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Povzetek

V današnjem času so uspešne tiste organizacije, ki so usmerjene na tržišče, ki imajo občutek za potrebe kupcev in uporabnikov, ki znajo prisluhniti njihovim potrebam in se jim tudi pravočasno in elastično prilagoditi. Stopnja zmožnosti prilagajanja pa je odvisna od zmožnosti spreminjanja  samega sebe. Organizacijske teorije, ki zagovarjajo birokratsko-hierarhično organiziranost organizacij s strogimi ločnicami med nivoji, v praksi izgubljajo veljavo in jo prepuščajo novi organizacijski paradigmi, ki po izreku »Nič ni stalnega razen sprememb« pojmuje organizacijo kot skupek delčkov od katerih vsak vsebuje informacije o celoti in je tudi iz vsakega od njih možno celoto razviti. Poznane so prispodobe kot: urejena anarhija, hobotnica, meduza, smetnjakarski model, vesoljska postaja, itn. Pojavov v takšni organizaciji tudi ne moremo obravnavati s stališča vzrokov in posledic, ampak le s stališča njihove soodvisnosti[1]. 

Takemu razvoju mora slediti tudi informacijski sistem v organizaciji.

Noben informacijski sistem ni tako odprt in prilagodljiv, da bi lahko večno sledil razvoju in potrebam organizacije, ki ga uporablja. Če temu dodamo še vsakodnevni tehnološki razvoj, ki  sili organizacijo v prilagajanje novim standardom, ki jih uporablja konkurenca in poslovni partnerji, potem se kmalu pojavi nezadovoljstvo ob njegovi uporabi. Analiza vzrokov za nezadovoljstvo navadno privede do ugotovitve, da je informacijski sistem zastarel in da zaradi svoje zasnove ne sledi več razvoju podjetja. Morda še vedno pokriva pretok podatkov in je še vedno v pomoč pri rutinskih opravilih, vendar pa je pot do uporabnih informacij, ki jih potrebuje vršni management zamudna in kot taka neuporabna. 

Zavedati se moramo, da informacijski sistem ni nekaj statičnega, kar bi kupili in uporabljali dokler se ne obrabi, ampak je del organizacije ki z njo živi in se razvija. Kot tak potrebuje ne samo sredstva za nakup in vzdrževanje ampak tudi zanesljive vzdrževalce, ki s svojim znanjem, tradicijo in dobrim imenom jamčijo dolgoročno podporo in razvoj.

Informacijski sistemi, ki temeljijo na starih organizacijskih shemah, so se klub poskusom prilagajanja in spremembam izkazali kot togi in neprilagodljivi. Nezadovoljstvo uporabnikov, visoki stroški vzdrževanja in v končni fazi ugotovitev , da se mora delo v organizaciji prilagajati informacijskemu sistemu, namesto da bi bilo obratno, je jasen znak, da informacijski sistem ne more več slediti razvoju organizacije in da je potrebno ukrepati.

Takoj pa se poraja več vprašanj: Kaj storiti? Kako in kaj izbrati? Kako od celotne ponudbe na tržišču izbrati tisto pravo?

Od ustreznosti izbora je precej odvisno kako dolgo bo naš novi informacijski sistem v uporabi oz. kdaj se bodo zopet pojavilo vprašanje o njegovi zamenjavi.

V prispevku je prikazan postopek izbora, nabave in uvedba programske rešitve Navision Financials v podjetje Avtotehna Biro d.o.o., preko njega v druga podjetja skupine Avtotehna in prikaz, kako lahko ustrezen izbor privede do dolgoročnega sodelovanja med avtorjem informacijske rešitve in uporabnikom.

Summary

In order to be successful, a company must listen to their customers and adapt with great flexibility to ever increasing demands and changes in the business environment. The degree of adaptivity depends mainly on the ability to change itself. 

The established theories of hierarchical organizations with firm divisions between the levels are being gradually superseded by more flexible formations where an organization may be represented as a cluster of particles. Each particle contains information about the whole structure and therefore it is possible to develop the whole organization from each particle. The processes in such organizations cannot be analysed in terms of causes and consequences; one can only study their interdependency. 

One of the main requirements for such a change in corporate structure is an effective support of an Electronic Business System (EBS). Every EBS has its limitations that prevent it from being suitable for various needs at all times. Rapid developments in technology and in modern society, new standards etc. make  sooner or later every EBS inadequate and obsolete. 

One has to consider that an EBS is a part of an organization. It evolves with it and lives with it. It is therefore not enough only to purchase an EBS; during its lifespan it requires maintenance and active support from a suitably trained team of people with sufficient knowledge and capacity to follow the continuously changing needs of the company.

The traditional EBS, which are based on the old organizational principles sooner or later reach the stage, where the business processes within the company have to adapt to the EBS instead of vice versa. This is a clear indicator that the EBS cannot follow the progress and needs to be replaced.

The replacement of an EBS is a complex and delicate task that has to be carried out with great care. In this article the selection process, purchase and implementation of EBS Navision Financials first into Avtotehna Biro d.o.o., and later into other companies within Group Avtotehna, one of the leading concerns in Slovenia, is presented. It is also shown how a suitable choice can lead to a long-lasting partnership between the author of the EBS and the user of the EBS.

1. UVOD

Zmožnost hitrega prilagajanja dogodkom na trgu je ena izmed temeljnih lastnosti, ki jih danes imajo uspešna podjetja[3]. Pri tem je odločilno, kako hitro lahko podjetje, ki dobi informacije o spremembah v okolici v svoji sredini obdela in se na njih odzove z ustreznimi odločitvami. Veliko vlogo pri tem ima vsekakor informacijski sistem v podjetju. Od časov, ko je IS predstavljal skladišče podatkov in nudil možnost pretoka informacij, se danes od IS pričakuje precej več, namreč pomoč pri sprejemanju odločitev. Da pa je ta pomoč lahko učinkovita, mora biti informacija, ki jo potrebuje vršni management podjetja hitra in zanesljiva. IS je postal del podjetja in podjetje je postalo odvisno od IS, ki ga uporablja.

Mnogi med nami si želijo, da bi lahko izdelali ali pa kupili IS, h kateremu bi se lahko vedno zatekali po pomoč in napotke kako ravnati v dani situaciji. Na to kažejo vse večja vlaganja v informacijsko tehnologijo po svetu in pri nas. Vendar nas do takega univerzalnega pomočnika loči še precej časa. V današnjem času pa velja, da je IS še vedno samo nek izdelek, ki smo ga izdelali v lastnem razvojnem centru ali pa kupili na trgu, ga prilagodili potrebam podjetja in za katerega, hočemo ali nočemo, veljajo zakonitosti življenjskega cikla izdelka z njegovimi fazami: faza uvajanja, faza rasti, faza zrelosti, faza upadanja in končno faza odmiranja[3]. Kako dolg bo življenjski cikel (od faze uvajanja do faze odmiranja), je odvisno od več faktorjev. Za informacijske sisteme podjetja pa sta odločilna  vsaj dva: ustrezen izbor v fazi uvajanja in možnost in obseg vlaganja v posodabljanje v vseh nadaljnjih fazah. Za naše nadaljnje razglabljanje je najbolj pomembna faza odmiranja. 

Noben informacijski sistem ni tako odprt in prilagodljiv, da bi lahko večno sledil razvoju in potrebam organizacije, ki ga uporablja. Če temu dodamo še vsakodnevni tehnološki razvoj, ki  sili organizacijo v prilagajanje novim standardom, ki jih uporablja konkurenca in poslovni partnerji, potem se kmalu pojavi nezadovoljstvo ob njegovi uporabi. Analiza vzrokov za nezadovoljstvo navadno privede do ugotovitve, da je informacijski sistem zastarel in da zaradi svoje zasnove ne sledi več razvoju podjetja. Morda še vedno pokriva pretok podatkov in je še vedno v pomoč pri rutinskih opravilih, vendar pa je pot do uporabnih informacij, ki jih potrebuje vršni management zamudna in kot taka neuporabna. Na kratko povedano: naš IS je v svojem razvojnem ciklusu dosegel fazo odmiranja.

V fazi odmiranja izdelka, sta možni dve poti: takojšnja zamenjava iztrošenega izdelka (IS) z novim, ali pa dodatna vlaganja z namenom podaljševanja življenjskega cikla. Kljub temu, da pomeni druga možnost le kratkoročno reševanje problemov, pa se podjetja navadno zatekajo k tej rešitvi dokler se pač da. Razlogov za to je več.

Kakršen koli poseg v IS podjetja, pomeni spremembo v poslovanju, ki jo občutijo tako zaposleni v podjetju, kot tudi poslovni partnerji. Takoj se postavlja vprašanje: Ali so vsi v podjetju pripravljeni na spremembe in jih tudi podpirajo?

Vedno je potrebno upoštevati, da bo ob uvajanju sprememb prišlo do določenih odporov. Zamenjava IS v podjetju nujno pomeni pregled obstoječega stanja, ki ponudi določene ideje za racionalizacijo poslovanja. Marsikdo v podjetju se bo ob tem počutil ogroženega in veliko bo argumentov (navadno neutemeljenih) na temo »zakaj ne«[2]. 

Zamenjava IS tudi ni poceni. Razumljivo torej je, da se podjetja raje odločajo za na videz cenejša  vlaganja v obstoječi IS in s tem podaljševanje življenjskega cikla, čeprav bi bilo v večini primerov bolj smotrno  preiti na nov IS. 

Ob ugotovljeni nujnosti zamenjave IS  se postavi naslednje vprašanje: izdelati (lasten razvoj IS) ali kupiti (nakup licence) ?

Večina podjetij je že izločila informacijsko tehnologijo iz obsega svoje dejavnosti in so se odločila za zunanje izvajalce. Nekatera pa še vidijo določene prednosti v lastnem razvoju. Največja prednost lastnega razvoja je vsekakor v poznavanju podjetja in s tem zmanjšanju rizika, da bo končni izdelek (informacijski sistem) v navzkrižju s potrebami in zahtevami uporabnikov. Naslednja prednost je v postopnem uvajanju novega izdelka v uporabo in sprotnem testiranju uspešnosti prilagajanja. Morda so prednosti tudi ekonomskega značaja. Podjetje, ki razpolaga z lastno skupino za razvoj informacijskega sistema in njegovo podporo, lahko vsaj približno oceni stroške angažiranja lastne delovne sile in morebitno sodelovanje zunanjih izvajalcev, napram stroškom, ki jih povzroči nakup licence.

Lasten razvoj skriva v sebi tudi določene slabosti. Nikakor se ne da izogniti vkalupljenemu razmišljanju zaposlenih v podjetju. Zaradi poznavanja ustaljenih postopkov morda ne vidijo, kako bi stvari lahko potekale drugače, bolj racionalno. Pri lastnem razvoju je tudi težje opredeliti časovne roke in se tak razvoj lahko vleče v neskončnost brez konkretnih rezultatov. 

Na prvi pogled je največja slabost pri nakupu licence visok začetni strošek. Nabava novega IS ponavadi pomeni tudi spremembo platforme sistemske programske opreme, strojne opreme in komunikacijske infrastrukture. 

Vsekakor ima nakup že izdelanega programa določene prednosti. Že ob nakupu vemo, kaj nam IS omogoča, in samo še od podjetja samega in zaposlenih v njem je odvisno, kako kmalu bo novi IS v uporabi, in kako dobro ga bodo znali izkoriščati. Sam nakup je tudi povezan s svetovanjem in pomočjo pri uvajanju. To delo opravijo zunanji izvajalci, kar  ima drugačen učinek, kot če to delo opravljajo domači ljudje znotraj podjetja. Tudi časovne roke je lažje realizirati ob spoznanju, da je vsaka ura, ki jo opravi zunanji izvajalec strošek za podjetje.

Naj se podjetje odloči za lasten razvoj ali pa za nakup licence, je v obeh primerih potreben projektni pristop, z jasno določenim ciljem kaj podjetje želi in vmesnimi koraki – fazami. Ob zaključku vsake faze je potrebno preveriti uspešnost opravljene faze in učinkovitost dela[2]. 

2. PRENOVA IS V PODJETJU AVTOTEHNA  BIRO D.O.O., LJUBLJANA. 

Na začetku leta 1999 se je tako kot mnoga podjetja, tudi podjetje Avtotehna Biro d.o.o, (v nadaljevanju AT Biro) znašlo pred neizogibnim dejstvom: zamenjava informacijskega sistema. Sam IS pa vendarle ni dovolj za delovanje podjetja. Zato smo v podjetju zaposlili vodjo projekta s pooblastili pomočnika direktorja družbe, katerega osnovna naloga je bila analiza obstoječih in predvidenih poslovnih procesov, predlog reorganizacije in koordiniranje izbora in uvedbe novega IS.  Ker pa skrb za IS ne more biti samo na plečih enega odgovornega v organizaciji je bil poudarek na koordinaciji in timskem delu, kjer so ob različnih priložnostih in v različnih fazah projekta prenove IS sodelovali različni, predvsem vodstveni kadri.

Analiza je pokazala naslednje stanje:

· IS je razdrobljen na več parcialnih rešitev (komerciala, Glavna knjiga, osnovna sredstva itd.), med katerimi  ni bilo direktne povezave,

· posodabljanje IS ni bilo konstantno ampak občasno, glede na probleme ki so se pojavljali,

· IS je bil zgrajen na zastarelem sistemu (DOS, Clipper) z orodji in na opremi, ki ne omogoča nadaljnjega razvoja,

· število uporabnikov in njihova struktura v organizaciji se je od implementacije IS močno spremenila,

· za sredino leta je bila napovedana uvedba zakona o DDV,

· starega IS ni bilo mogoče nadgraditi za letnico 2000,

· avtorji starih programov niso bili več v stanju razvijati IS oz. so bili celo nedosegljivi,

· poslovni procesi v podjetju so bili nepregledni, izvajalci pa so na njih gledali parcialno

Že same ugotovitve stanja so v sebi razkrile, katerih napak iz preteklosti ob zamenjavi IS ne bi smeli ponoviti. Osnovni kriteriji za izbor najbolj ustreznega IS, ki smo si jih postavili so bili sledeči:

· novi IS naj bi bil celovit integriran informacijski sistem, ki bi imel zagotovljen nadaljnji razvoj in zadostno podporo s strani izvajalcev,

· pokrival naj bi vse poslovne procese podjetja, 

· podatki naj bi se vnašali samo enkrat na mestu nastanka in naj bi bili na razpolago celotnemu sistemu,

· aplikacija mora omogočati varnost podatkov,

· zagotovljena mora biti čim večja zanesljivost delovanja,

· novi IS, naj bi že v svoji zasnovi dopuščal možnost nadaljnjega prilagajanja organizacijskim spremembam podjetja, tako s strani ponudnika kot tudi, v manjšem obsegu, s strani nas kot uporabnikov,

· program mora biti skladen z zakonodajo in standardi,

· novi IS naj bo cenovno sprejemljiv,

· pri izboru dobavitelja IS smo želeli poiskati dolgoročno zanesljivega partnerja in ne trenutnega, morda na videz najugodnejšega prodajalca. Pri tem je potrebno jasno opredeliti razliko med samim IS in ponudnikom tega IS.

V primeru AT Biro, ki je trgovsko-servisna družba z nekaj 10 zaposlenimi,  je že v prvem koraku odpadla možnost lastnega razvoja. Znotraj skupine Avtotehna je sicer potekal razvoj lastnega IS za nekatera druga podjetja, vendar pa je bilo tveganje zaradi bližajoče se uvedbe DDV preveliko. 

Projekt je zaživel s 1. februarjem 1999. Rok za izvedbo projekta je bil torej strogo določen, čas ki je bil na razpolago pa pet mesecev. Ob tem velja omeniti, da je bil zaradi časovne omejenosti naš namen do uvedbe DDV 1. julija prilagoditi obstoječe programe, nato pa v drugi polovici leta v celoti zamenjati IS.

Projekt je bil razdeljen v naslednje faze:

1. Identifikacija in primerjava možnih ponudnikov

2. Ocena ponujenih rešitev in izbor najprimernejše rešitve

2.1. Identifikacija in primerjava možnih ponudnikov

Za lažjo primerjavo med ponudniki informacijskih sistemov, smo v AT Biro sestavili vprašalnik, ki naj bi že v samem začetku  odgovoril na vprašanje o ustreznosti IS za pokrivanje naših poslovnih procesov. V začetku februarja 1999 je bil enajstim ponudnikom celovitih informacijskih sistemov na osnovi različnih virov (priloga Poslovna Informatika GV, osebna poznanstva, ponudniki v drugih družbah Skupine Avtotehna) skupaj z vprašalnikom poslana kratka predstavitev našega podjetja, njegovega poslovanja, vizije in ciljev. Seznam ponudnikov je bil sestavljen z namenom zajeti vse  kategorije ponudnikov, od tistih, ki ponujajo najbolj kompleksne, najbolj poznane in v svetu najbolj razširjene produkte pa do tistih z enostavnejšimi in zato tudi cenejšimi rešitvami. 

Vprašalnik je bil razdeljen v tematske sklope:

· priporočena strojna in programska oprema

· podpora in šolanje uporabnikov

· svetovanje pri reorganizaciji podjetja z uvedbo ISO standarda

· čas inštalacije in zagona

· nabavna cena in stroški vzdrževanja

Posamezna vprašanja so bila formulirana tako, da so omogočala samo odgovor »DA« ali »NE« oziroma »PODPIRA« ali »NE PODPIRA«:

Kot ponazoritev enega od tematskih sklopov, si oglejmo vprašanja za poslovno funkcijo »prodaja«.

Zastavljeno vprašanje: Ali vaša programska rešitev podpira navedena področja?

Področje
PODPIRA
NE PODPIRA

Veleprodaja (prodaja za nadaljno prodajo)



Maloprodaja (prodaja končnemu kupcu)



Prodaja iz konsignacije



Ključni kupci



Direktna prodaja preko akviziterjev



Prodaja preko Interneta



Izdelava enotnih cenikov



Izdelava rabatnih lestvic za različne kupce



Statistike prodaje po kriterijih



Pri pregledu in oceni devetih v zahtevanem roku dospelih ponudb na poslana povpraševanja (dva od ponudnikov sta se iz konkurence izločila sama, s tem, da kljub ponovnim pozivom nista odgovorila na povpraševanje), smo na osnovi primerjalne analize izluščili tri najprimernejše ponudnike. 

Kot primer ocene povzemamo končno oceno (podatki veljajo za leto 1999) projektne skupine, ki nakazuje širino upoštevanja različnih faktorjev pri sprejemanju odločitve. Na podoben način so bile predstavljene pozicije drugih dveh konkurentov.

»Navision Financials je eden od vodilnih IS v svetovnem merilu z bogatimi izkušnjami in referencami tako v tujini, kot tudi pri nas. V Sloveniji je preko svojih zastopnikov prisoten že šest let in ima okrog 100 referenčnih inštalacij. Navision ima v Sloveniji svojega distributerja, ki trži program preko dilerske mreže.

Diler, katerega je distributer priporočil, se ukvarja izključno s programom Navision Financials.

Glavne prednosti programa Navision Financials so: podpiranje vseh poslovnih funkcij, stalen razvoj, velike mednarodne izkušnje, skladnost z mednarodnimi računovodskimi standardi, standardizirana izvorna koda (80% kode je standardnih, 20% je prilagojenih lokalnim potrebam in potrebam uporabnika), hitra uvedba programa (v idealnih razmerah dva meseca) in več dilerjev v Sloveniji, kar omogoča varnost naložbe. V letošnjem letu (1999) bo Navision odpravil eno od večjih pomanjkljivosti, saj bodo poleg lastne podatkovne baze omogočili uporabo standardizirane baze Microsoft SQL 7.0, kar zagotavlja združljivost baze podatkov z množico drugih programskih paketov. 

Stalen razvoj zagotavlja matično podjetje ob pomoči lokalnih distributerjev. Dodatne možnosti, ki jih ponuja Navision so njegova modularna zgradba, sistem licenciranja, ki dopušča tudi lastne dopolnitve programa, ter s tem možnost, da bi prerastel v enotni IS celotne Skupine Avtotehna. 

Ena od slabosti pri distribuciji tega programskega paketa je dejstvo, da se trži preko konkurenčnih dilerjev. V primerjavi z večino konkurentov je do neke mere upravičena bojazen, da je zato tudi znanje o Navisionu samem razpršeno med  različnimi prodajalci in da zato ni koncentriranega znanja.  Ključnega pomena je verjetno izbor pravega dilerja.«

2.2. Ocena ponujenih rešitev in izbor najprimernejše rešitve

V drugi fazi smo izbrane ponudnike povabili na daljši razgovor, kjer smo pridobili dodatne informacije o IS ter o ponudniku. Na razgovorih so iz naše strani sodelovali vodje posameznih služb (direktor, direktor komerciale, vodja računovodstva, vodja servisa, vodja projekta). Na osnovi teh razgovorov smo se prepričali o pravilnosti izbora v prvi fazi ter uskladili lestvico za primerjalno ocenjevanje med ponudniki.

V tretji fazi smo vse tri ponudnike pozvali tudi k predstavitvi svoje programske rešitve na sedežu AT Biro. Na predstavitev smo poleg vseh vodilnih uslužbencev povabili tudi vodilne delavce nekaterih ključnih služb Skupine Avtotehna (predstavnik Uprave, Kontrolinga, Sektorja zunanje trgovina). Vsak od nas je sam zase ocenil vsako predstavitev po naslednjih kriterijih:

· Enostavnost uporabe programa

· Preglednost razpoložljivih funkcij

· Navzkrižna dostopnost informacij

· Prijetnost izgleda posameznih oken

· Način na katerega program opozarja na napake uporabnika

· Zaščita programa pred nedovoljenimi operacijami

· Popolnost funkcij povezanih z določenim poslovnim procesom

· Prilagodljivost programa lastnim potrebam

· Povezanost posameznih delov informacijskega sistema

· Prepričljivost demonstratorja

· Demonstratorjevo poznavanje problematike

· Demonstratorjevo poznavanje specifičnih problemov

· Razumljivost demonstratorjevih odgovorov

· Splošni vtis o predstavitvi programa in izvajalca del

Ocenjevalci so imeli možnost oceniti vsakega od kriterijev s točkami od 1 do 5. Po pregledu in analizi individualnih ocen je prvo mesto zasedel program Navision Financials, s povprečno oceno 4,5, konkurenčna programa pa sta dobila povprečni oceni 3,6 oziroma 2,7. Izbrani ponudnik je bila družba NPS d.o.o.

Navajamo najpomembnejše poudarke iz obrazložitve:

»Ponudnik zagotavlja, že obstoječi uporabniki pa potrjujejo v praksi, da Navision Financials lahko uspešno uvedemo že v enem (!) mesecu. Po drugi strani pa konkurenta ocenjujeta, da je čas uvajanja njunih programov od 6 do 9 mesecev. Uspešnost inštalacije pa je v vseh primerih odvisna od dobre priprave in načrtovanja uvedbe. Prednost Navisiona je predvsem v standardni rešitvi, ki pokriva večino potreb za normalno poslovanje. Navision je tudi edini od ponudnikov, ki v celoti pokriva zakonodajo povezano z DDV po mednarodnih računovodskih standardih in je v celoti skladen z Microsoftovimi programi.«

In še en poudarek, ki je pomembno vplival na nadaljnje odločitve:

»Navision omogoča lasten razvoj in dodelave programa, kar občutno zmanjšuje dodatne stroške vzdrževanja ter odvisnost od zunanjih izvajalcev«.

Odločitev o nakupu rešitve Navision Financials je bila sprejeta sredi aprila 1999.

2.3. Zamenjava IS

Kljub zagotovilom ponudnika o realnih možnostih uspešne implementacije programa v celo pred uvedbo DDV,  je bila na strani AT Biro prisotna določena previdnost. Projektna skupina, ki je bila zadolžena za izbor, je v tem času še vedno delovala tudi v smeri prvotno zamišljene variante, namreč, da bi novi IS uvedli v poslovanje šele ob koncu leta 1999, uvedbo DDV pa bi prebrodili s pomočjo dopolnitev starih programov. Že kmalu po začetku spoznavanja novega IS pa smo ugotovili, da vendarle ni bilo večjih ovir, da ne bi ubili dve muhi na en mah, zato smo se odločili uvesti novi IS že s 1. julijem torej z uvedbo Zakona o DDV. Na ta način smo si prihranili stroške s prilagoditvijo starih programov, večkratnim izobraževanjem izkoristili pa smo tudi posebno motiviranost zaposlenih, ki se je takrat tako kot drugod po Sloveniji, ustvarjala zaradi uvedbe DDV. Tako smo v preostalih mesecih združili izobraževanja o DDV s tistimi o novem IS, sočasno pa postavili tudi temelje za nove poslovne procese, ki so v AT Biro v veljavi danes.

3. ŠIRITEV REŠITVE NAVISION FINANCIALS V SKUPINI AVTOTEHNA

Podobno, kot v AT Biro, so tudi v nekaterih drugih družbah Skupine Avtotehna v letu 1999 pristopali k reševanju problemov uvedbe ZDDV in letnice 2000.  Omenili smo že, da smo   v okviru Skupine Avtotehna celo razvijali lasten IS, ki pa zaradi različnih objektivnih in subjektivnih razlogov nikoli ni dosegel zastavljenih ciljev. Lastna rešitev je bila implementirana v štiri podjetja skupine Avtotehna v roku uvedbe DDV, a je žal pokrivala le komercialni del poslovanja. Začetne napake pa so pri uporabnikih vzbudile tudi dvom o realnosti pridobljenih informacij.

Na drugi strani se je naša zavest o pravilnosti odločitve v AT Biro krepila z vsakim mesecem uporabe novega IS. Ob koncu leta 1999 pa se je zgodil še en dogodek, ki je kot povod odločilno prispeval k novi strategiji Skupine Avtotehna na področju IS – sektor za razvoj IS v Avtotehni d.d. je ostal brez direktorja. To je bila idealna priložnost, da v Skupini Avtotehna ponovno razmislimo o strategiji razvoja lastnega IS. 

Po analizi dogodkov na področju informatike v letu 1999, stanja na področju IS v različnih delih Skupine Avtotehna (čez 20 družb, več kot 10 različnih informacijskih sistemov, ponekod še vedno ne integriranih) ter oceni razmer na trgu informacijskih sistemov v Sloveniji in v tujini smo se odločili, da ukinemo lastni razvoj še enega od množice enakovrednih produktov ter izkoristimo obstoječe vire in potenciale zato, da v največji meri izkoristimo prednosti, ki jih ponuja partnerstvo z Navisionom. Z združenjem osebja iz AT Biro in Sektorja razvoja IS ter nekaterih drugih delov Skupine Avtotehna se je zdel zastavljeni cilj, namreč uvedba enotnega IS v celotni sistem Avtotehna, dosegljiv brez dodatne pomoči zunanjih sodelavcev. 

Besede smo udejanili v aprilu 2000 in reorganizirali Sektor razvoja IS v Avtotehni d.d. ter si pridobili status  Center za rešitve Navision. Logična posledica je bila odločitev Uprave, da se zaradi poenotenja poslovanja v Skupini Avtotehna, uvede Rešitev Navision kot enotni program tudi v ostala hčerinska podjetja. 

Potrditev pravilnosti odločitve se je pokazala prav kmalu, saj smo rešitev Navision Financials v začetku leta 2001 uspešno implementirana še v štiri podjetja znotraj skupine Avtotehna. S tem je bila dosežena obojestranska korist: na eni strani je podjetje Navision pridobilo novega kvalitetnega predstavnika, na drugi strani, pa je Skupina Avtotehna pridobilo novo možnost nastopa na tržišču z novo dejavnostjo, kjer sicer poseduje že bogate izkušnje, in sicer s celovito ponudbo kompleksnih informacijskih sistemov in storitev enem mestu.

4. ZAKLJUČEK

V pričujočem prispevku je bil predstavljen postopek izbora novega IS v eni od hčerinskih družb Skupine Avtotehna. Potreba po novem IS je bila ugotovljena v začetku leta 1999. Projektni tim je v postopku izbora upošteval različna mnenja in pridobil vrsto ponudb od domačih in tujih ponudnikov. Po večkrožnem sistemu ocenjevanja je bil kot optimalen IS izbran Navision Financials. 

V nadaljevanju prispevka so bila podana osnovna izhodišča, ki so botrovala odločitvi o tem, da je Avtotehna d.d. tudi sama postala ponudnik celovitih informacijskih sistemov.
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