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PRENOVA POSLOVNEGA PROCESA PRODAJE - NAPOVEDOVANJE PRODAJE

Avtor: Gal Gracar
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

Upravljanje s procesi je temeljni del poslovanja vsakega podjetja, ne glede na nhjegovo
velikost. Kljub temu pa je potrebno procese redno optimizirati, saj se potrebe podjetja in
tehnologija skozi leta spreminjajo.

S pomocjo sodobnih metod in tehnolosSkega znanja smo analizirali, kateri proces v velikem
podjetju vzame najvec ¢asa, kako na proces gledajo zaposleni in kako se proces odraza pri
konc¢nih rezultatih. Prav tako je kljuénega pomena tudi to, da smo, pri spremembah
procesov, udelezeni vsi, drugaCe je naSa prenova procesa nepriljubliena zaradi
neupostevanja ¢loveSkega faktorja.

Ne samo, da smo se naudili, kako temeljito spremeniti zastarel proces, ugotovili smo tudi
to, kako zelo pomembno je, da upoStevamo tudi tehnicni vidik in da mu pustimo zadosti
manevrskega prostora za nadaljnje optimizacije. Z leti bodo namre¢ novi in kreativni
zaposleni prisli na dan s svojimi predlogi za optimizacijo in ko se to zgodi, je kljuCnega
pomena, da lahko proces nadgradimo, namesto, da ponovno Startamo iz tocke O.

Kljuéne besede: poslovni proces, optimizacija, prodaja, FMCG, promocije

Uvod

Pri podjetju Orbicu je na oddelku FMCG je v ¢asu od 2008 do 2018 obstajal proces
napovedovanja prodaje po Stirih klju¢nih kupcev in manjsSih strank. Proces je bil zelo
enostaven, vendar je bila njegova enostavnost isto¢asno tudi precejSnja hiba.

Skrbnik kljuénih kupcev je vsak teden, po opravljenem sestanku s kupcem, poskusal
napovedati, koliko kosov izdelkov bo kupec narocil po akcijski ceni v dolocenem obdobju.
Skrbniki kljucnih kupcev so napovedi vnasali v Excelovo datoteko, katera je funkcionirala
kot tedenski koledar za obdobje enega leta. V vrsticah datoteke so bili napisani meseci in
tedni v letu, v prvem stolpcu datoteke pa »line up« artikla. Vsaka trzena znamka je imela
vecje Stevilo »line upove, kar je poslediéno pomenilo, da je moral skrbnik najprej naijti
pravilen »line ups, katerih je v vsakem danem trenutku med 1000 in 1500. Ko je naSel pravi
»Line ups, je moral nato Se najti okviren teden akcije in v tabelo vnesel podatke o kupcu,
kolicini, letaku, imenu akcije, itd. Prav tako je moral tudi paziti na barvo besedila, saj je
dolocena barva lahko pomenila preklic akcije, potrditev ali negotovost akcije.

Po vnosu akcije je moral skrbnik proces iti skozi celoten koledar in roéno prepisati podatke
o akciji v posebno tabelo, katero je moral nato Se pravilno oblikovati in poimenovati, preden
je Slo porocilo naprej principalu. Najvecji problem, poleg zamudnega in poCasnega prenosa
podatkov, je bilo tudi to, da je moral skrbnik procesa preveriti obdobja vecjih mesecev,
preveriti, Ce se vnosi podvajajo in nato Se, ali je skrbnik klju¢nih kupcev v Ze obstojedi
napovedi objavil kakSne spremembe, naprimer koli¢ino, status, line up...
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Proces je bil izredno zamuden, neprijeten in pa tudi neto¢en. Kljub trudu je bila napoved v
povprecju 96-97%, medtem, ko je bila zahtevana tocnost s strani principala 98%. Vsak
nenapovedan preklic akcije je pomenil, da je v skladiSCu principala ostalo vecje Stevilo
kosov akcijskih artiklov, kateri ne bodo prodani v redni akciji.

Kljub Zeljam procesnega vodje, da bi se proces spremenilo, sta se pojavila dva problema;
pomanjkanje tehninega znanja in pa pomanjkanje ideje, kako zamenjati obstojeC sistem.
Skrbniki kljuénih kupcev spremembe tudi niso Zeleli, saj je bilo njihovo delo precej lahko, in
sicer vnos akcije v pravo okence in shranitev dokumenta.

V nadaljevanju seminarske naloge si bomo ogledali, kako se je sprememba izvedla, kako
je bila sprejeta s strani kljucnih kupcev in procesnega vodje, ter kaksni so bili izmerjeni
rezultati s strani principala po uvedbi procesa. Namen seminarske naloge je opis izboljSave
procesa in kon¢nega rezultata.

Ozadje problema

Podjetje Orbico se ukvarja z distribucijo Siroko potrosniSkih neprehrambnih dobrin. Klju¢na
FMCG podrocja so detergenti, brivska galanterija, osebna kozmetika, ¢iSenje posode in Se
nekateri drugi. Vsak oddelek v slovenski branzi korporacije je odgovoren svojemu principalu
in funkcionirajo po skoraj enakem principu, kot funkcionirajo srednja podjetja. Posledi¢no
to tudi pomeni, da so informacije med oddelki zelo skope in komunikacije je malo. Ta v vecji
meri ni klju¢nega pomena, saj je vsak oddelek samosvoja entiteta s svojimi procesi.

Najvecji oddelek z okoli 40 zaposlenimi je FMCG divizija. Zaradi svoje majhnosti je
Slovenska branza tudi korporativni peskovnik, kjer se izvajajo testne izboljSave na
korporativnem nivoju.

Kljub dosedanjim vpeljavam novih informacijskih sistemov, do leta 2018 ni bilo nobenih
novih metod povezanih z napovedovanjem prodaje.

Proces izdelave prejSnjega procesa je bil sestavljen okrog leta 2008, od takrat naprej pa se
na njem ni gradilo veC. Povod za vpeljavo procesa je bila zahteva principala, da se za
napovedane akcije pripravi tedensko porocilo, katero mora vsebovati sledeCe sestavine;

- Ime Kkupca

- Dostava izdelkov (kupec, skladis¢e, vmesna manipulacija, posebno skladis¢e
kupca,...)

- Koda akcije, katera mora biti sestavljena iz imena kupca, line upa in datuma
akcije

- Line upin logisticni segment artikla

- Datum akcije

- Pricetek in konec dostave izdelkov

- Status akcije (potrditev, zavrnitev, nepotrjena akcija)

- Koli¢ina narocenih izdelkov v kosih in statisti¢nih enotah

- Indeks urgentnosti in izracun dni od zaCetka naroCanja do zaCetka akcije

Medtem, ko je skrbnik kupca vnesel samo osnovne podatke (ime kupca, line up izdelka ali
izdelkov, ter Stevilo statistiénih enot) v koledar, je moral skrbnik procesa ne samo dopolniti
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porocilo principalu, temve¢ tudi nadzorovati potencialne spremembe, katere so skrbniki
kljuénih kupcev vnesli v koledar in o tem niso obvestili skrbnika procesa. Ne samo, da je bil
proces zamuden, temvec je bil tudi zelo tvegan; v primeru odsotnosti skrbnika procesa je
potencial za izgubo podatkov povecan, v primeru daljSe odsotnosti pa je skoraj nemogoce,
da bi bil lahko proces napovedovanja akcij predan laiku, kateri s tem procesom ni
seznanjen. V primeru menjave vodja procesa je celoten prenos znanja zelo pocasen in
zamuden, izkuSnje pa bi se izgubile, s tem pa tudi tocnost; ta menjava se bo tudi dejansko
izvedla s prvim marcem 2020.

Raziskovalna metoda

Teoretska izhodiSca

Ceprav so bile Zelje vodje procesov in vodilnih, da se proces izbolj$a, se tega ni izvedlo, saj
ni bilo nikogar, ki bi bil pripravljen na izvedbo prenove procesa, niti ni bila formirana grupa
za izboljSavo procesa.

Kljub temu je bila prenova zaradi zamudnosti nujna; Razlog za inovacijo procesa je proces
spremembe procesa, ki organizaciji spremeni delo, kapital material in informacije v
produkte ali storitve dodane vrednosti. (Christensen 1997,/2002)

Namen, zakaj je bila inovacija potrebna je bil trajnostne narave, saj bi optimiziral in
poenostavil proces, ki je bil zelo zahteven in je od cloveka zahteval veliko stopnjo
koncentracije in fokusa. Pri tem je bilo potrebno se zavedati tega, da je inovacija lahko tudi
problematicnay;

Obstajata dve vrsti inovaciji; trajnostne, katere ustvarjajo rast tako, da izboljSajo
ucinkovitost v obstojeCem trgu. Po drugi strani pa lahko moteca inovacija zniza ucinkovitost
na najbolj pomembnih nivojih (Funkcionalnost, hitrost, velikost). (Aithal, 2016, 291-292)

Na podlagi Ze izvedenega primera v Varazdinu tudi ugotovimo pasti centralizirane
optimizacije. Ce se inovacije ne izpelje v sodelovanju z vsemi udelezenci, potem se pojavijo
lahko problemi;

V primeru vpeljave sistema za upravljanje z dokumenti v Varazdinu so se soocali s teZzavami,
katere smo morali pred vpeljavo procesa nasloviti: odvisnost od Microsoftovih tehnologij,
zavrnitev spremembe s strani posameznikov, pomanjkanje IT znanj, druge institucije
sistema ne uporabljajo in niso povezane na sistem, cena, nesposobnost pokriti vse
poslovne procese. (Klemen R. et al, 2007, 45)

Na podlagi teh dejstev smo ugotovili, da je potrebno za izboljSavo procesa izvesti reformo,
Ki bo:

- Enostavna

- Ugodila zahtevam procesnega vodje in udeleZzencem v procesu
- Narejena na demokrati¢en nacin

- Dvignila napovedne rezultate
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Metode za analizo in zrelost podjetja

S pomocjo deskriptivne metode ugotovimo, kako poteka postopek napovedovanja
promocij;

- Skrbnik kljuénih kupcev se s kupcem okvirno dogovori za promocijo. Dolo€iti mora
stroske promocije, katere mora voditi sam, nato pa more v excelovo datoteko v koledar
vnesti, kateri teden v letu se bo akcija izvajala.

- Skrbnik procesa mora paziti zabelezbo, barvo teksta (sprememba barve lahko
pomeni preklic, potrditev ali negotovost akcije), v pravem ¢asu mora tudi pripraviti porocilo
principalu.

- Vsak teden mora skrbnik procesa za vsako akcijo v porocCilo zabeleZiti ime kupca,
lokacijo dostave, posebno kodo akcije, logisti¢ne in linijske podatke o izdelku, datum akcije,
datum zaCetka in konca dostave izdelkov, status akcije, koli¢ino izdelkov v kosih in
statisti¢nih enotah in pa indeks urgentnosti.

- Skrbnik procesa mora paziti, da zabelezi vsako spremembo, katero potem
naknadno sporoc€i principalu, v veliki meri je to odvisno od njegovih izkusen;.

- Po potrditvi akcije nabavna sluzba poslje principalu narocilo. Principal, ki je bil o
akciji obvescen, ima dodatno zalogo izdelkov, kateri bodo uporabljeni za to akcijo.

- Izdelki se s principalovega skladiS¢a dostavijo v skladiS¢e kupca ali distributerja. V
primeru, da pride do prekinitve akcije, tezav priizdobavi ali spremembi narocila, se to pozna
v konénem porocilu, katerega principal izda distributerju. Distributer mora nato odgovarjati
za reze narodila. V primeru, da je bila koli¢ina pri napovedi prekoracena ali, da je bila akcija
prekinjena, a vodja procesa tega ni opazil, je krivda za rez na strani distributerja.

V nadaljevanju bomo uporabili metodo TAD, s pomocjo katere bomo analizirali obstojece
stanje, nato pa bomo s pomocjo primerjalnih table in shem As-Is ugotovili Se, kako in na
kaksne nacine se je proces izboljSal. TAD metoda je preizkuSena in ucinkovita metoda, na
kateri sloni ve¢ primerov dobrih praks. Metodo TAD so uporabili za izboljSavo zdravstvenega
procesa v oddelku za abdominalno kirurgijo na UKC Ljubljana. TAD metoda vsebuje pet faz,
katere smo uporabili tudi pri nasi pripravi za izboljSavo procesa napovedovanja akcij, to pa
so: Proces identifikacije modeliranje procesa, proces izboljSanja in inovacije, razvoj sistema
in vzdrZevanje sistema. Ceprav pri izboljavi procesa v primeru UKC niso aplicirali zadnjih
dveh faz, smo jih morali vkljuciti, saj je Slo za izdelavo celotnega sistema. (Damij, et al,
2014, 27)

Predno bi se lahko lotili kakrSne koli inovacije, je potrebno, da preuc¢imo Se zrelost podjetja
in odprtost za inovacije. Na podlagi notranjega opazanja smo ugotovili, da je za podjetje
znacilno sledece;

- Evolucijsko stanje razvojev procesov, kjer se udelezenci formalno zavedajo
procesov in svojih vlog v procesih, ¢eprav tej niso jasno definirani (Vuksic¢ et al, 2017, 1392)

- Adhokracija, katera spodbuja inovacije in kreativnost, ter spodbuja zaposlene pri
razvoju novih resitev (ibid)
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- Samo-organizacija, pri kateri zaposleni razvijajo procese, vendar jih redko
spreminjajo (Vuksié et al, 2017, 1393)

Stanje v podjetju je, na podlagj analize zrelosti, pozitivno in odprto za spremembe, kar olajSa
pridobivanje informacij in usklajevanje z zaposlenimi glede prenove procesa. Z ozirom na
ugotovitve prejSnjega podpoglavja lahko pricakujemo, da ne bo zapletov pri vzpostavitvi
prenovljenega procesa, dokler se drzimo prej ugotovljenih dejstev; Inovacija mora biti
enostavna, mora ugoditi vsem udelezencem v procesu, kateri morajo biti udelezeni v
izgradnjo le-te, ter za konec mora dvigniti rezultate.

Zakljuéek uvodnih izhodisé

Po pregledu stanja v podjetju, problema in metod, s katerimi se bomo soocili s problemom,
smo pripravljeni na dejanski izris obstojeCega procesa in pripravo reSitve. Celoten proces je
zelo obSiren in ga v celoti ne moremo spremeniti, lahko pa poenostavimo dolocen del tega
procesa, ga prilagodimo, da je bolj prijazen uporabniku in vodji procesa.

Po tem, ko se je formirala skupina za izboljSavo procesa in nam je uspelo doreci, kakSen je
kljucni cilj, smo priceli s standardizacijo dokumentov za vnos promocij, jih medsebojno
povezali s tabelo za porocanje principalu in avtomatizirali doloGene vnose (naprimer iskanje
line upa artiklov, preracunavanje datumov prikaz dejanske prodaje kupcu po preteCenem
obdobju akcije,...)

V nadaljevanju si bomo pogledali, kako izgleda celoten dejanski proces nabave in napovedi
promocije, ter kako smo si zastavili izboljSavo, Sele nato pa se bomo lotili popisov procesov
v TAD metodi in lastnosti le-teh. Razlog za takSno predstavitev je vtem, ker Zelimo prikazati,
kako celoten proces deluje in kako bodo nasSe spremembe vplivale nanj, ter Sele nato Sli v
seciranje zadanega procesa, katerega Zelimo optimizirati.
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Proces in optimizacija v praksi

Model obstojeCega procesa AS-IS

Slika 1: AS-IS (Vir: lasten).
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Slika 2: TO-BE (Vir: lasten).
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Po analizi procesa in po ugotovitvi zahtev udelezencev, smo proces lahko optimizirali do te
mere, da smo se znebili odvecnih korakov pred potrditvijo ali zavrnitvijo akcije in pa
avtomatizirali pripravo porocCila principalu. Na takSen nacin smo se znebili odveCnega
roCnega dela in poenostavili celoten proces potrievanja akcij pred dejanskim naroCanjem
izdelkov.

Proces, katerega smo s pomocjo deskriptivne metode opisali v prejSnjem poglavju, smo
spremenili tako, da smo ukinili datoteko s tedenskim koledarjem, kamor so skrbniki vnasali
akcije. Namesto tega smo vsaki ekipi skrbnikov kljucnih kupcev naredili posebno datoteko,
v katero vnaSa akcije. Vsaka ekipa lahko isto¢asno vnese podatke v datoteko na skoraj isti
nacin, kot v prejSnjem procesu, s to razliko, da;

- Nove datoteke so narejene kot tabele in ne kot koledarji.

- Skrbnik kupcev Se vedno vnese tip izdelka in datum akcije, naknadno mora vnesti
Se koli¢ino in status akcije. Omogoceno ima tudi zabelezbo komentarjev s posebnimi
navodili za principala.

- Datoteka avtomatsko doloci linjo, logisticni segment, datum zacetka in konca
dobave, avtomatsko tudi doloCi posebno kodo akcije, katero sestavi na podlagi imena
kupca, izdelka in datuma.

- Podatki iz vseh datotek, v katere skrbniki klju¢nih kupcev vnaSajo akcije se
pretakajo v skupno tabelo v poroCilu za principala. Od tam se naprej avtomatsko prekopirajo
v formo za porocilo principalu. Skrbnik procesa skrbi za to, da ima vsaka akcija v porocilu
dolocen primarni klju¢, na podlagi katerega se prenos podatkov izvede. Prav tako mora v
drugi posebni tabeli paziti, Ce so se pojavile kakrSnekoli nenapovedane spremembe. Sistem
avtomatsko javi, Ce so se pojavile spremembe in skrbnik procesa lahko pravocasno o tem
obvesti principala.

- Nadaljnjega procesa nabave nismo smeli spreminjati, vendar je ta proces nabave
kljub vsemu odvisen od ucinkovitosti nase reforme procesa.

- Po koncani akciji ima skrbnik procesov bolj solidne argumente, zakaj je prislo do
rezov narocila, kar dvigne oceno uspesnosti, po kateri ga principal meri.

Proces je bil izveden na demokrati¢en nacin, pri katerem so vplivni ¢lani oddelka razlozili
delovanje novega procesa in poudarili nujnost reforme. Po testnem obdobju je proces
postal ustaljena praksa in prejSnji proces je bil v celoti opuscen.
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TAD tabela

Slika 3: TAD TABELA (Vir: lasten).
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1.7 Zabeleiba strokov akcije

Napovedovanie 2.11zdaja prodoéila principalu

promacije 2. Uskladitev akcije

2.2 Obvestilo o dobavljivosti
2.3 Konéna potrditev
2.4 Obvestilo o prihodu narofila

3, Izvedba nabave

3.1 lzdaja raéuna
3.2 Uradna narogilnica
3.3 Obvestilo o prihadu
3.4 Lokacija skladisca
3.5 Izdaja dobavnice
3.6 Fakturiranje
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S pomocjo metode TAD smo popisali celoten poslovni proces, katerega Zelimo prenoviti in
v okviru katerega moramo prilagoditi reSitev. NaSa prenova procesa bo kriticna v delovhem
procesu 1 in 2, kjer bomo morali uskladiti delovanje Stirih entitet; procesnega vodje,
skrbnika kljuénih kupcev, principala in pa tudi kupca.

Tabela lastnosti

Tabela 1: Tabela lastnosti (Vir: lasten).

Tabela lastnosti prejSnjega procesa napovedovanja

promocij (ASS)

Tabela
procesa

lastnosti  novega

napovedovanja

promocij (TO-BE)

Aktivnost Cas (min) StroSki EUR | Cas (min) Stroski EUR
Vnos individualne akcije v

principalovo porocilo 5 10 1 10
Vnos individualne akcije v

principalovo porocilo Y

stresnem obdobju 10 10 1 10
Priprava tedenskega porocila

za principala 480 70 30 10
Sledenje  spremembam v

napovedih 120 20 10 10
Upravljanje z nenapovedanimi

spremembami 60 10 10 10
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Najvecje spremembe so se zgodile pri pripravi porocila, kjer so se tedenski stroski drasticno
znizali. Namesto vecCurnega dela je celoten proces precej skrajSan, saj so tudi
najzahtevnejSa opravila postala lazja in ne vzamejo ve¢ kot uro dela tudi pri najbolj
intenzivnih obdobjih. Proces vnosa akcije je odvisen od skrbnika kupcev in skrbnika
procesa istoCasno, katera sta v prejSnjem procesu med drugim morala paziti, da nista
uporabljala iste datoteke. V prenovljenem procesu se prenos podatkov izvaja v realnem
¢asu, kar zmanjSa tako stres kot ¢as potreben za prenos podatkov.

Rezultati

Po uvajalnem obdobju, katero je trajalo predvidoma en mesec, so rezultati postali vidni.
Skrbniki klju¢nih kupcev so se bolj posvetili akcijam, priCeli so napovedovati okvirno
prodajo, ki se bo v tem obdobju zgodila, vodja procesa pa je bil razbremenjen zelo velikega
bremena in se je lahko posvetil drugim stvarem. Avtomatizacija je prav tako drasti¢no
minimalizirala moznost napak in znizala nivo stresa.

Porocila o povecani tocnosti akcij so priSla tudi s strani principala. Principal je rezultate
objavil v detajlni obliki, vendar je zaradi tajnosti podatkov ne smemo objaviti. Od
implantacije novega procesa se je tocnost povecala za skoraj 2%, kar nas je pripeljalo skoraj
do cilja, katerega so nam zastavili. UpoStevati pa je potrebno, da so v ta rezultat vsteti tudi
rezi akcij, kateri so se zgodili zaradi zunanjih dejavnikov, naprimer pomanjkanje logisti¢nih
kapacitet ob praznikih.

Zakljucek

Primerjali smo prejsnji in zastavljeni proces, kateri je bil tudi implementiran in nam je zato
omogocil veliko lazje merjenje rezultatov. Uporabili smo tudi ve¢ metod za analizo, katere
so nam pomagale, da smo ¢im lazje lahko definirali problem in kako ga odpraviti. Zamenjali
smo star proces, ki je bil uveljavljen samo zato, ker druge bolj prakti¢ne reSitve ni bilo v
blizini. Nov proces je bil zamenjan z novim, kateri je bil sestavljen na bolj tehnicen in
demokraticen nacin.

Ugotovili smo tudi to, kako je nov sistem vplival na koncne rezultate in koliko je sistem
prihranil Casa in denarja, kateri je bi poprej uporabljen za rocna dela, katerih se Zel ni dalo
zaobiti.

Ne samo, da je na novo vpeljan sistem bil sprejet dobro, ampak je pustil Se velko prostora
za izboljSave. V prihodnjih fazah bo lahko sistem vseboval bolj detajlna porocila o akciji,
porabljenih stroSkih, nacin, na kateri so bili stroski porabljeni, na dolgi rok bo lahko
vkljuCeval tudi dejanske slike letakov in ostalih akcij. Ne samo, da bo to omogocilo hrambo
podatkov, kateri se do sedaj niso hranili, ampak bodo lahko uporabljeni za to, da bo sistem
avtomatsko predlagal koli¢ino narocila glede na tip izdelka, porabljene stroSke in obdobje.
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PRENOVA PROCESA IZDAJE RACUNOV V MIKRO PODJETJU

Avtorica: Janja Kotnik
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

Prenova poslovnih procesov je pomemben sestavni del uspesnega poslovanja podjetij, ne
glede na njihovo velikost. Tudi Ce gre za mikro podjetje, kjer vodenje podjetja upravlja ena
oseba, lahko taksen pristop pove¢a konkurencnost podjetja, ki se mora velikokrat Se veliko
bolj truditi za konkurencnost in obstoj. V tem projektu je obravnavan poslovni proces izdaje
racunov, ki v obstojeCem stanju poteka ro¢no, zaradi ¢esar prihaja do napak pri izdaji
racunov, hkrati je nepregledna tudi baza shranjenih dokumentov. S pomocjo metodologije
TAD, pri kateri se uporablja holistiCni pristop analize poslovnih procesov s pomocjo
tabelarnega zapisa in z modeliranjem procesa z orodjem ARIS je bila narejena analiza
obstojeCega stanja poteka poslovnega procesa izdaje racunov, na podlagi rezultatov
analize je bil narejen model prenove poslovnega procesa. Uporabljena metodologija se je
izkazala za uporabno in rezultat prenovljenega poslovnega procesa je bil 51% zmanjSanje
porabe Casa in stroskov v primerjavi z obstojeCim stanjem.

Kljuéne besede: prenova poslovnih procesov, TAD metodologija, modeliranje ARIS, mikro
podjetje, e-poslovni model

Uvod

Vpeljava novih poslovnih modelov in prenova poslovnih procesov je koristna tako za velika
kot majhna podjetja. Pri tem projektu bo predstavljena koristnost za mikro podjetja. V. mikro
podjetju je zaposleno majhno Stevilo ljudi in administrativne posle navadno opravlja ena
oseba oziroma lastnik podjetja, kakor je tudi v obravnavanem primeru. Ker za mikro
podjetja ni obvezna uporaba poslovnega informacijskega sistema, lastnik podjetja
dokumente (ponudbe, predracune, racune, dobavnice) piSe v MS Wordu in pri tem rocno
preracunava zneske. Zaradi rocnega vnosa prihaja do napak pri roénem izraGunavanju
zneskov in davka na dodano vrednost, teZje je nadzorovati zaporedne Stevilke racunov,
prihaja lahko do podvajanja Stevilk racunov oziroma izpusS¢anje praznih zaporednih Stevilk
racunov, nepregledna je baza shranjenih dokumentov, ki se poleg baze v elektronski obliki
v MS Wordu shranjujejo Se v fiziéni obliki. Problem je slaba preglednost nad izdanimi racuni,
posledi¢no dodatno porabljen ¢as pri komunikaciji z racunovodjo in narocniki, izgublja se
¢as pri izdelavi dokumentov, ker delo ni avtomatizirano.

Obravnavano mikro podjetje se ukvarja z obdelavo kovin in izdelavo kovinskih izdelkov, ki
jih izdeluje za znane naroCnike, predvsem deluje kot zunanji izvajalec vecjih podjetij. Poleg
lastnika podjetja sta zaposleni Se dve osebi in za pisarniSki del poslovanja skrbi lastnik sam,
za raCunovodstvo skrbi zunanji izvajalec. Za uvedbo prenove poslovnega procesa je
zainteresiran predvsem lastnik podjetja, posredno tudi podjetja, s katerimi podjetje posluje.

Namen projekta je najti ustrezne reSitve za prenovo dela pisarniSkega poslovanja
samostojnega podjetnika in sicer proces priprave ter izdaje raCunov in dobavnic.
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Cilji projekta so zmanjSati moznosti napak pri izdelavi dokumentov, pospesiti postopek
izdelave dokumentov, izboljSati komunikacijo med racunovodjo in drugimi podjetji oziroma
narocniki ter uvedba sistema preglednega shranjevanja dokumentov in uvedba digitalnega
poslovanja.

Projekt je sestavljena iz teoreticnega in praktiCnega dela. Pri teoretiCni raziskovalni metodi
sta bili uporabljeni opisna metoda, ki je vkljuCevala pregled aktualnih objav in strokovne
literature, ter analiza in interpretacija podatkov, pridobljenih z intervjujem. V prakticnem
delu je bila uporabliena TAD metoda, s katero je bila izvedena identifikacija procesa
pisarniSkega poslovanja, Studij primera z opazovanjem procesa in metoda ARIS za
modeliranje poslovnih procesov.

Na zaCetku projekta so bile zastavljene sledece raziskovalne trditve:

H1: Izdelava racunov v MS Excelu namesto v MS Wordu bo prinesla 40% manjSo porabo
¢asa in minimiziranje moznosti napak.

H2: Vpeljava elektronskega poslovanja in shranjevanja dokumentov v elektronski obliki bo
izboljSala preglednost racunov in bo skrajSala komunikacijo z naroéniki in raCunovodjo za
30%.

H3: Vpeljava elektronskega poslovanja bo zmanjSala stroSke zaradi porabe papirja in
tiskalniskih kartus za 20%.

Teoretska izhodiS¢a

Podjetja, ki Zelijo ohraniti konkurenc¢no prednost in biti uspeSna, morajo ves ¢as spremljati
dogajanje v okolju in slediti trendom ter svoje poslovne procese prilagajati trenutnim
smernicam in zahtevam trga. Tisti, ki se tega ne zavedajo oziroma se drZijo tradicionalnih
pristopov in ne dajejo poudarka upravljanju poslovnih procesov, ne bodo ve¢ mogli
konkurirati podjetjem, ki sledijo tem spremembam.

Razlogi podjetij za procesni pristop in upravljanje poslovnih procesov

Za prenovo poslovnih procesov Hauc (2013) navaja ve¢ razlogov, med drugimi tudi, da s
tem vzpostavimo obvladovanje celotnega procesa, optimizacijo poslovnih procesov in
omogoca lazje vodenje in merjenje procesov. S pomocjo upravljanja poslovnih procesov
lahko dosezemo hitrejSe odloCitve, ki so navadno klju¢nega pomena, sprejmemo lahko
boljSe odlocitve in prihranke pri stroskih (Underdahl, 2011). Podobnega mnenja je tudi
Damij (2003), ki pravi, da je s pomocjo prenove poslovnih procesov mogoce doseci boljSe,
uspesnejSe in konkurencnejSe poslovanje podjejta v primerjavi s podjetji, ki za to ne
poskrbijo.

Negativni poslovni rezultati niso vedno posledica zgolj zunanjih dejavnikov, kot je na primer
globalna financna kriza, velikokrat se pokaze, da tezave izvirajo iz podjetja samega in
njegovega neucinkovitega upravljanja. To pogosto izhaja iz tradicionalnih organizacijskih
struktur (Ferk, 2012). Z razvojem informacijskih tehnologij se je povecala konkurencénost
podjetij in s tem se je povecala konkurencnost ne samo v lokalnem okolju, ampak tudi na
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globalni ravni. Podjetje se mora zato na spremembe odzivati hitro in izvesti potrebne
ukrepe, saj bo le na ta nacin lahko obvladovala svoje procese in obdrzala konkuren¢no
prednost ter uspesnost podjetja (Ferk, 2012).

Le podjetja, ki se bodo celostno lotila upravljanja poslovnih procesov, bodo lahko sledila
trendom in ohranjala konkuren¢no prednost. Za dosego teh ciljev morajo uposStevati
sledece prvine (Ferk, 2012):

- vlozek ClovesSkega potenciala,

- Kkorist in zadovoljstvo kupca,

- analitiéno ravnanje,

- celostno obravnavanje,

- procesno optimiziranje,

- oblikovanje, odobritev in vpeljava koristnih ukrepov,

- kontinuiran proces izboljSav in

- metodologijja, podana s strani svetovalca in preverjanje rezultatov.

Kljuéne lastnosti procesa in vpliv okolja

Aktivnosti in naloge, ki so povezane v smiselno celoto in katerih rezultat je izdelek ali
storitev, imenujemo poslovni proces (Mihelié in Skafar, 2008). Znotraj delovnega procesa
potekajo aktivnosti, katerih glavna naloga je doseganje rezultatov (izdelkov in storitev), ki
zadovoljujejo potrebe strank oziroma kupcev. S poznavanjem znacilnosti oziroma lastnosti
poslovnih procesov je te procese lazje nacrtovati, obvladovati in nadzorovati, ter s tem
obdrzati ali celo povecati konkurencéno prednost ter lazje dosegati cilje (Horjak, 2020). Kot
navajata Miheli¢ in Skafar (2008) so glavne znagilnosti poslovnih procesov:

cilj procesa,

- lastnik procesa,

- terminska opredelitev procesa,

- vhodi in izhodi procesa,

- zaporedje preoblikovanja procesa,

- ugotavljanje ucinkovitosti procesa,

- ciljne skupine kupcev in dobaviteljev in

- moZnost stalnega izobrazevanja.
Delovni proces se sprozi na podlagi zunanjega dogodka, ki ga sprozi zainteresiran subjekt,
to je lahko kupec, dobavitelj, zaposleni oziroma nekdo, ki ima interes (Miheli¢ in Skafar,
2008). Podjetje je torej mocno povezano z okolijem, v katerem deluje, saj teZi k rezultatom
oziroma k zadovoljevanju potreb zainteresiranih. Podjetje oziroma organizacija dobi vhodno

informacijo o potrebah strank, ti vhodi se preoblikujejo v izhod, torej v izdelek ali storitev
(Mihelig in Skafar, 2008).
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Vloga zrelosti podjetja za uspeSnost upravljanja procesov

V raziskavi zrelosti podjetij za uvedbo, ki so jo naredili Bosilj Vuksi¢ in drugi (2017), je bilo
ugotovljeno, da so Slovenska podjetja na visoki ravni zrelosti za uporabo upravljanja
poslovnih procesov, saj se je ve¢ kot polovica podjetij, ki so bila vkljuéena v raziskavo, ze
odlocila za prenovo poslovnih procesov. Podjetja morajo biti pripravljena na spremembe,
predvsem je pomembno, da zna vodstvo motivirati zaposlene in jim pravilno predstaviti
ucinke prenove procesov.

Veliko prednost pri uspeSnem upravljanju podjetij in boljSe rezultate dosegajo podjetja z
viSjo stopnjo zrelosti, ki se kaze v fleksibilnem nacinu poslovanja, spoStovanju zaposlenih
in upoStevanju njinove kreativnosti, agilnosti in idej, medsebojnem sodelovanju in podpori
ter z osredotocenostjo na timsko delo (Bosilj Vuksié, in drugi, 2017).

Opredelitev, razlogi in koristnost uporabe metode TAD

Metoda TAD (Tabular Application Development) je objektno orientirana metodologija, ki se
uporablja pri postopku prenove poslovnih procesov in se bistveno razlikuje od drugih metod
(Popovi¢, 2001). Metoda temelji na konceptu, da ima vsako podjetje doloeno Stevilo
poslovnih procesov, ti vkljucujejo ve¢ delovnih procesov, znotraj katerih potekajo aktivnosti,
ki jih opravljajo posamezniki v organizaciji (Damij, 2001). Z analizo aktivnosti, delovnih in
poslovnih procesov dobimo celoten pogled na delovanje podjetja in s tem lazje razumevanje
organizacijske strukture. Ker so aktivnosti, delovni in poslovni procesi prestavljeni
tabelarno, je metoda enostavna za uporabo.

Razlogi za izbiro te metode so velika uporabnost za pregled dogodkov in aktivnosti, saj so
tabele izdelane detajlno, so pregledne, lahko jih je popraviti in dopolnjevati in so enostavne
za razumevanje (Damij, 2001).

Metodologija TAD je sestavljena iz Sestih faz (Damij, 2003):

- definiranje problema,

- analiza delovanja organizacije,
- prenova poslovnih procesov,

- objektni model organizacije,

- oblikovanje sistemain

- implementacija sistema.

V prvi fazi se opredeli problem, ki ga je potrebno resiti, v drugi fazi se naredi pregled
poslovanja in aktivnosti v podjetju, ki se zabelezijo v obliki tabel. V tretji fazi se naredi
prenovljen pregled poslovnih procesov, kjer se dopolnijo tabele iz prejSnje faze s ponujenimi
reSitvami opredeljenega problema iz prve faze. V Cetrti fazi se opravijo poglobljeni intervjuji
z zaposlenimi, na podlagi pridobljenih informacij se izdelajo objektni model sistema. V peti
fazi se naCrtuje prenova in se oblikuje nov sistem obravnavanega poslovnega procesa, ki je
nato v Sesti fazi implementiran (Damij, 2001).
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Razlogi za modeliranje, glavni namen modeliranja in uporaba standardnih notacij
(BPMN)

Poslovni procesi so lahko zelo zapleteni in obsezZni, zato lahko pri opisovanju prihaja do
napacnih interpretacij zaradi nepreglednosti in nerazumevanja podatkov. Za boljSe
razumevanje procesov se izdelajo modeli v graficni obliki, ki nazorno prikazujejo potek
poslovnih procesov in aktivnosti znotraj njih. Z modeliranjem se naredi posnetek trenutnega
stanja, s pomocjo katerega se zaradi enostavnosti in preglednosti modelov lazje razume
delovne procese, hkrati je to osnova za analiziranje obstojeCega stanja, na podlagi katerega
se ugotavlja, katere izboljSave bi bilo potrebno izvesti.

Glavni razlogi za uporabo modeliranja poslovnih procesov so boljSe razumevanje procesa,
veCja preglednost ter celosten pristop, odkrivanje slabosti v obstojeCem sistemu,
razumevanje potreb zaposlenih in delovnega procesa ter prikaz in preizkuSanje
prenovljenega poslovnega procesa, brez tveganja, da bi se s tem motil obstojeci proces ali
posegalo vanj, preden bi bil model pripravljen za implementacijo (Kovagci¢ in Bosilj Vuksic,
2005).

Namen modeliranja je boljSe razumevanje poslovnih procesov, vecja preglednost in
enostavnejSe testiranje uspesnosti prenovljenega procesa. S posnetkom obstojeCega
stanja se izdela model AS-IS (kot-je), torej se naredi graficni pregled stanja, s katerim se
ugotavlja ozka grla, nepotrebne stroSke in izgube Casa pri posameznih aktivnostih in
obremenjenost zaposlenih. 1z pridobljenih podatkov se nato razbere, na katerih delih
procesa bi bilo mozno proces optimizirati, da bi dosegli ve¢jo ucinkovitost, uspesnost in
konkurencénost. V ta namen se izdela model TO-BE (naj-bo), torej graficni prikaz predloga
novega poslovnega procesa (Kovaci¢ in Bosilj Vuksi¢, 2005).

Tabela 1: Osnovni nabor standardnih elementov za modeliranje (BPMN) (Vir: OMG, 2020).

Pomen elementa Element

Dogodek (Event)

O
Aktivnost (Activity) D

Odlocitev (Gateway)

Zaporedje aktivnosti (Sequence Flow)

Potek sporocila (Message Flow)

Povezava (Association)

Polje udelezencev v procesu (Pool)

Polje udelezencev v podprocesu (Lane)

Informacija/podatki (Data Object) (3

Sporocilo (Message) ™M
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Skupina (Group)

Descriptive Text

Komentar (Text Annotation) [ Here

Za modeliranje je na razpolago veliko orodij za poslovno modeliranje, pri katerem se
uporabljajo razlicne tehnike graficnih prikazov. Med najbolj razSirjenimi je tehnika EPC
(Event-driven Process Chain) oziroma dogodkovno sprozena procesna veriga, najbolj
poznano orodje za modeliranje s to tehniko je ARIS (Architecture of Itegrated Information
Systems) (Kovacic in Bosilj Vuksi¢, 2005). Ker se je v mnoZici orodij in simbolov za poslovno
modeliranje tezko znajti, tako za analitika, ki skrbi za projekt, kot za poslovne uporabnike,
je leta 2000 neprofitna organizacija BPMI (Business Process Management Initiative) izdala
standarde nabora simbolov oziroma standardnih notacij (BPMN - Business Process
Modeling Notation), sedaj za to podroCje skrbi prav tako neprofitna mednarodna
organizacija OMG (Object Management Group) (Kovaci¢ in Bosilj Vuksi¢, 2005 in OMG,
2020). BPMN je standardiziran nabor (notacija) graficnih simbolov, ki se uporabljajo pri
modeliranju poslovnih procesov. Ti so podrobno opisani v specifikaciji standarda (Business
Process Model and Notation (BPMN)), ki jo je izdala organizacija OMG. V specifikaciji
standardov sta med drugimi predstavljena osnovni (Napaka! Vira sklicevanja ni bilo mogoce
najti.) in razsirjeni nabor elementov za modeliranje (OMG, 2020).

Proucéevanje procesov v mikropodjejtu

V mikro podjetju se je analiziralo delovanje podjetja, pri cemer se je pokazala potreba po
prenovi pisarniSkega dela poslovnih procesov. V delovnem procesu prodaje se je pokazala
moznost in potreba po prenovi poslovnega procesa z uvedbo poslovnega modela e-
poslovanja pri aktivnostih, povezanih z izdajo racunov in dobavnic.

Identificirali so se klju¢ni procesi, ki potekajo v podjetju in aktivnosti v izbranem delovnem
procesu. Aktivnosti so bile predstavljene tabelarno po metodologiji TAD, graficna
ponazoritev je bila izdelana s programskim orodjem ARIS.

Identifikacija kljucnih procesov

V obravnavanem mikro podjetju je zaradi majhnosti podjetja tezko dolociti mejo med
poslovnimi procesi, saj vsi procesi potekajo bolj ali manj vzporedno in zanje je odgovoren
lastnik podjetja, ki jih veCinoma tudi sam opravlja. Zaradi tega je bilo zdruZzeno celotno
upravljanje podjetja v eno poslovno podrodje, ki se nato deli na ve¢ delovnih procesov.

Poslovni procesi so bili razdeljeni na dva dela in sicer na pisarniski del in na proizvodni del.
Preucevan je bil delovni proces prodaje, v sklopu katerega so med drugimi tudi aktivnosti v
zvezi z izdajo racunov.
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Tabela 2: Tabela identifikacije kljuénih procesov v mikro podjetju.

Poslovno Poslovni proces,/delovni proces Poslovni proces | Poslovni proces 2
podrocje P P 1 - pisarniSki del | - proizvodni del
delovni proces 1 - administracija X
delovni proces 2 - nabava X
upraviianj | yejovni proces 3 - proizvodnja X
e podjetia ['qejoyni proces 4 - dostava in <
montaza
delovni proces 5 - prodaja X

Tabela lastnosti AS-IS in TO-BE

V tabeli 2 je prikazana analiza obstojeCega stanja procesa izdaje racuna v obravnavanem
mikro podjetju. V intervjuju z lastnikom podjetja, ki skrbi tudi za pripravo in izdelavo racunov
so bili pridobljeni podatki o procesu in postopku izdelave racuna ter ¢as, ki je potreben za
posamezno aktivnost (AS-IS).

Po pregledu vseh aktivnosti se je na podlagi pridobljenih podatkov pripravil predlog prenove
poslovnih procesov (TO-BE), v katerem so se zabeleZili predvideni Casi posamezne
aktivnosti po prenovi poslovnih procesov. V obeh primerih je bila upoStevana urna postavka
10 EUR na uro.

Tabela 3: Tabela procesa izdaje racuna.

AS-IS TO-BE

Aktivnost Cas (min) | Stroski EUR | Cas (min) | Stroski EUR
priprava na izstavitev racuna 10 1,67 10 1,67
izdelava racuna 20 3,33 15 2,50
izdelava dobavnice 5 0,83 0 0,00
shrar_uevgnje dokumentov in 1 017 5 0,83
skeniranje
tlskanje_ (3-krat racun in 2-krat 5 0.33 1 0.17
dobavnica)
podpis in Stempljanje 5 0,33 5 0,33
dokumentov
vlaganje dokumentov v 1 017 0,5 0,08
mapo/kuverto
dos’Fav_a racuna in dobavnic v 40 6,67 5 0,83
podjetje
pridobivanje podpisa dobavnice 15 2,50 15 2,50
spenjanje in shranjevanje 10 1,67 3 0,50
dokumentov v registratorje
Priprava radunov za ragunovodjo 2 0,33 0,5 0,08
Prenos raéunov k raunovodiji 10 1,67 1 0,17
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Model - BPMN grafi¢na notacija obstoje¢ega POP (AS-IS)

Na sliki 2 je graficna ponazoritev obstojecega poteka procesa izdaje racunov, prikazan s
programskim orodjem ARIS. Kot je razvidno iz prikazanega diagrama, so aktivnosti
razporejene na tri dele: delo v pisarni (priprava racuna), terensko delo (dostava dobavnice
in racuna narocniku) in ponovno delo v pisarni (racunovodenje).

Vse aktivnosti potekajo linearno, delo je povsem roc¢no. Lastnik podjetja napiSe racun v
programskem orodju MS Word, podatke iz raCuna nato s funkcijama "kopiraj-prilepi" nato
prenese v drugi dokument v MS Wordu, Kjer izdela dobavnico. Pri tem uporabi zadnji
shranjeniracun in ga prepiSe, zaradi Cesar prihaja do napak, kot sta na primer prepisovanje
raCuna z izbrisom prejSnjega racuna in napake zaradi roCnega izraCunavanja zneskov.
Poleg tega, da prihaja do napak, se pri roénem izraunavanju zneskov po nepotrebnem
zgublja Cas.

Ko sta racun in dobavnica izdelana, se racun natisne v treh izvodih in dobavnica v dveh.
Sledi Stempljanje in potrjevanje dokumentov s podpisom in priprava dokumentov za fizi¢ni
prenos (vlaganje v mapo oziroma kuverto).

Lastnik podjetja nato osebno odnese dokumente naroCniku, kjer poskrbi za podpis
dobavnic ob predaji naroCenega blaga ali opravljene storitve, nato sam odnese racun in
podpisano dobavnico na upravo podjetja narocnika. Kot se je pokazalo, se v tem delu
zgublja najvec Casa, saj je potrebno upostevati Cas, ki ga lastnik podjetja porabi na poti do
naroc¢nika, Cas, ki se porabi za ¢akanje na osebo, ki bo podpisala dobavnico in ¢as, ki ga
porabi za dostavo dokumentov na upravo.

Po podpisu dobavnic in dostavi dokumentov na upravo naroc¢nika, se aktivnosti nadaljujejo
v pisarni, kjer se podpisana dobavnica spne z racunom in narocilnico ter odlozi v regjstrator,
en izvod racuna se pripravi v mapo, kjer se zbirajo racuni, ki se nato odnesejo k racunovodiji.
Shranjevanja dokumentov v fizicni obliki predstavlja tako materialni stroSek (papir,
tiskalniSke kartuse, registratorji, poraba prostora) kot tudi kot tudi nematerialni stroSek
izrazen v porabljenem ¢asu za urejanje in arhiviranje dokumentov.
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Slika 1: Diagram poteka procesa obstojeCega poslovnega procesa (AS-IS).

Shranjevanje N N Viaganje
tedela va raguna tzdelava dobavnice dokumenta v M5 DL Fotriewanie dokumentovy
lokumentov dokumentov
Wordu mapo/kuverlo

Pisarna - priprava rag v

Prido bivanje podpisa Dostava miuna in
za dobavnico dobavnice na upravo
narotnika

Dostava doba vnice in ratuma naroéniku

p - P N
Spenjane in o
shranjevanje Lo Prenos dokumentov.
dokumentov v ratunowodjo k
registratorje
L . \

Pama - ratuno vodenje

Model - BPMN grafi¢na notacija prenovljenega POP (TO-BE)

Na sliki 3 je prikazana graficna ponazoritev prenovljenega poteka procesa s pomocjo
programskega orodja ARIS. Pri prenovljenem procesu bodo aktivnosti potekale v dveh delih:
delo v pisarni in terensko delo.

Prva aktivnost, priprava na izstavitev racuna, bo ostala nespremenjena. Ze pri naslednji
aktivnosti se bo namesto programskega orodja MS Word uporabila predloga v MS Excelu,
ki bo pripravljena tako, da se bosta racun in dobavnica kreirata hkrati, zaradi ¢esar ne bo
veC potrebno uporabljati funkcij "kopiraj-prilepi". Zaradi nastavljenih formul v predlogi se
bodo zneski preracunavajo samodejno, ustvarila se bo tudi baza narocnikov, kar pomeni,
da pri pripravi dokumenta ne bo ve¢ potrebno vsakokrat ro¢no pisati naslovnika. Konc¢ni
racun bo shranjen v elektronski obliki v .pdf formatu, zato ne bo veé tezav s prepisovanjem
racunov.

Ker podjetje posluje s Stampiljko, je potrebno natisniti en izvod racuna (pri obstojeCem
procesu je potrebno natisniti tri) in dva izvoda dobavnice, ki jih bo lastnik potrdil s Stampiljko
in podpisom. Dobavnici bosta dostavljeni ob dostavi narocila, kar pomeni, da ni nujno, da
to aktivhost opravi lastnik osebno, ampak oseba, ki bo opravila dostavo, ta bo poskrbela
tudi za podpisan izvod s strani naro¢nika.

Po prejetju podpisane dobavnice se bo z opti¢nim ¢italcem izdelal en dokument v .pdf obliki,
ki bo vseboval racun, dobavnico in narocilnico. Dokument se bo hkrati poslal po elektronski
posti na upravo narocnika in racunovodji. Vsi trije dokumenti (racun, dobavnica in
narocilnica) bodo po vpeljavi prenovljenega poteka procesa zdruzeni v en dokument, kar
bo povecalo preglednost shranjeninh dokumentov, saj ne bo potrebno ve¢ shranjevati
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vsakega dokumenta posebej. Lastnik se lahko odloCi tudi za vzporedno shranjevanje
racuna v fizicni obliki, kar bo sCasoma verjetno opusceno.

Slika 2: Diagram poteka procesa prenovljenega poslovnega procesa (TO-BE).

p o y D s Y
Priprava za izstavitev Edelava dobavnice Tiskanje dobavnic in Potrjevanje Viaganje dobavnic v
racuna in ratuna racuna dokumentov mapo

Pisarna - priprava racuna

Shranjevanje racuna
. v fizicni obliki
<z

N
Pridobivanje podpisa
dobavnic

b "

L

) (" Posilanje | —
Skeniranje ‘:::‘:;'E':IEII':?:
e ratunovodji v
. elektronski obliki ——

Shranjevanje ratuna
v elektronski obliki

Dostava ratuna in racunovodenje

<

UGinki izboljsav

Z vpeljavo prenove poslovnega procesa izdaje racuna bo imelo podjetje 51% manj stroSkov
z izstavljanjem racunov in aktivnostmi v povezavi s tem procesom. Najvecji prihranki so se
pokazali pri aktivnostih v zvezi s komunikacijo s strankami, saj bo z vpeljavo e-poslovnega
modela proces prenosa dokumentov med mikro podjetjem in naroénikom ter raunovodjo
potekal bistveno hitreje in enostavneje, s ¢imer bo lastnik podjetja privareval lastni ¢as, ki
ga bo lahko porabil za druge aktivnosti. Cas, ki ga lastnik podjetja porabi za proces izdaje
racuna se bo po vpeljavi prenove skoraj prepolovil, prav tako tudi stroski.

IzboljSana bo tudi preglednost nad izdanimi racuni, dobavnicami in naroCilnicami
narocnikov kar bo posledi¢no Se dodatno prihranilo ¢as pri vpogledih v arhiv, ki bo bolje
organiziran in bo vse na enem mestu. Poleg hrambe podatkov na trdih diskih bodo kopije
dokumentov ohranjene tudi med elektronsko posto in ¢e se lastnik odloéi, tudi v oblaku,
tako da je moznost izgube dokumentov minimalna oziroma skoraj ni¢na.

Prinranek bo viden tudi pri stroSkih za porabljen papir in tiskalniSke kartuSe. Po oceni in ob
upostevani urni postavki 10 EUR na uro, bo mikro podjetje pri enem racunu privaréevalo
eno uro dela, kar predstavlja 10 EUR stroSkov. V primeru, da mikro podjetje izstavi letno po
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grobi oceni 70 racunov, to pomeni, da s tem prihrani 70 ur dela, kar predstavlja skoraj 9
delovnih dni in priblizno 700 EUR na letni ravni, kar za mikro podjetje ni ravno zanemarljivo,
ob upostevanju, da podjetije ne bo imelo dodatnih stroskov zaradi investicij v opremo.
Primerjava uCinkov vpeljave prenove poslovnih procesov je razvidna v Tabela:

Tabela 4: Tabela procesa izdaje raduna s prikazom ucinkov vpeljave prenove poslovnih procesov.

© © o o X
o S5 | 2T
AS-IS TO-BE £ Em | E2
o N Qo ‘OEJ g m
_ _ 55| 5% | 538
. Cas Stroski | Cas StroSki =3 S 2 S5
(V)] n o (V)]
AL, (min) | EUR | (min) | EUR ®
priprava na izstavitev | 4 167 | 10 1,67 0,00 0,00| 0,00%
racuna
izdelava raéuna 20 333 | 15 250 | -500| -0,83] -25,00%
izdelava dobavnice 5 0,83 0 0,00 | -5,00| -0,83]-100,00%
shranjevanje
dokumentov in 1 0,17 5 0,83 4,00 0,67| 400,00%
skeniranje
tiskanje (3-krat racun 2 033 | 1 017 | -1,00| -0,17| -50,00%
in 2-krat dobavnica)
podpis in Stempljanje 2 033 | 2 033 | 000| 000 0,00%
dokumentov
viaganje dokumentov 1 0,17 | 05 0,08 | -050| -0,08| -50,00%

v mapo/kuverto

dostava racuna in

dobavnic v podjetje 40 6,67 5 0,83

B _ _ o)
35,00 5,83 | -87,50%

pridobivanje podpisa

. 15 2,50 15 2,50 0,00| 0,00 0,00%
dobavnice

spenjanje in
shranjevanje
dokumentov v
registratorje

10 1,67 3 0,50 -7,00| -1,17| -70,00%

priprava racunov za

< - 2 0,33 0,5 0,08 -1,50| -0,25| -75,00%
racunovodjo

prenos racunov k

< - 10 1,67 1 0,17 -9,00| -1,50| -90,00%
racunovodji

SKUPAJ 118,00 19,67 | 58,00 9,67| 60,00 | 10,00 -51%

Zakljucek

Rezultati projekta so pokazali, da je prenova poslovnega procesa in vpeljava e-poslovnega
modela zelo smiselna in da je zelo uporabna tudi za mikro in majhna podjetja. Kljub temu,
da se je Cas in stroSek priprave racuna zmanjSal za polovico, bi bilo ¢ez nekaj ¢asa po
implementaciji prenovljenega poslovnega procesa smiselno ponovno analizirati stanje in
ugotoviti, ali je bil model zastavljen pravilno in poiskati nove izboljSave. Sicer menim, da je
razpolovitev ¢asa in stroSkov v tem primeru sprejemljiva resitev, tudi zaradi tega, ker je na
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spremembe pripravljen lastnik mikro podjetja. V kolikor bi bil takSen rezultat prenove
poslovnih procesov v veCjem podjetju z veC zaposlenimi, bi bilo smiselno spremembe
uvajati postopoma, saj je tezko navaditi zaposlene na nov nacin dela, Se posebej, e se do
sprememb vedejo odklonilno, kljub temu, da jim zagotovimo, da jim bo prenovljen sistem
prinesel koristi.

Predstavitev analize obstojeCega stanja in prenovljenega poslovnega procesa, predvsem
pricakovanih rezultatov, je lastnika podjetja zelo navdusila, zato se je odloGil za vpeljavo
prenovljenega poslovnega procesa. Projekt je bil uspesSen in je trenutno v fazi vpeljave.

Metoda TAD se je pokazala kot dobra in koristna, saj gleda na organizacijo kot celoto in ne
zgolj na posamezne oddelke ali dele poslovnih procesov. S pomocjo te metodologije lahko
vidimo, kako so procesi med seboj povezani in kako so med seboj soodvisni. Holisti¢ni
pristop je zato prava odloCitev podjetja pri prenovi poslovnih procesov, saj bodo le tako
spremembe dosegle pricakovani rezultat.

Medtem ko je TAD metoda prikaz entitet v tabelarni obliki, je modeliranje z orodjem ARIS
grafiéni posnetek procesov, s katerim vizualno ponazorimo njihov potek. Je zelo dobra
dopolnilna metoda k metodi TAD, saj lahko Ze pri samem modeliranju naletimo na ovire, ki
se pred tem pri zapisu v tabelarni obliki niso pokazale. Z modeliranjem lahko izdelamo
natancnejsi in preglednejSi potek procesov in posledi¢no je implementacija prenovljenega
procesa lazja.

IzboljSava obravnavanega poslovnega procesa bo prinesla znizanje stroSkov dela in
prihranek ¢asa za polovico. Najve¢ ¢asa se bo prihranilo zaradi izboljSane komunikacije s
strankami in racunovodjo ter zaradi prihrankov pri elektronskem nacinu poslovanja.

Zastavljene predpostavke se niso izkazale za povsem tocne, vendar je dobro to, da so bili
rezultati boljSi od predpostavljenih.

V prvi predpostavki je bilo predvideno, da bo izdelava racunov v MS Excelu prinesla 40%
manjSo porabo ¢asa in minimizirano moznost napak. Izkazalo se je, da bo izdelava
dokumentov v MS Excelu prinesla le 29% manjSo porabo ¢asa, pravilno pa je bilo
predvideno, da se bo s tem minimizirala mozZnost napak pri izdelavi dokumentov.

Naslednja predpostavka je bila, da bo uvedba elektronskega poslovanja in shranjevanja
dokumentov izboljSala preglednost racunov in skrajSala komunikacijo z naroCniki in
racunovodjo za 30%. Kot se je pokazalo, se bo poraba ¢asa pri komunikaciji z naro¢nikom
in racunovodjo zaradi vpeljave elektronskega poslovanja zmanjSala za 60%.

Zadnja predpostavka je bila, da bo vpeljava elektronskega poslovanja zmanjSala stroske
zaradi porabe papirja in tiskarniSkih kartus za 20%. Po vpeljavi prenovljenega poslovnega
procesa bo stroSek zaradi porabe papirja in kartus manjsi za 40%.

Metoda TAD in orodje ARIS sta se izkazali za zelo koristno. Metoda TAD se je izkazala zelo
koristno pri popisu posameznih aktivnosti, iz katerih je bilo razvidno, kje se po nepotrebnem
izgublja najvec Casa in sicer je bilo to zaradi komunikacije s strankami. Z orodjem ARIS se
jeizdelal pregleden graficni prikaz celotnega procesa pred in po uvedbi prenove poslovnega
procesa in se je videl uinek prenove Ze na prvi pogled, kar je zelo koristno pri predstavitvi
ucinkov vodstvu podjetja oziroma lastniku podjetja.
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Mikro podjetju predlagam pregled in analizo poslovanja Se na drugih delovnih procesih,
predvsem na podroCju delovnega procesa pisarniSkega poslovanja. Po vpeljavi e-
poslovnega modela pri delovnem procesu prodaje, bi bilo smiselno nadaljevati z vpeljavo
tega modela Se na delovnem procesu nabave in ostale administracije, saj kot se je pokazalo
pri obravnavanem primeru, to prinasa precejSnje prihranke tako Casa kot stroSkov.
Naslednji korak, ki bi ga predlagala lastniku mikro podjetja bi bil analiza procesa nabave.

Viri in literatura

Bosilj Vuksic, V., Indiharétemberger, M., & Susa Vugec, D. (2017). Insights into BPM
maturity in Croatian and Slovenian companies. Mipro, 22-26, 1391-1396

Damij, T. (2001). Tabular Application Develpment for Information Systems. New York:
Springer-Verlag.

Damij, T. (2003). Using an Object-Oriented Methodology Called TAD in Business Process
Reengineering. Journal of Object Technology, 2(2), 151-168.

Ferk, D. H. (2012). Pot do konkurenc¢nosti. Ljubljana: GV Zalozba.

Hauc, G. (2013). MetodoloSki pristop za celovito prenovo in informatizacijo poslovanja.
Uporabna informatika, XXI(2), 82-94

Horjak, M. (2020). Management poslovnih procesov - interno gradivo. Ljubljana: Visoka
Sola za poslovne vede

Kovacic, A., & Bosilj Vuksié, V. (2005). Management poslovnih procesov. Ljubljana: GV
Zalozba.

Mihelig, A., & Skafar, B. (2008). Poslovni procesi. Ljubljana, Zavod IRC

OMG. (2020). Graphical Notations For Business Processes. Pridobljeno 16. 2. 2020 iz
Object Management Group: https://www.omg.org/about/index.htm

Popovi¢, A. (2001). Modeliranje sistemov: Primerjava metodologij TAD in Income.
Ljubljana: Ekonomska fakulteta, Univerza v Ljubljani. Pridobljeno 11. 2. 2020, s
https://www.drustvo-informatika.si/dogodki/dsi-2001/

Underdahl, B. (2011). Business Process Management for Dummies. Indianapolis: Wiley
Publishing, Inc.

24



Informacijsko poslovna revija
Digitalizacija spreminja svet © VSPV, 2020

IZBOLJSANJE POSLOVNEGA PROCESA VARNOSTI INFORMACIJSKEGA
SISTEMA

Avtor: Peter Ziherl
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

IzhodisCe za izboljSanje poslovnega procesa varnosti informacijskega sistema so varnostni
incidenti. Ti so namrec€ klju¢ni za nemoteno delovanje informacijskega sistema. NajvecCkrat
SO0 za motnje krivi kar sami uporabniki, zaradi tega so dobre komunikacije in dobro
postavijeni poslovni procesi klju¢ni za delovanje varnosti informacijskega sistema.

Metode, ki so bile uporabljene pri analizi poslovnih procesov so TAD, BPMN.

Rezultati so po koncani analizi vec kot odli¢ni. Prihranki na ¢asu so 60 min na posamezen
varnostni incident, vrednoteno v denarju to pomeni 10 evrov. Ce je na mesec povpredju 10
varnostnih incidentov, je v enem letu to povprecno 120 varnostnih incidentov, skupno to
pomeni 120 ur oziroma 1200 evrov letnega prihranka. Menim, da je bilo modeliranje
procesov uspesno. Vsekakor pa bi bilo procese mogoce dodatno optimizirati in nagraditi,
za kar pa bi bilo treba podrobno analizirati prenovljen model.

Kljuéne besede: sanjski zvezdnik, mentorski stil vodenja, podatkovno rudarjenje, Custvena
inteligenca

Uvod

Problem poslovnega procesa so varnostni incidenti, ki se kaZejo kot izpad neprekinjenega
poslovanja. Pogosto jih lahko povzrocijo povsem nedolZzne napake zaposlenih. Znotraj
posameznega procesa je premalo ¢asa namenjenega analiziranju varnostnih incidentov.
Najvedji problem pa je komunikacija v procesu varnosti, in sicer med varnostnim oddelkom
in drugimi oddelki.

Proces se nahaja v banc¢ni panogi, kjer mora biti varnost na prvem mestu. Sprememb si
najbolj Zelijo zaposleni v varnostnem oddelku, saj bi s tem lahko preprecili marsikateri
varnostni incident. Za upravicenost izboljSave je zainteresirano vodstvo. Po drugi strani pa
bi morali biti najbolj zainteresirani prav zaposleni. Namen projektne seminarske naloge je
predstaviti, kako izboljSati proces varnostnega sistema.

Cilj projektne naloge je zagotoviti varen informacijski sistem in skozi analizo samega
procesa ugotoviti ali bo prenova procesa ucinkovita. Cilj naloge je tudi avtomatizirati
doloCene procese, kjer je sedaj potreben ¢loveski faktor in fizicni poseg v samo opremo.

Raziskovalne metode dela:

Pri teoreticnem delu preverimo, kako so se podobnega problema lotili drugje, kaj so pri tem
ugotovili in kakSne reSitve so uvedli. Deskriptivna metoda je metoda bistvenih spoznanj in
ugotovitev raziskav tujih in domacih avtorjev. Pri praktichnem delu je smiselno uporabiti
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metodo TAD, ki mogoca identifikacijo procesov, podprocesov ter aktivnosti. Metodo Studija
primera uporabimo s pomocjo opazovanja procesa. Metoda ARIS pa je namenjena
modeliranju poslovnih procesov.

S prenovo poslovnega procesa se zmanjSa komunikacijski Sum med oddelki. Potrebnega je
manj fizicnega poseganja v sam sistem. ReSevanje varnostnega incidenta se v povprecju
skrajSa za 40%.

Omejitve, ki se pojavijo pri uvajanju sprememb so lahko financne ali CloveSke. NajvecCkrat
se pojavijo financne omejitve. Za izboljSanje procesov velikokrat porabimo prevec denarja.
Vedno je treba pogledati, kaj bomo z dolo¢enim viozkom pridobili in ne ne zgolj kaj bodo
izgubili. Omejitve so lahko tudi v Cloveskih virih gre predvsem za ljudi, ki niso pripravljeni na
spremembe in si jih ne Zelijo (na primer zaposleni pred upokojitvijo).

Teoretska izhodisca

Kovacic in Vuksi¢ (2005): opredeljujeta modeliranje poslovnih procesov zaradi potreb po
realni sliki trenutnega poslovnega procesa.

Hans Ferk (2012): opozarja na tri kljuCna razmerja, ki pripomorejo k izboljSevanju procesov
v podjetju. Ta razmerja pa so: podjetje in trg, prvine in poslovni nacrt, ter sedanjost in
prihodnost.

Hans Ferk (2012): prenova poslovnih procesov je celovito prenovljena pot do sprememb.
Tukaj so predstavljeni novi nacini za obvladovanje poslovnih procesov v podjetniski praksi.

Kovacic¢ in VukSi¢ (2005): novi poslovni modeli in e-poslovni model. Tukaj govorimo o
vertikalni proizvodnji verigi, to pomeni, da so se stvari zacenjale tako, da so si tisti, ki so
proizvajali zagotavljali surovine in energijo, proizvodna veriga pa se zakljuci pri kupcu.
Poslovni modeli, ki so sloneli na masovni proizvodnji so z razvojem informacijske in
telekomunikacijske tehnologije pocasi usihali. Zmagovali so tisti, ki so se lahko hitreje in
ucinkoviteje uspeli prilagoditi kupcem. Seveda pa je s prihodom interneta in elektronskega
poslovanja pojavila potreba po inovativnosti na podroGju prilagajanja in nacrtovanja
poslovanja. Pri tem je bilo treba nenehno iskati reSitve, kako izboljSati poslovne modele in
poslovne procese.

Horjak, (2020): teorije organizacije kot sistema. O transformacijskem procesu govorimo
takrat, ko zelimo neko dejavnost preoblikovati. To pomeni, da ta dejavnost sprejme enega
ali ve€ vhodov in jim doda vrednost ter s tem stranki zagotovi rezultate. Temu lahko re€emo
tudi dodana vrednost, ki se izraza med vhodi in izhodi. Primer transformacije v
avtomehanicni delavnici. Stranka pripelje avto na servis, ker ima pokvarjeno klimatsko
napravo. Na servisu pregledajo ter popravijo ali zamenjajo klimatsko napravo. Stranka
prevzame popravljen avto.

Prijon, (2012): metodologija modeliranja procesov. Procesom lahko reemo, da so kot neke
vrste mnozice vhodov in izhodov, ki jih lahko merimo. Prenovo procesa izvajamo na podlagi
Stirih temeljih spoznanj. Ta spoznanja so, da dobro razumemo obstojece poslovne procese.
Brez tega spoznanja ne moremo uspeSno izvesti prenovo procesa. Prehoda na nove
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procese ni mogoce izvesti, ce ne razumemo starih procesov. Prepoznati moramo tudi
obstojeCe probleme, da ne delamo istih napak na prenovljenih procesih.

Proucevanje procesov v podjetju X

Najprej je treba pogledati obstojeCe stanje. Narediti temeljito analizo obstojeCega stanja,
pregledati vse procese, ki teCejo za doloceno fazo dela. Velikokrat je v to raziskavo dobro
vkljuciti ¢im veC zaposlenih, saj na ta nacin dobimo celovitejSo sliko in se potem lazje
odlo¢imo, kako bomo nek proces izboljSali. Vsakemu procesu se je treba posvetiti in ga
natancno preuditi. Nikoli pa ne smemo pozabiti, da v€asih z drasticno spremembo ne bomo
dosegli Zeljenih uCinkov. Sprememb se je treba lotevati s premislekom in v sam proces
sprememb je smiselno vkljuciti ¢im ve¢ zaposlenih. Tako se bodo zaposleni zavedali, da pri
spremembah tudi sami sodelujejo in bodo na koncu prenovo procesov v podjetju tudi lazje
sprejeli

Identifikacija kljuénih procesov

V spodniji tabeli so prikazani kljucni procesi. V njej lahko vidimo posamezne oddelke, ki so
vpeti v proces upravljanja varnosti. V nadaljevanju je predstavljena podrobnejSa analiza
varnostnih dogodkov. Za to podrocje je zadolzen varnostni inzenir v IT oddelku.

Tabela 2: Tabela identifikacije klju¢nih procesov.

Poslovno podrocje- npr. oddelek proces1- upravljanje varnosti

Izvajanje varnosti v informacijskem
Zaposleni v IT sistemu

Nadziranje varnosti in ocenjevanje
Direktor IT varnosti

Analiziranje varnostnih dogodkov,
Nacrtovanje varnosti IS,

Varnostni inzenir v IT VzdrZevanje varnosti IS
Varnostni dogodki, zahtevek za
Uporabniki IS dodelitev dostopa do IS
Vodja informacijske varnosti Zahteve varnostnih politik IS

Tabela lastnosti as-is in to be

Iz spodnje tabele lahko razberemo, katere aktivnosti se izvajajo v okviru varnostnih
dogodkov. Tu doloCimo Cas in stroSek za posamezno aktivnost. Iz tabele potem lahko hitro
razberemo, koliko smo privarcevali na ¢asu in denarju.

27



Informacijsko poslovna revija
Digitalizacija spreminja svet

© VSPV, 2020

Tabela 3: Tabela lastnosti AS-IS in TO-BE.

Tabela lastnosti Analiziranja varnostnih dogodkov (AS-IS)

Tabela lastnosti Analiziranja
varnostnih dogodkov (TO-
BE)

Aktivnost Cas (min) Stro3ki EUR | Cas (min) Stroski EUR
zacetek ukrepanja (pricetek

obravnavanja incidenta) 20 3,33 5 0,83
analiza varnostnega

dogodka 50 8,33 30 5,00
Izdelava porocila 20 3,33 15 2,50
korektivni ukrepi 60 10,00 50 8,33
izdelava porocila o ne

operativnosti IS 30 5,00 20 3,33
SKUPAJ 180 29,99 120 19,99

Model - BPMN grafi¢na notacija obstojecega POP (AS - IS)

Prvo ozko grlo se pojavi ze takoj v prvem koraku, na zaCetku ukrepanja (pricetek obravnave
na dveh nivojih). Pri obravnavanju in analiziranju varnostnega incidenta ni veliko
manevrskega prostora. Priizdelavi porocila se pojavi drugo ozko grlo. Pri korektivnih ukrepih
bi za sedaj ostali na obstojeCem stanju, je pa Se eno ozko grlo in to so izdelava porocil o ne
operativnosti informacijskega sistema.

Slika 4: Model - BPMN grafi¢na notacija obstojeCega POP (AS-IS).

Zaietek ukrepanp
(Pricetek ob mvamvanja
incid enta na dveh nivojih)

Obstojedi model

LOG FILES .

=

Analiza varnostnega
dogotka

kdelava Porofila

kdelava porocila o
neo perativnosti IS
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Model - BPMN grafi¢na notacija prenovljenega POP (to-be)

Pri izboljSanem modelu se Se vedno lahko pojavijo ozka grla. Pri odpravi le teh je pri
izboljSanem modelu nekoliko laZje, saj lahko strojno opremo nadgradimo in ji na ta nacin
povec¢amo kapaciteto opravil, ki jih lahko opravi v doloéenem ¢asu. Pri izboljSanem modelu
smo na treh kljuénih procesih dodali skripto, kar pomeni, da se te trije procesi lahko izvajajo
samodejno. Cloveski faktor skoraj ni veé potreben.

Slika 5: Model - BPMN grafi¢na notacija prenovljenega POP (AS-IS).
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UCinki izboljSav

Ucinki izboljSav se kazejo predvsem v CGasu. Ko se teZzava pojavi, se lahko ukrepa veliko
hitreje. Za obdelavo dolocenega problema je potrebnega manj ¢asa. Zaposleni so na ta
nacin manj obremenjeni. IzboljSav poslovnega procesa ima dolo¢ene pozitivne ucinke tudi
na okolje, saj porabimo manj elektricne energije. Sistem lahko veliko hitreje zazna napako,
jo identificira in jo izolira od drugih naprav. S tem se prepreci, da bi se zlonamerna koda
Sirila po omreZju.

Tabela 4: Tabela ucinkov izboljSav.

) Spremem
Tabela lastnosti ba GAS Spremem
Analiziranja ba
varnostnih Spremem | stroSkov
Tabela lastnosti Analiziranja dogodkov ba stroski | v % (TO-
varnostnih dogodkov (AS-IS) (TO-BE) EUR BE)
Cas Stroski | Cas Stroski
Aktivnost (min) EUR (min) EUR
zacetek
ukrepanja
(priCetek 20 3,33 5 0,83 -15,00 -2,50| -75,00%
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obravnavanja
incidenta)

analiza
varnostnega
dogodka 50 8,33 30 5,00 -20,00 -3,33| -40,00%

Izdelava
porocila 20 3,33 15 2,50 -5,00 -0,83| -25,00%

korektivni
ukrepi 60 10,00 50 8,33 -10,00 -1,67| -16,67%

izdelava

porocila o ne
operativnosti
IS 30 5,00 20 3,33 -10,00 -1,67 | -33,33%

SKUPAJ 180 29,99 120 19,99 -60,00 -10,00 | -190,00%

Kot je razvidno iz zgornje tabele je za nas kljuénega pomena hitra zaCetna reakcija. Tako
lahko prepre¢imo nastanek vecje poslovne Skode. Tabela prikazuje za koliko smo izboljsali
posamezno aktivnost. Sprememba se odraza v ¢asu in denarju.

Sklepne ugotovitve

Razprava o rezultatih

Tukaj lahko govorimo znatno izboljSanih porodcilih, ki jih generira sistem. Uvedba
avtomatskih porodil. Podatki za izdelavo teh porocil se nahajajo na strezniku, ki je namenjen
samo zbiranju podatkov. Na ta nacin so se izboljSale tudi komunikacije med zaposlenimi,
saj je veliko manj napetosti, ker se porocila izdelujejo avtomatsko. Nekoliko so se izboljSale
tudi medsebojne povezanosti procesov, kar je posledica jasnejsSih povezav in prehodov v
povezane procese, Ki jih je treba izvesti v podjetju..

Razprava o metodi

Pozitivni ucinki uporabe metode: manj stresa na delovnem mestu, prihranki pri elektricni
energiji, boljSa komunikacija med oddelki, hitrejSe zaznavanje in odprava zlonamerne kode.

Povzetek bistvenih ugotovitev izboljSanja poslovnih procesov

Prenova poslovnih procesov je mogoca, ¢e vodilni v podjetju Zelijo oziroma potrebujejo
izboljSanje stanja ucinkovitosti izvajanja poslovnih procesov. Na podlagi predstavljenega
postopka analize se lazje odlocijo, kaj bi bilo smotrno storiti:

e spremeniti organiziranost podjetja,

e uvesti brezpapirno poslovanje,

e zmanjSati Stevilo aktivnosti, ki ne ustvarjajo dodane vrednosti,
e urediti povezanost poslovnih procesov,
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da bi se ucinkovitost izvajanja poslovnega procesa oziroma procesov kar najbolj izboljSala.

Potrditev/zavrnitev hipotez

Pri naCrtovanju izboljSave poslovnega procesa smo ugotovili, da so bile naSe ugotovitve in
predvidevanja pravilna. Na koncu se je pojavilo Se vprasanje, kako bi v prihodnosti izboljSali
Se korektivne ukrepe. Ugotovili smo, da smo z dosedanjo prenovo poslovnega procesa
naredili velik premik k uresnicitvi celovite prenove poslovnih procesov v podjetju.

Kako sta se izkazali metoda TAD, metoda - orodje ARIS za koristno

Metoda TAD se je pri obravnavani prenovi poslovnega procesa izkazala za uginkovito. Ce
pa bi zeleli dosecCi Se vecjo ucinkovitost, bi morali uporabiti tudi druge metode in narediti
dodatne analize. Za doseganje vecje ucinkovitosti metode bi bilo treba narediti tudi intervju
z vodstvom podjetja. Pri tej metodi ne potrebujemo zahtevnih aplikacijskih orodij. Ta
metoda je enostavna za razumevanje, preprosta za ucenje in enostavna za uporabo. Tudi
orodje ARIS se je v obravnavanem primeru izboljSave poslovnega procesa izkazalo kot zelo
uporabno. Ko se zacne z modeliranjem poslovnega procesa v graficni podobi, je mogoce
ugotoviti, kako ta proces poteka. Lazje si je mogoCe predstavljati potek procesov, njihovo
zaporedje in identificirati ozka grla. Ozka grla so namrec kljucni problem, ki ga je mogoce
lazje reSiti s pomocjo orodja ARIS.

Predlogi podjetju

Na podlagi opravljene analize bi podjetju predlagali naslednje:

zaposlene je treba stimulirati,

odprti morajo biti za pogovore,

veC poudarka je treba nameniti komunikaciji med zaposlenimi,

odprti morajo biti za nove resSitve,

pred seboj je vedno treba imeti vizijo in strmeti k ciljem, ki pa morajo biti postavljeni
visoko.

Predlogi nadaljnjih analiz procesov in razlogi za to

V nadaljevanju so predstavljeni predlogi, kako ¢im bolj u¢inkovito resiti problem korektivnih
ukrepov. Glavni razlog za prenovo je, da se vodstvo podjetja zaveda problema in ga zeli
odpraviti. Vsekakor pa je smotrno preuciti in analizirati Se vse ostale delovne procese in se
na podlagi novih analiz ter spoznanj odloc€iti, kako bi v prihodnje prenovili poslovne procese
v podjetju.
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VARNOSTNI VIDIK TEHNOLOGIJE BLOKOVNIH VERIG

Avtor: Vinko Klemengic
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

Clanek opisuje glavne gradnike blokovnih verig. Razvoj in pomembnost zgoscevalnih
funkcij, ki so alfa in omega te tehnologije. Preprosti primer le te in glavne znacilnosti, katere
mora vsaka kripto zgoSCevalna funkcija zagotavljati. Primeri ranljivosti najbolj poznanih
blokovnih verig, kripto valut predvsem primata, Bitcoin omreZja. Spoznanja, da vecja
omreZja zagotavljajo vecGjo varnost, da rudarjenje in dokaz dela ni brezmiselna potrata
elektricne energije. Privatni kljuCi oziroma elektronske denarnice, ponujajo ustrezno
zascito, Ce se jih ustrezno uporablja. Varnost v velikih blokovnih omreZjih je vredna
zaupanja, vedno pa bodo ostajala manjSa tveganja za manjse gradnike omreZja (dolo¢ene
uporabnike na dolo¢enem podrocju), najvecja nevarnost pa seveda ti¢i v nepoznavanju in
tako nepravilnem ravnanju s privatnimi kljuc¢i oziroma elektronskimi denarnicami.

Kljucne besede: blokovne verige, zgosSCevalne funkcije, varnost blokovnih omreZij,
rudarjenje kripto valut

Uvod

V ¢lanku si bomo na kratko pogledali osnovne pojme, ki se pojavljajo pod varnostjo
blokovnih verig. Kaj je bistvo blokovne tehnologije, katera kriptografska nacela so
uporabljena, preprosti primeri nacina delovanja le teh. Kaj so znane teoreti¢ne in prakticne
ranljivosti, najvecjih blokovnih omreZij, ki so dandanes Se vedno kripto valute. Kako skrbimo
za varnost uporabniki, oziroma kako uporabljamo elektronske denarnice, privatne kljuce.

Princip delovanja blokovnih verig

Definicija blokovne verige

Blokovna veriga je preprosto povedano ¢asovno Zigosana serija nespremenljivin podatkov,
Ki jih upravlja gruca racunalniskih sistemov, ki niso v lasti posameznega subjekta. Vsak blok
podatkov je zavarovan in povezan z drugim s pomocjo kriptografskih nacel, ki jo imenujemo
veriga.

Blokovno omreZje nima osrednje avtoritete gre za samo definicijo demokrati¢nega sistema.
Ker gre za skupno in nespremenljivo bazo podatkov, so informacije v njej odprte za vse in
vsakogar. Zato je vse, kar je zgrajeno na blokovni verigi, po svoji naravi pregledno in vsi
vpleteni so odgovorni za svoja dejanja (Blockgeeks, 2020).
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Tehnologija verige blokov

Veriga blokov, kot nam ze ime pove so zaporedno vezani bloki, ki vsebujejo dolocene
podatke, recimo transakcije. Vsak blok poleg primarnih podatkov nosi Se zgodovino
prejsnjih blokov v obliki zgoScene vrednosti (ang. hash), kot poenostavljeno za omrezje
Bitcoin prikazuje slika 1. ZgoSCene vrednosti se popolnoma spremenijo ze ob najmanjsi
spremembi vhodnih podatkov. ZgoScena vrednost je neke vrste podpis podatkov oziroma
Zig, poljubne velikosti, kateri vrne vrednost konstantne dolzine. V verigi blokov so zgosS¢ene
vrednosti posameznega bloka praviloma unikatne, obstaja samo teoreticna moznost zaradi
ekstremno nizke verjetnosti, da bi se ponovila izraéunana vrednost. Ce je v bloku narejena
najmanjSa sprememba se spremeni tudi zgoS€ena vrednost bloka. ZgoScene vrednosti
novo ustvarjenega bloka vsebujejo tudi zgoSceno vrednost prejSnjega bloka, to daje verigi
blokov varnost (Burja, 2019).

Slika 6: Poenostavljena predstavitev blokovne verige omreZzja Bitcoin (Bitcoin, 2020).

Block 1 Block 2 Block 3
Header Header Header
'__‘_——__,___. '__‘_——__,___.
lllll Hash Of Previous Hash Of Previous Hash Of Previous
Block Header Block Header Block Header
Merkle Root Merkle Root Merkle Root
A A A
1 1 1
Block 1 Block 2 Block 3
Transactions Transactions Transactions

Sifrirni algoritmi in rudarjenje

Rudarjenje je postopek v katerem racunalniki, graficne kartice ali za ta namen razviti stroji
izvajajo racunske kriptografske postopke (SHA256, Ethash, Zhash, Lyra2z, Hex, X16R,
CNHeavy, ProgPow,..), s katerimi procesirajo nakazila in varujejo omrezje in skrbijo za
soglasje in usklajenost vseh udelezencev sistema. lzraz »rudarjenje« je analogjja rudarjenja
zZlata, ker je to hkrati tudi proces v katerem nastajajo novi kripto kovanci. Od kopanje zlata
pa se rudarjenje kripto valut razlikuje po tem, da je delo, za katerega rudarji prejemajo
nagrado, koristno za celotno omrezje, saj skrbi za njegovo celovitost in varnost. V
nadaljevanju si bomo pogledali, primer kako izraCunamo zgosceno funkcijo in dokaz dela
POW.
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Zgoscevalne funkcije

Ceprav obstaja vet razli¢nih razredov kriptografskih zgoscevalnih funkcij, morajo imeti vse
iste lastnosti. Na kratko si bomo pogledali te Stiri lastnosti, ki jih mora imeti koristna
kriptografska zgoScena funkcija.

Racunsko ucinkovita

V prvi vrsti morajo biti zgoSCevalne funkcije racunsko ucinkovite. To je le izmisljen nacin, da
lahko povemo, da morajo racunalniki v iziemno kratkem ¢asu imeti moznost opravljanja
matematiénega izraduna zgoséene funkcije. Ta zahtevana lastnost je verjetno oéitna. Ce bi
navadni racunalnik potreboval nekaj minut za obdelavo kriptografskih zgoScenih funkcij, to
ne bi bilo zelo prakticno. Da bi bile uporabne, morajo biti zgoS¢ene funkcije racunsko
ucinkovite. V resnici nas to ne skrbi vec¢ tako zelo, kot je bilo pred 40 ali 50 leti. Dandanes
lahko povprecen domaci racunalnik obdela napredeno zgoscevalno funkcijo v le majhnem
delezu sekunde.

Deterministi¢na

Kriptografske zgoS¢ene funkcije morajo biti deterministicne. Z drugimi besedami, pri
katerem koli enakem vnosu mora imeti zgos&ena funkcija vedno enak rezultat. Ce na vhod
pripeliemo deset milijonov krat zapored enako vrednost, mora zgoScevalna funkcija
ustvariti enako natanéen rezultat deset milijonov krat. Tudi to je lahko precej oéitno. Ce bi
kriptografska zgosScena funkcija proizvedla razlicne izhode ob vsakem vnosu istega vhoda,
bi bila zgoScena funkcija naklju¢na in zato neuporabna. Nemogoce bi bilo preveriti doticen
vhod, kar je celotna poanta zgoScevalnih funkcij - da bi lahko preverili, ali je zasebni digitalni
podpis verodostojen, ne da bi imeli dostop do zasebnega kljuca.

Odporna na razkrivanje vhodnih podatkov

Izhod kriptografske zgoScene funkcije ne sme razkriti nobenih informacij o vhodu.
Pomembno je upoStevati, da lahko algoritmi kriptografskin mesanj prejemajo kakrSne koli
vnose. Vnos so lahko Stevilke, ¢rke, besede ali locila. Lahko je posamezen znak, stavek iz
knjige, stran iz knjige ali celotna knjiga. Vendar pa bo zgoscena funkcija vedno ustvarila
izhod s fiksno dolzino. Ne glede na to, kakSen je vhod, bo izpis alfanumeri¢na koda
dolocene dolZine. Razmislimo, zakaj je to tako pomembno: ¢e bi daljSi vlozek dal daljsi izid,
bi napadalci Ze imeli resno koristno informacijo, ko bi Zeleli razkriti privatno besedilo na
vhodu. Ce bi na primer vioZek vedno dajal izhod 1,5-krat vegji od njegove dolzine, bi
zgoScena funkcija oddajala dragocene informacije hekerjem. Ce bi hekerji videli izhod iz,
recimo, 36 znakov, bi takoj vedeli, da je vnos 24 znakov. Namesto tega mora uporabna
zgoScena funkcija skriti vse namige o tem, kako je morda izgledal vlozek. Nemogoce je
ugotoviti, ali je bil vnos dolg ali kratek, Stevilke ali Crke, parne ali neparne, nakljucne Crke
ali niz prepoznavnih besed. Poleg tega mora sprememba enega znaka v dolgem nizu
besedila imeti za posledico radikalno drugacen zapis na izhodu.

Odpornost proti trkom

Koncna lastnost, ki jo morajo imeti vse kriptografske zgoSc¢evalne funkcije, je tista, ki je
znana kot tréna odpornost. To pomeni, da mora biti zelo malo verjetno - z drugimi besedami,
praktiéno nemogocCe - najti dva razlicna vhoda, ki ustvarjata enak izhod. Kot je navedeno
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zgoraj, so vhodi v zgoScevalno funkcijo lahko poljubne dolzine. To pomeni, da obstaja
neskonc¢no moznih vhodov, ki jih je mogocCe vnesti v funkcijo. Vendar so izhodi doloCene
dolzine. To pomeni, da obstaja konc¢no Stevilo - Ceprav izredno veliko Stevilo - izhodov, ki jin
zgoScena funkcija lahko proizvede. Fiksna dolZzina pomeni doloCeno Stevilo moznosti. Ker
je Stevilo vhodov v bistvu neskoncno, vendar so izhodi omejeni na to¢no doloceno Stevilo,
je matematicna gotovost, da bo vec¢ izhodov ustvarilo isti izhod. Cilj je najti dva vhoda, ki
ustvarjata enak izhod, tako astronomsko neverjeten, da bi bilo mogoce moznost takoj
zavreCi. Ne sme predstavljati realnega tveganja. Na tej tocki se morda sprasujemo, kaksne
neverjetne enacbe moramo imeti, da zagotovimo vse te Stiri lastnosti. Odgovor je verjetno
veliko preprostejsi, kot si predstavljamo.

Kratek primer zelo enostavne enosmeme zgoscevalne funkcije

ZgoScevalne funkcije pogosto imenujemo enosmerne funkcije, ker glede na lastnosti,
navedene zgoraj, ne smejo biti povratne. Ce bi napadalec zlahka obrnil zgos&evalno
funkcijo, bi bila ta popolnoma neuporabna. Zato kriptografija zahteva enosmerne
zgoScevalne funkcije. NajboljSi nacin za prikaz enosmerne funkcije je preprosta modularna
funkcija, imenovana tudi modularna aritmetika ali taktna aritmetika. Modularne funkcije so
matematic¢ne funkcije, ki poenostavljeno ustvarijo preostanek problema delitve.

Torej, na primer, 10 mod 3 = 1. To drzi, ker je 10, deljeno s 3, 3 s preostankom 1. Prezremo,
kolikokrat 3 preide v 10 (kar je 3 vtem primeru) in edini izhod je preostanek: 1.

Za funkcijo uporabimo enacbo X mod 5 =Y. Spodaj je slika, ki nam bo pomagala:

Slika 7: Primer vhodov in izhodov za funkcijo X mod 5 =Y (Komodoplatform.com, 2020).

INPUT (X) | OUTPUT (Y)

Verjetno lahko vsi opazimo vzorec. Za to funkcijo obstaja le pet moznih izhodov. V tem
zaporedju se vrtijo v neskoncnost. To je pomembno, ker sta tako zgoScena funkcija kot
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izhod lahko javno objavljena, vendar se nihce ne bo mogel nauciti vaSega vnosa. Dokler
hranite Stevilko, ki ste jo izbrali za X, skrivnost, napadalec tega ne more razbrati. Recimo,
da je vas vlozek 27. To pomeni rezultat 2. Zdaj si predstavljajte, da svetu sporoCite, da
uporabljate zgoScevalno funkcijo X mod 5 = Y in da je vas osebni izhod 2. Ali bi kdo lahko
uganil vaso Stevilko na vhodu? OcCitno ne. Obstaja dobesedno neskoncno Stevilo moznih
vnosov, ki bi jih lahko uporabili za rezultat 2. Na primer, vasa Stevilka bi lahko bila 7, 52,
3492 ali 23390787. Ali pa je lahko katerokoli drugo neskonc¢no Stevilo od moznih vhodov.
Dejstvo, ki ga moramo tukaj razumeti, je da so enosmerne zgoscevalne funkcije ravno to:
enosmerne. Ni jih mogoce obrniti. Ko se ta ista nacela uporabijo za veliko bolj izpopolnjeno
zgoScevalno funkcijo in veliko vecja Stevila, je nemogocCe doloCiti vhodne vrednosti na
podlagi izhoda. To je tisto, kar naredi kriptografsko zgoScevalno funkcijo tako varno in
uporabno (Komodoplatform, 2020).

Dokaz dela (POW)

Rudarjenja POW se lahko loti vsak, ki ima ustrezno strojno in programsko opremo.
Programska oprema za rudarjenje spremlja nova nakazila v vrstniSkem omrezju in izvaja
opravila za procesiranje in potrjevanje teh nakazil. Denarna motivacija za rudarjenje je, da
rudarji prejmejo prispevke, ki jih uporabniki placajo pri poSiljanju nakazil in nove kovance
kriptovalute, ki nastanejo po vnaprej dolocenem redu. Nova nakazila se potrdijo na nadcin,
da jih rudarji vkljucijo v nov blok skupaj z matemati¢nim dokazom opravljenega dela na
principu HashCash.

HashCash je kriptografski nacin dokaza dela, prvotno se je uporabil, kot proti ukrep pri
onemogocanju storitev (DOS in DDOS) napadih in ukrep proti nezazeleni posti (angl. SPAM).
Dan danes se uporablja kot dokaz dela pri blokovnih verigah oziroma kripto valutah. Princip
je sledec, iStemo zgosSceno vrednost oziroma Zig, za kriptirano vsebino pa naj si bo to
zgoScena vrednost prejSnjega bloka in podatki o transakcijah ali kaj drugega, nato dodamo
nakljucni niz ki ga npr. povecujemo za 1, da dobimo reSitev zgoS¢eno vrednost, ki ima
dolodeno Stevilo nigel na zaGetku niza. Stevilo zahtevanih niéel nam daje dologeno
zahtevnost ve¢ niGel moramo »uganiti« tezja je tezavnost, ali drugace re¢eno moramo
izraCunati zgoS¢eno vrednost pod mejno vrednostjo Stevilke, ki predstavlja tezavnost. Za
»ugibanje« zgoscenih vrednosti pride v postev samo Cista procesorska moc (angl.
bruteforce). Pri SHA 256 je vseh moznih vrednosti Ziga oziroma zgo3&enih vrednosti 2256 —
1, 6e predpostavimo da teZavnost zahteva 20 zacetnih niéel je to moZnost 1 proti 22° to je
priblizno 1 proti milijon, z vsako dodatno ni¢lo se tezavnost eksponentno povecuje.
Statisti¢no se lahko izracuna na koliko ¢asa bo v povprecju izraCunana zahtevana zgoScena
vrednost glede na celotno procesorsko mo¢, ki racuna ta problem. Tako se recimo dolo€i
na koliko &asa se v povpredju rudari, oziroma najde nov blok. Ce za primer vzamemo bitcoin
omreZje se teZzavnost prilagodi na vsake 2016 blokov, kar pomeni priblizno na 2 tedna.
Tezavnost se poveca ali manjSa glede na povprecni ¢as med bloki, Ce se ta ¢as zmanjSa se
tezavnost poveca, Ce se pa ta ¢as poveca, se tezavnost zmanjsa. Cilj je, v povprecju 10
minut med bloki. Ko se zgosScena funkcija izraCuna je za ostale soleznike v omrezju
preprosto preveriti ali je res, ker preverjajo samo eno zgoS¢eno vrednost, ta pa se izratuna
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v rangu mili ali mikro sekunde, glede na moc¢ danasnjih procesorjev (Wikipedia, 2020),
(Bitcoin, 2020).

Kot smo si pogledali je dokaz dela tezavno opravilo, saj je edini nacin preizkusanje milijarde
izraCunov vsako sekundo. Ko vedno veé ljudi rudari se povecuje teZzavnost racunske
operacije za tvorbo novih blokov, na ta nacCin ostaja povprecni ¢as novega bloka priblizno
enak, kot je zapisano v programski kodi kriptovalute (Bitcoin, 2020). To je tudi najkrajSi Cas
na koliko se potrjujejo transakcije. Rudarji se zaradi velike tezavnosti reSevanja
matematicnih operacij povezujejo v skupine (ang. Pools), ki potem s skupno racunalnisko
mocjo reSujejo operacije, morebitno nagrado pa si delijo po principu kolikor so vloZili
procesorske moci tolikSni procent nagrade dobijo.

Sifrirni algoritem SHA-256

ZgosScena funkcija (ang. hash) je kot smo ze omenili neke vrste podpis teksta ali datoteke.
SHA-256 generira skoraj unikatni 256-bitni podpis (32 bajtni) za poljubni tekst. Dolzina
zgoScene funkcije je vseskozi enaka neodvisno od dolzine teksta, kot je prikazano na
spodnijih slikah. ZgoS¢ena funkcija ni enkripcija, z nje ne moremo povrniti prvotnega teksta.
Primerna je za primerjavo teksta z »originalno« verzijo (Movable-type, 2020).

Slika 8: ZgoSc¢ena funkcija SHA-256 na enem znaku ».« (Emn178.github, 2020).

SHA256

SHA256 online hash function

Hash ¥l Auto Update
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Slika 9: ZgoScéena funkcija SHA-256 na daljSem tekstu (Emn178.github, 2020).
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Dolzina blokovne verige in razdelitev le te (ang. forking)

Ce tudi tu vzamemo za primer bitcoin omreZje, vsak rudar, ki uspedno izraéuna zgoséeno
vrednost, ki je pod potrebno mejno vrednostjo, doda nov blok v verigo. Blok dobi zaporedno
Stevilko od prvega izvornega bloka O. Kot Ze vemo tezavnost se prilagaja na vsakih 2016
blokov. Ob&asno pa se zgodi, da dva rudarja ob priblizno istem ¢asu najdeta ustrezen blok,
tu se zgodi razdelitev omrezja (ang. fork). To ponazarja spodnja slika v zgornji polovici.
Vsako vozliSce izbere, kateri blok bo sprejel, ker ni drugih pomislekov izberejo obiGajno prvi
blok ki ga vidijo. Ko pa se ustvari naslednji blok, se ta pritrdi le na eno od »novih« vej omreZja,
tu pa se izbere vejo, ki je mocnejSa, oziroma ima viSjo tezavnost (ve€ rudarjev). Tako se
blokovno omreZje nadaljuje po tej veji stranska pa zamre, nagrada za stranski blok pa je

neuporabna, ker jo ne moremo nikjer zapraviti, ker se veriga pri tem bloku tudi konca
(Bitcoin, 2020).
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Slika 10: Razdelitev blokovnega omrezja (Bitcoin, 2020).
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Drug primer, pa je prikazan na spodnjem delu zgornje slike, kjer doloCeni rudarji Zelijo
vztrajati na »napacni« verigi. Na tak nacin delujejo tudi planirani razcepi blokovnih verig, kot
je recimo Bitcoin Cash. V tem primeru vecina rudarjev ostane zvesta originalni verigi Bitcoin,
del pa jih vzporedno od doloCenega bloka dalje Zivi na novi verigi Bitcoin Cash verigi. Kot
zanimivost ¢e smo imeli kovance pred razdruZitvijo verige, jih lahko sedaj zapravimo na
obeh vejah (Bitcoin in Bitcoin Cash).

Napad 51% rudarske racunske modi

51-odstotni napad je potencialni napad na blokovno omreZje, pri katerem lahko posamezen
subjekt ali organizacija nadzoruje veCino rudarske racunske moci, kar lahko povzroci
motnje v omreZju. V takem scenariju bi imel napadalec dovolj rudarske moci, da bi namerno
izkljucil ali spremenil vrstni red transakcij. Prav tako lahko preklicejo transakcije, ki so jih
opravili, ko imajo nadzor - kar bi povzrocilo dvojno porabo. UspeSen vecinski napad bi prav
tako omogocil napadalcu, da prepreci potrjevanje nekaterih ali vseh transakcij (transakcija
zavracanje storitve DOS) ali prepreci rudarjenje nekaterih ali vseh drugih rudarjev, kar ima
za posledico rudarski monopol. Po drugi strani napad vecine ne bi omogocil napadalcu, da
preusmeri transakcije od drugih uporabnikov, niti ne prepreci, da bi se transakcije ustvarile
in potrjevale v omreZje. Spreminjanje nagrade bloka, ustvarjanje kovancev iz ni¢ in krajo
kovancey, ki nikoli niso pripadali napadalcu, se prav tako Stejejo za nemogoce dogodke.

Vprasajmo se kakSne so realne moznosti za 51% napad na blokovno omrezje. Ker blokovno
omreZje vzdrZuje distribuirana mreza vozliS¢, vsi udelezenci sodelujejo pri doseganju
konsenza. To je eden od razlogov, da so zelo varni. VeCja kot je mreza, mocnejSa je zaScCita
pred napadi in korupcijo podatkov. Ce vzamemo bitcoin omreZje je trenutna nagrada za
blok 12.5 BTC, kar je trenutna trzna vrednost preko 100 000 ameriSkih dolarjev, tako se
vsak dan prikljucijo novi rudarji, zaradi nenehnega tekmovanja je tezavnost vedno visja ¢e
tudi so vse zmogljivejsi Cipi za racunanje zgoscenih SHA256 funkcij. Konkurenénost daje
varnost. Zato je 51-odstotni napad na Bitcoin zaradi velikosti omreZja precej malo verjeten.
Ko se bo blokovna veriga dovolj povecala, je verjetnost, da bo ena oseba ali skupina
pridobila dovolj racunalniSke moci, da bi preplavila vse ostale udeleZzence, padla na zelo
nizko raven.
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Poleg tega spreminjanje prej potrjenih blokov postane vse tezje, ko veriga raste, ker so bloki
povezani s kriptografskimi dokazi. Iz istega razloga, vec potrditev, ki jih ima blok, visji so
stroski za spreminjanje ali razveljavitev transakcij. Zato bi uspeSen napad verjetno lahko le
za kratek Cas spremenil transakcije nekaj zadnjih blokov.

Ce gremo Se dalje, si predstavljajmo scenarij, ko zlonamerna entiteta ne motivira dobicka
in se odloci, da bo napadla Bitcoin omreZje samo zato, da bi ga unicila, ne glede na stroske.
Tudi Ce napadalcu uspe razbiti omrezje, bi bila Bitcoin programska oprema in protokol hitro
spremenjena in prilagojena kot odgovor na ta napad. To bi zahtevalo, da bi ostala vozliS¢a
omrezja dosegla soglasje in se dogovorila o teh spremembah, vendar bi se to v izrednih
razmerah verjetno zgodilo zelo hitro. Bitcoin je zelo odporen na napade in velja za najbolj
varno in zanesljivo kripto valuto, ki obstaja.

Ceprav je za napadalca precej teZko pridobiti veginsko radunalnisko moé rudarjev v omrezju
Bitcoin, to na manjsih kripto valutah ni tako zahtevno. V primerjavi z Bitcoinom imajo
altcoini sorazmerno nizko koli¢ino zahtevane rudarske moci, ki varuje njihovo blokovno
verigo. Dovolj nizka, da omogoca 51% napad. Nekaj opaznih primerov kripto valut, ki so bile
Zrtve vecinskih napadov, so Monacoin, Bitcoin Gold in ZenCash (Binance.vision, 2020).

Napad sebi¢nega rudarjenja

Sebi¢ni napad na rudarjenje, znan tudi kot napad zadrZzanega bloka, opisuje zlonamerni
poskus diskreditacije integritete blokovnega omrezja. Sebi¢ni napadi rudarjenja se zgodijo,
ko posameznik v rudarskem bazenu poskusa prepreciti, da se uspesSno potrjen blok objavi
v mreZo rudarskega bazena. Potem, ko sebi¢ni rudar »skrije« svoj uspesSno izkopan blok
rudarskemu bazenu, nadaljujejo z rudarjenjem naslednjega bloka, kar ima za posledico, da
je sebicni rudar pokazal ve¢ POW v primerjavi z drugimi rudarji v rudniSkem bazenu. Sebicni
rudar bo vzdrZeval svojo zasebno verigo in jo javno razkril oportunisti¢no, da bi pridobil viSje
nagrade, ki bi jih obiGajno dodelili na podlagi njihovih dejanskih racunskih prispevkov
(Hashrate) v rudniSkem bazenu. Ve¢ rudarjev v rudarskem bazenu lahko med rudarskim
procesom sodeluje pri sebicnem rudarskem vedenju (Golden.com, 2020).

Napad osamitve vozliS¢ (ang. Eclipse attack)

Napad osamitve vozliS¢ je sredstvo za napad na decentralizirano omrezje, s katerim
napadalec skusa izolirati in napasti doloCenega uporabnika, namesto da napade celotno
omrezje. UspeSen napad Eclipse omogoCa potencialno slabemu akterju, da izolira in
pozneje prepreci, da bi njihov cilj dosegel resni¢no stanje blokovnega omrezja. Ta napad je
mogoc, ker decentralizirano omrezje ne dovoli, da se vsa vozliS¢a hkrati povezejo z vsemi
drugimi vozlis¢i v omrezju. Namesto tega se za ucinkovitost vozliS¢e poveze z izbrano
skupino drugih vozliS¢, ki so nato povezana z lastno izbrano skupino. Na primer, Bitcoin
vozlis¢e ima osem odhodnih povezav; Ethereum 13. Napadalec mora nadzorovati vsa ta
vozliS¢a oziroma vse te povezave. Prizadevanje, ki je potrebno za dosego tega, se razlikuje
glede na konstrukcijo, velikost in naravo omrezja.
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Ko je zlonamerni akter zrtev izoliral tako, da je prevzel nadzor nad vsemi odhodnimi
povezavami, jih lahko izkoristi tako, da na primer izvede napad dvojne porabe. Zrtev, bo
ugotovila, da kovanci niso dosegli ciljni naslov Sele, ko se bo sinhroniziral s pravim
blokovnim omrezjem. Napadalec lahko uporabi to vrsto napada na blokovno verigo in
»ugrabi« rudarsko moc izoliranega vozlis¢a (Radixdlt, 2020).

Slika 11: Osamitev vozlis¢(a) (Radixdlt, 2020).

Elektronske denarnice, privatni kljudi

Veliko pozornost je potrebno nameniti, tudi varovanju privatnih kljuéev oziroma uporabo
elektronskih denarnic, za hrambo kripto kovancev.

Papirnata oblika denarnice, kjer natisnemo privatni klju¢ in naslov se dandanes smatra kot
nevarna oblika zaradi veliko moznosti izgube sredstev (papir se zlahka unici, pri tiskanju
lahko pride do zlorabe, itd).

Eden od nacinov hrambe privatnih kljucev so tudi strojne denarnice, kjer strojna oprema
skrbi za varnost privatnih kljucev. Na spodniji sliki je en primer le te.

Slika 12: Strojna denarnica za kripto valute (Shop.ledger, 2020).
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Najbolj razSirjena pa je uporaba deterministicnih elektronskih denarnic, kot so Electrum,
Mycelium, Armory. Tu uporabnik shrani oziroma si zapiSe samo nekaj besed (seed), s
pomocjo katerih lahko uporablja svojo denarnico oziroma regenerira privatni kljuc¢ s svojimi
sredstvi.

Zakljuéek

Kar se tiCe blokovnih verig se vse vrti okoli zgoSCevalnih funkcij, ta revolucionarna
kriptografska metoda zagotavlja varnost, kot jo poznamo. Seveda se z vsakim dnem
povecuje racunska mog, ki je na voljo za »brute force« napade a za zdaj se Se ni bati, da bi
to ogrozilo danasnje blokovne verige.

Glede varnosti omrezja, pa obstaja veC oblik napadov, kar pa je pogojeno z velikostjo
omrezja, majhna omrezja so veliko bolj ranljiva kot velika. Pri velikih so ti napadi bolj
teoreticni, kot prakticni, manjSa pa so Ze bila delezna takih napadov.

Kot zadnje bi izpostavili problem privatnih kljuCev, katere je potrebno varovati. To je pa
nekako tako, kot pri vseh stvareh pa naj si bo ban¢na kartica ali digitalno potrdilo, sistem
omogoca nacine, ki so zelo varni a za vsakim stoji ¢lovek in njegov nacin kako ga uporablja.
Morebitno ¢loveSko neznanje ali pa ne posveCanje pozornosti varnemu ravnanju z Se tako
varno zasnovano tehnologijo, Se vedno predstavlja najvecje varnostno tveganje.
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OSEBNA IZKAZNICA KOT EID

Avtor: Karmen Zorc
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

Osebna izkaznica v Sloveniji nam trenutno sluzi le kot identifikacijski dokument s katerim
tudi izkazujemo drzavljanstvo in preCkamo meje. Po vzgledu tujih drzav, kar je prikazano v
tej nalogi, bi bilo na mestu, da se tudi v Sloveniji »posodobimo« na tem podrocju. Z
nadgradnjo bi lahko osebne izkaznice zdruZili z zdravstvenimi karticami in omogocili e -
poslovanje tako na ravni drZzave kot Solstvu ter morda nakupovanju. Vsa bojazen glede
varovanja podatkov bi morala biti jasno argumentirana, da je brezpredmetna, ker bi moralo
to biti na najviSjem nivoju in zaSéiteno z najvisjimi varnostnimi ukrepi. Nova osebna
izkaznica bi olajsala delo in Zivljenje njenih uporabnikov ravno tako starostnikom s pomocjo
mlajSih generacij.

Kljucne besede: osebna izkaznica, eid osebna izkaznica, dokument

Uvod

Pri predmetu e-storitve sem si za seminarsko nalogo izbrala temo elektronske osebne
izkaznice, ker z njo nisem bila Se seznanjena oziroma na kaksni poti je Slovenija. Sicer sem
se v zadnjem ¢asu bolj sprasevala o osebni izkaznici na mobilnem telefonu pa me zanima
tudi to podrodje. Glede na nenehno hitro razvijajoco tehnologijo, sem prepri¢ana, da je tudi
pri osebnih dokumentih Ze marsikateri napredek za katerega bo morala poskrbeti tudi
Slovenija.

Osebna izkaznica

Osebna izkaznica je osebni dokument s katero se identificiramo in izkazemo drzavljanstvo,
ki ima tudi potovalno funkcijo. S slovensko osebno izkaznico lahko potujemo v 37 drzav.
Osebno izkaznico lahko pridobimo vsi drZzavljani Republike Slovenije. Za drzavljane, ki imajo
stalno prebivalis¢e v Sloveniji in, ki so brez drugega osebnega dokumenta z osebno
fotografijo je ob polnoletnosti obvezna (eUprava, b.l.).

Pridobitev osebne izkaznice

Osebno izkaznico pridobimo z osebno oddano vlogo na Upravni enoti, ali diplomatskem ali
konzularnem predstavniStvu RS. Otroku za Ol zaprosi star$ ali skrbnik oziroma zakoniti
zastopnik. Otroci z 8 ali vec leti in, ki se znajo podpisati morajo pri viogi biti navzoci (eUprava,
Pridobitev osebne izkaznice, b.l.).

Prijava ukradene ali izgubljene Ol se ureje elektronsko ali osebno na Upravni enoti.

Za pridobitev Ol potrebujemo:
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- En osebni dokument za izkazovanje istovetnosti (stara Ol, potni list, vozniSka)

- Ce imamo staro Ol jo moramo predloZiti za unicenje

- Enafotografija (3,5 cm x 4,5 cm) ali potrdilo e-fotografa s Stevilko digitalne slike

- Ob vlogi se odlo¢imo kako bomo prevzeli Ol, po posti ali osebno na Upravni enoti

(eUprava, Pridobitev osebne izkaznice, b.l.)

Veljavnost in cena osebne izkaznice v Sloveniji

Slovenska Ol ima razlicno dobo veljavnosti in tudi cene, kar lahko razberemo s spodnje

tabele 1 (eUprava, Pridobitev osebne izkaznice, b.l.).

Tabela 5: Veljavnost in cene osebne izkaznice.

Veljavnost osebne izkaznice Cena nove osebne izkaznice
1 leto v primeru, da se je v zadnjih petih letih izgubilo,

pogresilo ali sta bili ukradeni dve ali ve¢ Ol ter za 1206 €
drZzavljane z zacasnim bivaliS¢em in v preverjanju le '

tega

3 leta za otroke stare do 3 let 12,46 €

5 let za otroke v starosti od 3 do 18 let 14,26 €

10 let za drzavljane v starosti od 18 do 70 let

Trajno, ko je drzavljan star nad 70 let 18,86 €

Vir: Lasten

Spodaj na sliki 1 prikazujem trenutni izgled slovenske osebne izkaznice.

Slika 13: Slovenska osebna izkaznica (Wikipedija, 2019).
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Osebna izkaznica kot eid

Osebna izkaznica elD je fizicna osebna izkaznica na kateri so natisnjeni osebni podatki
imetnika, fotografija in vdelan RFID mikrocCip. Ima vse funkcije navadne osebne izkaznice
kot je identifikacija in potovalna funkcija, dodatno jo uporabimo tudi za spletno
identifikacijo. VeCina evropskih drzav je zaCela uporabljati elD osebne izkaznice za namen
dostopa do storitev e-uprave in spodbujanja e-poslovanja v zasebnem sektorju. Vsaka
drzava uporabnica ima Se dodane razlicne funkcije omenjene izkaznice: uveljavljanje
zdravstvenih storitev, e-volitve, e-storitve zavarovalniStva, bank, voznisko dovoljenje... Tako
so na Cipu shranjeni vsi natisnjeni podatki na kartici kot lahko tudi: prstni odtisi,
kvalificirana digitalna potrdila, elektronski podpis, vozniSko dovoljenje,... Omenjene osebne
izkaznice imajo nadzorovan dostop do posameznih podatkov, tako da vsak ne pridobi vseh
podatkov na kartici, ampak le tiste, ki so namenjene za njegovo poslovanje (Waldmann,
2012).

Zacetki e-osebnih dokumentov v Evropi segajo Ze pred leto 2000 saj je Finska ze leta 1999
uvedla e-Ol. V drZavah kjer uporabljajo elD so v veéini doZiveli pozitiven odziv. Se vedno pa
je zaznati nelagodje pri njihovi uporabi, najbolj zaradi moznosti zlorab in na enem mestu
zbranih preve¢ obcutljivin podatkov. Zato drzave uporabnice posvecajo najve¢ pozornosti
zasSCiti za varno uporabo (Matevz, 2013).

Zacetki osebne izkaznice kot eid v Sloveniji

V Sloveniji se je na podrocju e-0Ol zacelo ukvarjati Zze v letu 2007 s spremembami v zakonu
0 osebnih izkaznicah (ZOlzk). S temi Ol bi bil poleg sedanje funkcije identifikacije in
potovanja tudi omogocen dostop do storitev e-uprave in uveljavljanje zdravstvenih storitev,
vsebovala pa bi tudi davéno Stevilko. Z navedeno spremembo v zakonu bi se osebe nad 15
leti odlo¢ale med Ol s Cipom (z zapisanim digitalnim kvalificiranim potrdilom), ki bi imela
prej omenjene funkcije ali Ol brez Cipa v namen identifikacije in potovalne funkcije. Leta
2008 je v povezavi Ministrstva za notranje zadeve, Ministrstva za zdravje, ZZZS ter
takratnim Ministrstvom za javno upravo potekal projekt multifunkcijske Ol (Almira, 2014).

Istega leta, leta 2008, je bila sprejeta novela Zakona o osebni izkaznici katera je vsebovala
doloc¢be za uvajanje elektronske osebne izkaznice, hkrati je bil objavljen javni razpis za izbor
izdelovalca omenjenega osebnega dokumenta. Projekt multifunkcijske Ol ni dozivel
uspesSnega zakljuCka zaradi padlega javnega razpisa. Sam javni razpis je bil uspeSen saj so
pridobili dva ponudnika s formalno popolnima ponudbama vendar zaradi ugotovitve, da je
najugodnejSa ponudba presegala za skoraj 124 % vrednost narocila le ta ni bil uspesen. Z
novo ponudbo bi se tudi primerljiva Ol kot jo imamo sedaj, podrazila za dobrih 88 %. Po
nacelu gospodarne in ucinkovite ter uspesne porabe javnih sredstev se je Ministrstvo za
notranje zadeve raje odloCilo za neuspeh projekta. Dodatno je k neuspehu pripomoglo tudi
dejstvo, da je imel ZZZS sklenjeno pogodbo za izdelavo zdravstvenih kartic do konca
avgusta 2015 in bi zdruzevanje dveh dokumentov bilo neracionalno pred pretekom te
pogodbe. Poleg vsega opisanega bi ob uvedbi nove Ol za drzavo bil najvecji financni zalogaj
zamenjave informacijskih povezav in evidenc (Almira, 2014).
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Dopolnjena osebna izkaznica v Sloveniji

Zaradi evropske uredbe za povecanje varnosti Ol drzavljanov EU, bo morala Slovenija z
avgustom 2021 uvesti biometricne osebne izkaznice. Kar pomeni, da bomo drzavljani
Slovenije ob vlogi za novo osebno izkaznico morali podati tudi dva prstna odtisa vse od 12.
leta starosti dalje (STA, 2019).

Tudi sam izgled in uporaba nove Ol naj bi se spremenila. Nova Ol bo vsebovala Cip na
katerem bodo kot biometri¢ni podatek shranjeni podoba imetnika kartice in prstni odtisi.
Navedeno se bo uporabljalo le za preverjanje pristnosti Ol in istovetnosti imetnika Ol (STA,
2019).

Ob uveljavljanju nove Ol pa Ministrstvo za notranje zadeve in Ministrstvo za javno upravo
razmiSljata, da bi bili hkrati, na biometri¢ni osebni izkaznici, zajeti tudi podatki za e-
identifikacijo ter e-podpis, ki je enakovreden lastnorocnemu podpisu, za omogocanje e-
poslovanja. S tem bi olajSali cezmejno poslovanje, okrepili in pospesili uporabo e - storitev
v javnem kot tudi v zasebnem sektorju, saj je sedanja uporaba e-podpisa in kvalificiranih
digitalnih potrdil precej zahtevna in slabo razsirjena, Se vedno pa ne bo zdruzena z
zdravstveno kartico (STA, 2019).

Uporaba eid osebne izkaznice v evropskih drZzavah

Kot sem Ze omenila je bila Finska debitantka z uvedbo elD leta 1999. Nemcija je tudi tukaj
tehnoloSko najbolj napredna. V nadaljevanju bom predstavila nekaj evropskih drzav, ki
uporabljajo elD in na kakSen nacin. Finska elD uporablja tudi za bancne storitve (Matevz,
2013).

Tabela 6: Uporaba elD v izbranih evropskih drzavah (Sustersi¢, 2013).

Drzava Leto Oddaja Omogoca | Opravljanje | e-storitve e-storitve
uvedbe davcne e - volitve upravnih privatnega | preko mobi.

elD napovedi storitev sektorja telefona
Finska 1999 x x v x x
Svedska | 2000 v x v x
Estonija | 2002 v v v v v
Avstrija 2005 v x v v v
Spanija | 2006 x x v v x
Nemcija | 2010 x x v v x

Kot lahko iz zgornje tabele 1 razberemo ima Estonija najSirSi nabor uporabe elD, najman;si
pa Finska saj jo lahko uporabljajo le za upravne storitve. Poleg Estonije lahko tudi Avstrijci
uporabljajo elD za e-storitve preko mobilnega telefona (Matevz, 2013).

48



Informacijsko poslovna revija
Digitalizacija spreminja svet © VSPV, 2020

Finska

Finska je svojo e-l0 uvedla Ze leta 1999. Uporabniki so se sami odlocali med e-Ol in
navadno. Dokument uporabljajo za digitalne podpise, spletne overitve in Sifriranje
e - postnih sporocil. E-Ol lahko uporabijo tudi namesto vozniSkega dovoljenja (Matevz,
2013).

Slika 14: Finska e osebna izkaznica (Wikipedija, 2019).
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Svedska

Za Svedsko elD je znacilno, da jo ne izdajajo drzavni organi vendar banke ali poste in se
uporabljajo za e-storitve tako za drZzavne kot tudi zasebne subjekte. Zato lahko z ban¢no
kartico, ki ima digitalno potrdilo in digitalni podpis, dvigujejo gotovino, opravljajo placila
hkrati pa tudi oddajo davéno napoved. Ravno tako lahko to isto banéno kartico uporabijo
kot osebni dokument za identifikacijo. Potrebujejo le kompatibilen Citalnik kartic in
programsko opremo, katero si nalozijo ob prvi uporabi (Matevz, 2013).

Slika 15: Svedska e osebna izkaznica (Wikipedija, 2019).
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Estonija

Estonci so vodilni v razSirjenosti uporabe e-0l saj jim omogoca Se, da: volijo preko spleta,
placajo davke, urejajo zdravstvene zadeve, opravljajo bancne storitve, se poveZejo s Solo
katero obiskujejo, lahko opravljajo storitve z mobilnim telefonom. Tako si marsikateri
drzavljan Estonije ne predstavlja vec¢ Zivljenja brez opravljanja e-storitev (Matevz, 2013).
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Slika 16: Estonska e osebna izkaznica (splet IDABC).
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Avstrija

Avstrija je drzava, ki je med prvimi pricela z urejanjem zakonodaje na podrocju elD. Ker e-
osebna izkaznica v Avstriji ni obvezna le to uporablja le 10 % drzavljanov zato je bil nujen
veC karticni pristop. Imetniki lahko s katerokoli temu namenjeno kartico narocijo osebne
dokumente, odda vlogo o nekaznovanosti, odda davéno napoved, ravno tako lahko z
zasebnim sektorjem opravlja bancne storitve, spletne nakupe,... (Matevz, 2013).

Slika 17: Avstrijska e osebna izkaznica (Wikipedija, 2019).
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Spanija

V Spaniji je e-Ol obvezna za vse od starosti 14 let naprej. Z e-Ol Spanci lahko opravljajo
marsikatero storitev. Ena izstopajocih je uporaba sistema eJustice, ki s pomocjo aplikacije
omogoca sodelovanje s sodno platjo drzave preko spleta, na primer tok dokumentov med
sodiséem in uporabnikom. Ravno tako si lahko izmenjujejo dokumente preko spleta tudi z
drugimi drzavnimi organi. Zanimivo je tudi, da imajo uporabniki spletne dostope do razli¢nih
podatkovnih baz, da lahko ugotovijo kateri podatki se o njih zbirajo in kje, ter kdo in zakaj
je imel dostop do njih (Matevz, 2013).
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Slika 18: Spanska e osebna izkaznica (splet Reconnaissance).
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Nemcija

Znano nam je Ze, da je Nemcija ena izmed tistih drzav, ki so tehnoloSko najnaprednejSa kar
se odraza tudi pri e-Ol. Z e-Ol lahko na daljavo opravljajo upravne storitve kot so:
sprememba imena, priimka, naslova,... Njihova najbolj pomembna dejavnost so e storitve
v komercialne namene kot je sklenitev zavarovanja preko spleta. Ponudnik mora
posedovati ustrezen certifikat, da lahko upravlja s podatki imetnikov e-Ol. Uporabniki
morajo poleg e-lI0 imeti Se bralnik kartic ter programsko opremo, katero si naloZi ob
aktivaciji kartice, brezplacno (Matevz, 2013).

Slika 19: Nems$ka e osebna izkaznica (splet BMI).
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Prednosti in slabosti osebne izkaznice kot eid

V nadaljevanju bom navedla prednosti in slabosti, ki jih lahko prinese uvedba e-osebnih
izkaznic, s katerimi so se sooCile drZzave Ze uporabnice elektronskih osebnih izkaznic.

Prednosti uporabe e - osebne izkaznice

Prednosti uporabe elektronske osebne izkaznice se zagotovo kazejo v prihranku ¢asa in
denarja uporabnikov. Digitalno potrdilo je kot univerzalni klju¢ saj ga lahko uporabljamo za
razlicne e-storitve tako v javnem kot privatnem sektorju. Prednost je zagotovo uporaba
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enega gesla, hitrejSe vecanje Stevila uporabnikov kot z digitalnimi potrdili, veCja varnost pri
hranjenju digitalnega potrdila, varnejSe e-komuniciranje in prenos podatkov, hitrejSa in
dostopnejSa pot do vseh vrst storitev ter njihovo opravljanje (»kar z domacega kavcax),
hitrejSe in cenejSe delovanje ter veCja konkurencéna prednost ponudnikov e-storitev,
optimizacija procesov, manjSa poraba papirja, hitrejSi in bolj tekoCi prestop meje in v
transportu, tezje ponarejanje osebnih izkaznic, vdor v klju¢e v nerazumnem ¢asu (Jemec,
2003).

Slabosti uporabe e-osebne izkaznice

V vsakem dobrem namenu se zagotovo pokazejo tudi slabosti in ravno tako je tudi z
uporabo e-osebnih izkaznic. Digitalizacija nam prinaSa neosebni stik in s tem izguba Cuta
za soljudi, zapostavljenost starejSih, ki se Se ne znajdejo v e-svetu, izguba e-Ol pomeni
izguba stika z vsem kar uporabljamo (manj kartic), slaba komunikacija in sodelovanje med
razlicnimi institucijami in nekatera podjetja ze imajo dobro razvito varno e - poslovanje za
kar so porabila veliko denarja, ki bi bil potem neizkoris¢en in zato ne bi Zelela sodelovati
(Jemec, 2003).

Zakljucek

Glede na raziskavo v tej seminarski nalogi lahko zakljuéim, da se moramo v Sloveniji
podvizati in Ze enkrat uvesti elektronsko osebno izkaznico. Kot sem Ze pisala, bi prineslo
veliko prednosti v nasa Zivljenja, predvsem v tem turbulentnem in hitro se odvijajoéem Casu.
Res pa je tudi, da se je potrebno temeljito pripraviti in zadevo urediti tako, da bodo mozne
nadgradnje, ki nam bodo tudi kasneje omogocale dodajanje storitev za opravljanje storitev
z e-0l. Zagotovo bi takSen dokument priblizali SirSi javnosti in s tem pospesili e - poslovanje
javnega in privatnega sektorja, kot se je to zgodilo drzavam, ki so Ze uporabnice e-Ol. Najve¢
tezav bi zagotovo imeli starejsi, ki se v e-svetu ne znajdejo najbolje, vendar bi se tudi to dalo
reSiti z doloCenimi delavnicami ali pomocjo na terenu kjer bi jim mlajsi in bolj usposobljeni
priskoCili na pomoc¢, na primer preko javnih del z iskalci zaposlitve in prejemniki socialne
pomoci.
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LENOR UNSTOPPABLES: TRZENJE ZA POSLOVNI TRG

Avtor: Gal Gracar
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

Lenor Unstoppables je izdelek, katerega lahko sreCamo v vsaki trgovini. Je majhen, licno
oblikovan izdelek, katerega kljucni namen je zagotavljanje prijetnega vonja oblacilom. Kljub
temu, da je izdelek poznan trzZiSCu, pa za razliko od ostalih izdelkov povezanimi s pranjem
perila, ni trzen za profesionalno rabo. V kontekstu profesionalne rabe govorimo o B2B
prodaji, za potrebe katere licno pakiranje ni potrebno. Vazni sta cena, ucinek in koli¢ina. V
nadaljevanju smo poskusili izdelek umestiti v trzni segment HoReCa - Hotels, Restaurants,
Catering. Pri umeS¢anju izdelka smo uporabili izkljuéno javno dostopne informacije in smo
se osredotoCili na hipoteti¢ni scenarij, pri katerem razviamo novo trzno niso s strani
proizvajalca. Kot kljucni povod za razvoj te niSe smo uporabili raziskave, katerih izsledki
kaZejo na to, da sta vonj in spomin mo¢no povezana. Hotel bi lahko svoje rjuhe pral skupaj
s Unstoppables, stranke bi si intenzivni vonj zapomnile tudi po vec¢ letih, kar bi jih
spominjalo na lepe trenutke iz preteklosti. Spomini bi stranko lahko spodbudili, da se vrne
na obisk v to¢no ta hotel, prav tako pa bi to pospeSevalo prodajo izdelka v trgovinah. Konc¢ni
ucinek bi bil pozitiven tako za proizvajalca, kot tudi za poslovnega kupca, posledi¢no pa
tudi za potrosnika, katerega bi izdelek spominjal na prijetne doZivijaje.

Kljuéne besede: Lenor, Unstoppables, FMCG, P&G, trZzenje

Uvod

V nalogi bom predstavil izdelek Unstoppables, kateri je del blagovne znamke Lenor, katerga
lastnik je Procter & Gamble korporacija. Pogledali si bomo tudi njegov vstop v slovenski trg,
primerjali konkurenco, katera se je pojavila ne dolgo po prihodu te novelitete na trzisce.
Kljub omejeni namembnosti izdelka in prihodom cenejSih nadomestkov se je izdelek kljub
vsemu uspel obdrZati na trziS¢u in dosegel svoj namen doprinosa vrednosti podjetju. Zaradi
obcutljivih podatkov bomo za namen te naloge uporabili samo javno dostopne podatke in

si ogledali situacijo iz perspektive opazovalca namesto udelezenca.

Predstavitev podjetja, principala in izdelka

Podjetje in principal

Korporacija P&G (Procter & Gamble) je AmeriSka multinacionalka s skoraj 100.000
zaposlenimi in letnimi bruto prihodki, kateri v zadnjih 14 letih presegajo povprecno vrednost
60 milijard dolarjev letno. Je ena izmed najmocnejsih svetovnih korporacij (42. mesto na
lestvici Fortune 500). Korporacija je lastnik nekaterih najvplivnejSih blagovnih znamk s
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podrocja FMCG (Fast Moving Consumer Goods). Nekatere najpomembneje znamke so Ariel,
Old Spice, Head & Shoulders, Jar, Gillette, Always in pa Lenor. (Wikipedia.org, 2020)

Za korporacijo P&G distribucijo v Sloveniji v celoti izvaja podjetje Orbico, katero je del Orbico
Group mreZe, katera je prisotna v 19 drzavah v Evropi. Ceprav Orbico group za P&G izvaja
delno distribucijo izdelkov v vzhodni Evropi, ima Orbico v Sloveniji 100% pokritost trziSca.
Orbico skupaj s principalom usklajuje in izvaja poslovno strategijjo, ki se nanaSa na uspesno
lansiranje, pozicioniranje, revitalizacijo, spremljavo in upravljanje blagovnih
znamk.(Orbico.si, 2020)

lzdelek

Lenor (Downy v nekaterih drzavah) je blagovna znamka mehcalcev za perilo. Perlice
Unstoppables so bile razvite leta 2011(Downy.com, 2020), vendar so na slovenski trg
prispele relativno pozno, leta 2018. Izdelek je miSlien kot dodatek k detergentu in
mehcalcu, nikoli pa ga ne bi smeli uporabljati samega. Primerna in edina naloga perlic je
to, da zagotavljajo perilu intenziven in prijeten von;.

Unstoppables je dodatek za pranje perila, katerega natrosimo v boben pralnega stroja
predno vstavimo perilo. DiSeCe perlice se med pranjem raztopijo in oblaCila se nato
prepojijo z njihovim vonjem, kateri postane zelo ociten takoj po suSenju. Vonj se bo na
oblacilin obdrzal vsaj en teden, oziroma do 12 tednov. (Lenor.co.uk, 2020)

Slika 20: Lenor Unstoppables (Vir: Downy.com).

p/l()l % /

Analize

Uvod in priloZznost

Unstoppables je v FMCG sektorju oglasevana na tradicionalen nacin; preko letakov,
televizijskih reklam, spletnih priporocil, v teh medijih pa se pojavlja na skoraj mesecni ravni.
Inovacije na tem podrocju so zelo omejene, saj za razvojem marketinskih aktivnosti stojijo
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skupine, katere imajo, poleg visoke izobrazbe, na voljo tudi iziemno veliko Stevilo podatkov
o kupcih, njihovih navadah, preferencah in potrebah.

Priloznost, katero vidim Se neizkoris¢eno, bi bila razvoj PGP edicije (Procter & Gamble
Professional); izdaje artikla za industrijsko rabo, primarno za sektor Horeca (Hotels,
Restaurants & Catering).

Analiza kupca in potreb

Raziskave kaZejo, da je vonj Cutilo, katero je izredno tesno povezano s spominom.
(Fifthsense.org.uk, 2020) Vsak znan vonj ¢loveka ustavi in mu priklice spomine na dogodek,
ko je ta vonj prviC zaznal. Intenzivnost delovanja Lenorjevih perlic je iziemna in onj opranih
peril je zelo tezko ignorirati. Trenutno so perlice dostopne v Sestih razlicnih vonjih
(Lenor.co.uk, 2020), kar omogoca diverziteto strankam.

Horeca sektor je primarno turisticni in gostinjski, kar pomeni, da Zivi ne samo od novih
strank, temveé tudi od strank, ki se vracajo. Da pa se stranke vraCajo sta kljucna dva
faktorja;

- Zadovoljstvo s postrezbo in programom
- Prijetni spomini na dogodek

Lenorjeve perlice imajo zelo omejen vpliv na samo postrezbo in program, s svojim
intenzivnim vonjem pa vsekakor lahko vplivajo na proces pomnjenja. Moc¢an in prijeten vonj
na sveze oprani blazini, prtu, rjuhi se ¢loveku moc¢no vsidra v spomin, saj bo s tem perilom
v drugacnem kontaktu, ko s svojimi oblacili. Kontakt igra tukaj pomembno vlogo, saj bodo
stranke posegle po perilu takrat, ko se dogaja pomembna aktivnost, to pa je lahko priprave
na kosilo ali veCerjo, poCivanje v postelji in razmisljanje o dnevu in dogodkih. Zadovoljne
stranke bodo po vrnitvi domov s ¢asoma pozabile na prijetne dogodke, dokler ne bodo na
neki novi lokaciji ponovno zaznali podobnega vonja.

Morda bodo v trgovini opazile perlice in se jih odloCijo preizkusiti, kar bo Se toliko bolj
vplivalo na njihov spomin. Nakup izdelka celo ni nujen v tem primeru, saj je embalaza perlic
narejena tako, da lahko izdelek prislonimo k noso in ga stisnemo, kar sprosti vonje po sveze
opranem perilu iz embalaze in tako priklice spomine na prijetne dozZivljaje v preteklosti.

Poleg segmenta Horeca je stranska Siritev moZna Se na preostale pravne osebe, katere ne
spadajo v segment Horeca, vendar bi si Zeleli takSen produkt za svoje potrebe, naprimer za
popestritev delovnega mesta, za maskiranje neprijetnih vonjav, nadaljnjo prodajo oziroma
izvoz.
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Slika 21: Poti vonja (Vir: Fifthsense.org.uk).

.

Analiza konkurence in nevarnosti

Ko je bil Unstoppables prvi¢ lansiran v Sloveniji ni imel nikakrSne konkurence za
nekajmesecno obdobje. Vendar ni trajalo dolgo, dokler ni P&Gjev najvecji tekmec, Henkel,

priSel na trzis¢e s svojim produktom, Silan Supreme.

Slika 22: Silan Supreme (Vir: Spar.si)

Silan Supreme je kopija Unstoppables, vendar s preprostejSo in manj intenzivno formulo,
katera je kljub vsemu osnovana na originalni formuli Unstoppables:

- Silan Supreme: parfumi Alpha-isomethyl ionone, Linalool Limonene, Citronellol,
Hexyl cinnamal (Spar.si. 2020)

- Lenor Unstoppables: parfumi, Benzyl Salicylate, Citronellol, Eugenol, Hexyl
Cinnamal, Limonene (Waitrose.com, 2020)

Henkel je, podobno kot pri vecini svojih konkurenénih produktov, udaril nazaj na podrocju,
kjer se P&G tezko brani, in sicer pri ceni. Zaradi enostavnejSih sestavin in v tem primeru
tudi enostavnejSe embalaze, je Silan Supreme ne samo cenejsi, marve¢ ga je tudi ve€ v
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enem pakiranju (210g Unstoppables in 260g Supreme). Cene za oba izdelka so v vseh
vecjih trgovskih verigah 6,99€ (uposStevan DDV, brez kakrSnihkoli popustov, rednih in
akcijskih, ter obdobje december 2019), Ceprav je neto vsebina Silana za 50 gramov
vecja.Protiudarec Henkla je vsekakor pricakovan in tudi v tem primeru je pricakovano, da
bi lahko udaril s ponudbo ve¢ za manj. Na podrocju perlic in vonjav je Henkel trenutno edina

konkurenca temu produktu.

Swot analiza

Tabela 1: Swot analiza (Vir: lasten).

- Novost na trgu: Produkt se je pojavil na trziSu kot unikat in
ni imel resne konkurence za daljSe obdobje. Professional
edicija predvideva pomanjkanje konkurence za vsaj dva
meseca.

- Hitro opazen ucinke: Mocan in izrazit vonj je opazen takoj
po pranju in susenju.

- Pakiranje: Embalaza ni samo elegantna, temve¢ prakticna,
saj nam omogoca, da lahko povonjamo izdelek Se pred
nakupom.

- Odvisnost od principala: Ce se P&G iz kakrsnega koli razloga
odloci, da artikel ne bo ve¢ dobavljiv (globalno ali regijsko),
potem se prodajni proces takoj zakljuci.

- NiSa: Pricakovati 100% pokritost hotelov je nemogoce in
zagotovo ne bodo vse zinteresirani za ta izdelek.

- Odvisnost od dobaviteljev: Prodaja v C&C trgovinah je
tvegana in vedno se lahko spremenijo pogoji poslovanja ali
pozicija v letaku.

- Intenzivni vonj: Konkurenca ne razpolaga z izvirno P&G
formulo ali kvaliteto, kar da prednost izdelku, saj je vonj tukaj
kljucni faktor za Zeljeno vracanje strank.

- Mocna konkurenca s cenejSimi produkti: Kljub zacetnemu
pomanjkanju konkurence lahko pri¢akujemo, da se bo
aktivirala ena izmed najvecjih svetovnih korporacij in na trg

prinesla svoj cenejsi produkt, kar nam lahko povzroci tezave

- ZaCetno pomanjkanje konkurence: V Startu ni pricakovati pri kupcih, ki o previdni z denarjem.

konkurence, zato ima izdelek mocno pozicijo in se lahko
zlahka vsidra v srce strank. - Omejena funkcionalnost: Produkt ima en in izkljucno samo
eno funkcionalnost in to je vonj. Ne ucinkuje kot detergent,

- Dodana vrednost podjetju: Horeca stranka hitro ustvari odstranjevalec madeZev ali mehéalec.

pozitiven vtis s tem, da obiskovalce Ze ob vstopu preseneti
mocan in prijeten vonj, kar lahko celo pripomore h kakovosti
postrezbe ali ponudbe.

- Financ¢na kriza: izdelek je neosnovni produkt in ni nujen za
normalno Zivljenje, v primeru finanéne krize ga lahko kupci
zavrZejo, Ce se pojavi potreba po omejevanju izdatkov.

StrateSke usmeritve

TrZne poti

Tako Orbico, kot njegov principal razpolagata s Sirokim arsenalom za obvladovanje
trzenjskih poti.Ker se gre v tem primeru za prodajo B2B, se lahko tukaj aktivirata dva
standardna in preizkuSena kanala:

1. Prodaja preko C&C (Cash & Carry) trgoving za pravne osebe. Ve€ina velikih kupcev ze
razpolaga s trgovinami prav za namen B2B prodaje in ne bi bilo potrebe po iskanju in
odpiranju novih kanalov, temve¢ samo nadgradnja Ze obstojecih.

2. Terenski agentje so zanesljiv vir prihodka in obvladovanja obstojeCe prodaje. Skrbijo za
dostavo, pozicioniranje in nadzor nad cenami v trgovinah, njihovo delo pa vkljucuje tudi
razsSiritev prodaje. Sestanki in predstavitve lahko odprejo nove poslovne priloZznosti. Malo
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verjetno je, da bi agentje osebno dostavljali produkte kon¢nemu kupci, bi pa lahko
prepricali njihove Ze obstojeGe nabavnike ali dobavitelje za naro¢anje direktno iz Orbico
skladis¢a ali C&C trgovine.

TrZzenjsko komuniciranje

Agentje osebno lahko z vzorci in kakovostnimi predstavitvami prispevajo k razsiritvi klientov.
V zaCetku bo to vecji podvig, saj bi agentje operirali brez kakovostnih trznih raziskav in bi
morali predhodno opraviti raziskave potreb in preferenc Horeca obiskovalcev. Po nekaj
mesecih bi agentje Ze lahko pri predstavitvah pokazali dejanske Stevilke in kvalitetne
analize vpliva na obiskanost in vraCanje strank.

Seveda bi agentje to poceli samo v primeru, da je potencial za zasluzek sorazmerno visok
in primeren tveganju. Manjsi klienti in pravne osebe, katere ne spadajo v segment Horeca
ne predstavljajo kljunega segmenta kupcev, vendar pa to ne pomeni, da jih ne moremo
zajeti. Za ta namen se aktivira obstojeCe kljuéne kupce in njihov dostop do teh strank.
Govorimo o oglasevanju preko letakov v C&C trgovinah.

Kljuéni kupci lahko proti placilu izdelek oglaSujejo v letakih za pravne osebe s frekvenco,
katero Zelimo.

Slika 23: TuSev katalog (Vir: vsikatalogi.si)
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Cena

Ceno na podlagi stroSkov, dostave, RVC in potencialnih popustov doloci P&G glede na regijo.
Orbico ne more nizje od vsaj minimalnega RVCja, prav tako je nujno, da se podjetje izogne
morebitnemu dampingu cen. Popusti in ackijske cene so vsekakor praksa podjetja in so
mozne.
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Potencialne izboljSave

IzboljSava produkta:

- lzdelava prijetnih in neznih vonjev z potrebe hotelskih gostov
- lzdelava novih embalaz za profesionalno rabo

IzboljSava trzne poti:

- Produkcija v Evropi za masovno in hitro izdelavo, ter skrajSano dobavno pot do
koncnega kupca

- lzdelava vzorcev novih profesionalinh vonjav in distribucija potencialnim
strankam

Zakljucki

V nalogi smo opisali produkt, njegovo zgodovino in potencialno inovacijo za trziSce.
Osredotocili smo se na Slovensko trziSCe, saj je do izdelkov in podatkov za tujino zelo tezko
priti tudi iz perspektive zaposlenega v korporaciji, kaj Sele opazovalca. Trenutni odzivi na
Unstoppables so zelo pozitivni in Ze na socialnih omrezijih lahko preberemo dosti 0 mnenju
ljudi o izdelku. To pa je bil tudi povod za izbor te teme, saj je to eden izmed redkih P&G
produktov, kateri Se nimajo profesionalne edicije in je vrzel, katero lahko zapolnimo, Se
posebej, ker se gre za trg modrega ocena.
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VPLIV VRSTNIKOV NA NAJSTNIKE, KI VPLIVAJO NA NAKUPNE
ODLOCITVE STARSEV

Avtorici: Lea Adamic, Tara Lavriv
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

V sodobni druzbi je vpliv otrok na nakupe v druzinski skupnosti pomemben in druzbeno
sprejet. otroci so pogosto neposredno ali posredno dejavnik, ki vpliva na nakupne odlocCitve
starsev. Tudi nakupovanje z otroki je ustaljena praksa, ki jo trzniki dobro izkoriS¢ajo in z
oglasnimi sporocCili nagovarjajo otroke. danasnji otroci imajo vedno vecji vpliv na starse pri
nakupu razlicnih izdelkov, od ¢okolade, oblek do vedjih izdelkov, kot je raCunalnik ali
avtomobil. otroci to¢no vedo, kaj hoCejo, njihove Zelje pa se oblikujejo v procesu potrosniske
socializacije pod vplivi starsev, sovrstnikov, medijev in Sole. (SelisSkar, 2004)

Kljuéne besede: vpliv vrstnikov, potrosnik, referencne skupine, nakupne odlocitve

Uvod

Namen seminarske naloge je preuciti vpliv sovrstnikov na najstnikove Zelje, ki posledi¢no
vplivajo na nakupne odlocitve starSev. Z izrazom 'najstnik' se omejiva na otroke med 11 in
16 letom, saj so v teh letih otroci Soloobvezni, ne sluZijo lastnega denarja in so denarno
odvisni od svojih starSev. Z izrazom 'vrstnik' po SSKJ-ju oznadujemo osebo v razmerju do
druge osebe, ki je priblizno iste starosti. Z besedo lahko oznacujemo tudi osebo, ki ima isti
polozaj ali opravlja isto dejavnost. V najini seminarski nalogi z izrazom 'sovrstnik'
oznacujeva 0sebo s prvim opisanim pomenom.

Potrosnik

Najprej opredelimo pojem potroSnik: 'Potrosnik je oseba, ki ima mozZnost (vire in
sposobnosti) za nakup dobrin, ki jih ponuja trg, z namenom zadovoljiti osebne ali skupne
(npr. druZinske) potrebe.' (Mozina, Zupangi¢, Stefandié Pavlovig;2002, str. 13). Potrodniki
smo torej vsi, ki nakupujemo nekaj zase ali za druge (npr. darilo ali oblacilo za otroka) in
smo postavljeni pred izziva nakupne odlocCitve na katere vpliva ve¢ dejavnikov: kulturni,
druzbeni, psiholoski in osebni.

Posebno zanimivi so dejavniki okolja, ki lahko delujejo Se preden pride do nakupnega
odloc¢anja ali pa v vseh fazah nakupa. Med dejavnike okolja vkljuéujemo kulturo, skupine,
druzino, osebni vpliv in situacijske vplive (MoZina, TavCar, Zupandcic. 2012, str. 143). Ker je
doba najstniStva ¢as velikih sprememb v razmiSljanju, ¢ustvovanju in izraZzanju osebnosti,
ne smemo prezreti pomembnosti psiholoskih in osebnih dejavnikov.
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Referencéne skupine

Glede na obravnavano tematiko, vpliv sovrstnikov na najstnike in posredno na nakupne
odloCitve starSev, se sedaj osredotoCimo na dva dejavnika okolja, ki na najstnike najbolj
vplivata: druzina in referencne skupine.

Druzina sodi med najpomembnejSe skupine, ki vplivajo na potroSnika (Mozina, Tavcar,
Zupancic. 2012, str. 153). Druzina se smatra kot primarna skupina, saj so v njih odnosi
povezani z mocnimi, vzajemnimi in takojSnjimi povratnimi informacijami. Poleg tega je
druzina (oz. gospodinjstvo) nekakSen primer skupinskega nakupnega odloCanja, kar je z
vidika vedenja potrosnikov kljuéna znacilnost druzine (Mozina, Tav€ar, Zupancic. 2012, str.
153).

Referencne skupine so skupine, ki jim posameznik priznava svoje ¢lanstvo in s katerimi se
posameznik identificira, in sicer do toCke, kjer skupina postane zanj norma, standard,
referenca. S tem skupina vpliva na posameznika, na njegovo vedenje in specificno
obnasSanje v nakupovalni dejavnosti druzine (MoZina, TavCar, Zupancic. 2012, str. 153).
Skupine so torej sestavljene iz Clanov, ki Zelijo pripadati tej skupini in imajo vrsto lastnosti,
ki kazejo na precej visoko stopnjo privlacnosti in imajo neformalnega vodjo. Za referencne
skupine sta znacilni lastnosti tudi moznost oporne tocke za ¢lane in stopnja vpliva, ki ga
imajo na posameznika. Tisti, ki se enaCi z referencno skupino, po navadi sprejme vse
formalne znake, obnaSanje, besedno izrazanje in celo posnema osebnostne poteze
izrazitejsih ¢lanov.

Kot vsaka referencna skupina tudi skupina sovrstnikov na potroSnike (najstnike) vpliva na
tri nacine (Kotler, 1996, str.178):

e posameznika spodbujajo k novim nac¢inom vedenja in Zivljenjskega sloga;

e oblikujejo njegov pogled na svet in samopodobo, ker si Zeli biti primeren za
doloceno skupino;

e silijo ga v podrejanje vzorcem, ki lahko vplivajo na izbiro dolocenih izdelkov oz.
blagovnih znamk.

Najstnik, ki vstopa v skupino sovrstnikov, se spopada s procesom socializacije, ki je
zapleten in celovit proces, v katerem se posameznik prek stikov z druzbenim okoljem
razvija, oblikuje in osvaja druzbeno pomembne oblike vedenja in doZivljanja (SeliSkar,
2004). Pri najstnikih gre pri vklju¢evanju v skupino sovrstnikov za sekundarno socializacijo,
kjer vedji vpliv (v primerjavi z druzino) uveljavljajo vrstniSka skupina ali Sola. To je obdobje,
ko so Ze spoznali temeljna druzbena pravila in ko se lahko vkljucujejo v boj zapletene mreze
Stevilnih socializacijskih dejavnikov (SeliSkar, 2004).

Starsi so tisti, ki svoje otroke vpeljejo v potroSnisko socializacijo, prilagajajo se starosti
otroka in njihovim sposobnostim (Verbovsek, 2017) ter dopuSc¢ajo moznost soodloGanja pri
nakupih za otroka ali za potrebe cele druzine. Vseeno pa so sovrstniki, tako kot starsi,
ucitelji in mediji, pomemben vir informacij o tem, kaj je sprejemljivo in kaj ne v nekem
druzbenem okolju. Skupina sovrstnikov niso le vzor doloCenega vedenja, temveC tudi
aktivno spodbujajo otrokovo vedenje ter obi¢ajno jasno sporocajo signale glede socialnega
vedenja, ki ga sprejemajo. Tak vpliv sovrstnikov vkljucuje razlicne pripombe in govorice
glede samih blagovnih znamk in nacina, kako jih trzijo (oglasih v razlicnih medijih) (SeliSkar,
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2004). Ce izdelka ne marajo, se to med njihovimi vrstniki hitro razsiri in izdelek kmalu 'umre'
(Gaspersic, 2006).

Mocen vpliv skupine sovrstnikov si lahko razlagamo z Maslowo hierarhijo potreb, kjer
druzbene potrebe sledijo potrebi po varnosti, ki velja za temeljno potrebo. Glede na
Maslowo predpostavko 'Vsi ljudje pridobijo z dednostjo in socialnim ucenjem enak sklop
motivov.' lahko druzbene potrebe po pripadnosti, naklonjenosti, sprejetosti in ljubezni
posploSimo na celotno populacijo najstnikov. Druzbene potrebe ucinkovito potesijo
oblacila, darila, drustva, blagovne znamke zivil (Mozina, Tavcar, Zupancic. 2012, str. 115).

Kot vsaka referencna skupina tudi skupina sovrstnikov na potrosnike (najstnike) vpliva na
tri nacine:

e Posameznika spodbujajo k novim nacinom vedenja in zZivljenjskega sloga;

e Oblikujejo njegov pogled na svet in samopodobo, ker si zeli biti primeren za
doloc¢eno skupino;

e Silijo ga v podrejanje vzorcem, ki lahko vplivajo na izbiro doloGenih izdelkov oz.
blagovnih znamk.
(Kotler, 1996, str. 178)

0 nakupu so dolo¢imo, ¢e Zelimo zadovoljiti kakSno potrebo. PotroSnik ima mnogo preteklin
izkusenj in vrednot, ki so bile deloma oblikovane v druzini, prek stikov s prijatelji in prek
drugih sre¢anj. Brez dvoma pa so staliSCa in odloCitve posameznika pogojene tudi z
njihovimi ekonomskimi, socialnimi in kulturnimi razmerami. ObnaSanje potroSnika moramo
razumeti v okviru vseh nastetih dejavnikov, ki so dinamiénega znacaja. (MoZina, Tavcar,
Zupandic. 2012, str. 55).

Otroski trg
Otroski trg lahko delimo na tri dele (Svetici¢, 2004):

e  Primarni otroSki trg: otroci, ki se za nakup odlocijo neodvisno od starSev z
denarjem, ki ga upravljajo sami.

e Sekundarni otroSki trg: otroci, kot pobudniki za nakup in vplivniki v procesu
nakupa.

e  Oftroci kot bododi trg: otrok ima vlogo ucenca v trznem prostoru kjer zbira
informacije, jih obdeluje, si oblikuje stali§¢a in prepri¢anja o izdelkih,
znamkah, podjetjih in trgovinah.

Vpliv otrok na odloCitev o nakupu se kaze na dva nacina: otroci o nakupu avtonomno
odlocajo ali pa vplivajo na odlocitve drugih Clanov druzine (SvetiCi¢, 2004). V najini
seminarski nalogi naju torej sekundarni otroski trg in s tem vpliv otrok, ki so pod vplivom
referencne skupine sovrstnikov, na nakupne odlocitve starSev.

Kot Ze receno se otroci v medsebojni komunikaciji s sovrstniki o potroSniskih zadevah veliko
naucijo o njihovih najljubSih izdelkin. To mnenje upoStevajo pri lastnem ocenjevanju
izdelkov in ga prenaSajo na starSev v vseh fazah procesa nakupa. Zelo pomembno je, da
se zavedamo vpliva televizije v vlogi agenta potroSniSke socializacije in izpostavljenosti
oglasom v Casu gledanja televizije. Zaradi narasc¢ajoce potroSniSke moci otrok, podjetja
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ciljajo na otroke z velikim Stevilom televizijskih oglasov (SeliSkar, 2004). Televizija in oglasi
so pogosto tema pogovorov med najstniki, zato jo tu omenjava kot eno izmed mocnih
sredstev socializacije in vpliva med sovrstniki.

Ves ta vpliv sovrstnikov vpliva na obnaSanje in vplivanje najstnikov pri nakupnih odlocCitvah
starSev. V nakupnem procesu imajo posamezni druzinski ¢lani razlicne funkcije oz naloge:
vratar/pobudnik, vplivnez, prinasalec odlocGitve, kupec in uporabnik (Mozina, Tavcar,
Zupandcic. 2012, str. 235).

Otroci lahko vplivajo na nakup (Videcnik, 2000, str.13):

e aktivno: sprasevanje, predlaganje, moledovanje, zahtevanje
e pasivno: starsi vedo, kaj so otrokove Zelje
e Kkolegialno: starsi se z otrokom posvetujejo

Na nakup torej ne vpliva le najstnikova neposredno izrazena prosnja, temve¢ zavestno ali
nezavedno uporabljajo tudi bolj subtilne naCine. Primer takega vpliva je nakupovanje
starSa, ki nima oprijemljivejSega kriterija pri izbiri v trgovini in se zato zateCejo na svoje
predhodne izkusSnje kaj ima otrok rad in ¢esa ne mara (npr hrana, pijaca, oblacilo,
kozmeticni izdelek,...).

Otrokovo nadlegovanje, ki je aktiven nacin vplivanja, lahko razdelimo v dve kategoriji
(Seliskar, 2004): zganjanje trme (v smislu ponavljanja neke prosSnje) in poudarjanje
pomembnosti. Slednji nacin velja za bolj uc¢inkovitega, saj vodi k temu, da starSi kupujejo
kvalitetnejSe in boljSe izdelke, saj Zelijo svojemu otroku le najboljse.

Otroci pogosto Zelijo vplivati na nakup, kadar so v trgovini s kom od starSev (Sveticic, 2004 )
in s tem predstavljajo zelo privlacen trg vecini trznikov. Zaradi moc¢nega vpliva sovrstnikov
na najstnike, ki naprej vplivajo na nakupne odloCitve starSev, je za trznike smiselno
ustvarjati oglase za najstnike kot specialen trg v katerem otrok iSCe svoje mesto in
pripadnost skupini.

Metode dela
VPRASALNIK ZA STARSE

Pri raziskavi sva najprej razdelili vpraSanje v dve skupini, na tiste, ki imajo otroke in na tiste,
ki jih nimajo. V nadaljevanju sva za raziskavo uporabili tiste respondente, ki so dogovorili,
da imajo otroke starosti od 11 do 16 let. Ko sva pridobili respondente s temi podatki, sva
le te vprasSali, kako pogosto njihovi otroci sodelujejo pri nakupovanju in kako pogosto jim
njihove Zelje uresnicijo z nakupom nekega izdelka. Za zadnje in klju¢no vpraSanje za najino
raziskavo pa sva povprasali ali starSi menijo da vrstniki vplivajo na njinove otroke.

VPRASALNIK ZA OTROKE

Pri raziskavi sva se osredotoCili na najstnike starosti od 11 do 16 let. Zastavili sva jim
vprasanja, ki so klju€na za raziskavo. Z vprasanji ugotavljava kolikSen vpliv imajo vrstniki
na otroka in pa kolikSen vplivimajo otroci na svoje starSe.
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HIPOTEZE
1) OTROKOVI SOVRSTNIKI VPLIVAJO NA OTROKOVE NAKUPNE ZELJE.

2) CE IMA SOVRSTNIK VEC IZDELKOV OD OTROKA SE ZELJA PO TEH IZDELKIH PRI OTROKU
VECA.

3) VPLIV VRSTNIKOV NA NAJSTNIKE, KI VPLIVAJO NA NAKUPNE ODLOCITVE STARSEV JE
VELIK.

Raziskava

Vprasalniki

Vprasalnik za starSe

Vsega skupaj je pri anketi za starSe sodelovalo 167 ljudi. Od tega je 74 ljudi brez otrok in
ni imelo bistvenega pomena za najino raziskavo. Tako nama je ostalo 93 ljudi. Kasneje sva
izlocili tiste, ki imajo otroke, ki niso bistveni za najino raziskavo (11 let in manj in 17 letin
vel). Za raziskavo sva tako uporabili 70 ljudi, ki imajo doma otroke prave starosti za analizo
najine raziskave.

Razvidno je, kako so starSi odgovarjali na zastavljena vprasanja, poleg pa je dodan tudi
izraCun v odstotkih.

SPOL

a) Moski (5t. 72 - 43,1%)
b) Zenski (8t. 95 - 56,9%)

ALl IMATE OTROKE?

a) Da (3t. 93 - 55,7%)
b) Ne (St. 74 - 44,3%)

KOLIKO LET IMA VAS OTROK?

a) Do 3 leta
b) Od 4 do 6
c)0d 7 do 10
d) Od 11 do 16 (5t. 70 - 75,3%); Drugo: st. 23 - 24,7%
)

e) 17 in vec
KAKO POGOSTO VAS OTROK SODELUJE PRI NAKUPOVANJU?

a
b
c
d

Redno (St. 10 - 14,4%)
Obcasno (St. 16 - 22,7%)
Zelo redko (St. 21- 30%)
Nikoli (t. 23-32,9%)

—_ — = —
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KAKO POGOSTO URESNICITE OTROKOVE ZELJE PRI NAKUPOVANJU?

a) Redno (st. 28 - 40%)

b) Obcasno (St. 34 - 48,6%)
c) Zelo redko (5t. 8 - 11,4%)
d) Nikoli (5t.0 - 0%)

ALI OTROKOVI SOVRSTNIKI VPLIVAJO NA OTROKOVE NAKUPNE ZELJE?

a) Sploh se ne strinjam (5t. 0 - 0%)

b) Ne strinjam se (St. 3 - 4,3%)

c) Neopredeljenost (St. 4 - 5,7%)

d) Se strinjam (St. 11 - 15,7%)

e) Povsem se strinjam (St. 52 - 74,3%)

Vprasalnik za otroke

Pri anketi za otroke je sodelovalo 116 otrok, od tega sva izlocili 34 otrok, saj so bili
premladi za najino raziskavo. Tako torej nama je ostalo 82 otrok, ki so vili klju¢ni za
potrjevanje najinih hipotez.

V prilogi oz. vpraSalniku bo razvidno kako so otroci odgovarjali na zastavljena vprasanja,
poleg pa je dodan tudi izracun v odstotkih.

STAROST
a) 0d 8-11 let (§t. 34 - 29,3%)
b) 11-16 let (&t. 82 - 70,7%)

SPOL
a) Moski (5t. 34 - 41,5%)
b) Zenski (5t. 48 - 58,5%)

ALl PRIJATELJ/PRIJATELJICA VPLIVA NA TVOJE ZELJE PO DOLOCENEM IZDELKU?
a) Sploh se ne stinjam (5t. 2 - 2,4%)

b) Ne strinjam se (St. 6 -7,3%)

c) Neopredeljenost (St. 9 - 11%)

d) Se strinjam (St. 22 - 26,8%)

e) Povsem se strinjam (St. 43 - 52,5%)

CE IMA PRIJATELJ/PRIJATELJICA KAKSEN NOV IZDELEK, OBCUTIS POTREBO PO TEM
ISTEM IZDELKU?

a) Da (§t. 72 - 87,8%)

b) Ne (t. 3 - 3,7%)

c) Ne vem (St. 7 - 8,5%)

ALI IMAS VPLIV NA NAKUPOVALNI SEZNAM STRASEV?
a) Redko (St. 8 - 9,8%)
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b) Pogosto (St. 54 - 65,9%)
¢) Nikoli (8t. 14 - 17%)

d) Vedno (5t. 6 - 7,3%)

CE IMA TVOJ PRIJATELJ/PRIJATELJICA VELIKO VEC IZDELKOV KOT TI, DOBIS POTREBO PO
VEC IZDELKIH TUDI TI?

a) Da (St. 44 - 53,7%)

b) Ne (5t. 7 - 8,5%)

c) Ne vem (St. 31 - 37,8%)

ALI TI STARSI KUPIJO IZDELEK KATEREGA SI ZELIS?
a) Redko (5t. 9 - 11%)

b) Pogosto (5t. 56 - 68,3%)

c) Nikoli (t. 16 - 19,5%)

d)Vedno (st. 1 - 1,2)

Analiza po vprasanjih

Vprasalnik za odrasle

Odgovori na vprasanja so preracunani v odstotke:

Spol

0 10 20 30 40 50 60

Ali imate otroke

v
-

0 10 20 30 40 50 60
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Koliko let ima vas otrok

0 10 20 30 40 50 60 70 80
Kako pogosto vas otrok sodeluje pri nakupovanju
kot |
zeloredio
obizsno [
recro |
0 5 10 15 20 25 30 35
Kako pogosto uresnicite otrokove Zelje pri nakupovanju
Nikoli
Zelo redko _
0 10 20 30 40 50 60
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Ali otrokovi vrstniki vplivajo na otrokove nakupne Zelje

80
70
60
50
40
30
20

10

0 [ i

Sploh se ne Ne strinjam se Neopredeljenost  Se strinjam Povsem se
strinjam strinjam

Vprasalnik za otroke

Odgovori na vprasanja so preracunani v odstotke:

Starost

0Od 8 do 10
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Spol

Moski

Ali prijatelj/prijateljica vpliva na tvojo Zeljo po doloc¢enem izdelku

60

50
40
30
20
10
= m B

Sploh se ne Ne strinjam se Neopredeljenost  Se strinjam Popolnoma se
strinjam strinjam

Ce ima prijatelj/prijateljica kak$en nov izdelek, ob&uti$ potrebo po
tem istem izdelku

e

0 20 40 60 80 100
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Ali imas vpliv na nakupovalni seznam starsev
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Preverjanje raziskovalnih hipotez

1) OTROKOVI SOVRSTNIKI VPLIVAJO NA OTROKOVE NAKUPNE ZELJE.

2) CE IMA SOVRSTNIK VEC IZDELKOV OD OTROKA SE ZELJA PO TEH IZDELKIH PRI OTROKU
VECA.

3) VPLIV VRSTNIKOV NA NAJSTNIKE, KI VPLIVAJO NA NAKUPNE ODLOCITVE STARSEV JE
VELIK.

1) Kot je razvidno iz tabele so starSi na vprasanje ali otrokovi vrstniki vplivajo na otrokove
nakupne zelje kar z 74,3% odgovorili s popolnoma se strinjam. Zatorej skleneva, da
hipoteza drzi. To nama potrjujejo tudi vpraSanja iz otroSke ankete: ali prijatelj/prijateljica
vpliva na tvojo Zeljo po doloGenem izdelku, ¢e ima prijatelj/prijateljica kakSen nov izdelek
ali pocutis potrebo po tem izdelku tudi ti in odgovori na vpraSanje Ce ima prijatelj/prijateljica
veliko vec izdelkov kot ti, dobiS potrebo po vec izdelkih tudi ti. Na prvo omenjeno vprasanje
je kar 52,5% otrok odgovorilo z popolnoma se strinjam. Na drugo omenjeno vrasanje je
87,8% otrok odgovorilo z da. Na zadnje vpraSanje, ki potrjuje najino hipotezo pa je vec kot
polovica (53.7%) otrok odgovorilo z da.

Prva hipoteza drzi.

2) Za potrjevanje druge hipoteze sva se osredotocili na vprasanje iz otroSkega vprasalnika
(Ce ima prijatelj/prijateljica veliko vec izdelkov kot ti, dobis potrebo po vec izdelkih tudi ti),
kjer je razvidno, da vrstniki vplivajo na otrokove Zelje in da se ta ve¢a ob imetju vec izdelkov.

Druga hipoteza drZi.

3) Da bi potrdili Se tretjo hipotezo sva se osredotocili na vprasanja iz obeh vpraSalnikov.
Glede na to da sva prvi hipotezi potrdili sva kasneje izhajali iz njih in pa dodali alnalizo iz
vraSanja : kako pogosto izpolnite otrokove Zelje pri nakupovanju. Tu so starSi odgovorili v
vecini z 48.6% na odgovor ob¢asno in pa z 40% na odgovor redno. Iz tega sklepave, da je
vpliv na vrstnike, ki vplivajo na odloCitev starSev pri nakupovanju in urdesni¢evanju
otrokovih Zelja velik.

Tretja hipoteza drzi.

Zakljucek

Ob pogledu na kriceCe otroke v trgovinah, ki stojijo poleg starSev, mi je ta anketa veliko
doprinesla k samemu razumevanju otrokove Zelje "biti potroSnik". Z anketo smo prisli do
zakljuCka, da na otoka ne vpliva le njegova Zelja po dobrini, ampak na to zeljo vplivajo tudi
njegovi vrstniki. Razbrali smo tudi, da je ta vpliv med vrsniki in posledi¢no nakupnimi
odlocCitvami starSev velik, vecji kot smo mislili. Razlog, zakaj je temu tako, ne vemo to¢no.
Oc¢itno smo ljudje nekako naravno naravnani tako, da sledimo svojim Zeljam. To lahko
predstavljajo dobrine, uspesnost, denar, storitve ...
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visoke poslovne Sole). Ljubljana: Ekonomska fakulteta.
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UN/EDIFACT, BEMIS IN EDI SPOROCILA V ETI ELEKTROELEMENT D.0.0.

Avtor: Matic Pirs
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

V podjetju Eti Elektroelement d.o.o. uporabliamo elektronsko izmenjavo podatkov (EDI) za
hitro in ucinkovito izmenjavo med hcerinskimi podjetji in poslovnimi partnerji. Izmenjava
podatkov poteka avtomatsko in brez napak, ki so posledica ¢loveSkega dela. Uporaba
standardnih sporo il pa zagotavlja skupen jezik med razlicnimi informacijskimi sistemi, ki
jih uporabljajo poslovni partneriji.

Kljuéne besede: Eti Elektroelement d.o.o., EDI, BEMIS, UN/EDIFACT

Uvod

V seminarski nalogi bom predstavil uporabo standarda UN/EDIFACT, BEMIS in EDI
sporocila, ki nam olajSajo poslovanje v skupini Eti Elektroelement d.o.o.. V skupini je 16
podjetij, ki niso vsa na enakem ERP sistemu. V maticnem podjetju in vseh proizvodnih
héerkah uporabljamo ERP sistem INFOR. V INFOR-ju je interni standard BEMIS, v katerega
se pretvorijo standardi, ki pridejo v ERP ali pa obratno. Eksterno poslujemo tudi z e-racuni,
carinskimi dokumenti in narogili kupca JEAN MULLER. EDI tako nadome$&a papirna
sporocila in naroCila preko e-mailov, ki so Citljiva za ljudi, z dokumenti, ki so berljivi
programsko, torej z dokumenti v standardizirani elektronski obliki. Ta vsebujejo enake
podatke kot obi¢ajni papirni dokumenti, le da so ta v predpisani obliki.

Teoreti¢na izhodiSCa
UN/EDIFACT

Pomen kratice UN/EDIFACT je United Nations / Electronic Data Interchange for
Administration, Commerce and Transport in je mednarodni EDI standard, ki je bil razvit s
strani zdruzenih narodov. Mednarodna organizacije je sprejela EDIFACT standard v IS0, in
sicer je to standard ISO 9735. EDIFACT je formalen jezik znotraj EDI formata. Format se
uporablja v B2B poslovanju pri transakcijah, ki vkljuGujejo oz. omogocajo strojno branje
opisov elektronskih dokumentov. EDIFACT sporocila uporabljajo sistemi, ki znajo brati xml
datoteke, ki so zapisane, razvite in vzdrzevane v EDIFACT standardu. Nadzor nad
razvijanjem in vzdrZzevanjem tega standarda ima organizacija UN/CEFACT, kar je kratica za
United Nations Centre for Trade Facilitation and Electronic Business, ki je pod organizacijo
UNECE - UN Economic Commission for Europe.
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Razvoj razliénih standardov
Slika 24: Razvoj razlicnih standardov (vir: Internet).
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Slika 25: UN/EDIFACT standard (vir: UN/EDIFACT, 2019).
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UN/EDIFACT temelji na tako imenovanih stirih blazinah (UN/EDIFACT, 2019):

e Sintaksa: definira tocno doloCena pravila za strukturiranje sporocila in tudi znake
za loCevanje individualnega segmenta sporocila in elementov.

e Podatkovni elementi: so najmanjSa enota v EDIFACT datoteki.

e Segmenti: so skupina podobnih podatkovnih elementov.

e Sporocila: predstavljajo naroCeno sekvenco segmenta.

BEMIS

Baan Electronic Message Interchange System (BEMIS) je interni LN standard, v katerega so
pretvorjeni ostali standardi. Za pretvorbo med BEMIS in ostalimi standardi skrbi EDI
prevajalnik. Pretvorba gre v obe smeri. Ce elektronski dokument pride v nas ERP, je pred
tem pretvorjen v BEMIS, in obratno, Ce gre takSen dokument ven, je iz BEMIS-a pretvorjen
v EDIFACT.

EDI sporodila

EDI nadomesSca (papirna) sporocCila, ki so Citliiva za ljudi, z dokumenti, ki so berljivi
programsko, torej z dokumenti v elektronski obliki. Ta vsebujejo enake podatke kot obicajni
papirni dokumenti. V ERP sistemih je mozno postopke avtomatizirati, ¢e uporabljamo
standarde. Tudi v Eti Elektroelement d.o.0. s pomocjo standardov obvladujemo poslovanje
z elektronskimi dokumenti, in sicer narocilnice, e-racuni, carinski dokumenti...

EDI sporocila so torej sporocila poslana med partnerji, ki medsebojno poslujejo.
BEMIS podpira sledeca EDI sporocila (EDI BAAN, 2019):

e narocCilo (ORD),

e RMA - potrditev narocila/odziv (ORS),

e sprememba narocila (ORC),

e sprememba narocila RMA - potrditev narocila/odziv (OCA),
e racun (INV),

e sporoCilo ob napaki (ERN),

e status sporocila (STATUS),
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Primer poslovanja brez EDI

Prodaja mimo hiSe

V sistemu je bilo mozno speljati ta proces, ampak so bili vsi koraki ro¢ni in zamudni. Poleg
tega je bilo potrebno veliko komunikacije preko e-mailov in telefonov, da so zaposleni
izpeljali svoj del procesa.

Slika 26: Postopek prodaje mimo hise (vir: lasten, 2019).

ETI Polam
Dostava blaga N

Potrditev dobave

Prejetiraéun

¥ v Narotilo —tip 111

Nabavni nalog Potrditev naroéila

Izdan raéun

Dostava blaga

Proces prodaje je bil slede¢. Kupec je narodCil izdelke, ki jih je izdelalo nase hcéerinsko
podjetje npr. ETI Polam. V Eti Elektroelement d.0.0. so nato naSe prodajne referentke vnesle
narocilo v ERP sistem Infor. To prodajno narocilo tipa prodaje (txt 111) je lahko tudi priSlo
v elektronski obliki. Nato je prodajna referentka poslala potrditev narocila kupcu. Ker te
izdelke, ki jih je naroCil kupec proizvaja héerinsko podjetje ETI Polam, jih je bilo potrebno
narociti. To so naredili v nabavi nabavni referenti, ki so kreirali nabavni nalog. Potrebna je
bila zopet komunikacija s héerinskim podjetjem, da so vnesli prodajni nalog in s tem sprozili
procese v njihovem ERP okolju. V ETl Polam so potrdili prodajni nalog in ga lansirali v hjihovo
skladisce, kjer so pripravili in odpremili poSiljko v ETI Elektroelement d.o.o0.. Ko je prispela
posSiljka v ETI Elektroelement d.0.0., so nasSi zaposleni v skladiS¢u poSiljko prevzeli in jo
pospravili na doloéeno mesto v skladiS¢u. Nato so pripravili poSiljko za kupca in jo odposlali.
Ko je kupec potrdil prejem posiljke, so naSe prodajne referentke izdelale zaraGunavanje in
izdale kupcu racun, ETI Polam pa je izdal racun do ETI Elektroelement d.o.o..

Primer internega EDI poslovanja

Uporabili smo interni EDI za generiranje sporocila v ETI Elektroelement d.o.o. v ERP sistemu
in nato se je to sporocilo poslalo v ERP ETI Polam, kjer se je avtomati¢no generiral njihov
prodajni nalog, ki je imel referenco za naSega nabavnega. Ko so naredili vse potrebne
korake na ETI Polam in odpremili artikel direktno kupcu, so se izvedli koraki tudi na nasem
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nabavnem nalogu, ki se je zakljuéil in opozoril prodajnega referenta, da mora za doticni
prodajni nalog izdati fakturo.

Slika 27: Prodaja mimo hise (vir: lasten, 2019).

Dostava blaga
ETI Polam

A

Potrditev dobave
Prejetiratun

v Narotilo —tip 113

Nabavni nalog — tip 101 ke Potrditev narotila

lzdan ra¢un

Slika 28: Diagram procesa prodaje mimo hise (vir: lasten, 2019).
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Primeri nastavitev v ERP sistemu za EDI sporo€ila

Poslovni partnerji in naslov mreze

Na spodniji slike je primer, kako se nastavi povezeva med poslovnim partnerjem, mrezo in
naslovom mreze.

79



Informacijsko poslovna revija
Digitalizacija spreminja svet © VSPV, 2020

Slika 29: ERP Infor (ETI, ETl d.o.0., 2019).

X ® OB~ Q|- |- 75
(] , Poslovni partner MreZa Naslov mreze
" ! i "%
10000 = JW  Jean Mueller 402915500
10000~ 999 ETI general input 402915500
1000z 999 ETI general input 383863001
1000: - 999 ETI general input GLMN_1000:
1000z 998 ETI general input GLN_1000:
1100C EDH10 ETlinternal V'O 42503271C
1100C 999 ETI general input GLN_11001
1100C 999 ETI general input GLN_11001
1100C 999 ETI general input GLN_11001
1100C EDINT EDI intercompany /O 85880007E
1100C 998 ETI general input GLN_11001
11000~ EDINT EDI intercompany /O GLN_11008=
1100C EDINT EDI intercompany /O 43990147¢&

EDI sporocila podprta od poslovnega partnerja

Spodnja slika prikazuje, kateri partnerji podpirajo katera EDI sporocila in v katero smer.

Slika 30: Infor EDI sporocila (ETI, ETI d.o.0., 2019).

f Home EDI sporoéila podprta od posl. partnerja
E“'? B [2n EI - Q - E% - ’ ’| Views 4 | References
-‘ Poslovni partner Organizacij: Vrsta naloga EDI SporoE. Smer
o) o) * *» =‘ -

10000096 BEM 220 ORDOO1 VvV
10000096 BEM 221 ORDOO1T WV
10000086 BEM 220 ORS001 Iz
10000096 BEM 221 ORS001 Iz
10002012 BEM 220 ORDO0O1 WV
10002061 BEM 220 ORDO0O1 WV
10002065 BEM 220 ORDO0O1 WV
11000000 BEM 210 ORDO0O1 WV
11000000 BEM 211 ORDO0O1 WV
11000000 BEM 200 ORDO01 Iz
11000000 BEM 220 ORDO0O1 WV
11000001 BEM 220 ORDOO1 WV
11000001 BEM 220 ORDOO1 WV

EDI sporocila (napaka pri prenosu)

Ce pride do napake pri prenosu EDI sporoéila, lahko v seji vidimo kodo napake in katero
polje se ni uspelo prenesti. Na primer pogosto pride do napake, ker v drugem okolju ni
odprte tocke prehoda in jo je nato potrebno odpreti, e hocemo, da je ponoven prenos
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sporocila uspesen. Nato se ponovi prenos EDI sporocila, ki prenese sporocilo v drugo okolje.
Ker trenutno nismo imeli v sistemu nobene napake, so polja na spodnji sliki prazna.

Slika 31: Napaka pri prenosu EDI sporocila (ETI, ETI d.0.0., 2019).

ES ¢l |-QlB|- bbb D ¥ Views 4
St snopica: 0 Upor:

5t. zapisa snopica: 0 Poslovni partner:
EDI Sporoé.:

Cil.  Sporocilo reZije

Polja
O] Zapor. Spor. Spor. 2
A
Stevilka
= +a +a
4 4 F

Generiranje EDI sporo€il

Pri prodaji mimo hiSe sem ro¢no generiral EDI sporocila in jih tudi prenesel na drugo okolje.
Za nemoteno avtomatsko izvajanje procesov, smo nastavili »ob«, ki sam poganja
generiranje EDI sporocil s pravilnimi parametri. Spodnji primer je za interno EDI poslovanje.

Slika 32: EDI sporocilo generiranje (ETI, ETI d.o.0., 2019).

Dat. : 16.10.19 [14:43, Eur] Opombe v gener. sporotilih Stran 1

ETI Elektroelement d.o.0. Podjetie  : 110

ZS8t  Org. | Spor. Opis Stev. PP Opis Status pos. Lines

Nasa referenca . INT11020191016144321000000000001839  Mreza . EDIINT EDI intercompany /O

0 BEM = ORDO01 = BEMIS Orders Version ~ 100148903 110000034 ETIDE GmbH Intercompany Generirano 1
Diagram

Pri iskanju, po katerem kanalu gre sporocilo (oftp ...), nisem naSel nastavitev oziroma
podatka.
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Slika 33: Diagram poti (vir: lasten, 2019).

Prodajalec Kupec
E '
MOZ POTREBUJE NADZOR Narocilo ENERGIA POD KONTROLA
] EDI Translator NG, EDI Tra_pslalollil
= 4
BE\/IIS BEMIS
~ -
M UN/EDIFACT NAROCILO

ERPLN ERPLN

Zakljucek

Pri raziskovanju, kako na katerih podrocjih in po katerih standardih poteka elektronska
komunikacija oziroma posiljanje/prejemanje sporocCil, sem naletel, da uporabljamo vec
standardov in sistemov za razliCne potrebe. Na primer za e-racune e-slog, pri interni uporabi
EDI v ERP sistemu BEMIS in EDIFACT. Najvec se uporablja interni EDI, in sicer za narocanje
med hcerinskimi podjetji, kjer se generirajo EP nalogi na podlagi planskih podatkov in
potreb podjetij. Tudi prodaja mimo hiSe gre preko internega EDI. Prav tako tudi naro¢anje
hcerinskih podjetij, ki nimajo Infor ERP sistema kot tudi nekaj najvecjin kupcev narocajo
preko EDI. Kot sem Ze pred tem omenil, je najveckrat tezava nekonsistentnost podatkov na
razliénih ERP sistemih. Posledice so nato pri pretvorbi, ker pride do napak, ki jih je potrebno
pregledati in urediti podatke v tabelah, da se lahko izvede prenos in pretvorba EDI sporogil.
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PRIMER PROJEKTA: STRATEGIJA OGLASEVANJA NA DRUZBENIH
MEDUIH: PLESNO-GIBALNE URICE

Avtor: Marusa RozZi¢
Visoka Sola za poslovne vede

Povzetek

V svoji seminarski nalogi opisujem idejo o plesno-gibalnih uricah, poudarek pa je na
oglasevanju, ne na ideji sami. Opisujem torej, kako bi storitev oglasevala na druzbenih
medijih, kdo bi bila moja cilina publika in na kakSen nacin bi se jih dotaknila. Na zaCetku
podrobno opisSem idejo in jo razdelam na tri dele. Sledijo marketinski in medijski cilji ter
posamezni mediji, kjer pojasnim kako se bo oglasevalo na dolocenem kanalu, nato pa je
prikazan primer objav. Za konec povem tudi, kakSne so moje Zelje, cilji in pricakovanja ter,
kako Zelim, da se moja storitev razvija in kakSen obisk na medijih bi rada dosegla.

Kljuéne besede: druzbeni mediji, oglasevanje, otroci, ples, gibanje, delavnica

Uvod

Ples je vrsta izrazanja, umetnosti in zabave. Ples je govorica telesa, ki se izraZza skozi ritem
glasbe in lahko predstavlja stil Clovekovega Zivljenja, kajti z vsakim gibom se v Clovekovi
dusi ustvarja zadovoljstvo. Ples je del kulturne izobrazbe vsakega posameznika in je kultura
posameznega naroda.

Rada se ukvarjam z otroci, zaposlena sem tudi v Pesni Soli Miki, kjer 4. leto poucujem
vrtCevske otroke, jih animiram in vodim rojstne dneve. Veliko ljudi, s katerimi sodelujem,
pravi, da je veliko otrok v osnovnih Solah motori¢no zelo slabih, da so negibljivi, so
“zasedeni” in ne motivirani, zato se mi zdi zelo dobro, da se otroke spodbuja Ze v vrtcu in
se jim gibanje privzgoji.

Za potrebe seminarske, sem se domislila ideje, ki sledi v nadaljevanju, kako bi otrokom
gibanje priblizali na nevsiljiv nacin, da bi ga vzljubili in bi se jim to zdelo nekaj Cisto
obiCajnega.

Opis in poudarki, na katerih bi gradili projekt

V vrtcih, na zdajSnjih vajah, ki jih izvajamo, sledimo strategiji, ki jo klub vzdrZuje Ze zavidljivih
30 let. Imamo dolocene programe in usmeritve, ki se jih drzimo in, e otrok pri tebi plese
skozi vse vrt¢evsko obdobje, se Ze pokaZejo doloceni napredki, motorika je boljSa,
komunikacija in gibanje je Cisto drugacno. Prav od tu tudi ideja, da bi plesne vaje oz. gibanje
nasploh, Se bolj priblizali otrokom, ker so zdaj tega delezni le tisti, ki so na vaje vpisani.

Ce primerjam otroke, ki pri meni pledejo z njihovimi vrstniki, ki ne, se opazi, da so le/ti bolj
“nerodni”, poc¢asni, tezave jim delajo enostavne vaje.
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Vrtci in plesne vaje

Sodelujemo z vrtci, zato se z njimi dogovorimo za termin - 60 minut na teden. Plesni
pedagogi enkrat tedensko dopoldan izvajajo plesno/gibalno delavnico za vse otroke iz
vrtca. V letu, torej od septembra oz. oktobra, do maja oz. junija, bi izvedli 30 vaj.

Vaje bi bile sestavljene iz zaCetnega pozdrava, sledi ogrevanje, nato pa bi delali dolocene
vaje, uCili bi se razlicnega gibanja, premikanja, hoje, skakanja, tudi plese, a bi bilo to
sekundarno. Na koncu sledijo igre, ali vaje za ohlajanje.

Nasi cilji, ob koncu leta so:

e da se otrok zaveda sebe in okolice, torej prostora in njihovih “soSolcev”, da
sodeluje, deluje tako sam, kot v paru in v skupini.

e da se otrok zna premikati na razlicne nacine, se giba po glasbi, po mojih navodilih,
improvizacijsko.

e da otrok posluSa glasbo, se po njej giba, spremlja ritem, poudarke.

e da otrok obvlada hojo naprej, nazaj, vstran, hopsanje, skakanje po eni nogi, delanje
prevalov itd.

Vaje za otroke, ki Zelijo veg, so fokusirane na ples. Otroci pleSejo 45 min vsak teden, torej
30 vaj v Solskem letu.

e Potek vaje je isti, le da vkljuGujemo vec plesnih gibov in korakov.

e Vaje bi bile sestavljene iz zaCetnega pozdrava, seveda spet sledi ogrevanje, nato
pa bi delali dolo¢ene vaje, ucili bi se razlicnega gibanja, premikanja, hoje, skakanja,
tudi plese, a bi bilo to sekundarno, poudarek je na plesu.

e Na koncu sledijo igre, ali vaje za ohlajanje.

Otroci in starsi

Starsi cenijo ¢as, ki ga prezivijo z otroci, a ga dandanes ni veliko. Tega se zavedamo, zato
nudimo starSem, ki imajo otroke v plesnih vajah, da jih enkrat na mesec prezivijo z nami

(9 vaj v Solskem letu).

Takrat bomo delali vaje, plese, gibe, ki jih bi delali skupaj, starSem bi tudi pokazali plese,
ki smo se jih naugili.

Animacije in rojstni dnevi

Kot dodatno dejavnost nudimo tudi praznovanje rojstnih dni, ki jih delamo v nasih prostorih,
po dogovoru pa pridemo tudi na dom.

Posamezen rojstni dan traja 2 uri in pol, v tem ¢asu se zabavamo, pleSemo, jemo torto in
pico, se igramo razne igre, se s slavljencem dogovorimo kako Zeli prezZiveti rojstni dan, kaj
bi pocel on.

Rojstne dneve izvajamo po dogovoru, prav tako se dogovorimo tudi za temo.
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MarketinSki in medijski cilji
S pomogjo marketinga in marketingke strategije poveda prepoznavnost podjetja. Zelimo si

10 % vecje prepoznavnosti in obiskanosti, nato pa si Zelimo svojo prepoznavnost zviSati za
2 % vsako naslednje leto.

Ciljna publika

Moja primarna publika so seveda otroci, sekundarna pa so njihovi starSi, zato je
pomembno, da oglas pritegne obe publiki.

Moja tipiCna ciljna publika je druzina z dvema otrokoma, en otrok je star 6 let in je zadnje
leto v vrtcu, drugi pa je star 4 leta. Zivijo v majhnem mestu, stanujejo v bloku ali v
stanovanjski hiSi. Otroka sta Zivahna, nasmejana, starSa se z njima rada udelezujeta
razlicnih dogodkov, delavnic, veliko Casa aktivno prezivljajo skupaj, velikokrat tudi v naravi.
Ciljna skupina, na katero dejansko ciljam z oglaSevanjem so starSi - moski in Zenske med
28 in 45 let, prihajajo iz okolice Ljubljane (za zaCetek), spadajo v srednji druzbeni sloj,
zanimajo jih narava, Sport, ustvarjanje, gibanje.

Oglasevanje

Pred samim oglasevanjem moram najprej pripraviti papirje, s katerimi bodo starsi soglasali
fotografiranje otrok in uporabo fotografij na druzbenih omrezjih!

Ker bo Slo za podjetje, ki bo novo na trgu, seveda Zelim najprej obvestiti ljudi in jih prepricati,
da zacnejo obiskovati dejavnosti, ki jih nudimo.

Seveda moram paziti tudi na denar, ki ga jasno na zacetku ni veliko, zato moram narediti
“najveC promocije za najmanj denarja”, zato je na zacetku fokus na druzbenih omrezjih.
Sc¢asoma, ko bo podjetje prinasalo dobicek, bi se seveda ukvarjali s Se ve¢ sponzoriranimi
objavami, z oglaSevanjem na Roto plakatih in radijskimi oglasi.

Podjetje bo imelo svojo celostno graficno podobo, torej dolocen logotip, barve, tipografijo,
zato bo vse, s ¢imer bo podjetje komuniciralo v ustreznem vizualnem izgledu.

Svoje storitve, torej rojstne dneve, gibalne delavnice, plesne vaje in vaje s starsi bi
oglasevala preko stirih kanalov druzbenih omrezjih: Facebook, Instagram, Blog in Youtube.
Objave bi bile kombinacija vseh dejavnosti, razumemo pa tudi, da je pomembno, da
predstavimo tudi obraze, ki sestavljajo podjetje, zato se bodo v veliko objavah pojavljali tudi
pedagogi sami.

Plan oglaSevanja je ponavljajo, vsak mesec gre za isti princip. Ob praznikih seveda
prilagodimo vsebino in objave. V nadaljevanju je prikazano, kako bi npr lahko oglasevali.
Prikaz je narejen za mesec oktober in november.
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Plan oglaSevanja

Facebook

Na Facebooku bo najvecji poudarek, ker ga uporablja najvec ljudi, ki spadajo v naso ciljno
skupino. Pomembno je, da na zacetku preuc¢imo konkurenco, ki Zze deluje na Facebooku,
saj ima ciljno skupino (plesne Sole in plesni klubi: Kazina, Bolero, Miki, Libero itd.)

Zaradi lazjega kontaktiranja, na Facebook objavimo svoje kontakte: lokacijo, mail,
telefonsko Stevilko. Nastavili bi tudi Messenger nastavitev Automated Responses - Instant
Reply. Ponudili bomo opcije vprasanj in odgovorov, ki bi ljudi lahko zanimale, npr: kakSen
je vas delavni Gas, kje se nahajate, kaksna je vasa ponudba itd.

Najprej bomo najprej naredili stran, natancneje, izbrali bomo opcijo Podjetje, organizacija
ali institut. Na strani bomo kasneje objavljali objave, dogodke, oglase.

Zaradi bloga, ki ga piSemo, lahko prek osebnih racunov delimo ¢lanke v skupine, v smislu:
Mamice ¢vekajo, Mamice in ocki, Mamice ustvarjajo z otroci ... S tem bi pridobili tako oglede
na blogu, tudi lajke in sledilce na Facebooku, pa tudi potencialne stranke za naSe
dejavnosti.

Oglasevanje na Facebooku:

Navadna objava

e Pogosteje uporabljamo in objavljamo fotografije, ker je na njih ponavadi vedji ogled
in ve¢ komentarjev, objavljamo pa seveda tudi video vsebino, saj je pomemben
tudi Gas, ki ga uporabnik prezivi na nasih objavah.

e Dolocene objave so lahko iste na Instagramu in na Facebooku, vendar je potrebno
spremeniti in prilagoditi vsebino.

e Vsebina objave je sestavljena iz zabavnega napisa, vprasanja ali opisa, da lahko
na objavo dobimo tudi komentarje, dodajamo tudi primerne emojije, da naredimo
objavo bolj zabavno, vSec¢no.

e Uporabljamo tudi kakSne zanimive fun facte, Stevilke.

e Pod objavo dodajamo ustrezne hashtage v smislu: #otroci, #zdravje, #zabava,
#Kids, #dance, #fun

Story
e Story so isti kot na Instagramu.

Sponzorirane objave
e Ciljam na: moski in Zenske med 28 in 45 let, prihajajo iz okolice Ljubljane (za
zacCetek), spadajo v srednji druzbeni sloj, zanimajo jih narava, Sport, ustvarjanje,
gibanje.
e  Objavim okoli dve sponzorirani objavi na mesec.
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e Cilj kampanij je najprej prepoznavnost blagovne znamke in nato doseg, torej
obvestiti in se predstaviti ljudem, zato porabim uporabljam razlicne oblike objav:
vrtiljak, video, kolaz, navadna fotografija.

e V enem mesecu, za dve objavi porabim 20 €, denar razporedim med obe objavi.
Cas, ko je objava aktivna je odvisen od posamezne objave, prav tako Stevilo ljudi,
Ki jim objavo prikazemo.

Instagram

Moje podjetje bi bilo zelo aktivno tudi na Instagramu, kamor bi redno objavljali story-je in
objave, ne bi pa imeli placanih oglasov.

Followerji bi bili najprej starsi otrok, ki pleSejo pri nas; sCasoma bi se ta krog razsirili med
vse vec in vec starSev, prijateljev, znancev. Gradili bi na zaupanju ljudi, s katerimi dejansko
sodelujemo in ki nas poznajo, so z nami zadovoljni. V primeru, da bi imeli moZnost
sodelovati s kaksSni znanim starSem (slovenskim vlogerjem), bi ga seveda prosili, da za nas
posname kakSno objavo in jo deli na svojem profilu.

Oglasevanje na Instagramu

Objava

e Vsak teden dve objavi (objava gibalne delavnice in plesne vaje) in iziemoma tudi
objava iz rojstnega dneva.

e Objavljamo tako fotografije, kot video posnetke. Objava je sestavljena iz zabavnega
napisa, vprasanja ali opisa, da lahko na objavo dobimo tudi komentarje, dodajamo
tudi primerne emojije, da naredimo objavo bolj zabavno, vSecno.

e Uporabljamo tudi kakSne zanimive fun facte, Stevilke.

e Pod objavo dodajamo ustrezne hashtage v smislu: #otroci, #zdravje, #zabava,
#Kids, #dance, #fun ...

e Storyje objavljamo redno, ob vseh dogodkih na katerih sodelujemo, obcasno iz
plesnih vaj, pokazemo kaj zanimivega, novega.

e Uporabljamo vpraSanja, moznosti glasovanja, anket, zato da imajo ljudje z nami
¢imvec interakcije.

e Uporabliamo tudi razlicne template, kar bi poudarilo naSo razigranost in
sprosScenost poklica, ki ga opravljamo, to bi bila neka stalnica, ki bi nas
predstavljala.

Blog

Za blog sem se odlocila zato, ker se mi zdi, da si ljudje Se vedno Zelijo prebirati, kaj mislijo
drugi, kako drugi ljudje dozZivljajo svet, kaj mislijo o doloCenih stvareh in si nato ustvarijo
mnenje.

Blog bi bil zelo sproscen, svoboden. Kot nek spletni dnevnik, kamor bi pedagogi pisali svoje
prigode, nasvete, ideje, zgodbe, zanimivosti o plesu in tudi drugih Sportih.
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Obcasno bi naredili krajsi intervju s kaksno vzgojiteljico, Sportnikom, znanim Slovencem.
Zavedamo se, da je video Cedalje bolj pomemben dejavnik, zato bi snemali tudi videe, s
katerimi bi Se poudarili doloCene stvari. Opcija je tudi, da se snema vlog, skratka, gre za
najbolj sproscen in svoboden medij, zato ga ne bomo omejevali.

Vizualna podoba bloga bi bila moderna, a Se vseeno dovolj sproS¢ena, simpatic¢na in
razigrana, seveda v skladu s celostno graficno podobo podjetja.

Za pisanje bloga bi uporabila spletno platformo Blogger, ki mi nudi, da blog ustvarjam sama,
ponuja ogromno zanimivih templatov, nudi pa mi tudi brezplacno domeno, kar je za zaCetek
zelo pomembno, saj nimam veliko budgeta, ki bi ga zapravila za oglaSevanje. Najvecji plus
platforme je ta, da lahko s pomocjo analitiCnih funkcij ugotovim, katere objave so najbolj
priljubljene, s tem dobim podatke o tem, kaj ljudi zanima (opcija povezave z Googlom
Analytics).

Youtube

Moje podijetje bo prisotno tudi na Youtubu, kamor bomo objavljali videe, ki jih bomo dajali
v blog, na Facebook. Oglasevali ne bomo, imeli bomo samo racéun, kamor bomo nalagali
video vsebino.

Primer objav

Oktober

Objave se ponavljajo, so skoraj iste na Facebooku in na Instagramu, ker gre za zacetek
sezone, ljudi Se obveS¢amo, jih vabimo, prepri¢ujemo). Sponzorirani objavi na Facebooku
sta namenjeni prepoznavnosti blagovne znamke, obe sta objavljeni 7 dni. Za prvo objavo
porabimo 12 €, za drugo pa 8 €, z vsako doseci zelim 6.000 ljudi

Facebook

e Ponedeljek, 5.10 - fotka otrok, opis: si Zeli$ tudi ti plesati z nami? Pridruzi se nam
vsak torek itd.

e Sreda, 7.10 - SPONZORIRANA OBIJAVA; fotka, spodaj opis: prve tri vaje so
brezplacne, pridite in zapleSite z nami!

e Sreda, 14.10 - prva vaja s starsi, objavimo: Tudi starsi radi kdaj postanejo otroci.
Ce bi se radi tudi vi zabavali z nami, se nam pridruZite!

e Petek, 16.10 - fotka, spodaj opis: prve tri vaje so brezplacne, pridite in zapleSite z
nami! Link do bloga o plesu.

e Ponedeljek, 19.10 - SPONZORIRANA OBJAVA: kratek video o tem, kako potekajo
vaje, nasmejani otroci, posnetki vaj itd.

e Sreda, 21.10 - obvestilo o pocitnicah (od 24.10 do 1.11 so prosti), zabavna
fotografija krompirja).

e Petek, 30.10 - no¢ Carovnic (video pedagogov, oblecenih v ¢arovnice).
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Instagram

Youtube

Torek, 6.10 - fotka otrok, opis: si zeliS tudi ti plesati z nami? Pridruzi se nam vsak
torek itd.

Cetrtek, 8.10 - fotka iz plesnih vaj.

Torek, 13.10 - kratek video, opis: prve tri vaje so brezplacne, pridite in zapleSite z
nami! Preberite, kako ples pozitivno vpliva na nas, link na blog o plesu.

Cetrtek, 15.10 - prva vaja s starsi, objavimo: Zabavamo se tudi s starsi, ki radi kdaj
pa kdaj postanejo otroci. Ce bi se radi tudi vi zabavali z nami, se nam pridruZite!
Torek, 20.10 - posnamemo nek gib, objavimo vprasanje: Veste kako se reCe temu
koraku?

Cetrtek, 22.10 - obvestilo o pogitnicah (od 24.10 do 1.11 so prosti), zabavna
fotografija krompirja).

Cetrtek, 29.10 - noé Earovnic (fotografija pedagogov, obleéenih v &arovnice).

Ponedeljek, 12.10 - zakaj ples in gibanje v vrtcu, opis ideje, ekipe, projekta,
kakSne so Zelje in pricakovanja, kratek video.
Sreda, 28.10 - intervju z vzgojiteljicami, video iz vaj.

Sprotna objava video vsebine.

November
Sponzorirani objavi na Facebooku sta namenjeni prepoznavnosti blagovne znamke, obe sta
objavljeni 7 dni. Za prvo objavo porabimo 10 €, za drugo prav tako, z vsako doseci Zelim
4.000 ljudi

Facebook:

Ponedeljek, 2.11 - kratek video, opis: Odpocili smo si, zdaj pa bomo spet plesali
skupaj!

Sreda, 4.11 - fotka neke vaje, opis: prve tri vaje so brezplacne, pridite in zapleSite
z nami!

Sreda, 11.11 - fotka nasmejanih vzgojiteljic, link do bloga z intervjujem.

Petek, 13.11 - posnamemo nek ples, objavimo vprasanje: Veste kako se imenuje
ta ples? ZapiSi v komentar! lzzrebali bomo nagrajenca, ki bo dobil prakticno
nagrado!

Ponedeljek, 16.11 - SPOZNORIRANA OBJAVA, druga vaja s starsi, objavimo kakSne
prigode, opis v smislu: Tudi mami se rada zavrti z mano!

Sreda, 18.11 - objava o tem plesu, ki smo ga iskali, kaj je, kakSna so pravila itd.
Sreda, 25.11 - link na blog, na objavo o plesu s starsi.

Petek, 27.11 - fotka, opis: uganete v katere risane junake se bomo prelevili v
soboto?
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e Ponedeljek, 30.11 - SPONZORIRANA OBJAVA, opis v smislu: za vikend smo bili Elze
in Ane, pihali smo svecke, jedli ledeno torto in imeli pravi spopad s sneznimi
kepami! Bi rad praznoval svoj rojstni dan skupaj z nami? Super, tudi mi se ze
veselimo!

Instagram:

e Torek, 3.11 - fotka, opis: Odpodili smo si, zdaj pa bomo spet plesali skupaj!

o Cetrtek, 5.11 - kratek video, opis: prve tri vaje so brezplaéne, pridite in zaplesite z
nami!

e Torek, 10.11 - fotka, opis: pridite z nami plesat, vsak torek od 15:00 do 15:45

o Cetrtek, 12.11 - fotka nasmejanih vzgojiteljic, link do bloga z intervjujem.

e Torek, 17.11 - druga vaja s starsi, objavimo kratek video, opis: Tudi mami se rada
zavrti z mano! Link na blog o plesu s starsi.

e Cetrtek, 19.11 - fotka znanega Slovenca, opis: Poglejte kdo se tudi zabava skupaj
z nami! Link na blog.

e Torek, 24.11 - posnamemo nek ples, objavimo vprasanje: Veste kako se imenuje
ta ples? ZapiSi v komentar! lzzrebali bomo nagrajenca, ki bo dobil prakticno
nagrado!

o Cetrtek, 26.11 - objavimo ve& podatkov o iskanem plesu.

Blog:
e Torek, 17.11 - objava o tem, zakaj je dobro, da sodelujemo s starsi, da pleSemo
skupaj, kje so prednosti. Objavimo tudi video.
e Ponedeljek, 30.11 - objava vloga in kratkega intervjuja z znanim Slovencem.

Youtube:
e Sprotna objava video vsebine.

Zakljucek

Z vrici v okolici Ljubljane Ze sodelujemo preko plesnih vaj, ki zdaj dejansko potekajo. Ce bi
zares planirali organizirati novi dve delavnici, bi morala o svoji ideji najprej govoriti s svojo
Sefico. V kolikor bi idejo potrdilo moje vodstvo, bi jo realizirali naprej. Najprej bi seveda
poskusali pritegniti ravnateljice vrtcev. Sledijo seveda starsSi. Z vsemi €leni bi se pogovorili
osebno, predstavili bi simpaticne prezentacije, kjer bi pokazali tudi zadovoljne otroke, ki Ze
sodelujejo z nami.

Moj prvi cilj, ki bi ga Zelela doseci, Ce bi hotela delavnico dejansko realizirati, je da vrtci in
posledi¢no starSi podprejo obe ideji, da se zacneta s septembrom tudi dejansko izvajati.
Nasledniji cilj je ta, da se vaje obdrZijo prvo leto, ki je najtezje, saj nihce Se tocne ne ve, s
kaksnimi izzivi se lahko spopadamo, kakSne teZave so mozne itd.

Ce se plesne vaje in drugi dve ideji zares obdrZijo, se nam s tem poveca tudi proracun
podjetja. Ce razmisljamo v smeri, da se projekt zares izvaja, potem lahko veg vlagamo v
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oglasevanje (na druzbenih medijih in tudi drugje - revije, radio) in posledicno tudi v
sponzorirane objave, zato lahko pricakujemo Se povecan vpis na vaje, ter tudi vecjo
prepoznavnost, postanemo pa tudi bolj konkurencni.

Cilj oglaSevanja na druzbenih medijih, v prvem letu, je vsaj 3000 vSeCkov strani na
Facebooku. Zelimo tudi &im ve& “akcije” pod navadno objavo; radi bi imeli v povpredju vsaj
5 delitev, 15 komentarjev in 180 like-ov. Zelimo 1200 followerjev na Instagramu, radi bi
imeli 300 like-ov in 15 komentarjev. Zelimo tudi &im vedji doseg na blogu in &im veé ogledov

Youtuba.

Vsako naslednje leto Zelimo kar najve¢ dvigniti oglede strani in posameznih objav. Najvedji
obisk in najveC klikov pricakujemo v decembru leta 2021, ker bomo, glede na najboljSe
mozno stanje podjetja, imeli dovolj proracuna, da bomo zaceli tudi z oglaSevanje na drugih
mestih. Do takrat pricakujemo, da bomo imeli na Facebook strani okoli 7000 vSeckov,
primerno pa bi se povecala tudi aktivnost nasih sledilcev, ki bi Se bolj komentirali, delili
objavo itd.
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