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TRZISTE INTEGRISANIH
POSLOVNIH APLIKACIJA

®SAP
®Microsoft Navision
®Oracle PeopleSoft i J.D. Edwards

® Invensys Baan
®Siebel

o Clarify

® Vantive
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APLIKACIJE E-POSLOVANJA

@zadatak uvodenja e-poslovanja je povezivanje
izolovanih aplikacija u integralni IS

@ treba nadi sistem odgovarajucih aplikacija -
SW za vodenje kompanije koji ¢e je uciniti
konkurentnijom i brzo dati rezultate

@ aplikacije treba da obuhvate:
= odnose sa kupcima,
= poslovne funkcije u pozadini kompanije i
= lanac snabdevanja kompanije

LANCI YREDNOSTT

@najpoznatiji prikaz poslovnih funkcija od
upita kupca do
isporuke robe ili usluga
je Porterov genericki lanac vrednosti

®potpuna integracija ovih funkcija
treba da omogudi efikasno servisiranje
kupca




aktivnosti podrske

infrastruktura kompanije

upravljanje f!judskim
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LANAC VREDNOSTI U E-POSLOVANJU

® glavna ideja e-poslovanja je
okretanje lanca vrednosti

® pristup se naziva "od spolja prema iznutra" jer
se u centru nalazi kupac, a ne zahtevi
kompanije

® ponuda kompanije postaje otvorena i uspeh
zavisi od toga koliko je okrenuta ka svojim
kupcima

® pratece integrisane aplikacije treba da budu
prilagodene ovako okrenutom lancu vrednosti

ompetencije
kompanije -
definisanje

kupci

procesi proizvodi prodajni
i usluge kanali

integrisani el
potrebe Kanali PrOIZVOdI procesi
kupaca e i usluge

primarne
ompetencij

Okretanje lanca vrednosti

MREZE VREDNOSTI

@nove teorije govore o prevazidenosti Porterovog
lanca i njegove okrenute varijante

@ u elektronskom i mobilnom poslovanju
formiranje vrednosti se ne odvija linearno

@ lanac vrednosti se sastoji iz veza vise
medusobno povezanih lanaca poslovnih
partnera koji uCestvuju u stvaranju konacne
vrednosti

@dolazi se do nove paradigme - mreze vrednosti
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VEZE LANACA VREDNOSTI

@lanci vrednosti pojedinih kompanija se
medusobno povezuju preko poslovnih
transakcija koje razmenjuju

@ pojavljuje se potreba povezivanja
odgovarajucih aplikacija vise poslovnih
partnera, a one su Cesto razlicite

=> interorganizacioni aplikativni sistemi

izlazna
logistika

jedne
kompanije

Veze lanaca vrednosti

ulazna
logistika vodnia | Z32n3 ulazna
roizvodnjal, .. \
! J logistika [ |logistika
druge
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INTER-ORGANIZACIONI LANCI
VREDNOSTI

®za uspesan sistem e-poslovanja moraju biti
uspesni i njegovi poslovni partneri

@oni svi zajedno Cine inter-organizacioni lanac
vrednosti

@ svaki od poslovnih partnera mora da prepozna
razloge zbog kojih treba da se u njemu nade

@ neophodno je da se Sto bolje postavi svaka od
aplikacija arhitekture sistema e-poslovanja

Inter-organizacioni lanci vrednosti

lanci
vrednosti
pnabdevaca

lanac
vrednosti
kompanije

lanci
vrednosti
posrednika

lanci
vrednosti
kupaca




ARHITEKTURA E-POSLOVANJA

Osnovne aplikacije sistema e-poslovanja su:
@ upravljanje odnosima sa kupcima

e upravljanje prodajnim lancem

e planiranje resursa kompanije
e@upravljanje lancem snabdevanja
@elektronska nabavka

@ finansije i racunovodstvo

e poslovna inteligencija

@integracija aplikacija kompanije
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upravijanje lancem snabdevanja

1 'y 1
<, | <,
= © (5]
g z =
o s Ey Z o
° — S — =2 ©
[ —_— " S,
= planiranje resursa kompanije 3 £
S }  — 3=
@ E poslovna integracija S®
= = inteligencija poslovnh ~——|’& S
s < aplikacija s 2
o O ¥ 0 3 + R
= pr— . . 2 c
upravljanje odnosima sa kupcima G S
= M S <
=] > =
©

servis
kupaca

“T marketin:
“— prodaja

44—

upravljanje prodajnim lancem

OSOBINE SISTEMA APLIKACIJA

@ako jedna od aplikacija ne funkcionise
dobro, to uti¢e na kompletan ciklus
formiranja vrednosti za kupca

@ovakav slozeni mozaik aplikacija ne moze
se kompletan kupiti od jednog isporucioca
softvera

@dominira koncept konfekcijskog softvera u
svim oblastima

®najozbiljnije softverske kuce su

standardizovale interfejse (veze) izmedu
aplikacija

CRM

®Tacke dodira
® svaki kontakt sa kupcem se naziva tacka dodira
® tradicionalne tacke dodira:
telefonski razgovori, sastanci, seminari, pisma
® nove tacke dodira:
elektronska posta, Web sajt, news-grupe i grupe za
Caskanje
@ dodatna prednost je mogucénost automatskog
evidentiranja i koris¢enja ovih tacaka dodira u
raznim kasnijim analizama
® CRM je marketinska tehnologija koja se zasniva
na analizama tacaka dodira sa kupcima na
Internetu




CRM

®CRM (Customer Relationship Management) je
integrisana strategija prodaje, marketinga i
servisa zasnovana na koordiniranim akcijama
kompanije

®zasniva se na bazi podataka informacija o
kupcima i na analitickom softveru

® CRM prati i belezi u bazi podataka sve aktivnosti
koje kupac realizuje sa vlasnikom Web sajta
®na osnovu toga se generise profil kupca

@ analiticki softver CRM moze da prikaze razlicite
aspekte kupaca
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PROCEDURA CRM

Odvija se u 4 koraka:

@ preliminarna identifikacija potreba i zelja
kupaca

@diferenciranje kupaca prema potrebama i
vaznosti za kompaniju

@interakcija sa kupcima u cilju identifikacije
njihovih potreba

@oblikovanje proizvoda i usluga na osnovu
"naucenog” iz interakcije

FAZE CIKLUSA KUPOVINE

@ faza uspostavljanja kontakta: kupac posecuje
sajt a prodavac osmatra posetu i pruza
podrsku

@ faza procene: kupac definise svoje zahteve i
trazi ponudu prodavca

®faza prodaje: od prijema narudzbe do
isporuke robe (ili izvrsenja usluge) i placanja
®faza aktivnosti nakon prodaje:
= uvodenje proizvoda u koris¢enje,
= obucavanje,
= odrzavanje i
= ponovno animiranje kupca

Faze ciklusa kupovine

Faza —

.. \Faza Faza aktivnosti
e rocene rodaje nakon
kontakta P prodaj .

prodaje




UPRAVLJANJE PRODAJNIM LANCEM

@ e-poslovanje donosi nove prodajne kanale
pa raste znacaj aplikacija namenjenih
upravljanju prodajnim lancem

@ Aplikacije za upravljanje prodajnim lancem
uspostavljaju veze izmedu razlicitih
prodajnih podsistema u kompaniji i
integrisu prodajni ciklus, tj. pocetni
kontakt, ugovaranje i narucivanje

@na trzistu postoji ¢itav spektar razlicitih
aplikacija za pojedine funkcionalne celine
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| Distributer |

| Preprodavac |
Kompanija | Samouslumisenvis | Kupac
sa razlicitim
prodajnim | Prodavci |
kanalima

| Call centar |

| Terenska prodaja |

PODSISTEMI UPRAVLJANJA PRODAJNIM LANCE

@ Upravljanje odnosima pomocu Interneta (IRM)
@ Konfigurisanje proizvoda i usluga

@ Poslovni katalozi

® Marketinske enciklopedije

®Modeli odredivanja cena

@ Alati za generisanje ponuda i kvota,
procesiranje podsticaja za prodaju i
odredivanje provizija

PLANIRANJE RESURSA KOMPANIJE
(ERP - ENTERPRISE RESOURCE PLANING)

®obezbeduje se registrovanje svih poslovnih
transakcija u realnom vremenu

@ ERP tretira transakcije kao delove celovitog
sistema povezanih poslovnih procesa kompanije

@ ERP se nalazi u pozadini kompletnog poslovanja:
= pomocu Interneta,
= klasi¢nog poslovanja,
= poslovanja preko call centra...

@svi podaci se cuvaju u zajednickoj bazi podatakal




STRUKTURA ERP SISTEMA

@istrazivanje i razvoj

@ marketing i poslovno planiranje
@nabavka i skladistenje
e@prodaja i distribucija
®proizvodnja

@racunovodstvo i finansije

® ljudski resursi

@sistem kvaliteta i odrzavanje
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OSOBINE ERP-A

®unapreduje poslovne procese i servise za
kupce

@bolja koordinacija unutar kompanije

@ ERP nije samo automatizacija procesa, vec i
njihovo pojednostavljenje

@ kompanija mora redizajnirati poslovanje u
skladu sa ograni¢enjima ERP-a ili platiti
njegovo prilagodavanje kompaniji

@nije ogranicen samo na velike kompanije -
svaka kompanija mora obezbediti informacije
kupcu

UPRAVLJANJE LANCEM SNABDEVANJA
SCM (SUPPLY CHAIN MANAGEMENT)

@softver koji objedinjuje veliki broj
aplikacija
@ciklus proizvodnje - proizvodni lanac
obuhvata:
= nabavku repromaterijala,
= njegovo pretvaranje u gotove proizvode,
= prodaju i distribuciju proizvoda
@integracija ciklusa prodaje i snabdevanja
omogucava:
= brzu razmenu podataka sa kupcima
= formiranje individualizovane narudzbe

sastavljanje
komponenti veleprodaja
snabdevanje malop
komponentama

Proizvodni lanac kompanije




TOKOVI SCM

SCM predstavlja koordinaciju
tokova materijala, informacija i finansija:

® tokovi materijala ukljucuju fizicko kretanje
proizvoda od dobavljaca do kupca, ali i obrnuto

® protok informacija se sastoji iz procene zahteva,
prenosa narudzbi i izvestaja o stanju isporuka

@ finansijski tokovi sadrze informacije sa kreditnih
kartica, uslove kreditiranja, rokove i planove
plac¢anja i ugovorene kamate

1.Planiranje

SEGMENTI SCM

= strategija upravljanja resursima za realizaciju

zahteva,

= metrike za nadgledanje snabdevanja i ocene

efikasnosti
2.Nabavka

= izbor dobavljaca
= modeli za odredivanje cena i uslova placanja

3.Proizvodnja

= formira raspored proizvodnih aktivnosti,
= prati testiranje, pakovanje, pripremu proizvoda za

isporuku,

= merenje kvaliteta proizvoda, produktivnost rada i
realizacije gotovih proizvoda

SEGMENTI SCM

4.isporuka i logistika
= koordinira porudzbine kupaca i mrezu skladista,
= odabira nacin transporta i distribucije i
= uspostavlja sistem naplate potrazivanja

5.vracanje robe
= zasnovano je na mrezi punktova za prijem
reklamiranih proizvoda, uz posebnu brigu o
ovim potrosac¢ima

2001. GODINE,

NAKON 6 MESECI PRIMENE SCM SOFTVERA
NIKE JE OBJAVIO 5 MILIONA PARI POGRESNO
NARUGENE OBUCE

| AKCIJE SU MU PALE ZA 2,61 MILIJARDI DOLARA.

RAZLOG JE BIO
PARALELNI RAD STAROG | NOVOG SCM SISTEMA, ClJI
SU REZULTATI OBJEDINJENI

ZBOG CEGA JE ORGANIZOVANA PROIZVODNJA OBUCE

KOJA SE SPORO PRODAUE,
A UMANJENA PROIZVODNJA ONE KOJA SE BRZO

PRODAJE.
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ELEKTRONSKA NABAVKA -
E-PROCUREMENT (EP)

@ je elektronsko narucivanje dobara i usluga
koje se obicno ne koriste direktno za osnovnu
delatnost kompanije

®nabavka je jedan od najmanje
automatizovanih procesa u velikim
kompanijama

@ Cesto neefikasne, neopravdane i nerazumne
navike kupovanja zaposlenih

® primena unificiranih sistema on-line kupovanja

od izabranih dobavljaca donosi znacajne
ustede
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NAJZNACAJNIJI SISTEMI E-NABAVKE

E-konzorcijumi

® Covisint prodaje proizvode automobilske
industrije,
osnovali su ga Ford, General Motors i Daimler
Chrysler

® Transora je jedinstveni portal koji prodaje
proizvode 50 velikih kompanija
® Orbitz je formiran medu avioprevoznicima

- ima ekskluzivno pravo na davanje popusta za
aviokarte

AKTIVYNOSTI SISTEMA E-NABAVKE

®na strani kupca

= zaposleni narucuju robu i usluge realizujuci

upit, autorizaciju, narucivanje i placanje

@kod snabdevaca

primljene narudzbe se realizuju kroz:

= upravljanje katalogom roba i usluga,

= obradu zahteva,

= kontrolu i odobravanja,

= isporuku,

= prijem i obradu reklamacija i

= obradu finansijskih transakcija

ZNACAJ SISTEMA E-NABAVKE

@ formiranjem zajednickih kompanija koje

direktno prodaju proizvode najvecih
proizvodaca u svojim oblastima stvoreni su
uslovi za jedinstvenu, jednostavnu, efikasnu i
jeftiniju nabavku direktno od renomiranih
proizvodaca.

®Obe strane, i kupci i snabdevaci, prepoznaju

prednosti sistema e-nabavke i sve cesce ih
koriste.
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POSLOVNA INTELIGENCIJA

@podaci u "klasicnim” IS daju odgovor na
pitanje:
"Sta se dogodilo?”

@kvalitetno poslovanje zahteva formiranje
odgovora na pitanje:

“zasto se dogodilo?”

@ visi nivo analitickog modela namece
odgovor na pitanje:

"Sta Ce se dogoditi?”

E-POSLOVANJE | OTKRIVANJE ZNANJA

® kompanije sve vise koriste aplikacije za
upravljanje znanjem -
Knowledge Management (KM)

® nakon svake transakcije ostaju podaci o njoj u
bazi podataka kompanije

® otkrivanje znanja u bazama podataka je
netrivijalno izdvajanje implicitnog, prethodno
nepoznatog i potencijalno korisnog znanja iz
podataka

TEHNOLOGIJE POSLOVNE
INTELIGENCIJE

@skladiSta podataka
(Data Warehouse - DW)

©OLAP

®semanticki Web

IS
kompanije
2| &
Web E kS
N > ©
sajt (3
< o
Kreiranje
skladista riprema i
podataka - skiadiste paEaIiza
DW podataka podataka
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OSOBINE SKLADISTA PODATAKA - DW

@sadrze veliki broj podataka
@podaci u DW se ne azuriraju
@objedinjuju vise izvora podataka
@sloZene strukture administriranja
@glavna namena:

izrada izvestaja na osnovu repliciranih
podataka
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INTERAKTIVNO ANALITICKO
PROCESIRANJE - OLAP

®O0n-Line Analythical Processing - OLAP

@omogucava brz, interaktivan i konzistentan
uvid u informacije iz skladista podataka
pomocu Sirokog spektra pogleda na njih

®ovi pogledi se dobijaju nizom transformacija
iz operativnih podataka u cilju predstavljanja
poslovnih procesa iz ugla korisnika

SEMANTICKI WEB PREDSTAVLJA
PROSIRENJE POSTOJECEG WEB-A, KOD
KOJEG CE INFORMACIJE IMATI PRECIZNO
DEFINISANO ZNACENJE, $TO CE OMOGUCI
BOLJU SARADNJU IZMEDU LJUDI I
RACUNARA.,

TIM BERNERS-LEE

SEMANTICKI WEB

@tvorac ove ideje je Tim Berners-Lee

® potrebno je inteligenciju upotrebe Weba dici
na visi, efikasniji nivo

@ pravu snagu Internet ce ostvariti kada ljudi i
racunari budu mogli da dele, obraduju i
razumeju informacije

@ semanticki Web donosi predstavljanje
podataka u obliku prihvatljivom za racunarsku
obradu

@racunari moraju imati pristup strukturiranim
podacima i skupovima pravila koje bi koristili
u automatskom zakljucivanju
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TEHNOLOGIJE SEMANTICKOG WEBA

®eXtensible Markup Language (XML) omogucava
kreiranje skrivenih labela za mapiranje Web
stranica ili delova teksta koje ce koristiti
skriptovi ili programi

® Resource Description Framework (RDF)
omogucava predstavljanje znacenja u vidu
tripleta (subjekat, predikat i objekat proste
recenice) napisanih koris¢enjem XML labela
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INTEGRACIJA APLIKACIJA KOMPANIJE

e predstavlja “krvotok” sistema aplikacija,
kao kod Zivog organizma

®raznosi informacione tokove do
pojedinih aplikacija
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