podrucjima aplikacije. Modul
upravljanja ljudskim resursima jednog vendora moze biti koriS¢en u saradnji sa
finansijskim i raCunovodstvenim sistemom drugog vendora i na isti nacin i sa modulom
upravljanja materijalom treceg vendora. T. Stevens je objavio 2001 godine primer best-
of-breed integracije. Honeywell i AlliedSignal su spojene i najbolji pristup svake od
firme u pogledu njihovih ERP sistema je analiziran, i t¢ komponente su ostale da
egzistiraju u sistemu nove firme. U takvim situacijama Cesto je potreban softver trece
strane koji je dizajniran da integriSe softverske aplikacije od razli¢itih vendora,
takozvani midlver (middleware) softver. Middleware proizvodi obezbeduju platformu
za medusobnu komunikaciju operativnih sistema. To znaci da softverske aplikacije kao
§to su e-commerce, data-warehouses, CRM, supply-chain, 1 druge mogu biti dodate
ERP sistemu. Middleware takode obezbeduje konekciju best-of-breed modula u ERP
oslonac.

Takode firma moze interno da promeni kod i time izvrsi jo$ veéi stepen prilagodavanja
(customization) ERP-a. Treba voditi racuna da uglavno §to je vece prilagodavanje ERP-
a, manja je mogucnost za jednostavnu komunikaciju unutar komponenti sistema i sa
sistemima dobavljaca, kupaca i ostalih korisnika.

Jos jedan od koncepata koji je relevantan je ideja o federalizaciji. Ova ideja se koristi da
opiSe proces roll-out (okretanje, kotrljanje u pravcu kona¢ne implementacije reSenja)
razlicitih verzija ERP sistema za svaku regionalnu jedinicu, usmeravajuéi svaki lokalni
sistem kako bi odgovarao operativnoj lokalnoj praksi. Firme kao S§to su Hewlett-
Packard, Monsanto, Nestle i druge su koristile ovakav pristup utvrdivanja zajednickog
jezgra ERP modula koji bi delile sve jedinice, ali tako da dozvoljavaju drugim
modulima da budu operativni i kontrolisani na lokalnom nivou.

4.4. Nacin uvodenja i izgradnje ERP-a

Prilikom odabira odgovaraju¢e implementacije ERP sistema, organizacija razmatra
nekoliko moguénosti od kojih svaka ima svoju cenu, prednosti i nedostatke. U tabeli 9.
prikazana je matrica alternativa ERP implementacija, koja se kreira za svaki tip
implementacije shodno postavljenim kriterijumima. U tabeli 9. su prikazani prednosti i
nedostaci alternativnih razvojnih metoda ERP-a, dok su u tabeli 10. prikazane prednosti
i nedostaci metoda, [25].

Takozvana "vanila" ERP implementacija predstavlja uvodenje gotovog ERP sistema
u celosti; dosta kosta i prili¢no dugo traje, ali nudi prednosti potpunog objedinjavanje i
reinzenjeringa poslovnih procesa. Implementacija pojedina¢nih poslovnim modula, kao
Sto su finansijski ili raCunovodstveni moduli, jeftinija je i oskudeva u prednostima
potpune integracije podataka vise — funkcionalnih poslovnih podrucja.

Uvodenje odabranih ERP modula, kao §to su finansijski i racunovodstveni modul,
kosta manje i krace traje, ali mu nedostaju prednosti potpunog objedinjavanja podataka
svih funkcionalnih oblasti poslovanja.
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Izrada sopstvenog ERP sistema najduze traje, najviSe koSta, a sa sobom nosi i
znacajan rizik [26]. Prednost ovog pristupa je §to organizacija moze da napravi
softverski sistem zasnovan na njenim jedinstvenim procesima, a ni konkurencija nece
imati moguc¢nost da se koristim istim, kao §to je slucaj pri "vanila" ERP implementaciji.
Medutim, Cest argument menadzmenta je da operativni procesi kao $to su finansijsko
racunovodstvo, planiranje proizvodnje i upravljanje nabavkom, nisu procesi koji
obezbeduju konkurentsku prednost, pa samim tim znacajna investicija potrebna za
razvoj i uvodenje sopstvenog sistema nije opravdana.

Najjednostavniji nacin je da se prilagodi proizvod vendora u potpunosti. To je ono Sto i
vendori preferiraju. Ova opcija ima mnoge prednosti pored standardnog aspekta
vezanog za vreme i troskove. Totalno suprotna opcija je da se razvija ERP u kuéi, in-
house. Ova strategija nudi moguénosti za dobijanje konkurentske prednosti, ali je zato
veoma tezak projekat informacionih sistema, verovatno najtezi koji moze da se
realizuje. Idealan nacin za ovu strategiju je da se kombinuje sa reinzenjeringom
poslovnih procesa kako bi se pronasao pravi na¢in za sve i kako bi informacioni sistem
mogao da ga realizuje. Ovo je jako skup i zahtevan nacin za ERP ali je zato
najfleksibilniji i najbolje odgovara potrebama.

Tabela 9. Matrica ERP alternativa

T

Potpuna standardizacija | Konkurenti imaju
Vanila ERP | 150  miliona | poslovnih procesa | pristup istom sistemu,
implementacij | dolara, preko 5 | zasnovana na | smetnje prilikom
a godina "najboljim iskustvima" | poslovanju traju 3-5
godina
Delimicno Delimic¢ne promene | Smetnje prilikom
uvodenje 108  miliona | poslovnih procesa poslovanju traju 2-3
ERPa dolara, preko godine
(odredeni 2-3 godine
moduli)
Razvoj 240  miliona | Sopstveni ERP sistem, | Nedostatak dugoro¢ne
sopstvenog dolara, preko | nedostupan poslovnoj | analize i razvoja
sistema 7-10 godina konkurenciji procesa, visoki troskovi
Nema promena u | Moguce slabljenje
s Nema cene, ali | poslovnim procesima; | konkurentnosti ako
tatus kvo L . : . .
ni koristi minimalne smetnje u | konkurenti  poseduju
poslovanju ERP
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Tabela 10. Prednosti i nedostaci alternativnih ERP razvojnih metoda

| METOD | PREDNOST . NEDOSTATAK
Najbolje se uklapa u Naqteze rg‘zvm
S Najskuplji
organizacione potrebe .
Najsporiji
Komercijalna ~ prednost i Tezak razvoj
LY Skup
organizaciona uskladenost
Spor
Tesko povezivanje
Teoretski uzima najbolje od rSno(;irula
svih sistema por—
Potencijalno
neefikasan
Odrzava  fleksibilnost  dok | Sporiji
zadrzava i ekspertizu vendora Cesto skuplji
Manyji rizik Ako se potrosi, dugo
Relativno brz vreme pustanja i vise
Manje skup troSkova
Brz
Manje skup Nefleksibilan
Efikasan
Najmanji rizik Na  milosti  ASP
Najmanji troskovi provajdera
Najbrzi Nema kontrole
Najmanje podlozan na promene | Podlozan  povecanju
vendora cene

Kao i u svim zivotnim ekstremima, postoje i kompromisi ovih ekstremnih pozicija.
Vecina firmi prihvati samo nekoliko ERP modula od vendora softvera. Ovaj pristup ima
relativne prednosti koje se ogledaju pogotovo u minimizaciji organizacionog rizika i
smanjenju bojaznost od inkorporiranja ERP-a u organizacione operacije. Nedostaci se
ogledaju kroz neiskoris¢enje i nedobijanje pune funkcionalnosti sistema vendora a
korisnici se moraju i dalje prilagodavati procedurama vendora u sistemu. Razne
kompanije koriste jo§ jedan, hibridan, pristup prilagodavanja proizvoda vendora
softvera. Ovakav pristup daje fleksibilnost i jednostavnim prihvatanjem vendora sistema
ali 1 gubitak rizika efikasnosti koris¢enjem najbolje prakse (best practice). Forma ovog
hibridnog pristupa je best-of-breed, ranije pomenutog. Kod ovog pristupa se
konkurentsko jaci moduli biraju iz asortimana razli¢itih vendora. Zajednicki interfejs se
moZze posti¢i preko razvoja u kuci (in-house) sredstava razvoja informacionog sistema.

Poslednji pristup je da se ERP rentira preko aplikacionog servis provajdera ASP-a
(Application Service Provider). Korist ovakvog pristupa je da organizacija ne mora da
razmislja o sistemu razvoja i o mogucoj izmeni kada vendor promeni deo softvera.
Princip je sli¢an sa kupovinom ili rentiranjem kola ili kuce, sa aspekta toka finansija i
izbegavanja rizika. Kao takva nude se i cloud reSenja, reSenja u oblaku..
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4.5. Bolt-on i vendori

Bolt-on je ERP Zargon za aplikacije trece strane, odnosno softver vendora koji ima
specificnu namenu za ERP, [26]. Bolt-on je vestacki inteligentan, obiman izvrs$ni sistem
koji obezbeduje specificne funkcionalnosti ili tehnologije kako bi bio komplementaran
sa ERP softverom. Bolt-on koristi specificna pravila poslovanja klijenta kako bi
zadovoljio jedinstvene potrebe. Oni spadaju u COTS softvere (Commercial-off-the-
shelf), 1 obezbeduju specijalizovane funkcionalnosti iznad samog ERP-a (pod
ugovorenom licencom sa originalnim vendorom). Standardna sredstva konekcije ka
drugim organizacijama sa ERP sistemima su softverske komponente.

Pored zatvorenih pristupa dizajniranja sistema, otvoreni pristup nam pruza laksu
modifikaciju, dopunu, ili povezivanje sa eksternim softverima. To je ideja na kojoj se i
zasniva rad sa Bolt-on, jer komponente sistema omogucavaju da otvoreni sistem
funkcioniSe.

Zbog oslanjanja na ve¢ pomenutu best-of-breed selekciju, proizvodaci uvidaju vaznost
potrebe za ponudom aplikacionih komponenti. Postavlja se servisno orijentisana
arhitektura koja omogucéava poslovne transakcije i transfer podataka izvan jezgra
aplikacije. U tabeli 11. data je lista Bolt-on 1 njihovih proizvodaca. Vendori direktno
unapreduju ERP sisteme. Jedan deo ovih proizvoda se oslanja na klasican MRP
(planiranje po zahtevu, upravljanje sredstvima, pracenje porudzbina...), MRP 2
(planiranje fabrike i pravljenje rasporeda), Internet i Intranet komunikacije (e-nabavka,
B2B proizvodi, onlajn kolaboracija), poslovna inteligencija (upravljanje skladistima
podataka i data mining).

Tabela 11. Bolt-on proizvodi i provajderi

planiranje po zahtevu Demand planner BAAN
upravljanje sredstvima Warehouse management || Catalyst

System
e-nabavka Ariba network Ariba, Inc.
B2B Manage : Mfg Cincom
Integrisano sistemsko | Manugistics 6 Manugistics, Inc.
okruzenje
pracenje porudzbina Intelliprise
planiranje fabrike i | Capacity Planning J.D.Edwards
rasporeda
on-line kolaboracija Aspen Online Aspen tehnology
upravljanje skladistima CSW Warehouse management Cambar
data mining sistemi Enterprise Miner SAS Institute

Bolt-on odredenih vendora mogu biti kategorizovani u 4 kategorije, kako je prikazano u
tabeli 12, [25].
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Tabela 12. Vendori po kategorijama

| i2 Technologies | Agile Software | Epiphany Actuate
Logility Centric Software Pegasystems Business Objects
Manugistics Dassault Systemes Siebel Cognos
SAP AG Formation Systems Hyperion Solutions
Invensys / Baan Informatica
Matrix One Ingi;.’gg:"
Oracle MicroStrategy
PTC SAS
SAP AG
UGS PLM

ERP se inicijalno povezivao sa eksternim aplikacijama preko API-a (application
programming interface). S obzirom na teSkoée odrzavanja API kompjuterskog koda
niskog nivoa i njegove cene, preslo se na reSenje u kome se kreira softver specifi¢ne
svrhe da pristupa aplikacionim paketima ERP-a. Middleware softver istovremeno i
povezuje i integriSe sve aplikacije. ERP Middleware vendori se mogu klasifikovati na
proizvode orijentisane na podatke (podrska ERP integraciji kroz deljenje izvora
podataka) i proizvodace orijentisane na poruke (podrska direktnom deljenju podataka
izmedu programa bez potrebe za fajlovima podataka ili bazama podataka). Proizvodaci
koji su se orijentisali na podatke, isporucuju proizvode koji izvlace i transformisu
podatke i1 tada razmene fajlove podataka izmedu ERP paketa i drugih aplikacija.
Middleware moze transformisati podatke u standardne formate koji su ¢€itljivi za izvorni
1 host sistem.

Jos jedna bitna komponenta koju razvija svaki vendor ERP sistema je portal. On izmedu
ostalog obezbeduje povezanost sa sajtovima od interesa za pojedinac¢nog korisnika.
Uglavnom svaki vendor razvija Veb portal, koji prestavlja softver koji obezbeduje
korisnicki jasan (user-friendly) pristup podacima. Portali mogu delovati kao
middleware, dajuci ¢lanovima organizacije moguénost da nadu tehnicke informacije za
inzenjering specifikaciju, informacije statusa u vezi obecanih isporuka, podatke o
cenama proizvoda i dostupnosti itd. Portali obezbeduju svakom vendoru da ostane
vidljiv i prisutan na dinamickom trzistu. Prikaz vendora i njihovih portala mogu se
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videti u tabeli 13. Takode, vendori trece strane mogu nuditi svoje portale kako je i
prikazano u tabeli 14, [25]. Njima je u cilju da daju pristup informacijama u fajlovima,
data warehouse, e-mail sistemi, Internetu, i raznim drugim aplikacijama. Portali daju
dodatnu vrednost u lancima snabdevanja. Na primer, Gillette je imao privatnu razmenu
u kojoj se dozvoljava dobavlja¢ima i kupcima da vide prognozu i stvarne porudzbine
kako bi pratili ciljne performanse proizvodnje. Portal obezbeduje i jedinstveni interfejs
za razliite izvore podataka.

Tabela 13. Portali razli¢itih vendora

VENDOR PORTAL FUNKCIJA
ActivEra portal Pristup E—maz{u, radnim tabelama,
J.D.Edwards Internet podacima
Sa CPgD sistemima Telekomunikaciona podrska
BAAN IBAAN Integracija aplikacija
11i Konekcija sa alatima poslovne
inteligencije
Oracle .
Oracle  portal  partner | Zatvoren sistem partnerstva
initiative provajdera informacija preduzeca
PeopleSoft | Business Network Kor1sn}c1 povezuju aplikacije u on-
line zajednice
Rezervacije putovanja, on-line
mySAP Employee Workplace nabavka itd. .
B2C Sellin Alati za kreiranje internet prozora
S4P J ducana
B2B Selling Deljenje proizvodnih podataka
mySAP.com Centar za SAP korisnike
Lawson Insight II Seaport Fajlovi, data Warehouse, e-mail,
Internet
Tabela 14. Portali proizvedeni od strane drugih vendora
TIP TRECA STRANA FUNKCIJA
Cognos Pristup ka data
Poslovna inteligencija L. warehouse, data
84S institute mining,ostali B.1. alati
Upravljanje ) Documentatinn Upravljanj'e tekstualnim
dokumentacijom dokumentima
Glyphica -
Drugi Plumtree Software Integr%c'u 4 ERP p.(.)dataka
u razli¢ite aplikacije
Viador
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4.6. Arhitektura i modeli razvoja ERP softvera

Arhitektura sistema predstavlja izgled kompjuterskog sistema koji se koristi kako bi dao
podrsku organizaciji. Tradicionalno, ERP sistemi su fokusirani interno, S$to je
eliminisalo mnoge probleme vezane za bezbednost i kompatibilnost sa eksternim
sistemima. Preko klijent-server arhitekture pristup organizacionim podacima moze se
jasno kontrolisati, kroz jedan zatvoren sistem.

Sa druge strane ERP sistemi koji nude pristup korisnicima i dobavlja¢ima (na primer
kroz lance snabdevanja), zahtevaju otvorenu arhitekturu. Takve aplikacije ubrzavaju
koris¢enje ERP sistema u E-commerce okruzenju. U takvim situacijama podaci ERP
sistema mogu biti distribuirani kroz razne sisteme, i razmena podataka preko tih sistema
moze biti problemati¢na. To zahteva postojanje adekvatnih standarda, sistematizacije i
racionalnog dizajna ERP sistema. Hasselbring predlaze vertikalnu strukturu koja se
sastoji od tri hijerarhijska sloja za organizacioni informacioni sistem. Poslovni sloj
arhitekture definiSe organizacionu hijerarhiju i tokove posla za poslovne procese i
pravila. Ovo je konceptualni sloj, izrazen u uslovima koji su znacajni za aplikacione
korisnike. Aplikacioni sloj arhitekture definiSe implementaciju poslovnih koncepata u
uslovima aplikacija preduze¢a. Ovaj sloj nudi lepak izmedu aplikacionog domena
opisanog u poslovnoj arhitekturi i tehnic¢kih reSenja koja su opisana u tehnoloskoj
arhitekturi. Tehnoloski sloj arhitekture definiSe informatiCku i komunikacionu
infrastrukturu, gde IT radi posao koji zahteva poslovni korisnik.

Kada je ERP sistem vezan za eksterni sistem, onda se mora realizovati integracija kroz
organizaciju. Obicno se realizuje preko servisa poruka. Servisi poruka su takode
potrebni i kod autonomnih ERP sistema. Postoje proizvodi koji su specijalizovani u
prilagodavanju aplikacija, transformaciji podataka, i servisiranju poruka kroz ERP
sistem, a koji su proizvedeni od strane razli¢itih vendora.

ERP instalacija obi¢no ukljucuje instalaciju softvera vendora, Sto zaista predstavlja
jedinstven projekat informacionog sistema. Postoje razne tehnike koje su razvijene sa
ciljem da realizuju projekat informacionog sistema. Ovde ce biti dat prikaz tri modela
implementacije ERP sistema,[25].

4.6.1. Model vodopada

Model vodopada (Waterfal)l model je osnovni standard za razvoj softvera svih tipova,
ukljucujué¢i i ERP. Model vodopada prepoznaje povratne korake izmedu faza razvoja
softvera kako bi minimizirao ponovni rad, inkorporisao prototip kao sredstvo za bolje
razumevanje nove aplikacije. Model vodopada, koji je nazvan po tome sto svaka
naredna faza prati prethodnu kao sekvenca, sastoji se od faza koje slede jedna drugu i
gde svaka faza moze da ukljuci reviziju prethodne faze, ako validacija otkrije problem.
Model vodopada ima svoje prednosti koje se ogledaju kroz planiranje pre dizajna i
dokompoziciju razvoja sistema na podciljeve sa raznim prekretnicama koje vode ka
zavrsetku proizvoda. Ovako se omogucava projekt menadzerima da jo§ preciznije prate
razvoj projekta, i tako obezbeduju strukturu projekta. Faze zivotnog ciklusa softvera u
modelu vodopada su prikazane u tabeli 15.
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Lista koja ja prikazana je vezana za zivotni ciklus softverskog proizvoda.Varijacije
zaglavlja faza se koriste u razli¢itim tipovima projekta, kao Sto su proracun softvera,
implementacija sistema vendora, ili drugi tipovi projekata. U ERP projektima, analiza
izvodljivosti je najveca briga u pogledu investicija koje su potrebne i uticaja na buduce
operacije. Planovi i zahtevi softvera su odredeni u najve¢oj meri kroz izbranu
implementacionu opciju.

Dizajn proizvoda je vezan za podrsku reinzinjerina poslovnih procesa BPR (Business
process re-engineering). ProSirenje dizajna dobija se preko vendora ili konsultantske
pomoc¢i i to kroz njihove metodologije koje umanjuju potrebu za kodiranjem. Integracija
se izvrSava takode preko vendora proizvoda. Implementacija moze biti poboljSana, sa
intenzivnim treningom za svakog ¢lana organizacije kako bi primenio najbolju praksu
koju namece sistem. U sopstvenom razvoju (in-house) sistemu se razvoj pravi nad
postoje¢om poslovnom praksom i takva implementacija bi imala manji uticaj na in-
house sistem.

Svaka faza zahteva testiranje, validaciju ili verifikaciju. Validacija je proces evaluacije
softvera kako bi se osigurala komplementarnost sa specifiénim zahtevima. Verifikacija
je proces odredivanja da li softverske komponente funkcioniSu ispravno,ili ne(da 1i je
proizvod napravljen kako treba).

Tabela 15. Faze Zivotnog ciklusa softvera u modelu vodopada

izvodljivost sistema Validacija
Planovi i zahtevi softvera Validacija
Dizajn proizvoda Verifikacija
Detaljan dizajn Verifikacija
Kod Testiranje jedinice
Integracija Verifikacija proizvoda
Implementacija Sistemski test
Operacije 1 odrzavanje Revalidacija

Problemi kod modela vodopada nastaju kada se kroz faze nakupe pojedinacni problemi i
koji se primete na kraju projekta i tada se dobija skuplji kod. Potrebe korisnika umeju da
ne budu ispostovane, $to dovodi do odbijanja ponuda nakon zavrSetka projekta, tako da
je dodata povratna petlja zajedno sa prototipom kako bi reSili probleme na vreme.
Model vodopada ne daje nagla reagovanja na promene u projektu informacionog
sistema. Redosled aktivnosti modela vodopada ne odgovara novom razvoju.

Sopstvena (In-house) implementacija ERP sistema, ¢ak i implementacija vendora uz
odredena prilagodavanja, mogu dovesti do ocekivanih problema. Za kompletnu
realizaciju in-house ERP razvoja prisutan je veci nivo rizika i spiralni model bi bio
mozda odgovarajuéi. Brz prototip, objektno orijentisani procesi, brz aplikacioni razvoj
su takode pozeljni za primenu. Ali viSe je uobicajeno direktno koriS¢enje softvera
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vendora gde je i implementacioni proces mnogo jasniji. Opet se moze primeniti model
vodopada kod koga je sada rizik mnogo manji.

Pravljenje prototipa (prototyping) je proces razvoja malih radnih modela komponenti
programa ili sistema kako bi se njihova funkcionalnost uvidela i iskoristila. To je uceci
uredaj koji je pogodan onda kada korisnici nisu sigurni §ta zaista zele u sistemu.

4.6.2. Prototipski pristup

Kada se radi sa sistemom koji ukljucuje razne karakteristike koje su tesko predvidljive,
pristup razvoja takvog sistema moze biti potpuno neefikasan. Ponudeni pristup je
koristan za evaluaciju sistema koji se primenjuje na nestrukturna okruzenja i gde
korisnici obi¢no ne znaju koje koristi odnosno koje karakteristike ¢e sistem obezbediti,
sve dok ne vide potpuno operativni sistem. Prototipski pristup ukljucuje pravljenje
malog modela sistema, obezbedujuéi tako korisnicima da ga probaju. Tada korisnici
zaista mogu traziti promene nad sistemom. Prototipski pristup je mnogo manje detaljan
ali je zato pogodan za aplikacije sa malim investicijama i niskom strukturom. On se
odlikuje manjim razvojem, troskovima i vremenom, pogotovo kada ima mnogo
nesigurnosti u vezi sistema i od ¢ega treba da se sastoji.

Prototip je koristan u instalaciji delova ERP sistema. Pogotovo je poZeljan za pravljenje
promena nad sistemom kada se ne zna da li ¢e odgovaraju¢e promene da izbegnu
neocekivane komplikacije. Kod ERP sistema rizik je viSe prisutniji u nekim
implementacionim opcijama. Spiralni model je dat kao metodologija koja radi sa
rizikom projekta informacionog sistema. Spiralni model ukljucuje i prototipski razvoj.

4.6.3. Spiralni model

Spiralni model ukljucuje iterativni prototipski pristup.. On se uglavnom primenjuje kod
projekata softvera sa visokim rizikom. On moze biti odgovaraju¢i za ERP
implementaciju koja uklju¢uje ve¢i deo sopstvenog razvoja. Implementacija ERP
vendora softvera ukljucuje krupne iteracije, gde svaka iterakcija obicno ukljucuje
reviziju, ponovnu implementaciju i nadgradnju.

U spiralnom modelu, analiza rizika se realizuje za svaki deo sistema. Na osnovu
koncepta sistemskih operacija razvija se plan zahteva. Ponavlja se analiza rizika i
razvija se novi prototip zajedno sa novim planom razvoja. Njih prate dizajn softvera koji
se validira, verifikuje, integriSe i testira. Nakon naredne analize rizika, poboljsani
prototip se razvija sa jos§ viSe detalja. Nakon kompletiranih informacija pocinje se sa
kodiranjem pa testiranjem, integracijom, prihvatanjem testiranja i implementacijom.

Svaki ciklus spiralnog modela pocinje sa identifikacijom ciljeva, razvojem alternativnih
sredstava implementacije pojedinac¢nih stanja proizvoda i razmatranjem ogranicenja.
Spiralni model prikazan je u tabeli 16.

Kompleksnost ERP instalacije zavisi primarno od tipa ERP sistema koji treba
prilagoditi. Puna implementacija softvera vendora ¢e ukljuciti najmanji rizik zbog
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iskustva vendora, dok kod izgradnje ERP sistema interno, povecava znatno rizik koji
tako istiskuje spiralni model. Takode sa promenama u softveru vendora raste i vece
razmatranje za rizike odredenih elemenata.

Tabela 16. Spiralni model razvoja softvera

Operacioni Softverski zahtevi

Plan zahteva Validacija zahteva _-

il . i i

ciklusa

ERP razvoj ukljucuje module, bas kao i sama ideja objekata. Alati za razvoj softvera
ukljuéuju koris¢enje OOEF-a (object oriented enterprise frameworks). OOEF je
dizajniran da smanji kompleksnost i troskove sistema preduzeca. OOEF je sredstvo za
uspostavljenje formalnog skupa kriterijuma koji se koriste za izgradnju ili izbor okvira
preduzeéa. Distribuirano objektno ra¢unanje su nain za kreiranje arhitekture
informacija preduzeca kroz klijent server okruzenje, Internet, Intranet okruzenje. Kod
takvog pristupa smanjuje se kompleksnost jer programer ne mora da zna kako objekat
interno funkcioniSe. Programer treba “samo” da zna §ta su objekti sistema i koje usluge
pruzaju. On je pogotovo koristan kada se radi sa obimnom komercijalnim aplikacijama,
kao Sto su ERP sistemi. Atraktivnost je sve veca za plugd&play aplikacione servise i
ponovno kori$¢enje komponenti, portabilnost Jave (napisi jednom, koristi svuda), XML
u deljenu fajl sistema Interneta, i naravno UML kao jo$ jedan produktivan alat.

.~ Ciklus 1 | Ciklus 2
Analiza rizika Analiza rizika
Prototipski modeli |Prototipski modeli

4.6.4. Druge opcije za razvoj sistema

4.7. ERP i inteligentni poslovni sistemi

ERP sistemi nude razne mocne alate kako bi se bolje merile i1 kontrolisale organizacione
operacije. Veéina tih alata moguce je da se unapredi koris¢enjem poslovnih
inteligentnih sistema. Srpska kompanija NPS je kompanija koja je uspela da svoje
poslovno obavestavanje Bl (Business Inteligence) reSenja podigne na jedan izuzetan
visok nivo i dobije svetsko priznanje Microsofta, za porodicu Dynamics o kojoj ¢e
kasnije biti rec¢i. U ovom kontekstu poslovna inteligencija nudi skladiStenje podataka
(data warehouse 1 vezani sistemi), sprovodenje studija koris¢enjem ovih podataka kako
bismo resili poslovni problem. U ERP sistemima postoji popularna forma data mininga
koja se koristi za CRM, upravljanje ljudskim resursima. Data warehouse primenjuje
skoro dve trecine proizvodaca koji ga koriste kao prosirenje ERP sistema.
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Skladiste podataka DW (Data warehouse) se moze definisati na razne nacine, ali se
moze rec¢i da predstavlja jasan i dostupan repozitorijum poznatih ¢injenica i relevantnih
podataka koji se koriste kao osnova za uspesnije donoSenje odluka. Ovakvi sistemi
skladiste veliku koli¢inu podataka iz razli¢itih izvora na jedan integrisan nacin. ERP
koristi veliku koli¢inu podataka i data warehouse im pomaze u tome. DW ih obi¢no
skladisti u granularni oblik odakle je koriste drugi povezani sistemi kao §to su data
marts, OLAP, i drugi vidovi sistema za podrsku odlucivanju koji agregiraju podatke
[11]. U DW se nalazi i repozitorijum metapodataka koje cuvaju informacije o
skladiStenim podacima i tako obezbeduju integritet i brzinu povracaja podataka.

Data mart moze da postoji u nekoliko razli¢itih oblika. Tri takva oblika su:

1. Data mart kreiran sa podskupom informacija iz data warehousa, obicno sa
informacijama koje su specifi¢ne za potrebe odredenog skupa korisnika,

2. Slobodno stojec¢i data mart je sredstvo implementacije dw ideje praveci ih brzim i
jeftinijim (mada manje moénim) i

3. Prototip za budi¢i velikoobiman data warehouse.

Podaci koji su u dw se obi¢no ne menjaju bez nekog relevantnog razloga. Data mart se
koristi, izmedu ostalog, kako bi izvukao odredene informacije za data mining analize.
Neke od prednosti data mart-a su dostupnost data mininga, transformacija podataka,
kako bi se kreirale nove promenljive, a bez ikakvog ugroZavanja data warehousa,
smanjenje vremena za pristup podacima.

Analiticka obrada podataka u realnom vremenu, ve¢ pomenuti OLAP (On line analytic
processing) predstavlja multidimenzionu bazu podataka, kako bi se §to jednostavnije
prikazali podaci iz jedne ili viSe dimenzija. Dok DW je fokusiran na efikasno
skladiStenje bitnih podataka, OLAP je dizajniran da olakSa analizu podataka. OLAP
sistemi dozvoljavaju pristup firmama odredenim podacima i pruza alate za generisanje
izveStaja u njihovoj organizaciji u virtuelnom vremenu .OLAP aplikacije se viSe
orijentiSu na analize nego na druge organizacione aspekte. Najve¢i deo informacija
moze dobiti iz data warehousea. OLAP izvozi granularne informacije koje su od
znacaja za podrsku korisniku i nakon agregiranja tih informacija dozvoljava im se
pristup sa vise razli¢itih dimenzija. Osnovi cilj se vidi kroz sumiranje podataka i
fokusiranje izvestaja. U tabeli 17. dat je prikaz poredenja DW proizvoda koji su
povezani sa ERP-om, [25]

Tabela 17. Poredenje proizvoda baza podataka povezanih sa ERP-om

PROIZVOD KORISCENJE TRAJANJE GRANULARNOST
Data warehouse Repozitorijum Stalno Najfinije
Data mart Specifi¢na studija Privremeno Agregirano
OLAP Izvestaji i analize Ponavljanje sumarno

Data mining (DM) se odnosi na analize velike koli¢ine podataka skladistenih u
raCunaru. Primer bar koda pokazuje kako radnje mogu pratiti informacije koje se odnose
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na proizvode, i ceo poslovni proces moze koristiti tako generisane informacije. Uz bar
kod sistem jedna od aplikacija data mining je podrska i CRM-u, u cilju odredivanja
potrosaca i centralizacije kupovine. Data mining zahteva identifikaciju problema i
zajedno sa kolekcijom podataka koje vode do boljeg razumevanja obezbeduje statisticka
i druga sredstva analize. Postoje dva generalna tipa DM studija. Testiranje hipoteza je
prvi, u kome se postavlja teorija koja je vezana za odnos izmedu akcija i rezultata.
Drugi vid je otkrivanje znanja. U ovom obliku analize, nece biti moguée razmisljanje
unapred, ve¢ ¢e biti postavljeno kroz gledanje u podatke. Moze biti podrzano
vizualizacionim alatima, koji prikazuju podatke, ili kroz osnovne statisti¢ke analize kao
Sto je korelaciona analiza itd. Neke od profitabilnijih aplikacija koje su bitne za svaki
ERP odnose na na sisteme direktnog marketinga (gde se traze oni koji bi mogli da
odgovore na razli¢ite oblike marketing medija) i banke (procena verovatnoce da ¢e ljudi
odgovoriti na razlicite servise banke). Neke od poslovnih data minig aplikacija mogu se
videti u tabeli 18, [25].

Tabela 18. Data mining aplikacije

PODRUCJE APLIKACIJA
Maloprodaja Analiza trziSta, unakrsna prodaja,
pozicioniranje
Bankarstvo CRM
Upravljanje kreditnim Podizanje, promene
karticama
Osiguranje Otkrivanje prevara
Telekomunikacije Povracaj kupca
Telemarketing Informacije o onlajn javljanjima
HRM Povracaj zaposlenih

4.8. ERP II sistemi 1 APS

ERP 1I se sastoji od CRM-a (customer relationship management) i SCM-a (supply
chain management) sistemskih funkcionalnosti koje su vezane za vendora. ERP II je
integrisani produzeni lanac snabdevanja preduzeca. Postoje razne definicije ERP II
sistema ali moZe se reé¢i da ERP Il podrazumeva automatizaciju i integraciju
informacija, procesa i funkcija u proizvodnom (ili drugom) okruzenju i gde su rezultati
u zatvorenoj petlji, i gde je integrisana funkcionalnost, real-time planiranje, izvrSavanje,
1 postoji sistem kontrole koji je nezavisan od lokacije i jezika, i koji stalno povecava
ukljucenost korisnika, vendora i partnera. Osnovne razlike konvencijalnog i novog ERP
II pristupa su prikazane u tabeli 19.

Pod kiSobranom ERP II sistema, nalaze se razni sistemi kao $to je prikazano na slici 6,
gde se vidi koje sve sisteme drzi pod okriljem ERP II. Takav koncept ERP II sistema ili
prosirenih integrisanih sistema preduzeca za planiranje i izvrSenje (Integrated Extended
Enterprise Planning and Execution Systems) IEEP/ES ukljucuje i personalne i
organizacione aspekte koji su uskladeni sa hardverom i softverom. ORION ERP II je
samo jedan od sistema koje Oracle uspesno implementira Sirom sveta.
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Slika 6. ERP II kisobran

Tabela 19. Razlike ERP i ERP II, konvencijalnog i novog pristupa

ERP
Optimizacija Uloga
Proizvodnja i
L Domen
distribucija
Proizvodnja, prodaja i
distribucija i Funkcije
finansijski procesi
Interni, sakriven
Proces
t .
Veb Zatvoren, Arhitektura
monolitan
Interno  generisani i Podaci

koriS¢eni

ERP II

Ucesce u lancu
vrednosti,
Omogucen e-commerce

Svi sektori, svi
segmenti

Razli¢ite industrije,
industrijski sektor i
specificni  industrijski
procesi

Povezan sa okruzenjem

Veb bazirana, otvorena
i sastavljena od
komponenata

Interno 1 eksterno
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APS (Advanced planning and scheduling) su sistemi koji daju podrSku resavanju
primarno za operativne probleme planiranja u upravljanju lancem snabdevanja SCM,
logistici, upravljanju operacijama. Najvise ih implementiraju kompanije koje imaju
implementirane funkcionalnosti proizvodnje i Zele da optimizuju kategorije :

planiranja proizvodnje,
planiranja po zahtevu,
planiranje transporta i
planiranje snabdevanja.

4.9. ERP vendori

Porast potreba za integrisanim poslovnim reSenjima doveo je do povecanog broja
proizvodaca (Vendor) ERP sistema. Za razliku od vendora postoje i kompanije koje se
bave samo prodajom i odrzavanjem. Lideri medu velikim kompanijama koje nude ERP
poslovna reSenja su Microsoft, SAP, Oracle i PeopleSoft, IBM, Baan, Siebel, Scala,
Epicor, Absoft itd. U nastavku bice dat kratak opis tri najveca svetska vendora u oblasti
ERP sistema.

4.9.1. SAP

®
Tip: Akcionarsko drustvo
Osnovano: 1972, Majnhajm, Nemacka
Glavna kancelarija: Valdorf, Nemacka
Prihodi: 9,4 milijarde evra (2006)
Broj zaposlenih: 39.300 (2006)

Proizvodi SAP-a, su u manjoj ili ve¢oj meri vezani za ERP. Osnovni proizvod
preduzeéa je mySAP ERP. Ime njegovog prethodnika je SAP R/3, koje daje naznake
sadrzane funkcionalnosti: "R" oznacava "realtime", tj. trenutnu obradu podataka, a broj
3 se odnosi na troslojnu arhitekturu: baza podataka, aplikacioni server i klijent
(SAPgui). R/2 koji je radio na velikim, "mejnfrejm", raCunarima je ujedno bio i prva
verzija SAP-ovog ERP-a.

Ostali vazniji proizvodi su: Advanced Planner and Optimizer (APO), Business
Information Warehouse (BW), Customer Relationship Management (CRM), Supply
Chain Management (SCM), Supplier Relationship Management (SRM), Human
Resource Management Systems (HRMS), Product Lifecycle Management (PLM),



Exchange Infrastructure (X1), Enterprise Portal (EP) i SAP Knowledge Warehouse
(KW), SAP NetWeaver BI [27].

1973. je otvoren put neprekidnom razvoju softverskih komponenti, koje su kasnije
jednim imenom nazvane sistem "R/1", gde "R"oznacava "real-time data processing" ili
trenutnu obradu podataka. Osamdesetih je stvoren SAP R/2 sistem.

Potrebu za univerzalnim poslovnim softverskim reSenjem, koje bi objedinilo i
unapredilo poslovanje, prepoznala je jo§S sedamdesetih godina grupa inzenjera iz
Majnhajma i osnovala SAP (Systems, Applications and Products in Data Proccesing).
Od tada, tokom vise od trideset godina rada, SAP je presao dug put od mainframe,
client-server, do e-business generacije 1 uvek igrao pionirsku ulogu u primeni
najsavremenijih reSenja na polju informacionih tehnologija.

Danas je SAP, sa sedistem u Valdorfu u Nemackoj, jedan od vodecih svetskih ponudaca
poslovnih softverskih resenja. Vise od 25500 korisnika u preko 120 zemalja sveta danas
pokrece vise od 85000 instalacija SAP softvera - od specifi¢nih reSenja upuc¢enih malim
i srednjim preduzeé¢ima do enterprajz nivoa poslovnih paketa za globalne organizacije.
Cene licenciranja po korisniku se kre¢u od 3750 $ do 4250 $ za SAP BO, koji ¢e biti
pomenut, u zavisnosti od verzije koja se instalira. Implementacija traje mesec dana i
zajedno sa licenciranjem kosta izmedu 200008-750008. SAP All in One, koji Ce biti
pomenut, ukupno kosta 150000 $ do 250000 $ sa 4 meseca uvodenja.Funkcionalnosti
koje pokriva SAP su sledece :

prodaja i distribucija,
upravljanje materijalima,
planiranje proizvodnje,
upravljanje kvalitetom,
odrzavanje postrojenja,
upravljanje kadrovima,
finansijska prora¢unavanja,
kontrola,

upravljanje osnovnim sredstvima,
sistemski projekti,

tok posla i

industrijska reSenja.

Relevantan sajt : www.sap.com. U nastavku su prikazana neka od SAP-ovih resenja.
SAP NetWeaver

SAP NetWeaver je prva platforma opste namene koja integriSe mobilnu i portalnu
infrastrukturu, saradnju, menadzment znanja, poslovne podatke, upravljanje glavnim
podacima, integracioni broker, upravljanje poslovnim procesom i aplikacione serverske
tehnologije u okviru jednog proizvoda.

mySAP — sap R/3
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mySAP™ ERP [20], aplikacija je prateci proizvod SAP® R/3® softvera. To poslednje
izdanje dostavlja preko 300 funkcionalnih poboljSanja koje utiCu na povecéanje
celokupne vrednosti poslovanja. Nove funkcionalnosti i poboljSani procesi: unapredenja
za upravljanje finansijama, upravljanje ljudskim resursima, nabavka i logistika, prodaja
i usluga i drugi korporativni servisi.Produktivnost informisanosti radnika : povezanost
ljudi kroz procese i dostavljanje informacija i funkcionalnosti kako bi se donela $to
bolja odluka. Arhitektura prilagodljiva promenama: dozvoljava inovacije i
prilagodljivost promenama poslovnih zahteva, u kra¢em roku i sa manje troSkova.
Odobren i nisko-rizi¢ni upgrade — put efektivnog upgrade-a, sa alatima u kojima su
implementirane godine iskustva, servisnih paketa koje pomazu planiranju i izvrSavanju,
i potpuno pripremljen skup organizacionih servisa ka partnerima.

SAP R/3 napravljen pomocu programskog jezika ABAP (Advanced Business
Application Programming). ABAP, odnosno ABAP/4, je jezik Cetvrte generacije (4GL),
specijalizovan za pravljenje jednostavnih, ali mocnih programa. R/3 takode sadrzi
celokupno razvojno okruzenje u kojem programeri mogu da menjaju postojece
funkcionalnosti SAP programa ili da razvijaju svoje sopstvene funkcije, izvestaje ili
transakcione sisteme u celosti

Kako bi pojednostavio uvodenje svojih ERP-proizvoda i prevazisao nedostatke BPR-a,
SAP je razvio sopstvenu metodologiju uvodenja koja podrazumeva trenutno uvodenje
neophodnih preduslova koji su unapred utvrdeni prema SAP-ovom "receptu" poslovnih
procesa. Ubrzani SAP (Accelerated SAP — ASAP) je sveobuhvatno reSenje koje je u
stanju da sprovede stalne promene, pri tome optimizujuéi vreme, kvalitet 1 efikasnost
kori$éenja resursa

mySAP ERP je podrzan od strane SAP NetWeaver platforme koja omogucéava
organizaciji da ubrzano kreira nova poslovna reSenja za vreme prihvatanja novih
poslovnih vrednosti koje su proizvod investicije u postoje¢i IT. SAP NetWeaver daje
podrsku za nove unakrsne poslovne procese, smanjujuéi ukupne troskove vlasnistva,
smanjujuéi potrebe za stalnom integracijom i1 ponudom kompletnog upravljanja
zivotnim ciklusom vase aplikacije.

Postoji i upgrade od SAP R/3 ka mySAP ERP, najstariji SAP R/3 je verzija 3.1 nad
kojom moze da se uradi upgrade na my SAP. Razlozi zbog kojih treba realizovati
upgrade sa SAP R/3 na my Sap ERP su navedeni u nastavku teksta.

Izgraden je na SAP NetWeaver platformi, kojom se smanjuje kompleksnost IT i daje
podrska skalabilnosti i razvoju kroz kompletnu integraciju i aplikacionu platformu.

Jaka integracija kako bi optimizovali medu-funkcionalne poslovne procese, obezbeduje
kompletnu kolaboraciju unutar i van same organizacije.

PojaCana industrijskim specificnim karakteristikama 1 podrSska najboljoj praksi,
obezbeduje smanjivanje ukupnih troskova vlasnistva, doprinosi brzem povracaju
investicija, koristi prednosti fleksibilne IT infrastrukture koja doprinosi upravljanju
inovacijama.

Dizajniran da podrzi internacionalne operacije, promovise efikasne i uspesne globalne
operacije i nadleznosti.
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Jasna vrednost, mysap ERP obuhvata glavna poboljSanja u finansijama, upravljanju
ljudskim resursima, prodaji, nabavci, ’korporativnim servisima, kao i industrijske
specifiéne moguénosti koje mogu da se prilagode poslovnim potrebama, ako za to ima
potrebe.

“go-to release” - mySAP ERP 2005, je osnova za buduc¢nost po misljenu SAP-a. Kako
je iranije pomenuto NetWeaver platforma omogucava svakoj organizaciji da se inovira
i da se prilagodava ve¢om brzinom i sa manjim troskovima.

Spremna pomo¢ — SAP partneri su spremni da ekspertskim upravljanjem, servisima i
alatima, kao i obu¢enim konsultantima realizuju upgrade u zavisnosti od vase situacije.

Efektivni, nisko rizi¢ni upgrade — SAP nudi put troSkovnog efektivnog upgarde-a, kroz
alate, sadrzaj, funkcionalnosti koje se sprovode kroz godine iskustva. Takode, i rizik
upgrade-a je manji zbog razvoja specifiénih skupova servisa koji analizira prednosti
mySap ERP-a, u zavisnosti od jedinstvenosti poslovnih izazova konkretnog subjekta.

SAP servis marketplace je dostupan na  www.service.sap.com/upgradeservices

mySAP All-in-One je resenje koje podrazumeva koncept mySAP Business Suite-a s tim
Sto je sve skalirano na dosta manji obim koji podrazumeva 20 tipicnih reSenja da bi
manje kostala, brza implementacija samog reSenja i lakSa migracija podataka sa starog
sistema na novi (pre nekoliko godina u Srbiji su postojala samo tri korisnika SAP-ovih
reSenja, dok sada ima preko 25 korisnika). Prilagoden je za okruzenje od stotinu do
hiljadu zaposlenih.

SAP Business One karakteristican po tome $to je vreme i cena implementacije svedena
na minimum tj. na 10-30 dana za implementaciju i namenjen za trgovinska preduzeca
(ali 1 pored toga ima modul za proizvodnju). Interesantno je to Sto nije postojala
distribucija u okviru Srbije, Sto je u neku ruku i logi¢no jer teSko da ¢e neko koristiti
Business One za neku manje razvijenu firmu koja nema velike prihode, kako bi mogla
da plati reSenje tog tipa. Uglavnom je namenjen za okruzenja od desetak do nekoliko
stotina zaposlenih.

4.9.2. Microsoft
:] Microsoft
pa Dynamics

Microsoft je jedna od vodecih svetskih kompanija u oblasti softvera, usluga i Internet
tehnologija za licnu i poslovnu primenu. Kompanija nudi Sirok opseg proizvoda i usluga
osmiSljenih tako da korisnicima pruzaju nove tehnologije bilo kada, bilo gde i na bilo
kom uredaju.

Microsoft Dynamics NAV (ranije Navision):

Navision je proizvod istoimene Danske kompanije koja je razvoj ovog poslovnog
paketa zapocela jos davne 1987. godine. Medutim, softverski gigant Microsoft 2003.
godine kupuje kompaniju Navision za oko 1.3 milijarde ameri¢kih dolara i time na
velika vrata ulazi na segment trzista poslovnih resenja ¢ije osvajanje ve¢ duzi niz godina
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najavljuje. Ve¢ sama suma novca inicijalno ulozena u projekat dovoljno govori o tome
koliko je Microsoft ozbiljan u ulasku na ovaj segment trzista i koliko potencijala vidi u
ovom softverskom reSenju.

Microsoft Dynamics NAV je savremeno, integrisano, svetski verifikovano, ERP
(Enterprise Resource Planning) poslovno resenje, koje je dobra solucija za celokupno
upravljanje poslovnim sistemima. To je prilagodljivo poslovno — racunovodstveno
reSenje, projektovano da zadovolji sve uobicajene potrebe kako proizvodnih, tako i
trgovackih i usluznih preduzeca.

Microsoft Dynamics NAV nudi pouzdanu platformu za razvoj. Otvorena arhitektura
omogucava Microsoftovim sertifikovanim partnerima prilagodavanje osnova kako bi
zadovoljili sve posebne potrebe.

Kao osnovne karakteristike Microsoft Dynamics NAV — a mogu da se izdvoje :

Integracija celokupnog poslovanja preduzecéa, pri cemu se povecava efikasnost rada
zaposlenih i omogucava brzi uvid u sve segmente poslovanja preduzeca.Brzo i lako
dolazenje do neophodnih podataka za prodaju proizvoda, uz moguénost pracenja
celokupnog zivotnog veka proizvoda, od momenta porucivanja do predaje krajnjem
kupcu i pruzanja postprodajnih usluga.

Poslovni proces se odvija u onlajn rezimu, ¢ime je omoguceno efikasno pracenje rada
svih jedinica i prodajnih mesta, u cilju unapredenja prodaje. NAV se isporucuje u 3
verzije:business essential, advanced management i advanced management enterprise
verzija. Licenciranje po korisniku je za BE 2250 § dok je za AM 3950 $ po korisniku
ulogovanom na sistem, dok je za implementaciju potrebno 3-5 nedelja, i viSe.

www.microsoft.com/dynamics/nav/default.mspx

Microsoft Dynamics AX (ranije Axapta)

Poslovno Majkrosoftovo reSenje Microsoft Dynamics AX je integrisana poslovna
aplikacija za optimizaciju srednjih trzista i CAS (Corporate Accounts Segment)
preduzeca koja rade nad globalnim trziStem. Microsoft Dynamics AX omogucava ubrzan
razvoj, kroz reakciju na trziste i konkurenciju, i vodi poslovanje kako se Zeli. Finansijski
menadZment, upravljanje potrosa¢ima - CRM (customer relationship management),
upravljanje lancima snabdevanja (supply chain management), upravljanje ljudskim
resursima — HRM (human resource management), upravljanje projektima su osnovne
funkcionalnosti ovog poslovnog resenja. Analiticke funkcionalnosti Axapte rade sa
Majkrosoftovim proizvodima kao §to su SQL-server, BizTalk Server, Microsoft
Exchange, Microsoft Office i Microsoft Windows.

www.microsoft.com/dynamics/ax/default. mspx

Iako zasnovan na mrezi specijalizovanih partnera i usluga, osnovu ipak ¢ini eBECS koji
obezbeduje Majkrosoftu osnovi proizvodni ekspertni centar (Lean Manufacturing
Centre of Excellence) na svetskom nivou. Radeéi konstantno sa Majkrosoftom, eBECS
je kreirao reSenja koja transformiSu Microsoft Dynamics AX u kompletan ERP koji
podrzava sli¢nu implementaciju. Tako se i ostvaruje snaga u pristupu Majkrosoftovog
partnerstva i to kroz veliku tehnolos§ku osnovu, potpunu integraciju kroz Majkrosoftov
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portfolio proizvoda ikroz duboku funkcionalnost vertikalnog trzista, prilagodenom
lokalnim potrebama.

Za dodatne informacije o eBECS postoji sajt www.ebecs.com.

4.9.3. Oracle

ORACLE

Kompanija ORACLE je osnovana 1977. godine u SAD, i danas je jedna od najvecih
softverskih kompanija u svetu, a bavi se razvojem sistema za upravljanje bazama
podataka (DBMS), alatima za razvoj baza podataka, ERP softverom, softver za odnose
sa klijentima (CRM) i upravljanje lancima snabdevanja (SCM). Oracle E-Business Suite
ili Oracle Applications predstavlja jednu od najkompletnijih ORACLE ERP sistema sa
brojnim modulima koji se nalaze u ERP, CRM i SCM paketima. Aktuelna verzija sadrzi
u sebi proizvode kao Sto su Oracle Financials, Oracle Logistics, Oracle HR, Oracle
Sales 1 mnoge druge, a svaki proizvod u sebi sadrzi dodatne module koji se mogu
licencirati. Najbitnije tehnologije inkorporirane u ove aplikacije su Oracle database
technologies, (RDBMS, PL/SQL, java, html, xml, engines), Oracle Forms Server,
Reports Server, Apache Web Server, Discoverer, Jinitiator and (Sun Java). Licenciranje
po korisniku za Oracle EBS, koji ¢e biti pomenut, je od 2000 $ do 2400 $ uz 4 nedelje
uvodenja. Ukupna cena sa instalacijom i licenciranjem za 10 korisnika, $to je minimalan
broj licenci, je od 80000 $ do 120000 $.

Oracle E-Business Suite (EBS)

Oracle E-Business Suite (EBS) je u potpunosti integrisan, modularan i kompletan paket
poslovnih aplikacija koje mogu unaprediti svako podrucje poslovanja - od prodaje,
usluga i marketinga preko finansija i upravljanja ljudskim potencijalima do lanca
snabdevanja i proizvodnje i sve to iz poslovnih sistema koji dele zajedni¢ku tehnolosku
platformu. Bez obzira da li je implementiran jedan ili viSe modula, Oracle E-Business
Suite pomaze da se unaprede poslovni procesi, smanje troskovi i brze donesu poslovne
odluke na osnovu trenutnih ¢injenica.

Oracle kao vendor nudi sledeée funkcionalnosti :

trziSna prodaja,

lanci snabdevanja,
nabavka,

proizvodnja,

usluge,

ljudski resursi,
finansije,

upravljanje sredstvima,
projekti i

ugovori.
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PeopleSoft

PeopleSoft je bila jedna od vodec¢ih kompanija u sferi pruzanja poslovnih resenja ERP
sistema, medutim, kompanija je otkupljena od strane Oracle kompanije i sami tim je
izvrSeno restruktuiranje reSenja koje je pruzala ta kompanija. Oracle je izvrsio
integraciju postoje¢eg PeopleSoft reSenja sa sopstvenim resenjima i tako stvorio novo
ERP poslovno resenje — Oracle’s PeopleSoft Enterprise.

Oracle’s PeopleSoft Enterprise aplikacije su kreirane da mogu da odgovore
najkompleksnijim poslovnim zahtevima. One omogucavaju integrisanje veb servisa sa
aplikacijama velikih firmi i sopstvenim aplikacijama i mogu se lako podesiti da
odgovore jedinstvenim zahtevima klijenata podrzavajuc¢i Sirok izbor tehnoloske
infrastrukture.

Oracle’s PeopleSoft Enterprise aplikacije obuhvataju:

upravljanje lancima snabdevanja,
kampus resenja,

upravljanje performansama preduzeca,
upravljanje odnosima sa klijentima,
upravljanje finansijskim reSenjima,
upravljanje ljudskim resursima,
automatizaciju usluga preduzeca,
upravljanje odnosima sa dobavlja¢ima i
upravljanje lancima snabdevanja.

Ostale informacije na sajtu www.oracle.com/applications/peoplesoft-enterprise.html

JD Edwards EnterpriseOne

JD Edwards EnterpriseOne je integrisano aplikativno okruzenje kompleksnog ERP
softvera koji kombinuje poslovnu vrednost, standardizovanu tehnologiju, veliko
industrijsko iskustvo koje je vezano za poslovna reSenja sa niskim ukupnim troskovima
vlasnistva. JD Edwards EnterpriseOne nudi izbor baza podataka, operativnih sistema i
hardvera kako bi se moglo izgraditi i proSiriti IT reSenje organizacije i prilagoditi
poslovnim potrebama.

Postoji oko 80 aplikativnih modula JD Edwards EnterpriseOne koji pokrivaju Sirok
spektar razlicitog skupa poslovnih operacija. Integraciju je moguée koristiti sa
trenutnom aplikacionom platformom, preko Oracle-ovog builder-a, zasnovanog na
standardima Application Integration Architecture. Osnovne prednosti koje Oracle
zastupa kada je JD Edwards EnterpriseOne okruzenje u pitanju su:

Integrisane aplikacije, po modelu poslovanja (business-driven applications),
“bezSavne” integracije izmedu aplikacija,

Zajednicki proizvodni dizajn,

Mapa za buduénost (Oracle's Lifetime Support i Applications Unlimited
policies)

e Brzrazvoj,
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e Jezicii lokalizacija i
e Veliki broj korisnika i 30 godina iskustva.

Funkcionalnosti koje pokriva JDEdwars su:

upravljanje porudzbinama,

upravljanje nabavkom zaliha,

upravljanje proizvodnjom,

upravljanje tehnologijom,

upravljanje radnom snagom,

upravljanje finansijama,

upravljanje vremenom i troskovima,
upravljanje sredstvima preduzeca,
upravljanje projektima,

upravljanje podugovorima i nekretninama.

Sajt http://www.oracle.com/applications/jdedwards-enterprise-one. html

4.10. MICROSOFT DYNAMICS NAV

Microsoft Dynamics NAV, prethodno nazvan Navision, je proizvod istoimene Danske
kompanije koja je razvoj ovog poslovnog paketa zapocela jo§s davne 1987. godine.
Medutim, softverski gigant Microsoft 2002. godine kupuje kompaniju Navision za
¢itavih 1.3 milijarde americkih dolara i time na velika vrata ulazi na segment trziSta
poslovnih resenja ¢ije osvajanje ve¢ duzi niz godina najavljuje. Ve¢ sama suma novca
inicijalno ulozena u projekat dovoljno govori o tome koliko je Microsoft ozbiljan u
ulasku na ovaj segment trzista i koliko potencijala vidi u ovom softverskom resenju.

U septembru 2005 Majkrosoft je izdao Microsoft Dynamics NAV 4.0. i tako dao nov
naziv proizvodu. Postojala su ranija imena ovog proizvoda pocevsi od Navision
Financials 2.6 , Navision Attain 3.6 , Microsoft Business —solutions Navision 4.0 spl
Edition i sada Microsoft Dynamics NAV. U 2007 je lansiran i Microsoft Dynamics NAV
5.0 dok je Microsoft Dynamics NAV 5.1. sa novom GUI-em lansiran u junu 2008.
Nakon toga u 2009 doslo je do prelaska na troslojnu arhitekturu i .net platformu sa
verzijama NAV 6.0, odnosno NAV2009, dok je 2011 izasao i R2.

Microsoft Dynamics je zamenio prethodnu familiju Microsoft Business Solutions i
prethodno je bio poznat kao Project Green. Ova linija poslovnih softvera se sastoji od

Microsoft Dynamics CRM,

Microsoft Dynamics AX  (prethodno Axapta),

Microsoft Dynamics GP (prethodno Great Plains),
Microsoft Dynamics NAV (prethodno Navision),

Microsoft Dynamics S (prethodno Solomon) i

Microsoft Retail Management System (prethodno QuickSell).
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4.10.1 Moduli u Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV je savremeno, integrisano, Enterprise Resource Planning
(ERP) poslovno resenje, koje je dobra solucija za celokupno upravljanje poslovnim
sistemima.

Slika 6. Funkcionalnosti Microsoft Dynamics NAV

To je prilagodljivo poslovno — ra¢unovodstveno resenje, projektovano da zadovolji sve
uobicajene potrebe kako proizvodnih, tako i trgovackih i usluznih preduzeca. U ovom
radu bi¢e koriS¢ena i analizirana verzija Microsoft Dynamics NAV 4.0 sp3, posto je
trenutno jedna od najaktuelnijih u naSoj zemlji. MozZe se re¢i da osnovni pogled na
funkcionalnosti Microsoft Dynamics NAV izgleda kao na slici 6.

4.10.2. Metodologija Implementacije Microsoft Dynamics NAV

Sure Step metodologija je model koji obezbeduje sistemati¢nu implementaciju
Microsoft Dynamics AX, Microsoft Dynamics CRM, Microsoft Dynamics GP,
Microsoft Dynamics NAV i Microsoft Dynamics SL resenja.

"Sure Step" metodologija je: “FEnd-to-end, skalabilni implementacioni model
namenjen partnerima koji uvode Microsoft Dynamics reSenja sa ciljem uspesnog
vodenja i zavretka implementacije™’

U hitp://www.microsoft.com/dynamics/partnersource.mspx
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Kaze se da je ova metodologija:

o End-to-end — jer se odnosi na sve faze projekta implementacije.

e Skalabilna — jer je primenjiva kako na mala, srednja tako i na velika preduzeca.

e Metodologija — jer obezbeduje konzistentan, ponovljiv i sistematiCan pristup
implementaciji.

e Model— jer podrzava modularan pristup projektima i omoguéava partnerima da
koriste razlicite komponente i alate kako bi izasli u susret potrebama klijenata.

e Usmerena na partnere — jer ojacava svoje partnere iskustvom i znanjima
stecenim na realnim implementacionim projektima.
e Obezbeduje uspesne implementacije — jer pomaze uspesno vodenje

implementacionih projekata i generalno unapreduje steceno iskustvo.

Neke od koristi od primene "Sure Step" metodologije su sledece:

e Ovakva ponovljiva i konzistentna metodologija partnerima i klijentima
generalno daje bolje iskustvo.

e Fleksibilnost metodologije dozvoljava kastomizaciju Microsoft Dynamics
proizvoda u skladu sa veli¢inom organizacije kupca, tipom implementacije i
vertikalnih trzista.

e Obezbedenje integrisanosti procesa project management-a, alata i “najbolje

prakse”.

Smanjenje rizika za konsultantske firme i njihove partnere.

Inkorporiranje “najbolje prakse” Microsoftovih konsultanata i partnera.

Povecanje produktivnosti i profitabilnosti partnera.

Vece zadovoljstvo kupaca.

Sure Step metodologija je namenjena:

e vodama projekata,
e ostalim menadzerima i vodama timova i
e aplikacionim i tehnickim konsultantima.

Vode projekata koriste metodologiju za upravljanje projektom, sprovodenje taskova
vezanih za upravljanje projektom primarno na pocetku i na kraju projekta i sprovode
taskove vezane za upravljanje tokom odvijanja projekta. Ostali menadzeri i vode timova
se primarno fokusiraju na faze dijagnoze i analize i na ponudu usluga i koriste dizajn,
razvoj i fazu koriS¢enja za vodenje funkcionalnog i tehnickog posla.

Aplikacioni i tehnicki konsultanti pre svega se fokusiraju na faze razvoja, uvodenja i
podrsku tokom koris¢enja. Oni moraju biti svesni svih izlaza iz faze dijagnoze i analize
jer oni predstavljaju osnovni ulaz za njihov deo posla. ,,Sure Step" metodologija
obezbeduje detaljno uputstvo za svaku fazu zivotnog ciklusa implementacije. U svakoj
fazi zasniva se na proverenom principu “najbolje prakse” i ukljucuje uputstva za project
management. Ova metodologija sadrzi alate i templejte za izradu tehnicke i project
management dokumentacije, kao Sto su:
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e Microsoft Office templejti i
e Dijagrami toka procesa.

Ova metodologija za kastomizaciju Dynamics reSenja zapravo se moze i sama moze
kastomizovati da podrzi specificne implementacije partnera.

Microsoft Dynamics Sure Step je softverski alat zasnovan na HTML-u koji obezbeduje
efikasnu i pouzdanu primenu Sure Step metodologije. Implementacije razlicitih
Dynamics reSenja imaju dosta slicnosti zbog ¢ega je ovaj alata stukturiran kao opsta
metodologija sa specifi¢nim slojem za svaki produkt. Opsti sadrzaj je najéeSée vezan za
vodenje projekta fazu po fazu, aktivnost po aktivnost i opSta pravila kako voditi
projekat, a ono §to je specifican sadrzaj koji zavisi od konkretnog resenja je predstavljen
specificnim alatima, templejtima i hiperlinkovima na specificne materijale van
metodologije.

Ovaj alat obuhvata:

e Sadrzaj metodologije — jezgro ovog alata je zapravo preporuCeni tok
implementacionih aktivnosti koji prolazi kroz 6 faza: dijagnoza, analiza, dizajn,
razvoj, uvodenje i primena,

e Alate i templejte — primeri dokumentacije koja se preporucuje da prati odredenu
fazu 1 primeri strukture svakog od ovih dokumenata pomazu vodenje projektnih
aktivnosti i konfiguracije sistema,

e Druge izvore — linkovi na druge izvore koji su dostupni na forumima, blogovima
itd Microsoft Dynamics zajednice (community) i

e Sure Step klijent — prezentacioni klijent za Sure Step metodologiju koji asistira u
navigaciji i primeni metodologije, uklju¢ujuéi i sposobnost prilagodavanja Sure
Step-a specificnim zahtevima koji nosi svaki partner i svaki projekat.

Microsoft Dynamics Sure Step klijent je dizajniran da obezbedi viSe naCina za
organizaciju i pregled njegovog sadrzaja i to po:

e Tipovima projekta — Implementacija Microsoft Dynamics proizvoda je moguca
na viSe nacina koji su unutar Sure Step metodologije definisani kao tipovi
projekta. Postoje: Standard, Enterprise, Rapid, Major Upgrade, i Rapid
Upgrade projekti. Svaki od njih ima jedinstven tok projekta i aktivnosti koji se
moze koristiti kao nain pregleda Sure Step sadrzaja. Konkretan izbor
odredenog tipa projekta zavisi naravno od samog klijenta kome uvodimo
Dynamics resenje.

e Za velike klijente koji imaju vise lokacija iveliki broj korisnika verovatno bi se
koristio Enterprise tip projekta, dok je za manje implementacije gde ima jako
malo odstupanja od standardnog reSenja verovatno bolji izbor Rapid tip projekta.
Klijenti koji ve¢ koriste Microsoft Dynamics reSenja mogu se odluciti za Major
Upgrade ili Rapid Upgade tipove. Izbor tipa projekta odreduje Sure Step
aktivnosti koje se prezentuju sekvencijalno u okviru svake faze projekta.

e Proizvodima — Microsoft Dynamics grupa obuhvata 5 proizvoda (Microsoft
Dynamics NAV, AX, GP, SL i CRM). Kao i tipovi projekta i oni imaju svoje
jedinstvene alate za podrsku njihove implementacije. U okviru Sure Step klijenta
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moguée je postaviti filter na Zzeljeni proizvod Cime se obezbeduje zeljena
kastomizacija.

e Fazama — jezgro ovog alata je zapravo preporuceni tok implementacioniih
aktivnosti koji vodi od inicijalne dijagnoze do same predaje projekta i kasnijeg
odrzavanja. U okviru svake faze definiSu se hijerarhijski kroz tri nivoa
odgovarajuce aktivnosti, taskovi i podtaskovi . Svaka od faza ima svoju pratecu
dokumentaciju koja moze biti izlistana zasebno. Izlazi iz pojedinih faza
metodologije dokumentuju odluke ili planove vezane za faze, aktivnosti ili task-
ove i obezbeduju ulaz i uputstvo za naredne aktivnosti u tekucoj fazi ili fazi koja
sledi.

e Procesima koji traju kroz viSe faza — Sure Step predstavlja aktivnosti na
uobicajen sekvencijalan nacin, ali takode grupise i aktivnosti po tipu posla a koji
se odvija kroz vise faza ili kroz sve njih kao $to su upravljanje projektom, obuka,
kontrola kvaliteta i1 testiranje. I odredeni pregledi su mogu¢i i po ovim
aktivnostima.

Detaljniji pregled sadrzaja i elemenata Sure Step metodologije graficki je prikazan u

nastavku na slici 7.
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Slika 7 . Sure Step metodologija

Kao §to je ve¢ receno, jezgro Sure Step metodologije je 6 faza kroz koje se
preporucuje da se vrsi implementacija Dynamics NAV reSenja, slika 8.

\—/ Development Deployment

Dijagnoza Analiza Dizajn Razvoj Uvodenje Kori$éenje

Slika 8. Faze implementacije po Sure Step metodologiji



Sve faze implementacije imaju neke zajednicke karakteristike kao Sto su:

a) Sve faze obuhvataju neke preporucene aktivnosti. Aktivnosti sadrze taskove, a neki
taskovi sadrze pod-taskove.

b) Svaka faza pocinje aktivnosc¢u planiranja.

¢) Preduslov za svaku fazu je da se identifikuju sve zavisnosti neophodne za izvrSenje
faze, aktivnosti, taska ili pod-task-a koje faza obuhvata i da se ukljuce postuslovi iz
prethodnog koraka u procesu.

d) Rezultati jedne faze ili aktivnosti se obi¢no koriste kao ulazi u narednim aktivnostima
ili fazama.

Osim ovih sli¢nosti, svaka faza naravno ima svoje specificnosti, svoje tokove procesa,
klju¢ne izlaze i rezultate i nacela ‘najbolje prakse’ za svaku od njih. Posto nije cilja rada
da se detaljno opiSe implementaciona metodologija, faze implementacije nece biti
detaljnije analizirane.

4.10.3. Tipovi Instalacija, hardverski i softverski zahtevi

MS NAYV moze biti kori§¢en kroz jednokorisnicku ili viSekorisni¢ku instalaciju:

Jednokorisni¢ka instalacija — predstavlja takav tip instalacije gde se kompletan posao
odvija na jednom racunaru i sve informacije se skladiste na jednom racunaru. Korisnici
mogu kupiti 1 nekoliko jednokorisni¢kih instalacija koje ¢e raditi na posebnim
raCunarima,a informacije se cuvaju na svakom racunaru posebno, a ne centraln.

ViSekorisnicka instalacija — predstavlja tip instalacije gde viSe korisnika deli zajednicke
informacije koje se nalaze u jednoj ili vise baza podataka na serveru.

Racunari za klijente i jednokorisnicke instalacije

Racunari za klijente i jednokorisnicki racunari sa instaliranim Windows XP ili Windows
2000 operativnim sistemima moraju da podrzavaju zahteve Microsoft-a. Posto klijent
raunari obraduju podatke koje povuku sa servera moraju imati veliku mo¢ racunanja.
Ako su klijent racunari spori, tada ¢e im trebati viSe vremena da izvrSe izraCunavanja
nad transakcijama. Spori raCunari pri radu sa transakcijama mogu da izazovu kasnjenja
u azuriranju baze podataka i na taj nacin zaustave rad svih ostalih klijenata.

Racunari za servere

Posto je baza podataka smestena na serveru, server postaje kriti¢na tacka aplikacije zato
Sto mora da opsluzuje viSe korisnika istovremeno. Zato je znacajno da se za server
izabere mocan rac¢unar. Sledeci aspekti servera ¢e biti posebno obradeni:

kapacitet hard diska i kontroler,
RAID sistemi,

Memorija,

mrezni adapter i

procesor (CPU).
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Kapacitet hard diska i kontroler — Hard disk je, uglavnom, najsporija komponenta u
raCunaru. Brzina pristupa podacima na hard disku se uvek uporedivala sa brzinom
pristupa operativnoj memoriji (normalna brzina pristupa memoriji je nesto manja od
60ns, a brzina pristupa hard disku je neSto brza od 10ms). Svi podaci o programu se
nalaze na hard disku, tako da se podaci konstantno Citaju sa i piSu na hard disk.
Koris¢enjem vise od jednog hard diska u sistemu, performanse se mogu znacajno
popraviti. Da bi to bilo moguce mora postojati hard disk kontroler koji podrzava
kontrolu vise od jednog hard diska. Takode, znacajno je da kontroler ima visok nivo
transfera podataka, tako da podaci mogu brzo da putuju izmedu memorije i hard
diskova. KoriS¢enje procesora pri transferu podataka takode treba minimizirati. Primer
kontrolera koji podrzava sve pomenute karakteristike je Fast Wide SCSI 2 (Small
Computer Interface) kontroler. Performanse sistema se mogu povecéati za nekoliko
stotina procenata koriSéenjem od jednog do Sest hard diskova. Da bi se izbegla
kasnjenja u svakodnevnom poslu, potrebno je imati vise od jednog hard diska u sistemu
i podeliti bazu podataka izmedu tih diskova. Dodavanjem svakog novog hard diska
povecavaju se performanse sistema. Dupliranjem broja hard diskova performanse se
povecavaju za 100%. Trenutno postoji nekoliko ,,inteligentnih“ kontrolera koji mogu da
kontrolisu nekoliko hard diskova simultano, medu njima su i RAID (Redundant Array
of Independent Disks) sistemi.

Tabela 20. RAID konfiguracije

Tip konfiguracije Opis
Poznatiji kao ,,skidanje. Podaci su razbijeni na delove i razbacani
RAID 0 po diskovima. Postize najbolja performansa u brzini, ali nije

omogucena redundansa podataka.

Poznatiji kao ,,0gledalo*. Podaci se pisu redundantno na paru hard
diskova i mogu se Citati odvojeno. Ovo je brz nacin i sa punom
RAID 1 redundansom podataka, ali zahteva i dupliranje broja hard diskova.
Citanje je duplo brze, brzina pisanja ostaje nepromenjena u odnosu
na jedan hard disk, ali je i pouzdanost veoma visoka.

Poznat kao ,,redundansa kroz Hemingov kod“. Podaci se skladiste
na grupe diskova, gde neki podaci sadrze kod za ispravljanje
RAID 2 greSaka. Ovaj sistem omogucuje punu redundansu i mogucnost
ispravljanja  greSaka, ali se performanse smanjuju sa
nagomilavanjem podataka.

Poznat kao ,,paralelni transfer sa paritetom*. Podaci se skladiste na
grupe diskova, gde je jedan od diskova odreden da skladisti
RAID 3 informacije o paritetu (parovi diskova sa podacima o istom
transferu podataka). Postize se visoka sigurnost transfera kada su u
pitanju veci blokovi podataka.

Poznat kao ,,nezavisni niz pristupa“. Podaci su razbijeni na delove
RAID 4 i razbacani po diskovima, dok se na jednom od drajvova vodi
racuna o parovima podataka.

Poznat kao ,,nezavisni niz pristupa sa rotiraju¢im paritetom*. Isto
RAID 5 kao RAID 4, samo §to se podaci o paritetima ne skladiSte na
odredenom drajvu ve¢ su i oni razbacani po diskovima.
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RAID sistemi — ukoliko se radi o veoma velikoj instalaciji Microsoft Dynamics NAV,
pozeljno je koristiti jedan od RAID sistema. Ovaj sistem se sastoji od nekoliko diskova.
Klju¢na osobina ovog sistema je to da ukoliko dode do kvara nekog od diskova, tada ne
dolazi automatski do pada celog sistema. Moguée je vratiti izgubljene podatke sa
backup kopije na nekom od ostalih diskova. Nekoliko konfiguracija RAID sistema je
opisano u tabeli 20.

Microsoft Navision Database Server zahteva visok nivo bezbednosti i dobre
performanse diskova. RAID 1 najbolje zadovoljava sve te potrebe. Medutim, RAID 1
je 1 najskuplja konfiguracija, poSto mu treba 2MB prostora na diskovima za 1MB
podataka koji se skladiSte. Microsoft Navision Database Server moze da radi na 16
diskova (32 u slu¢aju konfiguracije ,,ogledalo®).

Memorija i server — veoma je vazno da server ima dovoljno memorije za sve svoje
zadatke. Memorije nikad nije previSe. Zbog toga Sto Microsoft Navision Database
Server opsluzuje vise korisnika istovremeno, on mora da odvoji odredenu koli¢inu
raspolozive memorije za svakog korisnika. Uobi¢ajeno je da se za svakog korisnika
izdvoji od 2 — 8MB, u zavisnosti od zadatka koji se izvrSava.

Mrezni adapter — komunikacija od i ka klijentu se odvija kroz mrezu. Da bi se ta
komunikacija odvijala brzo, potreban je brz mrezni adapter. To Ce, takode, osigurati da
koris¢enje CPU-a tokom ove komunikacije bude minimalno. Fizicka veza (kablovi)
izmedu servera i klijenata mora biti spremna da podrzi velike brzine prenosa.

Procesor (CPU) — brzina procesora je takode bitan faktor koji uti¢e na performanse.
Procesor je zaduzen za izraCunavanja u okviru Microsoft Dynamics NAV — §to brzi
procesor to vise izracunavanja po sekundi. Takode je vazno da ke§ memorija bude
dovoljno velikog kapaciteta, jer se tako povecava brzina kojom CPU pristupa RAM
memoriji.Zahtevi Microsoft Dynamics NAV u zavisnosti od tipa instalacije i servera,
dati su u tabelama 21-25.

Tabela 21. Microsoft Dynamics NAV Client (za Microsoft Navision Database Server)

St Microsoft Wz:ndows 2000
- M¥cr0s0ft Windows XP
Microsoft Windows Server 2003
Prostor na hard disku:
Oko 250 MB (puna instalacija koja ukljucuje dva jezicka modula)
Oko 110 MB (minimalna instalacija koja ukljucuje dva jeziCka
Potrebni | ™Odu1)
hardverski ..
resursi Memorija: .. ..
25 MB slobodne memorije sa standardnom ke$ memorijom
CPU:
Mora da zadovoljava potrebe operativnog sistema.
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Tabela 22. Microsoft Dynamics NAV Client (SQL Server opcija za Microsoft Navision)

Operativni Microsoft Windows 2000
I;is - Microsoft Windows XP
Microsoft Windows Server 2003
Prostor na hard disku:
Oko 250 MB (puna instalacija koja ukljucuje dva jezicka modula)
Oko 110 MB (minimalna instalacija koja ukljucuje dva jeziCka
Potrebni modula)
hardverski o
— Memorija:
60 MB slobodne memorije sa standardnom ke$ memorijom
CPU:
Mora da zadovoljava potrebe operativnog sistema.

Tabela 23. Microsoft Dynamics NAV Client (Jedno-korisnicka instalacija)

Microsoft Windows 2000

Ozf;aetgm M@crosoft Windows XP
Microsoft Windows Server 2003
Prostor na hard disku:
Oko 250 MB (puna instalacija koja ukljucuje dva jezicka modula)
Potrebni Memorija:
hardverski | 25 MB slobodne memorije sa standardnom ke§ memorijom
resursi

CPU:
Mora da zadovoljava potrebe operativnog sistema.

Tabela 24. Microsoft Business Solutions - Microsoft Navision Database Server

Operativni
sistem

Microsoft Windows 2000
Microsoft Windows XP
Microsoft Windows Server 2003

Potrebni
hardverski
resursi

Prostor na hard disku: Prostor za bazu podataka
Memorija:
Min 30 MB, Max 1 GB

CPU:
Mora da zadovoljava potrebe operativnog sistema. Server moze da
koristi samo 1 CPU.

Mreza:

Windows soketi — kompatibilni TCP/IP

NetBIOS — kompatibilni LAN.

LAN mrezna konekcija mora da bude 100 mbit/sec ili bolja.
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Tabela 25. SQL Server opcija za Microsoft Dynamics NAV (server)

Operativni | Mora da zadovolji potrebe Microsoft SQL Servera 2000.
sistem
Druge Microsoft SQL Servera 2000, SP 3

aplikacije

4.10.4 Definisanje Microsoft Dynamics NAV klijent — server okruZenja

Microsoft Dynamics NAV je dvodelna aplikacija. Sastoji se od sistema za upravljanje
bazom podataka, (Database Managment System) DBMS, koji se nalazi na strani servera
i grafickog interfejsa, (Graphical User Interface) GUI, koji se nalazi na strani klijenta.
Takode, klijent se moze konfigurisati i kao samostalna instalacija, stand — alone, $to
znaci da klijent funkcioniSe kao server sa jednim klijentom.

Microsoft Dynamics NAV ima dve opcije koje su vezane za baze podataka: standardna
Microsoft Dynamics NAV baza podataka ili SQL Server baza podataka. MozZe se izabrati
i instalacija gde svaki klijent ima u sebe ugraden Microsoft Navision Database Server i
funkcioniSe kao stand — alone instalacija. Baza podataka, takode, moze biti pokrenuta
od strane servera koji dozvoljava velikom broju klijenata da se simultano povezu na istu
bazu.

Moze se instalirati i SQL Server Opcija za Microsoft Dynamics NAV kao stand — alone
instalacija. Da bismo to uradili moramo prvo instalirati Microsoft SQL Server Desktop
Engine” sa klijentom. Tokom instalacije demonstraciona baza je povezana na lokalnu
instancu SQL Servera i otvara se pri prvom pokretanju Microsoft Dynamics NAV
aplikacije.

Da bismo pokrenuli SQL Server Opciju za Microsoft Dynamics NAV kao klijent —
server instalaciju, moramo prvo instalirati SQL Server na ra¢unaru koji je oznacen kao
server, a onda instalirati Microsoft Dynamics NAV na klijent racunarima. U SQL Server
Opciji za Microsoft Dynamics NAV klijent uobicajeno se koristi TCP/IP protokol pri
komunikaciji sa SQL Serverom.

Microsoft Navision Aplikacioni Server je server srednjeg nivoa koji podrzava n -
nivojnu arhitekturu, koja sprovodi poslovnu logiku aplikacije bez uticaja od strane
korisnika. On omoguéava komunikaciju sa eksternim servisima.

Microsoft Navision Aplikacioni Server ima ulogu klijenta prema serveru baze podataka,
dok preuzima ulogu servera pri komunikaciji sa ostalim servisima. On otvara
predefinisane baze podataka i izvrSava predefinisan kod.

Microsoft Navision Aplikacioni Server komunicira sa Microsoft Navision Database
Serverom i SQL Serverom na isti nac¢in kao Microsoft Dynamics NAV klijent. On

* Microsoft SQL Server Desktop Engine se koristi samo uz Microsoft Dynamics NAV i
predstavlja pojednostavljenu verziju SQL Servera sa ograni¢enjem veli€ine baze podataka na
2GB.
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pruza podrsku operativnom sistemu pri proveri identiteta korisnika (Windows
Authentication) 1 povezuje se na server sa bazom podataka.

Klijent

Microsoft Dynamics NAV klijent je u osnovi odgovoran za korisnicki interfejs (GUI), ali
on radi mnogo vise od toga:

e Kklijent moze da se poveze direktno na standardnu bazu podataka bez
komunikacije sa serverom (stand — alone),

e Kklijent je odgovoran za izvrSavanje poslovne logike i

e Kklijent ucitava objekte iz baze i odgovoran je za njihovo izvrSavanje. Prati i
kontrolise ponasanje tih objekata u radu.

Najveci deo Microsoft Dynamics NAV aplikacije se izvrSava na strani klijenta.
Server
Microsoft Navision Database Server ima sledece sfere odgovornosti:

kontrolise broj korisnika koji mogu pristupiti bazi podataka istovremeno,
kontrolise pristup podacima kroz zaklju¢avanja podataka,

vodi evidenciju o transakcijama (Citanje ili pisanje) za svakog korisnika,

Salje podatke svakom klijentu po zahtevu za istim,

sprovodi filtriranje objekata po klju¢u 1 sumiranje polja procedurom
SumiIndexFields i

e prebacuje u ke§ memoriju podatke koji mogu biti ponovo zatrazeni od strane
klijenta.

Ovo, naravno, nije sve Sto server radi, ve¢ samo neke od osnovnih funkcija. SQL
Server, takodje, izvrSava sve ove procedure. Jedna od stvari koju Microsoft Navision
Database Server radi, a SQL Server ne, je vodenje evidencije o razliCitim verzijama
istog podatka za koji su vezani razliciti korisnici. Samo zajedno, klijent i server
predstavljaju smisaono resenje.

Kao sto je ve¢ re¢eno, Microsoft Dynamics NAV moze raditi sa dva razliita servera:

1) Microsoft Navision Database Server i
2) Microsoft SQL Server .

Za klijenta ove dve opcije servera izgledaju i ponasaju se apsolutno isto, ali postoje
neke vazne razlike izmedu njih, ukljucujuéi sledeée:

1) nacin kako se kreiraju baze,

2) backup procedure koje su na raspolaganju,

3) mogucénost pristupa podacima iz baze podataka koriséenjem drugih alata,

4) nain na koji funkcioniSe tehnologija sumiranja indeksiranih polja,
SumiIndexFields tehnology (Sift),

66



5) pracenje ponasanja sistema,

6) kontrolabilnost,

7) rad sa viSe procesora i

8) backup procedure koje su na raspolaganju.

Dva servera na razli¢it na¢in realizuju backup i oporavak baze podataka.

Microsoft Navision Database Server

Mogu se izabrati dve vrste backupa (pravljenja rezervne kopije podataka): backup
zasnovan na klijentu i backup zasnovan na serveru, i Backup zasnovan na klijentu se
pokre¢e klikom na Alatke—Rezevna Kopija u upravljaCkom meniju. Prednosti pri
koris¢enju Microsoft Dynamics NAV backup funkceije su:

1.Sistem testira bazu podataka na greske tako da netacne informacije nisu kopirane u
backup,

2. Podaci se kompresuju da bi zauzeli $to je manje mesta pri skladiStenju na disku,
3. Sistem izracunava koliko prostora na disku ¢e zauzeti backup i

4. Korisnik moze nastaviti rad u Microsoft Dynamics NAV dok se pravi backup baze
podataka.

Backup zasnovan na serveru predstavlja backup program pod nazivom HotCopy.
HotCopy je mnogo brzi nego backup zasnovan na klijentu. On se instalira zajedno sa
Microsoft Navision Database Serverom i skladisti se u istom direktorijumu sa njim. On
se pokrece iskljucivo na strani servera i moze da kreira backup samo na hard disk. Ne
postoji mogucnost da se naprave razliiti ili manji backup od postojece baze podataka.
Backup je kopija baze podataka i ona se ne kompresuje.

SOQL Server Opcija za Microsoft Dynamics NAV

Microsoft SQL Server podrzava razlicite tipove backupa. Korisnik bi trebao da izabere
tip backup-a oprezno, kako bi obezbedio zeljeni nivo sigurnosti. Postoje sledeéi tipovi
backup-a:

1. Backup baze podataka — on pravi backup cele baze podataka,
2. Backup dnevnika transakcija — on pravi backup celog dnevnika,

3. Diferencijalni backup — on pravi backup svih promena u bazi podataka od prethodnog
backupa baze podataka i

4. Backup datoteka i grupa datoteka — on pravi backup od posebnih datoteka i grupa
datoteka u okviru baze podataka.

Backup moze biti i kombinacija ovih razli¢itih tipova backupa i razli¢itih procedura
oporavka baze podataka. Moguce je pozvati i Microsoft Dynamics NAV backup
zasnovan na klijentu, ali, naravno, SQL Server radi backup zasnovane na serveru, koji
su znacajno brzi od klijentskih backup-a. Takode, backup Microsoft Dynamics NAV
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baze podataka moze da se radi direktno preko SQL Servera, bez koris¢enja Microsoft
Dynamics NAV.

SQL Server dozvoljava da se rade backup i u toku koriS¢enja sistema. Moguée je
automatizovati mnoge administratorske zadatke ukljucujuéi pravljenje backup-a,
pravljenje plana odrzavanja baze podataka (uz pomo¢ Carobnjaka) koji obuhvata:
optimizaciju baze podataka, testiranje integriteta i sl.

Jedna od najveéih prednosti SQL Servera u odnosu na Microsoft Navision Database
Server je moguénost vodenja dnevnika transakcija. Dnevnik transakcija daje moguénost
kretanja u napred (roll forward), koja se koristi da se povrate sve transakcije nad kojima
je uraden committ do trenutka otkaza baze podataka. To se postize tako Sto se pokrene
poslednji backup baze podataka, pa se pozivaju sve uspesno izvrSene transakcije iz
dnevnika transakcija (backup transakcija) sve dok ne povratimo sve transakcije pre
otkaza. U ovim slucajevima, jedino transakcije koje nisu zavrSene (na kojima nije
uraden committ) ¢e biti izgubljene. Ako pokrenete aktivan backup dnevnika transakcija
SQL Server ¢e ponistiti (roll back) sve transakcije nad kojima nije uraden committ.

Takode mogu se uvideti joS$ neke od razlika ova dva servera, kao §to su:

e Broj istovremenih korisnika — SQL Server Opcija za Microsoft Navision moze
da podrzi vise istovremenih korisnika nego Microsoft Navision Database Server.

e Rad se vise procesora (Multi-Processing) — Samo SQL Server Opcija za
Microsoft Navision podrzava rad sa viSe procesora.

e Mogucénost pristupa podacima iz baze podataka od strane drugih alata — Mnogo
je lakSe pristupiti podacima u bazi podataka sa drugim alatima kod SQL Server
Opcije za Microsoft Dynamics NAV.

4.10.5. Model sigurnosti Microsoft Dynamics NAV

Sigurnosni sistem Microsoft Dynamics NAV omogucéuje kontrolu nad objektima (tabele,
podaci itd.) kojima moze pristupiti svaki korisnik, za svaku bazu podataka. Moze se
odrediti tip pristupa tabelama i podacima za svakog korisnika — moguénost da Cita,
menja ili upisuje podatke. Kod SQL Server Opcije za Microsoft Dynamics NAV mogucée
je izdavati dozvole pristupa i na nivou tabele i na nivou podatka u nekoj od tabela. Tako
da bi neki korisnici mogli da imaju pristup samo odredenim poljima u odredenoj tabeli,
za koje imaju dozvolu.

Microsoft Dynamics NAV sigurnosni sistem sadrzi podatke o dozvolama, koje su
odobrene svakom korisniku, koji ima pristup odredenoj bazi podataka. To ukljucuje i
uloge koje su dodeljene korisnicima kao i posebne dozvole za pojedine korisnike.
Microsoft Dynamics NAV sistem sigurnosti, iako spolja izgleda homogen, sastoji se iz
Cetiri razlicita nivoa sigurnosti:

nivo sigurnosti baze podataka,
nivo sigurnosti kompanije,
nivo sigurnosti objekta i

L]
L]
L]
e nivo sigurnosti sloga podataka.
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4.10.5.1 Nivo sigurnosti baze podataka

Ovo je prvi nivo sigurnosti sa kojim se korisnici sre¢u odmah po pokretanju Microsoft
Dynamics NAV aplikacije. Po startovanju programa ukoliko korisnik zeli da otvori bazu
podataka, proveravaju se ovlaséenja za otvaranje baze od strane ovog nivoa sigurnosti,
pa ukoliko taj korisnik nema dozvolu za to dobi¢e obavestenje o gresci gde ga sistem
upoznaje sa tom ¢injenicom.

Za otvaranje baze podataka treba otvoriti opciju u upravljatCkom meniju:
Datoteka—Baza Podataka—Otvori i pojavice se slede¢i prozor, na slici 9.

EE Open Database
| General | Advanced

Server Type . . . . . .

Server Mame -_:
Database Mame . . . . . ;_C:'l,F‘-r.Dgram Flles'l,MlchSDFtBusmessSDI
Acthentication + . . . | Windows Adthertication (=]
HsepiBimine wemhnes g
Password, . . . .. . .| -_

[ Ok, | [ Cancel ] [ Help ]

Slika 9. Povezivanje na server i bazu podataka

U ovom prozoru moze se locirati server kome se pristupa i izabira bazu podataka koja
treba da se otvori. Ako se koristi Microsoft Navision Database Server, moze se izabrati
jedan od ponudenih servera iz liste Microsoft Navision Database Servera. Isto tako i ako
se koristi SQL Server.

U polju Authentication (provera identiteta korisnika) moze se izabrati nacin na koji ¢e
se vrsiti provera dozvola koje ima korisnik i odobrenja za pristup bazi podataka.

Microsoft Navision podrzava dva tipa provere:

¢ Windows provera identiteta (Windows Authentication)
¢ Provera identiteta servera baze podataka (Database Setver Authentication)

Windows provera identiteta

Izborom ove provera identiteta korisnici imaju isti pristup Microsoft Dynamics NAV kao
Sto imaju pristup operativnom sistemu Windows. Nacin pristupa i grupe korisnika u
Microsoft Dynamics NAV, odgovara nacinu pristupa i korisnicima Windows operativnog
sistema. Korisnici koji pokuSaju da se povezu na server i otvore bazu podataka, ne
moraju da unesu korisnicko ime i lozinku. Microsoft Dynamics NAV automatski trazi da
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Windows da potvrdi identitet korisnika, da 1i korisnik ima vaze¢i nalog za pristup
Windows-u i da li taj nalog ima ovlaséenje za pristup tom serveru. Ako je tom korisniku
dozvoljen pristup serveru, onda se proverava da li je tom korisniku Windows-a
dozvoljen pristup Microsoft Dynamics NAV. Ako jeste, onda ¢e moci da pristupi bazi
podataka.

U slucaju da korisnik nema vaze¢i Windows nalog ili ako njegov nalog nema dozvolu
pristupa Microsoft Dynamics NAV bazi podataka, provera identiteta je negativna i
korisnik dobija izvestaj o gresci.

Provera identiteta servera baze podataka

Kod ove provere identiteta korisnici moraju uneti svoje korisnicko ime i lozniku da bi
pristupili bazi podataka. Ukoliko su korisni¢ko ime i lozinka validni, sistem sigurnosti
baze podataka proverava dozvole tog korisnika na osnovu tipa korisnickog naloga na
serveru. Dozvole koje imaju korisnici, kao $to je pristup razliitim objektima u bazi
podataka, nalaze se u korisni¢kim nalozima servera baze podataka.

U slucaju da korisnik nije uneo odgovarajuce korisni¢ko ime ili lozinku, za koje ne
postoji nalog na serveru, provera identiteta je negativna i korisnik dobija izvestaj o
gresci.

4.10.5.2. Nivo sigurnosti kompanije

Po odobrenju pristupa bazi podataka korisnik moze da odabere kompaniju sa kojom ¢e
da radi. Da bi se otvorila kompanija treba pokrenuti:

Datoteka— Preduzeée— Otvori.

U tom prozoru su navedene sve kompanije koje postoje u trenutnoj bazi podataka i one
nad kojima trenutni korisnik ima pristup. Microsoft Dynamics NAV baza podataka moze
da sadrzi vise kompanija. One mogu da koriste sopstvene tabele, a takode, mogu da dele
odredene tabele medusobno. Korisnik bira kompaniju koju zeli da otvori. Ukoliko
korisnik nema dozvolu da pristupi nekoj kompaniji, ta kompanija nece ni biti navedena
u listi kompanija.

Nivo sigurnosti objekta

Po otvaranju baze podataka i kompanije, mogucénosti u radu su i dalje ograni¢ene od
strane Microsoft Dynamics NAV sistema sigurnosti. Microsoft Dynamics NAV sistem
sigurnosti se sastoji od uloga i dozvola koje su dodeljene korisnicima koji imaju pristup
kompaniji. Uloge u Microsoft Dynamics NAV odreduju koju vrstu pristupa korisnici
imaju i koje zadatke mogu izvrSavati nad objektima koji postoje u bazi podataka.

70



4.10.5.3. Nivo sigurnosti objekata

Microsoft Dynamics NAV sistem sigurnosti deli bazu podataka na objekte u tabeli 26.

Tabela 26. Objekti sistema sigurnosti baze podataka

Objekat Opis

Podaci iz tabele Stvarni podaci koji se ¢uvaju u tabelama baze podataka.

Tabela Sama tabela.

Forma Forme koje je koriste pri pregledu ili unosenju podataka.

Izvestaj Izvestaji koji se koriste za predstavljanje podataka.

Dataport Dataporti se koriste za unos i €itanje podataka.

Jedinice koda Jedinice koda su objekti koji sadrze funkcije koje su napisane
u C/AL programskom jeziku.

XMLport XML porti se koriste za unoSenje i Citanje podataka u XML
formatu.

Objekti menija Objekti koje sadrze menije koji se nalaze na korisnickom
interfejsu.

Objekti sistema Sistemske tabele u bazi podataka koje dozvoljavaju
korisnicima da rade backup, menjaju fajl o dozvoli koris¢enja i
sl.

Razli¢ite uloge koje postoje u Microsoft Dynamics NAV odreduju zadatke koje korisnici
mogu da izvrSavaju nad objektima (dozvole). Na slici 10. je prikazano kako su te
dozvole rasporedene:

& PROIZV-PODES. PK Podesavanje PK - Dozvole

Dozvola Dozvolaza  Dozvolaza | Dozvolaza Dozvola
Wrsta objekta | ID objekka Ime objekta za fitanje  umetanje menjanje brizanje zadzvr...
| Podari iz tabele 90000762 Skart Da Da Da Da A
| Podaci iz tabele Q9000777 Weza sa usmeravanjem Da Da Da Da
_: Podaci iz tabele Q9000775 Standardni zadatak Da Da Da Da
_f Podadi iz tabels Q3000750 Jedinica mere kapaciteta Da Da Da Da
Piodaci iz tabele 29000751 Alatka za standardne zadatke Da D= Da Da
;Podaci iz tabele 20000752 Osoblje standardnog zadatka  Da Da Da Da
| Podaci iz tabele 29000753 Cpis standardnog zadatka Cia Da Ca Da
;Padaci iz tabele Q0000754 Mera kvaliteta stand, zadatka Da Da Da Da
Podari iz tabele Q9000755 Mera kvaliketa Da D= Da Da
| b | Podai iz tabele 29000356 Resurs ogranifenog kapaciketa Da Da Da Da i E] w
i .- 2 >
[ Svi objekki ] [ Pornod ]

Slika 10. Dozvole za rad nad objektima NAV baze

Na ovoj slici se vide neke od dozvola koje su date ulozi PK PodeSavanje. Kao §to se
vidi, ovoj ulozi je dozvoljeno da izvrSava razliCite zadatke nad razli¢itim objektima.
Dozvole koje jedna uloga moze da ima nad jednim objektom su: Citanje, dodavanje,
menjanje, brisanje i izvrSavanje.U Microsoft Dynamics NAV postoji odredeni broj
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predefinisanih sigurnosnih uloga. Ove uloge se mogu koristiti kakve jesu ili se mogu
promeniti tako da se prilagode korisnickim zahtevima. Moguce je kreirati i nove
sigurnosne uloge i dodeliti im proizvoljne dozvole.

4.10.5.4 Nivo sigurnosti sloga podataka

Ovaj nivo sigurnosti dozvoljava da se ograni¢i pristup korisnicima nad odredenim
slogovima u tabeli. Ovaj nivo sigurnosti postoji samo u SQL Server Opciji za Microsoft
Dynamics NAV.

Nivo sigurnosti sloga podataka se implementira tako §to se primene sigurnosni filteri
nad tabelama i podacima u tabelama, kojima korisnici pristupaju. Na primer, moze se
odrediti da odredeni korisnik moze da cita samo podatke koji su vezani za odredene
klijente, a to znaci da korisnik ne moze da pristupi podacima o drugim klijentima u istoj
tabeli.

4.10.6. Arhitektura sistema Microsoft Dynamics NAV

Microsoft Dynamics NAV moze biti instaliran u nekoliko razli¢itih konfiguracija.
Razli¢ita podesavanja programa mogu biti koriS¢ena da bi se odredio nacin na koji ¢e
sistem raditi, ali ta podeSavanja na razli¢itim konfiguracijama imaju razli¢ite efekte.

Microsoft Dynamics NAV moze da zapamti razli¢ita podeSavanja za razliite korisnike
klijent ili jednokorisnicke instalacije. To ukljucuje i pam¢enje servera na koji se klijent
povezao, bazu podataka i kompaniju sa kojom je radio. Ti podaci se ¢uvaju u datoteci
koja se u Microsoft Dynamics NAV naziva zup fajl.

Ukoliko se administrator mreze odluci da implementira lokalne korisnike, zup file ¢e
biti sacuvan na lokalnom disku svakog korisnika. Moguce je da vise korisnika koji
koriste isti raCunar imaju posebne zup fajlove koji se nalaze na hard disku, dokle god ti
korisnici imaju posebne Windows korisnicke naloge. Zup fajl se za svakog korisnika
cuva u slede¢em direktorijumu: C:\DOCUMENTS AND SETTINGS\USER
NAME\APPLICATION DATA. Svi ovi fajlovi ¢e se zvati fin.zup osim ukoliko
korisnici ne kreiraju licna imena fajla (setup ID). Setup ID se mora implementirati samo
za korisnike koji imaju isti Windows nalog.

Ukoliko korisnik ne unese svoj setup ID Microsoft Dynamics NAV ¢e pozvati fin.zup po
pokretanju programa, a ukoliko korisnik obrise fin.zup fajl, Microsoft Dynamics NAV ée
ponovo kreirati osnovni zup fajl pri narednom pokretanju programa.

Setup ID nije isti kao i korisnicko ime u Microsoft Dynamics NAV, ali se preporucuju
ista imena. To zapravo predstavlja prednost zato Sto se informacija o korisnickom
imenu trenutnog korisnika nalazi u donjem uglu programskog prozora. Slika 11.
predstavlja Microsoft Dynamics NAV kao n-nivojsku arhitekturu. Tu su dve server
opcije, Microsoft Dynamics NAV klijent koji je predstavljen kao integrisano razvojno
okruzenje sacinjeno od viSe elemenata, aplikacionog servera za komunikaciju ka
eksternima servisima i portalima.
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Slika 11. Arhitektura Microsoft Dynamics NAV

4.10.7. Poslovna podrucja i granule

Microsoft Dynamics NAV je podeljen u odreden broj poslovnih podru¢ja. Svako
poslovno podrucje pokriva odredenu veliku funkcionalnu oblast (funkcija poslovanja).

Uobicajeno, korisnicima nisu potrebna sva poslovna podruéja, ve¢ samo odredena koja
predstavljaju njihovu delatnost. Microsoft Dynamics NAV sadrzi slede¢a poslovna
podrugdja, tabela 27. Da bi korisnici imali pristup samo onim funkcionalnostima koje su
im potrebne, u Microsoft Dynamics NAV su to resili kroz Microsoft Navision licence
(license file). Microsoft Navision licenca se sastoji od odredenog broja granula. Svaka
granula predstavlja neku manju funkcionalnu oblast. Tako da korisnik Microsoft
Dynamics NAV-a pri kupovini licence za koris¢enje, dobija samo one funkcionalnosti
koje su mu potrebne.

Svaka od ovih funkcionalnih oblasti predstavlja zna¢ajnu aktivnost, koja se sastoji od
odredenog broja granula (manjih funkcionalnih oblasti). Na primer, korisnicima mozda
nece biti potrebne sve funkcionalnosti koje se nalaze u glavnoj knjizi. Tako da pri
kupovini licence korisnik moze izabrati neke od granula koje se nalaze u funkcionalnoj
oblasti Glavna knjiga. Kao §to su: Osnovna glavna knjiga, budzeti, kontni plan,
konsolidacija itd.

Posledica ovakvog sistema je to da korisnici ne placaju opstu licencu da bi mogli da
koriste ovaj proizvod, ve¢ pla¢aju samo granule koje su im potrebne da bi vodili posao.
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Tabela 27. Poslovna podrucja i funkcionalne oblasti Microsoft Dynamics NAV

Glavna knjiga

Upravljanje gotovim novcem
Potrazivanja

Dugovanja

Osnovna sredstva

Zalihe

Prodaja

Obrada porudzbine
Marketing

Zalihe i cenovnik
Analiza 1 izveStavanje
Istorija

Planiranje

Obrada porudzbine
Zalihe i troskovi
Analiza 1 izveStavanje
Istorija

PorudZzbine i kontakti
Planiranje i izvrSenje
Rukovanje robom
Zalihe

Istorija

Dizajn proizvoda
Kapaciteti
Planiranje
IzvrSavanje
Obracun troskova
Istorija

Resursi

Poslovi

Izvestaji

Periodi¢ne aktivnosti
Istorija

Upravljanje ugovorima
Planiranje i rasporedivanje
Obrada naloga

Istorija

Zaposleni
Registracija odsustva
Izvestaji

Informati¢ko administriranje
Podesavanje aplikacije
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4.10.8. Rad sa licencama

Microsoft Dynamics NAV ne moze da radi bez baze podataka. Ako se koristi
jednokorisni¢ka instalacija, uz Microsoft Dynamics NAV se dobija standardna baza
podataka pod nazivom database.fdb. Kod klijenata i jednokorisnickih instalacija, baza
podataka se moze otvoriti iz samog Microsoft Dynamics NAV programa. Po otvaranju
baze podataka, potrebno je otvoriti kompaniju (Datoteka—Preduze¢e—Otvori) ili
kreirati novu kompaniju kroz slede¢u proceduru (Datoteka—Preduze¢e—Nova). U
jednom trenutku je moguce imati samo jednu kompaniju otvorenu. U Microsoft
Dynamics NAV je omogucéeno da se kompanije mogu otvarati i zatvarati bez obzira na
druge korisnike koji ih koriste.

Microsoft Dynamics NAV baza podataka database.fdb, se moze koristiti na dva nacina:
sa demonstracionom licencom (cronus.flIf) ili uz licnu korisnicku licencu (fin.fIf).
Standardna baza podataka sadrzi podatke o demonstracionoj kompaniji CRONUS
International Ltd. ili CRONUS Srbija i Crna Gora d.d.o. za teritoriju Srbije i Crne
Gore.

Ukoliko se koristi demonstraciona licenca cronus.flf, korisnici imaju pristup odredenim
podruc¢jima Microsoft Dynamics NAV aplikacije. Takva demonstraciona licenca sadrzi
neka ogranicenja:

knjizenje je moguce jedino u periodu od novembra do februara,

omoguceno je samo 4000 transakcija koje upisuju u bazu podataka,

maksimalan broj kompanija je 2,

moguca je jedino jednokorisnicka instalacija ili pokretanje Microsoft Navision
Database Servera na Windows platformi,

maksimalan broj sesija u jednom trenutku je 2 i

e svaka kompanija mora da po¢ne imenom CRONOS (pisano velikim slovima).
Ovo osigurava da ¢e nova kompanija biti identifikovana kao demonstraciona
kompanija — da se ne bi ,,slucajno kreirale stvarne kompanije koriS¢enjem
demonstracione licence.

Ukoliko se koristi licna korisnicka licenca fin.flf, mogu se koristiti samo one funkcije za
koje su kupljene dozvole kod Microsoft Dynamics NAV partnera. To zna¢i da se mogu
videti samo podaci u okviru kupljenih funkcija, dok ostale funkcije ostaju nedostupne
¢ak iu radu sa demonstracionom kompanijom.

Sa druge strane, ova licenca ne ogranicava periode u kojima ¢e se vrsiti knjizenje.
Takode, moze se kreirati i viSe kompanija u bazi database.fdb, za koje je kupljena
dozvola. Ako se kreiraju vise od jedne dodatne kompanije u bazi podataka, neée vise
postojati moguénost da se koristi demonstraciona licenca cronos.flf zbog ograni¢enja
koje ta licenca ima, ali ¢e se izgubiti i sve pogodnosti koje demonstraciona licenca ima,
kao $to je koris¢enje svih funkcionalnosti koje postoje u Microsoft Dynamics NAV.

Na gornjem meniju u Microsoft Dynamics NAV, pokretanjem Alatke— Informacije o
licenci, u verziji na srpskom, pojavljuje se prozor sa informacijama o licenci, na slici 12.
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#E Informacije o licenci

Hicrosoft Business Solutions ApS Licensefile e
{C) Microsoft Business Solutions aps

C3-ZA-B08B-A6MZ9-D

Cronus Srbija i Crna Gora d.o.o.
Mr. John Roberts

Makedonska 38

License number
Licensed to

11888 Belgrade
Serbia and Hontenegro
+381 11 338 6680

Granule ID Hame Amount E...

548 Demonstration Basic Granule

1,288 Session

1,318 Database Expansion per 1 HB 188
1,378 Database Expansion per 1 GB 1
1,520 Server - Windows HT (Intel) 1
1,788 C/0ODBC 1
1,968 Test Integration 1
2,818 Server - Hicrosoft SQL Server Option 1
2,185 Allow new versions 1
4,988 application Wide - Multiple System Langua 1

[ Qtpremi,.. ] [ Uz, ., ][ Izvoz... ] [ Promeni. .. ][ Pomod

Slika 12. Podaci o licenci Microsoft Dynamics NAV

Prikazani prozor sadrzi informacije o broju licence, imenu vlasnika licence i
funkcionalnosti koje je vlasnik licence kupio zajedno sa datumima isticanja. Odlaskom
na ovaj prozor se mogu u svako doba videti informacije o trenutnoj licenci. Komandna
dugmad na dnu ovog prozora se koriste za uvoz, izvoz i privremenu promenu licence
koja se trenutno koristi.

Informacije o licenci koje su prikazane u ovom prozoru se uzimaju sa licence koja se
nalazi na serveru, osim ako se licenca privremeno ne promeni.

Uvoz licence, se koristi kada se zeli koristiti druga licenca. Pokretanjem opcije se locira
i bira licencni fajl koji se zeli koristiti. Tada ¢e program prebaciti licencni fajl u
Microsoft Dynamics NAV folder na racunaru korisnika, i taj fajl ¢e se zvati fin.fIf. Ova
licenca ¢e zameniti bilo koju licencu koja se zove fin.fIf u tom folderu bez traZzenja
potvrde od strane korisnika. Ta nova licenca biée aktivna i pri sledeCem pokretanju
Microsoft Navisiona. Ona se ¢uva na serveru, a aktivira se kad se Microsoft Navision
poveze se serverom.

Izvoz licence, se koristi kada se Zeli prebaciti kopija licence, na primer, na hard disk.
Potrebno je samo da se izabere lokacija gde ¢e licenca biti kopirana.

Promena licence, se koristi kada se Zeli privremeno promeniti licenca. To je uobicajeno
u situacijama kada, na primer, lice koje je predstavnik sertifikovanog Microsoft
Dynamics NAV partnera odlazi u posetu klijentu da bi izvrSio neka priladodavanja na
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programu. Da bi to uradio on ¢e mozda morati da privremeno promeni licencni fajl sa
licencom koju on poseduje. On ubacuje CD (ili disketu, fle§ memoriju, HD, itd) koji
sadrzi taj licencni fajl i pokre¢e promenu. Potrebno je locirati i otvoriti licencu koja se
zeli koristiti. Pri pristupu bilo kom serveru ova licenca ¢e biti koriS¢ena umesto licence
koja se ¢uva na serveru. Licenca koja se nalazi na serveru ¢e se ponovo aktivirati kada
se zatvori i ponovo pokrene Microsoft Dynamics NAV.

Microsoft Dynamics NAV ¢e upozoriti korisnike o priblizavanju datuma isticanja
licence. Ako se to upozorenje previdi i licenca istekne, korisnici ne¢e mo¢i da pristupe
serveru. Tada se moze Koristiti dugme za privremenu promenu licence da bi se
pristupilo serveru koris¢enjem alternativne licence.

4.10.9. Podesavanje klijent-server okruzenja

Nakon definisanog klijent-server okruzenja, koje je pokazano u poglavlju 4.10.4,
potrebno je podesiti i uspostaviti okruzenje.

Visekorisnicka instalacija funkcioniSe tako Sto viSe korisnika deli informacije koje su
sacuvane u jednoj ili vise baza podataka na serveru. Kao §to je ve¢ reCeno Microsoft
Navision podrzava rad sa dva tipa servera: Microsoft Navision Database Server i SQL
Server 2000. U naSem okruzenju je koris¢en Microsoft Navision Database Server. On je
razvijen specijalno da ispuni zahteve klijent/server strukture na kojoj se zasniva
Windows. Lako se prilagodava pove¢anom broju i veli¢inama transakcija i povecanju
broja korisnika.

Po instalaciji Microsoft Dynamics NAV klijenata na klijent racunarima potrebno je
instalirati i Microsoft Navision Database Server.

Kod instalacije servera moguce je odrediti instalaciju Snap-In za Microsoft Managment
Console (koja se koristi da se upravlja serverima baza podataka) i mHotCopy (backup
rutina). Kod definisanja imena servera moze se ukucati ime koje raCunar ima u mrezi.
Samo ime ne sme da sadrzi prazna mesta (spaces). Ako takvo ime ve¢ postoji sistem mu
dodeljuje sufiks 1#, 2# itd. Postoji i mogucnost definisanja protokola. Postavljen je
klasi¢an TCP/IP protokol, koji je ujedno i protokol koji ¢e biti instaliran, ako se izabere
tipiCna instalacija. Odreduje se i veli¢ina ke§ memorije koja ¢e biti rezervisana na
serveru. Preporucuje se maksimalan mogu¢ kes, jer se tako poboljSavaju performanse
sistema, ali je minimum 10% baze podataka. Bira se licenca i locira licencni fajl. Ovde
je instalirana demonstraciona licenca, koja se i instalira u klasi¢noj instalaciji sistema.
Poslednji korak zahteva definisanje baze podataka nad kojom ce Microsoft Dynamics
NAYV raditi. Takode, baza podataka se moze odmah izabrati ili po povezivanju prvi put
na server.

Da bi klijent/server instalacija mogla da funkcioniSe mora se pokrenuti server i povezati
sa bazom podataka. Server program, pri kupovini, ne ide zajedno sa bazom podataka.
Ukoliko korisnici ve¢ imaju Microsoft Dynamics NAV bazu podataka, ona se mora
prekopirati na isti raCunar na kome je server instaliran. Ukoliko korisnici nemaju
sopstvenu bazu podataka, onda mogu da koriste standardnu bazu podataka database.fdb
ili njenu kopiju.
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Takode, se moze kreirati nova baza podataka. Da bi se to uradilo potrebne su neke
informacije koje se nalaze u standardnoj bazi podataka. Tako da klijent mora biti
instaliran negde na mrezi da bi se standardna baza podataka (koja se dobija uz njega)
mogla prebaciti na server.

Koraci koji su potrebni da bi se kreirala nova baza podataka pre instalacije servera su
sledeci:

e instalirati Microsoft Dynamics NAV klijent zajedno sa standardnom bazom
podataka (database.fdb),

datoteka—Preduzec¢e—Otvori otvoriti demonstracionu kompaniju,
datoteka—Preduzeée—Izbrisi,

potvrditi brisanje,

zatvoriti klijent program i

pokrenuti instalaciju servera.

Kada je instaliran kao servis, Microsoft Navision Database Server se automatski pokrece
po pokretanju operativnog sistema. Moze se pokretati i zaustavljati kao i svi ostali
servisi od strane administratora server racunara.

Postoji nekoliko moguénosti za rad sa viSe servera, a to su:

Dva ili viSe servera dele istu bazu podataka — to je moguée ako se obezbede sledeci
uslovi:

e svaki server ima razli¢ito ime i
e svi se pokrecu iz istog direktorijuma.

Sa ovakvom konfiguracijom mogu postojati serveri koji koriste TCP/IP protokole i
serveri sa NetBOIS protokolima, koji rade sa istom bazom.

Dva ili viSe servera koriste razliite baze podataka — to je mogucée ako se obezbede
slede¢i uslovi:

= gvaki server ima razli¢ito ime i
= serveri se pokrecu iz razlicitih direktorijuma.

Da bi mogle da se koriste razli¢ite baze podataka mora se instalirati server program vise
puta u razli¢itim direktorijumima.

OkruZenje je realizovano koris¢enjem demonstracione baze podataka, database.fdb, i
demonstracione licence, Cronos.flf, ali je takode moguce kreirati novu bazu podataka i
tako postaviti novu konekciju i interakciju servera sa bazama podataka. Licenca
korisnika odreduje maksimalnu veli¢inu baze podataka u okviru koje korisnik moze
kreirati Zeljeni broj kompanija.
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Da bi se kreirala baza podataka potrebno je uraditi sledece korake:

Pokrenuti Datoteka—Baza Podataka—Nova, kao na slici 13.

EE Mova haza podataka |z|@

Ime servera, , . ... Ei_._u_c_a_ll_-_l_c_g_s_t__ (x]]
Ime baze podataka . . . | |

Velidna datoteke ) . . | 1000 0w ]

Licencirana velidina (kB . 500000

[ 1 redu ] [ Otkazi ] [ Pormoc l

Slika 13. Otvaranje nove baze podataka

U polju Ime servera unosi se ime servera ili se poziva pomo¢no dugme za odabir sa liste
Microsoft Navision Database Servera koji postoje nad domenom.Kada se unese ime
servera (na slici LOCALHOST) pomo¢no dugme za izbor baze podataka ¢e nestati. To
znaci da se ime baze podataka mora uneti ru¢no.

Unosi se zeljena veli¢ina baze podataka. Minimalna veli¢ina je ve¢ ispisana (1000 KB).
Desno od ovog polja moze se videti koji procenat maksimalnog dozvoljenog
(licenciranog) prostora ¢e nova baza zauzimati.Licencirani prostor predstavlja
maksimalnu veli¢inu baze podataka.

Postoji mogucnost prosirenja odredene baze podataka i ona se koristi da bi se baza
podataka podelila iz jednog u nekoliko fajlova, koji se mogu Cuvati na razli¢itim
diskovima. Moze se, takode, koristiti i za povecavanje veli¢ine baza podataka ukoliko u
njima nema vise slobodnog prostora.

Potreba za Sirenjem baze podataka se javlja kada pocne da nestaje slobodan prostor u
postojecoj bazi podataka. Popunjenost baze podataka ne bi trebalo da prede 80%
njenog ukupnog kapaciteta. Cim dostigne ovaj nivo poZeljno je progiriti bazu podataka
kako bi se odrzale performanse sistema. Prozor u kojem se moze regulisati Sirenje baze
podataka se otvara na Datoteka—Baza Podataka—Razvij, kao na slici 14.

B8 Progiri bazu podataka

Ime baze podataka . . . | Ci\Program Files\Microsoft Business So..,

Trenutna velidina (kE) . 110000

Dodaj (E) - . . . . . . [

Nova velicna (k&) . . [ 110000 (BET zew ]

Licencirana welicina (kB) . . SIZIIIIIIIIIIIII:
[ I redu ] [ Okkagi ] [ Pomnod ]

Slika 14. ProSirivanje baze podataka
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Za povecanje postojeée baze potrebno je jednostavno u polje Dodaj uneti broj KB za
koji ¢e se kapacitet baze povecati i potvrduje se.

U slucaju da se Zeli podeliti baza podataka na nekoliko delova, koji bi se ¢uvali na
razli¢itim diskovima, potrebno je i¢i na Napredno dugme za napredne opcije proSirenja.
Tu se mogu dodati novi fajlovi baze podataka, sa navodenjem putanje gde ¢e biti
kreirani, na koje ¢e se baza podataka prosiriti. Microsoft Navision Database Server sam
vodi racuna o tome gde se koji podaci u bazama podataka nalaze.

Preporucljivo je da se ti delovi baze podataka nalaze na razli¢itim diskovima, zato Sto se
na taj nacin poboljSavaju performanse sistema (Sto se u prvom redu ogleda u brzini
pristupa podacima u bazi podataka).

Kod prosirivanja baze podataka treba imati u vidu sledece ¢injenice:

e svi fajlovi baze podataka moraju da budu priblizno iste veliCine, jer se na taj
nacin poboljSavaju performanse sistema,

e baza podataka se moze sastojati od najvise 16 fajlova,

e svaki fajl moze da ima veli¢inu od 1 KB do 128 GB i

e svi fajlovi zajedno ne mogu biti ve¢i od 128 GB.

Microsoft Dynamics NAV klijent moze da otvori bazu podataka koja se nalazi na serveru
iz samog programa. Otvaranjem Datoteka—Baza Podataka—Otvori pojavljuje se
prozor, kao na slici 15.

== Otvori bazu podataka
Opste | Mapredno

Vrsta servera. . .. .

Ime servera, . . . . . . :LucaI'Hust IEI

Ime baze podataka . . . .

LTSS ovcra ident s servera baze podat[Ed]
I karismika . . . . . . Ehijqis_,a

EOZIMERL st iy et iy :._

l L redu ] [ Otkadi ] [ Pomod ]

Slika 15. Otvaranje postojece baze podataka

U polju ime servera unosi se ime servera ili se koristi pomo¢no dugme da se izabere sa
liste Microsoft Navision Database Servera koji postoje nad domenom.

Kada se izabere ime servera (na slici LOCALHOST) nece biti potrebno da se popunjava
polje ime baze podataka, jer se baza podataka nalazi na serveru.
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U polju za proveru identiteta korisnika se moze izabrati izmedu:

1) Windows provere identiteta i
2) Provere identiteta servera baze podataka.

Ako se koristi provera identiteta servera baze podataka mora se uneti korisni¢ko ime i
lozinka.Takode se moze odrediti tip mreze koji ¢e biti koris¢en pri konekciji na server.
Moze se iskoristiti pomoéno dugme da se izabere mrezni protokol i onda otvoriti bazu
podataka. Ukoliko postoji ve¢ otvorena baza podataka, ona ¢e pri ovom postupku biti
zatvorena. U slucaju da neko do drugih klijenata u tom trenutku radi sa bazom ona nece
biti zatvorena, sve dok i poslednji klijent ne prekine sa radom na njoj. Microsoft
Navision Database Server podrzava rad samo sa jednom bazom podataka istovremeno.

Microsoft Dynamics NAV ima sposobnost da automatski detektuje ukoliko dode do
raskidanja veze izmedu njega i Microsoft Navision Database Servera. Ukoliko je veza
prekinuta usled zaustavljanja servera na neko vreme i nakon toga je server ponovo
pokrenut, Microsoft Dynamics NAV ¢e pokusati da ponovo uspostavi vezu sa serverom
koriste¢i parametre sa poslednje uspesne konekcije. To dozvoljava klijentima da nastave
sa radom bez znanja da je veza bila prekinuta na neko vreme. Ova pogodnost
omogucava iskljucivanje servera privremeno, radi popravke ili unapredivanja opreme na
server rac¢unaru i njegovo ponovno pokretanje bez izazivanja nekih ve¢ih neugodnosti.
Baza podataka se moze =zatvoriti (na primer, ukoliko se Zzeli otvoriti nova) na
File—Database—Close, ali nije neophodno da se postuje ova procedura. Microsoft
Navision ¢e sacuvati sve podatke i zatvoriti sve otvorene prozore pravilno i kada se
otvori neka druga baza podataka ili se jednostavno napusti program.

Microsoft Dynamics NAV bezbednosni sistem omogucava pored pomenutog i da odobri
odredena ovlaSéenja, odnosno privilegije korisnicima sistema. Tako da u sistemu svaki
korisnik ima svoju ulogu koja mu odreduje njegovu funkciju unutar samog sistema. Da
bi sistem dobio svog korisnika potrebno je dati mu identitet nad bazom podataka kako
bi se logovao na sistem. Kada je korisnik logovan, on moze realizovati svaki zadatak u
okviru svojih ovlaséenja i odgovaraju¢e uloge koju ima u sistemu. Korisnik koji ima
administratorska ovlaséenja ima ulogu SUPERuser. Do inicijacije istog svi korisnici
sistema imaju sva prava nad bazom podataka Microsoft Dynamics NAV. Samo takva
SUPER uloga dozvoljava da se nakon njene inicijacije, definiSu i druge uloge, odnosno
da se dodele ovlaS¢enja drugim korisnicima sistema. Takvi korisnici mogu svoja prava
preneti 1 na druge korisnike,ali samo administrator moze odobriti sve privilegije nad
sistemom. Za svakog korisnika se definiSe lozinka i datum do kada moze da koristi
sistem. Postavljanje uloga se definiSe kroz bezbednost sistema i prijavljivanja na bazu
podataka, kao na slici 16.
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Bezbednost

Informarcije o licenci

Slika 16 :Kreiranje korisnika na sistem

Standardno sve uloge se primenjuju na sve organizacije koje su u bazi podataka, ali
moze se postaviti ovlaS¢enje samo na odredenu kompaniju, slika 17. Odgovarajuca
uloga koja je dodeljena opisuje njegovu funkciju unutar sistema, kao $to se moze videti
na slici 18.

10 ulage Ime ulnge Preduzede
EP-PODE... Podefawanje Employves Portala

TP-DISP... Dispecer poruka TP {osnowno)

UM-POD0,,,  Podeiavanje upravlj. magacinom CRONUS 3G doo.o,
ZAL-ART... Uredi artiklefsast, M1/

Slika 17. Kreiranje uloga korisnika

Sada je svakoj ulozi sistema moguce dodeliti dozvole nad bazom podataka organizacije.
I za svaku odredenu ulogu mogu se definisati odredene akcije koje korisnik moze
realizovati, Sto se vidi na slici 19.
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Slika 19.Postavljanje dozvola za uloge korisnika
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Sada je svakoj ulozi sistema moguce dodeliti dozvole nad bazom podataka organizacije.
I za svaku odredenu ulogu mogu se definisati odredene akcije koje korisnik moze
realizovati, Sto se vidi na slici 19.

Tako je moguce u klijent-server arhitekturi odrediti svakog klijenta. Svakom klijentu
koji pristupa bazi na serveru daju se odgovarajuca ovlas¢enja i kao takav moze se
usmeriti na realizaciju svog dela posla, u skladu sa njegovom ulogom. Tada je moguce
definisati scenarije koji pokazuju kako se odredeni podprocesi sistema realizuju u
ovakvom okruzenju. Verzija NAV 6.0 i viSe ima mogucnost jasnog definisanje role
centra, koji ¢e olaksati ovaj segment NAV poslovanja.

Na osnovi svih prikazanih vendora i njihovih proizvoda za realizaciju obuke u modelu
VO ¢e biti koris¢en ERP NAV familije Dynamics vendora Microsoft. Razlozi sa odabir
ovog ERP-a su :

e Kako je prikazano tabelom 4, korisnici od ERP oc¢ekuju §to vecu (91%) podrsku
za upravljanje finansijama i ra¢unovodstvo ( osnova Microsof Dynamics NAV-
a su finansije, $to ukazuje i prvobitan naziv ovog ERP sistema -Navision
Financials ),

e Jedan od najkomercijalnijih ERP sistema u Srbiji, i po broju vendor partnera i
poslovnih sistema koji ga koriste,

e Omogucena demonstraciona licenca za rad i

¢ Omogucen rad nad punom postojeCom bazom kompanije Cronos.
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5. PREGLED MODELA OBUKE ZA ERP

5.1. Uvod

Pre nego $to se definiSu modeli obuke koji su uoceni u poslovanju, bi¢e prikazani neki
od modela ¢ije ¢e karakteristike biti uzete u obzir za generisanje opsteg modela. Svaki
od modela ¢e biti ukratko opisan. Jedan od modela je model koji ukazuje na potrebu za
integracijom ucesnika, uloga i definisanih zadataka, [28].

Role ID|  Role's Capabilies Member List
[Role 1| (c1, wi), -, [cn, W Member 1},
i i . [Member 2| ™,
: Member_3
- ; | M Member's interests
; r _ ID |
! Role Tree Mapping : ember I (c1, wi), *= (Cn, ¥/
: T :

Task Model
e
P ) g AN ]
‘
Task ID| Task's requiremenis '
== Task_[ Workflow

T 1 lfci, wi), **=, {Cn, W)

-
-
="
-l
-

Slika 20. Model integracije ucesnika, uloga i zadataka
(L Zhenl, Z Jiangl, H Song?2, C Liul, and J Liangl, Information supply.: an approach
based on demand modelling and information filtering, Proc. IMechE Vol. 222 Part B: J.
Engineering Manufacture, DOI: 10.1243/09544054JEM891,pp 543, 2008)

Da bi tim saradivao potrebno je obezbediti mehanizam po kome bi informacija trebala
da bude dostavljena u pravom kontekstu, pravoj osobi, u pravo vreme, zbog pravog
razloga, i to se naziva informaciona dostava, informaciona logistika, ili informaciona
distribucija. Osnovni problem u postavljanu ovog mehanizma i pitanje kako postaviti i
pronaci tane karakteristike profila korisnika i njihove zahteve za informacijama.

Kljucne tehnologije za hvatanje korisni¢kih zahteva za distribuciju informacija su :

profil korisnika,

preporucena tehnologija,
personalizacija i

povracaj informacija i logistika.

bl
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Prvi problem je da se konstruiSe tatan i jasan profil koji opisuje potrebe za
informacijama 1ili ciljeve trazenja znanja. Korisnic¢ki profili predstavljaju vazan izvor
metapodataka za proces povracaja informacija.

U kolaboracionim timovima pozeljno je napraviti i stablo uloga. Stablo uloga uti¢e na
organizacionu arhitekturu preduzecéa ili tima. U cilju mapiranja veza u listi ¢lanova,
potrebno je da se stablo uloga mapira sa modelom zadataka. Zasnovano na toku rada,
model zadataka uti¢e na zahteve svakog zadatka za izvrSenje posla. Slika 20. prikazuje
modele i dve veze mapiranja:

1. mapiranje 1, postavlja uloge na zadatke u toku posla - workflow,
2. mapiranje 2, postavlja uloge na ¢lanove u listi ¢lanova.

Drugi model je predstavljen sa tri osnovne komponente generi¢kog modela [29]:

1. pedagogija,
2. drustvena interakcija i
3. tehnologija, slika 21.

U edukativnom kontekstu, pedagogija se obi¢no odnosi na strategije predavanja, tehnike
i pristupe koje predavaci koriste kako bi dostavili instrukcije ili ubrzali ucenje.
Pedagoska komponenta je kritiCna za razlikovanje sistema ucenja od drugih oblika koji
se grade bez konkretnog ciljnog ucenja.

Slika 21. Tri komponente generickog modela

(Qiyun Wang, A generic model for guiding the integration of ICT into teaching and
learning, Innovations in Education and Teaching InternationalVol. 45, No. 4, pp 412,
2008)

Drustvene aktivnosti su ono §to odlikuje svakodnevni rad. Student koristi samostalne
(stand-alone) racunare, ali takode rade kolaborativno u zajednicCkom okruzenju na
realizaciji zajednickih zadataka. Takav socijalni dizajn okruzenja za ufenje mora da
obezbedi siguran i bezbedan prostor, u kome ¢e ucenici mo¢i da slobodno dele
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informacije i gde ¢e lako komunicirati jedni sa drugima. Dobro razvijena socijalna
komponenta je neophodna za uspesnu obuku i edukaciju kadrova. Tehnoloska
komponenta postaje dominanta u svim aspektima zivota, pa tako se i mnoge aktivnosti
ucenja realizuju kroz podrsku ICT-a. Primer onlajn u¢enja mora da obezbedi dostupnost
u svako vreme, pristup mora biti odgovarajuci i brz.Postoje i konstruktivisticke teorije
ucenja kod kojih se znanje aktivno konstruiSe od strane ucenika, a ne kroz prenosenje
tog znanja preko predavaca. Odnosno, ucenici su aktivni graditelji znanja a ne pasivni
primaoci informacija. Ali ipak postoje dva razli¢ita konstruktivizma, kognitivni
konstruktivizam i socijalni konstruktivizam. Kognitivni konstruktivizam veruje da
ucenici konstruiSu znanje individualno zasnovanog na prethodnom iskustvu i novim
informacijama. Znanje je tu rezultat tatne rekonstrukcije spoljne realnosti. Socijalni
konstruktivizam, medutim, prikazuje znanje kao kao rezultat kolaborativnih
konstrukcija u odredenom socio-kulturnom kontekstu, i samo znanje se formira kroz
interaktivni proces deljenja informacija i diskusije.

Kognitivne i socijalne konstruktivisticke teorije ucenja daju punu podrsku pedagoskom
dizajnu i socijalnim aktivnostima. Kognitivni konstruktivizam priznaje individualne
razlike i veruje da individualni uc¢enici mogu da konstruiSu razlicita znanja i pod datim
istim uslovima. Predavac je tu da olaksa ucesnicima konstruktivisticko ucec¢e okruzenje.
Na drugoj strani, socijalni konstruktivizam predlaze kolaborativno ucenje gde studenti
mogu da uce jedni od drugih, praveci ispravno i smisaono znanje. Tada je neophodno da
socijalni dizajn obezbedi bezbedan i udoban prostor gde ¢e ucenici biti spremni da dele
informacije, i da pri svemu tome budu obezbedeni odgovarajuéi alati za komunikaciju i
saradnju studenata. Ovakav model istice socijalnu komponentu kao neophodan faktor
posmatranja i ukljucivanja u organizaciono ucenje. Takode tre¢i model, slika 22. kao
osnovne komponente navodi tehnologiju, drustvo, ali i organizaciju u kojoj se ERP i
realizuje, [30].

Technclocgies Organization Society
Hzrdwars/ Hardwa e/
Software Software

1 |
Rosources Resources
Innovalions Innovalions

[ luman : .
: Diffusion
Support o

Slika 22. Komponente modela za ucenje
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(Cindy P. Stevens, enterprise Resource planning: A trio of resources, Information
systems management, Vol. 20 Issue 3, pp 62, 2003)

Razli¢ite metode obuke su prikazane i svaka ima svoju specifi¢nost. Ne moZe se reéi da
je neka metoda univerzalno najbolja bez posmatranja konteksta u kome se koristi. I
svaka metoda obuke ima svoje modalitete koje je moguce prakticno eksploatisati.
Poslovni informacioni sitemi imaju svoje modalitete i svakom treba pristupiti na
jedinstveni nacin. ERP sistemi pored svih karakteristika koje su prikazane treba da
omoguce bolju efikasnost poslovnog sistema. U cilju i povecanja efikasnosti potrebna je
adekvatna obuka, kako bi se na najbolji nacin iskoristile moguénosti implementiranog
ERP resenja.

Razli¢iti vendori, razli¢ite partnerske kompanije, konsultantske firme nude neke tipove
obuka. Analizirane su obuke koje nude neki svetski vendori, domace kompanije koje se
bave uvodenjem i obukom ERP-a, partnerske kompanije vendora koje imaju licencu za
realizaciju obuke. Na osnovu analize bice prikazano pet najucestalijih modela sa svojim
uoCenim karakteristikama. Analizom organizacionih sistema koji koriste i koji su
implementirali ERP sisteme uoceni su razli¢iti modeli obuka koje su isporucioci ERP
reSenja nudili i realizovali. Istrazivanje je obuhvatalo organizacije koje su u Srbiji, ali i
u Japanu, Sjedinjenim Americkim Drzavama, zapadnoj i isto¢noj evropi i zemljama u
regionu. Takode su posmatrani razli¢iti vendori i razli¢ita integrisana softverska resenja.
Na osnovu prikupljenih podataka uoceni su slede¢i modeli za realizaciju obuku i
treninga za ERP sisteme.

5.2. Model 1. Model klasi¢nog dostavljanja uputstva za upotrebu i trening materijala.

Ne tako retko vendori prilikom zavrSene implementacije obezbeduju trening i edukaciju
na ovaj na¢in. Shodno ugovoru o odrzavanju i ugovoru o kupoprodaji ERP resenja nude
ovakav tip obuke kao jedno od najjednostavnijih reSenja sa njihovog aspekta realizacije,
slika 23. Nije redak slucaj da prilikom izbora nekog ERP resenja klijenti pristanu na
ovakav model, koji bi njima mogao biti i najpovoljniji.

Vendor se ovakvim pristupom obavezuje da dostavi materijale za obuku u elektronskom
ili Stampanom obliku. Uglavnom se daju PDF materijali, ili DOCX format ( Aliaxis —
Nicoll, pod sistemom Microsof Dynamics AX, Trevizo, Italija). Materijali su grupisani
po funkcionalnim podrucjima koje pokrivaju i samim tim nude potrebnu korisnicku
podrsku za rad nad odredenim modulom ERP-a.
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Slika 23. Model klasi¢nog dostavljanja

Ovakav model karakteriSe:

o Jednostavnost sprovodenja obuke- nije potrebno dodatno angazovanje.

e Dostupnost materijala — moze se traziti da materijali svi budu elektronski i
samim tim da budu dostupni za svakodnevne probleme u pocetnoj fazi
eksploatacije ERP sistema.

e Nefleksibilnost literature — vendori samo prosleduju gotove materijale kao
uputstva za upotrebu i koriS¢enje, ali je ne prilagodavaju konkretnim potrebama
korisnika.

e Individualna orijentisanost — u zavisnost i od organizacije poslova kompanije,
moguca su preklapanja ali jasna usmerenost ka pojedincu ne postoji.

e Nesocijalan- ne postoji timski organizacioni efekat same obuke.

5.3. Model 2. Model prilagodene dokumentacije

Model koji se primenjuje ¢esto i veoma je koristan i produktivan u upotrebi novog ERP
reSenja. Materijali koju su sastavni deo modela obuke klasicnog dostavljanja se
prilagodavaju i azuriraju shodno specifi¢nosti implementiranog konkretnog resenja.
Tada su materijali uglavnom u PDF formatu i obuhvataju sva implementirana poslovna
podrucja i funkcionalne oblasti ERPa (primer kompanije Telefonija sa Microsoft
Dynamics NAV sistemom, Beograd, Srbija), slika 24.
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Karakteristike modela:

Vece angazovanje vendora — vendor je neophodno da nakon vih faza prati
dogovorene obaveze i ugradi ih u trening materijal. Tako ¢e biti potreban jedan
dodatan napor pri pravljenju adekvatnih dokumenata obuke.

Dostupnost materijala — svakodnevna dostupnost.

Prilagodenost potrebama — na bazi sprovedene fit-gap analize i FRD (functional
requirement document) u fazi implementacije, prilagodava se i sama trening
dokumentacija.

Individualna orjentacija — na visSem nivou nego u klasicnom modelu, ali ne
dovoljna.

Nesocijalan — nema interakcije korisnika — zaposlenih u realizaciji obuke.

MATERIJALI ZA
OBUKU

YroNdaod
YNITYNOIOMNNA

Slika 24. Model prilagodene dokumentacije
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5.4. Model 3. Model onlajn obuke

Razni vendori primenjuju ovakav tip obuke koji se pokazao kao vrlo praktiCan i
jednostavan. Vendori nude onlajn treninge, kroz koje se polazu kursevi, sprovode demo
taskovi, usvajaju se potrebna znanja za rad na sistemu. Tako organizovani kursevi mogu
da imaju i svoje dodatne materijale i uputstva koja se mogu takode skinuti sa mreze sa
odgovaraju¢om autorizacijom, (primer kompanija Appletree sa Salesforce sistemom,
Cikago, USA) slika 25.

MATERIJALI ZA
DEMO TASKS OBUKU

Slika 25. Model Onlajn obuke

Ovakav model karakteriSe:

Jednostavnost sprovodenja obuke- materijali i kursevi su uvek postavljeni i ne
treba dodatni napor za vendora pri svakoj obuci nakon implementacije.
Dostupnost materijala - sami kursevi i u pocetku materijali su vezani za
postojanje konekcije ka serveru gde su kursevi hostovani, dok se dodatni
materijali mogu svi skinuti u nekom trenutku.

Prilagodenost potrebama — uglavnom je nema i prili¢no je kruta.

Individualna poslovna orjentacija- donekle zadovoljava. Postoje u modelima
preklapanja sa poslovnim aktivnostima, ali takode postoji i veliki segment
modela koji nije orjentisan.

Nesocijalan — izolovana individua i sam rad preko mreze gubi ovaj aspekt.
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5.5. Model 4. Grupna obuka kroz seminar

Ovakav model koji se nekada kombinuje sa prethodnim modelima ima za cilj da se na
jedan uopsten nacin prikaze Sta sistem moze i na koji nacin neke aktivnosti mogu da se
realizuju. Vise je pogodniji za drugi ili tre¢i krug obuke ili treninga. Tada su se
zaposleni ve¢ upoznali za reSenjem i poceli da ga koriste, slika 26. Tada je moguée da
se organizuje i javna diskusija na probleme za koje se nema reSenje. (primer kompanija
e-Smart pod sistemom SAP, Beograd, Srbija) Vazno je da takva klauzula stoji u
ugovoru o odrzavanju.

ERP
SEMINAR

MATERIJALI ZA

PREZENTACIJA OBUKU

Slika 26. Grupna obuka kroz seminar

Ovakav model karakteriSe:

e Dodatna priprema za seminar — kako bi se moglo Sto pribliznije pri¢i konkretnim
potrebama kompanije i prilagodenom resenju. Takode i za dalje krugove obuke
potrebna je detaljna priprema vendorskog tima shodno implementiranoj fazi
sistema.

e Dostupnost materijala — postavljene prezentacije i dodatni materijali, ali i
beleske polaznika kursa.

e Prilagodenost potrebama — u preliminarnoj obuci moze da bude ali u veéini
sluc¢ajeva nije. U drugim krugovima obuke postoji najveca prilagodenost.
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e Individualna poslovna orjentacija — nije podrZana, ve¢ je usmerena na
funkcionalnosti.

e Socijalan - omogucava neki vid socijalne interakcije 1 upoznavanje sa
zajedniCkim problemima.

5.6. Model 5. Indirektna obuka klju¢nih korisnika

Model indirektne obuke polazi od principa da treba obuciti samo klju¢ne korisnike.
Tada ¢e se za njih organizovati intenzivna obuka koja ¢e obuhvatiti potrebna znanja za
rad na celom sistemu. Klju¢ni korisnici mogu biti administrator IS, It menadzer,
¢lanovi razvojnog ili nekog drugog odeljenja (primer kompanija B92 sa Dynamics
NAYV, Beograd, Srbija). U pogledu dostave materijala, ¢est je slucaj da se polazi od
administratora informacionog sistema i da se kona¢no njemu i dostave odgovarajuci
materijali, slika 27. Ta dokumentacija obuhvata uvek standardne funkcionalnosti ali
takode 1 materijale posebnih dorada konkretne implementacije, mada nije uvek slucaj.

MATERIJALI RADIONICA

Slika 27. Direktna obuka klju¢nih korisnika

Njene karakteristike bi se mogle prikazati kroz :

e neckompleksan vid obuke - metodom obuke jednog dela kadrova i podelom
materijala moguée je donekle podic¢i nivo njihove obucenosti, a pri time ne
istiskivati prevelike dodatne resurse.

e dostupnost materijala - je konstantna i za njen backup je zaduzena uglavnom
jedna osoba, administrator, ili neko drugi.
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e mala prilagodenost - u zavisnosti od odabira kadrova za direktnu obuku i
spremnosti administratora da prilagodi materijale, Sto se ne tako Cesto u praksi
realizuje.

e Individualna poslovna orjentacija - nije na visokom nivou, ali je ve¢a od
modela dokumentovanja materijala.

e Socijalan - stepen pokazatelja raste sa brojem ucesnika u direktnoj obuci.

5.7. Komparativna analiza modela obuke

Predstavljeni modeli imaju svoj jasan zadatak, a to je da podignu nivo obucenosti
kadrova, odnosno korisnika, samog sistema. To je njihov zajedniCki cilj i zadatak.
Naravno svaki model ima odredene prednosti i isto tako nedostatka koje mogu da se
analiziraju kroz postavljenu tabelu 28.

Tabela 28. Komparacija modela obuke

Model/kriteriju Materijali Jednostavnost Prilagodenost Personalizovanost Socijalnost
m

Model 1
Model2

Model 3
Model4
Model5

Analizirani modeli u najve¢oj meri imaju veoma visok procenat dostupnosti materijala
koji je tim model predviden, i to je veoma vazna zajednicka karakteristika. Kompanije
se u velikoj meri usredsrede na ne tako slozenu obuku, ve¢ da sa aspekta angazovanja
svih potrebnih resursa postigne efikasno reSenje za obe strane. Tako da je u vecini
modela obuka jednostavnija. Svaki poslovni sistem Zeli da se obuka prilagodi njihovom
konkretnom implementiranom ERP reSenju sa konkretnim materijalima i konkretnom
obukom i njenom realizacijom. Neki modeli to ispunjavaju dok drugi nisu taj kriterijum
uopste analizirali 1 ugradili u proces. Sa aspekta korisnika sistema, kadrova, polaznika,
koji su subjekti obuke, njihov cilj jeste da razumeju kako da svoje poslovne aktivnosti
sprovedu kroz ERP. Kako da svoje radno mesto, svoje zadatke i poslove mogu da
realizuju Sto efikasnije i produktivnije. U najve¢oj meri paznja koja treba da se posveti
ovom segmentu obuke je veoma mala. Bilo da je u pitanju nova kompanija pa je
potrebno obuciti kadar, bilo da je potrebno nove zaposlene naknadno obuciti, vazno je
ista¢i potrebu da se u velikim kompanijama zaposleni socijalizuju i tako istaknu sebe
kao jedan mali deo poslovnog i socijalnog sistema. Pokazano je da je socijalna
komponenta veoma vazna u motivisanosti zaposlenih kao i u pogledu prihvatanja
adekvatne uloge u poslovnom sistemu. Direktan kontakt je neuporediv u odnosu na
bezlicne odnose. Tom segmentu medusobnog druzenja i upoznavanje je posvecena
skoro minimalna paznja u veéini modela. Takode se kroz poglavlja vidi koja je vaznost
da se jasno definisu uloge i zadaci koje treba delegirati i realizovati kroz ERP.

94



6. GENERICKI MODEL ZA OBUKU ZA ERP SISTEME

6.1. Generisanje modela

Na bazi uocenih modela obuke koji su prikazani i prethodnom poglavlju, moze se
izgraditi opsti model koji bi trebalo da posluzi za realizaciju adekvatne obuke za ERP
sisteme. Takav model treba da iskoristi najbolje od prikazanih modela i kao takav pruzi
dovoljan nivo efikasnosti. Koncept best-of-breed je ve¢ pomenut u poglavlju 4., i
njegova sustina bic¢e koriS¢ena u izgradnji generickog modela. Model treba da polazi od
nekoliko osnova koje su prikazane u komparativnoj analizi prethodnog poglavlja.

Model mora da bude podrzan materijalima koji ¢e u potpunosti odgovarati obuci i
implementiranom ERP resenju. Ti materijali treba da budu dostupni u svakom trenutku,
bilo da su u sacuvani lokalno u nekom od pomenutih formata bilo da su postavljeni na
dostupnu mrezu za korisnike obuke, ili da su samo direktne beleske.

U pogledu jednostavnosti ne treba uvek birati najjednostavniju obuku, ili u krajnjoj meri
jednostavniju u nekom poredenju sa drugim modelom. Taj kriterijum ne treba da bude
presudan, jer je vazno da obuka zadovolji postavljene ciljeve, a ako se ne realizuje na
adekvatan nacin to ¢e se kasnije odraziti jo§ vise. Bolje je da vendori i isporucioci
usluga utroSe vise resursa i to vremena, kadrova, novca, opreme, pripreme obuke, kako
bi se ona realizovala i postigla ocekivane rezultate. Ako se taj korak ubrza i zanemari
posledice Ce biti visestruke.

Vazna komponenta modela je prilagodenost materijala konkretnoj obuci. Ta
prilagodenost moze da se realizuje tako $to ¢e se dobiti jedinstveni materijali
prilagodeni konkretnom ugovoru i fazama implementacije. Takode se mogu dostaviti
neprilagodena dokumenta koja ¢e imati svoje dopune ili dorade, kojima ¢e se pribliziti
funkcionalnosti konkretnog resenja.

Na ERP reSenju ¢e raditi kadrovi organizacije. Svaki kadar ima svoju ulogu u
poslovnom sistemu i kao takav i ovlas¢enja i odgovornosti koje prate njegovo radno
mesto. Zato je neophodno da model obuke bude usmeren na konkretne korisnike, na
konkretne zadatke koje oni treba da realizuju, na konkretna ovlas¢enja koja su im
dodeljena. Vazno je da u obuci oni prolaze one funkcionalnosti i one zahteve koje bi
inace trebali u okviru njihovog radnog mesta. Takva personalizacija mora da bude na
izuzetno visokom nivou.

Svi kadrovi pored organizacionog sistema u kome rade i izvrSavaju svoje zadatke,
formiraju i jedan socijalni sistem. To je okruzenje u kome oni ostvaruju odgovarajuce
kontakte, uspostavljaju komunikaciju, i prave dobru atmosferu. Ta dobra atmosfera
kako je i prethodno receno je vazan faktor za uspeSan rad i funkcionisanje celog
poslovnog sistema. Zato je neophodno da se modelom postize i visok stepen
socijalizacije, kako bi se kadrovi upoznali i sa poslovnim aktivnostima drugih
zaposlenih, i kako bi jasnije shvatili svoju ulogu ali i ulogu drugih pojedinaca u
organizacionom sistemu.
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Pored pomenutih faktora nad kojima se generiSe model treba definisati i elemente
samog modela. U obuku je neophodno ukljuéiti odgovarajuce poslovne procedure koje
se zahtevaju da budu isposStovane. Poslovne procedure se odnose na jasno delegiranje
odgovornosti, na jasnu realizaciju zadataka, na definisanje nacina, tempa, okvira radnih
zadataka. Poslovne procedure prate i standardi poslovanja. Standardi koji treba da budu
zadovoljeni od strane organizacija koje uvode ERP reSenja do samih vendora ili
isporucioca usluga koji treba odgovarajuce standarde da implementiraju u svoje obuke.

Neophodno je da sve informacije vezane za radna mesta u organizaciji budu dostupne
kako bi model mogao da ima §to veci stepen personalizovanosti. Ta personalizovanost
obuhvata zaduZenja i odgovornosti radnih mesta. Sta zaposleni treba kao ulaz da dobije
da bi svoj zadatak mogao da poc¢ne da radi. Sta se ocekuje od njega da realizuje, §ta
treba da bude njegov izlaz i njegov pojedinacni cilj. Da se jasno vidi ko ¢e koristiti
rezultate necijeg rada, i koje sve aktivnosti ¢ekaju na odgovarajuéa njegova izvrSenja.
Celokupna logistika radnih mesta mora da bude ukljucena u postavljenje modela za
obuku.

Kako je i navedeno, potrebno je da obuka bude prilagodena ugovorenom projektu. Da
obuka bude adekvatna za specifi¢an sistem koji je uveden. Zato je neophodno da se u
projektovanje modela ukljuce i informacije iz analize, dizajna, postprodajnih aktivnosti
itd. Vazno je da se sve in-scope aktivnosti uklju¢e u model i da postoji detaljna
dostupnost FRD (Functional Requirements Document) dokumenata ili blueprint
dokumentacije. Ti dokumenti se u zavisnosti od metodologije mogu nazivati na razlicite
nacine, ali sustina je da se dokumenti i podaci koji su bili osnova za realizaciju projekta
implementacije i uvodenja sistema uklju¢e u model obuke kako bi svi neophodni podaci
bili ukljuceni u obuku kadrova.

Svaki poslovni sistem je mreza pojedinaca u kojoj svako ima odredenu ulogu. Isto je i
sa ERP sistemom. Svaki sistem treba da bude u moguénosti da podrzi razlicite uloge,
koje korisnici koji ¢e raditi nad ERP sistemom mogu da imaju. Korisnicke uloge se
jasno definiSu na osnovu pozicije zaposlenih i na osnovu radnih mesta koje zauzimaju.
Tako se i definiSe nivo pristupa dokumentima i procesima poslovnog sistema nad
kojima ¢e imati mogucénosti rada. Na jasno definisanom ulogom definisu se i ovlaséenja
koji korisnik moze da ima. Ta ovlaséenja se definiSu sa pravom pristupa objektima u
bazi poslovnog informacionog sistema. U ve¢ini slucajeva definiSe se CRUD (Create,
Read, Update, Delete) matrica koja se shodno ulozi odreduje i time definiSe ovlaséenje
korisnika sistema.

Ako su ve¢ definisane korisnicke uloge, treba definisati i poslovne procese koje obuka
treba da podrzi. Ti procesi moraju da obuhvataju podatke iz implementacije i dorada,
kao 1 iz poslovnih procedura u kojima su detaljno definisani. Potrebno je obuhvatiti sve
poslovne procese koji se realizuju u organizaciji. Mogu se grupisati u obuci, mogu se
praviti modaliteti na bazi osnovnog procesa u zavisnosti od realizovanih/nerealizovanih
koraka u izvrSenju procesa. Takvi koraci predstavljaju aktivnosti, koje se definiSu za
svaki proces. Jasno definisane aktivnosti za svaki proces je izuzetno vazno kako bi
model za obuku predstavljao §to realniju sliku poslovnog sistema.

Za generisanje modela neophodno je da se pored definisanih procesa, procesnih
aktivnosti, uloga i ovlaséenja, jasno odredi i odgovaraju¢a metoda obuke. Ne moze se
re¢i da je neka metoda obuke generalno najbolja. Metoda obuke se moze posmatrati
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samo kroz kontekst njenog koris¢enja. Ona moze biti odgovaraju¢a za konkretnu
situaciju 1 za konkretnu realizaciju nekog od modela obuke. Metode obuke su jasno
definisane, navedene i objasnjene u poglavlju 3. Svaka od pomenutih metoda moze da
ima svoje modalitete shodno potrebnoj situaciji. Takode ti modaliteti se mogu i
medusobno kombinovati, i tako mozda podignu nivo obucenosti polaznika. Nije tako
redak slucaj da se neka od klasi¢nih metoda kombinuje sa u¢enjem na daljinu, ili da se
metode dodele uloga kombinuju sa simulacijama okruzenja i klasi¢ne nastave.

Veoma je vazno da se u organizaciji koja koristi ERP priprema obuke i testno okruzenje
analiziraju i usklade. Vaznost testnog okruzenja u obuci polaznika je veoma vazna.
Testno okruzenje treba da bude §to pribliznije realnom. U tom cilju se mogu kreirati
virtualne organizacije koje bi simulirale rad poslovnog sistema i njenih ucesnika.
Takode je moguce u samom sistemu, napraviti testno okruzenje koje bi posluzilo kao
osnovni okvir za sprovodenje modela obuke. Takvo okruzenje trebalo bi da obezbedi
integraciju elemenata modela sa konkretnom informacionom podrskom.

Genericki model treba da obuhvati sve komponente i da integriSe sve prikazane
pozitivne karakterstike sistema. Treba da obuhvati u analizi elemente koji su
predstavljali probleme u pojedinim modelima. Model je podignut nad principima best-
of-breed koncepta koji se koristi kod uvodenja ERP sistema. Cilj je da se najbolje
karakteristike ugrade, da se izaberu najkorisniji segmenti i da se oni pojedina¢no
obuhvate. Takav koncept obi¢no ima problem sa komunikacijom elemenata sistema.
Zato se i predlaze genericki model koji ukazuje na potrebne komunikacije i potrebne
elemente koje model obuhvata. Predlozeni model je prikazan na slici 28. Slika 28.
sadrzi 3 prikaza modela koja su generisana u case alatu Power designer. Prvi prikaz
modela je model procesa visokog nivoa apstrakcije koji je raden kao workflow, slika
28a. Na slikci 28b, prikazan je model procesa nizeg nivoa apstrakcije, koji je raden u
Analysis notiaciji. Dok je poslednji prikaz logi¢kog modela podataka visokog nivoa
apstakcije uraden u IE (Information Engineering) notaciji, slika 28c.

Obuka je faza u celokupnom implementacionom procesu kojoj svakako nije usmerena
dovoljna paznja. Genericki model treba da pruzi osnovu za kreiranje jednog kvalitetnog
okvira za obuku za konkretan ERP sistem. Treba da pruzi podrsku za studente koji se
susrec¢u sa ne¢im §to su teoretski ucili i da praktiéno produ kroz prizmu definisanih
poslovnih procesa i da ih kroz ERP realizuju. Takode ovakav model treba da pruzi i
dobar okvir za organizovanje obuke i treninga za organizacije koje se bave obukom i
instalacijom ovakvih reSenja. Vazno je napomenuti da ne postoji generalno najbolje
reSenje za svaku organizaciju, za svakog vendora, za svakog korisnika, ve¢ da je
potrebno prilagodavanje poslovnim i pojedinacnim potrebama, §to i jeste jedan od prvih
postulata nad kojim se i bazira sam koncept ERP sistema, prilagodljivost poslovnim
zahtevima.
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[Standardi i procesi]

[Dokumentacija]

[Uloge]

[Opis procesa]

[Korisni¢ke uloge modela]

[koraci aktivnosti] [Metoda]

[Aktivnosti scenarija]

[Testno okruzenje]

KREI p
[Realizacija scenarija]

Slika 28a. Genericki model ERP obuke - model procesa visokog nivoa apstrakcije
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6.2. Realizacija generickog modela za Microsoft Dynamics NAV

Model obuhvata radionicu studenata koji treba da realizuju svoje zadatke. Da bi zadaci
bili delegirani, kreirana je virtualna organizacija koja ima za cilj da ucesnicima
obezbedi pripadnost kompaniji, odeljenju i poslovnom mestu. Svaki student, polaznik,
¢e biti ukljucen u realizaciju poslovnih zadataka tako Sto ¢e se koristiti i metod dodele
uloga, kao metod obuke. Svakom polazniku ¢e biti dodeljena uloga koju bi trebalo da
ima u virtuelnoj organizaciji, na nacin na koji je pokazano u poglavlju 4. Tada ¢e se svi
polaznici, sa jasno definisanim ulogama, ukljuciti u realizaciju konkretnog posla. Taj
posao ¢e se sprovoditi kroz generisanje odgovaraju¢ih scenarija koji treba da budu
realizovani. Svaki polaznik ima svoju ulogu u scenariju koji treba sprovesti. Metode
koje ¢e se koristiti u realizaciji modela su metoda igranja uloga, metoda kreativne
ucionice i metoda realizacije scenarija. Ove metode obuke su prikazane u poglavlju 3.

Poslovanje organizacije se moze posmatrati kroz odgovarajué¢i broj scenarija. Ti
scenariji se za potrebe studenata mogu generisati na osnovu konkretnih snimanja neke
kompanije ili fiktivno specificirati. Za potrebe kompanije koje uvode ERP mogu se
koristiti implementaciona dokumenta, blueprint, FRD, ali i formalni opisi poslova kao i
jasno definisane poslove aktivnosti i poslovni procesi u celini. Predlozeni model je
jedna od konkretnih realizacija generickog modela iz poglavlja 5. U njega su ukljucene
metode obuke, socijalna komponenta, prilagodenost pojedincima, ulogama korisnika, i
jasne poslovne i procesne aktivnosti.

6.2.1. Struktura modela

Kako je ovakav model primarno namenjen studentima, veoma je vazno da se pored
jasne orjentisanosti scenarija koja je neophodna za realizaciju problema i poslovnih
procesa , uspostavi i jasna forma. Scenariji koji ¢e trebati da budu prikazani kao
konkretno resenje treba da budu opisani kroz naredne strukturne komponente:

Cilj modela,
Preduslovi za realizaciju modela,
Sema modela,
Opis modela,
Doprinos modela
5.1.Poslovni doprinos modela i
5.2.0brazovni doprinos modela.

kW=

6.2.1.1. Cilj modela

Cilj modela je da prikaZe realan sistem u relevantnim segmentima njegovog poslovanja.
Simulaciju virtuelne organizacije kroz model, moguce je realizovati preko velikog broja
scenarija. U cilju realizacije postavljenih ciljeva modela bi¢e definisana i realizovana
dva scenarija:
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e Nabavka i prodaja racunara i
e Realizacija marketinskih aktivnosti za mercedes.

6.2.1.2. Preduslovi za realizaciju modela
o Potrebna predznanja

Razumevanje poslovnih procesa i procesa realizacije realnih aktivnosti i
zaduzenja konkretnih funkcionalnosti poslovnog sistema. Neophodan je
odredeni stepen znanja tokova podataka i svih informacionih komunikacija,
kao i bazi¢no kori§¢enje Microsoft Dynamics NAV resSenja.

o Tehnicki preduslovi

Postavljeno klijent-server okruzenje kroz instalaciju 20 klijenata Microsoft
Dynamics NAV, i na serverskoj strani SQL server 2000. Definisana
ovlaséenja 1 uloge klijenata u arhitekturi, kako bi mogli da pristupaju
odredenom delu baze podataka, koja je na serveru. Instalacioni zahtevi
softverski i hardverski, za klijenta i servera, kao i proces dodele uloga
prikazan u poglavlju 4. Uz veéi nivo razumevanja zadataka u samom
poslovnom sistemu, moguce je §to produktivnije raditi nad ERP sistemom i
obrnuto.

6.2.1.3. Definisanje Seme modela

Svaki klijent je definisan ulogom u sistemu koja se oslanja na odredenu funkcionalnost
Microsft Dynamics NAV-a, kao na slici 29. Kao §to je ranije reCeno sama baza je na
serveru, a svaki klijent pored uloge koju dobije dobija i licencu za rad nad sistemom. Za
potrebe modela koris¢ena je baza CRONOS.fdb sa demonstracionom licencom za sve
klijente. Same moguénosti CRONOS baze i demonstracione licence dati su u poglavlju
Cetiri. Svaka funkcionalnost predstavljace odgovarajuceg klijenta, odnosno korisnika,
dok je moguce uvoditi i modalitete koriS¢enja i uloga u sistemu.

6.2.1.4. Opis modela

Postavljen je model virtuelne organizacije u klijent-server okruzenju. Svaki klijent
predstavlja radnika, zaposlenog, studenta, odredenog poslovnog sistema. Klijenti imaju
svoja ovlaséenja i uloge u sistemu, koja su im i1 formalno dodeljena. Microsoft
Dynamics NAV kroz svoje funkcionalnosti pokriva poslovna podrucja organizacije i
samim tim odredena radna mesta i zadatke koje treba da budu realizovani shodno datoj
sistemskoj ulozi.
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Slika 29. Model VO za obuku kroz NAYV resenje
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6.2.1.5. Doprinos modela
o Poslovni doprinos modela

Poslovni doprinos modela se ogleda u kvalitetnoj obuci kadra za poslovni
informacioni sistem i na taj nacin povecava nivo razumevanja uloga u
organizaciji 1 podize nivo efikasnosti realizacije domenskih zadataka. Tako
obucen kadar ne¢e imati otpor prema novo-uvedenom integrisanom
softverskom resenju, konkretno Microsoft Dynamics NAV, kao 1 direktnih
poteskoca inicijalnog koris¢enja poslovnog informacionog sistema.

o Obrazovni doprinos modela

Obrazovni doprinos modela se ogleda u upoznavanju i obuci studenata nad
modelom virtualne organizacije i razumevanju vaznosti svake uloge
pojedinca kroz njihovu realizaciju kroz Microsoft Dynamics NAV. Takode
se podize adekvatan uvid u funkcionalnosti ERP resenja, kao i realizaciju
zadataka kroz konkretno reSenje Microsoft Dynamics NAV uz Kkori§¢enje
znanja na organizacionom i informacionom nivou.

U cilju realizacije postavljenih ciljeva i modela realizacije bi¢e definisana i realizovana
dva scenarija: Nabavka i prodaja raCunara i Realizacija marketinskih aktivnosti
Mercedes-benz. Zbog obimnosti oba modela, u ovom poglavlju ¢e u strukturi scenarija
biti samo delimi¢no prikazani preduslovi i opis, dok se njihova detaljna struktura moze
videti u prilozima 1. i 2. Opis simbola koji ¢e se koristiti u Semama modela scenarija dat
je u tabeli 29.

Tabela 29. Simboli i njihovi opisi u scenariju

PODESAVANJA ZA REALIZACIJU SCENARIJA

KLIJENT MODELA

SMER KOMUNIKACHE
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6.3. Scenario 1 - nabavka i prodaja ra¢unara
Zahtev scenarija

Zahtev scenarija: Radi potrebe prodaje neophodno je realizovati proces nabavke ili
proizvodnje artikla. U konkretnom slucaju nabavlja se artikal notebook racunara od
inostranog partnera. Kako je to novi artikal mora se uneti u sistem kao i sam dobavljac.
Nakon izvr§ene nabavke i placanja obaveza prema dobavlja¢u pocinje proces prodaje
artikla domacoj kompaniji. Kreiranjem ponude i prihvatanje iste od strane domace
kompanije pocinje se proces prevodenja ponude u ulaznu porudzbinu. Nakon izvrSene
isporuke i fakturisanja, automatski se proknjizava porudzbinu. Pred kraj scenarija vrsi
se proces naplate potrazivanja a takode je opisan i scenario rezervacije artikla po zelji
kupca.

Model scenarija

U cilju realizacije ovog scenarija, neophodno je uz modul prodaje i marketing postaviti i
interakciju sa modulom nabavke gde ¢e se realizovati sam proces nabavke Zeljenog
artikla i modulom upravljanje finansijama gde ¢e se naplatiti potrazivanja i kreirati
naloge za placanje. Takode neophodno je podesiti administratorske parametre sistema.
U modulu prodaje i marketinga se knjizi porudzbine i u folderu istorija se mogu videti
proknjizene izlazne fakture. Prikaz modela scenarija realizacije prodaje artikala dat je na
slici 30.
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Nabavka O\

Prodaja Planiranje
Obrada porudZbine Obrada porudZbine
Marketing Zalihe | trogkovi
Zalihe i cenovnik Analiza | izvestall
Analiza | lzvestali Istorija
Istorija Podelavanja
Podesavanja

/~ ADMINISTRACIA

Infarmatiéko administriranje D i
; ugovanja
Podedavanje aplikacije Osnovna sredstva
Zalihe

4 Lo

Slika 30. Model nabavke i prodaje ra¢unara
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Preduslovi i podesavanja

Podmoduli administracije koje treba podesiti vide se na slede¢im slikama. U folderu

opste potrebno je izvrsiti sledeca podesavanja:

Postanski brojevi, slika 31.
Teritorije i jezici, slika 32.
Drzave/regioni, slika 33.

bl

Definisanje jedinice mere, slika 34.

Administriranje &8 Poltanski brojevi

& Jezici

it

ERF

[+ InFarmatifko administriranje

= [£F podeiavanje aplikacie

opite postavke

Podelavanie evidenciie promena

; Podeiavanje bele®aka o preduzedu

; Podelavanie poslovnog obaveltavanja

i Podaci o preduzedu
i Cenkri odgovornost

: Brojfana serija

: Osnovni kalendar
i Evidencija promena

; Teritarije

; Jezic

(=N

Ime
narvelki (Mynorsk)
narvelki

F

W

pifra

AT-1100
AT-1230

AT-2355

Grad
Beograd
Beograd
Zemun
Bor

Movi Sad
Subotica

Kragujewvac
wien

Wien

wir, Weudorf

CER

%

Slika 31. Definisanje posStanskog broja

Windows.,.. Windows me jezia
2068 Morwegian {Hynorsk)
1044 Morwegian (Bokmal)

poliski 1045 Palish

portugalski 2070 Portuguese (Partugal)
rurnnski 1043 Ramarian

tuski 1049 Russian

slovai 1051 Slovak

slovenafi

fredsld

1080 Slovenian
; [Lafin)
1053 Swedish

£ Teritorije

pifra
- |scoT
s
STRANG
SVELS
SWAL
sz
UNUTR

WO IWOE
z
ZE

Ime

Scotland
Severoistok
Strano
Severni Yels
South Wales
Severozapad

Zapadna zermlja
ZEMUN

Unutrainjost

pkotska

I)__

Il

Slika 32. Definisanje jezika I teritorije
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B=1ES

. pifra Ime Cblik adrese Oblik adrese kant. ..

PL Poljska Poit. broj+grad lza imena preduz...

PT Portugalija Poit, broj+grad I[zaimena preduz. ..

| RO Rurmunija Poft. broj+grad Izaimena preduz...

Pait. broj+grad Iza imena preduz. ..

_|RU Rusija Grad-+poft, broj Ma kraju

Sh Saudijska Arabija Grad-+poit. broj Ma pofetky

SB Solomonska Ostrva Grad+polt, broj Ma pofetky
ES pvedska Poit. broj+grad Izaimena preduz... — |

= Singapur Grad+poit, broj Izaimena preduz, .,

= Slovenija Poit, broj+grad I[zaimena preduz... |
_| SK Slorvafka Poft, broj+grad [zaimena preduz... |

[ Drrava =] [ Pomos |

Slika 33. Definisanje drzave/regiona

Administriranje & Judlinioa et E”E@

- Podelavanje aplikacije

#-[1 Oplte postavke vifra Opis
[+ u K.orisnici ] 1445 1has A
[+ |__] pravlianje finansijama _DF'.N o 3
EI a3 Prodaja i marketing _DELOHI Deo
=l Mabavka —

-7 Podelavanie neskladiitenc SRl Ll

= _K.C'.NTF'. k.anta
| |KG Kilogram

 [RILOMETRI Kilometi

|KUTIIA Kutija

— e
IL Likar

lPAKET  paket v

| uredu || oket || Jednica w| [ Pomed |

Slika 34. Definisanje jedinice mere

Opis scenarija

Zeli se prodati radunarska oprema kompaniji Star d.o.o. Poito trenutno nema na lageru
dovoljna koli¢ina Notebook racunara mora da se opredeli ili na proizvodnju ili na
nabavku Zeljenog artikla. Odluceno je da se nabavi notebook Samsung Satellite raCunar
od inostrane kompanije Samsung tech. Nema podataka o kompanijama tako da treba
kreirati dobavljaca i kupca i popuniti njihove opste podatke, slika 35.

Za svaku nabavku pored dobavljaca potrebno je kreirati izlazne porudzbine i ulazne
fakture koji su vezana za odredenog dobavljaca.
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Kreiranje artikla

[=}-1.=F Planiranje

=4 Dobavljaf
= Radni listavi trebovania
o o ) Lista F5
= Periodifni radri list trebovania , o
i . . Magarcinske jedinice
=3 Planiranje porudohina S R
== Predvi”anja proizvodnie Skatistika v
= Izlazne porud®bine Artikli po lokacijama
== Ulazne porud®hine Raspolo®ivost artikla po 4
: . Sadreaji I
== Okvirne ulazne porudthine saraliregals
Ij lari i nalozi \ drii Karmentari
== Planirani nalozi za proizvodniu Dimerzijz ShFtAChlsD

Jedinice mere

Warijanke

Unakrsne reference
Zamene
Meskladilteni artikli

Prevodi
Prodireni bekstovi

Lista podkompaonenti 3
Proizvodnia 4

Artikli za servis

Relavanie problema 3
Resurs 4
Identifikatori

Artikal v] [ Prodaja v] [ abar,

Slika 35. Izgled artikla Notebook Samsung Satellite
Prvo se popunjavaju opsti podaci artikla: broj, opis, jedinica mere koja je ranije

definisana kao i broj police na kojoj se artikal nalazi, slika 36. Prikazana je i slika
artikla.
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B8 2016-5 Notebook Samsung Satellite - Kartica artikla

m_i Ié.élél;ur.i.san]:é IE).ﬁpun.javanj;a zaliha | I.?'i.ani.ran.jé gpulina t.rgm:i.n.a l:-‘.r.agénj;a artika :E..I-Z"-t.rgnx-:iﬁa .l‘;1.agacii1
Brios s s o IWI_:I__l ﬁJ Opis za pretraivanie . . |M|
Cpls Sa0ha SaG |Matebaock Samsung Satelite | Zalihes s can s 0
Qsnovna jedinica mere | I_KOM7| kol. naizl. porudebini . . | 0
e i s R kol. na nalogu za proizv. . . 0
EEAOOHoE ¢ 5 ioeins i i§18—| kol u redovima kompo, .. | 0
aut, prof. tekstavi . . . [ ] kol naul, porud®bini . . I_J.
Kreirano iz neskladite... Kl nia nalogu 2a servis . Dj
ifra kategoriie artika . | !_ |£|_! Grupa artikala za servis | iilil_i
uifra grupe proizvoda | | i—| Blokirano . . . . .. L IF

Datum poslednie izmene . | DS,I'I?,I'ID-
Artikal v] [ Prodaia v] [ Mabavke v] [ Furnkcije v] [ Parmiod ]

Slika 36. Artikal

U kartici artikla popunjavaju se podaci u tabu Fakturisanje, slika 37.,i unose se podaci o
troSkovima po jedinici kao i1 jedini¢nu cenu, razlika izmedu ove dve vrednosti
predstavlja dobit iu ovom slucaju iznosi 44.45%.

&5 2016-5 Notebook Samsung Satellite - Kartica artikla

| Oplte | Fakturisanije : Dopunjavanie zaliha | Planiranie | Spolina trgovina '-Praaenje artikla | E-trgavina || Magacin |

Mafin obrafuna trolka, . W:IT:E) IE_H Oplta grupa knjie, proi... I_M_.ﬂLOPROD x|
Trofak je korigovan . . . Grupa knji®, proizv. 2a... |POYW2S @l
Prose fni trolak (LvT) . . 0.00 Grupa knji*enja zaliha . . [PREPROD, )
Starndardm trolak . . . .| D.DD| e anake T 5

Trofak po jedinic . . . . | 400,20

= Dozvoli popust na Fakk. ..

Stopa indirekknin trolk... 0,00]
FRELEIE ! - L3 l: Grupa popusta na artikle, | ]|
% indirekknib trofkava. . | o] —— _
: I M za prodaju. ... .. ki [+

Poslednii direktni trofak, . | 400,20

Chrafun cenaldobit . . LIZ_)p_b_i_L::c_e_n_g—t IE_|_|

Sodobiti .« .. [ 44.44753

Jedinifnacena . . . | 720,40

[ Artilal v] [ Prodaja v] [ Mabavke v] [ Funkcije v] [ Pamaod

]

Kreiranje dobavljaca

Slika 37. Fakturisanje

Treba puniti neophodne podatke o inostranoj kompaniji Samsung tech iz Be¢a. U
kartici dobavljaca popunjavaju se podaci o broju, imenu, adresi, postanskom broju 1 §ifri
drzave dobavljaca. Takode je neophodno definisati kontakt osobu iz date kompanije. To
se moze uciniti direktnim unosom imana kontakta ili pretrazivanjem Sifre ve¢
definisanog kontakta, slika 38.
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= DO0D20 Samsung tech - Kartica dobavljafa

T poooze & £ Ime za pretrativanie . . |SAMSUNG TECH
Imeisris dimr S |Samsung tech | saldoitvmy. . ... .. L 0l
Adresa . .. .. Metercn 200g | pifra referenta nabavke . | _Iil]
Adresa 2. o0 | | Centar odgovornost . . l—@.
Poltanski brojigrad . . . |AT-1230 [#]] ['wien 3 EBlokiFaiag Stes da ﬂ
pifra droave, . . .. .. |.'°;T—|Z|J Datum poslednje izmene . | D.S.Ililé.lillﬁ.' =
Br. telefona, . . . . . . |:| 8
Br. primarnog kontakka | m}
Kontaktis: el s |Peter Miskovski

[Dobaglja_f v] [ Mahavke v] [ Pomod ]

Slika 38. Dobavljac¢

Kada je zavrSeno sa ubacivanjem novog artikla i dobavljata moze da se krene u izradu
izlazne porudzbine, slika 39. U njoj se unosi kao stavka artikala notebook Samsung
Satellite kao i koli¢inu koja se zeli naruciti (120 komada). Bira se §ifra dobavljaca a
automatski se unosi osnovne podatke dobavljaca i za datume stavlja danasnji dan
(konkretno 01/25/01).

B8 106025 Samsung tech - Izlazna porud®hina |;J|E|E|
opite | I;akturisanje-i; Isporuka-ii Spolina troavina | E-trgovina |
=l # Datum krji‘enja. . . . . | oyzsmn|
Er. dobavljafa za nab... |DO00Z0 Datum porudebine, . . . _@l
Br. kortakta kod doba... [CTO00161 Datum dokumenta. . . . | 01j2501]
Ime dobavliara . . . . . |Samsung tech | DatumPDV-a. .. ... =—
Adresa dobavljiafa . . . |Meter0n 200g | Br. porudehine dobavlj... |
Adresa dobavljafaz . . | | Br, isporuke dobavljafa .
Foit. brojigrad dobavl,.. |aT-1230 [#]] |wien [®)| Br. fakiure dobavljasa. . | |
Konkakt kod dobavliasa . |Peter Miskovski | ifra adrese porudehine &)
| if ferenta nabavke .
Broj arhiviranib werzija, . | al LTS S e e e |——IE_IJ
Centar odgovornosti . . | [+
Opis knji%enja, ... |order 106025 | ;
Shablieriia i e | Chvareno
Vrsta Br, Cpis pifra lok... | kalifina Rezetvis,.. | pifra jedi... Direkknit.,
]: B Ar... Z016-5 Motebook Samsung Satellite PLAYO 120 KOM 10,857

-

[« | >

[PU[UdObina v] [ Red v] [ Funkcije v] [Knji_°enje v] [Ocﬂtampaj... ] [ Pormod

Slika 39. Izlazna porudzbina

111



Prilikom nabavke Nav omogucava parcijalne prijeme robe tako §to se u polju koli¢ina
za prijem stavlja iznos manji od koli¢ine koja se odnosi na celokupnu porudzbinu.

PorudZzbina bi imala otvoren status sve do trenutka prijema celokupne porudzbine.

Popunjavaju se podaci o uslovima plac¢anja, nacinu placanja i grupu knjizenja, slika 40.
takode se popunjavaju ime primaoca isporuke, njegova adresa, kontakt osoba, Sifra
nacina isporuke i najvaznije Sifru lokacije u kojoj treba da roba bude skladistena, slika

41.
B8 106025 Samsung tech - Izlazna porud®bina
| Opite.! Fakfurisanje | Isporuka || Spalina trgavina | E-trgovina |
Br. dobavliafa za plad... |DO00Z0 lﬂ]. Odelenje pifra, ... | [+
Br, kontakka za plaganje. |§IE1EI_D§1 [E3) Projekt pifra . . .. L |
Ime za pladanis . . . . . |Samsung tech | pifra uslova pladarga . . !?_Dﬂf‘ ______
Adresa za plafande . . !_r\iql;eron 200g ! Dakurn dospeda . . . ., [ oziovjot|
Adresa za plafanje 2 . . | | e R 0
Palt. broifarad za plad.., [AT-1230 I [twien I Period valjanosti kasas... | Dl,|'25,|'DI-i
kKontakt za pladanje . . . |Eet73r Miskireski | pifra nafina pladarja . . [RaaUm I_I_I:
Ma fekamu . . . . .. | _!
Cene sa POY-om . . . . |:|
Pasl, grupa knii®, pa P E_L__I ]|
|| Mrsta Br. Cpis pifra lok... | Kolifina Rezerwvis... | pifra jedi... Direktnit.,
| t_%.ﬁ.r... Z016-5 Motebook Samsung Satellite PLAVD 120 KM 10,857
| |
| |
1
L
Ll | >
[Po[udObina v] [ Red v] [ Funikcije v] [ Krji®enie v] [ Oditampai. .. ] [ Pornod

Slika 40. Tab Fakturisanje
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EE 106025 Samsung tech - |zlazna porud®bina

Oplte Fakturisanje.| Isporuka i Spolina trgovina || E-trgovina |

pifra lokacije . . . . . Prlil
Yreme rukovania pri sk, l:l
Jifra nafina isporukes . . |CIP )
Protofno vreme., . . . . [—
Zahtevani datum prijema |—|
Obedani datum prijema | l:l
O fekivani datum prijema. l:l

Er. kupca - primaoca, . . ]

Jifra primaoca isparuke . | [*]

Ime primaoca isporuke ., . |Plavi magacin

Adresa primaoca ispar... |Jugoist0}na ulica 3

Adresa primaaca ispar, ., |
Poltanski brojfgrad pri... | 11001 IEH |Beograd %]

Kontakt kod primancai... [ Jeff Smith

: ‘rsta Br. Opis pifra lok... | Kolifina Rezervis... pifrajedi... Direkknit. .
B |Ar... 2016-5 Maokebook Samsung Satelite PLAVOD 120 KO 10.857 |

e

[PD[UdDbina v] [ Red v] [ Funkrije v] [Knji_°enje v] [Odi;ampaj... ] [ Pamod ]

Slika 41. Tab Isporuka

Kada se zavrsi sa definisanjem porudzbine i primi narucena roba u potpunosti se
nudi mogucénost da se primi ili/i fakturiSe data porudzbina, slika 42.

Opite i Fakturisanje | Isporuka | Spolina trgovina | E-trgovina

BFisisinier s i 106025 (]| #| Datum knjicenia . . . . . o1/25/01]

Er. dobavljafa zanab... |DO00Z0 Datum porudbine. . . . | 01f25{01
Br. kontakka kod doba... |CTOOOL61 Datum dokumenta. . . . | 01f25/01
Ime dobavljafa . . . . . Samsung tech | DabumPCV-3 . . ..o l:l

+ |Meteron 200g

Adresa dobavljafaz | .

Poit. brojfgrad dobavl... |[AT-1230 \::J (O]
L]
Koritakt kod dobavliafa . |Peter Miskovski | (CEakkurili

() Primi | Fakburifi

Adresa dobavljafa . .

Broj arhiviranih verzija, . | al

Opis knji*enja, . . . . . Order 106025 | [ Uredy ,] [ poro ]

...... :_Otvoreno
Direkknit,.. Iznos reda B... 9% popusta nared Kolifina za prijem Primliena kali fina Kol :
10,857 1,302.54 120
£ | ¥ |
Porudehbina v] [ Red v] [ Funkcije v] [ Kniji®enije v] [ oditampa;... ] [ Pomod ]

Slika 42. PorudZbine

Podaci u stavci su se promenili posle prijema roba. U polju primljena koli¢ina
stoji vrednost 120 jer je primljeno 120 komada artikla, takode u polju koli¢ina za
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fakturisanje stoji vrednost 120 jer jo$ nije obavljen proces fakturisanja. Status
porudzbenice se promenio i sada ima vrednost izdato. Status bi bio otvoren sve dok se
ne primi celokupna koli¢ina sa porudzbine , slika 43.

Opite _F;a.kt.&iéanje I .[spordca I .Spoljha Ewina 1 E-.trqwi;:a |
i s vl 106025 ()| 2 Datum knjitenja. . . . . | 01j25/01]
Br. dobavljafa za nab... [D000ZO 53l Datum porudobine. . . . | 01/25/01]
A0En LEdl ———
Br. kontakta kod doba... |CTODD161 53] Datum dokumenta. . . . | 01/25/01)
Ime dobavljafa . . . . . E_Samsungbech 5 |
Adresa dobavijafa . . . f'!‘;ﬂeterol'ﬂ 200g i 02425101 ]
Adresadobavijafa 2 . . | i | |
Poit. broj/grad dobaul... [AT-1230 . [asg7725
Kontakt kod dobavljafa . [Peter Miskovski iEy
Broj arhiviranih verzija. . 1]
Opis knjicenja. . . . . . [Order 106025
Izdato

__ Direkinit... IznosredaB... % popustanared Kalifina za prijem Primljena kol fina Kal.
»| 10,857 1,302.84 120

|

|

|

|

| -

[Powdobne w] [_Red  w| [ Funkciie ] [ Knicenje | [ Oditampaj... | [ Pomod |
Slika 43. Porudzbine

Po zavrSetku prijema i fakturisanja robe porudzbina nestaje iz liste izlaznih porudzbina i
postaje dva odvojena dokumenta, slika 44, proknjizena faktura i proknjiZena prijemnica.
Ovi dokumenti se sada mogu naci u Istoji. Proknjizeni dokumenti se ne menjaju.

& 108029 Samsung tech - Proknji’ena ulazna faktura

Opite | Fakturisanje | Ispordka | Spolina trgavina || BieTalk |
Brid EEG sEne vl 108023 £ Datum knienja. . . . . _oyjzsio
Br. dobavijafa za nab... | DOO0Z0 I Datum dokumenta, . . . 01,1'25,1'01__5
Br. konkakka kod doba... CTDDDlﬁl DatumPD¥-a . . . . . .| _ D2je5iol]
Ime dobavliasa . o . | Samsung tech Br, porudsbine . . . L 106025 |
Adresa dobavliafa . . ::Mg_tg[gn_2_ﬂ_gg_ Unapred dodelieni br, . . _ |
Adresa dobavljafaz . . i il Br. porud®bine dobavlj... '_- il
Polt. broifgrad dabavl... _-B]'_-_I_ZS__U . Br, Fakbure dobavliafa. . 9__4@?_?2_6_:
Kontakt kod dobavliafa . [Peter Miskovski Hifta adrese porudebine .
e pifra referenta nabavke . i:
Centar odgovornosti, . . |
Broj itamparja . . . . . D
| V.. Br. Opis Kali fina pifra jedi... Direkkrik... Jedinifna ce...  Iznos red
b A, 20165 Motebook Samsung Satelite 120 koM 10.857 19.54438 1,
< | 3 |
[ Eakkura v] [ Red v] [ Oditampai... ] [ Prona’i ] [ Pormod ]

Slika 44. Proknjizene fakture
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Proces prodaje

Microsoft Dynamics NAV podrZzava sve potrebne zadatke i podatke kako bi se proces
prodaje nesmetano odvijao.

Skladiste

AZuriraj
skladiste

Glavna knjiga

Proces prodaje Proknjizena

Proknjizena
Isporuka Faktura
b | Pretvaranje

/| u Porudzbinu |

B Proknijizi
Fakturu

Proknjizi
Isporuke

Auriraj
Karticu
Kupca

Slika 45. Tok procesa prodaje i njegov uticaj na skladiste i glavnu knjigu

Proces prodaje ima vrlo sli¢nu proceduru kao i proces nabavke, slika 45:

Vh W=

Kreiranje kupca

Kreiranje ponude i njeno pretvaranje u porudzbinu

Proknjizavanja isporuke iz porudzbini

Proknjizavanje fakture

Azuriranje uplate od strane kupca (kako u bilansu kupca tako i u ra¢unu glavne
knjige)

Kreiranje ponude

Kreira se ponuda od 50 komada notebook Samsung Satellite racunara koja se Salje
kupcu. Oznacava se broj kupca i popunjava stavka ponude sa brojem artikla i
koli¢inom. Takode bira se lokacija skladista u kojoj se dati artikal nalazi a automatski se
azuriraju informacije o artiklu. U datom sluc¢aju raspolozivost artikla u plavom skladistu
je 120 komada. Izborom kupca program je sam popunio ponudu sa informacijama
vezanih za ovog kupca koja moze da se koriguje i dopunjava slika 46.
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B 1002 Star d.o.o0. - Ponuda za prodaju

Opite | Fakturisanie | Isporuka | Spolina trgavina || E-trgovina |

Informacije o kupcu

Broooo 100z @ _{i Datum porudebine, . . . | 012501 Kupac - primalac ﬁ]
FEETTR = Adrese primalac, .. 0
Er. kupca - primaoca, . . (KOO0IO0 3] Daturn dokumenta. .. . | 01/25/01 D (a
il ht U ok |7 = Kontakki ()]
EBr. kontakta kod prima. .. ETDDDIS? [E3] Zahtevani datum dost... |
. T = Istarija pro...
- E— e e —
Ime kupca - primaoca . . |Star d.o.o, | Br. kampanje . . . . . . [ [E3] Kupac za Fakturis...
Adresa primaoca . . . |Mi|utina Milankovisea 186 | Br.prilke . . ... .. £ * Raspolo®iy ... 0
Adresa primanca 2 . L . | | Centar odgovornost . . |I|‘
Poltanski brojfgrad ku... | 11070[#] [NoviBeograd  [#1] Stakus . . . .. ... [otvareno 1
Kontakt kod primaoca . . |Nikn|a Petrovia |
Broj arhiviranih verzija, | :._ o
| W [ Br. Opis Vifra lokacije VKoli:ﬁrna pifra jedi...  Jedinifn...  Izno: Infarmacije o artiklu
A, 2016-5 Motebook Samsung Satellite PLAYD 50 KOM 19,544 = Kartica artikla g{j
= Raspolo®ivost (120}
= Zamene ()]
1 = Prodajne cene ()]
1 < | > = Popustinar... ()]
[ Ponuda v] [ Red v] [ Furikcije v] [Napravi poru...] [ Odltampai... ] [ Pornod
Slika 46. Ponude

Pretvaranje ponude u porudzbinu

Kada se dobije potvrda od kupca da prihvata ponudu moze se krenuti sa daljom
realizacijom prodaje tako Sto ¢e data ponuda biti pretvorena u porudzbinu, slika 47.

Opite | Fakburisanje ii"I.sporuka || Spolina trgavina | E-trgavina |

Datum porudebine, . . . | 01f25001
Datum dokumenta, . . . Ul,l'ZS,fUl_

10z £

Er. kupca - primanca, . . |KOOO10

Br. kontakka kod prima. .. E‘IEWIII Zahtevani datum dost... | |
l:l pifra prodavea . . . .

Ime kupca - primaoca . . [Star d.o.o, | Br. kamparje . . ...

Adresa primaoca ., .

Microsoft Business Solutions-Mavision

Informacije o kupcu

Kupac - primalac
= Adrese primalac... {0}
= Eontakki (3
= Iskarija pro...

Kupac za Fakkuris...

= Raspolo®iv ... o

Adresa primaoca 2 . .
Poltanski brojfgrad ku... \:5) #elite i da pretvorite ponudu u porud®binu? |+ o |Otvarena
Kontakt kod primaoca . .
Broj arhiviranih verzija, . | es ] [ Mo
[ Tw.ler, Opls uifra lokacije Koli fina . ui.Fra ]edl Jedlnlfn | Izno: Infarmacije o artiklu
A, 2016-5 Motebook Samsung Satelite PLAYC 50 KOM 19,544 = Kartica artikla _{1
= Raspolo®ivost (120)
= Zamene )}
]_‘ = Prodajne cene ()]
i < | =Popustinar... (o)
[ Ponuda V] [ Red V] [ Funkije V] [uapravi poru...] [ Oditampaj... ] [ Pomod
Slika 47. Ponude

Ponuda ¢e biti uklonjena iz liste ponuda iz razloga §to je proces prodaje otiSao korak
dalje i sve informacije o ponudi su prebacene u ulaznu porudzbinu. U nastavku rada
bice prikazana parcijalna isporuka robe koja omogucava da se isporuka vrsi u delovima.

116



Da bi se smanjili troSkovi transporta isporuka se deli u dva dela sa jednom fakturom za
celu prodaju, slika 48.

EE 1002 Star d.o.0. - Ulazna porud®bina

6;113 i Fakturisanje EI.s.porL.l.l.(a _E..S"pol.jl.ﬂa"trgo;'-ina "-E:trgo;'-ina ".iétvaranj-e“:

Br. kupca za Fakkurisanje |KOO010 li_l]
— =

Br. kortakta za fakuri... |CTOOD1S7

Odelenje pifra
Projekk pifra

Ime za fakburisanje . . . [Star d.o.o,

Adresa za Fakturisanje., . [Miluting Milankovisea 186

Daturn dospeda

Adresa za fakturisanje 2. |

Poit. brojjarad za Fakk... |

11070 [#]| [Novi Beograd (¥

Konkakt za Fakkurisanje . |Mikola Petroviee

Cene sa PDV-om . .

pifra uslova pladanja . .
% kasaskonta, . .
Period valjanosti kasas. ..

pifra nafina pladanja .

Posl, grupa knjie, pa P...

[ otyzsion
. [Rataun

.0a

|| lRezervis... pifra jedi... Jedinifn... IznosredaB... % p... Kol zais...| Isporufe... Kol zaf... | Fakburis...

| }l] KoM 19,544 977.20 50 50

|

}_'

| |« | »
[Po[udObina v] [ Red v] [ Funikcije v] [Knji_°enje v] [OdILampaj v] [ Pomad

]

Informacije o kupeu

i

Kupac - primalac

= Adrese primalac... {0}
= Konkakki (3
= Istarija pro...

Kupac za Fakkuris...

= Raspalo®yv ... o

Infarmacije o arkiklu

2|

= Kartica artikla

= Raspola®ivost (700
= Zamene ()]
= Prodajne cene 1)}
= Popustina ... (1))

Slika 48. Porudzbine

U stavci porudzbine menja se koli¢ina isporuke sa 50 na 30 komada, slika 49.

B 1002 Star d.o.0. - Ulazna porud®bina

Opite .réé.l&uﬁ.sanj; -I;DDI’L.Ika.

:.gpoﬁnaﬂt.rgovina E-traovina i.a.tvaral;]e.‘

Er. kupca - primaoca, . . [
Br. kontakka kod prima.. .

|croooi1s7 3]

L
o1/z5/01
o125t

Datum knji*erja. . . . . |

Datum porudbine. . . .

Datum dokumenta, . . .

Ime kupca - primaoca . |

|Star d.o.o.

Zahtevani daturn dast. .. | |

Adresa primacca . . . L

|Milutina Milankovisea 186

Obeani datum dostave . | |

Adresaprimaoca 2 L . L |

| Datum FDY-a | oufzsiot|

Poltanski brajfarad ku... |

11070 (]| [NoviBeograd [

Kontakt kad primaoca .

|Mikola Petravize

=
o
=
=]
=%
o
=
&
o

Broj arhiviranib verzija, |

0 Br. kampanje
) Centar odgovornost . .

Skatus .. .. L Obvareno
Rezervis.., pifrajedi.. Jedinifn... ' IznosredaB... % p.. Kol zais... Isporufe... Kol zaf... | Fakfuris. ..
[ ) KoM 19,544 977.20 a0 30
|
}_l
|
€ | 3|
[Pn[ud°hina v] [ Red V] [ Funkcije v] [Kanen]e v] [Odf;ampaj v] [ Pomod

Infarmacije o kupcy

Kupac - primalac _{]
= Adrese primalac... {0}
= konkakki (3
= Istorija pro...

Kupac za fakturis, ..

= Raspolo®y ... o
Informacije o artiklu

= [artica artikla !J
= Raspolo®ivost {m
= Zamene (o)
- Pradajne cene (0)
= Popustinar... ({1}

Podaci o proknjizenoj porudzbini se mogu na¢i u dokumentu

faktura, slika 50.

Slika 49. PorudZbine

proknjizena izlazna
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i 103022 Star d.o.o. - Proknji®ena izlazna faktura E||E|[z|

Opite E-Fa.kturisanjé .I-s.poruka :;"S-polina. trgo.\fina B|zTaIk

# Datum knjicenja . . . . . o1/zs/01
Br. kupca - primaoca. . . (k00010 Daturmn dokumenta, . . .| 01f25/01 |
Br. kontakta kod prima... |CTODOIS? | DatumPLY¥-a . o o 0L s oifesfol |
Ime kupea - primacca . | Star d.owo, B, porud®bine . . . L 1002
Advesa primaoca . . . . | Milutina Milankovissa 186 Unapred dodeljeni br, . .
Adresa primaoca 2 . . Br, eksternog dokumenta
Paftanski brojfgrad ku... 11070 -_-Nt_lk_-'i Beograd pifra prodawea . . L, L |
Kaontakt kod primaoca . . | Mikaola Petrovise Centar odgavarnosti. . . |

Broj ftarmpamia ... . . al
W B Opis Kolifina Wifra jedi...  Jedinifn... IznosredaB... % p...
| b A, 2016-5 Mokebaok Samsung Satelite 50 KOM 19.544 977,20
[
1
|
|_.
|
L
[ Faktura v] [ Red v] [ Furikrije v] [OdTLampaj... ] [ Prana”i ] [ Pomod ]

Slika 50. Proknjizene fakture

Posle obavljene prodaje moze se pregledati detaljan prikaz stanje artikala notebook
Samsung Satellite. Na sledec¢oj slici se vidi da su obavljene dve nabavke i dve prodaje
artikla Notebook Samsung Satellite kao i Sifre lokacija i koli¢ine koje su tom prilikom
nabavljene i prodate, kao i preostale koli¢ine artikla po lokacijama, slika 51.

£= Artikal 2016-5 Notebook Samsung Satellite - Stavke knjige artikala

___Datumk... Wrsta stavke Br. doku... Br. artikla | Opis pifra lok... | Kolifina Fakturis... | Preostal...

| }| 01725101 Mabavka 107029 2016-5 BELO 100 100 100

| | 01fzsi01 MNabavka 107031 2016-5 PLAYO 120 120 70

| | 01fzsio1 Prodaja 102034 2016-5 PLAYO -30 -30 0
| o1fzsinl Prodaja 102035 2016-5 PLAYO -20 -20 0

| |

I

|

i

|

-

|

[ < | ¥

[ Stavka v] [Zatvaranje v] [ Furkcije v] [ Prona’i ] [ Paomind ]

Slika 51. Stavke knjige artikla

Za detaljniji prikaz podataka oznaCavanjem stavke ,otvara se novi prozor sa
dokumentima koji su pratili prodaju. Prva stavka je vezana za isporuku a druga za
fakturisanje, slika 52.
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BEE Stavka knjige artikala 320 - Stavke vrednosti

L | Dratum k... | %rsta stavks knjige artikala | Vrsta stavke Br. dokurmenta Br, trolk... | Opis
¥ | 01j25/01 Prodaia [ =} Direkrni trolak 102034
| 1 01y25/01 Prodaja Diirekkni brolak 103022
E S >
[ Stawka o[ ] Prona i ] [ Pomod |

Slika 52. Modul Prodaja i marketing/Zalihe i cenovnik/Stavke knjige artikala

Do zeljenog pregleda u glavnoj knjizi stize se otvaranjem kartice trazenog kupca.
Ovakav pristup jednostavno omogucava filtriranje Glavne knjige prema zeljenom
kupcu i prikaz svih unosa koji se odnose na njega, slika 53.

55 KODD10 Star d.o.o. - Stavke knjige kupaca

L k... %rsta doku...  Br. doku... | Br. kupca Dpis Izros ... | Iznos ... 5 . | H... Originalnii... | Iznos |

| »[zsi01 Fakeura 103022 KOOO10 Porudehbing 1002 45,024 | i[#),221.50 E... 1,221.50 1,221.50

| ilﬂll'Dl Uplata GOz001 Koooio Star d.o.o. 1,221.50 45,024 E. -1,221.50 -1,221.50

(-

[ |

r

]

—

—|

S >
[ stavka w| [ Funkcie = [ Pronaci ][ Pomod |

Slika 53. Kupci u glavnoj knjizi
Poslovni rezultat

Zaposlenima je pruzena mogucénost nadgledanja procesa prodaje i nabavke od samog
pocetka pa do kraja procesa i naplate potrazivanja. Scenario pokazuje uloge zaposlenih
u procesu realizacije prodaje ili nabavke. Microsoft Dynamics NAV pruza sve vrste
dokumenata i informacija neophodnih za sprovodenje procesa prodaje, kjucne poslovne
oblasti kod vecine kompanija. Preko definisanih dokumenata, sistemskih podeSavanja i
preduslova rukovodioci i zaposleni dobijaju moguénost pracenja procesa prodaje i
nabavke. Takode pruza im se korisno softversko resenje neophodno prilikom rada u
kompanijama koja se bave nabavkom proizvoda sa fokusom na oblast prodaje.

Obrazovni rezultat

Studentima je pruzena mogucnost uvida u rad realnih sistema kroz koje mogu da
realizuju svoje scenarije i tako se detaljnije upoznaju sa procesom prodaje i nabavke.
Omogucéeno im je sagledavanje ¢itavog toka procesa prodaje kako sa nize tako i sa vise
pozicije. Pruza se moguénost sistemskog podeSavanja kao preduslova za nesmetani rad i
realizaciju sopstvenog scenarija. Posle odredenog vremena rada u oblasti prodaje i
nabavke studenti su u moguénosti da izvrSavaju osnovne i napredne zadatke koji se
odnose na ovu oblast. Studentima se podize nivo znanja o dokumentima koji su
ukljuéeni u sam proces. Rad sa Microsoft Dynamics NAV-om pruza Sirok spektar
mogucénosti vezanih za upravljanje procesom prodaje i nabavke.
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6.4. Scenario 2 - realizacija marketinskih aktivnosti za mercedes
Zahtev scenarija

Kompanija Mercedes- Benz Srbija i Crna Gora u saradnji sa svim ovlas¢enim
partnerima pokrenula je veliku prodajnu i servisnu akciju pod nazivom ,Mercedes-Benz
RoadShow kroz Srbiju“ u cilju §to bolje promocije vozila i njihovog predstavljanja
aktuelnim i potencijalnim klijentima. Prodajna akcija podrazumeva specijalne uslove
prodaje kako za komercijalna, tako i za putnicka vozila. Kampanju ¢e pratiti
"Roadshow" od Smarta do Actrosa, koji ¢e biti odrzan u svim autorizovanim dilerima.
Za to vreme sva izlozena vozila ¢e moc¢i da testiraju zainteresovani kupci kao i svi
prisutni. Osoblje iz prodajnih timova MB SCG, ¢e biti na raspolaganju svim
zainteresovanim posetiocima.

Za potrebe unapredenja odnosa sa klijentima i povecanja prodaje, neophodno je ispitati
zadovoljstvo klijenata postoje¢im modelima i promovisati novi modul u okviru
postojeceg ERP sistema. Potrebno je definisati klijente sa osnovnim podacima,
mailovima i adresama, zatim definisati anketu sa pitanjima i mogu¢im odgovorima na
osnovu kojih ¢e se dobiti ocena zadovoljstva klijenata. Za sprovodenje kampanje kojom
se promovise novi modul u okviru ERP sistema je potrebno definisati sadrzaj kampanje
i grupu primalaca koji ¢e dobiti obavestenje.

Model scenarija

U cilju realizacije ovog scenarija, neophodno je koris¢enje modula Prodaja i marketing.
Takode neophodno je podesiti administratorske parametre sistema u okviru modula
Administriranje. Opis simbola scenarija dat je u tabeli 30. a sam prikaz modela scenarija
realizacije marketinSkih aktivnosti dat je na slici 54.
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TIMOVI

GRUPE
INTERAKCIJA

PRODAVCI

GRUPE
PRIMALACA

OSLOVLJAVANJA

POSTANSKI
BROJEVI

DRZAVE

OBRASCI GRUPE STATUS
INTERAKCIJA DELATNOSTI KAMPANJE
POSLOVNI PODESAVANJE
ODNOSI UPITNIKA
PROFILA
JEZICI

CENTRI

ODGOVORNOSTI

PODACI O
PREDUZECU

Slika 54. Model realizacije marketinskih aktivnosti
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Preduslovi i podeSavanja

Zahtev koji je postavljen podrazumeva definisanje svih preduslova i podesavanja. Pored
drzava, postanskih brojeva, jezika, koji su ve¢ prikazani u prethodnom scenariju,
potrebno je prethodno definisati i podesiti podatke o preduzecu, slika 55.

E= Podaci o preduzedu

m| Komunikacija | .F‘Ia.ganje- | -Ispuruka-
TRNES e g s |Mecedes Beniz 5CG d.o.o. [ F
Adresa . . . . |Omladinskih brigada 33 [
Bidresaiain v G | | 1
Poftanski brojfarad . . . | 11070 (%] | |Beograd & |
pifra drfave, . . . . . _SRB—_IEI__|
Br. telefona, . . . . . . m|
SokSUBIER, e e st | _Meicedes-Benz |
Industrijska kasifikacija . !_—!
[preduzed= | | Slka | [ Pomod |

Slika 55. Definisanje podataka o preduzecu

Nakon formiranja preduslova i podeSavanja u Administraciji, pristupamo izradi ankete u
modulu Marketing i Prodaja, slika 56.

B8 Podelavanje upitnika profila

pifra upitnika profila . . !ZAD. &

Wrsta Cpis Yile odg...  Prioritet Autom, k... Odwrednosti | Do wre
b |Pitanje »
= Odgovor  Odlicno Yeoma nizak (sak...

| Odgowor  Dobro Yeoma nizak {sak...
j Odgovor  Zadovoljavajuce Yeoma nizak {sak...
_' Odgovor  Nezadovoljavajuce Yeoma nizak {sak...

|Pitanje Sta mislite o kvalitetu nasih proizyoda?
: Odgovor Odlican Veoma nizak (sak. ..
| Odgovor  Dobrar Veoma nizak (sak. ..
_i Odgovor  Zadovoljavajuci Veoma nizak (sak. ..

| Odgovar Mezadowaliavajuci Yeoma nizak (sak...

Pitanje Da li ste zadovoljni nasinm uslugama? ks

Odgovor  Izuzetno zadavaljan Veoma nizak {sak... =
— : ) Kreiraj ocenu
B Odgaovor  Zadovoljan Veoma nizak {sak... | ;
= Odgowvar  Nisam zadovaljan Veoma nizak (sak... | Aouriraj Klasifikaciu

Odgavar  Mezadovolian Veomna nizak {sak... 2 -
I I = T Prermesti nagore

Pitanje Da li cete ponovo koristiti nase usluge? 5
— - Premesti nadale
e Odgovor Werovatno Yeoma nizak {sak... - b
| < | Oditampaj >

| Testizveltaj
[ Red v] [ Funkrije v] [ Pamiod ]

Slika 56. PodeSavanje upitnika-kreiranje ocene
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Opis scenarija

Anketa — ispitivanje zadovoljstva korisnika uvedenim informacionim sistemom

Za sprovodenje ankete potrebno je definisati kontakte koji ¢e popuniti anketu i oceniti
zadovoljstvo uvedenim informacionim sistemom.

o Kontakti

Nakon podesenih sistemskih preduslova moguce je generisati kartice kontakta i tako
poceti realizaciju sprovodenja ankete. Ovde ¢e biti dat prikaz svih tabova kartice
kontakta. Opsti podaci, komunikacija i segmentacija sa korisnikom prikazani su na slici
57.

& CT100001 Pionir - Kartica kontakta =9
Oplte |Komunikacija':-Segmentacija "Spol]'na trgovina .Trguvinskj pnrtal-
Ime za pretra®wanje . . |EI_C_)I;I_I_R i
Br, kelefona, . . . . . . [ | 3
pifraprodavca . . .. (1M |1_|1.
- pifra oslovljavanja, . . . |}_<OE.E\EI_J.9 |I||
[)| Datum paslednije izmene . 10708710
ol e e e !Deligradska 15 | Daturn poslednie inter. .. |
fdresaz . ... ! ! Daturn poslednieq pok...
Poftanski brojigrad . . . | 18000 [4]| |Nis Iiil Datur slededeq zadue,.. [
pifra dr2ave, . . . . .. ﬁg Iil
I
|
| bt
|| v
[ Kontakt v] [ Funkcije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Parniad ]

Slika 57. Definisanje kontakta

Pozivom Kontakt -> Profili, otvara se anketa koja treba da se popuni, slika 58.
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= 00001 Pio 3 a kontakta L]

Oplte | Komunikaciia | Seq

Bl ivmiinn e i E pifra upitmika profila . . . [Z80D... [

[ ]

V.. Opis Postavi | :I
" |P... Kako biste ocenili nasu kampanju? | El
s} Odlicno [
2., Dobro v @—I
(o] Zadovoljavajuce
(o] Mezadovaljavajuce
P... Sta mislite o kvalitetu nasih proizvoda?

Odlican

O
.. Dobrar
o
ol

Paoltanski brojfgrad . . . |:
pifra dréave, . . . L L [5]

Zadovoljavajuci

Mezadovaliavajuci

P... Da li ste zadovoljni nasim uslugama? LEEr |
(o] Tzuzetno zadowoljan v el
1, Zadowaljan

O, Misam zadovoljan |

F

(%

I_ Kontakk v] [ Funkije v] I_Kreiraj i_ntera...] I_ Pomod

Slika 58. Definisanje kontakta-Odgovori iz profila kontakta

Ovom akcijom dobija se Indeks zadovoljstva korisnika za svako preduzeée za koje je
popunjena anketa. Na primer za preduzece Pionir dobija se da je njegov status:
Zadovoljan, slika 59.

8 CT100001 Pionir - Kartica kontakta M ==3

Opfte | Komunikacija || Seqgrmentacija || Spoljna trgovina || Trgovinski partal |

Ime za pretra®ivanje . . |PIOMNIR
Br.telsfona, . . .. . . 0116453553
pifra prodavca . .. . M
_j| pifra oslovljavanja, . . . [EOMPANIIA
IIES cepsoun comaman oo |Pi0nir @ Daturm poslednie izmene . i.__lp‘f_l;l_s,g'_l_t_l
Adresa . . . .o |Deligradska 15 | Datum poslednje inter... |
Adresa? . . .. .. . | | Datum poslednjeg pok, .. | |
Poltanski brajfgrad . . . | 18000 Ell |Nis [#]| Datum slededeg zadue... |
pifra dreave, . . ... SRE
odd,,. | Datomp...

100 24.06.10 A

b

[ Kontakk v] l_ Furkcije v_] I_Kreiraj i_ntera...] [ Parniod ]

Slika 59. Kartica kontakta-rezultati popunjenih upitnika
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Za formiranje kampanje je potrebno najpre popuniti Karticu kampanje u okviru koje se
definise opis, status, pocetni i krajnji datum kampanje, kao i Sifra prodavca, slika 60.

&8 TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Kartica kampanje

Cplite | Fakfurisanjs |

B e @iosigs 4 = i] pifta prodavea . .. L [ @
Opis © v v v |Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju_l Datum poslednje izmene [ 1_EI{I:_IS{1_DE

pifra skatusa . . . . . . lm Akkivirano., . . . . . L.

Pogetni daktum . . . . 'm

Krajnjidatum . . . . . . @

[Kgmpanja v] [ Funkcije v] [ Pomod ]

Slika 60. Kartica kampanje

Na slikama 60. 1 61. je prikazana kartica Segment i njeni tabovi.

&= LUS10001 Porast prodaje - Segment

— e Fs
Oplte | Interskeija | Kampania | 5
R lus10001 &= Datumess s i [ o1fzsi01]

Qpis oL |Predstavljanie novib modela | Brojredova. o .. . . g
uifra prodavea ... [ Broj akeija sa kriteriju... | 2|
| Br. kont... ' %..| Ime preduzeda kontakka Ime kontakka Opis
e ik
1 B CT10020Z P, Afrifield Corporation Janice Galvin Porast prodaje i
|CTOOO0ZS P, Ankarckicopy Parast prodaje ~
& ) o
< | ¥

Slika 60. Definisanje segmenta

U tabu Interakcija se bira Sifra obrasca interakcije sa korisnicima koja je ranije
definisana.
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B8 US10001 Predstavljanje novih modela - Segment

| opite | Inkerakciia E-Kampanja [

pifra jezika (podrazum... |SRE (%]

Zapofeo

Tema (podrazumevana) . |

Ignorili wrstu karesp, s... |:|

1

Tok informarcija

Trofak po jedinici (LyTY . |

Trajanje jedinice {min.) . . 0l

Pofalii Word dok, kao ... []

Ime konkakka
Janice Galvin

Ime preduzeda kontakka
B | CT100202  P.. Afrifield Corporation
CTOO002S P, Antarcticopy
< |

| Br. konk,.. Y.
]_|

Opis
Predstavljanje novih modela
Predstavljanje novih modela

o
g
|

¥

W

Slika 61. Definisanje segmenta-interakcija

U tabu Kampanja potrebno je dodati kontakte u odredeni segment. Moguce je izabrati
kriterijume za definisanje kontakata nad kojima ¢e se sprovesti kampanja, i definisati
zaduzenja, slika 62. I konacno videti izvestaj o odrzanoj kampanyji.

= TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Kreiranje zadu®enja

Koje je vrste zadu”enje?
|Sastanak =

Cpifite svoje zadu®enje.

Cwvaj Farobnjak wam poma®e da kreirate zaduenja,

|Predstavlianje modelal

[ celodnevni doga™ aj

Koji je pofetni datum zadu®enja?
| 1ofosgia] | |

Kaoliko je trajanje zadu®enija?
| 30 minuta|

Kaoiji je krajnji datum zadu®enja?
| 1ofosiio| (123000, |

[ Timskao zadurenje

- BIX]

Slika 62. Kreiranje zaduzenja
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H Pregled pre Etampanja

Las
Kampanja - detalji 24 jun 2010
CROHUS 5CG d.ow. Gtr. 1
Kampanja: Br.: TRODDZ, Sifra prodavea: Ml
difra Braj
Wrsta  Br. Otkazano Daturn Opis prodavea redova  Trodak [LWT] Trajanje [min.]
TPOOOZ Modul Putni nalozi
Pocetni datum 01.02.10
Krainji datum 25.02.10
£ifra prodavea It
Sifra statusa 3-ZAP0C
Trogak (LWT) i
Trajanje (min.) o
Broj prilika o
Seq.  USDOOO1 25.01.01 Potencijaini kupei modula Putni nalozi b a5 G20 95
%
4 | 2
=r x| [ iP 1 P = 3 :
@] :|;||1i O [100% m [mm Str. 1 m[m | Generisanie izvestaia je dovrieno (1 stranica) Pomoc

Slika 63. Izvestaj kampanje

Poslovni rezultat

Poslovni rezultat je vezan za definisanje procedure procesa sprovodenja ankete i
promocije novih modela. Organizacija i njeni zaposleni dobijaju povratnu informaciju
od korisnika kroz sprovodenje ankete nad postoje¢im korisnicima §to im pomaze da
poboljSaju odnos sa klijentima. Scenario opet pokazuje zaposlenima koja je uloga
svakog od njih u poslovnom sistemu, kroz Microsoft Dynamics NAV i njegovu
integraciju funkcionalnosti organizacije.

Obrazovni rezultat

Studenti, ucesnici, polaznici, dobijaju uvid u korake kojima poslovni informacioni
sistem prati proces realizacije marketinSkih aktivnosti. Obucavaju se da podese
sistemske preduslove kako bi proces mogao da se prati i kontroliSe i konacno realizuje.
Podize se nivo znanja o dokumentima sistema koji prate ceo proces. Studenti mogu da
sami realizuju svoje zadatke i odgovornosti u Microsoft Dynamics NAV i tako savladaju
realizaciju marketinskih aktivnosti u konkretnom ERP resenju.

Kako je i napomenuto, zbog obimnosti u ovom poglavlju nisu prikazani svi elementi
podesavanja i opisa realizacije oba scenarija, ve¢ samo klju¢ni segmenti. Njihov
detaljan prikaz dat je u Prilozima 1.1 2.

127



7. EVALUACIJA RESENJA

7.1. Specifikacija modela evaluacije

Istrazivanje je radeno na Fakultetu Organizacionih Nauka Univerziteta u Beogradu u
Srbiji. Kako je FON neprofitna institucija, njene aktivnosti usmerene su pre svega na
povecanje prepoznatljivosti brenda medu stejkholderima, koji su ranije pomenuti. Fokus
nije dat na ostvarivanje profitabilnog poslovanja, ve¢ na uvecanje intelektualnog
kapitala, neopipljivih koristi koje je vrlo tesko kvantifikovati. Znanje koje poseduju
studenti i prepoznatljivost tog znanja od strane poslodavca jesu kljuéni indikatori
uspesnosti NAV treninga. Istrazivanje je realizovano u racunskom centru Fakulteta, gde
je postavljeno 20 klijent racunara i jedan server sa bazom podataka. Svaki klijent je
pripadao odgovaraju¢em polazniku sa svojom ulogom u modelu

Za procenu evaluacije predlozenog modela koristice se uravnotezena tablica uspeha
(Balanced Scorecard) BSC, putem koje se vizija i strategija organizacije pretvaraju u
skup strateskih ciljeva i mera performansi.

BSC se bazira na utvrdivanju kako sadasnjih ostvarenih rezultata tako i buducih koristi,
pruzaju¢i moguénost jasnijeg sagledavanja poslovanja iz viSe perspektiva radi
donosenja kvalitetnijih strateSkih odluka. U doba informacija i znanja vise nije dovoljno
meriti samo finansijske performanse, ve¢ je neophodno utvrditi vrednost nematerijalne
imovine kroz cCetiri medusobno povezane perspektive: finansija, klijenata, internih
procesa i kontinualnog razvoja.

1. Finansijska perspektiva daje uvid u finansijske rezultate, u uspesnost povracaja
ulaganja. Cilj je obezbediti profitabilnost poslovanja.

2. Perspektiva klijenta tezi uskladivanju portfolia proizvoda i usluga sa sadasnjim i
buduc¢im potrebama trzista.

3. Perspektiva internih procesa meri uspesnost klju¢nih poslovnih procesa, koji vode ka
ispunjenju zahteva korisnika. Kao primer mogu se navesti troSak razvoja i vreme
utroSeno na planiranje.

4. Kontinualan razvoj i ucenje je perspektiva orjentisana na merenje vrednosti
intelektualnog kapitala i razvoja ljudskih resursa.

Svaka perspektiva se sastoji od relevantnih strateskih ciljeva i klju¢nih indikatora
performansi.

Na osnovu prikazanih karakteristika, moze se zakljuciti da originalno definisan koncept
BSC, namenjen profitnim organizacijama, ne odgovora u potpunosti potrebama NAV
radionice. Neophodno je kreirati model prelaska iz finansijske perspektive do
perspektive stejkholdera kao glavnog prioriteta. KoriS¢ena je 1 studija slucaja
sprovedena na Institute of Technical Education (ITE) u Singapuru [31], gde se naglasak
daje primeni posmatranog okvira u praksi i nudi polaznu osnovu postavljenog modela.
Prilagoden model BSCa prikazan je na slici 64.
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Student se nalazi u centru zbivanja, njegove potrebe i zelje treba uociti, razumeti i
zadovoljiti radi pruZanja kvalitetne usluge. Zadovoljstvo studenata programom, njegova
prihvacenost, njihovo dalje usavrSavanje u posmatranoj oblasti i posedovanje znanja
prepoznatog od strane Microsoft partnera, jesu strateski ciljevi u ovoj perspektivi.
Medutim, student se ne moze u potpunosti poistovetiti sa klijentom, jer kao krajnji
rezultat procesa obuke proizilazi znanje, intelektualni kapital, koji se umnogome
razlikuje od proizvoda ili usluga kod klijenata. Zato je naglasak stavljen na perspektivu
ucenja studenata a ne na korisni¢ku perspektivu.

U okviru perspektive internih procesa (/nternal Business Perspective) identifikovani su
kljuéni procesi od kojih zavisi uspeSnost programa obuke i za njih su vezani sledeci
strateski ciljevi: strucnost predavaca, uspesnost treninga i efikasno koriS¢enje resursa.
Vode¢i racuna o rezultatima i resursima znatno se mogu povecati performanse
programa, Sto uti¢e na zadovoljstvo studenata. Tu je uocena potreba za povezivanjem
dveju perspektiva, uc¢enje studenata (Student learning) i pomenutih interinih procesa.

ADJUSTED BSC MODEL

STACKEHOLDER

PERSPECTIVE

GOALS MEASURES
STUDENT LEARNING INTERNAL BUSINESS
PERSPECTIVE PERSPECTIVE

GOALS MEASURES

Y
L

GOALS MEASURES

L 2

STUFFLEARNING AND
IMPROVEMENT PERPECTIVE
GOALS MEASURES

Slika 64. Prilagoden model BSC za NAYV radionicu

Cetvrta BSC perpektiva polazi od ideje “poboljsati i napraviti vrednost” i posmatrana u
kontekstu NAV obuke ona se ogleda u permanentnoj edukaciji i razvoju predavaca.
Stvaranje pozitivne organizacione klime podsti¢e aktivno uklju¢ivanje studenata u rad i
pracenje najnovijih trendova. Motivisanost i zadovoljstvo predavaca direktno uti¢e na
poboljsanje kvaliteta obuke.Prihvacen je naziv Stuff learning and improvement
perspective, koji bolje oslikava ulogu predavaca u razvojnom programu.
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Presudnu ulogu u usavrSavanju predavaca mogu imati stakeholderi. Prisustvom na
razliCitim konferencijama i treninzima, organizovanih od strane Microsoft partnera,
predavaci proSiruju svoja znanja iz predmetne oblasti i bivaju motivisani da znanje
prenesu svojim studentima. Time stakeholderi ulazu u buduée mlade stru¢njake. Na
osnovu prikazanog moze se zakljuciti da postoji dvosmerna veza izmedu perspektiva
Stuff learning and improvement i Stakeholder, koja u originalnom modelu BSC ne
postoji.

Definisan BSC sa perspektivama, njihovim ciljevima i indikatorima koje treba meriti
nalaze se na slici 65.

% KLJUCNI INDIKATORI
PERSPEKTIVA STRATESKI CILJEVI PERFORMANSI(KPIs)
Program podrzan od strane | - vBrOJ gostujucih
predavaca

STAKEHOLDER Microsoft partnera

- Intake rate (% studenata

Vecéa zainteresovanost studenata . . .
na godi$njem nivou)

Zadovoljstvo studenata - Zadovoljstvo studenata
- Ukljucenost studenata
- Pohadanje studenata

STUDENT Prihvaéenost kursa

LEARNING Dalje usavrSavanje studenata - Broj zavr$nih radova
Kreiranje buducih stru¢njaka - Broj zaposlenih studenata
Struénost predavaca ) Zadovo@stvo
predavadima
INTERNAL Uspetnost treninea - Prolaznost ispita
PROCESS P 5 - struktura ocena
Efikasno koriS¢enje resursa : E(k)l;pm troSkovi obuke

- Broj sati utroSenih na

Usavrsavanje i pracenje edukaciju zaposlenih
STUFF najnovijih trendova - ‘II(GOr;lisizenJe aktuelnih
LEARNING and - Bro'J rihvacenih
IMROVEMENT | Aktivno uklju¢ivanje studenata : p
predloga studenata
. . . - Indeks zadovoljstva
Pozitivna organizaciona klima .
zaposlenih

Slika 65: BSC model za NAV radionicu
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7.2. Rezultati istrazivanja

U cilju praéenja prve perspektive - stakeholder, postavljeni su sledeci relevantni KPI-
ovi. Pracenje broja gostujuéih predavaca treba da pokaze u kojoj meri se tokom godina
realizovala stru¢na pomo¢ eksperata za pojedine aspekte ERP sistema [32]. Nijedna
godina, posle inicijalne, nije prosla bez podrske odgovarajucih predavaca, slika 66.

broj predavaca

3.5 1

2.5 1

L aab ‘ Ad

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Slika 66. Ukljucenost stranih predavaca

Prikazan je i kako je porasla prisutnost studenata na ovako organizovanoj radionici.
Procenat polaznika koji je prepoznao ovaj brend koji se razvijao godinama, pokazuje
stopu rasta iz godine u godinu, slika 67.
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Slika 67. Prisutnost polaznika



Pracenje studenata, kao druge perspektive BSC-a, je realizovano kroz pracenje nekoliko
KPI-ova.Zadovoljstvo polaznika obukom jedan je od najznacajnijih. Tokom godina
sprovedene su brojne ankete i upitnici, kako bi se uvidelo koliko i na koji na¢in NAV
obuka doprinosi kreiranju znanja i motivise na dalja usavrSavanja. Rezultati pokazuju da
je zadovoljstvo polaznika svake godine na vrlo visokom nivou, §to direktno utice i na
rast broja polaznika koji zele da pohadaju ovu obuku, slika 68.
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Slika 68. Zadovoljstvo polaznika obukom

Broj polaznika koji je pohadao NAYV radionicu, kao i broj polaznika koji se prijavio za
slusanje se moze videti na slici 69. 1 slici 70. Oba pokazatelja rastu tokom godina u
kojima se realizovala obuka, §to pokazuje na veéu zainteresovanost slusaoca.
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Slika 69. Broj prijavljenih polaznika
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Slika 70. Aktivni polaznici

Studenti koji su se opredelili za slusanje kursa, su se u najvecoj meri odlucili da zavrsne
radove usmere na istu oblast i prakticno primene svoje znanje ili naprave odgovarajuce
istrazivanje ili komparaciju reSenja u praksi. Takav broj studenata se godinama
povecavao, §to pokazuje naredni KPI na slici 71.
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Slika 71. Stepen zavr$nih radova

Polaznici koji su zavrsili obuku, i odbranili zavr$ne radove, postali su kandidati za
buduée NAV operativce i stupili na trziSte rada. U okviru korporacije Microsofta, i



partnerskih firmi, i klijenata koji su na NAV-u, broj polaznika koji su prosli kroz
radionicu u strukturi zaposlenosti tih organizacija se moze smatrati vise nego odli¢nom,
kako je i prikazano na slici 72. Pogotovo ako se uzmu u obzir sve okolnosti koje
oteZavaju zaposlenja u regionu.
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Slika 72.Zaposlenost diplomiranih polaznika

Jedan od nacina za merenje uspesnosti same obuke za rad na NAV sistemu, je pracenje
broja polaznika po godinama koji su zavrsili obuku. Na grafiku se moze ispratiti kako
sve manji broj polaznika odustaje, odnosno uspeva da zavrsi ceo kurs i savlada obuku.
Takode broj polaznika koji je uspesno savladao trening je postepeno rastao iz godine u
godinu. I sa zavrSnom godinom ovog istrazivanja, postigao se jako visok procenat
prolaznosti.Objedinjeni rezultati polaznika sa aspekta njihove prolaznosti i odustajanja
po godinama je prikazan na slici 73. Kako je ve¢ pomenuto sve je bio veéi broj
polaznika koji su prolazili obuku na ERP sistemu a sve manje onih koji su odustajali od
same obuke. Na slici 73 se moze videti odnos broja svih polaznika koji su prisustvovali
i broja onih koji su polozili ili odustali.
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Slika 73. Broj polaznika koji su polozili i odustali a prisustvovali radionici

Faktor prolaznosti polaznika je znac¢ajan indikator kvaliteta obuke koja je organizovana.
Ukazuje da je odabir prave metode obuke bio adekvatan. Takode pracen je i indikator
kvaliteta ocena studenata koji su primenili svoja znanja i realizovali odgovarajuce
scenarije na koje su se navikli tokom radionice. Rezultati polaznika su prikazani na
sledec¢em grafu. Moze se uvideti da su iz godine u godinu bili sve bolji rezultati, i da je

fokus polaznika stavljen na kvalitet realizacije predloZenih scenarija, slika 74.

2010
2008

Takode, znaCajnu ulogu u sprovodenju uspesne obuke imaju i predavaci, njihova
struc¢nost i sposobnost da prenesu znanje i podstaknu polaznike na veéu angazovanost.

Slika 74.0cene polaznika




Kao KPI postavljen je i zadovoljstvo studenata sa predavac¢ima, gde je putem anketa i
upitnika mereno zadovoljstvo polaznika stru¢noséu predavaca. Rezultati pokazuju da
ukljuceni predavaci zadovoljavaju kriterijume polaznika, i to na veoma visokom nivou,
slika 75.
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Slika 75.Zadovoljstvo polaznika sa predavacima

Treba napomenuti da ako se prati univerzitetska obuka u okviru realizacije scenarija i
poredi sa obukom kadrova moze se uociti slede¢e. Obuka kadrova se moze realizovati
na ve¢ pomenute nacine. Ali ako bi se rukovodili principom najvece sliCnosti sa
postavljenim modelom koji je pokazao svoju efikasnost, mogli bi izdvojiti odgovarajuci
model obuke u kompaniji. Ako izbegnemo neefikasna duga izlaganja, ili koriS¢enje
samo elektronskog materijala, ovakva usmerena obuka ¢e biti posmatrana kroz
promenljive modela koje se razlikuju. TroSkovi koris¢enja racunara se ne menjaju, kao i
broj ¢asova i termina. Cena kw po Casu je 0,036 ¢ a potroSnja struje je 0,2 kw /h
Koris¢enjem licenci firme koje se u proseku kreé¢u oko 1500e i angaZovanjem
konsultanata koji su zaduzeni za obuku sa satnicom prose¢nom oko 50e, moze se do¢i
do slede¢eg zakljuc¢ka. Univerzitetski ¢as u proseku se moze posmatrati kroz iznos od
4e do 15¢ u zavisnosti od nivoa studija, kao proseénu mozemo uzeti da je 10e. Demo
licenca koja se koristi je dovoljna za realizaciju postavljenih scenarija i besplatna je. Sa
uraunatom cenom licence u modelu troskova bila bi neuporedivo velika razlika izmedu
poslovnog modela i modela radionice. Ali ako bi odlu¢ili da cenu licence ne raCunamo u
obuku kadrova, ve¢ da je ona placena u sklopu implementacije sistema, onda bi se
odnos izmedu obuke korisnika u kompanijama i modela radionice mogao prikazati na
slici 76. Takode, isplativost je veéa sa ve¢im brojem termina.

Troskovi obuke su prorac¢unati slede¢im modelom

Gde su :



TC- ukupni troskovi obuke,

N-broj ¢asova u jednom terminu,

P- broj termina,

K- broj predavaca,

Ck- cena predavaca,

Tr-troSkovi koriS¢enja racunara,

L- cena licence za jednog aktivnog klijenta,

F - broj klijenata u sistemu, koji je aktivan u istom trenutku,

Trosak kori$¢enja raCunara proracunava na osnovu:

gde su :

Nkw- broj utrosenih kw po ¢asu, za rad racunara,

Ckw- cena elektri¢ne energije.
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Slika 76.TroSkovi obuke.

ROI kao metodu koja je pokazatelj opravdanosti, koristimo kao jo§ jedan KPI za
prac¢enje obuke ovog tipa. Kao pracenje onoga §to je dobijeno kroz adekvatnu obuku



uzet je kvalitet polaznika i njihovo zaposlenje u poslovnim sistemima koji imaju ERP,
na kome su se oni obucavali. Prosecna pocetnicka plata zaposlenih polaznika je u ovom
regionu do 500e. Konac¢an ROI po godinama se moze videti na slici 77.
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Slika 77. ROI

Cetvrta perspektiva, kao pravci usavravanja i buduéeg razvoja, praéena je kroz
nekoliko indikatora. Pokazatelj ulaganja u sopstveni razvoj i sami tim i podizanja
kvaliteta obuke, praceno je kroz usavrSavanje kadrova. Odnosno odlaZenje na sve
konferencije, simpozijume, seminare, kurseve, itd. Pra¢en je broj sati na godiSnjem
nivou koji su predavaci izdvajali za sopstveno usavrSavanje i prac¢enje trendova, slika
78.
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Slika 78.. UsavrSavanje predavaca



Sto se ti¢e praéenja trendova, vazno je da se izvriioci obuke usavravaju. Ali je isto tako
vazno da polaznici imaju priliku da rade na najaktuelnijim verzijama, a aktuelnost se
moze posmatrati po kriterijumu najnovijih verzija NAV reSenja, ili po trenutno
aktuelnim verzijama po organizacijama u okruzenju. Ovde je prikazano pracenje verzija
kroz obuku koje su u tom trenutku bile i aktuelne na trzistu u regionu, slika 89.
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Slika 79. Aktuelnost verzija ERP-a

Na osnovu anketa svake godine se prati program realizacije radionice i njegova
evaluacija. Sa ciljem da program bude Sto vise prilagoden polaznicima, razmatraju se
njihovi predlozi i poboljSanja. Sa obzirom na vremenska, ekonomska, tehnoloska i
druga ograni¢enja zahtevi polaznika koji su izvodljivi se prihvataju i ugraduju u
program narednih generacija. Slika 80. upravo prikazuje kako je svake godine u
odredenom procentu prihva¢en odredeni broj predloga polaznika.
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Slika 80. Prihvaéenost predloga ucesnika



Takode, ne sme se zanemariti stvaranje pozitivne organizacione klime koja u mnogome
utie na kvalitet obuke i na zadovoljstvo, kako polaznika, tako i naSih stakeholdera. Za
stvaranje 1 odrZavanje pozitivne atmosfere, koja podstie rad na licnom razvoju i
ostvarivanju zeljenih projektnih rezultata, zaduzeni su predavac¢i. KPI zadovoljstvo
predavaca sa polaznicima je praceno kroz odrZane treninge i radove polaznika. Na slici
81. se jasno vidi kako je podizan kvalitet i radova i same radionice sa aspekta
predavaca. Za godinu 2011, samo je jedan deo polaznika prikazao radove, tako da se na
grafu ne moze sagledati cela godina, ve¢ samo parcijalno.
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Slika 81. Zadovoljstvo predava¢a NAV obukom

Sve perspektive koje su postavljene u modelu evaluacije su ostvarene na veoma
visokom nivou. Taj nivo je pokazan kroz ciljeve koji su zadati za svaku perspektivu
pojedinacno. Svi ciljevi su ispunjeni i pokazatelji tih ciljeva su pokazali da je genericki
model i njegova konkretna realizacija opravdao efikasnost koja se ocekivala. Svaki
pokazatelj prikazuje zavidne rezultate istrazivanja, koji su za period istrazivanja od 7
godina izuzetno merodavni. Na ovaj na¢in su izmedu ostalog i potvrdene hipoteze
istraZivanja.



8. ZAKLJUCAK

U poslovnim procesima koji su vezani za edukaciju i obuku, postavlja se pitanje koliko
je obuka efektivna i da li se njome postizu zeljeni rezultati. Idealna obuka ne postoji i
izbor metode obuke ¢e upravo zavisiti od potreba konkretnog poslovnog okruzenja.
Menadzeri u poslovnom svetu, odnosno nastavnici u institucijama visokog obrazovanja
se svakodnevno suocavaju sa tim izborom. Oni imaju isti cilj da polaznici obuke, bilo da
su u pitanju zaposleni ili studenti, dobiju zeljeno znanje za obavljanje posla u
buducnosti.

Cilj ove disertacije je podizanje nivoa obucenosti subjekata kroz definisanje modela
obuke koji ¢e biti realizovan kroz ERP sistem. Takode ukazana je vaznost za
sprovodenje obuke visokog kvaliteta zaposlenih u organizacijama u kojima treba da se
uvede ERP sistem. Prikazani su razli¢iti modeli koje nase softverske kuce nude i koji
strani vendori predlazu. Svako pojedino reSenje je dovoljno dobro u zavisnosti od
konteksta primene.

Organizacije imaju svoje specificnosti i svaka je poslovni subjekt za sebe. Neke
poslovne funkcije, koje su podrzane preko funkcionalnosti ERP modula, imaju
odgovaraju¢i nivo slicnosti. Kroz koris¢enje sli¢nih zajednickih aktivnosti procesa
moguce je obuditi studente da ih realizuju. Genericki model pruza osnovu da se kreira
okvir za obuku studenata. Ali takode takav model nudi i okvir za obuku kadrova u
organizacijama koje imaju ERP reSenja i ¢iji poslovni procesi imaju konkretne
specifi¢nosti.

Za odabrano ERP reSenje neophodno je sprovesti adekvatnu obuku, koris¢enjem neke
od metoda obuke. U postavljenoj virtuelanoj organizaciji obuka je realizovana preko
metode scenarija u kojoj svaki zaposleni ima svoju ulogu i ovlas¢enja, koja su mu
formalno data. Tako definisanim scenarijama za ERP sistem ucesnik, zaposleni, student,
polaznik moze efikasnije da razume obavljanje svog posla, posmatrajuci ga kroz prizmu
celokupnog poslovanja organizacije. Na taj nacin se podiZze nivo obucenosti kadra za
upravljanje poslovanjem. U postavljenom okruzenju ucesnik moze da kroz definisani
scenario, shodno svojim ovlas¢enjima, realizuje poslovne zadatke na njegovom radnom
mestu. Ti zadaci su konkretnom ucesniku i formalno dodeljeni u poslovnom sistemu.
Ovakvim modelom virtualne organizacije se ocekuje realizacija obuke u nastavi na
studijama, seminarima i kursevima za obrazovanja tokom citavog zivota.

Za utvrdivanje poslovne i obrazovne vrednosti modela obuke koris¢en je postavljeni
model evaluacije obuke. Model evaluacije je omogucio definisanje strateskih ciljeva i
klju¢nih indikatora performansi, gde su na osnovu dobijenih rezultata preduzimane
kontinualne mere poboljSanja procesa obuke i polaznicima je pruzana sve kvalitetnija
obuka svake godine.

Sve perspektive koje su postavljene u modelu evaluacije su ostvarene kroz svoje
postavljene ciljeve na veoma visokom nivou. Taj nivo ostvarenja perspektiva je pokazan
kroz ciljeve koji su zadati za svaku perspektivu pojedinac¢no. Svi ciljevi su ispunjeni i
pokazatelji tih ciljeva su pokazali da je genericki model i njegova konkretna realizacija
opravdao efikasnost koja se ocekivala
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Evaluacija reSenja je potvrda postavljene hipoteze da je moguce projektovati genericki
model radionice, koji ¢e biti pogodan za obuku nad poslovnim procesima, koris¢enjem
konkretnog ERP sistema. Takode, da realizacija konkretnog modela kroz Microsoft
Dynamics NAV treba da odgovori na postavljene zahteve za izvodenje obuke i da na
adekvatan nacin prati realizaciju poslovnih funkcija.

Kako je i definisan, osnovni doprinos istrazivanja je realizacija generickog modela, u
formi radionice, za obuku za ERP sisteme i on je u potpunosti ostvaren. Ostvareni su i
dodatni doprinosi i to metodoloska realizacija poslovnih funkcija, kroz scenarija i
dodelu uloga, njihovih odgovornosti i ovlaséenja u poslovnom informacionom sistemu.
Prakti¢an doprinos se ogleda u primeni razvijenog modela radionice za obuku u nastavi,
na osnovnim i poslediplomskim studijama, seminarima i kursevima za obrazovanja
tokom rada. DrusStveni doprinos se ogleda u koristi koju poslovna praksa dobija
povecanjem nivoa obucenosti kadra za upravljanje poslovanjem.

Ispunjen je cilj prikazanog istrazivanja, a to je da se definiSe model obuke koji ¢e biti
realizovan kroz ERP sistem. U ostvarivanju ovog cilja postignuti su i posebni ciljevi
koji obuhvataju analizu i funkcionalnost ERP sistema, analizu poslovnih procesa i
potreba organizacija za ERP-om, analizu klasi¢nih metoda obuke i adekvatan izbor za
obuku za ERP sisteme, definisanje genericCkog modela za obuku studenata,
uspostavljanje konkretnog modela radionice kroz Microsoft Dynamics NAV, definisanje
adekvatnih scenarija koji ¢e biti realizovani kroz ERP, kao i evaluacija rezultata obuke.

Dalji razvoj istrazivanja se ocekuje u konkretnim primenama postavljenih modela,
prosirivanju razliitih funkcionalnih scenarija, koris¢enju softverskih reSenja razlicitih
vendora, pra¢enju novih tendencija i verzija, kao i uklju¢ivanja poslovne inteligencije u
realizaciju odgovarajuc¢ih modela. Planira se i primena ERP resenja otvorenog koda, kao
i realizovanje kompletne interoperabilnosti komponenti modela uz multidisciplinarnu
podrsku.
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PRILOG 1. Nabavka i prodaja ra¢unara

Preduslovi i podesavanja

Podmoduli administracije koje treba podesiti vide se na slede¢im slikama. U
folderu opste potrebno je izvrsiti i slede¢a podesavanja:

Postanski brojevi,
Teritorije 1 jezici,
Drzave/regioni,

bl

Definisanje jedinice mere.

Administriranje

EE Poltanski brojevi

& Jezici
ifra Tne Windaws. ... Windaws ime jezika |
B narvelki (Mynorsk) 2068 Morwegian (Hynarsk) Al
narvelk 1044 Morwegian (Bokmeal)
poliski 1045 Palish
portugalski 2070 Portuguese (Partugal)
rununski 1043 Romanian
tuski 1049 Russian
slovaghi 1051 Slavak
slovenafki 1080 Slovenian
e ] 3
Toedshi 1053 Swedish v
El

[#-_ InFarmatifka adminiskriranje ~
= Podelavanie aplikacije | pifra Grad
=4 Cplte postavke | 11000 Beograd
: Podelavanie evidendije promena = 11001 Beograd
; Podelavanie beletaka o preduzedu o= | 11080 Zemun
: Podeiavanie poslovnog obaveltavania == 19210 BDV_
; Podari o preduzedu | 21000 Movi Efad
i Certri odgovarnosk 24000 Subotica
; Brojfana serija i —
: Osnovrni kalendar - izl
o= i 2 AT-1100 Wien
i Evidencija promena — ;
o - ' ’ AT-1230 Wiien
; Poltanski bro —
i ST AT-2355 W, Neudorf
; Teritorije —
: Jezic 7
- i s Bl
e Y U R 1 1 T ——

CER

%

Slike Definisanje postanskog broja

£ Teritorije

pifra Ime
5ot Scatland
- aI Severoistok
L STRAMC Stranao
|SVELS Severni Yels
| |SwaL South Wales
N Severozapad

UNUTR. Unutrainj
| |vOWOB  pkatska
I Zapadna zemlja
|7 Zemun

EEX

=

=

Slike. Definisanje jezika i teritorije
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B=1ES

. pifra Ime Cblik adrese Oblik adrese kant. ..
PL Poljska Poit. broj+grad lza imena preduz...
PT Portugalija Poit, broj+grad I[zaimena preduz. ..
| RO Rurmunija Poft. broj+grad Izaimena preduz...
Srbija Pait. broj+grad Izaimena preduz. ..
_|RU Rusija Grad-+poft, broj Ma kraju
Sh Saudijska Arabija Grad-+poit. broj Ma pofetky
SB Solomonska Ostrva Grad+polt, broj Ma pofetky
ES pvedska Poit. broj+grad Izaimena preduz... — |
= Singapur Grad+poit, broj Izaimena preduz, .,
= Slovenija Poit, broj+grad I[zaimena preduz... |
| 5K Slorvafka Poft, broj+grad [zaimena preduz... |
[ Dreava v] [ Pomod ]

Slika . Definisanje drzave/regiona

Administriranje

=l Podeiavanje aplkacije &8 Jedinice mere
[+ |___.| opite postavke [ i = _
[+ |___,| Korisnici :]%F\S i a
[#-[_3 Upravlianje finansijama Dan R =
£ |___,| Prodaja i marketing :DELOVI Den
= Mabavka lar Gram
=9 Podelavanie neskladiftenc T |kanTA Karta
=3 Referenti nabavke ke Kilogram
F.adni list trebovanja IKILOETRI Kilametri
Jedinice mere L& :
Praizvo” afi KUTIA  Kutila i
Grupe proizvoda L Libar [
 |PakET Paket ¥

= Grupe popusta na artikle
Standardne fifre za nabav [ ureds | [ otkesi | [ Zednica «] [ Pomed |
pifre nabavke
3 Mafini isporuke
Razlozi povradaia

Slika. Definisanje jedinice mere

Nakon definisanih postanskih brojeva, teritorija, jezika, gradova i jedinica mere prelazi
se na podesavanja unutar folder prodaje i marketinga koja je u centru ovog scenarija.

U folderu Prodaja i Marketing potrebno je izvrSiti slede¢a podesavanja:

1. Grupe popusta na artikle, .

2. Grupe popusta za kupce,.

3. Podesavanje prodaje i potrazivanja,
4. Uslovi placanja, .

Unutar grupa popusta i na artikle i na kupce mozemo kreirati veliki broj popusta, kroz -
Grupe po.../Popusti na redove prodaje.
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B Grupe popusta na artikle

pifra
[ |a
5]
PREFR.OD,
SIRCNVING

Opis

Ponovna prodaja
SIRONINA

:E;ta ra 'r"n:n'tn a
ZAMRUEND  Gobtowi proizvodi

[Grupe pio... v] [_ Pomnod ]

Slika . Modul Administriranje/PodeSavanje aplikalacije/Prodaja i marketing

EE Grupe popusta za kupca

. pifra

VELRAY:

MALOPROD Maloprod

Cpis

-F'arjt'rgerst-.-.:.

Weliki rafun

B=1(ES

[G[upe P, v] [ Pomod ]

Slika . Modul Administriranje/PodeSavanje apliklacije/Prodaja i marketing
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EE Podelavanje prodaje i potra®ivanja

Opite |Dimen2ije | Mumerisane

Knji*enje popusta . . . | SN

IUpozorenja hog kredi,,.  |Oba upozorenja (=] Kopiraj koment, iz por...

Upozarenje zbog prat... Kopiraj koment, iz par...

Isporuka uz Fakboru ., | Kopiraj kom. nal. za po...
Prij. povradaja uz odo. . Kopiraj koment. iz nal. ...
Zaokruivanje Fakiure . Dozvoli razliku PDY-a . .
Obavezan br. spoli. d... [ Obrafun popusta na f,..
Zatvaranje valuka, . . . |Gve IEII Obraf. pop. na faktur. .,

Pazicija logatipa na do...  |Bez logotipa EIJ Obavezni bafmi trofko. .

Bez datuma PDV-ana ...

OO00000 IEEEE

Sprefi promenu klauzu, ..

Slika . Modul Prodaja i marketing/PodeSavanje/Podesavanje prodaje i potraZivanja

EE Uslovi pladaanja [._| |E| E'

| Lifra Chrafun... Obrafun... % p...  Izraf ka... | Opis .
POUZERE ao 1] Pouzede
T M 0 Tekui mesec
1130 1M a0 p 1 mesec/2% § dana

plaopans | tool | o] fmetoiOdans

14 DAMNS 14D 0 Meto 14 dana
21 DaN 210 0 Meto 21 dan
7 DARMA i 1] Meto 7 dana

[ = [E2

Slika . Modul Prodaja i marketing/Podesavanje/Uslovi pla¢anja

Opis scenarija
Zeli se prodati radunarska oprema kompaniji Star d.o.o. Posto trenutno nema na lageru

dovoljna koli¢ina Notebook racunara mora da se opredeli ili na proizvodnju ili na
nabavku Zeljenog artikla. Odluceno je da se nabavi notebook Samsung Satellite racunar
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od inostrane kompanije Samsung tech. Nema podataka o kompanijama tako da treba
kreirati dobavljaca i kupca i popuniti njihove opste podatke.

Za svaku nabavku pored dobavljaca potrebno je kreirati izlazne porudzbine i ulazne
fakture koji su vezana za odredenog dobavljaca.

Kreiranje artikla

== Planiranjes

= Dobavlias
== Radni listovi trebovania
=3 Periodifni radni list trebovania Lista Fs
= Planiranje porud®hina Magacinske jedinice

L ) . Skavke 4
== Predvi”anja proizvodnis <t atistika .
== Izlazne porudohine At po Iokacijama
== Ulazre porud?bine Raspola®ivast artikla po 3
= Ckvirne ulazne porud®bine Sadraii regala
== Planirani nalozi za proizvodniu Kamentar

Dimenzije Shift+CErl+D

Jedinice mere

Warijanke

Unakrsne reference
Zamene
Meskladifteni artikli

Prevodi
Profireni tekstovi

Liska podkompanenti 3
Proizvadnia 4

Artildi za servis

Refavanje problema 3
Resurs 4
Identifikatori

Artikal v] [ Prodaija v] [ Mabar,

Slika . Izgled artikla Notebook Samsung Satellite

Prvo se popunjavaju opsti podaci artikla: broj, opis, jedinica mere koja jeranije
definisana kao i broj police na kojoj se artikal nalazi. Prikazana je i slika artikla.
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£ 2016-5 Motebook Samsung Satellite - Kartica artikla

Opite_l F.éiéllzur-i'sanj-e“ IE).ﬁpuﬁ'j'avani;a. 2aliha I I.:'i;an.i.r.an-jé I gpolljna t"rgov-i.n.a. PraSen]e artikla :}ul-f—t'rgmf'i-na Mégac.iﬁ.
Bria: o guEsd 85 5_2016—5 |j| ﬁJ Opis za pretrativanie . . |M|
Opis #fieg S &E i['-lotebnnk Samsung Satellite | Zalhe:on momn sai 0
(Qsnovna jedinica mere I-Igof\;l—| Kol, naizl, porudhini . . | ]
o Kol na nalogu za proizy.. . a
BriPOHCE s ixiinte i i_EHB—I Kol, u redovima kompo.., | 0
Aut, prof, bekstovi i [F] Kol, na ul. porud®bini . . I_J.
Kreirano iz neskladifte. .. Kol. na nalogu za servis D
Lifra kategoriis artkla . . !_ @_' Grupa artikala za servis | | ;_!
pifra grupe proizvoda . . | Eﬂ Blokirano . . . . . . [F]
Daturn poslednie mene | DBII'I?IHD.
Artikal V] [ Prodaja v] [ Mabavke V] [ Funkcije v] [ Pomod ]

Slika . Artikal

U Kkartici artikla popunjavaju se podaci u tabu Fakturisanje,i unose se podaci o
troSkovima po jedinici kao i1 jedini¢nu cenu, razlika izmedu ove dve vrednosti
predstavlja dobit iu ovom slucaju iznosi 44.45%.

&5 2016-5 Notebook Samsung Satellite - Kartica artikla

| Oplte i Fakturisanije : Dopunjavanie zaliha | Planiranie | Spolina trgc-vina-' -Praaenje artikla | E-trgavina | Magacin
Mafin obrafuna trolka, . rFIT:E) = Oplta grupa knjie, proi... I_M_F;I:E).PROD (53|
Trofak je korigovan . . . Grupa knji®, proizv, za.., |PD¥ZS ]
Prose fni trolak (LvT) . . D_D_D_ Grupa knji*enja zaliha . . [PREPROD, )
Standardni trofak . . . . 0,00 s
a? . | Meto Fakburisana kal, . . 0
Trofak po jedinici . . . . 400,20/
_____ Dozvoli popusk na Fakk. ..
Stapa indirekknih trofk... 0,00]
ZRE L " 3 l: Grupa popusta na artikle, [+]
o indirektnin trofkova. . | o] — D—
: : : M za prodaju. ... .. ki [+
Poslednii direktni trofak, . | 400,20
Chrafun cenaldobit . . LDnbit=cena—t... IE_|_|
Sodobiti .« .. [ 44.44753
Jedinifnacena . . . | 720,40
[ Artilal v] [ Prodaja v] [ Mabavke v] [ Funkcije v] [ Pamaod ]

Kreiranje dobavljaca

Slika . Fakturisanje

Treba puniti neophodne podatke o inostranoj kompaniji Samsung tech iz Be¢a. U
kartici dobavljaca popunjavaju se podaci o broju, imenu, adresi, poStanskom broju i §ifri
drzave dobavljaca. Takode je neophodno definisati kontakt osobu iz date kompanije. To
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se moze uciniti direktnim unosom imana kontakta ili pretrazivanjem Sifre ve¢
definisanog kontakta.

= DO0D20 Samsung tech - Kartica dobavljafa

Opite !.}.(omunikacija 'Fakturisanje 'PIaSanje .Prijem.- spalina traovina | 'Trgnvinski partal |

Blucermngs goees o E)D_EIEéD—Ij' ﬁl Ime za pretra®ivanje . . ﬁ’lﬂd&'}E—Cﬁ_
TME et i i in |Samsung tech | saldoitvmy. . ... [ ol
Adresa . o 000 |Meteran 200g | pifra referenta nabawvke . |7_Iil1!
AdresaZ .. .. | | Centar odgovornost . . I—@
Poltanski brojigrad . . . |AT-1230 [#]] ['wien 3 EBlokiFaiag Stes da ﬁ]
uifra droave. . . ... . |_'°;T—|Z|_1I Datum poslednje izmene . | DS.I'lS.I'lD

Br. telefona, . . . . . . |—| 8

Br. primarnog konkakka . |_C'I'_EI_EI_EIIGI @_:

konkakbss s s |Peter Miskovski

[Dobaglja_f v] [ Mahavke v] [ Pomod ]

Slika . Dobavljaé¢

U tabu Fakturisanje se popunjavaju podaci o opstoj poslovnoj grupi knjiZenja,
poslovnoj grupi knjizenja po PDV-u i grupi knjizenja dobavljaca.

= DOD020 Samsung tech - Kartica dobavljafa

: Opfte. _Kamunikacija_l Fakkurisarje |.Pla§anje_ F‘rijem';_ Spalina trgm-'ina- ?IITrgD\-'inski partalli
Br. dobavljafa za plad. .. Opita posl, grupa knjie,.. |[EU
Posl, grupa knji?, po P... ]
Grupa knji’enja dobavl. .. ?
pifra popusta na Fakbury, ml
Ceng saPDV-om . . . |:|
[ Diobaylia s v] [ Mabavke v] [ Pomod ]

Slika . Fakturisanje

Unutar taba Placanje moze se izabrati nacin zatvaranja, ovim putem se definiSe
kako ¢e program prihvatati unose za datog dobavljaca, slika 44. Postavljeno je da se to
radi ru¢nim putem $to znaci da ¢e program prihvatati uplate samo ako je specificiran
dokument. Ovde se biraju i uslove plac¢anja kao i nacin placanja. DefiniSu se i podaci
vezani za prijem artikla.
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£ DODD20 Samsung tech - Kartica dobavljafa

f-Othe Komunikaciia I _Fakturisanje_|ﬁ$|_wijem | Spolina trgovina.ig Trgovinski portal.!
Mafin zakvaranja . . . . [RUfno = Br. nafegrafuna . . . . |—|
pifra uslova plafanja . . m Tolerancija blokiranja ... {:E
Wifra nasfina pladanja . .
Prioritet, . . ... [ —
[ Dobavliaf v] [ Mabawvks v] [ Pornod ]

Slika . Plac¢anje

B DO0020 Samsung tech - Kartica dobavljafa

| opfte || Komunikacija 'I Fakturisanje | Pladanie ! Prijern | Spolina trgowina || Trogowinski porkal |

pifra lokacije . . . . . . [PLAwD =
pifra nafina isporuke | . !EIP

Protofro vreme, . ., .

pifra osnovnog kalendara II”

Prilago”eni kalendar . . __Nc_

[

[Dobagljaf v] [ Mabavke v] [ Pomod ]

Slika . Prijem

Posto je u pitanju strana kompanije treba definisati podatke i u okviru taba spoljna
trgovina. Tu se odredujem $ifra valute, Sifra jezika kao 1 poreski broj i ID preduzeca.
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& DO0020 Samsung tech - Kartica dobavljafa

Opitel I -}.(c-munikacija .Fakturisanje _.Plaganje .Prijem.|. Spolina trgovina -Trgovinski porkal |
pifra waluke Poreskibroj. . . . . . . [aTUZ1698523 |
pifra jezika =] I0preduzeSa. . . . . . | 115511154|
LWOZ . . v e e Br. registracije . . . . | |
pifra delatrosti . . . . [*]]
[ Dobavljaf V] [ Mabavke V] [ Pomod ]
Slika . Spoljna trgovina
Izrada porudzbenice

Kada je zavrSeno sa ubacivanjem novog artikla i dobavljata moze da se krene u
izradu izlazne porudzbine. U njoj se unosi kao stavka artikala notebook Samsung
Satellite kao i koli¢inu koja se zeli naruciti (120 komada). Bira se Sifra dobavljaca a
program sam automatski unosi osnovne podatke dobavljaca i za datume stavlja danasnji
dan (konkretno 01/25/01).

& 106025 Samsung tech - Izlazna porud®bina

Opite i Fakturisanje | Isporuka || Spolina trgovina | E-trgovina |
El-i ﬁ] Dakturn knji*enja. . . . . |__Dl_,l'§_,l'i__|
Er. dobavljafa za nab... iDDDDZD E_I—I Datum porud®bine. . . . _ﬂ@l
Br. kortakta kod doba... [CTODO161 Datum dokumenta. . . . w?_ﬂ_ﬂﬂ
Ime dobavljafa . . . . . |Samsung tech | Dabura POV-a . . . . . . ==
Adresa dobavliafa . . . |Mekeron 200g | Br. porudbine dobavlj... |
Adresa dobavljafaz . . | | Br. isporuke dobavljafa .
Polt. brojigrad dobavl,.. |AT-1230 [#]] [wien [#]| Er. fakture dobavijasa. . | |
Konkakt kod dobavliasa . |Peter Miskovski | wifra adrese porudhing o
1 if i ¢ bavke .
Broj arhiviranih verzija, . | al HEIELE LR e | 1."
Cenkar odgovornosti L . |
Opis knjieria. . .. . . |Order 106025 |
Shabliernia i es | Ckvareno
\rekal Br. Opis pifra lok... | Kolifina Rezervis... pifrajedi... Direkinit..
[ »|ar.. 20165 Motebook Samsung Satelite LAY 120 KOM 10,857
E‘ < | >
[PU[UdDbina v] [ Red v] [ Funkcije v] [ knji"enje v] [ oditampai... ] [ Pomod ]

Slika . Izlazna porudzbina
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Prilikom nabavke Nav omogucava parcijalne prijeme robe tako §to se u polju koli¢ina
za prijem stavlja iznos manji od koli¢ine koja se odnosi na celokupnu porudzbinu.
PorudZzbina bi imala otvoren status sve do trenutka prijema celokupne porudzbine.

Popunjavaju se podaci o uslovima pla¢anja, nacinu plac¢anja i grupu knjizenja. takode

se popunjavaju

isporuke 1 najvaznije Sifru lokacije u kojoj treba da roba bude skladistena.

EE 106025 Samsung tech - Izlazna porud®bina

_Op_Ite_! Fakturisanje | Isparuka | Spalina trgavina | E-trgowvina |

Br. dobavliafa za plad...

Adresa za pladanje . . .
Adresa za pladanje 2 .
Polt. brojfgrad za plad...

Kontakk za pladanje . . .

|poddzo (%]
[cTono161 |

!Meteron 200g

[aT-1230 ] [wien

Odelenje pifra, . . L L
Projekt pifra . . . . L. |—
pifra uslova plafania . . |?_E)m IE
Datum dospeda . . . . . |__62_,|’i_,|’2|

% kasaskonta, . . . . . ’___—‘

Period walianosti kasas... |

jifra nafina pladania . . |

Ma fFekarju . . . ... . |
Cene sa PDv-om . . . . |:|
Pasl. grupa knji®. po P... |EU

uifra. Iok i Kﬁii_ﬂna

Rezervis,.. | pifrajedi... Direktnit..

— Wrsta Br. Opis

| w|ar.. z016-5 Mokebook Samsung Satellite PLAYC 120 KoM 10,857

]

]

:

E= | >
[Po[ud°bina v] [ Red v] [ Funkije v] [ Knji®enie v] [Odi;ampaj... ] [ Pomod ]

Slika . Tab Fakturisanje

BE 106025 Samsung tech - Izlazna porud®bina

opite -Fakturisanje-| Isporuka E-Spoljna trgovina | E-trgovina

Ime primaoca isporuke, |Pla\.-'i magacin | pifra lokacije . . . . . .
Adresa primaoca ispar. .. I_:_I_L_lgoisto)"na ulica 3 | Vreme rukovanja prisk. ..
Adresa primaoca ispaor... | | pifra nasing isporuke . .
Poftanski brojfarad pri... | 11001 [#]| |Beagrad i Protofno vrems. . . . . [
Kontakt kod primacca ... |_IEF Srnith | Zahtewani datum prijema L
Obedani daturn prijema .
O fekivani datum prijema. !—J
Br. kupca - primaoca. . .
pifra primacca isporuke . |
Wrska Br, Opis pifra lok... ' Kolifina Rezervis,.,  pifra jedi... Direkknit. .
l__!"]! Ar... Z016-5 Motebaook Samsung Satellite PLAYO 1z0 KoM 10,557
—
=
| 1& I *
[Po[udObina V] [ Red V] [ Furnkcije V] [ Knijidenje V] [ oditampaj. .. ] [ Pormod ]

Slika . Tab Isporuka

ime primaoca isporuke, njegova adresa, kontakt osoba, Sifra nacina
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Kada se zavrsi sa definisanjem porudzbine i primi narucena roba u potpunosti se sa F11

nudi mogucénost da se primi ili/i fakturiSe data porudzbina.

E5/106025 Samsung tech - Izlazna porud®hina

Opite | Fakturisanje || Isporuka || Spolina trgavina || E-trgovina
BFisisinier s i 106025 (]| #| Datum knjicenia . . . . . 1/2s/01
Er. dobavljafa zanab... |DO00Z0 Datum porudthine. . . .
Br. kontakka kod doba... |CTOOOL61 Datum dokumeniea, . . . [ 01251
Ime dobavljiafa . . . . . Samsung tech Datum PDY-3 . . . . . . l:l
LT et = E - R L = s i s == Microsoft Business S... e dobavlj... |:|
Adresa dobavljafaz | . Hobavljafa | I:l
Poit. brojfgrad dobavl... |[AT-1230 D @ bbavliafa. . l:l
\.r’ ;
Kontakt kod dobavljafa . |Peter Miskowski (O Fakturii porud®hine .
S e ke
Broj athiviranih verziia, . | o CoPrimi | fakturi Sl
ornosti . .
Opis knji*enja, . . . . . Order 106025 " A =
[ oreds | [ Otkati ] IIIIII [Erree |
Direkknit... Iznos reda B... | % popusta na red Kolifina za prijem Primliena koli fina Kol
» 10,857 1,302.54 120
&l — | > |
[Pogud°bina v] [ Red v] [ Funkcije v] [ Kniji®enije v] [OdTLampaj... ] [ Pomod ]

Slika . Porudzbine

Podaci u stavci su se promenili posle prijema roba. U polju primljena koli¢ina stoji
vrednost 120 jer je primnjeno 120 komada artikla, takode u polju koli¢ina za
fakturisanje stoji vrednost 120 jer jo$ nije obavljen proces fakturisanja. Status
porudzbenice se promenio i sada ima vrednost izdato. Status bi bio otvoren sve dok se

ne primi celokupna koli¢ina sa porudzbine.

i 106025 Samsung tech - lzlazna porud®bina

Oplte | Fakturisanje | Isporuka | Spolina trgovina | E-trgovina |

B s saaal 106025 )] &) Datum knjitena. . . . . |
Br. dobavijafa 2a nab... 'Dllxgg @| Datum porudbine, . . . [
Br. kontakts kod doba... |CTO00161 [£3]) Datum dokumenta, . . . |
Ime dobavljafa . . . . . [Samsungtech DatumFDV-a . . . . . .
Adresa dobavijafa . . . @ e dobavj. ..
Adresadobavijafaz . . | Hobavljafa .
Polt. brojfgrad dobavl... [AT-1230 bbavliafa,
Kontakt kod dobavljafa . [Peter Mislwvslr.i__ horudebing
Broj arhiviranih verzifa. . o) Fanabavke
yornosti
Opis knji%enja. . . . . . |Order 106025 | ]
Direktnit... IznosredaB... % popustanared Kolifina za prijem Primljena koli fina Kal.
» 108S7 1,302.84 120
|
s 3
(Porudbine w] [_Red ] [_Funkdie ] [Knienje ] [oditempaj... | [ Pomod |

Slika . Porudzbine
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Po zavrSetku prijema i fakturisanja robe porudzbina nestaje iz liste izlaznih porudzbina i
postaje dva odvojena dokumenta proknjizena faktura i proknjizena prijemnica. Ovi
dokumenti se sada mogu naci u Istoji. Proknjizeni dokumenti se ne mogu modifikovati.

B 108029 Samsung tech - Proknji®ena ulazna faktura

BEE

Oplte i.F.élitu-risanjé-' .IéporL.li%a. | -..Sbol.jna.trgoi-'ina BizTalk |
Brii Cauam SRnm 108023 & Datum knjitenia . . . . . 01/25/m1
Br. dobavljafa zanab... |DO00Z0 | Datum dakumenta. . . .| 01/25[01]
Br. konkakta kod doba.,. [CTOD0161 Datum PDY-a . . . . . . _02jz5i01 ]
Ime dobaviiafa . . . . . Samsung kech Br. porud®bine . . . . .| 106025 |
Adresa dobavijafa . . . |Meteron 2009 Unapred dodelieni br, . . [ |
Adresa dobavljafaz . . Er. porudohing dobawli,.. |
Palt. brojigrad dobawl... |AT-1230 Br. fakture dobavliafa, . 9_46?_?26:
Kontakt kod dobavijafa . |Peter Miskovski Hifra adrese porudbine .
e N pifra referenta nabavke . L
Centar odgovornosti, . .
Broj ftampania . . . . . D |
V. Br. Cpis Kolifina pifra jedi... Direkknit... Jedinifnace...  Iznos rec
|_!.E.°. . 2016-5 Motebook Samsung Satellite 120 KOM 10.857 19544358 1,
| |
1
|
—
(I ' H
[ Faktura v] [ Red v] [ Cditampaj. .. ] [ Prona’i ] [ Pormod ]

Slika . Proknjizene fakture

Pla¢anje dobavljacu

Nakon primanja robe realizuje se isplata dugovanja prema dobavljacu. Izlistavaju se

nalozi za plac¢anje koji se nalaze u sistemu.

= BANKA Bankovne uplate - Malog pladanja

Br. doku...
G04001

Yrsta konta
Dobavijaf

Datum k... | Yrsta dokurm...
01/25/01 Uplata

Ime konta Ime prokivkonta

Samsung tech Swetska banka

Br. kanta
Donoz0

Jpis
Payvment of Invoice 108029

Saldo
=0

Wifra... ' Izn
EUR
-
Ukupan saldo
=

v] [ Konto

v] [ Furnkrije v] [ Uplate

v] [ Knijitenje v] [

Pormod

]

Slika . Nalog placanja
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Prelazi se na proces predloga uplate dobavljacu tako S§to se popunjava datum
poslednje uplate, datum knjiZzenja, broj pocetnog dokumenta koji je popunjen u
prethodnom prozoru kao i vrste i broj protivkonta.

¥ Predlaganje uplata dobavljafima |T||E|[§| 1% Predlaganje uplata dobavljafima |-_||E|E|
Vendor |O|3ti0ns: \-'endor| Options |
Polje Filker [ Daturm poslednje uplate . | ﬂ@'@
e boooza 0] Trati kasaskonte . . . . [
D pifra naina pladanja

Saberi po dobavijasu . . [

Karisti prioritet dabavli... [ ]

Movi br, dok. usvakired, []

NS
=
&
£
=
=
=
o
=
1)
=
T
o
=

Vrsta protivkonta . . . .|BEka =

Br. protivkonta . . . . . SB-ELR 3]

Vrsta bankovne uplate, . IRafunarska . @l

|

U redu ][ Othati ][ Pomod ]

[ ureds | [ otk | [ Pomed |

Slika . Uplate/Predlozi uplate dobavljacima

Takode moze se napraviti predlog pla¢anja ru¢nim popunjavanjem. A konac¢no je
potrebno zatvoriti stavke.

&= DO0020 Samsung tech - Zatvori stavke dobavljafa

Cplte iOpcije
Datum knji*enja. . . . . | Dl,|'25,l'Dl pifra walute . . . . L L [EUR |
Wrsta dokumenta .. L .Up_la_nté : : o008 i i s i 1,303.00]
Br. dokumenta . . . . . [o4n01 | Preostaliizros. . . . . . [ 1,303.00]
EBr. dobavliafa . . . . . [poonzo |
Opis . [Payment of Tnvoice 108029
W.. Br.dokuy... Br. ekste... Br.doba... Opis pifra...  Preostali iznos
108029 9467726 DO00ZO0 Order 106025 EUR -1,302.84
¥
Valutaz... Iznos zazatv,.. Iznos kasask... Zaokru%v,.,  Zatvoreniiznos  Raspoloivi iznos Saldo
ER -1,302.64 ooof [ ooof [ -anees] [ 130800 | 0.16|
[_ 1 redu ] [ Otka® ] [ Stavka v] [Zatvaranje v] [ Prona’i ] [ Pomod ]

Slika. Polje u tabeli Broj dok. za zatvaranje/Zatvori stavke dobavljaca
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Zatim se pregledava i Stampa cek. Izgled ¢eka za naplatu koju nudi MS NAV sa svim

osnovnim podacima i nov€anim iznosom ceka.

B8 G04001 Samsung tech - Pregled feka E|@®

Cronus 5CG d.o.o,
Ulica prstenova 5
Pirat

11000 Beograd

#akd JEDAN HILJADA TRI STO TRI 10/100 EUR

Flafanje po porudsbini za Datum
Samsung tech 01/25{01
Meteron 200g
AT-1230 Wien
Austrija

G04001
Neoditampan fek

Iznos
1,303.00

___Pomod |

Slika. Pregled ceka

Kreiranje prodavca

EE Nl Nikola lviee - Kartica prodavcafreferenta nabavke

EEX

Oplts | Fakburisanje | Integracija sa Outlookem | Obaveltavanje | Sinhronizacia |

% provigie . . ... | 0,00/
Br. telefona. . . . . . . |+38164145566
E-poitaisy Sy e | nikeola, ivi@inbo:x, com | =

Diatum slededeg zadu®..,

[Eru:u:lavac v] [ Funkcije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Pormod ]

Slika . Prodavci

Pocinje procesom ubacivanja prodavca u tim Prodaje. Jedan prodavac moze biti

rasporeden u viSe timova a samim tim dobija veci broj zaduzenja.
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EE NI Nikola lviee - Timovi prodavaca |Z||E||E|

pifra kima | Ime tima
PRODAIA  Prodaia

-

Slika. Prodavac/Timovi

B8 Timovi

| uifra Imne Datumsl... || :_ pifra pro...  Ime prodavca :

| |ADMIN Adrministracija | b NI Nikola Ivise

| AKNIE Alevizicijski tim B Ps Peter Saddow

| |MaRKET... Markatinika grupa [ |rL Richard Lum

| |PCDRpKA Podrika za proizvode il

b |PRODAIA  Prbdaja 01423401 il

| |3ERVIS Terenska usluga =]

| =] |
Com v [ pomod ]

Slika. Timovi

U NAV-u ve¢ postoji definisan tim prodaje u koji je ukljucen i novokreiranog
prodavca. Sada se moze dodeliti zaduzenja timovima, tim putem ¢e se svim ¢lanovima
jednog tima dodeliti ista zaduzenja.

& Timovi - B)X]
Lifra Imne Daturn sl . '
ADMIM Administracija |
BKNIZ Alovizicijski tim

MARKET... Marketinika grupa
PODRMES  Podrika za proizvode
. PRODAJA i

SERVIS

[ Timn v] [ Pomod ]

Slika. Timovi
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Unutar liste zaduzenja vezane za prodaju postoje ve¢ definisana dva zaduzenja

koja se mogu korigovati ili dodavati nova.

2 PRODAJA Prodaja - Lista zadu®enja

- Zatvoreno | Pofetni... V.. Cpis P.. 5. Br,zadu?,.. Datumz...  Otkazano | Komentar B
na 012301 aourirai godinge izveitaie M., M.. ZD1000S7

| 01/24/01 S.. Povedaj prihod od prodaje M. M. Z0100054 {
[ >
Ime kontakta Ime preduzeda kontakka

[Zac_lu°enje v] [ Funkcije v] [Ereiraj 2adu°...] [ Pomod ]
Slika. Tim/Zaduzenja
Kreiranje kupca

Osoba koja upravlja procesom prodaje zaduzena je i za kreiranje novih kupaca.
Kompanija Star d.o.o. kontaktira i trazi kupovinu 50 notebook Samsung Satellite
racunara. Da bi poceo proces prodaje potrebno je popuniti podatke o novom kupcu.
Pocinje se sa opsStim podacima kompanije Star d.o.o.. U tabu Opste se popunjavaju polja

Br, Ime, Adresa, Postanski broj/grad, Sifra drzave,

Kontakt kao $to je prikazano na slici.

2= K0OD10 Star, d.o.o0. - Kartica kupca

Br. telefona, Br. primarnog kontakta,

[ Opite | Ko-mun.il;acij.a”'f Fa.kt.;.lris.an.jé -I.?'I-agan.jé.'f fsporul;a”'f .spo.l.jna.trgoviﬁa ".-T.f;goviﬁs.l;i.port.a-l |
BTSSR B [kooo1o =] # Ime 2a pretrafivanis . . [STARD.O.O. |
TEEEs: Eanms B |5tar d.o.o, | Saldo vty . . ... L o)
Adresa. .. [Miluting Miankavizsa 186 | Kreditni mit (L9T3 . L o
Adresaz . .. | ! pifra prodavea . . . L L |
Poftanski brojigrad . . . | 11070 (#])| [NoviBeograd 3| entar adgavornasti . . x|

- B
i 5 I ll I ———
ifta:dilae s N 3| pifra servisne zone . . . [+
Br. telefona | _—
= Blokiramo . v v v 0 0 | Eﬂ
Br. primarnog kontakka . |CTOOO1S7 1| : ———n
i & jcToontsr 8| Datum poslednie izmene . 08/17{10
Kontakt. . MkolaPetrovize |
[ Kupac v] [ Prodaja v] [ Pormod
Slika. Kupci

Unutar taba Fakturisanje kao i kod dobavljaca treba popuniti grupe knjizenja s

tim $to je ovaj put u pitanju domaca kompanija.
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55 K00010 Star d.o.o. - Kartica kupca

Opite.;i -komunikacija- Fakturisanje | PIaSanje- _:-Isporuka- I -Spoljna trgovina.f' -Trgovinskj portaT

Br. kupca za fakturisanje ’—E'_i Opfta posl. grupa knjie... M
Broj kopija fakkure, . . . | 0| Pasl. grupa knji?, po P... EQC_JI\EI:QJQ_@.
uifra popusta na Fakturu, [koooto IIH Grupa knjitenia kupea . [pomade |I|_
Cenovna grupa kupca . | _|I_|_I
Grupa popusta za kupca ., ﬁ-‘Eﬁ% II_I]

Dozvoli popust na redove

Cene sa PDV-om . . . |:|

[ Kupac v] [ Prodaja v] [ Pornod ]

Slika. Kupci

Unutar taba Placanje potrebno je popuniti look-up polja nacin zatvaranja, Sifru
uslova pla¢anja i Sifru nacina placanja.

£ K0D010 Star d.o.o. - Kartica kupca |Z||E|El

| Opite | komunikacia | Fakturisanje | Pladanje | Isporuka | Spolina trgovina | Trgovinski portal |

MNafin zatwaranja .« . . . [Rufmo lil ptampanje izvada . . . . |:|

pifra uslova pladanja . . iw:@:l Br. poslednjeq izvoda . . i—':'l
Jifra nafina pladania . . rP_\.-Q-‘-JELW—@ Talerancija blokiranja ... {:E

pifra uslova opomene | . |7|1—ﬂ

pifra uslova abragfuna ... (1,5 DOM, %]

[ Kupac v] [ Prodaja v] [ Pormod ]

Slika. Kupci

Unutar taba Isporuka treba popuniti podatke samo ako postoji specificiran zahtev
oko lokacije skladista i metode isporuke kako bi troskove transporta sveli na minimum.
Obavestenje o isporuci govori da li kupac prihvata i parcijalne (delimi¢ne) isporuke
robe ili Zeli samo potpune isporuke.
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5 K0O0010 Star d.o.0. - Kartica kupca

kombinovanie isporuka . [

Rezervacija, . . . . . . Opcionalno IZ||

Obaveltenje o isporuci . |Delimifno =1
pifra na fina isporuke . . [CIP [x]
pifra Ipeditera . . . . . | 3]

pifra usluge fpeditera |

reme isporuke . . . . [ ]
uifra osnovnog kalendara IEI

Prilaga“eni kalendar . . |Me

[ Kupac

Pornad

v |

v] [ Prodaja

|

Slika. Kupci

Adresa primaoca isporuke moze sadrzati viSe definisanih adresa na koje se salju

buduce posiljke.

&5 K0D010 Star d.o.o. CENTRALA Star d.o.0. - Adresa primaoca isporuke

opite i.Komunikacija |

piralokaciie . . ... PLAVO

Thneseiiists s s |5tar d.o.o. | pifra nafina isporuke . . @
AdtEsE e s |Batajnigki drumn 1523 | uifrafpeditera . .. .. [l
Adresa . .. | | pifra usluge peditera . (4]
Poltanski brojfgrad . . . | 11080 | |Zemun | pifra servisne zone . . . K3

ifra droave, « . .0 RS 1
RS ks @ Daturn poslednje izmene . | 08§19/10]
Br.telefona, . . . ..
Kontakt. . . .. . ... |Jovvan Mikolowski

[ adresa v] [ Pormod ]

Slika Adresa primaoca isporuke

Pritiskom na F5 otvara se prozor sa listom adresa selektovanog primaoca. U
slu¢aju kompanije Star d.o.o. definisana je samo lokacija centrale.
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= K0D010 Star d.o.o. - Lista adresa primalaca

EEX

= pifra Ime Grad pifra lok. ..
| [CENTRALA Skar d.o.o, i Zemun PLAYD
[ uredu | [ otkei | | Adresa  w] [ Pomed |

Proces prodaje

Slika. Lista adresa primaoca

Microsoft Dynamics NAV podrzava sve potrebne zadatke i podatke kako bi se
proces prodaje nesmetano odvijao.

Skladiste

Azuriraj
skladiste

Glavna knjig

a

Proces prodaje

Pretvaranje
u Porudzbinu

Proknjizena
Isporuka

Proknijizi
Isporuke

Proknjizena
Faktura

Proknjizi
Fakturu

Azuriraj
Karticu
Kupca

Slika. Tok procesa prodaje i njegov uticaj na skladiste i glavnu knjigu

Proces prodaje ima vrlo sli¢nu proceduru kao i proces nabavke:

6. Kreiranje kupca

7. Kreiranje ponude i njeno pretvaranje u porudzbinu

8. Proknjizavanja isporuke iz porudzbini

9. Proknjizavanje fakture

10. AZuriranje uplate od strane kupca (kako u bilansu kupca tako i u racunu glavne
knjige)
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Kreiranje ponude

Kreira se ponuda od 50 komada notebook Samsung Satellite racunara koja se Salje
kupcu. Oznacava se broj kupca i popunjava stavka ponude sa brojem artikla i
kolicinom. Takode bira se lokacija skladista u kojoj se dati artikal nalazi a automatski se
azuriraju informacije o artiklu. U datom slucaju raspolozivost artikla u plavom skladistu

je 120 komada.

vezanih za ovog kupca koja moze da se koriguje i dopunjava.

B 1002 Star d.o.o0. - Ponuda za prodaju

| opite i“ﬁa‘k‘tu‘r‘i‘sanjé :E”I.s.poru.l;a :;"S"polil.ﬁa"trgo.vina I .E:trgo.vina
BESISRERG SEERY fasiy |1002 El_j _{J Datumn porud®bine, .
T 1 { e e |
Br. kupca - primacca, . . |KD_DD_1£ | Daturn dokumenta. . . . 01/25/01
EBr. kontakka kod prima. .. |_C_'I:60_DT57 | Zahtevani datum dost.. | |
fra of [ ] pifra prodavea . .. [ I3
Ime kupea - primacca . . [Star d.o.o. | Br. kamparje . . . ... |7|1ﬂ
Adresa primaoca . . . . |Miluting Milankovissa 186 | Broprilke. . ... |—|IL
Adresa primaocaz . . . | | Centar odgovarnasti . . | @_l
Poitanski brojfarad ku... | 11070 (%] [NoviBeograd (]| Stakus . . . .. ... Otvoreno
Kontakt kod primaoca . |Mikola Petroviee |
Broj arhiviranih verzija, . | o/
. Y. B Opis pifra lokacije Kolifina pifra jedi... Jedinifn.., | Izno:
| b |a.. 20165 Motebook Samsung Satellite PLAYO 50 KoM 19.544
[ |
[ |
e ! >
[ Pouda ] [ Red v| [ Furkeie ] [Mapraviporu...| [ oditampai.. | [ Pomo

Izborom kupca program je sam popunio ponudu sa informacijama

Informacije o kupou

Kupac - primalac ﬁJ
= Adrese primalac... (0}
= Konkakki (3
= Istarija pro...

Kupac za Fakkuris. ..

= Raspaloiv ... o
Informacije o artikly

= Kartica artikla ﬁ]
= Raspolo®ivost (120}
= Zamene ()}
= Pradajne cene ()}
= Popustinar. .. ()}

Slika. Ponude

EE 1002 Star d.o.o. - Ponuda za prodaju

Opite | Fakturisanie | Isporuka | Spolina traoving | E-trgovina

Br. kupca za Fakturisanje IKUEIUIEI |

Ime za fakturisanje . . . |Star d.o.o,

Adresa za fakkurisanje. . |Miutina Milankovisea 186

Adresa za fakturisanie 2., |
pait, brojfarad za fakk... |

11070 (%] [MoviBeograd (2]

Kontakt za Fakturisanje . |Mikola Petrovies

Odelenje pifra, ..
Projekt pifra . . . . . .
pifra uslova pladaria
Daturn dospeda . . . .

% kasaskonta, . . . . .

| .
Period valjanosti kasas. .. 01125,1’01'

. [RAtaUN

]

pifra nafina pladania .

Cene saPDV-om . . .

Br.banke. . . . .. .. | e e

Imebanke . . .. .. | |

| W Br Opis wifra lokacije Kalifing Wifra jedi... | Jedinifn...  Izno:

| D!A.. 2016-5 Motebook Samsung Satelite PLANOD 50 KOM 19.544

[ |

.

e | >
[ Ponuda v] [ Red v] [ Funkije v] [ﬂapravi Doru...] [ Oditampaj... ] [ Pormod

J

Informacije o kupou
Kupac - primalac ﬁJ
= Adrese primalac... {0}
= Kontalkti (3
= Istorija pro...
Kupac za Faklkuris. ..
= Raspolo®iv ... o
Informacije o artiklu
= Kartica artikla ﬁ]
= Raspolo®ivost (1200
- Zamene (o)
= Prodajne cene {n)]
=Popustinar... )]

Slika. Fakturisanje
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B 1002 Star d.o.o. - Ponuda za prodaju

Cplte | Fakburisanje | Isporuks | Spolina trgoving  E-trgoving Informacdije o kupeu
pifra primacca isporuke . (] pifra lokacije . . . . . . [PLAYO x Bopse - ook !J
Ime primaoca isporuke, . |Star d.o.o. uifea nafina isporcke . . [CIP ® MMD‘M @
Adresa primacca ispor.., | Miutina Milankovises 186 T e oLzs00 * Kontakti (3
Adresa primacca spor... = Istorfs pro...
Poltanski brojfgrad pri... 11070(#]| |Novi Beograd (] Kupac za fakiuris., ..
Korktakt kod primacca i... |Nikola Petravise * Raspolo®y ... 0
IR 5 Opiis pifra lokacije Kolifina  pifrajedi... Jedinifn... Imor Informacije o artid
I_ b A 2016-S Nokebook Sarrsung Satelite PLAND S0 KoM 19.544 = Kartica artikls rd)
- *Raspolodivest  (120)
i_ * Zamene @
!' " - Prodajne cene ()]
B 3 « Popustinar... (o
[ poowds  w| [ Red | [ Funkeie =] [Mospraviporu...] [Oditampsj... | [ Pomed |
Slika. Isporuka
. e . v .
NAYV nudi opciju i pregleda ponude pred Stampanje.
Prodaja - ponuda
Str. 1
Star daoo. Cronus SCG d.o.o.
Mikola Petroviss Ulica pretenova S
Miluting Milankoviesa 156 Pirat
11070 Movi Beograd 11000 Beograd
Srhija
Er. telefona 066 G66-666
Br. faksa 056 656-560
Pareski br. 012345678
Br. 3R §88-9999
Banka
Bir. konta
Br. kupca za fakturiza KOO0O10 i|mnuar 25, 2001
Datum isporuke 01 25001
Br. ponude 1002
Cene za PDY-om e
Dozvoli
Jedini Jedinifna % popust ldentifik
Br. Opis Kolifina mere cenapopu nafakt za PDV Iznos
2016-% Motebook Samsuny Satellite S0 Homsad 19.544 D= PDW 25 97720
Ukupno EUR. bez PDV-a 977.20
25% PDYV-a 244 .30
Ukupno EUR sa PDV-om 1,221.50

Specifikacija iznosa PDV-a

IzZnos osnovice

Za popust na

Identifikator

za PDV % PDV-a Iznos reda
PO 25 23 7720
Ukupno STT.20
U=l pladanjs Meto 21 dan

Mafin izporuke

Plafeni prevoz | osiguranje

Iznos popusta

fakt. na fakturu
q77.20 0.0
S9TT.20 .00

Osnovica Za

POV Iznos PDV-a
g77.z20 244 .30
STT.20 244.30

Slika. Pregled ponude pred Stampanje
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Pretvaranje ponude u porudzbinu

Kada se dobije potvrda od kupca da prihvata ponudu moze se krenuti sa daljom
realizacijom prodaje tako S§to ¢e data ponuda biti pretvorena u porudzbinu.

Oplte | Fakturisanje iI Isporuka ii Spoljna trgovina |i E-trgovina

Adresa primaoca .

Ime kupca - primaoca

Br. kupca - primaoca. . .
Br. kontakka kod prima. ..

. [5tar d.ouo,

Adresa primaoca 2 . .

Poitanski brojfgrad ku...

Kontakt kod primaoca . .

2| Datum porudebine. . . . [ 01/25/01
Kooo10 Daturn dokumenta, . . . | 01/25/01

Zahtewani datum dost...

CTOO01S7 [£3)

\E») #elite i da pretvorite ponudu u porudbinu?

Broj arhiviranih verzija, . | es ] [ Mo
W, Br Opis pifra lokacije Kolifina ;i-F:a jedi... Jedinifn... Izno:
A, 2016-5 Motebook Samsung Satelite PLAYC 50 KOM 19,544
< ! 2 |
[ Ponuda V] [ Red V] [ Funkije V] [uapravi poru...] [Odi;ampaj... ] [ Pomod

]

Informacije o kupcu

Kupac - primalac _{l
= Adrese primalac... {0}

= Eontakki (3

= Iskarija pro...

Kupac za Fakkuris...

= Raspolo®y ... a

InFormacije o artiklu

= kartica artikla f_i
= Raspolo®ivost (120)
= Zamene )}
= Prodajne cene ()]

)]

= Popustinar...

Slika. Ponude

Ponuda ¢e biti uklonjena iz liste ponuda iz razloga §to je proces prodaje otiSao korak
dalje i sve informacije o ponudi su prebacene u ulaznu porudzbinu. U nastavku rada
bice prikazana parcijalna isporuka robe koja omogucava da se isporuka vrsi u delovima.
Da bi se smanjili troSkovi transporta isporuka se deli u dva dela sa jednom fakturom za

celu prodaju.
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EE 1002 Star d.o.

Ulazna porud®bina

| E-trgovina

Zétvaranj-e"

”C-)i:.u.I-te| Fakturisanje EI.s.porﬁ.l.(a I.S"pol.jl.ﬂa"trgoif-in
Br. kupca za fakkurisanie iKDDUlD _-J
Br. kontakka za Fakburi,., [CTO0O1

.. |star d.o.o,

Ime za Fakburisanje .

Adresa za Fakturisanje., . [Miluting Milankovisea 186

Adresa za Fakturisanje 2. |
Poit. brojjarad za Fakk... |

11070 [#]| [Novi Beograd (¥

Konkakt za Fakkurisanje . |Mikola Petroviee

Odelenje pifra, . . .. |

Projekk pifra

Lifra uslova pladarja . . (21 DaN - Iiﬂ
Daturn dospeda . . . . . | ozf15/01

% kasaskonta, . . .
Period valjanosti kasas. ..
pifra nafina pladanja . .

Cene sa PDV-om . . .

Posl, grupa knjie, pa P...

|| lRezervis... pifra jedi... Jedinifn... IznosredaB... % p... Kol zais...| Isporufe... Kol zaf... | Fakburis...

| }l] KoM 19,544 977.20 50 50

|

}_'

[ [« | bd
[Po[udObina v] [ Red v] [ Funikcije v] [Knji_°enje v] [OdILampaj v] [ Pomad

]

Informacije o kupeu
Kupac - primalac

= Adrese primalac...
= Kontakkti

= Istarija pro...

Kupac za Fakkuris...

= Raspalo®yv ...

Infarmacije o arkiklu

= Kartica artikla

= Raspola®ivost (700
= Zamene ()]
= Prodajne cene 1)}
= Popustina ... (1))

Slika.

Porudzbine

U stavci porudzbine menja se koli¢ina isporuke sa 50 na 30 komada.

| E-trgovina | zatvaranie |

Er. kupca - primaoca, . . [
Br. kontakka kod prima... |CTO001S7

Ime kupca - primaocca ., [Star d.o.o,

Datum knji*enja. . . . .
Datum porudbine. . . .
Datum dokumenta,

Zahtevani datum dost,

Adresa primaoca . . ., |Milutina Milankavissa 196

Obeani datum dostave . | |

adresaprimanca 2 . . | | DatumPO¥-a . . .v |_D_1;’2_5,|’ﬂ|
Poltanski brajfarad ku... | 11070 (| |Novi Beograd (| Br. eksternog dokumenta |
Konkakt kad primaoca . . |Mikala Petroviee | difraprodavea L. [
1
Br. kampanje . . . . .. |
Broj arhiviranib verzija, | 0 ol &
Centar odgovornost . .
Skatus .. .. L Obvareno
Rezervis.., pifrajedi.. Jedinifn... ' IznosredaB... % p.. Kol zais... Isporufe... Kol zaf... | Fakfuris. ..
| 3 KoM 19.544 977.20 30 30
*»
}_|
|
B.‘_ | %
[Pn[ud°hina v] [ Red V] [ Funkcije v] [Kanen]e v] [Odf;ampaj v] [ Pomod

Infarmacije o kupcy

Kupac - primalac

= Adrese primalac... {0}
= konkakki (3
= Istorija pro...

Kupac za fakturis, ..

= Raspolo®y ... o

Informacije o artiklu

2|

= [artica artikla

= Raspolo®ivast (1))
- Zamene (0)
- Prodaine cene {0}
= Popustina ... (o)

Slika.

Porudzbine

U prozoru statistika mogu se pogledati detaljni podaci koji se odnose na fakturisanje i

isporuku kao i na celokupnu porudzbinu.
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ES Star d.o.o. - Statistika prodaje Porud®bina

| Opite | Fakturisanie | Isporuka | Kupac |
Iznos Bez PDV-a, . . . T ::L:::: SD_.T
Iznos popusta na Fakburu D
Ukupno Bez PDV-a, . . . | D
PE%POV-E, . ... g
Ukuprio Sa PD¥-om . . . | 732,90 0
Prodaja (LYTY . . . . . . j 21,612
Trolak (LY¥T) v . 0 0o : 12,006
Dobit (LYT) . . o . o . 9,606
ehidubiti: i da : 44,4
%o PDV-2 Iznos reda Osnovica za ... Iznos PDY-a Iznos sa PDY,..
4 | 25 586,32 566,32 146,58 FI2.90

Slika. Isporuka
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Prikaz proknjizenih parcijalnih isporuka sa svojim podacima, se vide na slici.

&8 102034 Star d.o.o0. - Proknji’ena isporuka

Opite postavke IFakturisanje. Isporuka. BizTalk | Spolina traavina
& Datum knjitena . . . . . =
Br. kupca - primaoca. . . |K00OL0 Datum dokumenta. . . . | 01/25/01]
Ime kupca - primaoca . . |Star d.o.a. Zahtevani datumn dostave
Adresa primacca . ... | Miluting Milankovisea 186 Obedani datum dostave . |
Adresa primaoca 2 . . . Br. porud®bine . . . .. 100z
Poitanski brojfgrad ku... 11070 ._Nov_i Beograd Br. eksternog dokumenta |
Kontakt kod primaoca . . | Mikola Petrovise Wifra prodavea ...
Centar odgovornosti, . . |
Broj ftamparia . . . . . 0 |
| W Br COpis pifra lok...  Kolifina pifra jedi... Fakturis... | Planirani ..
i_L! A, 2016-5 MNotebook Samsung Sateliite PLAVD 30 KOM 0125101
|
[ |
L
— |
L€ |
[ 1sporaka  »| [ Red w| [ Furkeie  w| [oditampai.. | [ Pronai | [ Pomed |

Slika. Proknjizene isporuke

Da bi se isporucila celokupna traZena koli¢ina artikla notebook Samsung Satellite
racunara treba se vratiti kod ulazne porudzbine i oznaciti da se zeli da se isporuci i

fakturiSe. Na taj nacin se

porudzbina.

Podaci o proknjizenoj porudzbini se mogu nac¢i u dokumentu

faktura.
& 103022 Star d.0.0. - Proknji®ena izlazna faktura =3
Opite E-Fa.kturisanjé .Is.poruka :="S-polina. trgo.vina | .B.i-z'II'aII;I
Datum knijicerga . . . . . o1/25/01
Br. kupca - prinanca, . . |KOOO10 Daturn dokurmenta . . . .| 01f25/01 )
Br. kontakta kod prima... |CTODOIS? DatumPLY¥-a . o o 0w aifasfol |
Ime kupea - primaoca ., | Star d.o.o. Br. porudobine . . . L 1002
Advesa primaoca . . . . | Milutina Milankovizea 186 Unapred dodelieni br. . .
advesa primaocaz . . . B, eksternog dokumenta
Poftanski brojfgrad k... 11070 | | Mowi Beograd yifra prodavea . . . L.
Kontakk kod primaoca ., | Mikola Petroviss Centar odgovarnosti. . . |
Broj ftamparja . o .. al
|l Br Cipis Kolifina pifra jedi... | Jedinifm... IznosredaB... % p...
| A&, 20165 Motebook Samsung Sateliite 50 KOM 19,544 a77.20
[
]
-
-
|
L
[ Faktura v] [ Red v] [ Furikrije v] [OdTLampaj... ] [ Prana”i ] [ Pomod ]

isporucuje ostalih 20 artikala i fakturiSe celokupna

proknjizena izlazna
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Slika. Proknjizene fakture

Posle obavljene prodaje moze se pregledati detaljan prikaz stanje artikala
notebook Samsung Satellite. Na sledec¢oj slici se vidi da su obavljene dve nabavke i dve
prodaje artikla Notebook Samsung Satellite kao i Sifre lokacija i koli¢ine koje su tom
prilikom nabavljene i prodate, kao i preostale koli¢ine artikla po lokacijama.

= Artikal 201 6-S Notebook Samsung Satellite - Stavke knjige artikala

_ Datum k... Wrsta stavke Br. doku...  Br. artikla pifra lok... | Kolifina Fakturis... | Preostal...
P| 01j25M01 Mabavka 107029 2016-5 i BELD 100 100 100
| 01j25M01 Mabavka 107031 2016-5 PLAVD 120 120 70
| 01f25{01 Prodaja 102034 2016-5 PLAVD =30 =30 0
| D01f25/01 Prodaja 102035 2016-5 PLAVOD =20 =20 0
|
|
-
|
|
e | >
[ Stavka v] [Zatvaranje v] [ Furkcije v] [ Prona’i ] [ Pomind ]

Slika. Stavke knjige artikla

Za detaljniji prikaz podataka oznacavanjem stavke ,otvara se novi prozor sa
dokumentima koji su pratili prodaju. Prva stavka je vezana za isporuku a druga za
fakturisanje.

B8 Stavka knjige artikala 320 - Stavke vrednosti

b Datum k... Wrsta stavke knjige artikala | Yrsta stavke Br, dokumenta Br, trofk...  Opis
| »| 01/25/01 Prodaia [ Direkkni trofak 102034
D 0125/01 Prodaja Direktni trofak 103022
1
|
|
|
|
I
[ |
s I %
[ staka  »| [ Pronai | [ Pomod |

Slika. Modul Prodaja i marketing/Zalihe i cenovnik/Stavke knjige artikala/ctrl+F5
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Naplacivanje porudzbine od kupca

U ovom delu rada bi¢e prikazan izveStaj dospevanja potrazivanja, nalozi
gotovinskih uplata i prihvatanje uplata vezanih za prodajnu fakturu.

Da bi se videla sva dugovanja kupca Star d.o.0. otvora se izveStaj vezan za
dospevanje potrazivanja. U tabu opcije unosi se datum dospeca kao i duzinu perioda od
30 dana . Izvestaj se moze videti na slici.

B Dospevanje potra®ivanja

G
[odttompai... | [ Preged | [ otken | [ Pomel |

fE&E

[odiameay.. | [ Preged | [ othan | [ Pomod ]

Slika. Dospevanje potraZivanja
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Dospevanje potra‘ivanja
CROMNUS SCG daa.

Dospevanje na dan febniar 15, 2001
Dospevanje na osnovy Datum dospeda
Kupac: Br.. KDO0MD

pifra
Br. Irre valute
Konoio Star d.o.o. EUR
Ukupna (LY
Specifikaciia value EUR

Saldo

122140

45024

1.221.40

awgust 19, 2010
ir. 1

Y3 dospeli iznosi

MHTmM

Hije dospelo D20
[.00 122150

0 45,024

0.0% 100.0%

0.00 122180

12M800

O1HEDT

0.00

0o%

0.00

11H8A0
CAZMTN0 Pre 1MAR00

o.on 0.00

1] 0
0.0% 00
o.on 0.00

Slika. Izvestaj dospevanje potrazivanja za kupca K00010 Star d.o.o.

U Kkartici nalog gotovinskih uplata bira se grupa BANKA zatim se upisuje broj
eksternog dokumenta i trazi broj dokumenta za zatvaranje.

= BANKA Bankovne uplate - Nalog gotovinskih uplata E||E|rz|

_____ Datum k... ' %... Z.. Br.doko... Br.eksterno... ¥rstako,., Br, konta | Opis Izno

| »| 02/10/01 P... Mo GDZ0O1 11259 Customer  KOOOL0  Star d.o.o.

==

||

L |

[ ]

I

|

—

—

L |

IS &
Ime konta Ime prativkonta Saldo Ukupan saldo
Star d.o.o. | Svetska banka o a

[ Red v] [ Konto v] [ Funkcije v] [Knji_°enje v] [ Parmod ]

Slika. Nalozi gotovinskih uplata
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= KOD010 - Zatvori stavike kupca

oOpite | Opcije |
Datum knji*enja pifravalate . . . . . .. [EUR
Wrska dokomenta . . L L 1,221.50
Br. dokumenta Preostaliiznos, . . . .. -1,221.50
Brokupeas i s
CIRISEE o o sy ey
[ o1/25fo1 L. 103022 KOOO10 Porudebing 1002 ELR. 1,221.50 1,221 i
[ | v
|« >
Valuka z... Iznoszazabw... Iznos kasask... Zackru®v...  Zatworeniiznos  Raspolo®iviiznos Salda
ELR. L 1,221.50 0.00/ n.oaj | tzzrsol [ -1,z21.50] 0.00
[ 1 redu ] [ Okka%i ] [ Stawka v] [zatvaranje v] [ Prona’i ] [ Pormod ]

Slika. Polje Broj dokumenta za zatvaranje

Kada se ubaci dokument za zatvaranje kroz - Knjizenje/Proknjizi prelazi se na proces
proknjizbe, ¢ime se proces i zavrsava.

Pregled Glavne knjige za zeljenog kupca

Do zeljenog pregleda stize se

otvaranjem Kkartice trazenog kupca. Ovakav pristup

jednostavno omogucava filtriranje Glavne knjige prema zeljenom kupcu i prikaz svih

unosa koji se odnose na njega. Za kupca Star d.o.0. postoje dva unosa, jedan za fakturu
a jedan za uplatu.

B K00010 Star d.o.o. - Stavke knjige kupaca

_n k... 'Wrstadoku...  Br. doku... Br. kupca | Opis Iznos ... Iznos ... Iznos Iznos d...  W... Originalnii...  Iznos |
» |25/01 Faktura 103022 KOOO10  Porudehing 1002 45,024 [#],221.50 E... 1,221.50  1,221.50
|10/01 Uplata G02001 Koooio Star d.0.0. 1,221.50 45,024 Eiii -1,221.50 -1,221.50
— i 5
[ stavka  w| [ Furkeie ] [ Pronai | [ Pomod |
Slika. Kupci
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Izvestaji koji se odnose na prodaju

Na slikama mogu se videti neki od izvestaja koji se mogu generisati u procesu.

Statistika prodaje
CRONUS 5CG don.

Kupac: Br.: KDOOAD

Er.

Koao10

Ukuprio

Iriie

Star d.oo.

Prodaja (LWT)

Dabit {LWT)

% dobiti

Popusti na faktum (LWT)
Kasashonti (LWwT)

Tal. kasaskonta (LWT)
Tolerancije pladanja (LWwT)

Prodaja (LT

Dibit (LWT)

% dobiti

Popusti na faktur (L%T)
Kazashonti [LWT)

Tol. kazaskonta (LWT)
Talerancije pladanja (LWT)

0125001

.pre 022401

36,018
16,009
44.4

oo oD oD oo
=

= 2 o=

36,018
16,009
44.4

oo oo oo oo
=

= = o=

02iz2301
Oziz24001

oo oD oD oo

oo oo oo oo

0302501
0diz2 40

[N - -

- -]

posle...

oo oo D ooe

oo oo bDoo

awgust 19, 2010

Str.

1

Slika. Modul Prodaja i marketing/Prodaja/Izvestaji/Prodavci-timovi/Statistika prodaje

Prodaja po kupew/artikiu

Period:

CRONUS SCGdoo.

Swiiznosi suu LWT

kupac: Br.: KDOOD

Er. artikla

Koooio

2016-5

Ukupro

Opis

Star d.o.o.

Br.telefona 011711556

Motebook Samsung Satellite

Star d.owo.

Fakturis Jedini
kolifina rmere

50 KOm

lznas  lznos popusta

36,019
36,019

36,013.00

]

Dbt

16,009
16,009

16,003

daobiti

444
dd.d

awgust 19, 2010

Str.

1

Slika. Modul Prodaja i marketing/Prodaja/Izvestaji/Kupci/Prodaja po kupcu-artiklu
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Rezervisanje artikla

Kada postoji rizik od ponestajanja zaliha nekog proizvoda taj problem se moze resiti
rezervisanjem artikla prilikom izrade ulazne porudzbine. Na taj nacin se uklanja rizik
koji moze da optereti kupca.

EE 1004 Star d.o.o0. - Ulazna porud®bina

Informacije o kupou

Kupac - primalac ﬂ
= Adrese primalac... (1)
= kontakki (3

OpIte Fakturlsan]ei Isporuka i.épo.l.jna.trgovir_ Tzrafunaj popust‘ na Fa&uru

P —— U fikaj
pifra primanca isporuke . |CENTRALA = A a]. cenu
———————————— | Ujfitaj popust nared...

Ime primaoca isporuke,

Potpuno razvij sastavnicu

Adresa primaoca ispaor ... =
Umetni prolirens tekstove

Adresa primaoca ispor... = Istarija pro...

U fitaj stand. fifre prod. za kupca...

Poitanski brojfgrad pri... Kupac za Fakturis, ..

Kontakt kod primaccai... |Jovan Mikolowski Rezervill. . = Raspalo®iv ... a
Pradenje porud®hine
Meskladifteni artiki 1
Kopiraj dokument., .. _|
Arhiviraj dokument 'Tai
Premesti negativne redove... | M
| Kreiraj isporuky iz magacina [
Y. Br. pifra za ... | Opis Kreiraj skladilteniefizdvajanje sa zaliha... Rezer Infarmacije o artikl
¥ 6., 2016- 7 « Kartica artil Z
B A 2016-5 Lzdai Chrl4FLl 5 Kartica artikla __J
Ponovo obvori = Raspalo®ivast (85}
i = Zameng o
Polalji BizTalk potvrdu ul, porud®bine - ®
= Prodajne cene ()]

Polalji MK patvrdu ul, porud®bine
|€ | » =Popustinar... )]
= | Kreiraj avansnu Fakkuru =

[Po[ud°bina v] [ Red v] [ Furikcije v] [Knji_°enje v] [OdTLampaj v] [ Pormod ]

Slika. Porudzbine

Mogu se prikazati koli¢ine artikala raspolozivih za rezervaciju. U konkretnom slucaju u
skladistu sa Sifrom PLAVO nalazi se 70 artikala notebook Samsung Satellite.

_— T
&8 Porud®bina 1004 2016-S - Raspolo®ivo - stavke knjige artikala M=

= . Br.dokuy... pifralok... | Datumk,..  Preostal...  Rezervis... Raspolo®iyv,.. Trendtn..,

_IE 107031 PLAYO a1yzsi01 70 ] 70

i

|

=1

R | b

[ Stavka | | Furkdie ] [ Pomod |

Slika. Raspolozivo za rezervaciju

Povratkom na prethodni prozor (Rezervacije) sledi se dalji postupak. Postoji:

e RezerviSi automatski — Automatski rezervise artikal unutar prozora rezervacije.
e Rezervisi iz trenutnog reda — Ovo je manuelna opcija prilikom rezervacije
e Otkazi rezervaciju iz trenutnog reda
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& Order 1004 2016-5 - Rezervacija

opite | Filteri |
Broarkikla, ..o 2016—5 ) Kol. za rezervaciju. . . . |
Datum isporuke . o L L 0zjz20401 | Rezervisana kolifina, . .
OpiS « v v | | Merezervisana kolifina. . o
Wrska rezimea Ukupna ...  Ukupnar... Dodeljen... Ukupnar... Trenutn...
| »|Item Ledger Entry 70 5 65 5

T

[ Red v] [ Furnkcije v] [ Paornod ]

Slika. Prikaz nakon izvrSene rezervacije

Prozor koji se javlja nakon §to u prozoru Ulazne porudzbine pozove Red/Stavke
rezervacije a prikazuje kolicinu koja je rezervisana sa specifi¢ne lokacije. Na taj na¢in
se zavrSava proces rezervacije artikla.

EE Red prodaje - Stavke rezervacija

5. Br.artikla | pifralok... | Kolifina... Rezervisanoza Rezervisano u Br. stavke | Pren
F|R.. 2016-5 PLAVC -5 Prodaja Porud®bing 1004 Stavka knjige artikala 319 z
| (& | 2
[ Funkcije v] [ Parnod ]

Slika. Stavke rezervacije
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PRILOG 2. REALIZACIJA MARKETINSKIH AKTIVNOSTI ZA MERCEDES

Preduslovi i podeSavanja

Zahtev koji je postavljen podrazumeva definisanje svih preduslova i podesavanja. Pored
drzava, postanskih brojeva, jezika, koji su ve¢ prikazani u prethodnom scenariju,
potrebno je prethodno definisati i podesiti sledece :

podatke o preduzecu,
centre odgovornosti,
grupe primalaca poste,
status kampanje,
upitnik,

grupe delatnosti,
poslovni odnos,
oslovljavanja,

. grupe interakcija,

10. obrasci interakcija,
11. prodavce, i

12. timove.

DO NG W~

Unos podataka o kompaniji se vidi na slici .

& Podaci o preduzeau

Opite | Komunikaciia | 'PIaSanje. | .Ispnruka'

TS, o e e |Mecedes Benz 5CG d.o.o, |

Adresa . . .. L |omladinskih brigada 33 [ |

adresaz . ... [ [ 1

Poftanski brojigrad . . . | 11070 [F]| |Beograd & |

wifradreave, . :_SRB—_IEI_|

Br.telefona, . . . . .. m|

i e TR _Mercedes-Benz. |
Industrijska kasifikacija . !_—!

[Preduzedie | | Slks v [ Pomad |

Slika . Definisanje podataka o preduzecu

Nakon unosenja podataka o kompaniji, potrebno je definisati centre odgovornosti. Na
slikama su prikazane liste centara odgovornosti.
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EE BEOGRAD - Kartica centra odgovornosti

Oplte IKnmunikacija |

|
AdresaiZ e e e | |
|

Poftanski brojjgrad . . . | 11070 (]| |[Beograd
pifra drtave, . . L !S_RB |1|_|
Komkakk, o000 |Markovic Skefan |

[Qent.udg. v] [ Pomod ]

Slika. Definisanje centara odgovornosti

E= Lista centara odgovornosti

pifra Ime uifra lok. ..
> 123123
BEOGRAD  Mercedes Benz SCG D.o.o. Beograd
CACAK Ristic 0.o.0.Cacak, AT
| uredu | [ otkas | [centods. w| [ pomed |

Slika. Lista centara odgovornosti

Slede¢e podesavanje se odnosi na definisanje grupa i kontakta u grupama primalaca
poste. Ovo podeSavanje je potrebno kako bi se definisali kontakti nad kojima ¢e se
sprovesti anketa za ispitivanje zadovoljstva korisnika implementiranim informacionim
sistemom, kao i kontakti kojima ¢e se promovisati novi modul u okviru ERP sistema.
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B Grupe primalaca polte

pifra
ANKETA
BOZ-CEST
BOZ-POKL

RODI-CEST

Opis
Anketa
Cestitka

Bozicni paklon

stail.

Raodj

endanska cestitka

]

[Grupa Ptis. v] [ Pomod

Slika. Definisanje grupe i kontakta u grupama primalaca poste

Za sprovodenje kampanje, potrebno je definisati statuse kampanje.

E= Status kampanje

: pifra Dpis
|1-PLAN Planirano
| |Z-0DOoER Cdobreno
| I-ZAPOC Zapoceto
| 4-ZAKAZ Zakazano
| |5-POKRET Pokrenuta
'_b A-ZAYRS Zavrsena
It

Slik. Definisanje statusa kampanje

Formiranje ankete

Nakon formiranja preduslova i podeSavanja u Administraciji, pristupamo izradi ankete u

modulu Marketing i Prodaja.

Korak 1: Formiranje ankete

Za formiranje ankete je potrebno najpre popuniti karticu Upitnici profila u kojoj se
navodi opis, vrsta kontakta i Sifra poslovnog odnosa.
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B2 Upitnici profila

| Lifra Jpis Prioritet Wrska kontakka pifra pos. ..
 |kupac Informacije o kupcu Mormalan Preduzeda KUPAC

| |CS0BA Oplti I fni podaci Mormalan Osobe

_. POMECNT  Glavna kwalifikaciia Mormalan Preduzeda POTEMC. ..
_'! PORTF pravljanje portfeljom kupca Mormalan Preduzeda KLIP&C
_l! POTEMC... Paotencijal prodaje kupcu Morrmalan Preduzeda KLIP&C

| PREDUZ. .. odaci o preduzedu Morrnalan Preduzeda

Morrmalan

Emm

[ uredu || otkesi | [ Pomed |

Slika. PodeSavanje upitnika
Korak 2 : Sastavljanje pitanja

Slede¢i korak je sastavljanje pitanja sa mogué¢im odgovorima.

B Podelavanje upitnika profila

pifra upitnika profila . . . [

Cpis vile odg... | Prioritet Autom, k... Od wrednosti | Do wrednosti
_P-_'Kako biste ocenili nasu kampanju? ~
: Odlicrnio Yeoma nizak (sak. ..

Dabro Veoma nizak (sak...
: Zadovoljavajuce Yeoma nizak (sak...
Mezadovoljavajuce Veoma nizak (sak. ..
: Sta mislite o kvalitetu nasih proizvoda?
Odlican Veoma nizak (sak. ..
| Dobrar Yeoma nizak (sak. ..
Zadovoljavajuci Veoma nizak (sak... 3
| Mezadowoljavajuci Weoma nizak (sak...

Da li ste zadovoljni nasim uslugama?

Tzuzetno zadovoljan Yeoma nizak (sak. ..

Zadovoljan Veoma nizak (sak...
| Misam zadowoljan Yeoma nizak (sak. ..

Mezadovoljan Veoma nizak (sak...
:Da li cete ponovo koristiti nase usluge?
_| Werovatno Veoma nizak (sak... »
||« | *

[ Red v] [ Furikcije v] [ Pormod ]

Slika. Podesavanje upitnika-definisanje pitanja i odgovora
Korak 3: Kreiranje ocena.

Moguce je realizovati pozivom funkcije — Kreiraj ocenu se pristupa odredivanju ocena
ankete.

Ovaj korak obuhvata vise aktivnosti:
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Definisanje vrste ocene

Definisanje mogucih vrednosti vrste ocene

Definisanje intervala poena za svaku mogucu vrednost u okviru ocene
Dodeljivanje broja poena svakom odgovoru.

halb e

EE Podelavanje upitnika profila

pifra upitnika profila . . . |20, (#]]

Vrska Opis vile odg... Prioritet Autom. k... Od wrednoski Do wre
Pitanie ~|
Odgowvor  Odlicno Weoma rizak {sak. .. |
Odgovar Dobro Veama nizak (sak. ..

Odgovor  Zadovoljavajuce Weoma rizak {sak. ..

Odgovar  Mezadovoljavajuce Veama nizak (sak. ..

Pitanje Sta mislite o kvalitetu nasih proizvoda?

Odgovar Odlican Veama nizak (sak. ..

Odgowor  Dobrar Weoma rizak {sak. ..

Odgovar Zadovaljavajuci Veama nizak (sak. ..

Odgovor  Mezadovoljavajuc weoma nizak (sak. ..

Pitanje Da li ste zadovoljni nasim uslugama?

Odgovor  Izuzetno zadovoljan Weoma nizak (sak. .. T

* 3 Kreiraj ocenu
Odgovar Zadovaljan Veama nizak (sak. .. | E
Odgowvor Misam zadowoljan weoma nizak (sak. .. | Aouriraj klasifikaciju
Odgovar  Mezadovoljan Veama nizak (sak. .. =

Premesti nagore
Pitanje Da li cete ponovo koristiti nase usluge? 2 d
= | Premesti nadols |
Odgovor  Yerovatno Weoma nizak (sak. . |— |
< | oditampaj
| Test izveltaj

[ Red v] [ Funkrije v] [ Parnod ]

 ANANAUEADNERDENNS

|

—_

Slika. Podesavanje upitnika-kreiranje ocene

. Definisanje vrste ocene (na primer: Indeks zadovoljstva korisnika).

janje upitrila neofila M | =] EJ

— . x T = = = Y I
B JADOVOLJ Indeks zadovoljstva korisnika - Kreiranje ocene |- || O |r§|
pifra upitnika profila . - e t——pr—
- Owaj farobnjak vam pomate da definifete nafine rangiranja e 1
_ Opis swojib konkakata. osti |
i Kako biste oce tad
=) Odlicno
Dobro 4 Za kaiji upitnik %elite da kreirate ovu ocenu:
Zadavalizvaiucs g [zaDowoL) (&
Mezadovaoljavai .
sta mislite o k Opilite vrstu ocene (na primer, celokupna ocena kupca):
Odlican T
1 |Indeks zadovoljstva karisnika |
= Dobrar =
— Zadovol]avla]uc.| Kaliki j& procenat pitanja keja treba da budu odgovorena da bi
| Mezadovoljavaj ocena bila dodeliena?
___|Da li ste zadov I—IEDT__ __|
| Tzuzetno zadow
| Zadowolian
| Misam zadovalj
Mezadowalian
Da li cete pono
Werovatno b |
|| _ .
[ Red w| [ Funkcie  w] [ Pomod |

Slika . PodeSavanje upitnika-definisanje vrste ocene
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2. Definisanje moguce vrednosti u okviru ocene: Indeks zadovoljstva korisnika. Na
primer: na osnovu ankete o zadovoljstvu korisnika, korisnike ¢emo podeliti na 4 grupe:
Izuzetno zadovoljan,Zadovoljan,Nezadovoljan i Izgubljen.

..,E;_Podghv.ﬂl_\je upitnika profila

pifra upitnika profila . . .

OLJ Indeks zadovoljstva kerisnika - Kreiranje ocene

Mavedite koje od sledeSih metoda arupisanja Sete koristiti za

| Opis
» |Kako biste ocenili nasu ka

& Odgovori za ocenu

rangiranje svojib kontakata:

Cdlicnio

(W Wisoki | niski
[n, BiC

| opis (%) Prilaga " eno
Izuzetno zadowvoljan Broj mogudih odgovara: | 4'|i||
Fadovaljan|
Mezadowvoljan
Izgublien

ad

[ Red v] [ Funkcije v] [ Pomod ]

Slika. Podesavanje upitnika-definisanje moguéih odgovora za ocenu

3. Definisanje intervala poena za svaku moguéu vrednost u okviru ocene, u ovom
sluc¢aju indeksa zadovoljstva kupaca. Na primer: korisnik je izuzetno zadovoljan ako je
ukupan broj poena na anketi minimum 1100.

EE Podelavanje upitnika profit=

pifra

=]
FoX

&8 ZADOVOLJ Indeks zadovoljstva korisnika - Kreiranje ocene

upitnika profila . . .

 HANRIERDNANEEDEEE

Mavedite opseg poena potrebnih za dobijanie razliftib

Opis rmogudnosti odgovara,

Kako biste ocenili nasu ka
Odlicno
Dobro Izaberite jednu od daole navedenih opeija da biste naveli broj
Zadowoljavaiuce poena kaje val kontakt mora da osvaji da bi dobio slededuo...

Bochaiale ¥ abFohkaieie |

!__I_z__uzetno zadowaljan

Mezadovoljavajuce

Sta mislite o kvalitetu nasi (&) Interval
Cdlican Od: Do
Dobrar ik
Zadovoljavajuc #l il

Mezadovoljawvajuci () Maksimalno l:l

Da li ste zadovoljni nasim
Tzuzetno zadovoljan
Zadovaoljan
Misam zadowvoljan
Mezadovoljan

Da li cete ponovo koristiti
Yerowatno

L d [ < Mazad J[ Dalje = ] ZawrTi

[ Red VJ [ Funkrije v] [ Pomod J

Slika. Podesavanje upitnika-odredivanje intervala poena
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4.Dodeljivanje broja poena koji on nosi i na osnovu ukupnog broja poena odredivanje
indeksa zadovoljstva korisnika odnosno kojoj grupi pripada.

I Opis |
z Kako biste ocenili na o]
Odlicro
Dobra pifra upitnika profila . . . [ZAD.. (3]
Zadovoljavajuce | v..| Opis Broj kort... Poeni I
|| Mezadovoliavajuce | »|P... Kako biste ocenili nasu ka... Al
____|Stamislite o kvalite§) ™|~ gm0 o
| Odiican : o.. Dobro 70
| Dobrar Q.. Zadovoljavajuce 408 =
| Zadovolizvajuc o Mezadovoljavajuce 10
|| Nezadovolfavajud " |P... Sta mislite o kvalitetu nasi..
___|Daliste zadovolinind ™ |~ ogican 100
| Tzuzetno zadavoljan |0, Dobrar n
| Zadovalian o Zadovoljavajuci 40
|| Misam zadovolisn o Mezadovoljavajuci 10 »
Mezadovaljan € | _i
Dalicete ponovo ko] i
Verovatno v [ Pomed | |
& | ¥ |
[ Red v] [ Funkcije v] [ Pamod ]

Slika. Podesavanje upitnika-odredivanje poena odgovora

Korak 4: PodeSavanje korisnika koji ¢e biti anketirani

Nakon podesavanja upitnika, potrebno je izvrS§iti podesSavanja korisnika. Treba definisati
grupu delatnosti kojoj korisnik pripada, kao i poslovni odnos.

B8 Grupe delatnosti

A=

pifra Qpis Broj kaont. ..
ADVOKAT  Adwvakat il racunovodia 3
Maloprodaja
PROIZY Proizvodnja 5
REKLAMA  Reklamiranje 1
SPEDICIJA  transpork i cuvanje 1
STAMPA TV stanica, radio ili stampa z
YELEPROD Weleprodaja a
[Grupa de... v] [ Pomaod

]

Slika. Definisanje grupe delatnosti

184



B8 Poslovni odnosi

pifra Cipis Broj kont. .,
| BANKA Rafun u banci 5 A
DOBAYLIAC Diobavljac 67
Klijent
KLIP&AC Kupac 70
POSAD Pasl. i privr. agent 3
POTEMCKUP Potencijalan kupac 11
RACLN Facunovodja 1
STAMPA stampa, vesti | mediji 2
TURIST Turisticke agencije T
UPRANA Uprava 0
e @
[F‘Dslnvni P v] [ Fomod ]

Slika. Definisanje poslovnih odnosa

U okviru oslovljavanja se definiSe formula za oslovljavanje prema korisniku i grupe

interakcija.

& Oslovljavanja

pifra

POL...

Opis
Bez polne razlike

o TTT]]] 1

pifrajezika | V.. Oslovijiavanie Wi Bl

SRE

F.. Postovani saradnici

Slika. Definisanje oslovljavanja
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B8 Grupe interakcija :“ﬁ| IXI

Lifra Opis
bk Dokumenti
MABAVKE  Dokumenti o nabavc
PISMO Pisrna
PRODAIA  Dokumenti o prodaji

SERMIS Diokumenti o servisu
SISTEM Sistemski generisane stavke
TELEFOM  Telefonski razgovori

[Grupa ink... v] [ Pormod ]

Slika. Definisanje grupe interakcije

Zatim se definiSu obrasci za komunikaciju sa klijentima kako bi se sprovela kampanja.
Na primer, kampanja se sprovodi prezentacijom novog modula na sastancima sa
klijentima.

&= Obrasci interakcija

| pifra uifra gru... Opis A, pifrajezi... Prilog Ignoriliv... Y. Tral
: POM_PROD PRODAJS  Ponuda za prodaju ] |
= POMN_SR_LG SERMIS Ponuda za ugovar o servisiranju MNe
|POaL FISMO Poslovno pismo Q.. Da v F..
] FOTYRDA PISMO Potyvrda O Da v P
|POT_NAL SR SERNIS Malog za servis - kreiranje ]
|POT_UL_POR  PRODAJA  Pobvrda ulazne porud®bine e
L POZIVSAST SISTEM Pozivnica za sastanak e |
PO _ISP_MNAB MNABAYKE  Povratna isporuka nabavijenog e :
ASTANAK |Prezentaciia e | |
PRIJ_MAE MABAWKE  Prijemnica nabavke Me ¥ |
I - | 3
[obrazaci.. w| [ Prisg  w| [ Pomod |

Slika. Definisanje obrazaca interakcija

Takode treba definisati prodavce i timove kojima oni pripadaju, kako bi im se dodelile
aktivnosti i zaduzenja za definisanu kampanju.
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E. Prodavcifreferenti nabavke

ifra, Ime Y p... | Br. telefona
aH Annetke Hil 0,00
BD Bart Duncan 0.00

Debra L. Core 0,00

CEX

o proviziie . . .. ... | .00
Br. kelefona. . . . . . . |DEE[43E2541 |
EEpnThaisiis ot |marko.j.8?@yahuo.com | |

Datum slededeq zadu®,., =

[Eru:udavau: v] [ Furikcije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Pomad J

Slika. Definisanje prodavca

B8 Timovi

ifra Ime Daturn sl...
ADMIN Administracija

Alvizicijski tim

: ika grupa I
PODR : e

2Xen 2 MARKETING Marketinika gru...
SERVIS

| pifra pro... | Ime prodavca
Tlic Draqutin

Slika. Definisanje timova
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Opis scenarija

Anketa — ispitivanje zadovoljstva korisnika uvedenim informacionim sistemom

Za sprovodenje ankete potrebno je definisati kontakte koji ¢e popuniti anketu i oceniti
zadovoljstvo uvedenim informacionim sistemom.

o Kontakti

Nakon podesenih sistemskih preduslova mogucée je generisati kartice kontakta i tako
poceti realizaciju sprovodenja ankete. Ovde ¢e biti dat prikaz svih tabova kartice
kontakta. Opsti podaci, komunikacija i segmentacija sa korisnikom prikazani su na
slikama.

B CT100001 Pionir - Kartica kontakta

Oplte | Komunikacija-; -Segmentacija. | "Spol]'na trgovina .Trgovinski portal-
Irne za pretra®ivanije . . |_PI_(E)F\JI_FL i
Br. telefona. . . . . . . | | A
pifra prodavca . . 0 (1M [£]]
j pifra oslovljavanja, . . . I_Epmgﬂl_.‘l_g_ |1I|
TITiE R A R [)| Datum poslednie izmene , | 1_D,|'D.8,|'.1.Dj
AeEa i il Gl !Deligradska 15 | Datum poslednie inter... | |
Adresa 2 ... .. L. | ! Daturn poslednieg pok... |
Poitanski braoifgrad . . . | 18000 [4]| Mis Iil Daturn slededeq zadu®, .. [
pifra drtawve, . ., L L |SRE E
-
.
J| |
| L
[ |
[ Konkakk v] [ Funkcije v] [Kreira]' i_ntera...] [ Pormod ]

Slika. Definisanje kontakta
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& CT100001 Pionir - Kartica kontakta

| Opite | Komunikaciia | Segmentacija || Spolina krgoving || Traavinski portal |

Br. telefona, . . . . . @l pifrajezika .« . . ... SRE [+
EBr. mobilnog telefona | . |:| pifra oslovljavanja, . . .
Besfaksdiag: s oh : Yrsta korespondencije . .
Br. keleksa . . . . L |:|
Pefdoor. 1 I
Odgovor teleksom, . L I:l

Epolta, . ... .. .. |ecn.nFFice.inc@cronuscorp.net |
Matifna skranica . . . | |

Cggosat 2dg, .. | Datunep..,

[

|

[ Kontakt v] [ Funkcije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Pomod ]

Slika. Definisanje kontakta-Komunikacija

U okviru taba Segmentacija se bira grupa primalaca poste, poslovni odnos (Klijent) i
grupa delatnosti (Konditorske usluge) kojoj odredeni korisnik pripada.

 CT100001 Pionir - Kartica kontakta

| Opite || Kormunikacija | Segmentacija | Spolina krgovina || Trgovinski portal |

Broj grupa primalaca p... | 1|I||

EBroj poslovnih odnosa . . [

] & CT100001 Pionir - Grupe pri... [

Broj grupa delatnoski . .

Broi oodru Fia odar T | il o . . w
SLE el Rk Rt H wifra gru...  Cpis grupe primalaca polte

pifr & arganizacionog i, .. £ AMEETA  idnkets

Iskljufenje iz segmenta . |:|

Pitanje Cdgoyol Ciaturm g,

3

=

|2

[ Konkakk v] [ Funkrije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Parmod ]

Slika. Definisanje kontakta-Segmentacija
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Pozivom Kontakt -> Profili, otvara se anketa koja treba da se popuni.

artica kontakta
F ) IR SIS !E

P e e = C1100001 Pic Ddgovo profila akta O
Bt dmmiins emiigs i E pifra upitrika profila . . . |Z4D... (%] :
MEtal e ol LP V.. Opis Paostavi 4
preduzesa [ : P... Kako biste ocenili nasu kampanju? | E
creduzess [l L@ odicna _li”
) |@. Dabre v =
Ime, oo o |_E L Zadovoljavajuce
Bdreen s i Ly EQ | |@ Mezadovoliavajuce
i e e e E ___|P.. Sta mislite o kvalitetu nasih proizvoda?
Paoltanski brojfgrad . . . |: |0 Silicen
] Dobrar
pifra driave. . ... E Z 0., Fadovoljavajuci
o Mezadovaliavajuci .
i ___|P..Da li ste zadovoljni nasim uslugama? |
_i (o] Tzuzetno zadowoljan v '_\_
o Zadovaljan
| o Misam zadovoljan

|
—
[

[ Kontakk v] [ Funkije v] [Kreiraj i_ntera...] [ Pomod

Slika. Definisanje kontakta-Odgovori iz profila kontakta

Kada se popune ankete za sve kontakte, potrebno je nac¢i Anketu i azurirati klasifikaciju.

o=1[E

B8 Podelavanje upitnika profila

pifra upitnika profils . . . [ZA0.. (8
| Wrska Opis Vife odg... | Prioritet . Od wrednosti Do wre
1 Pitanje Kako biste ocenili nasu kampanju? |
] Odgovor  Odlicno V'eoma nizak {sak... [
| Odgovor  Diobro Veoma nizak {sak...
e Odgovor  Zadovoljavajuce Veoma nizak {sak. ..
| Odgovor  Mezadovoljavajuce V'eoma nizak {sak. ..
____|Pitanje Sta mislite o kvalitetu nasih proizvoda?
= Odgovor Odlican Veoma nizak (sak...
| Odgovor Dobrar Veoma nizak (sak... =
| Odgovor  Zadowoljavajuci Veoma nizak (sak...
| Odgovor  Mezadaovoljavajuc Veaoma nizak (sak...
____|pitanje Da li ste zadovoljni nasim uslugama?
Odgovor Tzuzetno zadovaljan Veoma nizak (sak. .. .
— 3 = Kreiraj ocenu
| Odgovar Zadowaljan Veama nizak (sak...
| Odgovor  Misam zadovoljan Veoma nizak (sak... Aouriraj kl
Odgovor  Mezadovoljan Veoma nizak (sak. .. ;
] Pitanje Da li cete ponovo koristiti nase usluge? Premest! pegore
— X Premesti nadole |
_ |Odgovor  Werowatno V'eoma nizak {sak... Al
| 1= oOditampaj |
Test izveitaj
[ Red v] [ Furkrije v] [ Pormod ]

Slika. Podesavanje upitnika profila-AZzuriranje klasifikacije

Ovom akcijom dobija se Indeks zadovoljstva korisnika za svako preduzece za koje je
popunjena anketa. Na primer za preduzece Pionir dobija se da je njegov status:
Zadovoljan.
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B CT100001 Pionir - Kartica kontakta

Oplte |Knmunikacija | Segmentacija | Spolina trgovina | Trgovinski portal

Ime za pretra®ivanije

Br. kelefona, . . . . .

pifra prodavea . . . . |

pifra oslovljavanja. . .

. [komPanLIA

10/08f10|

INE. o v v v e e iPionir III_| Datum poslednje izmene
Bresas ania i iﬁligradska 15 | Datum poslednie inter. ..
AdresaZ . ... .. . . | | Dakurn poslednjeg pok. ..
Poltanski brojfgrad . . . | 18000 (4] [His [#]| Datum slededeg zadue...
pifradriave, . . . . . i_SIE‘JB IE_I_

[ |Indeks zadovolistva korisnika  Zadawoljan

10D 2%.06.10 |

3

[ Kontakt v] [ Funkcije

v] I_Kreiraj i_ntera...] [

Pomod ]

Slika. Kartica kontakta-rezultati popunjenih upitnika

Na slici je dat izgled upitnika za ocenu zadovoljstva korisnika.

B Pregled pre stampanja

Upitni k - propratni sadréaji
CRONUSSCG doo.

Zag ke ik profia; S ZAD0 Vo LI
ZADOWOLY

©eena zdovol]stya korl inlka

Ero) odgovera [ Opls cdgover

samo Jedan Kako blvte ocenlll nadu kom pant ju?

DdiEra

sama Jadan
L1 -1 - SR BRI S S

Nezadwolaa iz,

samo Jedan Ca Il sts Jdovolnl nadom horlsnighom podrikom 7

EvzEtozakeolar. ... O

samo Jedan

Hizam s kjuan,
Shyaran sam da vecu (]

&l % oo v @ [« lstr 1

| m M | | Genetisanje izvestaja je dovrSeno (1 skranica)

Slika. Izvestaj upitnika

24| 2010
o 1

Pomoé
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Kampanja — promocija novog modula Putni nalozi

o Kampanja

Za formiranje kampanje je potrebno najpre popuniti Karticu kampanje u okviru koje se
definise opis, status, pocetni i krajnji datum kampanje, kao i Sifra prodavca.

&8 TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Kartica kampanje

“Opfte | Fakturisanje.'
Blicm s s [ﬁ i] pifra prodaveca . . . L '?M_ili
Opis © v v v |Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju_l Datum poslednje izmene [ 1_EI{I:_IS{1_DE
pifra skatusa . . . . . . |m Akkivirano., . . . . . L.
Pogetni daktum . . . . 'm
Krajnjidatum . . . . . . r_m,f@
[ Kampanja v] [ Funkcije v] [ Pomod ]

Slika. Kartica kampanje

Na slikama je prikazana kartica Segment i njeni tabovi.

&8 1US10001 Porast prodaje - Segment

— e e
Cplte |Interakcija || Kampanja N
B TS| Batum o oizE ]

Opis « v v iPredstavljanje riowvih rodela | Brojredova. . . . . . . 79|
Wifra prodavea .. [ Braj akcija sa kriteriju, .. 2
| Er. kont,.. ' V.. Ime preduzeda kontakta Ime kontakta Cpis
| o |
| »|CTI00202 P, Afrifield Corporation Janice Galvin Parast prodaje i
| CTOO002S  P.. Antarcticopy Parast prodaje ~

s ) ¥

£ | >

Slika. Definisanje segmenta

U tabu Interakcija se bira Sifra obrasca interakcije sa korisnicima koja je ranije

definisana.
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& US10001 Predstavijanje novih modela - Seament |rz|
L

Opite | Interakciia |_Karn|:uanja|
pifra obrasca interakcje . PREZEMTACT  [#] Taok informacija . . . . . Izlaz =1

pifra jezika (podrazum... |SRE [*] Tapofea . ... .. i =1
Tema {podrazumevyana) . | | Trofak po jedinici (LYT) . I:I
T Em| Trajanje jedinice {min.) . u]

Polalji Wword dok, kao ... []

! Br. kont,..  %.. Ime preduzeda kontakka Ime kontakta Opis
_}‘ CT100202  P.. Afrifield Carporation Janice Galvin Predstavlianie novih modela A
CTOO0DZS  P.. Antarcticopy Predstavljanje novih modela %
& - | |
< | >

Slika. Definisanje segmenta-interakcija

U tabu Kampanja potrebno je dodati kontakte u odredeni segment. Moguce je izabrati
kriterijume za definisanje kontakata nad kojima ¢e se sprovesti kampanja.

[~ [B]X]

- Vaarobnjak za segmente

Ma bilo kojoj od slededih stranica izaberite kriterijure
: : definisanie kontakata koje 2elite da dodate U svoj s
Opis kampanje . . . | Me

Cili kampanie . . . .. . Poslovni odnosi

Odziv na kampanju . . . KLIIEMT

Prodavwc

|ara

Grupe delatnosti

I Br. kont... ' %.. Ime preduzeds MALOPR

B |CTIO00Z0Z  P.. Afrifield Corpor -
CTO0002S  P.. Antarchicopy Grupe primalaca polte

% IZYESTAJ =
Podrufia adgovarnasti

@ MARKETING [*]

Slika. Definisanje segmenta-kampanja

Nakon definisanja segmenta, potrebno je kreirati zaduzenja i dodeliti aktivnosti.

B TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Kartica kampanje _'_ ”E| Ba |
Opite _Fakturisanje |
Bossisnsn s s e | st Fs el
([ —— N |Mercedes—Ben2 RoadShow kroz Srbiju | Stavke Ctrl4-FS
2 Komentari
pifra skatusa . . . . . S-POKRET |
- | Skakistika F2
Pofetni datum . . . L 11/01/00 | Dimenzije Shift+iZtr|+Dr
Erajnji datum . . . . . 040101 | ZaduPen;:
Segrenti
Prilike 3
Prodajne cene
! Popusti na redove prodaje ‘S—
Kampanja v] [ Funkcije v] [ Pomod ]

Slika. Definisanje zaduZenja kampanje
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B TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Kreiranje zadu®enja

Oweaj Farobnjak vwam poma®e da kreirate zadu®enja,

Koje je vwrske zadu®enje?
|5astanak. =

Cpilite swoje zadu®enje.
|Predstaviianie modelal | gﬂ

[ celodnevni doga™aj

Kaoji je pofetni datum zadu®enja?
| 1ojosiio) | |

Koliko je trajanje zadu®enjar
30 minutal

Kaji je krajnji datum zadu®enja?
| 1oposp10] [12:E0:0... |

[ Tirmska zadurenije

- tlazad

Slika. Kreiranje zaduzenja

B8 TP1001 Mercedes-Benz RoadShow kroz Srbiju - Dodeljivanje a...

Creaj farobnjak wam poma®e pri dodeli akhivnosti, Polje
"Organizator sastanaka treba da bude popunjeno ako se
aktivnost dodeljuje tirmu i sadr®i zadu®enje vrste "Sastanak”,

Koja je ifra aktivnosti?
|PR-PROIZY =

Koiji j& pofetni daturn aktivnostiz

Kaji kontakk je ukljufen u ovu akkivnost?

|Pil:|nir |
Ko je zadu®eni prodawvac?
£ E3]

Kaji tim je ukljufen u ovu akkivnosk?
[MarkETING] [

Ko je arganizakar sastankar

| 3]

Slika. Dodeljivanje aktivnosti

Na slikama su prikazani izvestaj kampanje za odredenog prodavca i izvestaj kampanje.

194



8 Kampanja - detalji

BX

Karmpanja |
Puolje Filker
Er. TP10O01
B | pifra prodavea 1M

| Pofetni datum

| Krajnii datum

[ oditampaj...

| [ Preged | [ otk | |

Pomod

B Pregled pre stampanja

Slika. Izvestaj kampanje-detalji

1 A
Kampanja - detalji 24 jun 2010
CRONUS SCG doao. str. 1
kampanja: Br.: TRODDZ, $ifra prodawea: kit
difra Broj
“irsta  Er. tkazano Daturn Opis prodavea redova  Trodak (LWT) Trajanje (min.]
TROOOZ Modul Putni nalozi
Podetni datum 01.02.10
Krajnji datum 80210 =
$ifra prodavea il
Sifra statusa 3ZApot
Trofak (LT 1]
Trajanje (min.) o
Broj prilika 1]
Seg.  s00001 25.01.01 Potencijalni kupci modula Putni nalozi b a5 680 85
v
£ | &
(S ofmf oo [+ mm Istr. 1 | mm] | Generisanie izvedtaia je dovriena (1 stranica) Pornod

Slika. Izvestaj kampanje

195



BIOGRAFIJA AUTORA
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