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Sazetak

Rad obuhvaca razradu primjene metodolo$kog pristupa u uvodenju ERP sustava i
prakti¢ni primjer koristenja modula ERP sustava i integracije poslovnih procesa u istom. U
uvodnomdijelu rada objasnjeno je zasto uopce tvrtke uvode ERP sustave, $to konkretno tvrtke
dobivaju uvodenjem istog kao strateSke odluke te kako je u uvodeniju istih ukljuéenadigitalna
transformacija. U teorijskoj razradi teme govori se o proizvoda¢ima ERP sustava, strategijama
i fazama uvodenja te se opisuju metodologije uvodenja s naglaskom na Activate metodologiju.
U prakticnom dijelu rada detaljnije je prikazan rad u modulu prodaje i distribucije SAP sustava
iz konzultantske i korisniCke perspektive. Sustav se sastoji od organizacijskih elemenata koje
konzultant prilagodava korisniku za Sto jasniju uporabu i primjenu istih u svojim poslovnim
procesima. Prikazan je i naCin odvijanja dva vazna procesa u modulu prodaje i distribucije te

je na kraju izveden zaklju€ak.

Kljuéne rije€i: ERP sustav, metodologija, metodoloski pristup, poslovni procesi,
integracija, strate$ko planiranje, digitalna transformacija
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1.Uvod

Rad svake organizacije i poduzeca temelji se na odredenim poslovnim procesima.
Prema Belaku i USljebrki (2014) poslovni proces predstavlja skup razli€itih aktivnosti koje se
obavljaju unaprijed definiranim redoslijiedom i koje iziskuju koriStenje odredenih resursa
organizacije, a u svrhu ispunjenja misije ili vizije iste. MozZe se zakljuCiti kako su poslovni
procesi neke organizacije glavni faktor za postizanje konkurentske prednosti na trzistu s
obzirom da ih karakteriziraju kvantificirane vrijednosti kao §to su brzina izvodenija, troSak,
kvaliteta outputa, dodana vrijednosti sl. Vrlo je vazno ve¢ od samog pocetka postojanja
organizacije pratiti i analizirati njezine poslovne procese s ciliem prevencije bilo kakvih
nedostataka i moguce ugroze poslovanja organizacije. Upravo u tu svrhu poduzec¢a uvode
integrirane informacijske sustave poznatiji kao ERP (eng. Enterprise Resource Planning)
sustavi. Poduzecéa kao glavnu prednost implementacije ERP sustava navode automatizaciju
poslovnih procesai integraciju razliitih odjela samog poduzeca. Lako je zaklju€iti kako ERP
sustav uz ve¢ spomenutu informatizaciju i automatizaciju omogucéava znacajnije ustede i
povecéanje same efikasnosti poslovanja poduzec¢a. Takoder omogucava lakSe pracenje
poslovnih procesa $to za posljedicu naravno ima bolje donoSenje poslovnih odluka i bolja
pozicija na konkurentskom trzitu. S druge strane, ipak nije sve tako jednostavno jer proces
implementacije ERP sustava iziskuje odredene preinake i promjene u samoj jezgri poslovanja
s obzirom da takvi sustavi sadrze paket standardiziranih softverskih rie§enja sa unaprijed
definiranimposlovnimprocesimakoji naravno ne odgovaraju postojec¢imposlovnim procesima
poduzeca Sto kod samih zaposlenika i buducih korisnika Cesto izaziva negativne reakcije i
odbojnost. Ovdje bi se moglo govoriti 0 nedovoljnoj pripremi i edukaciji zaposlenika od strane
njihove uprave, medutim velik broj poduzeca koji se odluci na implementaciju ERP sustava
ipak educira svoje buduée korisnike. Dakle ono $to je potrebno napraviti je kompletan
reinzenjering ili redizajn postojecih poslovnih procesa i samog poslovanja sukladno onim
procesimakoji su definirani ERP sustavom, kako bi isti mogao funkcionirati nakon $to se uvede

u svakodnevnicu poslovanja poduzeca.

Tema i cilj ovog diplomskog rada je prikazati kako se primjenjuje metodolo$ki pristup u
uvodenju ERP sustava u poslovanje poduzecate koje se to metodologije i od kojih proizvodaca
koriste kako bi se proces implementacije uspjesno izvrio. Smatram kako je ovakvatemadosta
znaCajna u danaSnjem suvremenom poslovanju gdje ERP sustavi igrau veliku ulogu u
digitalizaciji i informatizaciji poslovanjai jedan su od klju¢nih faktorau postizanju konkurentske
prednostinatrzistu te je sam proces implementacije i kasnije primjene ERP sustava bila glavna
moja motivacija za ovaj diplomski rad.



2.Metodei tehnikerada

Prije same izrade diplomskog rada u dogovoru sa mentorom odredena je struktura
poglavlja rada i sam koncept rada. Takoder prije poCetka izrade pretrazivana je adekvatna
literatura za odredena poglavlja. Naj¢eSce pretrazivani pojmovi su upravo oni koji su opisani
klju¢nim rije€ima na poCetku rada. Prakti¢ni primjeri izradeni su u suradnji s poduzecem koje
se bavi implementacijom i konzaltingom za SAP ERP softverska rjeSenja. Nakon odredenog
vremenskog perioda provedenog u spomenutom poduzecu stekao sam odredeno iskustvo u
nacinu rada funkcionalnog konzultantate prou¢avao kako se izvode poslovniprocesi u SD
(eng. Sales and Distribution) modulu s korisni¢ke i konzultantske strane. Premasluzbenoj SAP
literaturi detaljno sam prikazao Activate metodologiju ali i obuhvatio druge metodologie
proizvodaca ERP sustava. Ovaj diplomski rad temelji se isklju€ivo na objavljenimi dostupnim
znanstvenim &lancima, ¢lancima na dostupnim web stranicama, zbornicima i odredenim

znanstvenimi struénim radovima.



3. Strateska odlukauvodenja ERP sustava

ERP sustavi su poslovniinformacijskiiintegrirani sustavi €ije slovo E u imenu ozna¢ava
poduzece (eng. Enterprise), slovo R oznaava resurse poduzeca (materijalne, financijske,
ljudske, informacijske, organizacijske i sl.), a slovo P oznafava planiranje tih resursa
Komponenta planiranja ujedno i upravlja resursima poduzeca i pravilno ih rasporeduje u
postizanju strate$kih i taktickih cilieva poduzeca. Upravo su strateSki ciljevi ujedno i glavni
pokretaci procesa implementacije ERP sustava. Takva odluka zahtjeva korjenite promjene u
dosadasSnjem tijeku poslovanja i nove poglede na misiju, viziju i strateSke ciljeve samih
poduzeca stoga je vrlo vazno krenuti od vrha hijerarhije odnosno same strategije poslovanja
poduzecaodonog trenutkakad se donese odlukao uvodenju ERP sustava u svoje poslovanje.
Daci¢-Pilcevic, Pil¢evi¢ i Rodié-Trmg¢i¢ (2016).

Kao $to se i moze zakljuciti, postoje zaista mnogobrojne definicije i tumacenja ERP
sustava. Beljak i Usljebrka (2014) navode da isti moze biti dvojako tumacen: kao pojam i kao
sustav. Ukoliko se ERP gledasamo kao pojam on se odnosi na integraciju poslovnih procesa
unutar organizacije i njezine okoline i standardizaciju istih u smislu provodenjanajboljih praksi.
Ako se pak ERP promatra kao sustav (8to najCesce i je slu€aj) onda se odnosi na jednu
tehnoloSku integriranu cjelinu koja prati i poboljSava poslovne procese poduze¢ai omogucava
lak8e vodenje i upravljanje projektima, donosenje poslovnih odluka, ostvarenje strateskih
cilieva i postizanje konkurentske prednosti na trZistu. 1z navedenih tvrdnji moze se zakljuciti da
ERP sustav prati i podrZava kompletno poslovanje poduzeéa kako na operativnojtako i na
strateSkoj razini. Dok se na operativnhom planu prednost daje koordinaciji svih poslovnih
procesa poduzeca, zaklju€uje se da ERP sustav na strateSkoj razini omogucava pristup svim
mogucim informacijama za upravljanje organizacijom i provedbu potencijalnih organizacijskih
promjena koje su od krucijalnog znacaja za opstanak poduzecéai razvoj na trzistu sto je vec

ranije bilo i spomenuto.

Glavna karakteristika ERP sustava je zasigurno integracija podataka. Integracija
podataka omogucuje dostupnost svih relevantnih i potrebnih podataka i informacija dostupnih
na bilo kojoj lokaciji i u bilo kojem vremenu (Beljak i Usljebrka, 2014). Iz svega navedenog
moze se zakljuCiti kako je prelazak na ERP sustav vrlo vazna strateSka odluka poduzeca, au
nastavku ¢e biti pojaSnjeno na koji na€in poduzece profitira uvodenjem ERP sustava u svoje

poslovanje i zasto ga uopc¢e uvodi.
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Slika 1: Sastavnice i moduli ERP sustava (lIzvor: https://inpro.hr/zbog-cega-je-erp-u-

potreban-efikasan-dms-sustav/ )
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3.1. Razlozi uvodenja ERP sustava i industrije primjene

Prema Perkinsu (2020) razlozi za uvodenje ERP sustava su sljedeci:

Integracija kompletnog financijskog odjela — ovo je vrlo vazno za svako
ratunovodstvo bilo kojeg poduzec¢a s obzirom da se barata s financijskim
podacima, knjiZzenjima na razliita konta, generiranje financijskih izvjestaja,
kreiranje bilance i rauna dobiti i gubitka, upravljanje prihodimairashodimai sl.
Kad ne bi postojao ERP sustav svi ovi podaci bi se morali pratiti pojedina¢no
Sto zasigurno moze vrlo lako dovesti do pogreske i problema u financijama
poduzeda.

Integracija svih vrsta dokumenata — sve vrste dokumenata medusobno su
integrirane (financijski, materijalni, skladisSni, prodajni, narudzbenice i primke i
sl.)

Uvid u informacije o kupcimai klijentima — ERP uklju€uje vec ranije spomenute
CRM sustave za upravljanje odnosima s kupcima i pra¢enje njihovih aktivnosti.
SAP osim vlastitog CRM-aima i razvijen tzv. CIC (eng. Customer Information
Center).

Standardizacija logistickih procesa — ovdje se misli na standardizaciju procesa
nabave, prodaje, proizvodnje, skladiSnog poslovanja, upravljanja pogonimaii sl.
Standardizacija ovih procesa zasigurno Stedi vrileme i novac te povecéava
produktivnost.

Standardizacija procesaodjelaljudskih resursa—zasigurno jedan od najvaznijih
razloga uvodenja ERP sustava s obzirom da omogucava lakSe pracenje rada
zaposlenika, komunikaciju, troSkove 1 druge komponente vezane uz
zaposlenike poduzeca. Takoder integracija podataka o zaposlenicima i
njihovom stupnju kvalifikacije za rad zasigurno mnogo olak§ava upravljanje
ljudskim potencijalima u poduzec¢u u smislu nagrada i povlastica.

LakSe izvjeStavanje i generiranje izvjeStaja — kada je svaki poslovni proces
integriran kao $to je to slu€aj u ERP sustavu ondaje vrlo lako vrsitiizvjeStavanje
o radu prema zakonskim tijelima ali i interno generiranje izvjeStaja u svrhu

informiranjaili pak marketinga.

Poduzeéa se odlu€uju na uvodenje ERP sustava ne samo kada Zele odredene

radikalne promjene u strategiji poslovanja, ve¢ kada je vidljivo da njihovi poslovni procesi vise

ne zadovoljavaju potrebe trziSta u onoj mjeri koju organizacija Zeli posti¢i svojim strateSkim

cilievima te se okrecu redizajnom poslovnih procesa i uvodenjem ERP sustava kako bi postigli

konkurentsku prednost na trzistu.



Perkins (2020) navodi razloge zasto se poduzec¢a odlu€uju na uvodenje ERP sustava:

JaCanje efikasnosti i produktivnosti poslovanja — ERP sustav omogucuje
znacajniji rast efikasnosti u izvr8enju poslovnih procesa a samim time i
skracivanje vremena potrebnog za izvrSavanje istih i dovodenje mogucnosti
pogreske na minimum.

Povecanje agilnosti strukture poduzec¢a—Integracijai standardizacija poslovnih
procesa i odjela omogucéava povecéanu agilnost, komunikaciju te dodir izmedu
odjela i zaposlenika te smanjuje krutost strukture organizacije i omogucéava
bolju suradnju medu zaposlenicima.

Smanjenje operativnih troSkova i opcenito troSkova rada — ERP sustavi
znacajno u konacnici smanjuju odredene troSkove radaiako je potrebno izdvoiiti
pozamasnu koli€inu prorauna poduzeca za njihovu implementaciju.
Povecana dostupnostinformacija— ERP sustavi omogucuju laksi pristup svim
potrebniminformacijama.

Optimizacija vremenaisporuke i zaliha — Ovaj razlog je vrlo bitan za poduzeca
koja se bave proizvodnom i prodajnom djelatno$éu jer je iznimno vazno pratiti

stanje zaliha roba na skladiStu i vremenaisporuka.

Kallunki, Laitinen, i Silvola (2011) navode daje dokazano kako uvodenje ERP sustava

omogucava preciznije odredivanje prodajne cijene, $to ima za posljedicu to€nije odredivanje

marze. Zasigurno postoje poduze¢akojanisu u potpunostizadovoljnailiuopc¢e nisu zadovoljna

rezultatima uvodenja ERP sustava u svoje poslovanje, kao $to je spomenuto takav jedan

kompleksni projekt uvodi rizik i radikalno mijenja nacin poslovanja, no medutim takvih je

poduzecaipak manje nego onih koji su profitirali orijentacijom poslovanjana ERP sustave.

Most Customers are Satisfied
With Their ERP System

slelcle

% 38%  53%

are d| ssatisfied are neutral are satisfied

Slika 2: Zadovoljstvo korisnika ERP sustavima (lzvor: https://www.trustradius.com/vendor-

blog/erp-statistics-trends)
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Sto se pak industrija u kojem se primjenjuju ERP sustavi tice, Krnetai Marjanovié
(2011) isti€u kako u primjeni ERP sustava prednjaci proizvodnja, zatim IT struka, usluzne
djelatnosti, distribucijai veleprodaja, javni sektor, zdravstvo itd. Naslici 3 prikazane su
industrije primjene ERP sustava u postotcima. U nastavku rada slijedi opis utjecaja
sveprisutne digitalne transformacije poslovanja narazvoj ERP sustava.

Retail

Healthcare

Manufacturing

Non-profit/
Public Sector

Distribution/
wholesale

Professional/
financial services

Slika 3: Industrije primjene ERP sustava (lzvor: https://www.trustradius.com/vendor-
blog/erp-statistics-trends)
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4. Utjecaj digitalne transformacije na razvoj ERP
sustava

TehnoloSka dostignuéa iz godine u godinu napreduju. Tehnologija se ubrzava i
drasticno mijenja te samim time poboljSava sam nacin poslovanja. Sve organizacije i
poduzeca danas neovisno kakvom se djelatno$¢u bave, gotovo su primorana da ucestalo
prate razvoj tehnologije i pokusavaju bitiu korak s trendovimakako bi uspjele opstatina trzistu.
Upravljanje i vodenje poslovnih procesa najvazniji je dio poslovanja, a koliko zna¢ajno ERP
sustavi doprinose adekvatnom upravljanju tih procesa navedeno je u prethodnom poglavlju.
Garaca (2009, str.10) navodi kako su 90-ih godina pro$log stoljeca ERP sustave uglavnom
koristila velika i multinacionalna poduzeéa kako bi mogli ovladati svojim poslovnim procesima
za velik broj trzista. Danas uz velika poduzec¢a ERP sustave aktivno koriste i srednja pa ¢ak i
mala poduzecaili barem odredeni modul sustava; naravno ERP sustavi se razlikuju ovisno o
veli€ini i opsegu poslovanja poduzeéa koje ga uvodi. Poduzeéa neovisno o njihovoj veli€ini
uvodenjem ERP sustava stvaraju odredenu prednost pred konkurencijomi pojaCavaju svoju
efikasnosti u€inkovitost uz prethodni redizajn i reinzenjering poslovanjai poslovnih procesa
Vec je spomenuto kako se nakon implementacije ERP sustava mijenja nacin i priroda
poslovanja, ali i moguca je promjena strateskih ciljeva. Vec je spomenuto da je vrlo bitno
educiranje i priprema zaposlenika poduzecai buducih korisnika ERP sustava, ali isto tako
vazno je imati stru€an i informatiCki obrazovan kadar koji je u moguénosti povezivanja
tehni¢kog znanja sustava sa poslovnim procesima poduzeéa. Troskovi uvodenja ERP sustava
su veliki, no dokazano je kako se stvara dodana vrijednost kako u smislu poslovnih procesa
tako i u smislu agilnosti, suradnje i komunikacije medu partnerimai zaposlenicima. Svaki ERP
sustav sastoji se od odredenih modula. Naj¢esce su to logisti¢ki moduli (proizvodnja, prodaja,
nabava, skladidno poslovanje, upravljanje materijalima i pogonomi sl.), marketing, financijski
modul, modul ljudskih resursai odredeni tehnicki i izvjeStajni moduli. Velikim kompanijama ¢e
biti potrebni razvijeni ERP sustavi poput SAP-a dok ée srednjim i malim poduzeéima biti
odgovarajuci ERP sustavi od Microsoft-a, Oracle-aili neki njihovi interni sustavi ili ¢e Koristiti
samo pojedine module odredenog sustava. Prilikom implementacije samog sustava vrlo je
vazno proucitii analizirati potrebe i trendove trziSta, a danasnje trendove predvodi digitalna

transformacija poslovanja.

Prema Krmpoti¢u (2020) digitalna transformacija je sveobuhvatna transformacija
poslovnih i organizacijskih aktivnosti, procesa, kompetencija i modela u svrhu ojaCavanja
promjena i mogucnosti kombinacije digitalnih tehnologija i njihovog ubrzanog utjecaja na
cjelokupnu organizaciju. Digitalna transformacija podrazumijeva proces poslovne



transformacije, unutar koje organizacija usvaja nove poslovne modele, digitalizira i ubrzava
svoje poslovne aktivnosti, kako bi se u potpunostiiskoristile poslovne prilike kreirane digitalnim
tehnologijama. MoZe se zakljuCiti kako je digitalna transformacija poslovanja zapravo
integracija digitalne tehnologije u sve dijelove i podrucja poslovanja odredene organizacije.
Takoder takav utjecaj na organizaciju zahtijeva od iste da se konstantno mijenja te
eksperimentirai unaprjeduje kako bi postigla zadovoljavajuée rezultate poslovanja. Sukladno
konstantnim promjenama kako u strukturitako i u poslovanju, digitalnatransf ormacija zahtijeva

od poduzeca konstantnu azurnost u tehnologiji i softverskim paketima koje poduzece koristi.

Digitalna transformacija takoder ima utjecaj i znacajnu ulogu u razvitku samih ERP
sustava. Asprion, Schneider i Grimberg (2018) u svom ¢lanku opisuju ERP sustave u pogledu
digitalne transformacije. Oni navode da je digitalna transformacija zapocela ve¢ 60-ih godina
pro$log stolije¢a kada su se poceli pojavljivati prvi informacijski sustavi koji su podrzavali
odredeni transakcijski ili operativni posao. S vremenom su se ti sustavi sve vise i viSe
prilagodavali i razvijali kako se razvijala i sama industrija te se ERP sustavi sve viSe pocCinju
koristiti i implementirati krajem pros$log i pocetkom ovog stolje¢a. Produktivnost sustava je sve
viSe rasla, a digitalna transformacija utjecala je na sve procese opskrbnoglanca, ne samo na
interne procese poduzecéa. S obzirom na laku dostupnost i prilagodljivost moglo se zakljugiti
kako ERP sustavi viSe nemaju prostora u svom razvijanju i napretku no kako je digitalna
transformacija sve viSe utjecala na danasnje poslovanje tako su se ERP sustavi nastavili
razvijati i Siriti u posljednjih 20 godina. Danas se ERP sustavima moZe pristupiti i putem
mobilnih uredaja, interneta, pomocu Cloud-ai sl.
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Slika 4: Podrucja utjecaja i razvoj tehnologija digitalne transformacije (Izvor:
https://www.konekt.rsiweb17/digitalna-transformacija/)

Sukladno utjecaju digitalne transformacije na ERP sustave, Asprion, Schneider i
Grimberg (2018) takoder razvijaju odredene modele same transformacije ERP sustava. Autori

ERP sustave prikazuju s obziromna dvije dimenzije: s obziromna usredotoenost nakorisnika


https://www.konekt.rs/web17/digitalna-transformacija/

i s obzirom narazinu integracije. Kad se govori o dimenziji korisni¢ke usredoto¢enosti onda se
misli na samo prilagodavanje korisnicima sustava. Sama suradnja sustava i korisnika klju¢an
je faktor u digitalnoj transformaciji i definitivno osigurava povecanje produktivnosti i efikasnosti
poduzeca sto je joS jedna prednost ERP sustava. U autorovom modelu ERP sustavi mogu
imati visoku ili nisku razinu korisni¢ke usredotoCenosti. Razinaintegracije govori o pojmu SoE
(eng. Systems of Engagement) Sto predstavlja odredene tehnoloSke komponente koje sadrze
tehnologiju u oblaku, omogucuju komunikaciju izmedu poduzeéai kupaca putem drustvenin
mreza i sl. U ovoj dimenziji na poduzecu je odluka Zeli li povezati SOE sa pripadnim ERP
sustavom tako da kompletno poslovanje bude integrirano u potpunostiili ne Zele.

Na temelju ovih dviju dimenzija autori Asprion, Schneider i Grimberg (2018) su razvili
4 tipa ili modela ERP sustava: klasi¢ni, poboljSani, odvojen od SoE i povezan sa SoE. Klasi¢ni
ERP sustav najcesc¢e ima vrlo nisku usredotoCenost na korisnika i nisku razinu integracije s
obzirom da ga poduzeée koristi samo za potporu i automatizaciju nekih procesa. PoboljSani
ERP sustav napredniji je u odnosu naklasi¢ni zbog vece razine integracije . ERP sustav odvoje
od SoE oznaCava zapravo visoku razinu usredotocenosti na korisnika, no medutim nisku
razinu integracije, dok ERP sustav povezan sa SoE predstavlja integraciju ERP-a i SoE-a.
Fokus je nakorisnicima te se koristeni alati prilagodavaju njihovim potrebamai Zeljama i za taj
model bi bile prikladne tehnologije temeljene na oblaku.
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Slika 5: Prikaz sustava s obzirom na razinu integracije (lzvor:

https://www.xtremepush.com/blog/how-banks-can-deliver-a-better-cx/)

Pojavom digitalne transformacije proizvodaCi ERP sustava su isti prilagodavali

zahtjevima i kretanju trziSta. Neki od najpoznatijih proizvodata ERP sustava danas su
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Microsoft, SAP i Oracle. Oni su uvidjeli da poduzec¢a koja imaju ERP sustave i ona koja bi ga
Zeljela uvesti pojavom digitalne transformacije imaju puno viSe zahtjeva nego prije. Ti zahtjevi
bili su u skladu s digitalnom transformacijom, stoga su se poduzec¢a pocela orijentirati ka Cloud
tehnologiji i poslovnoj inteligenciji te izvjeStavanju pa su dobavljaci morali prilagoditi svoje
sustave zahtjevima svojih korisnika $to je rezultiralo visoko naprednim ERP sustavima kakvi
postoje danas i koji se i dalje razvijaju sukladno digitalnoj transformaciji i industriji 4.0. Naslici
6 je prikazano koje zapravo funkcionalnosti i module ERP sustava korisnici najviSe zahtijevaju

za uvodenje u svoje poslovanje.
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Slika 6: Zahtijevane funkcionalnosti i moduli korisnika (lzvor:

https://www.trustradius.com/vendor-blog/erp-statistics-trends)

4.1. TrziSte ERP sustava

Postoje mnogobrojni proizvodadi na trzistu ERP sustava koje je posljednjih dva
desetlje¢a dozZivjelo ekspanziju velikim dijelom zahvaljujuéi digitalnoj transformaciji. Na slici 7
prikazani su mnogobrojni ERP sustavi koji postoje na danasSnjem trziStu s obzirom na broj
poslovanja i veli€¢inu organizacije. Uocljivo je kako su SAP i Oracle dva glavha ERP sustava
koja dominiraju na trzidtu velikih i kompleksnih organizacija dok ¢e u radu uz spomenute malo
detaljnije biti prikazan i Microsoft Dynamics 365 Business Central sustav za srednje velika

poduzeda.
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Slika 7: Dana$nje trziste ERP sustava (Izvor: https://www.selecthub.com/enterprise-

resource-planning/erp-market/)

4.1.1. SAP kao proizvodac ERP sustava

SAP je ERP sustav razvijen od strane njemacke kompanije SAP SE. Gillis (2020)
definira SAP (eng. Systems and Application Products in Data Processing) kao jednog od
glavnog proizvodacai liderana svjetskom ERP trzistu. Tvrtka trenutno opsluzuje poduzecau
vise od 180 zemalja diljem svijetai nudi modele ERP sustava , eng. on premise” ili na lokaciji,
hibridne i eng. cloud modele sustava odnosno u oblaku, iako je glavni naglasak stavljen na
razvoj sustava temeljenog na oblaku. SAP-ovi razliCiti ERP proizvodi omogucuju njegovim
klijentima da vode svoje poslovne procese, uklju¢ujuci raGunovodstvo, prodaju, proizvodnju,
ljudske resurse i financije, u integriranom okruzenju, s podacima iz svakog modula
pohranjenim u srediSnjoj bazi podataka. Bliska integracija i zajedniCka pohrana podataka
osiguravaju protok informacijaod jedne komponente do druge bez potrebe zaunosom suvisnih
podataka i pomazu u provedbi financijskih, procesnih i pravnih kontrola. NajraSireniji SAP
sustav, SAP ERP Central Component (SAP ECC), je lokalni ERP sustav koji se obi¢no

implementira u srednjimi velikim tvrtkama. Jedno je vrijeme izraz "SAP ERP" bio sinonim za
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ECC. Danas je to karakteristicno za sve SAP-ove ERP proizvode: ECC, S/4HANA, Business
One i Business ByDesign. ECC ostaje SAP-ov vodeci ERP i temelj proizvoda sljedece
generacije, SI/4AHANA. Njegovi moduli su podijeljeni na funkcionalne module i tehni¢ke module.
Funkcionalni moduli ukljucuju sliedece:

¢ Upravljanje ljudskim kapitalom (SAP HCM)

¢ Planiranje proizvodnje (SAP PP)

e Upravljanje materijalima (SAP MM)

e Projektni sustav (SAP PS)

o Prodajai distribucija (SAP SD)

e (QOdrzavanje postrojenja (SAP PM)

e Financije i kontroling (SAP FICO)

¢ Upravljanje kvalitetom (SAP QM)

Kao lokalni ERP sustav, SAP ECC obi¢no se postavlja u troslojnoj arhitekturi klijent-
posluzitelj. Tri razine su prezentacijska razina, aplikacijska razina i baza podataka.
Prezentacijski sloj pruza korisniku SAP graficko korisni¢ko sucelje (SAP GUI), koje se moze
instalirati na bilo koje raCunalo koje koristi Microsoft Windows ili macOS. SAP GUI je tocka
komunikacije izmedu korisnika i ECC-a. Razina aplikacije srz je ECC-a koja je odgovornaza
obradu transakcija, izvr§avanje poslovne logike, pokretanje izvje$¢a, nadzor pristupa bazi
podataka, ispis dokumenata i komunikaciju s drugim aplikacijama. Razina baze podataka
mjesto je gdje se pohranjuju zapisi o transakcijama i drugi podaci. ECC je ERP sustav u
srediStu SAP Business Suite-a, Sire zbirke modula koji upravljgju drugim uobiCajenim
poslovnim procesima, poput upravljanjalancem nabave (SCM) i upravljanja zivotnim ciklusom
proizvoda (PLM). S/I4AHANA je SAP-ova ,eng. in-memory“ ERP platforma koja je objavljena
2015. S/4HANA bi trebao smanijiti sloZenost sustava i zamijeniti SAP ECC. SAP S/4AHANA
cloud je SaaS (eng. Software as a service) verzija SI4AHANA sustava, koja pruza prednosti u
obradi i dostupnosti podataka u stvarnom vremenu. SAP Business ByDesign je SaaS ERP
sustav koiji je izvorno bio namijenjen malim i srednjim poduzecima, ali danas zauzima sredniji
trzisni segment SAP linije proizvoda. Cetvrti ERP proizvod, SAP Business One, namijenjen je

manjim tvrtkama i razvijen je za on-premise i cloud okruzenije.
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Slika 8: Moduli SAP ERP sustava (lzvor: https://www.ukbitsolutions.com/sap/sap-modules/)

4.1.1.1. Prednosti i nedostaci SAP ERP sustava

Gillis (2020) navodi glavne prednosti SAP ERP sustava, posebice sustava
namijenjenih velikim poduzecima (ECC i S/4AHANA):

e standardizacija poslovnih procesa organizacije;

e jedinstven pogled naposlovanije;

e prilagodljivost;

e jake znacajke izvjeSc€ivanja i analitike koje pomazu u donosenju odluka.

Nedostaci SAP ERP sustava:

e visoki troSkovi nabave i implementacije, uklju€uju¢i kupnju samog softverai pratece

infrastrukture, troSkove rada internih IT zaposlenika i vanjskih konzultanata, troskove

obuke zaposlenika i preostale troSkove odrzavanja softverai povremenih nadogradnii;

e sloZenost sustava, $to zna€i da implementacije mogu trajati nekoliko godina.
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4.1.1.2. Uporaba SAP ERP sustava

SAP pomazZe organizacijama u upravljanju gotovo svim aspektima poslovanja, od
financija do ljudskih resursa, nabave i logistike. Business Suite ukljuuje Sirok raspon
poslovnih aplikacija kao i funkcionalnosti specificne za odredenu industriju. Osim ECC-a,
uklju€uje module za CRM, PLM, SCM i upravljanje odnosima s dobavljatima (SRM). Uporaba

sustava se ocituje u sljedec¢im podrucjima:

e Maloprodaja; i veleprodaja

e Automobilizam

e Energetikaiprirodniresursi

e Komunalne usluge.

¢ Financijske usluge

e Javna sluzba, uklju€ujuéi obranu i sigurnost
e Zdravstvo

e Obrazovanje

o Usluzne djelatnosti

4.1.1.3. Razvoj SAP ERP sustava

SAP je 1972. godine pokrenulo pet bivSih zaposlenika IBM-a u Mannheimu u
Njemackoj. lzvornaideja za SAP bila je pruzitiklijentima moguénostinterakcije sa zajedni¢kom
korporativnom bazom podataka za sveobuhvatan raspon aplikacija u stvarnom vremenu.
Godine 1973. SAP je objavio R/1, financijski raunovodstveni sustav. R/1 je radio na I1BM
posluziteljima i diskovnim operativnim sustavima (DOS), a imao je jednoslojnu arhitekturu u
kojoj su aplikacije i podaci bili na jednoj platformi. Godine 1979. SAP je izdao R/2, sustav koji
je omogucio obradu podataka u stvarnom vremenu u raunovodstvu, proizvodnji, opskrbnom
lancu i ljudskim resursima. R/2 je koristio dvoslojnu arhitekturu gdje su aplikacije i podaci bili
narazli¢itim platformama. 1992. godine SAP je izdao R/3, koji je predstavljao prijelaz na model
klijent-posluZitelj, te s dvoslojne na troslojnu arhitekturu. R/3 je bio klju€ni proizvod za SAP koji
je tvrtku lansirao na svjetsku scenu. 2004. godine tvrtka je pokrenula SAP NetWeaver, koji je
dobio veliku paznju industrije kao prva potpuno interoperabilna, web-bazirana platforma za
viSe aplikacija koja se moZze koristiti za razvoj ne samo SAP aplikacija, veci drugih. Takoder,
2004. godine objavljen je nasliednik R/3, SAP ECC. 2009. godine SAP Business Suite 7 postao
je dostupan korisnicima Sirom svijeta. Ova verzija koristila je servisno orijentiranu arhitekturu.

U 2011. godini tvrtka je pokrenula SAP HANA, platformu baze podataka koja je na Celu
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trenutne strategije tvrtke. Od 1996. godine tvrtka je izvrSila vise od 60 akvizicija. Glavni fokus
tvrtke posljednjih godina je izgradnja aplikacija za cloud okruzenje i omogucéavanje vece

mobilnosti. Neke od istaknutijih akvizicija uklju€uju sljedece:

Qualtrics, 2018.
CallidusCloud, 2018.

Concur Technologies, 2014., online softver zaupravljanje putovanjimai troSkovima kao

usluga, najveca akvizicija do sada;
Fieldglass, 2014.
Hybris, 2013.

Ariba, 2012.

SuccessFactors, 2011.
BusinessObijects, 2007.

Do 2022. SAP je bio ¢vrsto usredotoCen na nastavak premjestanja viSe klijenata na

cloud i SI4HANA. Sira vizija je pomoéi korisnicima da izgrade "inteligentno poduzeée", nowu

vrstu organizacije koja iskoriStava umjetnu inteligenciju, sveprisutno umrezavanje i korisnicka

iskustva koja su viSe usmjerena na Covjeka kako bi postala prilagodljivija, inovativnija i u

konacnici uspjesnija. U isto vrijeme, vodstvo SAP-a je reklo da tehnologija mora biti stavljena

u sluzbu ekoloski odrzivijeg svijeta.
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Slika 9: Povijesni razvoj SAP-a (lzvor: https://blogs.sap.com/2020/06/04/sap-hana-and-s-4-

hana-a-simple-quide/)
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4.1.1.4. SAP S/4 HANA

SAP S/4HANA je najnovija verzija SAP ERP sustava temeljena na SAP HANA tzv.
»,eng. in-memory“ bazi podataka koja tvrtkama omogucuje obavljanje transakcija i analizu
poslovnih podataka u stvarnom vremenu. O'Donnell (2020) navodi kako je S/4AHANA klju¢an
¢imbenik SAP-ove strategije koja korisnicima priblizava utjecaj digitalne transformacije na
poslovanje gdje poduzeéa mogu modificirati postojece poslovne procese i modele ili stvoriti
nove. To omoguduje tvrtkama da budu fleksibilnije, osjetljivije i otpornije na promjenjive
poslovne zahtjeve, zahtjeve kupaca i uvjete okoline. S/4AHANA je osmisljen kako bi sam ERP
sustav ucinio modernijim, brzim i lakSim za koriStenje kroz pojednostavljeni podatkovni model,
vitku arhitekturuinovo SAP Fiorisucelje. SI4AHANA je integriran s nizom naprednih tehnologija,
ukljuujuci Al (eng. Artificial Intelligence ili umjetna inteligencija), strojno u€enje, 10T (eng.
Internetof ThingsiliInternet stvari) i naprednu analitiku. Arhitektura SAP HANA baze podataka
i integracija naprednih tehnologija omogucuju rjeSavanje sloZenih problema u stvarnom
vremenu i analiziranje viSe informacija brze od prethodnih SAP ERP proizvoda. S/4AHANA
takoder se moze implementirati kao cloud rjeSenje i kao on-premise rieSenje. Postojii SaaS
verzija s viSe korisnika, SAP S/4HANA Cloud, €iji se modulii znaCajke razlikuju od onih u on-
premise rjieSenju.

S/AHANA sadrzi mnoge karakteristike kao i njegovi prethodnici, no medutim razlike
su ocCigledne u nekoliko podrucja. U osnovi, S/4HANA je dizajniran daiskoristimogucnostikoje
nisu dostupne za ECC sustav, kao $to su napredna analitika i obrada u stvarnom vremenu.
Razlike S/4HANA sustava u odnosu ECC sustav su sljedece:

e Baza podataka: S/4HANA radi samo na HANA bazi podataka, dok ECC moze raditi na
mnogim bazama podataka, uklju¢uju¢i DB2, Oracle, SQL Server i SAP MaxDB.

e Moguénosti implementacije: S/4HANA ima Siri raspon mogucnosti implementacije,
uklju€ujuci on-premise rjedenje, cloud rjeSenje i hibridna rjeSenja. ECC je primarno
implementiran kao on-premise sustav.

e Korisnicko iskustvo: S/4HANA koristi moderno SAP Fiori sucelje, dok ECC Korist
starije, standardno SAP GUI sucelje.

e Napredne funkcije: S/4AHANA je dizajniran za iskoriStavanje prednosti naprednih
tehnologija, uklju€ujuci ugradenu analitiku, robotsku automatizaciju procesa, strojno
ucenje, umjetnu inteligenciju i sl. Ove napredne moguc¢nosti nisu dostupne u ECC

sustavu.

O'Donnell (2020) isti¢e kako je S/4AHANA sloZeni ERP sustav koji je najprikladniji za
velike i slozene organizacije, omogucavajuci im standardizaciju poslovnih procesa na vise
geografskih lokacija i korporativnih entiteta. S/4AHANA ukljucuje Siroki paket mogucnosti koje
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su usmjerene na slozene poslovne zahtjeve industrija kao $to su proizvodnja, nabava,
distribucija, maloprodaja i financijske usluge. Ve¢ je spomenuto kako S/4HANA ima
mogucnosti implementacije i kao on-premise sustav, kao cloud rjeSenje i kao hibridni sustav.
Koju god metodu implementacije tvrtka odabrala, implementacija S/4HANA je slozen,
dugotrajan i skup proces. Vecina korisnika S/4HANA zamijenit ¢e postojece SAP ECC
sustave, ali migracija na S/4HANA razlikuje se od nadogradnje standardne verzije. Doista, u
mnogim slu€ajevima prelazak na S/4AHANA sustav je viSe nalik implementaciji novog softvera

nego nadogradnji.

4.1.2. Microsoft kao proizvoda¢ ERP sustava

Sljedece poglavlje temelji se na sluzbenim stranicama Microsofttvrtke i élanku autora
Wright. Microsoft kao proizvoda¢ ERP sustava nudi nekoliko ERP rje$enja za upravljanje
financijama i raCunovodstvom, opskrbnim lancem, proizvodnjom i drugim funkcionalnim
poslovnim procesima s jednom integriranom bazom podataka. Sve vrste spomenutih ERP

rieSenja Microsoft je mapirao u paket poslovnih aplikacija pod nazivom ,Microsoft Dynamics".
(Wright, 2020)

4.1.2.1. Uporaba Microsoft Dynamics sustava

Wright (2020) istiCe da je uporaba Microsoft Dynamics sustava, a pogotovo
najnovijeg Microsoft Dynamics 365 Business Central sustava zaista Siroko rasprostranjena
unutar samog poduzeca koje ga Koristi te funkcionalnosti sustava koriste:

o Voditelji projekata

¢ Voditelji ljudskih resursa
¢ Voditelji nabave

¢ Voditelji prodaje

e Voditelji proizvodnje

e Financijski struénjacii sl.

Takoder, vazno je istaknuti i industrije i gospodarske sektore u kojima se koriste
funkcionalnosti Microsoft Dynamics sustava:
e Usluzne djelatnosti
¢ Financijske usluge
¢ Prehrambenaindustrija

e Maloprodajai veleprodaja
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4.1.2.2. Razvoj Microsoft Dynamics sustava

Povijest Microsoft Dynamics ,paketa“ kakvog poznajemo danas pocinje ranih 1980-
ih kada je tvrtka Microsoft jos uvijek razvijala prve iteracije svog poznatog operacijskog sustava
Windows. Programe koji ¢e na kraju postati Microsoft Dynamics paZljivo su konstruirde
rastuée softverske tvrtke diliem SAD-aali i u Europi. Svaki od proizvoda koje sada poznajemo
kao dio Microsoft Dynamics paketa, neko¢ je bio neovisni program odnosno sustav. 80-ih
godina proslog stolje¢a tvrtke pocinju koristiti raCunala za pomo¢ u upravljanju svojim
financijama i poslovanjem. Uz postojeci hardver odnosno sklopovlje, tvrtkama je bio potreban
softver koji bi zadovoljio njihove potrebe, a softverske tvrtke diliem svijeta pokuSavale su
zadovoljitipotraznju. Tvrtka TLB, Inc. je 1980-ih radilana svom prvom dijelu raCunovodstvenog
softvera, Solomon I, u Ohiju, te je 1991. promijenilaime u Solomon Software i razvila softver
Solomon IV koji je bio dizajniran posebno za tada relativno novi operacijski sustav Microsoft
Windows. Tijekom sljedecih devet godina Solomon IV nastavio je ostavljati veliki dojam na
svoje korisnike i kritiCare, koji su hvalili njegovu prilagodljivost i znaCajke visoke kv alitete.
Godine 2000. Solomon Software otkupio je tvrtku Great Plains Software, koji je od ranih 90-ih
razvijao vlastiti ERP sustav. Great Plains, neovisna tvrtka sa sjediSstem u Sjevernoj Dakoti,
izdala je 1993. prvu varijantu onoga Sto ¢e kasnije postati Dynamics GP. Dynamics Release
1.0, kako je bio poznat, bio je jedan od prvih viSekorisni¢kih raCunovodstvenih programa
dostupnih u SAD-u i prete€a danasnjeg Microsoft Dynamics sustava. 2001. godine Microsoft
je kupio tvrtku Great Plains, a s njim je dosla i nedavna akvizicija Great Plainsa, Solomon
Software, ¢ime su sustavi Solomon IV i Dynamics Release 1.0 pripali Microsoftu. Iste je godine
Microsoft kupio i softversku tvrtku iCommunicate koja je razvila CRM sustav pod imenom
iCommunicate.NET. Microsoft je u tom vremenu imao ideju o vlastitom ERP sustavu koji bi se
temeljio isklju€ivo na Dynamics softveru tvrtke Great Plains. Medutim, sustav nije bio dovoljno
sveobuhvatan pa je Microsoft krenuo u trazenje dodatnih sustava koje bi povezao i razvio
vlastito ERP rjeSenje (Wright, 2020).

U Kopenhagenu 1984. godine tvrtka PC&C razvija softver PC Plus. Tri godine
kasnije, visekorisnicka verzija tog softvera je razvijenau partnerstvu s tvrtkom IBM Denmark i
nazvana je Navigator. Verzija softvera pod imenom Navision je 1990. godine te je ista bila
dostupan izvan Danske, a 1995. predstavljena je prva verzija temeljena na operacijskom
sustavu Window pod nazivom Navision Financials. Navision se nastavlja razvijati tijekom
sliedecih nekoliko godina s novim verzijama za proizvodnju i distribuciju. PC&C, sada poznat
kao Navision Software, 2000. godine spaja se sa svojim konkurentom i tvrtkom Damgaard
Data. Neposredno prije spajanja s Navisionom, Damgaard je razvijao vlastiti ERP sustav.

Tvrtka je 1998. objavila prvu verziju Axapte, rjeSenja za upravljanje financijama, zalihama i

19



proizvodnjom. Microsoft 2002. godine kupuje i Damgaard i Navision uz ve¢ spomenute tvrtke
Great Plains, Solomon Software i iCommunicate. Microsoft je Zelio konsolidirati sva Cetiri svoja
nova ERP sustava i svoj vlastiti CRM sustav u jedno rieSenje s jednom zajedniCkom bazom
koda. Microsoftje naovom velikom projektu poceo raditi 2003. godine kada se spajanje Cetiri
razliCita sustava pokazalo kompliciranijim nego $to se oCekivalo, posebno za tvrtku koja je tek
nedavno napravila prve korake u ERP industriji. Microsoft je postupno prilagodavao svoja
rieSenja, revidirajuci sucelje kako bi ih uskladio s izgledom i dojmom drugih Microsoftovih
proizvoda kao &to su Office i Outlook. Paket sustava Microsoft Dynamics oshiva se 2006.
godine. Navision je postao Dynamics NAV, Axapta je postao Dynamics AX, Great Plains je
postao Dynamics GP, Solomon je postao Dynamics SL, a Microsoft CRM je postao Dynamics
CRM. Pet godina nakon $to je Microsoftov sveprisutni paket Office dobio rjeSenje u cloud
tehnologiji izdavanjem Office 365 paketa, Microsoft je predstavio sljedec¢u fazu u evolucij
svojih poslovnih rieSenja, Dynamics 365. Objedinjeni paket CRM i ERP aplikacija, zajedno s
novim znaCajkama i novim modelom licenciranja, Dynamics 365 nastojao je korisnicima
donijetimobilnost te olakSati utjecaj digitalne transformacije za tvrtke svih veli€ina i poslovanja.
Microsoft je 2016. godine prosirio mogucnosti implementacije Dynamics 365 sustava, dajuci
korisnicima izbor koridtenja i implementacije paketa u oblaku, lokalno, tj. on-premise ili
hibridno. NAV 2018. godine bit ¢e posljednja verzija NAV-a koja ¢e nositi ime Navision, a sva
buducaizdanja, bilo on-premise ili verzije temeljene na oblaku, bit ¢e poznate kao Dynamics
365 Business Central. (Wright, 2020)

4.1.2.3. Microsoft Dynamics 365 Business Central

Microsoft Dynamics 365 Business Central nastao je 2018. godine kao nasljednik
Navision sustava. Wright (2020) navodi Business Central kao “jedinstveno rjeSenje za
upravljanje financijama, operacijama, prodajomi korisnickom sluzbom.” Vazno je napomenuti
da licence za Business Central dolaze u tri vrste: Team Member, Essential i Premium. Ovisno
o vrsti licence, razlikuju se funkcionalnostii moguénosti samog sustava, ali naravno i cijena
licence. U nastojanju da objediniizgled i dojam svih Dynamics 365 proizvoda, Business Centra
ima moderno, intuitivno i prepoznatljivo Microsoftovo sucelje. Sustav je potpuno opremljen
kako bi korisnicima omogucio pristup bogatoj funkcionalnosti na Windows, iOS i Android
stolnim racunalima, telefonimai tabletima. Bududi da je sustav razvijen u cloud tehnologij,
Business Central besprijekorno radi ne samo s drugim aplikacijama Dynamics 365, ve¢ i s
Office 365, PowerApps, Microsoft Flow i Power Bl. Business Central ¢e u buduc¢nosti prema
mnogim istrazivanima imati koristi od Microsoftovih ogromnih ulaganja u umjetnu inteligenciju
i strojno u€enje, koja ¢e se primijeniti za preciznija predvidanja i bolje preporuke za analizu

podataka i izvjeStavanje. Essential licenca Kkorisnicima omogucuje pristup vecini
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funkcionalnosti Business Centrala. To ukljuCuje sve §to je prethodno bilo u izdanju Finance

and Operations Business Edition, plus nekoliko novih trikova koji pomazu uskladiti novu

aplikaciju s funkcionalnoséu NAV 2018, ukljuCujuci proSirene funkcionalnosti upravljanja

ljudskim resursima i projektima. Pregled nekih funkcionalnostii modula Microsoft Dynamics

365 Business Central sustava:

Financije i raCunovodstvo- Business Central sadrzi niz mogucnosti financijskog
upravljanja. To ukljuéuje sve osnovne znacajke, kao $to je upravljanje obvezama i
potrazivanjima, nadzor nov€anih tokova, pripremanje PDV izvjeS¢a i izvodenje
zatvaranja godinai razdoblja.

Upravljanje odnosima s Klijentima- Putem Business Central sustava korisnici mogu
biljeziti i upravljati kontaktnim podacima za sve svoje poslovne odnose. Ti se kontaki
mogu segmentirati i koristiti za ciljanje marketinskih kampanja.

Upravljanje skladiSnim poslovanjem i tijekom opskrbnog lanca- Business Centra
pomaze organizacijama da prate ciklus opskrbnog lanca, od upravljanja narudzbama i
nadzora inventara do dostavljanja proizvoda tamo gdje trebaju. S alatima za
upravljanje opskrbnimlancem tvrtke Business Central tvrtke mogu obradivati narudzbe
te knjiZiti i upravljati transakcijama i potrazivanjima. Bilo da se zalihe nalaze u tvornici,
distribucijskom centru, skladiStu, izlozbenom prostoru, fizi€koj trgovini ili su
rasporedene nabrojnim lokacijama, Business Central pomaze u upravljanju razinama
zaliha, pa ¢ak i pratii evidentira zalihe u prijevozu.

Upravljanje ljudskim resursima- Business Central korisnicima omogucuje vodenje
detaljne evidencije zaposlenika kao Sto su kontakti, kvalifikacije i podaci o ugovoru.
Sliéno tome, izostanci zaposlenika mogu se biljeZiti, pratiti i oznaCavati.

Upravljanje projektima- Business Central omogucuje voditeljima projekata da
registriraju, grupiragju i prodaju resurse organizacije, kao i da prate i analiziraju
koriStenje istih kako bi pomogli u procjenama, upravljali troSkovima i planirali projekte

na temelju raspolozivosti resursa.
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Slika 10: Funkcionalnosti Microsoft Dynamics 365 Business Central sustava (Izvor:
https://www.prodwaregroup.com/en-ge/our-solutions/microsoft-dynamics-365/microsoft-

business-central/)

4.1.3. Oracle kao proizvoda¢ ERP sustava

Oracle je ameri¢ka multinacionalna korporacija raunalne tehnologije sa sjediStemu
Texasu. Tvrtka se bavi prodajom racunalnih rjeSenja i vlastite baze podataka, sustava
projektiranih u cloud tehnologiji i poslovnih softverskih rieSenja, kao §to je sustav za planiranje
resursa poduzeca, tj. ERP sustav, sustav za upravljanje ljudskim kapitalom (HCM sustav),
sustav za upravljanje odnosima s kupcima (CRM sustav), sustav za upravljanje u€inkom
poduzeca (EPM sustav) i sustav za upravljanje lancem opskrbe (SCM sustav) (podaci se

temelje na sluzbenim stranicama Oracle tvrtke).
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4.1.3.1. Uporaba Oracle Cloud ERP sustava

Najpoznatiji i najnoviji ERP sustav tvrtke Oracle je Oracle Cloud ERP sustav baziran
na cloud tehnologiji koji je osnovan 2012. godine. Sto se tie podrugja i sektora uporabe
sustava, sustav se koristi u sliedec¢im resorima:

o Telekomunikacije

e Financijske usluge

e InZenjerstvo

e Zdravstvo

¢ Prehrambenaindustrija

e Maloprodajai veleprodaja
¢ Komunalne usluge

4.1.3.2. Razvoj Oracle E-Business Suite sustava

Larry Ellison je zajedno s Bobom Mineromi Edom Oatesom 1977. godine osnovao
tvrtku pod imenom Software Development Laboratories (SDL) koja 1983. godine mijenja naziv
u Oracle Systems Corporation. Glavni fokus osnivaca i cijele tvrtke bio je na relacijskim
bazama podataka stoga uskoro tvrtka razvija vlastitu bazu podataka pod nazivom Oracle
Database. 1995. godine Oracle Systems Corporation promijenila je ime u Oracle Corporation,
sluzbeno nazvana Oracle. 2005. godine Oracle je preuzeo PeopleSoft, tvrtku koja se bavi
proizvodnjom i razvojem ERP sustava, a 2006. Siebel, tvrtku €ija je primarna djelatnost
proizvodnja CRM sustava. Integracijom otkupljenih sustava Oracle zapocinje svoj utjecaj na
trzistu ERP sustava. 2016. godine otkupljenaje tvrtka pod nazivom NetSuite koja je razvijala
softverska rijeSenja temeljena na cloud tehnologiji. Oracle tada razvija sustav pod nazivom
Oracle E-Business Suite koji je bio razvijen kao on-premise rieSenje no vrlo brzo se razvila
verzija u cloud tehnologiji te se i danas svaka komponenta primjenjuje u gore navedenim
podrucjima (ERP sustav konkretno kao Oracle Cloud ERP). Sustav se sastoji od viSe
komponenata, odnosno funkcionira kao spoj ERP, CRM, HCM i SCM sustava. Cjelokupni
sustav funkcionira na Oracle-ovoj bazi podataka te se na slici 11 mogu vidjeti sve
funkcionalnosti istog, od proizvodnje, financijskog upravljanja, upravljanja ljudskim kapitalom,
upravljanja odnosima s klijentima, izvjedtavanja, poslovne inteligencije, upravljanja opskrbnim

lancem i sl.

23



e

Procurement Manufacturing W
Sal Orde:
M;;:‘emm[r Fulfillment
1 MMM
ORACLE p | L
2 MEMM
Financial & Asset E-BUSINESS SUITE I
Management nventory
. g
-t 4
Human Capital Business
Management Intelligence

i=n 8

Customer Relationship Customer Reporting
Management Service

Slika 11: Oracle E-Business Suite moduli (I1zvor: https://www.congt.com/oracle)



https://www.conqt.com/oracle

5. Uvodenje ERP sustava

Uvodenje bilo kojeg ERP sustava u svoje poslovanje, strateSka je i vrlo vazna i
kompleksna odluka svakog poduzec¢a. Takoder nitko ne moze garantirati sa stopostotnom
sigurnod¢u da ¢ée ERP sustav poboljSati i unaprijediti poslovanje i poveéati efikasnost
poduzeca, stoga svaka implementacija sadrzi odredene rizike. Ipak, uvodenje ERP sustava
pokazala se kao izvrsna odluka mnogih danasnjih poduzecate je isti znatno smanjio odredene
troSkove poslovanja, gubitke, neuspjehe i kadnjenja koja je poduzece imalo prije procesa
uvodenja. Iznimno je bitno napraviti kvalitetnu strategiju i plan samog uvodenja ERP sustava
kako bi taj proces bio $to uspjesniji. Takoder mozZe postojatiodredenadilema trebali poduzece
razviti vlastiti ERP sustav ili pak uvesti ve¢ postojeci. Neki od faktora koji utje€u na tu odluku
su sljedeci: troSak razvoja samog sustava, vrijeme razvoja sustava, kompleksnost procesa i
mogucirizici, kvaliteta i kompleksnost sustava i moguénosti edukacije. Dakle moze se zakljuditi
kako je izbor ERP sustava jedno od najvaznijih odluka svakog poduzeca koja snosi odredene
rizike. Istrazivanje i analiza autora Ahituv, Neumann i Zviran (2002) navode sljedeca pitanja i
korake koja je potrebno postaviti i razmotriti prije izbora ERP sustava:

e zaSto treba uvesti ERP sustav,

¢ koje su poslovne potrebe,

e identificirati ERP sustave koji odgovaraju poslovnoj okolini poduze¢a,
¢ napraviti detaljnu procjenu i analizu izbora dobavljaca sustava,

o ukljuditi klju€ne korisnike u proces izbora

¢ odluku o izboru donijeti natemelju detaljne procjene svakog od dobavlja¢a.

5.1. Strategije uvodenja ERP sustava

Huang, Chen, Chiui Hsieh (2012) u svom €lanku govore o trima razli¢itim strategijama

uvodenja ERP sustava: ,Step By Step“, ,Big Bang“ i ,Roll Out®.

5.1.1. Step By Step

Tzv. ,Step By Step” strategija oznaava implementaciju sustava modul po modul za svaki
odjel poduzeca. Prednost ovakvog pristupa bi svakako bila manja potreba za struénim kadrom
i adekvatno usavrSavanje korisnika s obzirom na manje opsege sustava i dijelova sustava.
Glavni nedostaci su dugotrajan proces uvodenja sustava i moguénost nepotpune integracie

istog i poslovnih procesa.
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5.1.2. Big Bang

Big Bang pristup oznatava zamjenu kompletnog starog sustava sa novim ERP
sustavom u jednom projektu bez implementacije modula pojedinatno, dakle uvodenje
kompletnog sustava. Glavne prednosti ovakve strategija uvodenja su zasigurno skraéeno
vrijeme implementacije, zaposlenici se mogu odmah posvetiti uéenju novog sustava te se
takoder uklju€uje top menadZment poduzeca u proces uvodenja. MozZe se zaklju€iti da ovakav
pristup vrlo vjerojatno izaziva otpornost prema sustavu od strane zaposlenika s obzirom da se
radi o velikoj promjeni koja utje€e na poslovanje, visoki su troSkovi implementacije i u slu¢aju

neuspjehadolazi do zna€ajne krize.

5.1.3. Roll Out

Roll Out oznacava implementaciju ERP sustava na jedan dio grupacije odnosno
sustav se prvo uvodi u nekoj od sestrinskih poduzeca, a tek onda u matichom poduzedu.
Primjerice, ukoliko poduzecée u Europiima sestrinske tvrtke u Australiji i SAD-u, primarno ¢e
se sustav uvoditi u njihova poslovanja, a onda u mati¢no poduzece u Europi kad se pokazu
sve prednosti takvog projekta. Prilikom uporabe Roll Out strategije izbjegava se znacajna
promjena u nacinu funkcioniranja poslovanja koja dolazi odjednom kao $to je slu€aj kod Big
Bang strategije i lakSe se mogu uvidjeti sve prednosti ERP sustava koji je implementiran u
sestrinskom poduzedéu. Takoder nedostatak bi bila vremenska razlika u integraciji izmedu

sestrinskog i maticnog poduzeca.
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Slika 12: Strategije uvodenja ERP sustava (Izvor:

https://www.netsuite.com/portal/resource/articles/erp/erp-implementation-strategies.shtml)

5.2. Faze uvodenja ERP sustava

Autori Sandoe, Corbitt i Boykin (2001) i Al-Mudimigh, Zairii Al-Mashari (2003) u svojim
¢lancima svi na vrlo sli¢an nacin (uz malene razlike) opisuju 6 glavnih faza uvodenja ERP

sustava: inicijalizacija, planiranje, dizajniranje, realizacija, tranzicija i djelovanje.

5.2.1. Inicijalizacija

Inicijalizacija predstavlja prvu fazu uvodenja i implementacije svakog ERP sustava.
Faza inicijalizacije je ujedno i kljuénafaza ovog procesas obzirom da se ovdje ,grade temelji
za uvodenje sustava u poslovanje. Donose se vazne odluke koje utjeCu na tijek Citave
implementacije i uspjesSnost iste. Odreduje se opseg i jedna od vec opisanih strategija
implementacije. Osim strategije i opsega odabire se i odgovarajuéa metodologija. Postoje
razliite metodologije uvodenja ERP sustava ovisno o dobavljau istog (ASAP, Activate, Sure
Step, AIM i sl.). Takoder, potrebno je odabrati dobavljaca i konzultantsku kompaniju ovisno o
sustavu kojeg se uvodi. Odabir strategije uvodenjaodluka je samog poduzecéaovisno o nacinu
i opsegu njihova poslovanja. Dakle u ovoj fazi klju¢an je odabir dobavljata ERP sustava kojeg
poduzece Zeliimplementirati, a najpopularnijisu veé opisani sustavi: SAP, Microsoft Dynamics
(NAV ili Business Central) i Oracle. Prilagodba sustava na poslovne procese poduzeda,

tehnologije radai troSak uvodenjajednisu od glavnog faktoraovog izboraza fazu inicijalizacije .
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5.2.2. Planiranje

Planiranje je sljedeéafaza uvodenja ERP sustava nakon inicijalizacije. Vazna aktivnost
ove faze je tzv. ,kickoff* sastanak na kojem zapocinje planiranje cijelog projektai procesa
uvodenja ERP sustava. Sastavlja se projektni tim koji e raditi na tom velikomi kompleksnom
projektu te se timu dodjeljuje projektni menadzZer. Osim odredivanja projektnog tima i
menadZera, takoder je potrebno izraditi plan cijelog projekta. Odreduje se budzet projekta,
ciljevi koje je potrebno izvrsiti i vremenski rokovi za izvr§enje odredene faze projektai projekta

u potpunosti.

5.2.3. Dizajniranje

Faza dizajniranja je vrlo nelagodna za vecinu poduzeca jer je u ovoj fazi potrebna
detaljna analiza vlastitih poslovnih procesa odnosno na koji nacin se isti izvode, kojim
procesima je potrebna podrSka ERP sustava, koji podaci i informacije ¢e se koristiti za
izvieStaje i sl. Sve ove stavke su vrlo vazne kako bi se sustav prilagodio strukturii poslovnim
procesima poduzeca. Takoder karakteristika ove faze je provodenje tzv. ,gap“ analize gdje se
analizira sadasnje stanje i ono koje se Zeli posti¢i uvodenjem ERP sustava, odnosno koje

zahtjeve i ciljeve poduzeéa ERP sustav mora zadovoljiti.

5.2.4. Realizacija

Nakon inicijalizacije, planiranja i dizajniranja dolazi fazarealizacije. U ovoj se fazi provodi
sve Sto odredeno prethodnim fazama. Autori navode da faza realizacije sadrzi odredene
aktivnosti koje je potrebno izvrsiti po zavrSetku iste. Najprije slijedi aktivhost instalacije gdje se
instaliraju softverski paketi, aplikacije i softver. ERP sustav provodi se kroz 3 razli€ita sustava
ili okruzenja: testni sustav, razvojnisustav i produkcijski sustav odnosno produkcija. U testnom
sustavu testiraju se funkcionalnosti koje su napravljene na razvojnom sustavu. Ukoliko se
utvrde nepravilnosti, vrata se na razvojni sustav dok se iste ne isprave te se nakon toga
ponovno radi testiranje. Ukoliko je sve u redu sustav se prebacuje na produkciju. Nakon toga
slijede aktivnosti konfiguracije i prilagodbe. Potrebno je prilagoditi ERP sustav odredenim
posebnim poslovnim procesimai zahtjevima. Ovdje ¢e vrlo vjerojatno biti potrebno nadopuniti
ili izmijeniti programski kod neke funkcionalnosti ili procesa ERP sustava. Nakon $to je sustav
konfiguriran i prilagoden svim procesima moZe zapoceti aktivnost migracije. Migracija
podataka vr8i se nad matiCnim i transakcijskim podacima. Aktivnost testiranja moze zapocCeti
nakon §to su migrirani i prebaceni svi podaci iz starog sustava. Testiranjem se provjerava

ispravnost sustava, odnosno ima li sustav sve definirane funkcionalnosti te jesu li svi podaci
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ispravno migrirani. Uz razne vrste i faze testiranja valja istaknuti konfiguracijsko testiranje i
UAT (eng. User acceptance test). UAT provjerava zadovoljava li sustav definirane potrebe
korisnika i je li spreman za produkciju. Testiranje autorizacije je test kojim se provjerava
pristupacnost pojedinim funkcionalnostima u sustavu kojima smiju pristupiti samo odredeni
korisnici. Edukacijom se Zeli obuciti i educirati sve osobe i korisnike koji ¢e raditi s ERP

sustavom.

5.2.5. Tranzicijai djelovanje

Faza tranzicije je najkrac¢a jer se u njoj samo stari sustav zamjenjuje novim ERP
sustavom. Djelovanje je ujednoi zadnja faza uvodenja ERP sustava. U toj fazi se prati rad
novog sustava i nastavlja se s edukacijom zaposlenika. Takoder dovrSava se uvodenje
sustava ukoliko je to potrebno te se dodatno prilagodava. Pregledava se plan projekta
uvodenja ERP sustava i koje su sve toCke istog realizirane. Nakon zavrSene implementacije

ERP sustava u poslovanje poduzeéaradi se na odrZavanju istog.

Selection of
packages

Project Planning

Maintenance

8 stages of ERP
implementation W

Application liscrcia

Testing

Training

Slika 13: Faze implementacije ERP sustava (lzvor: https://tallysolutions.com/erp-

software/erp-life-cycle-8-stages-of-erp-implementation/)
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5.3. Metodologije uvodenja ERP sustava

Da bi implementacija bila uspjeSna, potrebno je provestiistu koristeéi odgovarajucu
metodologiju ovisno o dobavljaCu i samom sustavu kojeg se uvodi. Kako je ve¢ receno, tri
glavha ERP sustava koja se spominju su SAP, Microsoft Dynamics i Oracle. Njihove
metodologije uvodenjasu sljedece: Activate i ASAP (SAP), AIM (Oracle) i Sure Step (Microsoft

Dynamics).

5.3.1. AIM

AIM metodologijarazvijena je za implementaciju i uvodenje Oracle-ovog ERP sustava.
Temelji se na prethodnoj OUM (eng. Oracle Unified Method) metodologiji koju je koristio
Oracle. Razlika izmedu dvije njih je u broju i opsegu faza i procesa koji se odvijaju. Moze se
reci kako je AIM metodologija ipak malo viSe razvijenija s obzirom da ima jednu fazu viSe i
sadrzi i procese nekih drugih metodologija. AIM metodologija se moze koristiti u uvodenju vise
vrsta poslovnih softvera upravo zbog moguénosti kombiniranja sa procesima nekih drugih
metodologija. Takoder moguce je odabrati koje sve faze i procesi ¢e se koristiti u procesu
implementacije, a o tome odlucuje uprava poduzeca i top menadZzment kao Sto je vec bilo i
reCeno. Svaki proces je vrlo vazan u koracima metodologije i sadrzi neki skup aktivnosti koje
je potrebno izvrsiti. AIM metodologija sastoji se od sljedecih procesa: upravljanje projektom,
arhitektura poslovnih procesa, definiranje poslovnih zahtjeva, mapiranje istih, aplikacija i
tehni¢ka arhitektura iste, dizajn i izgradnja modula, konverzija podataka, dokumentacija,
testiranje sustava, testiranje performansi sustava, te posljednji procesi u€enje sustava i
migracija na produkciju.

Upravljanje projektom je glavni i okvirni proces cijele metodologije. Prati se tijek
uvodenja i implementacije, jesu li izvrSene sve aktivnosti i zadace i je li projekt uspjesno
dovrSen. Arhitektura poslovnih procesa ozna€ava arhitekturu potrebnu za novi ERP sustav pri
¢emu se analiziraju postojeci procesi u organizaciji te se izraduju modeli i dizajn potencijalnih
novih procesa. Takoder, dokumentacija je neizostavni dio cijelog procesa. Definiranje
poslovnih zahtjeva je proces u kojem se prikupljaju i dokumentiraju zahtjevi i ocekivanja od
samog uvodenja ERP sustava. Mapiranje poslovnih zahtjeva oznacava identifikaciju razlika
izmedu poslovnih zahtjevai funkcionalnostima samog sustava. Potrebno je naispravan nacin
mapirati i prilagoditi sam sustav poslovnim procesima ili mijenjati procese sukladno ERP
sustavu. Takoder definiraju se nacini upravljanja ERP sustavom u poslovanju poduzeca.

Dizajn i izgradnja modula na pravilan nacin prilagodava procese sustavu kao $to je to vec
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mapirano u procesu mapiranja poslovnih zahtjeva. Potrebno je dizajnirati odredene module
sustava i testirati ih prije uklju¢enja na produkciju. Konverzija podataka je proces migracije
podataka, odnosno proces pretvaranjai prebacivanja podataka iz starog u novi ERP sustav.
Potrebno je te iste podatke i testirati kako bi se vidjelo jesu li migrirani na ispravan nacin.
Dokumentacija mozZe biti tehni¢ka i korisniCka. Naravno, korisnicima je potrebna
dokumentacija i korisniCke upute kako bi znali raditi u sustavu. Testiranje sustava je proces
koji provjerava jesu li zadovoljene sve definirane funkcionalnosti sustavai radi li isti prema
zahtjevima poslovanja poduzeca, {j. jesu li poslovni procesi poduzeca ispravno povezani s
funkcionalnostima sustava. Testiranje performansi sustava radi se kad se Zeli ispitati vrijeme
koje je potrebno da sustav izvrSi odredenu aktivnost. Naravno, pozeljno je da sustav u $to
kraéem vremenu odgovori na korisni¢ke zahtjeve jer u suprotnom produktivnost poslovanja se
moze smanijiti. UCenje sustava oznaava edukaciju korisnika o istom i njegovim
performansamai funkcionalnostima. Iznimno je bitna edukacija korisnika o koriStenju sustava
kako bi se Sto lakSe prilagodili na nov nacin rada i izvodenju poslova. Migracija na produkciu
oznaCava prekid proizvodnje, ,CiS¢enje” proizvodnog sustava i kreiranje plana podrske i
odrZavanja novog ERP sustava.

Svi navedeni procesi provode se u Sest sliedecih faza AIM metodologije : definicija,
analiza operacija, dizajniranje rjeSenja, izgradnja, tranzicija i produkcija. Definicija je po€etna
faza gdje se planira projekt i utvrduju ciljevi poduzeéa. S obzirom na strateSke ciljeve
poduzeca, kreiraju se zahtjevi koje ERP sustav mora podrzavati. Takoder radi se procjena
troSkova i vremena potrebnog za izvrSenje cijelog projekta kako i resursa koji su potrebni u
procesu uvodenja sustava. Analiza operacijaili operativha analiza predstavlja zapravo analizu
samih poslovnih procesa poduzeca, te kako i na koji nacin uskladiti iste sa funkcionalnostima
ERP sustava. Dizajniranje rjeSenja je faza gdje se razvijaju planovii nacrti idealnih rijeSenja za
sve razlike i neuskladenosti izmedu sustava i poslovnih procesa poduzeca. Izgradnja
obuhvaca sve one procese zaduzZene za izgradnju i testiranje sustava. Provodi se razvoj,
testiranje, konverzijai migracija podataka i sl. Takoder postojimogucénost redizajnaodredenog
procesaradi lakSeg uskladivanja sa sustavom. Nakon izgradnje sustava potrebno je testiranje
cjelokupnog sustava i njegovih funkcionalnosti i performansi. Faza tranzicije znaci da se
projekt blizi kraju, uvodi se sustav u poduzece i educiraju se krajnji korisnici. Produkcija je
posljednja faza AIM metodologije gdje se prelazi na tzv. ,Go Live“ odnosno stvarni rad sa
sustavom. Projekt uvodenja ERP sustava zavrSava i dalje se radi na odrZavanju istog.
Usporeduju se rezultati s definiranim ciljevima u fazi definicije, te projektni tim moze odrediti

samu uspjesnost cjelokupnog projekta.

Iz navedenih procesa i faza moze se uociti kako je AIM metodologija vrio dobro
koncipirana i kako se procesiizvrsno uskladuju i odgovaraju odredenim fazama. Vrlo lako se
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moze odrediti uspjeSnost projekta i ispunjenje cilieva i zahtjeva $to smanjuje rizik od
neuspjesnosti, odreduju se resursi, troSkovi i vrijeme implementacije za svaku fazu, te AIM
metodologija, kao to je ve¢ spomenuto, moze posluziti za uvodenje i implementaciju bilo koje
vrste poslovnog sustava.

p

Definition ' Ox::;:;'::’; gl;):l::;? Build | Transition | Production
Project Management — e %
Business Process Architecture -—-.——-.
Business Requirements Definition .—_
Business Requirements Mapping _-—.
Application and Technical Architecture | [llll—E—8——
Module Design and Build . . --
Data Conversion [ -
Documentation A = _
Business System Testing . -—_—.
Performance Testing . 1 - . - _
Adoption and Learning _——.——_—-. . .
Production Migration . - - _ _
e e e ~co—

Slika 14: Procesiifaze AIM metodologije (Izvor:
http://learnoraclecsbscm.blogspot.com/2015/05/oracle -application-implementation.html)

5.3.2. Sure Step

Sure Step metodologiju koristi Microsoft u uvodenju svojih ERP sustava, tj. Dynamics
rieSenja. Sure Step, isto kao i AIM, sastoji se od odredenih faza s definiranim aktivhostima i
procesima. Nagpal, Khatrii Kumar (2015) i Skelton (2018) u svojim radovima navode sljedece

faze Sure Step metodologije: dijagnosti¢kafaza, faza analize, faza dizajna, faza razvoja, faza
uvodenjai fazarada.

Dijagnostitka faza, slicno kao definicija u AIM-u, predstavlja prvu fazu gdje se
definiraplan i opseg projekta. Utvrduju se i analiziraju poslovni zahtjevi i njihova uskladenost
s rjieSenjem, odnosno samim sustavom. Takoder, procjenjuje se vrijeme, troSkovi i potrebni
resursi za ostvarenje projektai njegovu uspjednost. |zraduje se projektni plan koji se dodjeljuje
odredenomprojektnomtimu. U fazi analize analiziraju poslovniprocesiicjelokupno poslovanje
poduzeca. Na temelju te analize izraduje se dokumentacija sa svim poslovnim zahtjevima
poduzeca. Faza dizajna je faza gdje se vrsi kodiranje rieSenja. Rade se odredene prilagodbe
i konfiguriranje sustava kako bi zadovoljavao poslovne zahtjeve definirane fazom analize.

Takoder, izraduje se potrebnadokumentacija dizajna, kako tehnic¢ka, tako i funkcionalna. Faza
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razvoja je faza gdje se sustav dovrSava i testira. Takoder, procesi se prilagodavaju sustavu,
vrSi se integracija sucelja i migracija podataka. Nakon migracije podataka testira se
uskladenost funkcionalnosti sustava s ve¢ definiranim poslovnim zahtjevima. Nakon toga
kreira se dokumentacija i korisnicke upute za krajnje korisnike. Glavni cilj faze uvodenja je
prijelaz na novo Microsoft Dynamics rjeSenje. Takoder, provodi se tzv. UAT (eng. User
Acceptance Test). Vrsi se edukacija krajnjih korisnikai sustav ide u tzv. ,Go LIve® gdje se dalje
prati i odrzava. Faza rada je ujednoi zadnja faza Sure Step metodologije. Ovdje se sustav
odrzava i pruzaju se aktivnhosti podrske.

Uz glavne faze implementacije, Skelton (2018) navodi da postoje i dvije dodatne.
Prva dodatna faza je optimizacija. U toj fazi se provjerava je li sustav dizajniran i isporuéen
optimalno u skladu sa svim poslovnim zahtjevima. Sustav se nastoji maksimalno optimizirati
kako biimao odgovarajuc¢e performanse s obzirom na poslovne zahtjeve. Druga dodatnafaza
je nadogradnja. U fazi nadogradnje procjenjuju se poslovni procesi poduzecai rjeSenje koje
ono ve¢ posjeduje. Izraduje se dokumentacija za novom funkcionalnos¢u, te se krece u
nadogradnju sustava. Ovaj proces moze ukljuCivati dodavanje nove funkcionalnosti ili

uredivanje ili uklanjanje odredenog dijela kodaili cijelog koda koji je nepotreban.

Zbog lake dostupnosti mnogobrojnih alatai predloZaka, Sure Step metodologija vrio
je zahvalna za primjenu. Vrijeme potrebno za implementaciju sustava se skracuje,
metodologija je fleksibilna i vrlo prilagodljiva te se kao i AIM moze Koristiti za uvodenje i
implementaciju razli€itih vrsta poslovnih sustava. Takoder, uporaba metodologije smanjuje
koli¢ine potencijalnog rizika od neuspjesnosti projekta, 5to posljedicno oznacava vedéu razinu

zadovoljstva korisnika te manje troSkove.
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Slika 15: Sure Step metodologija (Izvor: https:/www.mercuriusit.com/the-microsoft-

dynamics-sure-step-methodology/)

5.3.3. Activate metodologija

Activate metodologiju razvija i primjenjuje SAP. Ova metodologija nastala je kao
sliedbenik ASAP metodologije, odnosno prilikom prijelaza sustava na SAP S/4HANA. SAP
S/4HANA zapravo predstavlja ERP sustav u tzv. ,oblaku®, odnosno cloud tehnologiji. Ono $to
je karakteristicno za ovu metodologiju je koristenje tzv. najboljih praksi ili eng.“best practices",
tj. za odredeno rjeSenje se koriste vec postojecaizradenarjeSenja koja se nadograduju. Valja
napomenuti kako SAP nudirazvoj Activate metodologije za rjeSenja u cloudu, ,on premise” i
takoder za hibridno okruZenje. Daljnja obrada SAP-ovih metodologija temelji se na sluzbenoj
SAP-ovoj literaturi SAP e-book.

SAP S/4HANA predstavljen je na trzistu 2015. Predstavljen je kao sustav koji se
temelji na SAP HANA platformi sa SAP Fiori sueljem. SAP nudiintegriranarjeSenjazatvrtke
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koje vode razliCite aspekte poslovanja od SAP
SuccessFactors i SAP Hybris rieSenja.

Ariba do Concur, SAP Fieldglass, SAP

SAPACTIVATE

is the combination of SAP Best Practices,
toots for an assisted iImplementation and
agile methodology to simplify the adoption
of SAP SIAHANA

delivers ready-fo-run business processes
optimized for SAP S/MHANA with a
reference solution

provides best practices for migration,
Integration and configuration for SAP
S/AHANA

supports different starting points for
customers to adopt SAP S/4HANA - new
Implementation, system conversion and
landscape transformation

accelerates the initial Implementation of
SAP S/AHANA and Is designed for
continuous innovation

Slika 16: SAP Activate metodologija (Izvor: SAP e-book)

SAP Activate predstavljen je kao okvir za usvajanje inovacija za SAP S/4HANA

sustav. Cesto se smatra da je SAP Activate nova metodologija, no medutim SAP Activate je

okvir koji se sastoji od tri usko integrirane komponente:

e SAP najbolje prakse - isporu€uju poslovne procese spremne zaimplementaciju kao i najbolje

prakse za migraciju i integraciju podataka.

e Konfiguracijski alati - u oblaku i na lokaciji.

e SAP Activate metodologija koja koristi agilne tehnike za implementaciju SAP S/4HANA

sustava u oblaku ili na lokaciji.

35



SAP * Ready4o-un business processes optimized for 5/4 HANA containing OLTP
Best Practices and OLAP, delivered with the product

l"‘
S » Delivery of a reference solution In the cloud for a fast start

[C P 1N

Parily * SAP Best Practices for integration and migration to SI4HANA
A‘ + SAP Best Practices for extensibility to enhance SAP processes or create
OWN ProCEsses
Guided * Tools for an assisted implementation for the initial Implementation and to
Configuration Innovate continususly and adapt agllely even after go-live
».
()
Pa "'_ « Empowers business and IT through usar assistance and business process
3 = affinity

+» Content awareness and history - know content context and what has been
configured

Methodology « Start with SAP Best Practices for any implementation

» ONE agile methodology for any deployment mode - cloud, hybirid,
AR
Py % on-premise, mobile

Ay
= ‘ » Phases: PREPARE; EXPLORE: REALIZE; DEPLOY
+ Designed for partner extensions and SAP's Premium Engagement

Slika 17: Komponente SAP Activate metodologije (I1zvor: SAP e-book)

5.3.3.1. SAP najbolje prakse

SAP najbolje prakse pomazu projektnim timovima kako bi ubrzali vrijeme
implementacije i samim time povecali vrijednost sustava. Iste sadrZze bogate poslovne
scenarije i poslovni sadrzaj potreban klijentu koji mu pomaze u dobivanju predvidljivih i
ponovljivih rezultata. Na primjer, takvi procesi mogu biti odredena personalizacija, dodatna
konfiguracijaili poboljSanja unaprijed isporu¢enog sadrzaja, a takoder mogu se koristiti i kao
osnova za implementaciju sustava. Najbolje prakse mogu se implementirati u oblaku 3to
dodatno poboljSava fleksibilnost i povecéava vrijednost sustava.

SAP najbolje prakse za SAP S/4HANA sustav pruzaju digitalizirane analitiCke i
operativne poslovne procese koji pokrivaju temeljne poslovne procese poduzeca od prodaje,
nabave, financijai sl. Ovi procesi najboljih praksi lako se mogu integrirati s ostalim rjeSenjima
poduzeca u oblaku. SAP takoder pruzZa najbolje prakse za korisni¢ko iskustvo tzv. ,user
experience“ sa SAP Fiori su€eljem. Paketi najboljih praksi dostupni su na SAP Service
Marketplaceu. Kupci mogu preuzeti sadrzaj SAP najboljih praksi i Kkoristiti ga u vlastitom
okruzenju. Za cloud implementacije, procesi najboljih praksi bit ¢e unaprijed aktivirani kada je

osigurano rjeSenje u oblaku.
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Slika 18: SAP najbolje prakse za SAP S/4HANA sustav (Izvor: SAP e-book)

5.3.3.2. Konfiguracijski alati

SAP Activate sastoji se od konfiguracijskih alata koji predstavljaju novi pristup
potpomognutom nacinu implementacije putem najboljih praksi. Za SAP S/4HANA cloud
izdanje konfiguracijski alati takoder olakSavaju upravljanje Zivotnim ciklusom unaprijed
konfiguriranih poslovnih procesai svih dodatnih prilagodbi koje je dodao klijent. Postoje dva
slu€aja kako se konfiguracijski alati koriste sa SAP S/4HANA sustav:

e Implementacija SAP S/4HANA cloud rieSenja
e Implementacija lokalnog rieSenja (,eng. on premise®)

Valja napomenuti kako oba rjeSenja zapocinju koristenjem alata Solution Builder za
aktiviranje najboljih praksi. Karakteristike koriStenja konfiguracijskih alata za implementaciju
SAP S/4AHANA cloud rieSenja su sljedece:

- Aktivirano okruZenje moze se prilagoditi konfiguracijama korisni¢kih sucelja koja su dostupna
kupcu ili partneru za konfiguriranje i personalizaciju rjeSenja.

- Moguénosti struéne konfiguracije za primjenu odredenih radikalnih prilagodbi ili promjena
ograni¢ene su na SAP usluzni centar (eng. Service Center). Usluzni centar radi s kupcemili s
implementacijskim partnerom na primjeni Zzeljene konfiguracijske postavke u samom sustavu.

U lokalnoj implementaciji, projektni tim koristi ve¢ aktivirane najbolje prakse i njihov
sadrzaj u ,sandbox” sustavu. Tada projektni tim zaduzen za ,on premise*“ konfiguraciju koristi
standardni implementacijski vodi€ za konfiguraciju. Tim takoder koristi SAP Solution Manager

(tzv. SOLMAN) za pohranu dokumentacije rieSenja na jednom mjestu. Veé spomenuti alat
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Solution Builder koristi se i u slu€aju konfiguracija cloud i ,on premise” rijeSenja. Ovaj se alat
koristi za razvoj i strukturiranje konfiguracijskog sadrzaja prema domen skom modelu SAP-a.
SAP Solution Builder koristi se za primjenu i aktivaciju sadrzZaja u najboljim praksama
unutar samog sustava. Moze se zakljuciti kako se gotovo nijedan projekt ne moze realizirati
bez odredenih prilagodbi. Korisnici obi¢no Zele dodavati nove procese ili prilagoditi unaprijed

konfigurirano poslovanje procesa.

* Guided Configuration provides an assisted way to implement SAP Best Practices

* For S/AHANA cloud edition Guided Canfiguration faciliates the iMecycle management of
the pre-configured busness process content
Solution Bullder Self-Service Expart
A Configuration Ul's Configuration
Activation of SAP 4 -
Best Practice Paersonalization of Adding new or
processes activated Best changed processes
Practice processes 1o the activated
processes

IMG and SAP Solution Manager

Use configuration activities from IMG or
configuration object links from SAP Solution
Manager

AL

Slika 19: SAP Activate konfiguracijski alati (Izvor: SAP e-book)

5.3.3.3. SAP Activate metodologija

Treca komponenta okvira SAP Activate je metodologija SAP Activate.
SAP Activate metodologija pruza jednu jednostavnu, modularnu i agilnu metodologiju i
nasliednik je ASAP i SAP Launch metodologija. Metodologija takoder pruza potpunu podrsku
za pocetnu i kontinuiranu implementaciju s uskladenim pristupom za cloud, on-premise i
hibridne implementacije. SAP Activate metodologija dizajnirana je za podrsku Sirokoj
pokrivenosti SAP rjeSenja te je relevantna za implementacije SAP Business Suite, SAP
S/AHANA i SAP cloud rjeSenja. Metodologija takoder omogucuje suradnju s kupcima i
dostupnaje partnerima. Metodologija koristi, kao zadane, agilne principe i pristupe isporuke
projekata. Nadovezuje se na gotove i spremne poslovne procese i njihovu dokumentaciju iz
SAP najboljih praksi. Koristi se konfiguracijskim alatima za prilagodbu osnovnog rjeSenja
potrebama korisnika na temelju rezultata fit i gap analiza, koje se provode u fazi istraZivanja.
SAP Activate metodologija pruza projektnim timovima ne samo strukturirani pristup
implementaciji rjeSenja, nego i sadrzaj specifiCan za samo rjeSenje i proizvod za
implementaciju ili prijelaz na SAP S/4HANA sustav. Vec¢ je spomenuto kako je SAP Activate

metodologija zapravo nasljednik ASAP i SAP Launch metodologija koje su se prethodno
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koristile u implementacijama cloud i on-premise rjeSenja. Ovo ne znaci da ¢e ASAP i SAP
Launch biti uklonjeni sa SAP Service Marketplacea, medutim viSe se ne azuriraju novim

sadrZajem.

Next generation agile methodology

that drives customer success

« ONE simple, modular and agile
methodology supporting all SI4HANA
ransiton scenanos

* Full support for initial deployment and

continuous businass innovation
« Harmonized implementation approach for
cloud, on-premise and hybnd deployments
* Broad coverage of SAP solutions starting
with SAP S/4HANA

« Enables co-innavation with customers and
is accessible for partners

« Successor of the ASAP and SAP Launch
methedology

Slika 20: SAP Activate metodologijaza S/4HANA sustav (Izvor: SAP e-book)

Postoje odredene razlike izmedu SAP Activate i ASAP metodologija koje se
izdvajaju:
e SAP Activate metodologija koristi SAP najbolje prakse kao zadani nacin za izgradnju
oshovnog sustava za fit i gap analizu.
e Glavne faze projekta smanjene su na Cetiri (s pet u ASAP). U SAP Activate metodologiji
nema odvojenih faze za konacnu pripremu i podrSku za pokretanje uzivo, ali umjesto toga
potrebno ih je izvrSiti u jednoj fazi koja se zove ,DEPLOY". Takoder implementacija zahtjeva
izvrSava se u fazi ,REALIZE".
e Aktivnosti dizajna odnosno tzv. ,blueprint modela“ koje su bile predstavljene u ASAP-u
zamijenjene su s fit i gap analizama.

SAP Activate metodologija ne podrZzava samo on-premise implementaciju sustava
ve¢ i onu u oblaku, odnosno cloudu. Takoder omogucéava razvoj hibridne implementacije
kombinirajuéi nacela dvaju metodologija. SAP Activate trenutno ne podrzava samo SAP
S/4AHANA rjeSenje, vec i drugarjeSenja poput SAP-a Business Suite, SAP SuccessFactors i
SAP Ariba.
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KEY MESSAGE

SAPACTIVATE methodology is effectively designed to succeed all variants of ASAP 8
methodelogy and SAP Launch

Differences for different deployment options are reflected in specific versions of the
methodology for each deployment type

Based on use of SAP Best Practices
Reduced project lifecycle — only 4 core phases

Up to 10 key deliverables per phase, thus easier access to key guides and
accelerators

Blueprint activities replaced with solution validation
Support of SAP S/4HANA and SAP Business Suite (ERP, CRM, SRM,...)

SFSF, C4C and Ariba also transitioned to SAP Activate. /2 '

Slika 21: Razlike znacajki SAP Activate u odnosu na ASAP (Izvor: SAP e-book)

Postoje 4 glavne faze SAP Activate metodologije: PREPARE, EXPLORE, REALIZE
i DEPLOY. U prvojfazi pripreme pokreée se sam projekt, postavlja se projektno okruzenje i
okviri za upravljanje istim. Voditelj projekta je vrlo vazna figura u ovoj fazi s obzirom da mora
postaviti odgovarajuce uloge i odgovornosti svakom &lanu tima. Na kraju prve faze uspostavlja
se tzv. sandbox sustav temeljen na najboljim praksama. U fazi istrazivanja projektni tim
provjerava podrzava li rjeSenje temeljeno na najboljim praksama poslovne potrebe korisnika
Potrebno je identificirati razlike i nedostatke i donijeti odluke kako poboljsati rieSenje kako bi
odgovaralo korisnikovim potrebama. U fazi realizacije poc€inje izgradnja funkcionalnosti koje
su definirane kao nedovoljno prilagodene poslovnim potrebama. Nakon razvoja provode se
testiranja i od strane tima i od strane korisnika prije pustanja na produkciju. U posljednjoj
»deploy“ fazi tim provodi razli€ite aktivnosti kako bi rjeSenje bilo spremno za rad i pustanje na
produkcijski sustav. Nakon same implementacije odreduje se razdoblje odrZavanja sustava.
Projekt je zatim i formalno zatvoren. Detaljniji opis samih faza, procesai aktivnosti unutar faza
metodologije bit ¢e prikazane u nastavku rada.

5.3.3.4. Faza PREPARE

Activate metodologija omogucava implementaciju SAP ERP sustava kako u cloud
rieSenju tako i u ,on-premise“ naCinu rada, a i omogucava konverziju sustava na SAP
S/4HANA. U ovom radu prikazat ¢e se 4 faze Activate metodologije u implementaciji ,on-

premise” sustava.
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Quality

Assurance Production

Sandbox* Development

Sevected SAP Best Selected SAP Beat
SAL Begt Sactices Practces piocesses Sraclicss procésaes

Selacted SAP Best

Fractces processss

piocensas

Prepare Phase Realize Phase Reallze Phase Deploy Phase
Sardbox used 10 select SAP SAF Best Prachces form @ Santan transported o Solution transported to
Best Practice peocessas foungation i the Quality assurance 5or esting producton for Iive users
uring high level scoping davelopment landscape

Project specific acope s
Explore Phase added

Sardbax uaed 1o drive

* The usy . = ystam ¢
Scope Vaikiation warkshops T sandbox = usunlly 8 separste landscapedsystem of ils own but

Can be & chent wihin the developmant Jancscaps

Slika 22: Prikaz pojedinih faza implementacije (Izvor: SAP e-book)

Klju¢ni dijelovi faze pripreme su pripremai poCetak samog projektaimplementacije,
gdje veliku ulogu ima ve¢ spomenuti voditelj projekata koji je zaduzen za timove projekta i
njihove uloge, zadace i lanove, ali isto tako i za sastanke s voditeljima timova, ulagadima i sl.
Potrebno je definirati i pripremiti sve standarde i okvire, projektno okruzenje i uloge i zadace
svakog Clana tima. Takoder definiraju se odredena pravila, standardi i rokovi. Potrebno je
definirati opseg i cilieve projekta, tehniCku arhitekturu, arhitekturu migracije podataka,
arhitekturu analize i sl. Ono §to je karakteristicno u fazi pripreme je kreiranje tzv. sandbox
sustava, odnosno praznog demo sustava koji koristi SAP najbolje prakse, odnosno ve¢
spomenute gotove procese koji su opisani najboljim praksama. Ukoliko se radi o prelasku na
SAP S/4HANA, nije potrebno ucitavanje najboljih praksi s obzirom da sustav ve¢ sadrzi takav
sadrzaj za razliku od SAP Business Suite sustava. Klju¢nielement svih SAP Activate projekata
je sandbox sustav postavljen tijekom faze pripreme ili ranog dijela faze istrazivanja, koji mora

biti spreman kao osnovni demo sustav za fiti gap analizu.

5.3.3.5. Faza EXPLORE

U faziistrazivanja projekt je pripremljenispreman je za poCetak izvodenja. Sviresursi
su pripremljeni i takoder sandbox sustav je pripremljen. Svrha ove faze jest validacija rjeSenja
dostavljenog klijentu bazirano na dokumentaciji standardnih procesa. Izvode se odredene
aktivnosti na sandbox sustavu poput: promjenaimena odredenih organizacijskih strukturakoje
dolaze s najboljim praksama, promjena maticnih podataka, kreiranje odredenih transakcijskih

podataka i sl. Takoder projiciraju se odredene dodatne funkcionalnosti koje su zanimljive za

41



klijenta i koje bi Zelio da budu u fiti gap analizama a nisu dio najboljih praksi. U ovoj fazi
provode se ve¢ spomenute fiti gap analize koje se temelje na najboljim praksama, gdje se
bilieze oni procesii tzv. ,praznine“ odnosno ne podudarnosti izmedu procesa najboljih praksi
u sandbox sustavu i poslovnih procesa samog poduzeca, ali i procesi koji se podudaraju s
najboljim praksama. Takoder, potrebno je izraditi plan prioritetai vaznosti poslovnih procesa
poduzecai izvrsiti migraciju potrebnih podataka. Nakon identifikacije tih praznina napravi se
lista odredenih procesakoje je potrebno konfigurirati ili dodatno obuhvatiti implementacijom a
nisu dio najboljih praksi odnosno ,eng. backlog list*, te se kre¢e u fazu realizacije. Dakle svi i
procesi bit ¢e aktivirani u razvojnom okruzenju. Istrazivanja se vr$e kroz viSe radionica sa
korisnikom gdje mu se na sandbox sustavu prezentiraju procesii takoder usputno se kreira
backlog lista. Vrlo bitna je izrada pravovaljanih i korisnih dokumentacija. Vrlo je bitno tu
dokumentaciju napraviti pristupacnimza korisnika kako bi je kasnije mogao koristitii odrzavati.
To iako i nije krucijalno za sam projekt, ali je od velikog zna€aja za korisnika. Funkcionalnii
tehnicki timovi korisnika moraju imati svu potrebnu dokumentaciju rjeSenja prije nego se isto
pustina produkciju. Potrebno je dokumentirati sve odluke, razloge zasto je nesto konfigurirano
na nacin kako jest i sl. Dokumentacija ne smije izgledati kao hrpa snimaka zaslona. Takva
pravila vrijede za svaku fazu implementacije projekta. Takoder, tijekom radionica preporuca
se koriStenje alata za modeliranje poslovnih procesa (BPMN) unutar SAP Solution Managera
Na kraju ove faze mogu se izvrSiti dvije vrste testova: eng. Single functional test (SFT) i eng.
Functional integration test (FIT) gdje se provjerava integracija i ispravnost funkcionalnosti

sustava.

5.3.3.6. Faza REALIZE

U fazirealizacije koristi se razvojno okruZenje zarazvijanje rjeSenjai testno okruzenje
za provodenje aktivnosti testiranja. Sve Sto se dokumentiralo i zapisivalo u fazi istrazivanja
potrebno je implementirati. Timovi zaduzZeniza razvoj rieSenjakoriste podatke iz ,backlog“ liste
i sve potrebne maticne podatke te kreéu s razvojem krajnjih definiranih scenarija. Svaki
scenarij podijeljen je na nekoliko razli€itih dijelova koji se medusobno moraju integrirati i
testirati. Tijekom razvoja takoder izraduje se potrebna dokumentacija. Na kraju faze vrlo je
bitan test integracije i test prihvatljivosti korisnika (eng. User acceptance test) gdje korisnik
testira sve moguce scenarije i potvrduje moze liili ne mozZe sustav i¢i na produkciju.

5.3.3.7. Faza DEPLOY

U posljednjoj fazi se potvrduje tehni¢kai organizacijska spremnost sustava. Koristi

se produkcijski sustav i rieSenje ide uzivo ili tzv. ,eng. Go Live“. Projekt ¢e se zakljuliti s
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odredenim razdobljem aktivne podrske (tehnickai funkcionalna podr$ka sustava). Svrha ove
faze jest finalizacija projekta, odnosno omogucavanje prebacivanja rijeSenja na produkcijski
sustav i svih njegovih alata podr$ke takoder. To takoder moze ukljuCivati odredene sistemske
testove, edukaciju za krajnje korisnike i sl. Vrlo je vazno i prikupljanje povratnih informacija od
korisnikai samo odrZzavanje i podrSka sustava nakon produkcije.

Metodologija SAP Activate primjenjiva je ne samo na SAP S/4HANA vec¢ i na druge
SAP sustave u oblaku i na lokaciji. Activate metodologija pocinje sa SAP najboljim praksama
za bilo koju implementaciju i koristi jednu metodologiju za sve nacine implementacije (cloud,
hibrid, on-premise.) Cilj metodologije je pomodi korisnicima daiskoriste svu snagu i potencija
SAP S/4HANA sustava s obzirom na njihove okolnostii poslovne potrebe.

5.3.4. ASAP metodologija

ASAP je kratica za Accelerated SAP, odnosno ubrzani SAP. Metodologija je
razvijena 1996. godine. Cilj ASAP metodologije uc€inkovito optimizirati vrijeme, ljude, kvalitetu
i druge resurse, koriste¢i dokazanu metodologiju zaimplementaciju. ASAP se usredotoCujena
alate i obuku te se sastoji od pet procesno orijentiranih faza implementacije.

Faze implementacije su sljedece:
* Priprema projekta
» Konceptualni dizajn
* Realizacija
» Zavr8napriprema
» Go-Live i podrska

1. Priprema projekta: zapocinje prikupljanjem svih potrebnih informacija i resursa
Vazno je vrijeme za sastavljanje potrebnih komponenti za implementaciju. Neke vazne stavke
koje je potrebno posti¢i za fazu pripreme projekta uklju€uju: Odobravanje projekta od strane
top menadZzmenta i dionika, identificiranje jasnih cilijeva projekta, izrada u€inkovitog procesa
donosenja odluka, stvaranje okruZenja pogodnog za promjene i reinzenjering, izgradnja
kvalificiranog i sposobnog projektnogtimai sl.

2. Konceptualni dizajn: SAP je definirao fazu poslovnog nacrta ili konceptualnog
dizajna kako bi pomogao izvu¢i relevantne informacije o tvrtki koje su potrebne za
implementaciju. Ti su nacrti i dokumenti u obliku upitnika koji su osmisljeni za trazenje
informacija koje otkrivaju kako tvrtka posluje. Kao takvi, oni takoder sluze za dokumentiranje
provedbe implementacije. Svaki dokument konceptualnog dizajna prikazuje buduce poslovne
procese i poslovne zahtjeve. Vrste postavljenih pitanja su relevantne za odredenu poslovnu
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funkciju, npr. pitanja mogu biti koji se podaci biljeZe na narudzbenici, na koji na€in se fakturira
odredenauslugaisl.

3. Realizacija: Nakon konceptualnog dizajnazapocinje faza realizacije i konfiguracije
SAP sustava. Faza realizacije je podijeljena na dva dijela: SAP konzultantski tim pomaze
konfigurirati osnovni sustav poduzeca koji se naziva osnovna konfiguracija i projektni tim
implementacije podeSava taj sustav kako bi zadovoljio sve poslovne i procesne zahtjeve.
PocCetna konfiguracija temelji se na informacijama u konceptualnom dizajnu. Preostalih
otprilike 20% konfiguracije koja nije obradena dovrSava se u aktivnostima projektnog tima.
Projektni tim obi¢no se bavi iznimkama koje nisu obuhvacene osnovnom konfiguracijom koje
izvrSava konzultantski tim. Taj dio je neophodan kako bi sustav odgovarao poslovnim
potrebama poduzecéa. Uz pomo¢ SAP konzultantskog tima poduzece svoje poslovne procese
razdvaja u cikluse povezane poslovnim tokovima. Ciklusi sluZze kao neovisne jedinice koje
omogucuju testiranje odredenih dijelova poslovnog procesa. Takoder, konfigurirati se moze
kroz konfiguraciju vodi¢azaimplementaciju SAP-a (IMG). Kako se faza konfiguracije priblizava
kraju, postaje neophodno da projektni tim bude samodostatan u svom znanju o konfiguraciji
SAP sustava. Prijenos znanja konfiguracijskom timu zaduZzenom za odrZavanje sustava
(odnosno, odrzavanje poslovnih procesa nakon pokretanja) treba dovrsiti u ovom trenutku,
odnosno na kraju faze realizacije. Osim toga, krajnji korisnici koji imaju zadatak stvarnog
koriStenja sustava u svakodnevne poslovne svrhe moraju biti educirani.

4. ZavrSna priprema: Ovafaza karakteristiCna je na dodatnoj konfiguraciji odredenih
funkcionalnosti i Sto je jo§ vaznije, migraciju podataka iz starog sustava na SAP sustav.
Testiranje radnog opterecéenja (uklju€ujuci vrSni volumen, dnevno opterecenjei druge oblike
testiranja ukljuujuéi UAT), te integracijsko ili funkcionalno testiranje provodi se kako bi se
osigurala toCnost podataka i stabilnost sustava. Na kraju faze potrebno je planirati i
dokumentirati strategije pokretanja sustava. Priprema za Go-live znaci i pripremu za pitanja
krajnjih korisnika i odrZavanje i podrsku dok pocinju aktivno raditi na novom sustavu.

5. Go-Live i podrSka: Ovo je posliednja faza metodologije. Sustav prelazi na
produkciju i korisnici ga pocinju koristiti. Vrlo je bitha podrSkai odrzavanje s ciliem optimizacije

sustava.
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ASAP Methodology - Accelerated SAP

Project Planning

Y

Realization:
Solutioning &
Customization

Analysis & Implementation & Post Go live
Business Requirement Training support
Documentation

Slika 23: Faze ASAP metodologije (lzvor: https://www.leapingfrogconsulting.com/erp-

services/implementation)
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6. Konzultantski proces definiranja i konfiguracije
sustava

U nastavku rada slijedi prakti¢ni prikaz konfiguracije organizacijskih elemenata SAP
modula prodaje i distribucije Sto je zadatak funkcionalnog konzultanta. Svi podaci temelje se
na SAP-ovim te€ajevima i SAP-ovoj sluzbenoj literaturi. Potrebno je dobro dogovoriti strukturu
prije poCetkasame implementacije sustava i poku$ati sve procese obuhvatitii predvidjeti koliko
je god moguce. Organizacijska struktura SAP modula prodaje i distribucije definirat ¢e se u
skladu s organizacijskom strukturom poduzeca za koje se sustav implementira.

6.1. Konfiguracija sustava i opis organizacijskih elemenata

SAP modula prodaje i distribucije

NajviSa razina u hijerarhiji SAP sustava je klijent. Klijent predstavlja logicki sustav na
kojem korisnik radi. Postavke koje se definiraju na razini klijenta primjenjuju se na sve Sifre
poduzecéa kreirane na tom klijentu. Svaki klijent je nezavisna jedinica sa svojim vlastitim
mati¢nim podacima, pozadinskim tablicama i podacima. Osnovniorganizacijski element koji
se Kkoristi u FI (financije i raGunovodstvo) modulu je $ifra poduzeéa. Sifra poduzeéa oznadava
pravnu osobu (s vlastitim mati€nim brojem i bankovnim ra¢unima) i predstavlja nezavisnu
ratunovodstvenu jedinicu. Zakonska bilanca i raCun dobiti i gubitka kreiraju se na razini Sifre
poduzeca. Organizacijskielementi drugih modula kao na primjer: pogoni, podrucjakontrolinga,

prodajne/nabavne organizacije povezuju se sa Sifrom poduzeca.

Na pocetku prijave u sustav otvara se forma s podacima za prijavu i odabir klijenta.

Odabire se klijent 100 koji ima aktivirane sve funkcionalnosti sustava.

— Korisnik Sustav Pomoé

Klijent: Informacije

[i Demo2l - SAP S/AHANA 1909 FPS01 fully-activated appliance

Karisnik: * |PKOZINA
T all

Lozinka: * @ Available Clients:
[ 4

¥ Client 100 - Fully-activated trial client (US/DE, merged-000)
Jezik prijave: % Client 200 - Best Practices ready-to-activate client (white list)
P Client 400 - Best Practices fully-activated (merged-000)

% Client 500 - MSAN S/HANA Project - Sandbox Client

Slika 24: PoCetna forma prijave u SAP sustav (lzvor: izrada autora)
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Nakon prijave otvara se poCetna forma gdje s lijeve strane mozemo vidjeti kreirane
mape odredenih funkcionalnosti u kojima se nalaze transakcije za izvr§avanje kako bi se lakSe
doslo do trazene forme umjesto upisivanja transakcije u trazilicu ili trazenja kroz SAP izbornik.
Prvo se krece sa konfiguracijom odnosno mapiranjem u transakciji SPRO, kako bi se mogle
odraditi sve potrebne postavke sustava.

= Izbornik Uredi Favoriti Dodaci Sustav Pomoé

SAP SAP Easy Access

| v| ™ & & Dugizbomik % Kk  # v A E Kielrajulogu  Vige ~

~ v Favoriti -
> [ Ugovor
> [ Uvjeti
> [ Ulazna faktura
> [ Narudzbenica
> [ Skladiste
> [ Customizing
> [0 Primka
> [ Poslovni partner
> [ General table list
> [O Prodajna ponuda
> [ Otpremnica
> [ Faktura
>[D Prodaijni nalogj
> [ Materijal
> [ Kupac
> [ Dobavlja&

~ v SAP izbornik
> [ Financial Services Network Connector
> [ Ured
> [ Meduaplikacijske komponente
> [ Logistika
> [ Ra&unovodstvo
> [ Ljudski resursi
> [0 Informacijski sustavi -~

Slika 25: Pocetni ekran sustava (lzvor: izrada autora)

Za definiranje prodajne organizacijske strukture poduzec¢a, u SAP sustavu se
upotrebljavaju organizacijske jedinice. Osnovni elementi koji utjeCu na definiranje organizacije
prodaje su odredivanje cijena i standardna izvjeS¢a o realizaciji prodaje. Organizacijska
struktura mora posjedovati odredenu fleksibilnost, u smislu predvidenog razvoja poduzeéa i
rasta trziSta. Organizacijske jedinice koje se mogu kreirati su sljedece:

e Prodajna organizacija

¢ Distribucijski kanal (prodajni put robe ili usluge do kupca)
e Sektor (divizija)

e Prodajniured

e Prodajna grupa

Ulaskom u transakciju SPRO potrebno je odrediti kompletnu strukturu poduzeéa i
mapirati, tj. definirati i dodijeliti sve potrebne organizacijske dijelove zarad sustava.
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~vf&  Struktura poduzeca
(&2 (€ Lokaliziraj uzorak organizacijskih jedinica
s Definicija
s Financijsko ragunovodstvo
(& @IFDeﬂnirai poduzeée—:

P

(< Definiraj podrucje kontrole kredita

rl—_..

Uredi, kopiraj, izbrisi, provjeri Sifru poduzeca
Definiraj poslovno podrucje

Definiraj funkcionalno podrugje

Odrzavaj poslovno podruéje konsolidacije
Odrzavaj FM podrucje

[1z3 i3 (g [1g3 g fgh [z

|0 [0 [ [0 [0 [

Definiraj segment
(& (© Definiraj profitni centar

Slika 26: Definicija poduzeca te Sifre poduzeca (lzvor: izrada autora)

Svaka prodajna organizacija predstavlja jedinicu organizacijske strukture koja u
potpunostiobuhvaéaneku poslovnu transakcijui odgovornaje za prodajne poslove u pravhom
smislu. Tako se unutar jedne organizacije prodaje u cijelosti izvrSavaju scenariji pripadnih
poslovnih procesa. Da bi se osiguralo jednostavnije izvjeStavanje, ali i fleksibilniji pristup
autorizacijama, prodaja koristi distribucijske kanale koji odreduju na koji nacin razliita
roba/uslugadospijevado kupca. Unutar distribucijskog kanala definiraju se podaci u mati€cnom
slogu kupaca, materijala i cijene materijala. Prodajno podrucje - Prodajna organizacija,
Distribucijski kanal i Sektor zajedno €ine vrlo vaznu strukturu, prodajno podrucje koje se
konstantno koristi pri svakoj dodjeli i podjeli u SD modulu. U fazi realizacije potrebno je
definiratisva prodajnapodrucjaprema zahtjevima procesa. Unutar svakog prodajnog podrudja
potrebno je definirati koji tipovi dokumenata se mogu kreirati u tom podrucju. Jedna od
organizacijskih jedinica je i prodajni ured, geografski pogled u organizaciji koji je uvijek
dodijeljen prodajnom podrucju koji se moze naknadno brisati i preimenovati ukoliko nije

potreban.

Da bi se mogla organizirati otprema prodane robe, pri definiranju organizacijske
strukture otpreme mora se imati u vidu kojim distribucijskim kanalom ¢e se roba otpremiti
kupcu i gdje je roba fiziCki smjeStena. Zbog toga organizacija otpreme u SAP-u mora biti
povezana ne samo s organizacijom prodaje, ve¢ i sa organizacijskim strukturama u modulu
Upravljanje materijalima. Osnovni organizacijski elementi koji se definiraju unutar navedenog
modula, a neophodni su za normalno funkcioniranje prodaje i distribucije su pogoni, skladidne
lokacije i toCke otpreme. SAP pogon je osnovnai obavezna logisti¢ka organizacijska jedinica
na temelju koje se u modulu prodaje i distribucije odreduje relevantnost za porez. U fazi

realizacije se definira koji pogon ¢e se koristiti u procesima unutar prodaje.
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Potrebno je osim kreiranog poduzec¢a 1010 i Sifre poduzeca koja ¢e biti 1010, takoder
i definirati pogon 1010.

Pog. | Naz.1 Naziv2
[ 0001 \ erk 0001] jWalldorf
(] 0003 Plant 0003 (is-ht-sw)
11010 Plant 1 DE Plant 1 DE
11020 Plant2 DE Plant 2 DE
[ 11050 Probni pogonl Probni pogonl
11710 Plant1US Palo Alto
11720 Plant2US Plant 2 US
[ 19010 Testni pogon Testni pogon
[1 LLO2 Pogon za usluge LL Prodaja usluga
[ 1 ZDO1 Pogon LL Pogon LL

Slika 27: Definicijapogona (Izvor: izrada autora)

Takoder, potrebno je definirati sektor poslovanja 00.

Sektor Naziv
a
00 Sektor proizvoda 00|
o

] o1 _Proizvodni odjel 01
[] 10 Proizvodnja

[ 15 Sektor proizvoda 15
[ 1D Usluge

120 Prodaja

] 2D IT Usluge

[] 30 Gradevina

[ 3D Ostalo

1 51 Ra&unala

Slika 28: Definicija sektora (Izvor: izrada autora)

Prelazi se na definiciju podataka vezanih uz prodaju i distribuciju.

(] vz Prodajai distribucija

T

r

Definirajr kopiraj, izbrisi, provjeri organizaciju prodaje
> Definiraj, kopiraj, izbrisi, provjeri distribucijski kanal
Odrzavaj prodajni ured

g (1 [ |’£ﬁ

10 1D I’) <

OdrZavaj prodajnu grupu

Slika 29: Definicija podataka prodaje i distribucije (Izvor: izrada autora)

U nastavku mogu se vidjeti definirani dijelovi ve¢ spomenutog prodajnog podrucja,
odnosno prodajna organizacija 1010 (Domac¢aProdOrgDE) i distribucijski kanal 10 (direktna
prodaja). Ujedno se postavlja i prodajna grupa 100 koja predstavlja odjel organizacije koji je

zaduzen za prodaju.
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PrOrg | Naziv Sakrij u

[ ] @001 |Prod. organizac. 001
[ ] 0003
[ 11010 |DomacaProdOrg DE
(11030 |LL prodajna org.
(11031 |PO Jug

[ 11032 |PO Sjever

[ ] 1040 ([Test ProdOrg.
(11050 |PO Istok

[ ] 1500 ([Test P.Organizacija
[ 11710 |Domaca ProdOrg US

OO00000000

Slika 30: Definicija prodajne organizacije (Izvor: izrada autora)

Distrib. kanal Naziv Sakrij u
[Jo1 Distribuc.kanali 01 ]
[]1e Direktna prodaja ]
[]15 Test Distribuc kanal ]
[]30 Usluge []
[]31 DK Veleprodaja J ]
[]32 DK Maloprodaja J ]
[]41 DK Veleprodaja S []
[] 42 DK Maloprodaja S ]
[]43 DK Ostalo S L]
[]51 DK Veleprodaja istok ]
[]52 DK Maloprodaja istok []
[ 90 Ostalo O

Slika 31: Definicija distribucijskog kanala (Izvor: izrada autora)

Prodajna grupa Opis Sakrij u
[J eo1 Grupa prodaje 001 ]
11 Prodajna grupa istok []
[ 100 Prodajna grupa 100 []
[1130 Prodajna grupa LL []
[J170 Prodajna grupa 170 J
[1181 Test osoba 1 O
[ 182 Test osoba 2 O
1183 Test osoba 3 O
[]1184 Test osoba 4 ]

Slika 32: Kreiranje prodajne grupa (lzvor: izrada autora)
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Nakon definicija potrebnaje dodjela podataka. Sto se ti¢e financija i raSunovodstva,

dodijeljuje se Sifrapoduzecéa 1010 poduzeéu 1010 i ostali financijski parametri koje radi modul

financija. Potrebno je dodijeliti kreirani pogon 1010 Sifri poduzeca 1010.

Dodjela pogon - 3ifra poduzeca

SPod

|
=
2
2
=

C
0003
1010
1010
1050
1710
1710
1010
1030

Pog.

[

0003
1010
1020
1050
1710
1720
9010
LLOZ2

Naziv pogona

Werk 0001

Plant 0003 (is-ht-sw)
Plant 1 DE

Plant 2 DE

Probni pogonl

Plant 1 US

Plant 2 US

Testni pogon

Pogon za usluge

Naziv poduzeéa
SAP AG.
SAP US (IS-HT-SW)
Company Code 1010
Company Code 1010
Probna kompanija
Company Code 1710
Company Code 1710
Company Code 1010
LL Company d.o.o.

Slika 33: Dodjela pogona Sifri poduzeca (lzvor: izrada autora)

Potrebno je dodijeliti sve daljnje definirane parametre prodaje i distribucije koji ¢e se

koristiti, odnosno potrebno je dodijeliti organizaciju prodaje 1010 S$ifri poduzeéa 1010,

distribucijski kanal 10 organizaciji prodaje 1010, sektora 00 organizaciji prodaje 1010.

Dodjela prodajna organizacija- Sifra poduzeca

PrOrg
0001
0003
1010
1030
1031
1032
1040
1050
1500
1710

Naziv

Prod. organizac. 001

DomacaProdOrg DE
LL prodajna org.

PO Jug

PO Sjever

[Test ProdOrg.

PO Istok

[Test P.Organizacija

Domaca ProdOrg US

SPod Naziv poduzeéa

0001

0003 SAP US (IS-HT-SW)

SAP AG.

1010 Company Code 1010

1030
1630
1030
1050
1050

LL Company d.o.0.
LL Company d.o.0.
LL Company d.0.0.

Probna kompanija

Probna kompanija

1500 Test Kompanija d.o.o
1710 Company Code 1710

Slika 34: Dodjela organizacije prodaje Sifri poduzeca (Izvor:izrada autora)
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Dodjela prodajna organizacija - kanal distribucije

Prorg  Naziv Dskn Naziv
[1 0001 Prod. organizac. 001 01 Distribuc kanali 01
[ 0003 01  Distribuckanali 01
[11010 DomacaProdOrg DE 10  Direktna prodaja
[11030 LL prodajna org. 31 DK Veleprodaja J
(11031 PO Jug il DK Veleprodaja J
(11031 PO Jug =2 DK Maloprodaja J
[11032 PO Sjever 41 DK Veleprodaja S
[11032 PO Sjever 42 DK Maloprodaja S
[11032 PO Sjever 43 DK Ostalo S
[ 1040 TestProdOrg. 10  Direktna prodaja
[ 1050 PO Istok 51 DK Veleprodaja istok
[ 1050 PO Istok 52 DK Maloprodaja istok
[ 1500 Test P.Organizacija 15  Test Distribuc.kanal
[11710 Domaca ProdOrg US 10  Direktna prodaja

Slika 35: Dodjela distribucijskog kanala prodajnoj organizaciji (Izvor: izrada autora)

Dadjela prodajna organizacija- sektor

PrOorg  Naziv Sk Naziv
[1 @001 Prod. organizac. 001 01 Proizvodni odjel 01
] ee0O3 01 Proizvodni odjel 01
[11010 DomacaProdOrg DE 0@ Sektor proizvoda 00
[11030 LL prodajna org. 1D Usluge
11031 PO Jug 1D Usluge
711031 PO Jug 2D IT Usluge
(11631 PO Jug 3D Ostalo
[11032 PO Sjever 1D Usluge
[11032 PO Sjever 2D IT Usluge
(11032 PO Sjever 3D Ostalo
[11040 Test ProdOrg. 0@ Sektor proizvoda 00
[] 1650 PO Istok 51 Racunala
[] 1500 Test P.Organizacija 15 Sektor proizvoda 15
[11710 Domaca ProdOrg US 0@ Sektor proizvoda 00

Slika 36: Dodjela sektora prodajnoj organizaciji (Izvor: izrada autora)

Potrebno je napraviti postavljanje podrucja prodaje, odnosno povezati prodajnu
organizaciju 1010 sa distribucijskim kanalom 10 i sektorom 00.

Dodjela prodajna organizacija - kanal distribucije - sektor

Prorg  Naziv DsKn | Naziv Sk Naziv
[1 0001 Prod. organizac. 001 01 Distribuc.kanali 01 01 Proizvodni odjel 01
[] 0003 01 Distribuc kanali 01 01 Proizvodni odjel 01
[11010 DomacaProdOrg DE 10  |Direktna prodaja 00 Sektor proizvoda 00
[11030 LL prodajna org. 31 DK Veleprodaja J 1D Usluge
[11031 PO Jug 31 DK Veleprodaja J 1D Usluge
[11031 PO Jug 32 DK Malopredaja J 2D IT Usluge
[11032 PO Sjever 41 DK Veleprodaja S 1D Usluge
[ 1032 PO Sjever 42 DK Maloprodaja $ 2D IT Usluge
[]1032 PO Sjever 43 DK Ostalo S 3D Ostalo
[11040 Test ProdOrg. 10  |Direktna prodaja Q0 Sektor proizvoda 00
[11050 PO Istok 51 DK Veleprodaja istok 51 Racunala
[11050 PO Istok 52 DK Maloprodaja istok 51 Racunala
[11500 Test P.Organizacija 15  [Test Distribuc kanal 15 Sekior proizvoda 15
[11710 Domaca ProdOrg US 10  |Direkina prodaja 00 Sektor proizvoda 00

Slika 37: Postavljanje podrucja prodaje (lzvor: izrada autora)
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Zatim, potrebno je dodijeliti prodajni ured 100 prodajnom podrucju koje se postavilo.
U nastavku se jo§ dodjeljuje prodajna grupa 100 prodajnomuredu 100, te se prodajna

organizacija 1010 i kanal distribucije 10 dodjeljuju na pogon 1010.

[ 11010 DomacaProdOrg DE 10  Direktna prodaja ‘00 Sektor proizvoda 00 100 Prodajni ured 100

Slika 38: Dodjela prodajnog ureda prodajnom podrucju (Izvor: izrada autora)

Dodjela prodajni ured - prodajne grupe

Pr.ur Opis PrGr  Opis

[ 1 0001 Prodajni ured jug 001 Grupa prodaje 001
(11 Prodajni ured istok1 1 Prodajna grupa istok
(] 100 Prodajni ured 100 100 Prodajna grupa 100
(1170 Prodajni ured 170 170 Prodajna grupa 170
1181 Direktna Prodaja 181 Testosoba 1
(1182  Kljucni Kupci 182 Test osoba 2
(1183  Ostalo 183 Test osoba 3

[] 183 Ostalo 184 Test osoba 4

Slika 39: Dodjela prodajne grupe prodajnom uredu (lzvor: izrada autora)

Dodjela prodajna organizacija/kanal distribucije - pogon

Prorg  Naziv DKanKup/Mt | Naziv Pog. Naziv1
] 0001 :Prod.organizac. 001 j@l Distribuc.kanali 01 0001 Werk 0001
[ ooe3 01 Distribuc.kanali 01 0003 Plant 0003 (is-ht-sw)
[11010 DomacaProdOrg DE 10 Direktna prodaja 1010 Plant 1 DE
[ 11010 DomacaProdOrg DE 10 Direktna prodaja 1020 Plant2 DE
[ 11010 DomacaProdOrg DE 10 Direktna prodaja 9010 Testni pogon
[ 11030 LL prodajna org. 31 DK Veleprodaja J LLOZ Pogon za usluge
[11031 PO Jug 31 DK Veleprodaja J LLO2 Pogon za usluge
[11031 PO Jug 32 DK Maloprodaja J LLO2 Pogon za usluge
[11032 PO Sjever 41 DK Veleprodaja S LLOZ Pogon za usluge
[11032 PO Sjever 42 DK Maloprodaja S LLOZ Pogon za usluge
[11032 PO Sjever 43 DK Ostalo S LLO2 Pogon za usluge
[ 11040 Test ProdOrg. 10 Direktna prodaja 1010 Plant 1 DE
[11040 Test ProdOrg. 10 Direktna prodaja 1020 Plant2 DE
[11040 Test ProdOrg. 10 Direktna prodaja 1710 Plant1 US
[11040 Test ProdOrg. 10 Direktna prodaja 9010 Testni pogon
11050 PO Istok 51 DK Veleprodaja istok 1050 Probni pogonl
11050 PO Istok 52 DK Maloprodaja istok 1050 Probni pogonl
[11710 Domaca ProdOrg US 10 Direktna prodaja 1710 Plant1 US

Slika 40: Dodjela prodajne organizacije i kanala distribucije pogonu (lzvor: izrada autora)
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6.2. Mati¢ni podaci

Mati¢ni podaci predstavljaju temelj i izvore svih relevantnih podataka potrebnih u
svakodnevnim prodajnim procesimai uopce u poslovanju jednog poduzecéa.
Temeljni podaci u modulu Prodaja i distribucija sadrZze informacije o: poslovnim partnerima,
materijalima i uslugama, uvjetima za odredivanje cijenai sl. Temeljni podaci ¢ine osnovu svih
poslovnih transakcija koje se obraduju u prodaji. Upotrebom razli€itih funkcija matic¢ni slogovi
se mogu kreirati, promijeniti ili prikazivati. Poslovni partner se u SAP sustavu kreira s
jedinstvenom S&ifrom partnera koja se odreduje na temelju odabira podatka o grupiranju
partnera. Prilikom kreiranja novog partnera, odabire se grupa partnera kojoj pripada. Nakon
odabira grupe partneraunose se op¢ipodaci partnerakoji su zajednicki za sve poslovne uloge
koje Ce partner imati u sustavu. Svaki poslovni partner je sa svojim opéim podacima kreiran u
op¢oj poslovnoj ulozi, a da bi se taj partner mogao koristiti u transakcijama u procesima u
sustavu, potrebno ga je definiratii u odgovarajuéim dodatnim poslovnim ulogama. Za svaku
ulogu poslovnog partnera moguce je definirati obavezna polja unosa, a u ovisnosti od Zeljene
uloge definiraju se dodatne skupine podataka. U temeljnim podacima modula Prodaja i
distribucija standardno se definiraju sljededéi poslovni partneri uklju€eni u proces narucivanja,
isporuke i naplate robe: kupac, mjesto isporuke, platitelji primatelj fakture. Svaki partner mora
biti definiran unutar prodajnog podrucja na kojem posluje i mora mu biti dodijeljena
odgovarajuc¢a grupa konta. Grupa kontaima kontrolnu ulogu prilikom kreiranja mati¢nog sloga
partnera jer osim $to odreduje nacin numeriranja poslovnog partnera, definirai funkcije koje
¢e mu biti dodijeljene, kao i skup polja matiénog sloga koja je potrebno odrzavati za tu
partnersku funkciju. Kupac je klju¢ni partner u poslovanju Prodaje i distribucije pa su i podaci
koji se u sustavu definiraju za kupca detaljniji nego zadruge partnere. Nadalje, svakom kupcu
automatski se dodjeljuju i funkcije primatelja robe/usluge, platiteljai primatelja fakture.

6.2.1. Mati€ni podaci kupaca

U mati¢nim podacima kupaca definirani su svi podaci potrebni kako za prodaju, tako i
za naplatu prodane robe i izvrSenih usluga. Zbog toga se mati¢ni podaci kupca definirgu
dijelom u Financijama, a dijelom u Prodaji i distribuciji. U mati¢ni slog kupca mogu se spremiti
tri razlicite grupe podataka:

» Op¢i podaci — uklju€uju, izmedu ostalog, naziv kupca, adresu, porezni broj, informacije o
kontakt osobama itd.

» Podaci vezani uz prodaju — definiraju se za svako prodajno podrucje. Uklju€uju informacie o
prodajnoj regiji kojoj kupac pripada, grupi kupaca, valuti fakturiranja, uvjetima otpreme,

uvjetima placanja, poreznoj kategoriji, grupi odredivanja kontaitd.
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* Podaci Sifre poduzeca — vezani uz Financije — uklju€uju bankovne detalje, konto uskladenja,
podatak o srediSnjici itd.

Prilikom kreiranja i promjene podataka za svakog kupca, u ovisnosti o tome kojoj grupi
pripadaju, definiraju se podaci obavezni za unos (sustav ne dozvoljava promjenu niti
spremanje dok se obavezni podaci ne popune). Obavezni podaci prepoznaju se jer imaju
kvacicu u polju za unos. Ovisno o nainu poslovanja, potrebno je u sustavu Prodaje i
distribucije kupcu pridruZziti viSe partnera s razli€itim funkcijama koje odgovaraju ovim
specificnostimastrukture kupca. U SAP modulu Prodajai distribucija upotrebljavaju se sljededi
termini za definiranje poslovnih partnerakupca:

0 kupac (Sold To Party)

00 primatelj robe (Ship To Party)

00 primatelj raCuna (Bill To Party)

[ platitelj (Payer)

Ove Cetiri partnerske funkcije obavezne su kod nekih grupa kupaca i sustav kod kreiranja
kupca automatski kreira po jedan slog za ostale partnerske funkcije s istim podacima kao za
kupca. Skup podataka kojise odrzavaju za dodatne partnerske funkcije (primatelj robe, platitelj
i primatelj fakture) u pravilu je manjeg opseganego skup podataka koji je potrebno odrzavati
za kupca. Na primjer, za primatelja robe moraju se definirati podaci o otpremi, dok su podaci
koji se odnose na fakturiranje i bankovni detalji irelevantni i ne treba ih odrzavati. Prilikom
kreiranja dokumenta (ugovor, prodajni nalog) sustav iz mati¢nog sloga kupca kopira i ostale
definirane partnere. Ukoliko je kupcu pridruzeno vise primateljarobe ili usluge, odnosno vise
primatelja ili platitelja fakture, prilikom kreiranja prodajnog naloga sustav ¢e ponuditi listu svih
dodijeljenih partnerai potrebno je odabrati samo jednog.

6.2.2. Matiéni podaci materijala

U SAP sustavu, sa stanovi$ta modula Prodaja i Distribucija, pojam materijal koristi se
za jedinstveni na€in prikaza svih entiteta koji su predmet prodaje. Tako su i proizvodii usluge
materijali, mati¢ni slogoviim se odrzavaju na istom mjestu i na isti nacin, a razlikuju se samo
po atributima, odnosno sadrZzaju mati¢nog sloga. Osnovni atribut svakog materijala je tip
materijala koji sluzi sustavu za kontrolu procesa u kojima se materijal koristi. Mati¢ni slog
materijala moze se odrzavati centralno ili zasebno po svakom podrucju primjene. Svi podaci o
materijalu, koji su bitni za upravljanje materijalima, za upravljanje zalihama i za prodaju i
distribuciju, spremljeni su uistimati¢ni slog. Podaci mati¢nog sloga materijala koji se odrZavaju
za potrebe procesarazli€itih modula SAP sustava su:

[0 osnovni podaci
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0 podaci prodaje

(] podaci nabave

O raunovodstveni podaci

Dijelovi maticnog sloga materijala i usluge relevantniza Prodaju i distribuciju mogu se podijeliti
u tri skupine:

[1 Op¢i podaci: podaci relevantni za pojedini materijal na razini cijelog klijenta. To su podaci
koji ne ovise o organizacijskoj strukturi poduze¢a te su relevantni za sve module i
organizacijske jedinice.

[0 Podaci koji ovise o prodajnoj organizaciji i distribucijskom kanalu: svi atributi i kontrolni
parametri koji se koriste u prodaji, npr. hijerarhija proizvoda, grupa odredivanja cijene
materijala, pogon isporuke, poreznaKklasifikacija, grupe materijala itd.

00 Podaci koji ovise o pogonu za isporuku materijala: provjera raspoloZivosti, grupa utovara,
profitni centar, itd.

[0 Podaci vanjske trgovine — Izvoz: tarifni broj, zemlja porijekla

[0 Tekstovi prodaje: koriste se ukoliko je za neki materijal potreban Siri opis na tiskanim

prodajnim dokumentima

6.2.3. Listakorisni€kih aktivnostii poslovnih procesa

Svaki konceptualni dizajn mora sadrzavati listu identificiranih korisni¢kih aktivnosti i
poslovnih procesa od strane funkcionalnog konzultanta zaimplementaciju konkretnog modula
(uovomsluc€aju Prodaje i distribucije) poduzec¢a. Neki od aktivnosti mogu biti:

e Odrzavanje maticnog slogakupca

¢ Odrzavanje mati¢nog sloga materijala/usluge

¢ (Odrzavanje mati¢nog sloga cijene

e (OdrzZavanje mati¢nog sloga poreza

e Definiranje i odrZavanje shema knjizenja u prodaji
o Ugovoris kupcima

¢ Kreiranje i obradafakturnih dokumenata

e Ispisiizlaznih dokumenata

e Storniranje fakture

¢ Kreiranje odobrenja/terecenja

o Fiskalizacija raCuna i sl.
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6.2.4. Opisirealizacija odredenih aktivnostii poslovnih procesa

Ovo je vrlo vazan dio svakog konceptualnog dizajna s obzirom da se ovdje opisuju
nacini realizacije poslovnih procesa i korisnickih aktivnosti koji su identificirani u poduzecu i

koji e se implementirati u sustav.

6.2.4.1.0drzavanje matiénog sloga partnera/kupca

Potrebno je u SAP-u definirati partnera u odgovaraju¢im poslovnim ulogama ovisno o
tome u kojim procesima ¢e se partner koristiti. Ukoliko je to partner koji se koristi u prodaji i
potrebno mu je izdati neki izlazni raCun za uslugu, nuZno ga je kreirati u ulogama FLCUOO FI
Kupac i FLCUO1 Kupac (prodaja). Sifre poslovnih partnerai kupaca moraju biti uskladene, tj.
Sifra poslovnog partnera bit ¢e ujedno i Sifra kupca. Za svakog kupca potrebno je odrzavati
podatke prodajnog podrucjai podatke raCunovodstva. Mati¢ni slog poslovnog partnera/kupca
odrzava se pomocu transakcije BP. Prilikom kreiranja partnerau poslovnojulozi Kupac, navodi
se prodajno podrucje za koje se odrzavaju mati¢ni podaci kupaca. U fazi realizacije je detaljno
definirano prodajno podrudje za odrzavanje prodajnih podataka kupaca.

6.2.4.2. Odrzavanje matiénog sloga materijala

Mati¢ni slog materijala sadrzi sve informacije o materijalima koje poduzece nabavlja,
skladisti i prodaje. Koristi se u svim komponentama SAP logistiCkog sustava. Pojam matiéni
slog materijala koristi se i za opisivanje mati¢nog sloga usluge. Ovaj opis procesa odnosi se
prvenstveno na odrzavanje prodajnih pogleda materijala i to samo usluga relevantnih za
prodaju. Poslovni proces odrZzavanja mati¢nih podataka materijala aktivira se kada se
identificira potreba za kreiranjem novog mati€nog podatka materijala ili promjenom postojeéh
matiénih podataka materijala. Npr. za usluge potreba kreiranja novog mati¢nog sloga
materijala nastaje kad se po¢ne prodavati odnosno fakturirati nova uslugaili neki drugi objekt
koji se fakturira, a ne vodi se na zalihi u skladistu. U SAP-u se pojam materijal koristi za
jedinstveni nagin prikaza svih entiteta koji su predmet prodaje. Tako se materijalima nazivaju i
proizvodi i sirovine i usluge, mati¢ni slogovi se odrzavaju na istom mjestu i na isti nacin, a
razlikuju se samo po atributima, odnosno sadrzaju maticnog sloga. Za kreiranje novog
matiénog sloga materijala kao i za kreiranje prodajnih pogleda za postoje¢e mati¢ne slogove
materijala koji se prodaju koristi se transakcija MMO1 Kreiraj materijal. Prodajne poglede
materijala potrebno je otvoriti na svim pogonima iz kojih se isporucuje odredeni materijal, te za
sve prodajne organizacije i distribucijske kanale kroz koje se taj materijal prodaje. Promjena
postojecih vrijednosti polja osnovnih i prodajnih pogleda materijala radi se u transakciji MM02
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Promijeni materijal. Takoder, kod ove transakcije potrebno je odrediti za koje prodajno
podrucje i pogon se Zeli promijeniti vrijednosti polja odredenog materijala. Za prikaz mati¢nog
sloga materijala koristi se transakcija MMO3 PrikaZi materijal.

6.2.4.3. Faktura

Zavrsni dokument u prodajnom lancu je faktura. Izrada, ispis i slanje fakture kupcu
moze biti pojedinacno ili dio skupne obrade. Zaduzenje kupca u financijama se obavlja
automatski i kreira se raCunovodstveni i kontroling dokument. Proces se odnosi na fakturiranje
proizvoda Cija otprema je dovrSenaiili usluga za koje postoji nefakturirani prodajni nalog ili
ugovor o naimu, te nakreiranje odobrenja ili terecenja. Fakture se kreiraju temeljem dovrsenih
dokumenata isporuke, prodajnih nalogaza usluge, reklamacije, odobrenjaili tere¢enjakoijinisu
blokirani za fakturiranje i sl. Fakturiranje moZze biti pojedinacno ili zbirno. Ukoliko se radi
pojedinacno fakturiranje, faktura se kreira sa referencom na jedan dokument prodajnog
naloga. Ukoliko se Zzeli zbirno fakturirati tada se koristi transakcija za fakturiranje vise
dokumenata odjednom (prodajnih naloga ili prodajnih ugovora). Prema kriterijima koji su
prethodno definirani u prodajnom naloguiili isporuci sustav odreduje da li ée iz viSe prodajnih
dokumenata nastati jednaili viSe faktura. Glavni kriteriji za razdvajanje fakturasu Sifraplatitelja,
datum fakturiranja, tip fakturiranja, te uvjeti pla¢anja. Ukoliko se koristi opcija individualnog
fakturiranja, za svaki prodajni dokument kreirat ¢e se jedan dokument fakture. Za kreiranje
pojedinatne fakture temeljem pojedinatnog referentnog dokumenta (ugovora, prodajnog
naloga ili isporuke) koristi se transakcija VFO1 Kreiraj fakturu. Eventualna promjena podataka
postojece fakture ako ona zbog greske u podacima nije automatski knjizena u financije radi se
kroz transakciju VF02 Promijenifakturu. Postojecu fakturumoguce je prikazati bez mogucnosti
promjene u transakciji VF03 Prikazi fakturu. Fakturiranje putem Liste dospijec¢a za fakturiranje
radi se pomoc¢u transakcije VF04 Odrzavaj listu dospije¢a za fakturiranje. Ovisno o
parametrima na kupcu i dokumentu, te o postavkama sustava, na ovaj na€in ¢ée se kreirati
pojedinacnaiili zbirnafaktura. Svaki fakturni dokument kreira se u prodajnom podrucju koje se
sastoji od prodajne organizacije, distribucijskog kanalai sektora. Prodajno podrucje vezano je
na Sifru poduzeca u kojoj se faktura automatski knjizi na konto kupca, konta prihodai poreza
u modulu financija. Automatsko knjizenje u modulu kontrolingaveze se na odgovarajuci objekt.
Vecina podataka na fakturnom dokumentu ne moze se mijenjati, podaci koriSteni u procesu
fakturiranja kopiraju se s ugovoraili prodajnog naloga, kamo su dovuceniiz mati¢nog sloga
kupca, materijala i uvjeta odredivanja cijena. Neki od podataka koji se mogu mijenjati prije
spremanja fakture: datum za knjizenje fakture, grupa dodjele konta na zaglavlju i na stavkama,
te tekstovi na zaglavlju i stavkama fakture. Od posebnog zna€aja za ovaj proces su adresni

podaci primatelja fakture ili platitelja, podaci o uvjetima pla¢anja s mati¢nog sloga kupca, te

58



podaci za automatsko odredivanje konta prihoda (grupe dodjele konta kupca i materijala) i
konta uskladenja (konto uskladenja iz matinog sloga platitelja ili grupe dodjele konta kupcai
materijala). Knjizenjem fakture nastaje financijski dokument u financijama, te jedan ili vise
dokumenata u kontrolingu. Knjizenje prihoda u glavnoj knjizi se odvija temeljem sheme
odredivanja konta koja je predefinirana u sustavu i ovisi o grupi odredivanja konta u maticnom
slogu kupcai proizvoda. Faktura se moZe proknjiZiti u trenutku njenog snimanjaili naknadnim

ru¢nim otpustanjem $to je odredeno tipom fakture.

6.2.4.4. Odobrenje i terec¢enje

Nakon $to je usluga isporu€ena i fakturirana, kupac moze reklamirati fakturu zbog
neispravne cijene ili koli€ine. Takve reklamacije uglavhom ¢e se rjeSavati storniranjem fakture
i izradom nove, ispravne fakture. Medutim, ponekad ¢e se pojaviti situacije kada je nemoguce
stornirati fakturu i potrebno je kupcu izdati novi dokument za financijski ispravak fakture.

U slucaju da je kupcu greskom fakturirano previSe, kreira se nalog za odobrenje koji rezultira
financijskim odobrenjem za kupca. Ukoliko je kupcu fakturirano premalo, kreira se nalog za
tereéenje kupca koji rezultira tere¢enjem, odnosno novom fakturom za kupca. Knjizenjem tih
dokumenata kreiraju se odgovarajuéi raCunovodstveni dokumentii ispravljeni iznos knjizi se
na konto kupca. Nalog za odobrenije ili tere¢enje moguce je kreirati s referencom na pojedini
racun koji se ispravlja (nataj je nacin u toku dokumenata zabiljeZzeno na koji raun se ispravak
odnosi). Proces odobrenja i terecenja se realizira koristenjem funkcionalnosti modula SD
(prodajai distribucija). Slijed funkcionalnosti je sljededi:

* Kreiranje prodajnog naloga — prodajni nalog je temeljni dokument u SD modulu od kojeg
kreée vecina prodajnih procesa.

Transakcije : VAO1, VA02, VAO3

* Kreiranje fakturnog dokumenta— u ovom slu€aju je to dokument financijskog odobrenjaili
terecenja.

Transakcije : VF01, VF02, VF03, VF04, VF11

Proces odobrenjailitere¢enjakupcazapodinje kreiranjemnaloga za odobrenje/terecenje. Ovg
nalog se moze kreirati s referencom na originalni dokument, a moze biti i kreiran samostalno,
bez reference na originalni dokument. Kod procesa odobrenja/terecenja najceSée se koristi
tzv. razlog za nalog. Razlog za nalog moze definirati knjizenje prihodana odgovarajuce mjesto
troSka, a u procesu izdavanja odobrenja/tereéenja najCesce predstavlja dodatni parametar za
odredivanje konta knjizenja. Knjizenje odobrenja u financije ¢e i¢i s posebnim poreznim
indikatorima. Odobrenje ¢e se odmah kod spremanja proknjiziti u raCunovodstvo sa
specijalnim poreznim indikatorom. Na dokumentu odobrenja/tere¢enja potrebno je ispisati

tekst vezan uz ispravak pretporeza. Nakon snimanja prodajnog naloga, transakcija VA02
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Promjena prodajnog naloga koristi se za izmjene postojeceg naloga. Postojeci prodajni nalog
moguce je prikazati bez moguénosti promjene u transakciji VAO3 Prikazi prodajni nalog.

Nakon kreiranja naloga kreira se odobrenje ili tere¢enje kroz transakciju VFO1. Ukoliko je
potrebno mijenjati neke podatke na odobrenju, to se moze napraviti u transakciji VF02
Promijeni fakturni dokument. Nakon $to je dokument odobrenja/terecenja veé proknjizen, na
njemu je mogucée mijenjati samo ograniCen set podataka , npr. dodati neke tekstove koje treba
ispisati. Postoje¢u fakturu, odobrenje ili tereéenje moguce je prikazati bez mogucénosti

promjene u transakciji VF03 Prikazi fakturu.
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7. Korisni€ka primjena funkcionalnosti i poslovnih
procesa SAP modula prodaje i distribucije

U nastavku rada slijedi prikaz korisniCkog rada u sustavu koji se mnogo razlikuje od
prikazanog konzultantskog, odnosno sve ono $to je konzultant prethodno postavio, korisnik
sada primjenjuje kroz svoje poslovne procese. Kreirat ¢e se mati¢ni slogovi kupca, dobavljaca
i materijala, prikazat ¢e se na koji nacin se kreiraju prodajni nalog, narudzbenica, primka,
izvjeStaj o stanju na skladistu, otpremnica, faktura te kako se kreira odobrenje iterecenje te ¢e
se prikazati 2 zna€ajna procesau SD modulu (prodaja treée strane i konsignacija).

7.1. Kreiranje mati¢nih slogova poslovnih partnera

Pokretanjem transakcije BP postoji mogucénost kreiranja poslovnog partnera kao
osobe, organizacije i grupe. Kreira se organizacija gdje se poslovnog partnera moze kreirati
u vec vide spomenutih uloga, kao op¢éi poslovni partner, kupac, kupac sa financijskim
podacima, dobavlja¢, dobavlja€ sa financijskim podacima itd. Kreirat ¢e se kupac mjeSovite
trgovacke robe Pevex i dobavljac takoder razlicite vrste mjeSovite trgovacke robe Boxmark.

= Poslovnipartner Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

< SAP Promijeni Organizacija: 1000166

£ (] Osoba (] Organizacija (] Grupa 3§ & @ Odnosi g1  Vise v
Poslovni partner: | 1000166 Ba  Pevex /10000 Zagreb

Promijeni u ulozi PP:™ 000000 Poslovni partner (opéi) ‘[@

Adresa Pregled adresa Identifikacija Kontrola Platni promet Status Dodatni tekstovi Tehnitka identifikacija
Naziv
Naslov: M" Poduzede] —

Naziv:* ‘Pevex

Pozdravljanje: ‘

Pojmovi traZzenja

Nadi pojam 1/2: |PEV | |

Slika 41: Kreiranje poduzeca Pevex (lzvor: izrada autora)
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Adresa ulice

Ulica/kucni broj: ‘trg slobode le |

Postanski broj/grad: ‘ 10000 H Zagreb ‘

Drzava:* Hrvatska Regijja: Zagreb
Vremenska zona: b

Slika 42: Adresni podaci poduzeca Pevex (Izvor: izrada autora)

Nakon adrese unose se poljavezana uz identifikaciju poduzeca (pravnaforma i pravna
0soba).

Organizacijski podaci

Pravna forma: |08 D.o.o.

Pravna osoba: 04 @] Civilnoopravna ustanova: industrijski sektor

Slika 43: Identifikacija poduzec¢a Pevex (lzvor: izrada autora)

Nakon kreiranja osnovnih podataka o poduzec¢u potrebno mu je promijeniti ulogu u Fl
Kupac kako bi se mogli popuniti podaci o $ifripoduzeéa. Sifrapoduzeéa (eng. Company Code)
je najvazniji financijski podatak, odnosno krovni podatak poduzeéa s obzirom da Sifra
poduzecasadrzikonta potrazivanja i dugovanjana koja se vrSe knjizenjau glavnoj knjizi ovisno
o tome radi li se o kupcu ili dobavlja¢u. Odabire se Sifrapoduzeéa 1010 i konto uskladenja za
domaca potrazivanja.

Sifra poduzeca

-
Sifra poduzeéa: |1016 [Gl| Company Code 1010 & Sifre poduzeca ]
L
Kupac: | 1000166 [ [5] Zamijeni 3ifru poduzeéa ]

—

Kupac: upravljanje kontom Kupac: transakcije placanja Kupac: korespondencija Kupac: osiguranje

Racunovodstvo

Konto uskladenja: | 12100000 Domaca potrazivanja

Slika 44: Sifra poduzeéa kupca Pevex (Izvor: izrada autora)

je placanje izvrSeno unutar 14 dana kupac ima pravo na 2% popusta.

Takoder, definiraju se uvjeti placanja kupca. Uvjeti placanja su unutar 30 dana, ukoliko
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Podaci o placanju

Uvjeti pladanja: |0002 14 dana 2%, 30 neto

Slika 45: Uvjeti placanja kupca Pevex (lzvor: izrada autora)

Takoder potrebno je kreirati poslovnog partneraiu uloziobi¢nog kupcakako bise mogli
popuniti podaci vezani za prodaju i distribuciju. Odabire se kreirano prodajno podrucje koje

imaju kombinaciju prodajne organizacije 1010, distribucijskog kanala 10 i sektora 00.

= Poslovnipartner Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

< SAP PrikaZi Organizacija: 10001686, uloga Kupac

& (] Osoba (] Organizacija (7] Grupa ¥ &  Opéipodaci ETMpodaci Odnosi &3  Vide v

Poslovni partner: | 1000166 ki Pevex /10000 Zagreb

Prikaz u ulozi PP:* ‘ FLCUO1 Kupac ~ ‘[@

Prodajno podrucje

-
Prodajna org.: |[L010 :@ [ & Prodajna podrugja }
ik

Distrib. kanal: [ [3] Podrucje zamjene }

Sektor:

Nalozi Otprema Fakturiranje Funkcije partnera Dodatni podaci Status Kupac: tekstovi Dokumenti Podaci transporta

Nalog

Prodajno podrucje: |000001 Sjeverna regija

Grupa kupaca: Grupa kupaca 08
Prodajni ured: Prodajni ured 100
Prodajna grupa: Prodajna grupa 100

Slika 46: Prodajno podrucje kupca Pevex (lzvor: izrada autora)
Na slici 47 mogu se vidjeti sve funkcije partnera o kojima je bilo rije€ u konceptualnom
modelu. Partner ima ulogu kupca, primatelja fakture, primateljarobe te ujedno i platitelja, iako

u SAP-u ove funkcije mogu imati razli¢iti poslovni partneri.

Funkcije partnera

ZE Funkc. partnera Broj Dodijelj.PP Opis
() sP Kupac 1 1000166 1000166 Pevex
() BP Primatelj fakture 1000166 1000166 Pevex
O PY Platitelj 1000166 1000166 Pevex
() SH Primatelj robe 1000166 1000166 Pevex

Slika 47: Funkcije partnera (Izvor:izrada autora)
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Na isti nacin kreiraju se i mati¢ni slogovi dobavljaa Boxmark zapocinjuci sa opéom
ulogomi adresnim podacima.

= Poslovni partner Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

< SAP

Prikazi Organizacija : 1000171
& (] Osoba (] Organizacija (] Grupa 3§ &2 Odnosi g3

Poslovni partner: 1000171 B Boxmark / 42000 Varazdin

Vise v

Prikaz u ulozi PP:* ‘OOOOOO Poslovni partner (op¢i) v ‘[@

Adresa Pregled adresa Identifikacija Kontrola Platni promet Status Dodatni tekstovi Tehnicka identifikacija

Naziv

Naslov: ‘DOOS Poduzece ~

Naziv: ‘ Boxmark

Pozdravljanje: ‘

Pojmovi trazenja

Nadi pojam 1/2: [BOX | |

Slika 48: Kreiranje poduze¢a Boxmark (lzvor: izrada autora)

Adresa ulice

Ulica/kucni broj: ‘ H ‘

Postanski broj/grad: ‘42000 H Varazdin

Drzava: Hrvatska Regija: VaraZzdinska
Vremenska zona:

Slika 49: Adresni podaci poduzec¢a Boxmark (lzvor: izrada autora)

Prelazi se u financijsku ulogu dobavljata gdje se definira Sifra poduzec¢a 1010 i konto
uskladenja za domace obaveze.
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Sifra poduzeéa

r_ _I
Sifra poduzeéa: (11010 LEJJ Company Code 1010
L_ _I

Kupac:

Dobavljag: |1000171

Dobavljac: upravljanje kontom Dobavljac: transakc. placanja

Racunovodstvo

Konto uskladenja: | 21100000 Domacde obaveze

Slika 50: Financijski podaci dobavljaCa (lzvor: izrada autora)

Prelazi se u ulogu dobavljaca te se definiraju podaci o nabavi i placanju. Definirase
nabavna organizacija 1010, valuta placanja EUR i uvjeti placanja su odmah bez odbitka.

Organizacija nabave

Nabavna organizacija: (1010 Purch. Org. 1010 [ @& Nabavne organizacije ]
[ [3] Zamijeni organizaciju ]
Podaci nabave Funkcije partnera Dodatni podaci nabave Zamijenjivost Daobavljac: tekstovi Regija opskrbe

Uvjeti

Valuta u nalogu:
=
S eyt Dj - .
Uvjeti plac¢anja: LDIJ(J(M 5 Plativo odmah bez odbitka

Slika 51: Nabavni podaci (Izvor: izrada autora)
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7.2. Kreiranje mati¢nih slogova materijala

Materijal u SAP-u, kako je ve¢ reCeno predstavljasve ono &to je entitet prodaje, pa tako
i su i proizvodiiusluge materijali. Kreiranje materijala vrsi se transakcijom MMO01. Odabire se
industrijski sektor i tip materijala. Nakon toga, mogu se odabrati Zeljeni pogledi za odrzavanje
i organizacijske razine. Kreirat ¢e se materijali guma i tipkovnica. Na pocetku otvara se forma
gdje se odabiru organizacijski podaci materijala tipkovnica: pogon 1010, skladiSna lokacija
0102, prodajna organizacija 1010 i distribucijski kanal 10.

= Organizacijske razine X

Organizacijske razine

-
Pogon: @ Plant 1 DE

Sklad.lok.: (0102 SIROVINE HALA |
Tip vrednovanija:
Prodajna org.: | 1010 DomacaProdOrg DE

Distrib. kanal: {10 Direktna prodaja

Org. jedinice/profili samo na zahtjev

v/ Odaberi pogled(e) (5] Preddefinirana postava X

Slika 52: Organizacijski podaci materijala tipkovnica (Izvor: izrada autora)

-
. O
Materijal: L|2197' 5

Opis: | Tipkovnica 53

Opdi podaci
Osnovna mjerna jed.: |Kom Komad Grupa materij.: |01
Stari br. materij.: Vanj.grmater.:
Sektor: |00 Laborator.:
Dodjela proizvoda: Hijerarproizv.:
StatusMatZaSvePogone: Vrijedi od:
Ocijeni valjanost: [] OpéGrupKatStav:

Slika 53: Osnovni podaci materijala tipkovnica (I1zvor: izrada autora)

Materijal se definira kao standardna stavka, grupa cijene materijala je normalno, grupa
dodjele konta materijala je trgovacka roba, dok je grupa kategorija stavke BANS $to oznacava

da ¢e se materijal koristiti u procesu prodaje trece strane odnosno eng. Third -Party Sales.
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Grupa cijena mater.: |01 Normalno

Grp dodjele kta mat.: |01 Trgovacka roba

Grupa ktg stavki: [BANS | Stavka trece stra..

Slika 54: Uvjeti grupiranja materijala tipkovnica (Izvor: izrada autora)

Zatim je potrebno odrediti neke raCunovodstvene podatke materijala, odnosno njegovu
cijenu. Cijenamoze biti standardna (S) Sto znaci da se materijal proizvodiimoZze biti periodi¢na

(V) Sto znaci da se nabavlja. Definira se nabavna cijena materijala po prodajnoj jedinici od 100
eurate se materijal nabavlja (kontrolacijenaje V).

Cijene i vrijednosti

Tip valute: Valuta Sifre poduzeca Valuta grupe
Knjiga: OL oL
Valuta: Valuta Sifre poduzeéa Valuta grupe
Vrednov.:
Valuta: EUR usb
Standardna cijena: | 160.600 | 135.47 |
Perjedin.cij. | 100.00 | 135.47 |

|

|
Jedinica cijene:
Kontrola cijena:

Vrijednost zaliha: | 0.00 | | 0.00 |
ViijJperjed.ci: | 0.00 | | 0.00 |
Buduca cijena: ‘ 0.00‘ ‘ 0.00‘

Slika 55: Nabavna cijena materijala (Izvor: izrada autora)

Na isti se nacin kreira materijal guma koji ¢e pripadati istim organizacijskim razinama
kao i tipkovnica, ali ¢e grupa kategorija stavke materijala guma biti normalna Sto znaci da se
koristi u standardnom prodajnom procesu. Nabavna cijena materijala guma po gramu ce biti
12 eura.
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Materijal: I p1se6

Opis: |Guma

Opci podaci

Osnovna mjerna jed.: |G g Grupa materij.: |91

Slika 56: Osnovni podaci materijala guma (lzvor: izrada autora)

Valuta: EUR UsD
Standardna cijena: 12.00 28.45
Perjedin.cij.: 11.00 28.45

Kontrola cijena:

Jedinica cijene:
V) V]
| |

Vrijednost zaliha: 4,400.00 ‘ 11,380.00
Vrij./perjed.cij: 0.00 0.00
Buduca cijena: 0.00 0.00

Buduca cijena od:
Prethodna cijena: 0.00

Slika 57: Cijena materijala guma (lzvor: izrada autora)

7.3. Prijem materijala na skladiste

Kao Sto se moze i pretpostaviti, potrebno je napraviti prijem robe na sam pogon i
skladiste. To se radi preko transakcije MIGO ali bez narudzbenice (to radi modul Upravljanja
materijalima), stoga je tip kretanja u SAP-u za prijem bez narudzbenice 501. Moguce je
odabrati koji materijal se zaprima, na koji pogoniskladisnu lokaciju te koji su partneri, odnosno
dobavlja€ i kupac koji sudjeluju u tom procesu. Materijal tipkovnica se neCe zaprimati na
skladiste s obzirom da nece ni biti na skladiStu poduzeca, veé na skladiStu dobavljaca u svrhu
procesa prodaje trece strane, dok ¢e se materijala guma zaprimiti 600 grama na pogon 1010

i skladidnu lokaciju 0102.
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Materij. Koli¢ina Gdje Partner Dodjela konta

Materijal: |[EEE] |@] 2186

Slika 58: Prijem materijala guma na skladiste (Izvor: izrada autora)

Materij. Koli€ina Gdje Partner Dodjela konta

KIE u jed.unosa: | 600 . 000 5

Slika 59: Prijem materijala guma na skladi$te-koli¢ina (Izvor: izrada autora)

Materij. Koli€ina Gdje Partner Dodjela konta
Tip kretanja: |:| Prijem bez narudzb. Tip zalihe: | Neograni¢ena upot.. ~
Pogon: |Plant 1 DE 1010 ]
Skladigna lokacija: | SIROVINE HALA | | 0102

Slika 60: Prijem materijala guma na skladiste-lokacija (I1zvor: izrada autora)

Materij. Koli€ina Gdje Partner Dodjela konta
Dobavljac: | Boxmark |1000171 |
Kupac: |Pevex |1000166 |

Slika 61: Prijem materijala guma na skladidte-partner (Izvor: izrada autora)

7.4. Tijek prodajnog procesa

Svaka prodajna aktivnost moze zapoceti prodajnom ponudom ($to nije obavezno),

zatim slijedi prodajni nalog, otpremnica i faktura. Ulaskom u transakciju SPRO ili izvr§enjem

transakcije VOV8 mozZe se uci u konzultantski prikaz prodajnih dokumenata gdje se isti

konfiguriraju. Kreira se Z-tip dokumenta (konkretno ZOR) jer svaka nestandardna stavka u

SAP-u pocinje sa slovom Z. IzvrSenjem transakcije VAO1 kreira se prodajni nalog kupcu. Na

slici 62 moze se vidjeti lanac klasi¢nog prodajnog procesaiili tzv.“eng. Order to Cash® procesa

u SAP SD modulu koji poc€inje ponudom, ugovorom ili upitom, ide preko prodajnog naloga,
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otpremnice i naloga za otpremu te zavr$ava izradom fakturnog dokumenta. Roba se knjizi na
konto zaliha, a potrazivanje od kupca na konto potrazivanja.

SAP Order to Cash Process

Order

Pre-sales activities :
processing

Slika 62: Klasi¢ni prodajni proces SAP SD modula (Izvor: https://erproof.com/sd/free-

Billing

Shipping

[ SR S D ———

training/sap-order-cash-process/)

Kreira se prodajni nalog za kupca Pevex za materijal guma u koli€ini od 200 grama te

iznosu od 4 tisuc¢e eura.

Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

SAP Prikaz Standardni nalog 8732: Pregled

‘ \’| &3 Yx B z Vise

Standardni nalog: Neto vrijednost: | 4.000.00 || EUR ‘
Kupac: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb (]
Primatelj robe: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Referenca kupca: [DRTRANFLOW | RefDatiup:

Slika 63: Kreiranje prodajnog naloga (Izvor: izrada autora)

Sve stavke
Stavka  Materijal Segment pot. Koli€ina naloga MJ R  Opis stavke
L
O 1lopise 0 200G Guma

L

Slika 64: Stavke prodajnog naloga (lzvor: izrada autora)

Vrlo bitan prikaz je odredivanje prodajne cijene proizvoda, odnosno uvjeta prodaje.
Prodajna cijena po gramu iznosi 20 eura, prodajni nalog je izdan na 200 grama $to znaci da je
neto zarada 4 tisuce eura, dok je porez 760 eura.
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https://erproof.com/sd/free-training/sap-order-cash-process/
https://erproof.com/sd/free-training/sap-order-cash-process/

Kolicina Neto: | 4,000.00 [EUR |

® @[ 63 Slog uvjeta } [ [l Analiza ] & Adurir,
Elementi odredivanja cijena
N..Tuv | Naziv lznos Val. po MjJ  Vrijednost uvjeta Val.  Status BrknUv ATO/MTS komponen. JdN  NzKnUv Jd  Vrijednost
om %PRO Dkna 20.00 EUR 1G 4,000.00 EUR 1 G 1G
Bruto vrijednost 20.00 EUR 1G 4,000.00 EUR 1 G 1G
Zbroj dodat. troskov 0.00 EUR 1G 0.00 EUR 1 G 1G
Neto iznos 1 20.00 EUR 1G 4,000.00 EUR 1 G 1G
Statisticka vrd bez 20.00 EUR 1G 4,000.00 EUR 1 G 1G
Neto vrijednost 2 20.00 EUR 1G 4,000.00 EUR 1 G 1G
[ B YZWR Predujam/obragun 0.00 EUR 0.00 EUR 0 0
[ B TTX1 lzlazni porez 19.000 % 760.00 EUR 0 0
Ukupni iznos 23.80 EUR 1G 4,760.00 EUR 1 G 1G

Slika 65: Uvjeti prodaje materijala guma (lzvor: izrada autora)

Nakon kreiranja prodajnog naloga potrebno je isporuciti materijal. Otpremnica se kreira
transakcijom VLO1. Vrlo bitan podatak je izuzeta koli€¢ina s obzirom da se na taj nacin roba
izuzima sa skladista i izdaje kupcu. SAP automatski kreira nalog za izuzimanje i materijalni
dokument koji oznaCava izdavanje robe sa skladista.

Izlazna isporuka Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

< SAP Isporuka 80007527 Prikaz: Pregled

v % B H e B B Ve

-

Izlazna ispor.: BoRO7527 :@ Datum dokumenta: |28.03.2022
[

Primatelj robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Pregled stavke lzuzimanje Utitavanje Otprema Pregled statusa Podaci kretanja robe
Dat./\Vrijizuz.: ‘28.03.2022 | ‘00:0 ‘ SveukStatlzuz: Potpuno izuzeto
Broj skladista: l:l SveukStatUprSkl: D WM NalZPri nije pot.
Sve stavke
St. Mat. Pog. SLok Segment pot. Ispor. kl& MJ  lzuzeta koli€ina MJ
O1e 2186 1010 0102 200 G 200 G

< I

@O { @, Razd.ser. } [ Y GL stavke ]{ %Y Sve stavke }

Slika 66: Kreiranje otpremnice (Izvor: izrada autora)
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Posljednji dio prodajne aktivnosti je kreiranje fakture. Kupcu ¢e biti fakturirano 3 tisué¢e
euraumjesto 4 tisuce koliko stoji nanalogu. Kasnije ¢e se kupcu izdati terec¢enje sa jo$ tisucu
eura. Faktura se kreira transakcijom VF01. Nalog za terecCenje kreira se istom transakcijom

kao i prodajni nalog ali se stavlja vrsta naloga terecCenje, a tereCenje se kreira istom

transakcijom kao i faktura ali se stavlja vrsta fakture tereéenje.

= Faktura Uredi Idina Okolina Sustav Pomoé >  S4H(2) 100 ]

SAP Faktura 90007542 (F2) Prikaz: Pregled stavki fakturiranja

B Retwnovodsto @ 6 Vise v

|F2 Faktura v |oe0e7542 | Neto vrijednost: 3,000.00 [EUR |

Platitelj: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Datum fakturiranja: (17.11.2021

Stavka  Materijal Opis stavke Fakturkoli¢ina PJ  Neto vrd Valuta Iznos poreza

O 102186 Guma 200G 3,000.00 EUR 570.00

Slika 67: Kreiranje fakture (Izvor: izrada autora)

SP . Stv. KK PkKonto Opis lznos Valuta Pr Trn D/
1010 101 1000166 Pevex 3,570.00 EUR A1 S
2 50 41000000 Prihod domaci proiz. 3,000.00- EUR A1 H
3 50 22000000 lzlazni porez (MWS) 570.00- EUR A1 MW. H

Slika 68: RaCunovodstveni dokument (Izvor: izrada autora)

= Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

SAP Prikaz Nalog za terecenje 70000009: Pregled
% % B VEev
Nalog za terecenje Newvri'ednost‘ 1.000.00 HEUR ‘

Kupac: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb |

Primatel|j robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Referenca kupca: RefDatKup l:l

Prodaja Pregled stavke Detalj stavke Narucitelj Nabava Konfiguracija Razlog za odbijanje

Datum fakturir.: 28.03.2022 PruZena usluga: (17.11.2021
Blok fakturir: | Datodred.cij: [17.11.2021

Sve stavke

Stavka  Materijal Segment potrebe Ciljna koliCina MjJ Neto vrijednost Valut... Opis stavke
~

il
v 10p186 200G 1,000.00 EUR Guma

Slika 69: Kreiranje naloga za terecenje kupca (lzvor: izrada autora)
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L2 Terecenje ~ 90007543 | Neto vrijednost: 1,000.00 [EWR |

Platitelj: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Datum fakturiranja: | 28.03.2022
[ Stavka Materijal Opis stavke Fakturkoli€¢ina PJ  Neto vrd Valuta Iznos poreza
102186 Guma 200G 1,000.00 EUR 190.00

Slika 70: Kreiranje tere¢enja (lzvor: izrada autora)

BISICE % v (@) (B (@] (@]

SP ‘ Stv. KK Pk Konto Opis lznos Valuta Pr Trn D/
1010 101 1000166 Pevex 1,190.00 EUR Al S
2 50 41000000 Prihod domaci proiz. 1,000.00- EUR Al H
3 50 22000000 |zlazni porez (MWS) 190.00- EUR Al MW. H

Slika 71: RaCunovodstveni dokument tereéenja (lzvor: izrada autora)

SAP ima jednu vrlo korisnu funkcionalnost zakorisnika, a to je omogucavanje pregleda
toka dokumenta. Ukoliko se otvori prodajni nalog i prikaze tok dokumenta uocljivi su svi
dokumenti koji su kreirani slijedno. Na slici 72 moze se vidjeti tok dokumenta od prodajnog
naloga do terec¢enja. Status nije poravnato ozna¢ava da nije uplaéen iznos na racun $to je
zadaca financijskog modula.

Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoé

Tok dokumenta

| V| @, [i] Pregled statusa 6d PrikaZi dokument Dokumenti usluge il Vise

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002186 Guma
(@)
Dokument Koli¢ina Jedinica Refer.vrd Valuta  UKlj. Vrijeme  Status
~ B - Standardni nalog 0000008732 / 10 200 G 4,000.00 EUR 28.03.2022 11:37:11 Dovrseno
~ [E Isporuka 0080007527 / 10 200 G 28.03.2022 11:39:08 Dovrseno
£] Nalog za izuzimanje 20220328 / 10 200 G 28.03.2022 11:39:16 Dovrseno
£] DR izd.robe:isporuka 4900009663 / 1 200 G 2,200.00 EUR 28.03.2022 11:39:40 Dovrseno
~ (£ Faktura 0090007542 / 10 200 G 3,000.00 EUR 28.03.2022 11:39:56 Dovrieno
] Unos u dnevnik 9400000034 200 G 28.03.2022 11:40:47 Nije poravnato
~ (£ Nalog za tereéenje 0070000009 / 1 200 G 1,000.00 EUR 28.03.2022 11:43:37 Dovrieno
~ [ Teretenje 0090007543 / 10 200 G 1,000.00 EUR 28.03.2022 11:49:49 Dovr3eno
QT_Unos u dnevnik 94000000111 200 G 28.03.2022 11:51:15 Nije poravnato

Slika 72: Tok dokumenta (lzvor: izrada autora)

Na potpuno jednak nacin kreirase i dokument odobrenja ukoliko je poduzece previse

naplatilo kupcu ili ukoliko se radi o povratu robe iz nekog razloga. Nakon prvotnih 600 grama
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narudzbe materijala gume sa skladiSne lokacije 0102 se izdalo 200 grama. U meduvremenu
na skladisSnu lokaciju 101A na isti pogon 1010 prebaceno je 50 grama materijala gume.
Izvr8avanjem transakcije MMBE moze se vidjeti stanje na skladiStu, odnosno kojoj Sifri
poduzeca materijal pripada, kojem pogonu, na kojoj skladiSnoj lokaciji se nalazi koja koli€ina.
Na slici 72 vidljivo je kako materijal guma pripada Sifri poduze¢a 1010, nalazi se na pogonu
1010 u koli¢inama 400 grama, odnosno na skladiSnoj lokaciji 0102 postoji 350 grama gume

dok na skladiSnoj lokaciji 101A postoji 50 grama gume.

= Lista Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoé

Odabir
Materil.: | 2186
Guma
Tip mater.: HAWA Trgovacka roba
Mijerna jedinica: Osnovna MJ
Pregled zalihe

@ ['E‘J | \/] [@l Detaljni prikaz}

Klijent/Sifra poduzeéa/pogon/sklad.lokacija/serija/posebna zaliha Neogr.upotreba
~ & Potp. 400.000
~ E3 1010 Company Code 1010 400.000
~ [y 1010 Plant 1 DE 400.000

£, 0102 SIROVINE HALA [ 350,000

4=, 101A Std. storage 1 50.000

Slika 73: Stanje materijala guma na zalihama (lzvor: izrada autora)

7.5. Proces prodaje trec¢e strane

Proces prodaje treée straneiili eng. Third-Party Sales je vrlo zahvalan i zna€ajan proces
za poduzece koje prodaje svoju robu. Naime, poduzeée svom kupcu prodaje odredenu robu
koju zapravo uop¢e nema na skladistu, ve¢ se ta roba nalazi na skladiStu dobavljaca
poduzecéa. Kada dode zahtjev za kupnjom od strane kupca poduzece kreira prodajni nalog te
nakon njega zahtjevnicu, no medutim nakon zahtjevnice nema otpremnice vec se na temelju
iste kreira narudZbenica za dobavlja¢a. Dobavlja¢ zaprima narudzZbenicu i ne Salje robu k

prvotnompoduzecéu veé Salje robu kupcu poduzeca. Poduzece koje prodaje normalno isporuci
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fakturu svom kupcu, dok dobavlja¢ izdaje fakturu poduzecu za koje otprema robu kupcu $to
za to poduzece predstavlja ulaznu fakturu. Grupa kategorija stavaka materijala koji se koristi
u ovom procesu mora biti BANS. U ovakvom procesu poduzece koje prodaje robu nema
nikakve troskove skladiStenja i odrzavanja materijala, a i vremenski je proces dostave robe
kradi.

Kreira se prodajni nalog na 90 komada materijala tipkovnica, 150 eura po komadu $to
neto iznosi 13500 eura. Kreira se narudzbenica izvrSenjem transakcije ME21N na temelju
zahtjevnice od dobavljaa Boxmark po iznosu od 100 eura po komadu ukupne vrijednost
narudzbe 9000 eura, Sto znaci kako poduzecée ima 50 eura marze po komadu na materijalu

tipkovnica. Na slici 74 moze se vidjeti tok procesa prodaje trece strane.

‘g% Cust. “ Delivery I_ Vendor

Slika 74: Proces prodaje trec¢e strane (Izvor: https:/help.sap.com/docs/SAP_S4HANA_ON-
PREMISE/91b21005dded4984bcccf4a69ae1300¢/5513b953495bb 44ce10000000al74cb4.ht
mi?version=1610%20003)

= Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

Prikaz Standardni nalog 8725: Pregled

‘ V|5?“x§zvi§ev

Standardni nalog: Neto vri'ednost:‘ 13,500.00 ||EUR |
Kupac: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb (1
Primatelj robe: Pevex [ trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Referenca kupca: | TEST THIRD PARTY SALES \ RefDatKup:

Slika 75: Kreiranje prodajnog naloga za proces prodaje trece strane (Izvor: izrada autora)
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https://help.sap.com/docs/SAP_S4HANA_ON-PREMISE/91b21005dded4984bcccf4a69ae1300c/5513b953495bb44ce10000000a174cb4.html?version=1610%20003
https://help.sap.com/docs/SAP_S4HANA_ON-PREMISE/91b21005dded4984bcccf4a69ae1300c/5513b953495bb44ce10000000a174cb4.html?version=1610%20003
https://help.sap.com/docs/SAP_S4HANA_ON-PREMISE/91b21005dded4984bcccf4a69ae1300c/5513b953495bb44ce10000000a174cb4.html?version=1610%20003

Sve stavke
Stavka  Materijal Segment pot. Koli¢ina naloga MJ R  Opis stavke

L
[ 10p197 0 90Kem [ Tipkovnica

Slika 76: Stavke prodajnog naloga procesa prodaje trece strane (Izvor: izrada autora)

Elementi odredivanja cijena

N.. Tuv | Naziv Iznos Val. po MjJ Vrijednost uvjeta Val.  Status BrknUv ATO/MTS komponen. JAN  NzKnUv Jd
O lEDPRO Ckna 150.00 EUR 1Kom 13,500.00 EUR 1 Kom 1Kom
Bruto vrijednost 150.00 EUR 1 Kom 13,500.00 EUR 1 Kom 1Kom
Zbroj dodat. troskov 0.00 EUR 1Kom 0.00 EUR 1 Kom 1Kom
Neto iznos 1 150.00 EUR 1Kom 13,500.00 EUR 1 Kom 1Kom
Statistitka vrd bez 150.00 EUR 1Kom 13,500.00 EUR 1 Kom 1Kom
Neto vrijednost 2 150.00 EUR 1Kom 13,500.00 EUR 1 Kom 1Kom
[] B YZWR Predujam/cbragun 0.00 EUR 0.00 EUR 0 [0]
[ B TTXL |zlazni porez 19.000 % 2,565.00 EUR 0 0
Ukupni iznos 178.50 EUR 1 Kom 16,065.00 EUR 1 Kom 1 Kom
[ B DCDL Bruto gotovin.popust 0.000 % 0.00 EUR 0 (6]

o>

Slika 77: Podaci odredivanja prodajne cijene materijala (Izvor: izrada autora)

Narudzbenicu i ulaznu fakturu od dobavljata preko transakcije MIRO izvr§ava modul
upravljanja materijalima.

= Narud?benica Uredi Idina QOkolina Sustav Pomoé S4H (1) 100 B o

< SAP Stand. narudzbenica 4500003968 kreirao Petar Kozina

Pregled dokumenta ukljucen [l & B Poruke i) &3 Osobne postave  Vige v Q

'IEI'HNB Stand. narudzbenica [ 4500003068 | Dobavijat: | 1000171 Boxmark Dat. dok: [22.03.2022
Zaglavlje

PrikaZi opseg; ‘ALL v ‘ Prikaz karak. ~ ‘
W s.. st Globa... K [S  Materijal Kratki tekst Kolig nar. JN S.. . Datispor. Net.cij. Valuta Raz CNJ Grupa mat. Pog.
O Dlo (] S |S 2197 Tipkovnica 90Kom DD 21.03.2022 100.00EUR 1 Kom Grupa materija..Plant 1 DE

o) B
o) U

<>

B W) 8| ()= @%W Dodat. planiranje

S| Stavka: |1[10] 2197, Tipkovnica ]
< Isporuka Faktura Uvjeti Dodijela konta Povijest narudZbenice Tekstovi Adresa isporuke Potvrde Kontrola uvjeta Maloprodaja Spec2000 / podugov. Inco...
® @[ 63 Slog uvjeta } [ il Analiza } & Azurir
Elementi odredivanja cijena @
N.. Tuv | Naziv Iznos Val. po MjJ Vrijednost uvjeta Val. Status BrknUv  ATO/MTS komponen. JdN NzKnUv Jd  Vrijednost
-
[] 4 pPrRo [Clhddef.bruto cijena 100.00 EUR 1Kom 9,000.00 EUR 1 Kom 1Kom
¥
[J @ PMP@ [Bruto cijena ruéno 100.00 EUR 1Kom 9,000.00 EUR 1 Kom 1Kom
Bruto vrijednost 100.00 EUR 1Kom 9,000.00 EUR 1 Kom 1Kom

Slika 78: Kreiranje narudzbenice materijala tipkovnica (lzvor: izrada autora)

Nakon narudzZbenice, kao Sto je ve€ objasnjeno ne ide kreiranje otpremnice vec¢ ulazne
fakture od dobavljata i klasi¢ne izlazne fakture za kupca.
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= Fakwra Uredi Idina Okolina Sustav Pomo¢ > S4H (1) 100 H

SAP Faktura 90007535 (F2) Prikaz: Pregled stavki fakturiranja
Racunovodstvo e 63 Vise v
F2 Faktura v |ooo07535 | Neto vrijednost: | 13,500.00 [ER |
Platitelj: 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Datum fakturiranja: |22..11.2021
il stavka Materijal Opis stavke Fakturkoli¢ina PJ  Neto vrd Valuta Iznos poreza
] 102197 Tipkovnica 90Kom 13,500.00 EUR 2,565.00

Slika 79: Kreiranje klasi¢ne fakture kupcu (lzvor: izrada autora)

SP...‘ Stv. KK Pk Konto Opis lznos Valuta Pr Trn D/
1010 101 1000166 Pevex 16,065.00 EUR A1 S
2 50 41000000 Prihod domaci proiz. 13,500.00- EUR Al H
3 50 22000000 lzlazni porez (MWS) 2,565.00- EUR A1 MW.H

Slika 80: Rac¢unovodstveni dokument fakture (Izvor: izrada autora)

Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoc

Tok dokumenta

|‘ v | @, [i] Pregled statusa &3 PrikaZi dokument Dokumenti usluge al Vise

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002197 Tipkovnica
(&)
Dokument Koli¢ina Jedinica Refer.vrd Valuta  Uklj. Vrijeme  Status
v [E] = Standardni nalog 0000008725 / 10 90 Kom 13,500.00 EUR 21032022 15:43:59 Dovr3eno
£] NarudZbenica 4500003968 / 10 90 Kom 9,00000 EUR 22.03.2022 08:54:17
~ [ Faktura 0090007535/ 10 90 Kom 13,500.00 EUR 22032022 08:59:28 Dovr3eno
] Unos u dnevnik 9400000029 90 Kom 22032022 08:59:37 Nije poravnato

Slika 81: Tok dokumenta (Izvor: izrada autora)
Kao dobar primjer ovog procesa posluZio bi proces kupovine preko E-Baya, gdje ljudi

kupuju raznovrsnu robu od raznovrsnih poduzeca koja tu robu nemaju na svojim skladistima

ve¢ E-Bay sudjeluje kao trec¢a strana.
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7.6. Konsignacija

Konsignacija je proces u kojem poduzece ima odredenu robu na svom skladistu, ali je
daje na koristenje odnosno u konsignaciju drugom poduzeéu da gaono prodaje na i skladisti
u svom posebnom konsignacijskom skladistu. To se radi kako bi poduzeée rasteretilo svoje
skladidne prostore, malo smanjilo troSkove skladiStenja i odrZzavanja, ali i naravno povecali
profiti zaradu od prodaje robe. Tako se npr. ENC za pla¢anje cestarine uz prodajna mjesta
Hrvatskih Cesta moze kupiti na kioscima Tiska, odredene knjige mogu se kupiti online i uzivo
ali i na viSe lokacija i sl. Proces konsignacije sastoji se od 4 procesa: popunjavanje ili eng. fill-
up gdje se Salje materijal sa pogona na konsignacijski pogon drugom poduzedu, ali je tg
materijal joS uvijek u vlasnidtvu prvog poduzeca; eng. issue iliizdavanje odnosno materijal se
izdaje sa konsignacijskog pogona u vlasnistvo drugog poduzeéa; eng. return odnosno powvrat
oznaCava povratak materijala natrag na konsignacijski pogon i u vlasnistvo prvog poduzecai
podizanje ili eng. pickup oznafava povratak materijala u potpunosti na prvotni pogon
poduzecéa. Kod procesa fill-up i pickup hema kreiranja fakture s obzirom da se ne mijenja
vlasnidtvo nad materijalom. Na slikama 82 i 83 mogu se vidjeti tokovi procesa konsignacije.

Kreira se nalpg za popunjavanje za 100 grama materijala guma.

Consignment fill-up

fillup

3 B L
c”""im"""lrl Delivery ] Goods issue l

Consignment issue

c“’fg‘ﬂ"ﬂ‘l': Deivery L;] Goods isu.leL-l \

Billing
document

Slika 82: Procesi popunjavanjai izdavanja robe (lzvor:
https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65
334e6b54ce10000000al174cb4.html?version=6.00.31)
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https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65334e6b54ce10000000a174cb4.html?version=6.00.31
https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65334e6b54ce10000000a174cb4.html?version=6.00.31

Consignment pick-up
Customer special
stock

|
Goods issue

Consi Dei L_
pick-up very

Consignment returns

Consi I:I;L\ > Ddivery l::-I > Gml’hlmL:—] Credit memo

retums

Slika 83: Procesiizuzimanja i povrata robe (lzvor:
https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65

334e6b54ce10000000al174ch4.html?version=6.00.31)

Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoé

Prikaz Popunjav.konsignacij 8734: Pregled

Prodajni dokument

< SAP
[ v e B % B :
0.00_ EWR

Popunjav.konsignacij: Neto vrijednost: ‘
Kupac: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb c
Primatelj robe: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
RefDatKup:

Referenca kupca: |CONSIGNMENT FILLUP INS4 |

Vise v

Slika 84: Nalog za popunjavanje (lzvor: izrada autora)

MJ R  Opis stavke
100G Guma

Sve stavke
Segment pot. Koli¢ina naloga

Stavka  Materijal
I 0

[ 10186
L

Slika 85: Stavke procesa popunjavanja (Izvor: izrada autora)
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https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65334e6b54ce10000000a174cb4.html?version=6.00.31
https://help.sap.com/docs/SAP_ERP_SPV/13ceb03a406645d0b859b3173a923e0d/da65b65334e6b54ce10000000a174cb4.html?version=6.00.31

Nakon kreiranjanaloga potrebno je kreirati otpremnicu za konsignacijski pogon,

Izlazna isporuka Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

Isporuka 80007529 Prikaz: Pregled

\ vl m B & & M View

-
lzlazna ispor.: Boee7529 3@ Datum dokumenta: |28.03.2022

=
Primatelj robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Pregled stavke Izuzimanje Ucitavanje Otprema Pregled statusa Podaci kretanja robe

Planirano IR: |30.03.2022 | |00:0. | Ukupna teZina: 0. 000 | ]

Stv.datum IR:[17.11.2021 | |00:00 | Br.paketa: [0 |

Sve stavke
St. Mat. Ispor. kL& MJ  Opis
[118 2186 100 G Guma

< I

Slika 86: Otpremnica procesa popunjavanja (Izvor: izrada autora)

Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoc

Tok dokumenta

| V| (Y [i] Pregled statusa £3 PrikaZi dokument Dokumenti usluge al Vise ~

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002186 Guma
(a]
Dokument Koli¢ina Jedinica Refer.vrd Valuta UK. Vrjeme  Status
vr@ —> Popunjav.konsignacij 0000008734 / 10 100 G 0.00 EUR 28.03.2022 14:26:02 Dovrieno 1
L o)
~ g Isporuka 0080007529 / 10 100 G 28.03.2022 14:28:44 Dovrieno
& Nalog za izuzimanje 20220328 / 10 100 G 28.03.2022 14:30:23 Dovrienc
A IR konsig.: posudba 4900009665 / 1 100 G 0.00 EUR 28.03.2022 14:30:46 Dovrieno

Slika 87: Tok dokumenta procesa popunjavanja (lzvor: izrada autora)
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Nakon §to je materijal prebacen na konsignacijski pogon drugog poduzeca potrebno
je napraviti izdavanje te robe odnosno knijizenje u vlasnistvo drugog poduzeca.

Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

< SAP Prikaz Izdavanje konsign. 8735: Pregled
@ %« B @ VEew
lzdavanje konsign.: 8735 Netovri'ednost:| 2.500.00 HEUR ‘

Kupac: (1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb ]
Primatelj robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Referenca kupca: | CONSIGNMENT ISSUE INS4 | Refatkup: [ |

Slika 88: Nalog za izdavanje robe (lzvor: izrada autora)

Sve stavke
Stavka  Materijal Segment pot. Kolicina naloga MJ R  Opis stavke
[} L: 186 0 100G [ Guma
Slika 89: Stavke procesaizdavanja robe (Izvor: izrada autora)

Elementi odredivanja cijena

N.. Tuv | Naziv Iznos Val. po MjJ Vrijednost uvjeta Val Status BrknUv  ATO/MTS komponen. JdN  NzKnUv Jd Vv
B PPRE (Cijena 25.00 EUR 1G 2,500.00 EUR 1 G 1G
Bruto iznos 25.00 EUR 1G 2,500.00 EUR 1 G 1G
\Zbroj dodat. troskov 0.00 EUR 1G 0.00 EUR 1 G 1G
Neto iznos 1 25.00 EUR 1G 2,500.00 EUR 1 G 1G
B TTX1 |zlazni porez 19.000 % 475.00 EUR [¢] [:]
Ukupni iznos 29.75 EUR 1G 2,975.00 EUR 1 G 1G
B DCD1 [Bruto gotovin.popust 0.000 % 0.00 EUR 0 0
B PCIP |nterna cilena 11.00 EUR 1G 1,100.00 EUR ) G 1G
I Enié"a dobit 14.00 EUR 1G 1.400.00 EUR 1 G 1G

Slika 90: Odredivanije cijene stavke (lzvor: izrada autora)
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Nakon kreiranjanaloga, kreirase otpremnicaalii ovaj putfakturas obzirom da materijal
prelazi u vlasnistvo drugog poduzeca.

Izlazna isporuka Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomo¢

SAP Isporuka 80007530 Prikaz: Pregled

V] % m B & B M Ve

-
lzlazna ispor.: |BOO07530 j@ Datum dokumenta: |28.03.2022

L
Primatelj robe: (1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Pregled stavke lzuzimanje Ugitavanje Otprema Pregled statusa Podaci kretanja robe

Planirano IR: Ukupna tezina: ‘10 H KG ‘
Stv.datum IR: Br. paketa: E

Sve stavke
St Mat. Ispor. kL& MJ  Opis
[J10 2186 100 G Guma

Slika 91: Otpremnica procesaizdavanja robe (lzvor: izrada autora)

= Faktura Uredi Idina Okolina Sustav Pomo¢ > S4H(2)100 [»] E

Faktura 90007545 (F2) Prikaz: Pregled stavki fakturiranja

[ Radunovodstvo BB & Vide v

2 Fakura | ove07545 | Neto vrijednost: | 2,500.00 [ER |
Platitel]: Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Datum fakturiranja:
Stavka  Materijal Opis stavke Faktur.koli¢ina PJ  Neto vrd Valuta Iznos poreza
O 102186 Guma 100G 2,500.00 EUR 475.00

Slika 92: Faktura procesaizdavanja robe (Izvor: izrada autora)

SP...‘ Stv. KK Pk Konto Opis lznos Valuta Pr Trn D/
1010 1 01 1000166 Pevex 2975.00 EUR Al &
2 50 41000000 Prihed domaci proiz. 2,500.00- EUR A1 H
350 22000000 Izlazni porez (MWS) 475.00- EUR Al MW. H

Slika 93: RaCunovodstveni dokument (lzvor: izrada autora)
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Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoc

Tok dokumenta

| V| @ [i] Pregled statusa 63 PrikaZi dokument Dokumenti usluge al Vise

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002186 Guma
v](a) (&)
Jokument Koli¢ina Jedinica Refer.vrd Valuta  UKlj. Vrijeme  Status
~ [£ = Izdavanje konsign. 0000008735 / 10 100 G 2,500.00 EUR 28.03.2022 15:1355 Dovrieno
~ [ Isporuka 0080007530/ 10 100 G 28.03.2022 15:17:14 Dovrseno
&l IR izd:konsig.kupca 4900009666 / 1 100 G 1,100.00 EUR 28.03.2022 15:17:37 Dovrseno
~ [ Faktura 0090007545 / 10 100 G 2,500.00 EUR 28.03.2022 15:18:25 Dovrseno
r a
@‘ Unos u dnevnik 8400000036 100 G 28.03.2022 15:18:30 Nije poravnato

Slika 94: Tok dokumenta procesaizdavanja robe (lzvor: izrada autora)

Nakon §to roba prijede u vlasniStvo drugog poduzeca, ona se moze ali i ne mora nazad
vratiti. Vraca se nazad 50 grama materijala guma u vlasnistvo poduzeca. Kreira se nalog za

povrat, isporuka za povrat i odobrenje za povrat.

= Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

< SAP Prikaz Povrati kosignacije 60000096: Pregled
% %« B 7 Veew
Povrati kosignacije: Neto vri'ednost:| 1.250.00 ||EUR ‘

Kupac: (1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb ]
Primatelj robe: 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Referenca kupca: ‘CONS\GNMENT RETURN INS4 ‘ RefDatKup: (28.03.2022 R

Slika 95: Nalog za povrat robe (lzvor: izrada autora)

Sve stavke

Stavka  Materijal Segment pot. Koli¢ina naloga MJ R  Opis stavke
-

[l 10p186 = 50G [] Guma

L

Slika 96: Stavke naloga za povrat robe (Izvor: izrada autora)
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Elementi odredivanja cijena

N.. Tuv | Naziv lznos Val. po MjJ Vrijednost uvjeta Val. Status BrkKnUv  ATO/MTS komponen. JdN  NzKnUv Jd

[] B PPRO (Cilena 25.00 EUR 1G 1,250.00 EUR 1 G 1G
Bruto iznos 25.00 EUR 1G 1,250.00 EUR 1 G 1G
Zbroj dodat. troskov 0.00 EUR 1G 0.00 EUR 1 G 1G
Neto iznos 1 25.00 EUR 1G 1,250.00 EUR 1 G 1G

[] B TTX1 |lzlazni porez 19.000 % 237.50 EUR (0] [¢]
Ukupni iznos. 29.75 EUR 1G 1,487.50 EUR 1 G 1G

[[] B DCDL Bruto gotovin.popust 0.000 % ©.00 EUR 0 ]
[] B PCIP |nterna cijena 11.00 EUR 1G 550.00 EUR 1 G 1G
i E}niﬁna dobit 14.00 EUR 1G 700.00 EUR 1 G 1G

Slika 97: Odredivanje cijene stavke (lzvor: izrada autora)

Izlazna isporuka Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoé

Isporuka povrata 84000046 Prikaz: Pregled

| v % B B e & T View

-
lzlazna ispor.. |B4000046 j@ Datum dokumenta: |28.03.2022

[I=
Primatelj robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Pregled stavke lzuzimanje Ucitavanje Otprema Pregled statusa Podaci kretanja robe
Planirano IR:[28.03.2022 | [00:0. | Ukupna teZina: |10 |ka |

Stvdatum IR: [17.11.2621 | [@0:00 | Br.paketa:[0 |

Sve stavke
St Mat. Ispor. kL& MJ  Opis
[J10e 2186 50 G Guma

< I

Slika 98: Isporuka za povrat robe (Izvor: izrada autora)

Faktura Uredi Idina Okolina Sustav Pomoé > S4H (2) 100 i
< SAP Odobr. za povrate 90007546 (RE) Prikaz: Pregled stavki fakturiranja
Rafunovodstvo B2 &  Vide v
RE Odobr. za povrate ~ |ovoo7546 | Neto vrijednost: | 1,250.00 [ELR |

Platitelj: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Datum fakturiranja: | 28 . 03.2022

&)
Stavka  Materijal Opis stavke Fakturkoli¢ina PJ  Netovrd Valuta Iznos poreza
Od 162186 Guma 50G 1,250.00 EUR 237.50

Slika 99: Odobrenje za povrat robe (lzvor: izrada autora)
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SF’...‘ Stv. KK Pk Konto Opis lznos Valuta Pr Trn D/

1010 111 1000166 Pevex 1,487.50- EUR A1
2 40 41000000 Prihod domaci proiz. 1,250.00 EUR A1
3 40 22000000 Izlazni porez (MWS) 237.50 EUR A1 MW. S

Slika 100: Racunovodstveni dokument odobrenja (Izvor: izrada autora)

Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoé

Tok dokumenta

‘ V| @ [i] Pregled statusa &3 PrikaZi dokument Dokumenti usluge al Vise

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002186 Guma
#) (&) (&)
Jokument Koli¢ina Jedinica Refer.vrd Valuta  Ukj. Vrjeme  Status
r A
/L@ —» Povrati kosignacije 0060000096 / 10 50 G 1,250.00 EUR 28.03.2022 15:33:20 Dovrdeno |
~ [ Isporuka povrata 0084000046 / 10 50 G 28032022 15:39:11 Dovrieno
£ IR prijkonsig.kupca 4900009667 / 50 G 550.00 EUR 28.03.2022 15:40:21 Dovréeno
~ (] Odobr. za povrate 0090007546 / 10 50 G 1,250.00 EUR 28032022 15:40:49 Dovrieno
£ Unos u dnevnik 9400000012 50 G 28.03.2022 15:42:51 Nije poravnato

Slika 101: Tok dokumenta procesa povratarobe (lzvor:izrada autora)

MozZe se primijetiti kako iznos odobrenja ima negativan predznak. Nakon povratka
materijala u vlasnistvo poduzeéa potrebno je materijal premjestiti na prvotni pogon. Kreira se

nalog i isporuka povrata, bez fakture.

= Prodajni dokument Uredi Idina Dodaci OQOkolina Sustav Pomoc

< SAP Prikaz Podizanje konsignac. 60000097: Pregled
% % B r Veew
Podizanje konsignac.: Neto vri'ednost:‘ 0.00 HEUR |

Kupac: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb ol
Primatelj robe: 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb
Referenca kupca: ‘CONS\GNMENT PICKUP INS4 | RefDatKup: (28.03.2022

Slika 102: Nalog za podizanje robe (lzvor: izrada autora)

Sve stavke

O 10p186 50G Guma

L

Stavka  Materijal Segment pot. Koli¢ina naloga MJ R  Opis stavke
~
0

Slika 103: Stavke procesa podizanja robe (lzvor: izrada autora)
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Izlazna isporuka Uredi Idina Dodaci Okolina Sustav Pomoc

Isporuka povrata 84000047 Prikaz: Pregled

\ v & Bm B e B T View

-

lzlazna ispor.: B4000047 3@ Datum dokumenta: | 28.03.2022
IS

Primatelj robe: | 1000166 Pevex / trg slobode 12 / 10000 Zagreb

Pregled stavke lzuzimanje Ucitavanje Otprema Pregled statusa Podaci kretanja robe

Planirano IR:[30.03.2022 | [e0:e.. | Ukupna teZina: |©. 080 | ]

Stvdatum R: [24.11.2021 | [ee:eo | Br.paketa:[0 |

Sve stavke
St. Mat. Ispor. kI& MJ  Opis
[l10 2186 50 G Guma

< =

Slika 104: Isporuka povrata procesa podizanjarobe (Izvor: izrada autora)

Tok dokumenta Uredi Idina Okolina Sustav Pomoc

Tok dokumenta

.|‘ N4 | S} [i] Pregled statusa &3 PrikaZi dokument Dokumenti usluge il Vise ~

Poslovni partner 0001000166 Pevex

Materijal 000000000000002186 Guma
(a]
Dokument Koli€ina Jedinica Refer.vrd Valuta UKkl Vrijeme  Status
“ [ = Podizanje konsignac. 0060000097 / 10 50 G 0.00 EUR 28.03.2022 1549:05 Dovrieno
v [E Isporuka povrata 0084000047 / 10 50 G 28.03.2022 1552:31 Dovréeno
g IR konsig..pov.ispo. 4900009668 / 1 50 G 0.00 EUR 28.03.2022 1553:04 Dovrieno

Slika 105: Tok dokumenta procesa podizanjarobe (lzvor:izrada autora)
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8. Zakljuc€ak

Veliki brojpoduzeéadanas nastoji optimizirati svoje poslovanje te ga pratitii konstantno
poboljSavati. 1z tog razloga poduzeca uvode ERP sustave. ERP sustavi su se razvijali kroz
godine sukladno digitalnoj transformaciji. Implementacija i uvodenje ERP sustava je vrlo
slozen i kompleksan proces. Faze implementacije ERP sustava omogucile su razvoj raznih
metodologija. Cetiri najpoznatije metodologije su: AIM, ASAP, Activate i Sure Step
metodologija. AIM metodologiju je razvio Oracle za implementaciju svojih ERP sustava. ASAP
i Activate metodologiju je razvio SAP za implementaciju svojih ERP sustava, dok je Sure Step
razvio Microsoft zasvoje ERP sustave. Svaka metodologijasadrZi vlastite aktivnostii procese,
dok je u samim fazama manja razlika. Pogresno je reéi koja je metodologija uvodenja ERP
sustava najbolja, a koja najgora, s obzirom da to uvelike ovisi 0 kojem se poduzecu radi, koliki
je opseg poslovanja poduzeca, koji su strateski cilievi poduzeca, €ime se konkretno poduzeée
bavi i sl. Oracle i Microsoft ERP sustavi se uglavnhom baziraju na manjim i srednjim
poduzecima, dok SAP prednjaci u implementaciji svojih ERP sustava za velika poduzec¢a. U
radu su objaSnjene sve sli¢nostii razlike navedenih metodologijas naglaskom na SAP- ove
metodologije, pogotovo za S/4HANA sustav. Takoder, dan je okvirni prikaz koje sve stavke
mora sadrzavati jedan konceptualni model u drugoj fazi metodologije implementacije.
Literaturarada je bazirana isklju€ivo na znanstvenim €lancima, znanstvenim web stranicama,
stru¢nim zbornicimai radovima te na sluzbenoj SAP-ovoj literaturi i teCajevima. U prakticnom
dijelu rada prikazan je rad u SAP demo sustavu u modulu prodaje i distribucije. Prikazano je
kako konzultanti vr§e konfiguraciju i prilagodbu sustava, na koji naCin se kreiraju osnovni
mati¢ni slogovi poslovnih partnera i materijala, kako se kreira jednostavni prodajni lanac od
prodajnog naloga, preko otpremnice i fakture, zaprimanje i stanje robe na zalihama te takoder
prikazan je proces tere¢enjakupca, odnosno odobrenja za povrat robe. Takoder izdvojena su
i obradena dva vrlo bitna procesa u podrucju prodaje i distribucije: prodaja trece strane i
konsignacija. MozZe se zakljuditi kako su oba procesa vrlo korisnai uc€inkovita, zbog smanjenja
troSkova, povecanja profitai skrac¢ivanja vremena dostave i cjelokupnog procesa, te mnogo
poduzeca ne primjenjuje ovakve nacine poslovanja §to bi definitivno trebali, no medutim
potreban bi bio detaljan redizajn poslovnog procesa. ZakljuCuje se kako su ucinci
metodoloskog pristupa uvodenja ERP sustava izrazito znacajni i vazni i kako bi svako
poduzece trebalo koristiti metodoloski pristup u implementaciji ERP sustava. NaglaSava se
kako je implementacija ERP sustava izrazito velika odluka i iskorak u poslovanju poduzeca,
Sto moze naiéi na burne reakcije od strane zaposlenika i korisnika, no medutim koristenje
metodoloskog pristupa (ovisno o kojem ERP sustavu se radi) uvodenja ERP sustava imat ¢e

za posljedicu znacajne benefite za korisnike, menadZzment i poslovanje poduzecéa opéenito.
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